
 
บทท่ี  2 

แนวความคดิท่ีเก่ียวของ 
 
 
 การศึกษาเรื่องชองทางการจดัจําหนายสินคาประเภทของขวัญและของตกแตงบานของ            
ผูสงออกในจังหวัดเชียงใหม ไดคัดเลือกแนวคิดที่เกีย่วของกับชองทางการจัดจําหนายในตลาด
ตางประเทศจากหลากหลายแนวคิด          โดยนํามารวบรวมและหาขอสรุปเพื่อใหไดแนวคิดทีใ่ช
ในการศึกษาครั้งนี้ นอกจากนี้ยังมแีนวคดิเกีย่วกับปจจยัที่มีอิทธิพลตอการเลือกวิธีการจัดจําหนาย
ไปยังตลาดตางประเทศ   ที่นํามาใชในการศึกษาครั้งนี้   โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
แนวคิดท่ีใชในการศึกษา 
 แนวคดิที่ใชในการศึกษาซึ่งเกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายในตลาดตางประเทศ
ประกอบไปดวยแนวคิดดังตอไปนี ้
 
 การตัดสินใจในการทําตลาดตางประเทศ   
 Kotler (2000)   กลาววา  การตัดสินใจทีสํ่าคัญในการทําตลาดตางประเทศ  ประกอบดวย
การตัดสินใจ  5  ขั้นตอน   ดังแสดงตามรูปที่ 1 
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รูปท่ี  1  ขั้นตอนการทําตลาดตางประเทศ (Kotler, 2000) 
 ขั้นตอนที่ 1   การตัดสินใจวาจะทําตลาดตางประเทศหรือไม 
 Kotler (2000)  กลาววา  โดยปกติแลวบริษทัชอบที่จะดําเนินธุรกิจภายในประเทศมากกวาที่
จะไปดําเนินธรุกิจยังตางประเทศหากตลาดในประเทศมขีนาดใหญเพียงพอ     เนื่องจากการทําธุรกจิ
ภายในประเทศสามารถทําไดงายกวาและมีความปลอดภัยมากกวา  เชน  ความเสี่ยงที่ตองเผชิญกับ
ความไมแนนอนดานกฎหมายและการเมือง   การพฒันาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกบัความตองการ
และความคาดหวังของลูกคาในตลาดตางประเทศ   การเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของอัตรา
แลกเปลี่ยนเงนิตรา  เปนตน  แตยังมีหลายปจจยัที่ดึงดดูใหบริษทัอีกหลายแหงตัดสินใจทําธุรกิจใน
ตางประเทศ   ไดแก 

1.  บริษัทเหน็วาตลาดตางประเทศมีชองทางในการทํากาํไรไดมากกวาตลาดภายในประเทศ    
2.   การมีฐานลูกคาที่ใหญจะทําใหเกิดการประหยดัในการผลิต (economies  of  scale)      
3.   บริษัทตองการลดการพึ่งพาตลาดภายในประเทศ      
4.   ลูกคาภายในประเทศยายไปอยูอาศัยในตางประเทศและมีความตองการบริการขาม

ประเทศ 

ขั้นที่ 1 
การตัดสินใจวาจะทําตลาดตางประเทศหรือไม 

ขั้นที่ 2 
การตัดสินใจเลือกตลาดตางประเทศ 

ขั้นที่ 3 
การตัดสินใจเลือกวิธีการเขาไปยังตลาดตางประเทศ

ขั้นที่ 4 
การตัดสินใจดานแผนการตลาด 

ขั้นที่ 5 
การตัดสินใจเรื่องโครงสรางขององคการ 

ในดานการจัดการการตลาด 
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 กอนที่บริษัทจะตัดสินใจวาจะทําตลาดตางประเทศหรือไม   บริษัทตองคํานึงถึงเรื่องความ
เสี่ยงตางๆ เสียกอน  อันไดแก 
 1.  บริษัทอาจจะไมเขาใจในความชอบของลูกคา        ทําใหเกิดความลมเหลวในการเสนอ
ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได 
 2.   บริษัทอาจไมเขาใจในวฒันธรรมในการดําเนินธุรกจิในตลาดตางประเทศหรือวธีิการที่
จะเขาถึงชาวตางชาติไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 3.  บริษัทอาจจะมีการประเมินที่ต่ําเกินไปในเรื่องขอบังคับตางๆและตนทุนที่คาดไมถึง 
 4.  บริษัทอาจตระหนกัถึงการขาดแคลนผูจัดการที่มีประสบการณในการทําตลาด
ตางประเทศ 
 5.  ประเทศทีบ่ริษัทเขาไปดาํเนินธุรกิจดวยอาจมีการเปลีย่นแปลงกฎหมายทางการคา   การ
ลดคาเงิน   การปฏิวัติทางการเมืองและการยึดทรัพยสินของชาวตางชาติ 
 บริษัทควรพิจารณาทั้งขอไดเปรียบทางการแขงขันและความเสี่ยงที่จะเกดิขึ้นกอน และ      
ไมควรดําเนินการทําตลาดตางประเทศจนกวามีส่ิงที่ทําใหเกิดความเชือ่มั่น  อันไดแก มีกลุมบุคคล  
เชน  ผูสงออกภายในประเทศ   ผูนําเขาตางประเทศ  รัฐบาลของตางประเทศ  ชักชวนหรือเชิญชวน  
ใหบริษัทขายสินคายังตลาดตางประเทศ    หรือบริษัทมีสวนเกนิจากกาํลังการผลิตและตองหาตลาด
เพิ่มเพื่อรองรับกับสินคาที่ผลิตได 
 
 ขั้นตอนที่  2   การตัดสินใจเลือกตลาดตางประเทศ 
 Kotler (2000)  กลาววา  ในขั้นตอนนี้บริษัทจะตองระบุจุดประสงคและนโยบายตางๆ ใน
การทําตลาดตางประเทศ  เชน การกําหนดสัดสวนของยอดขายในตางประเทศเมื่อเทียบกับยอดขาย
ทั้งหมด     นอกจากนี้บริษัทสวนใหญมักเริ่มตนดวยการเขาไปดําเนนิธุรกิจขนาดเล็กในตางประเทศ  
และบางบริษทัตัดสินใจวาจะคงความเปนธุรกิจขนาดเลก็เอาไว   แตในทางกลับกันบางบริษัทมีการ
วางแผนขยายการทําธุรกิจในระดับทีใ่หญกวาโดยเชื่อวาในที่สุดแลวตลาดตางประเทศจะมีขนาด
เทากับหรืออาจจะใหญกวาตลาดภายในประเทศ  เปนตน   
 ทางบริษัทจะตองตัดสินใจวาจะทําธุรกจิในตางประเทศเพียงบางประเทศหรือหลายๆ 
ประเทศพรอม ๆ กัน  และระบุวาจะใหมีการขยายตวัอยางรวดเร็วเพียงใด  นอกจากนี้ยังตอง
ตัดสินใจเกี่ยวกับประเทศที่จะทําตลาดตางประเทศดวย  ความนาสนใจของแตละประเทศ
ประกอบดวยการพิจารณาปจจัยดานผลิตภณัฑ  ภูมิศาสตร รายได  จํานวนประชากร บรรยากาศทาง
การเมือง เปนตน   
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 ขั้นตอนที่  3   การตัดสินใจเลือกวิธีการเขาไปยงัตลาดตางประเทศ 
 Kotler (2000)  กลาววา  หลังจากที่บริษัทไดทําการเลือกตลาดตางประเทศที่จะเขาไปทํา
ธุรกิจแลว  ขัน้ตอนตอไป คือ  การเลือกวิธีการเขาไปยังตลาดในตางประเทศนั้น ๆ  โดยทั่วไป      
วิธีดังกลาวประกอบดวย การสงออกทางออม (indirect exporting)   การสงออกทางตรง (direct 
exporting)   การใหสิทธิในการผลิต (licensing)  การรวมทุน (joint venture) และการลงทุนทางตรง 
(direct investment)  วิธีการเหลานี้แตละวิธีตางมีภาระผูกพัน  ความเสี่ยง อํานาจการควบคุม และ
โอกาสที่จะไดกําไรที่แตกตางกัน    
 ในการศึกษานีไ้ดกําหนดขอบเขตการศึกษาชองทางการจดัจําหนายของผูสงออกในการเขา
ไปยังตลาดตางประเทศเพยีง 2  วิธี  เทานั้น  คือ  การสงออกทางออมและการสงออกทางตรง 
 สวนวิธีการเขาไปยังตลาดตางประเทศอีก 3 วิธี คือ การใหสิทธิในการผลิต (licensing)    
การรวมทุน (joint venture)  และการลงทุนทางตรง (direct investment)   อยูนอกเหนือจากการศึกษา
คร้ังนี้ 

 
 ขั้นตอนที่  4   การตัดสินใจดานแผนการตลาด 
 Kotler (2000)   กลาววา  บริษัทที่ตัดสินใจทําตลาดตางประเทศจะตองตัดสินใจอกีวาจะทํา
การปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดมากนอยเพยีงใดจากเดิมที่มีอยูแลว  แนวคิดแบบสุดขั้วขาง
หนึ่งนัน้  ทางบริษัทอาจจะใชสวนประสมทางการตลาดอยางเดยีวกันทั่วโลก   ทั้งในดานผลิตภณัฑ  
การโฆษณาและชองทางการจัดจําหนายสินคาที่จะทําใหเกิดตนทนุต่ําที่สุด  และแนวคิดแบบสุดขั้ว
ในอีกขางหนึ่ง           ทางบริษัทจะดําเนนิปรับสวนประสมทางการตลาดใหแตกตางกนัไปในแตละ
ตลาดเปาหมาย   
 สวนประสมการตลาดที่ใชกนันั้นมักจะอยูระหวางแนวคดิสุดขั้วทั้งสองดาน ซ่ึงสวน
ประสมการตลาดที่มีการปรับเปลี่ยน ไดแก ผลิตภัณฑ  ราคา การสงเสริมการจําหนาย  และชองทาง
การจัดจําหนาย  ซ่ึงในการศกึษานีจ้ะไดกลาวถึงเฉพาะเรือ่งชองทางการจําหนาย  ดังนี้ 

ในดานชองทางการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศ  Kotler (2000) ไดสรุปถึงสิ่งสําคัญ
ที่เชื่อมโยง (links) ระหวางผูขายและผูบริโภคขั้นสุดทายในตางประเทศ ไวดังนี ้
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   รูปท่ี 2  สิ่งที่เชื่อมโยงระหวางผูขายและผูบริโภคในตลาดตางประเทศ (Kotler, 2000) 
 

ผูผลิตจํานวนมากคิดเฉพาะเมื่อสินคาถูกผลิตจนเสร็จก็ถือวางานเสร็จสิน้    จริงๆ แลวผูผลิต
เหลานี้ควรตองใหความสนใจวาสินคาจะถูกเคลื่อนยายไปยังตางประเทศไดอยางไร  เพราะปญหา
ดานการสงออกไมไดหมดไปเพียงเมื่อสินคาออกจากโรงงานแลวเทานั้น  ปญหายังเกดิไดใน       
ทุกขั้นตอนทีสิ่นคาผานออกจากผูขายไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย         ซ่ึงในทีน่ี้มีสวนประกอบหลัก 
3 สวนที่เชื่อมระหวางผูขายกับผูบริโภคขั้นสุดทาย  ไดแก   สํานักงานดานการตลาดระหวาง
ประเทศของผูขายที่ทําหนาที่ตัดสินใจเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายและสวนประสมการตลาด
อ่ืนๆ  สวนประกอบที่สอง คือ ชองทางการจัดจําหนายระหวางประเทศ  ซ่ึงเปนชองทางที่จะสง
สินคาไปยังพรมแดนของประเทศผูซ้ือ  การตัดสินใจในสวนประกอบนี้  เชน  การเลือกประเภทของ
คนกลาง  (ผูแทนจําหนาย หรือ บริษัทการคา)  การเลือกประเภทการขนสง (ทางอากาศหรือทางเรือ)  
และการจดัการดานการเงินและความเสี่ยง   สวนประกอบที่สาม  คือ      ชองทางการจัดจําหนายใน
ประเทศคูคา   ซ่ึงเปนชองทางที่จะนําสนิคาจากจดุรับสินคานําเขาไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย  ซ่ึงมี
ความแตกตางกันไปในแตละประเทศ 

 

สํานักงานการตลาดระหวางประเทศ 
ของผูขาย 

ชองทางการจัดจําหนายระหวางประเทศ 

ชองทางการจําหนายภายในประเทศคูคา 

ผูขาย 

ผูบริโภคขั้นสุดทาย 
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 ขั้นตอนที่  5   การตัดสินใจเลือกรูปแบบขององคการทางการตลาด 
บริษัทจะมกีารจัดการดานกจิกรรมทางการตลาดระหวางประเทศใน 3 ลักษณะ  ดังนี ้
ก)  หนวยงานดานการสงออก 
บริษัทมักเริ่มทําตลาดตางประเทศอยางงายๆ โดยการสงออกสินคาไปยังตลาดตางประเทศ

โดยที่ยังไมมหีนวยงานดานการสงออกภายในบรษิัท       แตเมื่อยอดขายเริ่มเพิ่มสูงขึ้น  ทางบริษัท
จะจดัหนวยงานดานการสงออกขึ้นมารับผิดชอบโดยตรง    หนวยงานนี้อาจจะประกอบดวย
ผูจัดการหนึ่งคนและผูชวยอีก 2 -3 คน   แลวเมื่อยอดขายเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ อีก  หนวยงานนี้ก็จะขยาย
ขอบเขตหนาที่ที่จะติดตามการจําหนายและการใหบริการแกลูกคาอยางจริงจังมากยิง่ขึ้น  หากธุรกิจ
ปรับรูปแบบไปเปนกิจการรวมทุนหรือการลงทุนโดยตรงในตางประเทศแลว  หนวยงานดานการ
สงออกเชนนี้จะไมเพยีงพอกบักิจกรรมที่เพิม่ขึ้น 

ข)  ฝายการตางประเทศ 
เมื่อบริษัทกาวเขามาทําตลาดตางประเทศมากขึ้น เชน การขยายตลาดไปยังหลายประเทศ 

และอาจจะมีการรวมทุนมากขึ้น  บริษัทจะมีการจัดตั้งฝายการตางประเทศขึ้นมาเพื่อจดัการกิจกรรม
ที่เกี่ยวของกับตางประเทศทัง้หมด  ผูควบคุมฝายการตางประเทศ  คือ ประธานฝายการตางประเทศ  
ซ่ึงจะทําหนาที่ตั้งจุดมุงหมายและตั้งงบประมาณในการดาํเนินการดานการตางประเทศ  ทั้งยังตอง
รับผิดชอบตอความเจริญกาวหนาของการจําหนายสินคาในตางประเทศอีกดวย 

ฝายการตางประเทศ  ประกอบดวย  พนักงานผูเชี่ยวชาญในสายงานตาง ๆ ที่จะใหบริการแก
พนักงานระดบัปฏิบัติการในสายงานของตนเอง  พนกังานระดับปฏบิัติการอาจจะจัดขึ้นไดในหลาย
รูปแบบ ไดแก รูปแบบที่หนึ่ง  จัดตามภมูิศาสตรของตลาดตางประเทศที่เกี่ยวของ  ผูบริหารสูงสุด
คือ ประธานฝายการตางประเทศ  ซ่ึงจะมรีองประธานฝายฯซึ่งรับผิดชอบภูมิภาคตาง ๆ ของโลก  
ตอจากนัน้จะมีผูจัดการในแตละประเทศทีรั่บผิดชอบตอยอดขายสาขาในตางประเทศ  ผูจัดจําหนาย
สินคา  และผูรับใบอนุญาตตาง ๆ  แลวรายงานสถานการณใหกับรองประธานที่รับผิดชอบในตลาด
ระดับภูมภิาคอีกตอหนึ่ง   รูปแบบที่สองสามารถจัดตามกลุมผลิตภัณฑ  ซ่ึงแตละกลุมจะมี          
รองประธานฝายตางประเทศเปนผูรับผิดชอบในการจําหนายสินคานัน้ทั่วโลก  รองประธานฝายฯ 
จะคัดเลือกพนกังานที่เชีย่วชาญในตลาดแตละภูมิภาคเขามารวมงาน  และทายที่สุดหนวยงานใน
ระดับปฏิบัติการอาจจะเปนบริษัทลูกที่ตั้งอยูในประเทศตาง ๆ ซ่ึงแตละบริษัทจะมีผูบริหารสูงสุดใน
ตําแหนงประธานบริษัท  ประธานบริษัทลูกเหลานีจ้ะรายงานสถานการณไปยังประธานฝายการ
ตางประเทศ   
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ค)  องคกรระดับโลก 
บริษัทหลายแหงไดกลายมาเปนบริษัทระดบัโลกอยางแทจริง  เมื่อผูบริหารระดับสูงและ

พนักงานของพวกเขาทําการตัดสินใจดานการผลิต   การจําหนาย  นโยบายการตลาด  การหมุนเวียน
ของกระแสการเงิน  และระบบการขนสงสินคาในระดับโลก  ผูบริหารในระดบัปฏิบัติการจะ
รายงานไปสูหวัหนาฝายการบริหารหรือคณะกรรมการบริหาร แตไมไดรายงานไปยังหวัหนาฝาย
การตางประเทศ  ผูบริหารทั้งหลายจะไดรับการฝกอบรมสําหรับการปฏิบัติงานในระดับโลกไมใช
เพียงแตระดับประเทศหรือระดับระหวางประเทศเทานัน้  พนักงานดานการบริหารจะไดรับการ
คัดเลือกจากหลาย ๆ ประเทศทั่วโลก  วัตถุดิบและอุปกรณตาง ๆ จะไดรับการสั่งซื้อมาจากแหลงที่
เชื่อแนวาจะมตีนทุนที่ถูกทีสุ่ด  รวมทั้งการลงทุนจะตองเลือกโครงการลงทุนที่คิดวาจะไดรับ
ผลตอบแทนคุมคามากที่สุด 
 
 ชองทางการจัดจําหนายของผูสงออกไปยงัตลาดตางประเทศ 
 ชองทางการจดัจําหนายของผูสงออกไปยังตลาดตางประเทศมีหลายชองทาง ซ่ึงใน
การศึกษานีไ้ดนําแนวคิดของ Terpstra and Sarathy (2000),  Kotler (2000),  มหาวทิยาลัยสุโขทัย 
ธรรมาธิราช (2537)  และ กรมสงเสริมการสงออก  มาใชอางอิงในการศึกษาครั้งนี้  ดังมีรายละเอยีด
ตอไปนี ้
 
 แนวคิดท่ี 1   แนวคิดของ Terpstra  and  Sarathy  (2000) 
 Terpstra  and  Sarathy (2000)  กลาววา  เมื่อเราตัดสินใจที่จะทําตลาดตางประเทศและได
ทําการเลือกตลาดเปาหมายแลว   เรากต็องเผชิญกับคําถามถึงวิธีการเขาไปยังตลาดเปาหมาย  ซ่ึง
วิธีการที่เหมาะสมในการเขาไปยังตลาดเปาหมาย   โดยทัว่ ๆ ไป มีตั้งแตการสงออกทางออม 
(indirect exporting )  จนถึงการทําการผลิตทั้งหมดในตลาดตางประเทศ  (wholly  owned  
production  in  foreign  markets)  ดังแสดงตามรูปที่ 3 
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รูปท่ี 3    วิธีการเขาไปยงัตลาดตางประเทศ (Terpstra and Sarathy, 2000) 
 
 จากรูปที่ 3  จะเหน็วา  การเลือกวิธีการเขาไปยังตลาดตางประเทศแบงออกเปน  2  ประเภท   
ไดแก   การผลิตสินคาภายในประเทศแลวทําการสงออกไปยังตางประเทศ    และการผลิตสินคาใน
ตางประเทศแลวทําการจําหนายในประเทศนั้น   
 การผลิตสินคาภายในประเทศแลวทําการสงออกไปยังตางประเทศ  แบงไดเปน การสงออก
ทางออม (indirect export)  และ การสงออกทางตรง (direct export) ซ่ึงการสงออกทางออมสามารถ
เลือกชองทางการจัดจําหนายได 3 ชองทางคือ   ผานทางบริษัทการคา (trading company)     ผาน
ทางบริษัทจัดการการสงออก (export management company)  และผานทางการขายพวงไปกับสินคา
ของผูอ่ืน (piggyback)           สวนการสงออกทางตรง  ประกอบดวย  3  ชองทาง   คือ   การจําหนาย
ไปยังผูจัดจําหนายตางประเทศ (foreign distributor)  การจําหนายผานตัวแทน (agent)  และการ
จําหนายไปยังบริษัทในเครือที่ตั้งอยูในตางประเทศ (overseas marketing subsidiary) 

สวนการผลิตสินคาในตางประเทศแลวทําการจําหนายในประเทศนัน้  ประกอบดวย  การ
ผลิตตามสัญญา (manufacturing contract)  การใหสิทธิ์การผลิต (licensing) การประกอบชิ้นสวน 
(assembly)  การรวมลงทุน (joint venture)  และการลงทนุเองทั้งหมด (100 percent ownership) 

รายละเอียดของวิธีการสงออกทางออมและทางตรง มีดังตอไปนี ้
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ก)  การสงออกทางออม  (indirect  export) 
             ผูสงออกที่จําหนายสินคาไปยังตางประเทศ          แตไมมกีิจกรรมที่เกีย่วของกับการสงออก
อยูภายในกิจการเลย  กลาววาเปนผูสงออกทางออม  การสงออกทางออมจึงมีลักษณะเชนเดยีวกบั
การจําหนายภายในประเทศ  ซ่ึงที่จริงแลวผูสงออกทางออมไมไดมีกจิกรรมใด ๆ เลยที่เกีย่วของกับ
ตลาดตางประเทศ  เพราะสนิคาถูกนําไปยงัตางประเทศโดยผูอ่ืน  และปญหาการกระจายสินคาก็
เปนเพยีงปญหาเชนเดยีวกับปญหาการกระจายสินคาภายในประเทศ  แมวาการสงออกประเภทนีจ้ะ
ชวยเปดตลาดตางประเทศใหม ๆ ไดอยางรวดเร็ว  แตอํานาจการควบคุมตาง ๆ ของผูผลิตที่เกี่ยวกบั
การสงออกถูกจํากัดอยูมาก  ชองทางการสงออกทางออมมีหลายชองทางดังนี ้

 ก-1)  การจําหนายผานบริษทัการคา  (trading company) 
 บริษัทการคาทําหนาที่เปนผูซ้ือสินคาจากประเทศหนึ่งไปจําหนายตอยังอีก

ประเทศหนึ่ง  บริษัทการคาระหวางประเทศมีความสําคัญอยางมากกบัตลาดบางสวนของโลก  ซ่ึง
บริษัทการคาสวนใหญเปนของชาวญี่ปุนและชาวยุโรป   บริษัทการคาของญี่ปุนที่เปนบริษัทขนาด
ใหญ  เชน   Mitsui  และ Mitsubishi  เปนตน  บริษทัเหลานี้ควบคมุการนําเขาสินคาสวนใหญของ
ประเทศญี่ปุน     บริษัทการคาของชาวยุโรปที่ไดทําการคากับประเทศทีเ่คยเปนอาณานิคมของยุโรป
มากอน โดยเฉพาะอยางยิ่งในทวีปแอฟริกาและเอเชยีตะวันออกเฉยีงใต เชน บริษัท United Africa 
Company  ซ่ึงเปนบริษัทการคาที่ใหญในทวีปแอฟริกา 

 บริษัทการคาเปนชองทางจําหนายสินคาในตางประเทศที่นาสนใจ เนือ่งดวยขนาด
ของกิจการและความสามารถในการครอบคลุมตลาดในตางประเทศ  รวมถึงความแนนอนในดาน
การจายชําระคาสินคาของบริษัทการคา   แตปญหาที่อาจเปนไปไดคือ  บริษัทการคาอาจจะจําหนาย
สินคาใหกับคูแขงดวยและอาจจะไมสนใจสินคาที่ออกใหมมากเทากับที่ผูผลิตตั้งความหวังไว  

 ก-2)  การจําหนายผานบริษทัจัดการการสงออก  (export management company)   
 บริษัทจัดการการสงออกรับจางดําเนนิการสงออกใหกับผูผลิต จึงทําหนาที่เปน

เสมือนแผนกสงออกของผูผลิต   ซ่ึงทําใหผูผลิตไมตองตั้งแผนกสงออกนี้ขึ้นมาเอง      ซ่ึงในทาง
ปฏิบัติบริษัทจัดการการสงออกอาจจะติดตอลูกคาตางประเทศโดยใชกระดาษจดหมายซึ่งมีตราของ
กิจการของผูผลิต  อาจจะทาํหนาที่เจรจาการคาในนามของผูผลิต  และอาจจะยนืยันคําสั่งซื้อและ
เปนผูแจงราคาสินคาแทนผูผลิตไดดวย 

 ในทางทฤษฎแีลว  บริษัทจดัการการสงออกเหมาะกับกจิการขนาดกลางและขนาด
เล็ก  ทั้งนี้เพราะขอจํากดัดานขนาดของกิจการดังกลาวและความรูเกี่ยวกับตลาดตางประเทศที่ไม
มากพอ  ในขณะที่ทางกิจการยังพอจะมีอํานาจควบคุมการสงออกไดบาง 
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 ขอดีของบริษัทจัดการการสงออกมีดังตอไปนี้ 
(1)     ผูผลิตไมตองทําการสงออกเอง  แตสามารถไดประโยชนจากความรู  ขอมูล  

ขาวสาร  และประสบการณของบริษัทจัดการการสงออกที่จะทําหนาที่แทน
ใหได 

(2)     ผูผลิตไมตองลงทุนสรางประสบการณในการสงออกทางตรง  ซ่ึงตนทุน
สวนนี้เปนเงินจํานวนมากทีส่ามารถผันไปใชประโยชนทางอื่นได  ในขณะที่
ตนทุนของบริษัทจัดการการสงออกสามารถกระจายตนทนุเหลานี้ออกไปได
เมื่อมีลูกคาจํานวนมากเขามาใชบริการ 

(3)     การขนสงจํานวนมาก ๆ ทําใหบริษทัจัดการการสงออกสามารถตอรองคา
ระวางเดินเรือได 

(4)     สินคาที่ใชรวมกนัจากผูผลิตหลาย ๆ ราย สามารถทําการประชาสัมพันธ
รวมกันได  ทําใหไดผลกวาการจําหนายเพยีงลําพัง 

(5)     บริษัทจัดการการสงออกมีความสามารถในการรับชําระเงินจากลูกคา
ตางประเทศไดดีกวา 

ดวยขอดีของบริษัทการจัดการการสงออก  ทําใหผูเร่ิมตนสงออกมักจะนิยมใช
บริการของบริษัทการจัดการการสงออก   อยางไรก็ตาม  เมื่อมูลคาการจําหนายของผูผลิตรายใดเริ่ม
เติบโตขึ้นมาก  ผูผลิตรายนั้นก็มกัจะหันมาพัฒนาแผนกการสงออกขึ้นมาในกิจการของตนเองเพือ่
ทําการสงออกทางตรง   บางครั้งที่บริษัทจัดการการสงออกทําการจําหนายสินคาในนามกิจการของ
ผูผลิตและใชตราสินคาของผูผลิต  แลวเมื่อขนาดตลาดใหญพอกจ็ะถกูผูผลิตขอเขามาดําเนินการ
ดานการตลาดแทน  ทําใหบริษัทจัดการการสงออกตองเสียทั้งลูกคาที่เคยมาใชบริการและเสียตลาด
ไปดวย 

ก-3)  การขายพวงไปกับสินคาของผูอ่ืน (piggyback) 
 กิจการบางรายที่มีชองทางการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศโดยตรงอาจจะ

รับสินคาของกิจการอื่นรวมไปจําหนายดวยในคราวเดยีวกัน  ผูที่สงออกผานชองทางดังกลาวนี้
เรียกวาการขายพวงไปกับสนิคาของผูอ่ืน  (piggyback)  กิจการที่รับสินคาของผูอ่ืนไปขายพวง
เรียกวา  carrier  และกิจการที่ขายพวงไปเรียกวา  rider 

 carrier มักจะเปนกจิการขนาดใหญทีม่ีความสามารถในการสงออก และมี
หนวยงาน     รวมถึงชองทางการตลาดตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวกในการสงออกตาง ๆ     อยาง
เพียบพรอม  เหตุผลที่กิจการเหลานี้รับสินคาของกิจการอื่นไปขายพวงดวย คือ  การมีสินคาที่
หลากหลายจะทําใหมีความไดเปรียบในการนําเสนอตอลูกคา  และตนทุนที่เพิ่มขึ้นจากกิจกรรมนี้ก็
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ไมมากนกั  ทําใหไดกําไรทีน่าพอใจ   เชน    บริษัท  Singer  ก็รับสินคาของผูอ่ืนที่เกี่ยวของกับการ
ตัดเย็บเสื้อผาไปขายรวมกับสินคาของตนเพื่อใหสายผลติภัณฑมีครบถวน และทําใหลูกคาสามารถ
เลือกซ้ือสินคาที่เกี่ยวของไดอยางสะดวกครบครัน 

 piggyback เปนทางเลือกหนึง่เมื่อสายผลิตภัณฑของ carrier ยังไมครบถวน  ซ่ึง 
carrier ไมตองลงทุนผลิตสินคาเหลานัน้เอง  และไมตองเสียใชจายดานการวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑ  หากเพียงแตเสาะแสวงหาสินคาที่เปนที่ตองการและผูผลิตรายอื่นมีอยูแลว  แตปญหาที่
เกิดขึ้นคือ  การไมมีหลักประกันดานความแนนอนของคุณภาพสินคาที่ผูอ่ืนผลิตให  และความไม
แนนอนของปริมาณการผลิต   ปญหาแรกอาจจะแกไขไดบางหากตราสินคาของผูผลิตอยูบน
ผลิตภัณฑ  เพราะผูผลิตจะระมัดระวังเรื่องคุณภาพมากขึน้      สวนทางที่สอง คือ หากตลาดตอบรับ
สินคาของผูอ่ืนมากขึ้น  carrier อาจจะขอเขาไปรวมทนุกับ rider รายนั้นเพื่อใหเกิดความแนนอน
ของปริมาณการผลิตมากขึ้น 

 ในสวนของ  rider หรือผูสงออกที่ขายสินคาพวงไปกับสินคาของผูอ่ืน  กิจการ
เหลานี้ยอมไดรับประโยชนจากความรูและประสบการณดานการสงออกของ carrier ตลอดจน  
ความพรอมของสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ที่ rider ไมตองเสียคาใชจายในการจัดหามาเอง      
การตัดสินใจเลือกชองทาง piggyback นี้คลายกับการเลือกใชบริการของบริษัทจัดการการสงออก 
(export  management  company)      หรือบริษัทการคา(trading company)   ซ่ึงอยูที่วาผูสงออกจะให
ความเชื่อถือแกกิจการรูปแบบใดวาจะสามารถจําหนายสินคาของตนเองไดดีกวากนั รวมทั้ง
ความสัมพันธสวนตัวทีจ่ะทาํใหเกิดความมั่นใจในเรื่องความซื่อตรงและความยั่งยืนทางการคา 

ข)  การสงออกทางตรง  (direct export) 
การสงออกทางตรง คือ การสงออกที่ผูสงออกตองเขาไปมีสวนรวมในกระบวนการสงออก  

เชน  การติดตอลูกคาตางประเทศ  การหาขอมูลตลาดตางประเทศ  การวิจัยตลาด  การวางแผนการ
ขนสง  การจัดการเอกสารที่เกี่ยวของ  และการตั้งราคา  เปนตน   ซ่ึงกระบวนการเหลานี้ผูสงออกที่
ใชชองทางการสงออกทางออมไมมีความจาํเปนที่จะตองสนใจและสามารถผลักภาระไปใหกับผูอ่ืน
ที่จะรับไปดําเนินการแทนได   จึงจะเห็นไดวาการสงออกทางตรงเปนงานที่หนักกวาการสงออก
ทางออม  แตเมื่อยอดการจําหนายในตลาดตางประเทศเริ่มมากขึ้น  ผูสงออกก็มักจะเริ่มทําการ
สงออกทางตรงมากขึ้น  แตอยางไรก็ตาม  การสงออกทางตรงไมไดรับประกันวาผูสงออกจะไดรับ
กําไรมากขึ้นกวาการสงออกทางออม  เพราะการสงออกทางตรงทําใหสงสินคาไดเพิ่มขึ้นจะมกีําไร
เพิ่มขึ้นหรือไมขึ้นอยูกับวายอดขายที่เพิ่มขึ้นตองมากกวาตนทุนที่เพิ่มขึ้นจากการสงออกทางตรง 

สาเหตุที่ตนทนุของการสงออกทางตรงคอนขางสูง  เพราะผูสงออกตองลงทุนในเรื่องนี้เอง
ทั้งหมดและไมสามารถกระจายตนทนุไปใหผูอ่ืนไดเลย  แตกระนัน้ขอดีที่ผูสงออกจะไดรับจากการ
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สงออกทางตรง คือ  การมีอํานาจควบคมุการสงออกไดมากกวาการสงออกทางออม  การไดรับ
ขอมูลการจําหนายของตลาดตางประเทศ  ซ่ึงจะมีประโยชนมากในการนํามาพัฒนาผลิตภัณฑและ
การไดรับประสบการณจากการสงออก    

การสงออกทางตรงถือไดวาเปนการแสดงใหเห็นถึงพัฒนาการของผูสงออกที่มีความ
เขมแข็งขึ้น  ทั้งดานการตลาดและการบริหารองคการ  ภาระในการบริการงานในกิจการของ            
ผูสงออกทางตรงยอมเพิ่มขึ้นเมื่อมีการเปลี่ยนจากการสงออกทางออมไปเปนสงออกทางตรง  ซ่ึง 
Terpstra and Sarathy (2000)  ไดกลาวถึงขอปฏิบัตขิองผูสงออกทางตรงไว 10 ประการ  ซ่ึง            
ผูสงออกทางออมไมมีความจาํเปนตองปฏิบัติในสิ่งเหลานี ้ ดังนี ้

(1) การหาที่ปรึกษาในการสงออกและวางแผนแมบทสําหรบัการสงออก 
(2) การแตงตั้งผูบริหารระดับสูงที่รับผิดชอบดานการสงออก 
(3) การเลือกสรรผูจัดจําหนายในตางประเทศ 
(4) วางพื้นฐานของการขยายการจําหนายในตางประเทศ 
(5) การจัดสรรทรัพยากรสําหรับการติดตามตลาดตางประเทศ  แมวาในขณะนั้นตลาด

ภายในประเทศจะกําลังเติบโตและนาสนใจกวา 
(6) การดูแลผูจัดจาํหนายในตางประเทศเสมือนกับคูคาภายในประเทศ 
(7) การเรียนรูวิธีการที่เหมาะสมสําหรับการจําหนายในตลาดตางประเทศ  ซ่ึงอาจจะ

ไมสามารถใชเทคนิคหรือวิธีการจําหนายไดเชนเดยีวกับตลาดภายในประเทศ 
(8) ความใสใจในการพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับกฎเกณฑหรือรสนิยมของ

ตลาดตางประเทศ 
(9) การศึกษาภาษาตางประเทศที่ถูกตองสําหรับการพิมพฉลาก  การรับประกันสินคา  

และเงื่อนไขการใหบริการ 
(10) การบริการหลังการขายในตางประเทศ     
 
ดวยภาระหนาที่ของผูสงออกทางตรงดังกลาว  ทําใหผูสงออกอาจจะตดัสินใจเลือกชองทาง

การสงออกทางตรงในตลาดที่มีขนาดใหญที่มีความคุมคากับการลงทุน  และเลือกการสงออก
ทางออมในตลาดที่ยังมีขนาดเล็กเพื่อประหยัดคาใชจาย 

การสงออกทางตรงผานชองทางการจัดจําหนายในหลายรูปแบบ  คือ การสงออกไปยัง      
ผูจัดจําหนายในตางประเทศ  การสงออกผานนายหนาจัดจําหนาย  และการสงออกไปยังแผนก
การตลาดในตางประเทศ    
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ในกรณีที่ผูสงออกเปนบริษทัขนาดใหญและตลาดเปาหมายมีขนาดใหญ   ผูสงออกสามารถ
ที่จะเลือกชองทางการจัดจําหนายดวยการสงออกไปยังแผนกการตลาดในตางประเทศหรือบริษัทใน
เครือ   โดยการสงออกและควบคุมแผนการตลาดในตลาดตางประเทศโดยบริษัทเอง    แตหาก  
ตลาดเปาหมายมีขนาดเล็กผูสงออกสามารถเลือกการสงออกทางตรงไปยังตัวแทนจําหนายในตลาด
ตางประเทศเพือ่ใหเปนผูกระจายสินคาในกบับริษัท 

ตามปกติแลวบริษัทควรจะมีตัวแทนจําหนายในตลาดเปาหมายที่บริษัทไดคัดเลือกไว  
หลายๆราย  ซ่ึงรายชื่อของตัวแทนจําหนายในตลาดตางประเทศสามารถหาไดจากหลายแหลงขอมูล  
เชน  กรมสงเสริมการสงออก   กระทรวงพาณิชย    ธนาคารพาณิชย  สถานทูตของประเทศตาง ๆ   
เปนตน    หลังจากที่บริษัทไดรายช่ือของตวัแทนจําหนายตามแหลงขอมูลที่หามาไดบริษัทจะทําการ
คัดเลือกตัวแทนจําหนายตามรายชื่อที่หามาไดเพื่อใหไดตวัแทนจําหนายตามที่ตองการ   บริษัทควร
รูวิธีการดําเนนิงานของตัวแทนจําหนาย  เชน  ตวัแทนจําหนายมกีารซื้อสินคาโดยชาํระเงินเพือ่มี
กรรมสิทธิ์ในตัวสินคาหรือไม     ตัวแทนจําหนายนั้นรบัภาระดานสินคาคงคลังไดหรือไม    จํานวน
พนักงานขายที่มีอยู  สายผลิตภัณฑทีผู่จัดหนายขาย  ประสิทธิภาพและความนาเชื่อถือในการ
ดําเนินงานทางการตลาดและความสามารถในการชําระหนี้  เปนตน 

 
แนวคิดท่ี 2  แนวคิดของ Kotler (2000) 

 Kotler (2000)    ไดใหแนวคิดเกีย่วกับวธีิการสงออกทางออมและการสงออกทางตรงไว
ดังตอไปนี ้
 ก)  การสงออกทางออม (indirect export) 
 การสงออกทางออม  เปนวิธีการที่งายที่สุดในการเขาไปเกี่ยวของกับตลาดตางประเทศ  
โดยบริษัทอาจจะสงสินคาออกไปยังตางประเทศเปนครัง้คราว (occasional exporting) ซ่ึงอาจจะเกดิ
จากการผลักดนัของทางบริษัทเอง   หรืออาจจะมีบริษทัจากตางประเทศเขามาติดตอกอน  แตเมือ่
กาวไปอกีขั้นหนึ่ง  ทางบริษัทจะเริม่มีเปาหมายทีจ่ะสงออกไปยงัประเทศใดประเทศหนึ่งอยาง
จริงจังขึ้น ขั้นนี้จะเรยีกวา active exporting  ซ่ึงทางบริษัทจะผลิตสินคาอยูในประเทศของตนและ
อาจจะปรับเปลี่ยนสินคาใหเขากับรสนิยมของตลาดตางประเทศหรือไมก็ได 
 ธุรกิจโดยทัว่ไปจะเริ่มตนจากการสงออกทางออม  โดยทํางานรวมกับตัวกลางทางการคาที่
จะนําสินคาของตนไปยังตลาดตางประเทศ  ตัวกลางทางการคาแบงไดเปน 4 ประเภทคือ 

• พอคาสงออกที่อยูในประเทศ (domestic - based export merchants)   พอคา
สงออกเหลานีจ้ะทําการซื้อสินคาในประเทศแลวนําไปจําหนายในตางประเทศ 
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• ตัวแทนสงออกที่อยูในประเทศ (domestic - based export agents)  ตัวแทน
สงออกเหลานีจ้ะทําการเสาะแสวงหา และเจรจาหาคําสั่งซื้อจากตางประเทศ  
แลวไดรับรายไดเปนคานายหนา   

• องคการความรวมมือในการสงออก (cooperative organizations)   ทําหนาที่
จัดการสงออกใหกับผูขายหลาย ๆ รายโดยใชช่ือของผูขาย  และอีกสวนหนึ่ง
อาจจะหาสินคามาสงออกในนามของตนเองดวย  บริษัทเชนนี้มกัจะไดรับ
ความนิยมในกลุมผูสงออกสินคาขั้นปฐม เชน ผลไม หรือ ถ่ัวลิสง 

• บริษัทจัดการการสงออก (export – management companies : EMC) ทําหนาที่
บริหารการสงออกใหกับผูขายทุกขั้นตอนโดยไดรับคาธรรมเนียมเปน
คาตอบแทน   

 การสงออกทางออมมีขอดีหลายประการ คือ   ผูสงออกสินคาไมจําเปนตองมีหนวยงานที่
ทําหนาที่ดานการสงออก    หนวยงานดานการขายในตางประเทศ  หรือ หนวยงานสําหรับการติดตอ
กับตางประเทศ  ผูสงออกยังมีความเสี่ยงที่ไมมากนัก  เพราะตวักลางที่ทําหนาที่ดานการตลาด
ระหวางประเทศมีทักษะและความเชีย่วชาญดานการทําหนาที่สงออก   จึงทําใหเกิดความผิดพลาด
มาสูผูขายคอนขางนอย 
 ข)  การสงออกทางตรง (direct exporting) 
 บริษัทอาจจะตดัสินใจจัดการการสงออกเองทั้งหมดในทีสุ่ด  ซ่ึงการลงทุนและความเสี่ยง
จะเพิ่มมากขึ้น  แตก็มีโอกาสที่จะไดรับกาํไรเพิ่มมากขึน้ดวย   บริษัทสามารถใชวิธีการสงออก
ทางตรงไดหลายวิธี  ดังนี ้

• การใหหนวยงานดานการสงออกในประเทศ   (domestic – based  export 
department  or division)    ทําหนาที่บริหารการสงออกเองโดยมีลักษณะพึ่งพา
ตนเอง  

• การใหสาขาการจําหนายในตางประเทศ หรือบริษัทลูกในตางประเทศ 
(overseas sales branch or subsidiary)    ทําหนาที่จดัการดานการขายและการ
กระจายสินคาในตางประเทศ ดูแลดานการจัดเก็บสินคาในโกดัง และทํา
หนาที่สงเสริมการจําหนาย   นอกจากนัน้ยังทําหนาทีจ่ัดแสดงสินคาและดูแล
ใหบริการลูกคาดวย 

• การใหผูแทนจาํหนายสินคา (traveling export sales representatives)  ผูแทน
จําหนายสินคาเหลานี้อยูในประเทศ แตไดรับคําสั่งใหเดินทางไปแสวงหา
ลูกคาในตางประเทศ 
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• การแตงตั้งผูจดัจําหนายสินคา หรือ ตัวแทนในตางประเทศ (foreign – based 
distributor or agent)    ผูจัดจําหนายเหลานี้อาจจะไดรับสิทธิ์ใหเปนตัวแทน
การจําหนายแตเพียงผูเดยีวในตางประเทศหรืออาจจะไดรับสิทธิ์เพียงบางสวน 

  
แนวคิดท่ี 3   แนวคิดของมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2537) 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2537) กลาววาวิธีการสงออกสามารถแบงออกไดเปน 

2 วิธีใหญๆ  คอื 
1. การสงออกทางออม (indirect  exporting) 
2. การสงออกทางตรง (direct  exporting) 
การสงออกทั้งสองวิธีสามารถสรุปไดดังตอไปนี ้
 
ก) การสงออกทางออม (indirect  exporting) 
 เปนการสงออกที่บริษัทผูผลิตทําการติดตอคาขายโดยผานคนกลาง   และคนกลางเปน      

ผูสงออก (exporter)  โดยขายสินคาใหกบัผูซ้ือในตลาดตางประเทศ     ซ่ึงการสงออกทางออม
สามารถจําแนกไดเปนดังนี ้

ก-1)  ตัวแทนจําหนายภายในประเทศ (domestic  agent  middlemen)   เปนคนกลางที่ตั้งอยู
ในประเทศเดยีวกับผูผลิตไมมีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคาที่จาํหนาย  ซ่ึงตวัแทนจําหนายภายในประเทศ
นั้นสามารถแบงยอยไดในสองรูปแบบคือ 

 ก-1.1) บริษัทจัดการเกี่ยวกับการสงออก (export  management  company : EMC)  
การสงออกทางออมโดยวิธีนีเ้ปนการจางคนกลางเปนผูสงออกใหกับบริษัท    ในระยะเริ่มแรก  
export management company  จะเปนเพียงคนกลางและไดรับคาตอบแทนในรูปคอมมิชช่ันไมมี
ความเสี่ยงในการดําเนนิงาน    แตในปจจุบัน  export  management company  ไดใหบริการมากขึ้น
เกี่ยวกับการซื้อขาย   และชวยเตรยีมการทางการเงินเกีย่วกับการสงสินคาออก   หนาที่เบื้องตนของ    
export  management company คือ  รับคาํสั่งซื้อจากลูกคา   เลือกชองทางการจัดจําหนาย   สงเสริม
การขาย   นอกจากนั้นยงัชวยวิเคราะหสินเชื่อและเรยีกเก็บหนี้ตลอดจนใหคําแนะนําเกี่ยวกับหนี้
ตางประเทศและเงื่อนไขการชําระหนี้   บริการอื่นๆ ของ export  management company  จะเกีย่วกับ
การจัดเตรยีมเอกสารการขนสง   จัดการดูแลใหความคุมครองเกี่ยวกับสิทธิบัตรและเครื่องหมาย
การคา   ใหคาํปรึกษาและชวยเหลือในการจัดตั้งธุรกิจระหวางประเทศในรูปแบบอืน่  เชน  การให
สิทธิในการผลิต   การรวมลงทุน  เปนตน 
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 ก-1.2) ตัวแทนสงออก (export  agents)  ตัวแทนสงออกตั้งอยูในประเทศผูสงออก
และเดนิทางไปสํารวจตลาดสงออกเปนประจํา   ผูผลิตสินคาสงออกสามารถแนะนําและควบคุมการ
ทํางานของตัวแทนสงออกได    ตัวแทนสงออกไมมีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา 

ก-2)  พอคาคนกลางในประเทศ  (domestic merchant  middleman)  เปนคนกลางที่มี
กรรมสิทธิ์ในตัวสินคาที่ตนจําหนาย   มักเปนผูนําเขาและผูสงออกซึ่งไดรับกําไรจากการดําเนนิงาน
และตองรับผิดชอบในความเสี่ยงตาง ๆ ทั้งหมด   พอคาคนกลางสามารถแบงยอยไดในสองรูปแบบ
ดังตอไปนี ้

   ก-2.1) พอคาสงออก (export  merchant)  ทําหนาที่ซ้ือสินคาจากผูผลิตแลวนําไป
ขายตอใหแกลูกคาในตางประเทศ    มีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่ขายทําหนาที่รับผิดชอบทุกอยางและรับ
ความเสี่ยงจากการสงออกเอง 

 หนาที่ของพอคาสงออกเริ่มตั้งแตการเลือกตลาด   กําหนดชองทางการจัดจําหนาย   
กําหนดราคาขาย   เงื่อนไขการขาย   และการใหเครดติแกลูกคาในตางประเทศ   การสงเสริมการ
จําหนาย  และยังใหความชวยเหลือดานการเงินแกผูผลิตสินคาสงออก   แนะนําเกีย่วกับรูปแบบของ
สินคา   หีบหอ   และชวยแกปญหาตางๆ กอนการสงออกดวย    

 ก-2.2) บริษัทการคาระหวางประเทศ (trading  companies)  เปนบริษัทการคา
ขนาดใหญที่มุงดําเนินกิจการคาระหวางประเทศทั้งในดานการสงออกและนําเขาสินคาหลายชนิด  
มีขอบขายดําเนินงานกวางขวาง 

 บริษัทการคาระหวางประเทศตองมีความรอบรูเปนพิเศษในการทํางานดานตางๆ  
เชน  รูเร่ืองทรัพยากร   สามารถวิเคราะหอุปสงคและอุปทานของตลาด   รูเร่ืองงานวิจยัและการ
พัฒนาใหกาวหนาขึ้น  รูเร่ืองการเงิน  การติดตอส่ือสาร  การตลาด   การเผยแพร  การควบคุม
คุณภาพและราคา   รวมทั้งการสงเสริมการขายดวย 

 
ข)  การสงออกทางตรง   (direct  exporting) 
เปนการสงออกที่บริษัทผูผลิตทําการติดตอคาขายโดยตรงกับผูซ้ือในตลาดตางประเทศโดย

ไมผานคนกลางในประเทศ   ซ่ึงการสงออกทางตรงสามารถจําแนกรูปแบบไดหลายแบบ  ดังนี ้
ข-1)  บริษัทผูผลิตจัดตั้งแผนกสงออกหรือฝายสงออกในประเทศ (domestic  based  export  

department  or  division )  การสงออกโดยตรงวิธีนี้บริษทัผูผลิตจัดตั้งแผนกสงออกภายในประเทศ
โดยมีหนวยงานขายเพื่อดําเนนิการติดตอคาขายกับผูส่ังเขาในตางประเทศโดยตรง 
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ข-2)  ผูแทนขายสินคาสงออก (export  sales  representatives)   การสงออกโดยตรงวิธีนี้     
ผูสงออกจะวาจางผูแทนขายสินคาสงออกโดยทําเปนสญัญาชั่วคราว    หรือสัญญาระยะยาวให     
ทําหนาที่แสวงหาคําสั่งซื้อโดยตรงในตลาดตางประเทศ 

ข-3)  ขายผานบริษัทตัวแทนผูจัดจําหนาย (foreign  based  distributions  or  agent)  การ
สงออกโดยตรงวิธีนี้ผูผลิตสินคามักจะเดนิทางไปยังประเทศกลุมเปาหมายเพื่อไปบกุเบิกตลาด
สินคาที่ตนผลิตและจําหนายอยู    ผูผลิตสินคาจะแสวงหาบริษัทตัวแทนผูจัดจําหนายที่มีหนวยงาน
และประสบการณในการขายสินคาประเภทเดียวกันมากอน และแตงตั้งใหเปนตัวแทนผูจัดจําหนาย
ทําหนาที่รับผิดชอบเรื่องการขายและการตลาด 

ข-4)  ขายผานบริษัทตัวแทนสาขาตางประเทศ (overseas  sales  branch  or  subsidiaries)
การสงออกโดยตรงวิธีนี้เปนการสงออกไปยังบริษัทสาขาของตนเอง   โดยบริษัทไดไปจัดตั้งสาขา
หรือบริษัทในเครือเพื่อทําการขายและบุกเบิกตลาดสินคาที่กิจการผลิตในประเทศกลุมเปาหมาย 

ข-5)  ขายผานพอคาคนกลางในตางประเทศ (foreign  merchant  middleman)   การสงออก
โดยตรงวิธีนี้เปนการสงออกที่บริษัทไดขายสินคาใหกับคนกลางในตางประเทศโดยที่คนกลาง
เหลานี้มีกรรมสิทธิ์ในสินคา    เนื่องจากไดซ้ือสินคาขาดจากผูผลิตเพื่อทําการจําหนายเอง 

 
แนวคิดท่ี 4 แนวคิดของกรมสงเสริมการสงออก 
เพื่อใหเกิดความครอบคลุมในการศึกษาเรื่องชองทางการสงออกเราจึงไดนําแนวคดิ

เกี่ยวกับชองทางการสงออกของกรมสงเสริมการสงออกมาใชในการศกึษาครั้งนี้ดวย 
กรมสงเสริมการสงออก   กลาววา  ในกรณีการคาระหวางประเทศ  เราอาจแบงนโยบาย

การจัดจําหนาย (distribution  policy)  หรือวิธีการเจาะตลาดตางประเทศเปน  2  วิธี  คือ การทําการ
ผลิตในประเทศแลวสงออกไปยังตางประเทศ  และการเขาไปผลิตและจําหนายในตางประเทศ 

ในดานการผลิตในประเทศแลวสงสินคาไปจําหนายยังตางประเทศ  สามารถจะเลือกวิธีการ
สงออกได 2  วิธี  ไดแก 

 ก)  การสงออกทางออม (indirect  export) หมายถึง  การสงออกโดยผานกลุม    
คนกลางในประเทศ  ซ่ึงสามารถจําแนกกลุมคนกลางในประเทศได  คือ trading  company และ 
buying  agent 
   - บริษัทตัวแทนของผูซ้ือ (buying  agent)  ทําหนาที่เปนตัวแทนของผูซ้ือ
หรือกลุมคนกลางในตางประเทศในการจดัซื้อหรือจัดหาสินคาให  บริษัทดังกลาวอาจจะเปนบริษทั
ในเครือของผูซ้ือหรือกลุมคนกลางในตางประเทศที่มาตัง้สาขาอยูในประเทศไทยหรอืไมใช  ก็ได 
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 ข)  การสงออกทางตรง (direct  export)  หมายถึง  ผูผลิตเปนผูสงออกโดยตรง  
โดยสงออกหรอืขายใหกับกลุมคนกลางในตางประเทศ     ซ่ึงสามารถจําแนกกลุมคนกลางใน
ประเทศได  คือ  importer,  wholesaler,  retailer,  agent,  overseas  marketing  subsidiary โดย 
importer,  wholesaler,  retailer  ถือเปนผูจัดจําหนายในตางประเทศ (foreign  distributor)  ซ่ึง
ตัวกลางเหลานี้มีบทบาทและหนาทีด่ังตอไปนี ้ 

 
  - ผูนําเขา (importer)  คือ  ผูที่ซ้ือหรือนําสินคาจากประเทศผูผลิตมายัง

ประเทศผูบริโภค   ทําหนาทีน่ําเขาและจําหนายใหกับผูคาสง 
  - ผูคาสง (wholesaler)  คือ  ผูที่ซ้ือสินคาจากผูนําเขา   ทําหนาที่ขายสง

ใหกับผูคาปลีกอีกทอดหนึ่ง 
  - ผูคาปลีก (retailer)  คือ  ผูที่ซ้ือสินคาจากผูคาสง  ทําหนาที่ขายปลีกหรือ

ขายสินคาใหกบัผูบริโภคโดยตรง 
   - ตัวแทน (agent)  คือ  บริษัทในตางประเทศที่เราแตงตัง้หรือมอบอํานาจ
ใหเปนตัวแทนในการจัดจําหนายสินคาใหเรา   ทําหนาที่เปนผูนําเขาและอาจจะทําการคาสง   และ/
หรือคาปลีกเองดวย   
 สรุปแนวความคิดท่ีจะนํามาใชในการศึกษาเรื่องชองทางการจัดจําหนายของผูสงออกใน
ตลาดตางประเทศ     
 จากแนวความคิดเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายของผูสงออกในตลาดตางประเทศ   กรณี
ผูผลิตไดผลิตสินคาภายในประเทศแลวทาํการสงออกมี  2  ลักษณะที่สําคัญ  คือ  การสงออก
ทางออมและการสงออกทางตรง     อยางไรก็ตามแตละแนวความคดิไดจําแนกชองทางการจําหนาย
ของวิธีการสงออกทางออมและการสงออกทางตรงไวตางกัน   ทําใหตองนําแตละแนวคิดเกี่ยวกับ
ชองทางการจดัจําหนายของผูสงออกในตลาดตางประเทศ   มาวิเคราะหและหาขอสรุปวาใน
การศึกษาครั้งนี้จะมกีารจําแนกชองทางการจัดจําหนายของวิธีการสงออกทางออมและทางตรงตาม
แนวความคิดใด 

นอกจากนี้จากการรวบรวมชองทางการจัดจําหนายทั้งหมดของวิธีการสงออกทั้งทางออม
และทางตรงตามแนวคดิตาง ๆ ที่ไดนํามาศึกษา  พบวา    ชองทางการจัดจําหนายบางชองทางมี
รูปแบบการคาเหมือนกนั  แตผูสงออกใชคําศัพทเรียกไมเหมือนกนั   เชน   trader  ซ่ึงเมื่อไป
สัมภาษณผูประกอบการ   พบวามีความหมายคลายคลึงกับ     “พอคาสงออก”      (export  merchant )   
ในการศึกษาครั้งนี้จึงขอใชคาํวา   trader  แทนคําวา  พอคาสงออก     เพื่อความเขาใจของผูตอบ
แบบสอบถาม    ซ่ึงพอคาสงออกนาจะหมายถึง  trader   ชาวไทยและ trader  ชาวตางชาติ  
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 ในการศึกษาครั้งนี้ จึงขอสรุปโดยการนําแนวคิดเพียงแนวคิดเดยีวมาเปนแนวความคดิหลัก
ในการจําแนกชองทางการจดัจําหนายของวิธีการสงออกทางออมและทางตรง    จากนั้นจะนํา      
ชองทางการจดัจําหนายที่จําแนกจากแนวความคิดอื่นมาเสริมเพื่อใหเกดิความสมบูรณยิ่งขึ้น    โดย
ในการศึกษาครั้งนี้จะใชการจําแนกชองทางการจัดจําหนายของผูสงออกไปยงัตลาดตางประเทศตาม
แนวคิดของ Terpstra  and  Sarathy เปนหลัก   ซ่ึงในแนวความคิดนี้ไดแบงวิธีการเขาไปยงั
ตางประเทศ  ในกรณผีลิตสินคาในประเทศ  ได 2 วิธี คือ  
 1.  วิธีการสงออกทางออม 
 2.  วิธีการสงออกทางตรง 
 
 การสงออกทางออม   คือ  การสงออกที่ผูสงออกจําหนายสินคาไปยังตางประเทศ แต
ไมมีกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการสงออกอยูภายในกจิการเลย  การสงออกทางออมจึงมีลักษณะ
เชนเดยีวกับการจําหนายภายในประเทศ    เพราะสินคาถูกนําไปยังตางประเทศโดยผูอ่ืนและปญหา
การกระจายสนิคาก็เปนเพียงปญหาเชนเดยีวกับปญหาการกระจายสนิคาภายในประเทศ   
 การสงออกทางตรง  คือ การสงออกที่ผูสงออกตองเขาไปมีสวนรวมในกระบวนการ
สงออก  เชน  การตดิตอลูกคาตางประเทศ  การหาขอมูลตลาดตางประเทศ  การวิจัยตลาด  การ
วางแผนการขนสง  การจัดการเอกสารที่เกี่ยวของ  และการตั้งราคา  เปนตน  ซ่ึงกระบวนการเหลานี้
ผูสงออกที่ใชวิธีการสงออกทางออมไมมีความจําเปนทีจ่ะตองสนใจและสามารถผลักภาระไปใหกบั
ผูอ่ืนที่จะรับไปดําเนินการแทนได   
 ในการจําแนกชองทางการจัดจําหนายของผูสงออกไปยังตลาดตางประเทศ   ตามแนวคิด
ของ      Terpstra  and  Sarathy  เปนหลักแลวเสริมดวยชองทางการจัดจําหนายตามแนวความคดิอืน่     
ทําใหสามารถจําแนกชองทางการจัดจําหนายของวิธีการสงออกทางออมและทางตรงได  ดังแสดง
ไวในตารางที่  2      
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ตารางที่ 2   ชองทางการจัดจําหนายสินคาของวิธีการสงออกทางออมและทางตรง 
วิธีการในสงออก 

 
วิธีการสงออกทางออม วิธีการสงออกทางตรง 

1. trader  ชาวไทย 1. ผูจัดจําหนายในตางประเทศ 
(foreign  distributor) 
-  importer 
-  wholesaler 
-  department  store 
-  chain  store 
-  retailer 
-  mail  order  catalogue 

2. trader  ชาวตางชาติ 2. ผูแทนขายสินคาสงออก 
(export  sales representatives) 

3. บริษัทการคาตางประเทศ 
(trading  company) 

3.  บริษัทตัวแทนของผูซื้อ 
(buying  agent)* 

4. การขายพวงไปกับผูผลิตรายอื่น 
(piggyback) 

4. บริษัทในเครือที่ต้ังอยู 
ในตางประเทศ (overseas sales branch 
or subsidiary)     

5. ตัวแทนสงออก   
(export  agents) 

 

ชองทางการจัดจําหนาย 
 

6. บริษัทจัดการการสงออก 
(export  management   companies) 

 

หมายเหตุ   * จากการสัมภาษณผูประกอบการ พบวา buying agent  สวนใหญในอุตสาหกรรมของขวัญและของ
      ตกแตงบานไมไดดําเนินกิจกรรมการสงออกใหกับผูผลิต  หากแตทําหนาที่เพียงแสวงหาผูผลิตและ
      ตรวจสอบสินคาระหวางการผลิตและกอนสงมอบ  ผูผลิตจึงมีภาระหนาที่ในการสงออกเอง  ในการ
      ศึกษาครั้งนี้จึงจําแนกให buying  agent อยูในวิธีการสงออกทางตรงดวย  
  

จากตารางแสดงชองทางการจัดจําหนายสินคาตางๆของวิธีการสงออกทางตรงและทางออม
เพื่อใหเกิดความเขาใจในบทบาท   หนาที่   ผูเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา  ผลตอบแทนที่
ไดรับ   รวมถึงขนาดของกิจการของคนกลางที่อยูในชองทางการจัดจําหนายตางๆ  จึงขอสรุป       
ดังตารางตอไปนี้ 
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ตารางที่ 3   บทบาท   หนาที ่  ผูเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา   ผลตอบแทนจากการดําเนินการ   
      รวมถึงขนาดของกิจการของคนกลางที่อยูในชองทางการจัดจําหนายตางๆ     ในวิธีการ
      สงออกทางออม  
วิธีการสงออกทางออม ขนาด

กิจการ 
บทบาท หนาที ่ กรรมสิทธิ์ / 

ผลตอบแทน 
ชองทางการจัดจําหนาย     
1. trader  ชาวไทย   
และ  trader  ชาวตางชาติ 

เล็ก 
และ
กลาง 

พอคา     
คนกลาง 

ซื้อสินคาจากผูผลิตในประเทศ
แลวนําไปขายตอใหแกลูกคา
ในตางประเทศ    รับผิดชอบ
การทําตลาดตางประเทศ  
รวมถึงรับความเสี่ยงจากการ
สงออกเองอีกดวย 

มีกรรมสิทธิ์ใน    
ตัวสินคา            
และไดรับ
ผลตอบแทนเปน
กําไร 

3. บริษัทการคาตางประเทศ 
(trading  company) 

ใหญ พอคา     
คนกลาง 

นําเขาและสงออกสินคาจาก
ประเทศหนึ่งไปยังอีกประเทศ
หนึ่ง     มีความรอบรูเปนพิเศษ
ในการทํางานดานตางๆ      เชน  
ทรัพยากร  อุปสงคและอุปทาน
ของตลาด        งานวิจัยและการ
พัฒนา     การเงิน       การตลาด  
การติดตอสื่อสาร   การเผยแพร  
การควบคุมคุณภาพและราคา   
รวมทั้งการสงเสริมการขายดวย 

มีกรรมสิทธิ์          
ในตัวสินคา   และ
ไดรับผลตอบแทน
เปนกําไร 

4. การขายพวงไปกับผูผลิต  
รายอื่น   (piggyback) 

กลาง 
และ 
ใหญ 

ผูขายพวง รับสินคาของกิจการอื่นไปขาย
พวงกับสินคาของกิจการตนเอง
เพื่อสายผลิตภัณฑของกิจการ
ตนเองมีครบถวนมากขึ้น 

ไมมีกรรมสิทธิ์    
ตัวสินคา และไดรับ
ผลตอบแทนจาก
สัดสวนคาสินคา 

5. ตัวแทนสงออก   
(export  agents) 

เล็ก ตัวแทน แสวงหาและเจรจาการขาย
สินคาของผูผลิตใหกับผูซื้อใน
ตางประเทศ        รวมถึงทําการ
สงออกสินคาไปยังตางประเทศ
ใหกับผูผลิต 
 
 

ไมมีกรรมสิทธิ์ใน
ตัวสินคา   แตไดรับ
คานายหนาเปนการ
ตอบแทน 
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ตารางที่ 3   บทบาท   หนาที ่  ผูเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา   ผลตอบแทนจากการดําเนินการ   
      รวมถึงขนาดของกิจการของคนกลางที่อยูในชองทางการจัดจําหนายตางๆ     ในวิธีการ
      สงออกทางออม  (ตอ) 
 

วิธีการสงออกทางออม ขนาด
กิจการ 

บทบาท หนาที ่ กรรมสิทธิ์ / 
ผลตอบแทน 

6. บริษัทจัดการการสงออก 
(export  management   
companies) 

ใหญ ตัวแทน 
ที่เสมือน
แผนก
สงออก
ของ

ผูผลิตเอง   

รับจางทําตลาดในตางประเทศ
ใหคําปรึกษาทางดานสินเชื่อ
และการเงิน รวมถึงดําเนินการ
เรื่องการสงออกในทุกขั้นตอน
ใหกับผูผลิต     นอกจากนี้ดูแล
และคุมครองเรื่องสิทธิบัตร 
เครื่องหมายการคา       ให
คําปรึกษาในการจัดต้ังธุรกิจ
ระหวางประเทศ 

ไมมีกรรมสิทธิ์ใน
ตัวสินคา   แตไดรับ
คาตอบแทนในรูป
คอมมิชช่ันหรือ
คาธรรมเนียม 
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ตารางที่ 4   บทบาท   หนาที ่  ผูเปนเจาของกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา   ผลตอบแทนจากการดําเนินการ   
      รวมถึงขนาดของกิจการของคนกลางที่อยูในชองทางการจัดจําหนายตางๆ     ในวิธีการ
      สงออกทางตรง 
วิธีการสงออกทางตรง ขนาด

กิจการ 
บทบาท หนาที ่ กรรมสิทธิ์ / 

ผลตอบแทน 
ชองทางการจัดจําหนาย     
1. ผูจัดจําหนายในตางประเทศ 
(foreign  distributor) 
-  importer 
-  wholesaler 
-  department  store 
-  chain  store 
-  retailer 
-  mail  order  catalogue 

มีครบ   
ทุก
ขนาด
กิจการ 

กลุม         
คนกลางใน
ตางประเทศ 

ซื้อสินคาจากผูผลิตใน
ประเทศอื่นแลวนําไปขายตอ
ใหแกลูกคาในประเทศของ
ตนเอง    

มีกรรมสิทธิ์ ใน
ตัวสินคา            
และไดรับ
ผลตอบแทนเปน
กําไร 

2. ผูแทนขายสินคาสงออก 
(export  sales representatives) 

เล็ก ตัวแทน 
ผูผลิต 

แสวงหาและเจรจาการขาย
สินคาของผูผลิตใหกับผูซื้อ    
ในตางประเทศ    แตไมได
รับภาระในการสงออกสินคา
ไปยังตางประเทศใหกับ
ผูผลิต 

ไมมีกรรมสิทธิ์
ในตัวสินคา และ
ไดรับ
คาตอบแทนใน
รูปของ
คอมมิชช่ัน 

3.  บริษัทตัวแทนของผูซื้อ 
(buying  agent) 

เล็ก 
และ 
กลาง 

ตัวแทน       
ผูซื้อ 
หรือ 

อาจเปน
บริษัทใน
เครือของ     
ผูซื้อ 

เปนตัวแทนในการติดตอ  
จัดหาหรือจัดซื้อสินคาจาก
ผูผลิตใหกับผูซื้อใน
ตางประเทศ   สําหรับกรณี
ของอุตสาหกรรมของขวัญ
และของตกแตงบานนั้นพบวา
ไมไดรับภาระในการสงออก
สินคาไปยังตางประเทศ 

ไมมีกรรมสิทธิ์
ในตัวสินคา และ
ไดรับ
คาตอบแทนใน
รูปของ
คอมมิชช่ัน 

4. บริษัทในเครือที่ต้ังอยู 
ในตางประเทศ (overseas sales 
branch or subsidiary)     

กลาง 
และ 
ใหญ 

บริษัทใน
เครือของ
ผูผลิต 

เปนผูรับมอบสินคาจากผูผลิต
ไปจําหนายในตางประเทศ
โดยตรง  

มีกรรมสิทธิ์ใน
ตัวสินคา  และ
ไดรับ
คาตอบแทนใน
รูปของกําไร 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

29 

 ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกวิธีการจัดจําหนายไปยังตลาดตางประเทศ  
 วิธีการจัดจําหนายสินคาไปยงัตางประเทศที่แตกตางกันยอมมีขอดีและปญหาที่แตกตางกัน  
ผูสงออกจึงจะตองเลือกใชวธีิการจัดจําหนายโดยการเปรียบเทียบขอดีและปญหาที่อาจจะเกิดขึ้น ใน
การนี้  Terpstra and Sarathy (2000)  ไดกลาวถึงปจจยัที่มีผลตอการเลือกวิธีการจัดจําหนายไปยัง
ตลาดตางประเทศไว 13  ประการ  ดังตอไปนี้ 

(1) จํานวนตลาดตางประเทศที่สงออกสินคาไปจําหนาย 
(2) ขนาดของตลาดในประเทศเปาหมาย 
(3) ความตองการขอมูลการตลาดยอนกลับจากตลาดเปาหมาย 
(4) ความตองการไดรับประสบการณในการสงออก 
(5) ความตองการอํานาจบริหารในตลาดตางประเทศ 
(6) ตนทุนโดยเปรยีบเทียบกับวิธีการอื่น 
(7) กําไรโดยเปรยีบเทียบกับวิธีการอื่น 
(8) เงินลงทุนเพื่อสรางชองทางในการสงออก 
(9) ความพรอมทางดานการบริหารการตลาดตางประเทศ 
(10) การจัดการทางดานบุคลากรที่เกี่ยวของกับการตลาดระหวางประเทศ 
(11) ความพรอมในการเผชิญหนากับปญหาดานการตางประเทศ 
(12) ความยืดหยุนในการปรับเปลี่ยนชองทางการสงออกเมื่อจําเปน   
(13) ความเสี่ยงโดยเปรียบเทียบกบัวิธีการอื่น 

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ   
 กันตา   จิตตั้งสมบูรณ  (2545)  รายงานวาการสงออกของสินคาของขวัญและของตกแตง
บานของไทยในป   พ.ศ. 2544  มุงไปยังตลาดสหรัฐอเมริกาเปนอันดับหนึ่ง   โดยผลิตภัณฑที่ไทย
สงออกมากที่สุดคือ   กรอบรูปไมมีมูลคา   3,171  ลานบาท    สวนในตลาดสหภาพยุโรปซ่ึงเปน
ตลาดอันดับทีส่อง    โดยไทยมีการสงออกของชํารวยและเครื่องประดับเปนมูลคามากที่สุดเทากบั   
661  ลานบาท   และตลาดลาํดับที่สามคือตลาดญี่ปุน    ไทยก็สงออกของชํารวยและเครื่องประดบั
เปนมูลคามากที่สุดคือ   425  ลานบาท 
 Millard (1992)  กลาววาผูผลิตสินคาหัตถกรรมขนาดเล็กเหมาะสมที่จะเลือกใชชองทาง  
การสงออกทางออม (indirect  export)    ผานบริษัทการคา  (trading  company)  ทั้งนี้เนื่องจากผูผลิต
มีกําลังการผลิตไมมากนกัและไมคุมกับคาใชจายในการสงออกทางตรง   ซ่ึงบริษัทการคาจะทาํ
หนาที่ไดดีกวาโดยการรวบรวมสินคาจากผูผลิตรายเล็กๆ รายแลวสงออกพรอมๆ กัน 
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 อยางไรก็ตามการสงออกทางออมมีปญหาและอุปสรรคอยูบาง   อาทเิชน   ความรูสึกของ
ผูผลิตวาถูกบริษัทการคากดราคา   ความลาชาของการสงคําตอบจากบริษัทการคาวาจะซื้อสินคา
หรือไม   การสั่งซื้อสินคาในชวงเวลาที่ไมสามารถผลิตได   เชน   ฤดูฝน   เพื่อทีบ่ริษัทการคาจะ
นําไปจําหนายในชวงเทศกาลคริสตมาส     ความไมสามารถที่จะสงมอบสินคาไดตามรูปลักษณะ
และตามเวลาที่บริษัทการคากําหนดทําใหขาดความเชื่อถือระหวางกนั    ความไมตอเนื่องของคําสั่ง
ซ้ือและปญหาความลาชาในการจายเงนิของบริษัทการคา 
 ดวยปญหาเหลานี้จึงไดใหความเหน็วาบรษิัทตางๆ ที่พอจะมีเงินทุนมากขึน้จึงพยายาม
ยกระดับการสงออกของตนใหผานชองทางการสงออกทางตรง  (direct  export)  ซ่ึงมีขอดีคือ
สามารถควบคุมขั้นตอนของการสงออกไดเอง   การมีขอมูลทางการตลาดและประสบการณในการ
สงออกเพื่อจะพัฒนาผลิตภณัฑตอไปได    และการไดรับเงินทันทีโดยไมตองรอรับจากบริษัท
การคา 
 ในดานวิธีการเขาถึงชองทางการสงออกทางออม  (indirect   export)   ผานทางบริษัทการคา  
(trading   company)  ไดใหคําแนะนําวาใหผูผลิตที่ตองการจําหนายสินคาแกบริษทัการคาทําการ
จัดสงสินคาตัวอยางไปยังสาํนักงานใหญของบริษัทการคา   แลวทางบริษัทการคาจะจัด
คณะกรรมการขึ้นมาเพื่อพิจารณาสินคาที่สงมาจากแหลงผลิตตางๆ โดยจะมกีารจัดการประชุมปละ  
3  รอบ   หลังจากที่พิจารณาเสร็จสิ้นทั้งในดานความเปนไปไดทางการตลาดและทางการผลิตแลว
พบวาเปนสนิคาที่มีศักยภาพก็จะสั่งซื้อสินคากลับไปยังผูผลิตตอไป 
 ASEAN  Center  (1990)  กลาวถึงปญหาการสงออกของขวัญและของตกแตงบานไปยัง
ประเทศญี่ปุนวา   ผูประกอบการมักไมเขาใจรสนิยมและความตองการของผูบริโภคชาวญี่ปุน   และ
ไมเขาใจระบบการรองเรียนเรื่องสินคาของชาวญี่ปุน   ดังนั้นจึงตองพยายามหาพันธมิตรทางธุรกิจ
ชาวญ่ีปุนที่มีประสบการณการคาในประเทศญี่ปุนเพื่อชวยเหลือในการดูแลชองทางการจัดจําหนาย
ในประเทศญีปุ่น 
 ในเรื่องชองทางการจัดจําหนายในประเทศญี่ปุนนั้น  ยังมีขอแนะนําของ ธนาคารเพื่อการ
สงออกแหงประเทศไทย(2541)  ที่เสนอใหผูสงออกที่มีความประสงคจะสงสินคาไปยังประเทศ
ญี่ปุนควรพยายามหาบริษัทการคา (trading firm) ที่ดี  เนื่องจากชองทางการกระจายสินคาในญี่ปุนมี
เครือขายที่ซับซอนและยากเกินกวาที่ชาวตางประเทศจะเขาถึง   นอกจากนี้ขั้นตอนการตรวจสอบ
สินคาโดยเฉพาะผลิตภัณฑใหมที่ยังไมเคยมีการนําเขายังมีการตรวจสอบที่ละเอียดมาก  การ
คัดเลือกบริษัทการคาที่ดีจึงเปนสิ่งสําคัญที่จะชวยใหเกิดความสะดวก 
 ความซับซอนของชองทางการกระจายสนิคาในตลาดญีปุ่นยังเปนเรื่องที่เนนอยูในบทความ
ของ  Kotler (2000)  และ Terpstra and Sarathy (2000) อีกดวย  เชน  การจําหนายสบูในประเทศ
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ญี่ปุน  บริษัท Procter & Gamble จะตองขายสินคาผานชองทางการจัดจําหนายภายในประเทศที่
ซับซอนที่สุดในโลก  กลาวคือ  ขั้นแรกทําการจําหนายไปยังผูขายสงทั่วไป   จากนั้นก็จะจําหนาย
ตอไปยังผูขายสงรายผลิตภัณฑ  แลวจะผานไปยังผูขายสงผลิตภัณฑเฉพาะอยาง  ซ่ึงจะจําหนาย
ใหกับผูขายสงในภูมภิาค  และตอไปยังผูขายสงทองถ่ิน  ซ่ึงจะเปนผูขายสงใหกับผูขายปลีกใน
ทายที่สุด  ความซับซอนของการกระจายสินคาในประเทศญี่ปุนเชนนีท้ําใหราคาสินคาอาจเพิ่มสูง
เปนสองหรือสามเทาของราคาสินคานําเขาทีเดียว  มิเพียงเทานัน้ยังทําใหมูลคาการจําหนายสินคา
ของผูคาสงคิดเปนประมาณ  5  เทาของมูลคาการคาปลีกเลยทีเดียว 
 ความซับซอนของการกระจายสินคาในประเทศญี่ปุนเกิดขึ้นจากสาเหตสุองประการ คือ  
หนึ่ง  กฎหมายหามไมใหตั้งกิจการที่มีเนื้อที่เกินกวา  5,382  ตารางฟุต  โดยไมไดรับความยินยอม
จากเจาของรานคาอื่น ๆ ในพื้นที่  ขอหามเชนนี้ทําใหรานคาแตละรานไมมีพื้นทีม่ากพอที่จะเกบ็
รักษาสินคาไวไดเปนจํานวนมากนัก   ประการที่สองคือ  ผูคาปลีกตองการระยะเวลาการชําระหนี้
ประมาณ 10 เดือน  ทําใหผูขายที่ตองการสงสินคาไปยังผูคาปลีกโดยตรงอาจจะตองประสบกบั
ปญหาสภาพคลอง  ซ่ึงสามารถหลีกเลี่ยงไดหากสงสินคาไปยังผูคาสงแทน   ดวยเหตุผลทั้งสอง
ประการทําใหเกิดผูคาสงรายเล็ก ๆ ขึ้นเปนจํานวนมาก  ลักษณะเชนเดียวกันนี้ยังเกดิขึ้นในประเทศ
ฝร่ังเศส  อิตาลี  และเบลเยีย่มอีกดวย  ซ่ึงมีกฎหมายหามตั้งรานคาปลีกขนาดใหญโดยไมไดรับการ
อนุญาตจากรานคาปลีกรายอืน่ ๆ ในทองถ่ินเชนกนั 
 เพชรมณี  ดาวเวียง (2548)   ไดกลาวถึงชองทางการจําหนายสําหรับการสงออกไวในหลาย
เร่ืองดวยกัน ในสวนแรกไดมีขอเสนอแนะสําหรบัผูสงออกรายใหมที่ควรเลือกใชการออกงาน
แสดงสินคาทัง้ในประเทศและตางประเทศเพื่อเปดตวัสินคาและเจาะตลาดตางประเทศ   ทั้งยังเปน
การเปดตวักิจการและผลิตภณัฑใหผูซ้ือรูจักในวงกวาง   โดยเฉพาะอยางยิ่งการเลือกออกงานแสดง
สินคาในตางประเทศจะเปนวิธีที่จะถึงตวักลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็ว  ทั้งนี้  หากเปนผูสงออกที่ยงั
ไมมีทุนทรัพยมากนัก  ไดแนะนําใหเขารวมงานแสดงสินคากับกรมสงเสริมการสงออก  ซ่ึงจะ
ไดรับความสะดวกในหลายดาน  รวมทั้งการประชาสัมพันธซ่ึงจะรวดเร็วและครอบคลุมกวา
ดําเนินการเองและจะทําใหประหยดัคาใชจายไดมาก  หากเมื่อกจิการเริ่มมีเงินทุนมากขึ้นแลว         
ก็เสนอใหเขารวมงานแสดงสินคาอยางตอเนื่อง 
 ในดานการเลอืกใชชองทางการสงออก  หากผูสงออกเลือกตกลงจาํหนายใหกับตัวแทน
จําหนายในตางประเทศกแ็สดงวาผูสงออกควรเปนบริษทัขนาดกลางทีส่ามารถจัดสงสินคาใหกับ
ตัวแทนไดอยางมีระบบและทันตอความตองการอยางสม่ําเสมอ  ถากิจการไมพรอมหรืออยูในชวง
เร่ิมตนของการสงออกก็ควรใชพอคาคนกลางเปนผูดูแลในการจดัจําหนายดกีวา  อีกประการหนึ่ง
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คือ  หากยอดขายดานการสงออกมาก  ผูสงออกก็สามารถรับคําสั่งซื้อจากลูกคาตางประเทศไดเลย  
แตหากยอดขายนอย ผูสงออกควรใชพอคาคนกลางมากกวาที่จะติดตอสงออกทางตรงเอง 
 ในประเด็นตอมาไดกลาววาการเลือกชองทางการจําหนายสินคาประเภทที่ขายตามฤดูกาล 
เชน ของขวญัและของตกแตงบาน ควรเลือกใชพอคาคนกลางที่มีความสามารถในการรับภาระ
สินคาคงคลัง  กลาวคือ ในชวงเทศกาลคริสตมาสและปใหมจะเหน็วามีการกักตนุสินคากันตั้งแต
เดือนกนัยายนถึงเดือนตุลาคมแลว   
 ในดานกิจกรรมการตลาดในตางประเทศนัน้  บางครั้งผูสงออกเองก็สามารถชวยผูนาํเขาใน
การหาขอมูลของรานคาปลีก เพราะการกระทําดังกลาวจะสามารถชวยใหทานสามารถกระจาย
สินคาไดเร็วขึน้  ทั้งนี้บางครั้งผูนําเขาก็ไมไดมีความรูเทากันทุกคน  นอกจากนัน้ผูสงออกก็สามารถ
ชวยเหลือคนกลางไดอีก เชน การชวยออกแบบหนาราน  หรือการชวยในการออกแบบโฆษณา
สินคา เปนตน  
 การจัดจําหนายไปยังตางประเทศนัน้ยังพบเปน 3 ลักษณะ คือ การจัดจําหนายอยาง
หนาแนน (intensive distribution)  ซ่ึงมักจะเปนการจาํหนายสินคาที่ซ้ือหาสะดวก เชน สินคาที่
จําหนายใหรานสะดวกซื้อ  ผูสงออกจะตองสงสินคาไปยังรานคาเปนจํานวนมาก  การจัดจําหนาย
แบบเลือกสรร (selective distribution) เปนการจําหนายไปยังรานเพยีงบางรานที่มีช่ือเสียง  และจะ
จัดสงสินคาจํานวนครั้งละมาก ๆ แตในจํานวนครั้งที่นอยลง ซ่ึงจะชวยลดคาขนสง รวมถึงจํานวน
พนักงานขาย  และการจดัจําหนายแบบผูกขาด (exclusive distribution) ซ่ึงเปนการเลือกทีจ่ะ
จําหนายผานพอคาคนกลางเพียงรายเดียว  ซ่ึงสวนใหญมักจะพบในสินคาขนาดใหญ  จําพวก
รถยนต  จึงไมเปนที่นยิมสําหรับการสงออกสินคาของขวัญและของตกแตงบาน  เพราะมีความ
ผูกมัดมากเกินไปและไมเหมาะกับผูสงออกรายใหมหรือรายยอย 
 ในดานปจจยัสําหรับการเลือกชองทางการจดัจําหนายสินคาไปยังตางประเทศนั้น  เกณฑ
ดานกําไรเปนสิ่งที่สําคัญที่สุด  นอกจากนั้นเปนเกณฑทางดานการควบคุม เชน อํานาจของการจัด
กิจกรรมสงเสริมการขาย  และเกณฑดานการปรับตัวเมือ่สภาพตลาดมีการเปลี่ยนแปลง 
 เพชรมณี ดาวเวยีง (2547)  ไดกลาวถึงความสําคัญของการสงออกทางออมไววาการที่
ผูประกอบการรายใหม ๆ ยงัไมมีความรูเพียงพอในเชิงตลาดระหวางประเทศหรือการสงออก ควร
แสวงหากลุมพอคาสงออกเปนคูคาในขั้นแรก ซ่ึงมีขอดีคือ ผูผลิตไดรับเงินสดในการขาย  ไมตอง
เสียคาใชจายในการอบรมพนักงานหรือคาใชจายในการตั้งสํานักงาน  ชวยใหสินคาเจาะตลาดเขาไป
ยังตลาดที่เขาไดยาก  และเปนการตรวจสอบความนิยมของลูกคาไดระดับหนึ่งเพราะหากลกูคาไม
ตองการสินคาแลวพอคาคนกลางก็จะหยดุการสั่งซื้อโดยปริยาย   แตก็มีขอเสียคือการไมสามารถ
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ติดตอโดยตรงกับลูกคาในตางประเทศ  การไดรับขอมูลยอนกลับชา  รายไดทีไ่ดรับจะต่ํากวาการ
สงออกทางตรง   
 ในดานตัวแทน (agent)  ที่ผูสงออกเลือกเปนคูคานั้น แบงไดเปน บริษัทรับจัดการเกี่ยวกับ
การสงออก (export  management  company)  ตัวแทนสงออก (export agent)  นายหนาสงออก 
(export broker) และตวัแทนจัดซื้อสินคา (buying agent)  ซ่ึงการเลือกใชตัวแทนสงออกมีขอดีคือ  
คาใชจายดานการตลาดจะเฉลี่ยออกไปเทา ๆ กันทุกบรษิัท  การมีความเสี่ยงนอยในการเปดตลาด
ใหมเพราะมีการรวบรวมขอมูลอยางเปนระบบไวแลว และสวนใหญตวักลางจะมีตลาดอยูแลว      
ทําใหงายตอการหาลูกคา  แตอยางไรก็ตามก็มีขอเสียดงันี้คือ  มีคาใชจายคอนขางสูง การสูญเสีย
โอกาสที่จะติดตอกับลูกคาโดยตรง  และแตละโรงงานอาจจะไมไดรับการผลักดันสินคาเทาที่      
ควรจะเปน 
 ในการนี้  ไดกลาวถึงรายละเอียดของตัวแทนสงออก (export agent) ไววาเปนหนวยธุรกิจ
หรือบุคคลที่รับทําหนาที่ในการขายสินคาของบริษัทผูผลิตใหกับผูซ้ือในตางประเทศ  โดยมัก
เดินทางไปตลาดตางประเทศเพื่อติดตอขายสินคาใหกับบริษัทผูผลิตโดยไดรับคานายหนาเปนการ
ตอบแทน  โดยตัวแทนไมไดเปนเจาของสินคาที่ขายแตอยางไรและไมมีสินคาไวในครอบครอง
แมแตชิ้นเดยีว 
 สวนนายหนาสงออก (export broker) นั้นเปนผูทําหนาที่จัดใหผูประกอบการหรือผูผลิตซึ่ง
เปนผูขายในประเทศไดพบกบัลูกคาหรือผูซ้ือจากตางประเทศเพื่อเจรจาตกลงซื้อขายสินคา โดย
ไดรับคานายหนา (brokerage) เปนการตอบแทน 
 นอกจากนั้น  ไดกลาววาตัวแทนจัดซ้ือสินคา (buying agent) เปนตัวแทนติดตอ
ผูประกอบการใหกับผูซ้ือในตางประเทศ ซ่ึงมีสํานักงานตั้งอยูในประเทศผูผลิตหรือผูสงออก 
นอกจากนี้แลว ตัวแทนการซื้อจากตางประเทศก็เปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ผูสงออกอาจสงออกผาน
กลุมนี้ก็ไดเพราะตัวแทนกลุมนี้จะอยูในประเทศของผูสงออกดวย  แตถาในประเทศของผูสงออกมี 
residential buyer ก็ไดแนะนาํใหผูสงออกเลือกใชแบบนีด้ีกวา buying agent เพราะตัวแทนกลุมนี้จะ
มาจากประเทศผูนําเขาโดยตรงและเปนพนักงานของบรษิัทผูนําเขานั้น ๆ  
 ในการเลือกใชตัวแทนการสงออกนั้นมีปจจัย 3 ดานในการเลือก คือ  ความซื่อสัตยกับ
ความนาเชื่อถือของตัวแทน   ประสบการณ  และสายสัมพันธของตัวแทน  ในดานความนาเชื่อถือ
นั้นบอยครั้งทีอ่างถึงความสามารถในการชําระเงินและอางถึงขอมูลในการชําระเงนิในอดีต  ในดาน
ประสบการณหมายถึงความชํานาญในการสงออกสินคาของขวัญและของตกแตงบาน รวมทั้ง
ระยะเวลาในการสงออก  ในดานสายสัมพันธนั้นควรสังเกตวาตวัแทนมีความสามารถเขาถึงตลาด
ใดบางและมีความครอบคลุมตลาดไดมากนอยเพยีงใด 
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 ผูสงออก Exporters Review (2547) ไดรายงานถึงชองทางการจําหนายสินคาของใชและ
ของตกแตงบานในสหราชอาณาจักรวามีชองทางของผูนําเขาและผูคาสง (importers /wholesalers) 
เปนหลัก  สวนการจําหนายผานตัวแทน (agent) มีบทบาทนอยเมื่อเทียบกับสัดสวนการนําเขาใน
ชองทางอื่น  สวนการสงออกไปยังธุรกิจจาํหนายสินคาผานทางแคตาลอ็คก็เร่ิมถึงจุดอ่ิมตัว  และใน
สวนของรานที่มีหลายสาขา(chain stores) และหางสรรพสินคา (department stores) นอกจากจะ
จัดซื้อผานผูนําเขาแลวกย็ังมกีารนําเขาสินคาเองโดยตรงอีกดวย  ในดานตลาดฝรั่งเศสก็มีแนวโนม
เชนกันทีห่างสรรพสินคาและซุปเปอรมารเก็ตรายใหญ ๆ มีแนวโนมที่จะหันมานําเขาเองโดยตรง
หรือผานทางตัวแทนจัดซื้อ (buying agent) มากยิ่งขึ้น และก็มแีนวโนมวาการนําเขาโดยตรงของ
ซุปเปอรมารเก็ต และไฮเปอรมารเก็ตจะไดรับความนยิมมากกวาการนําเขาผานผูคาสงที่เคยไดรับ
ความนิยมในตลาดฝรั่งเศสมากอน  นอกจากนั้นการจัดจําหนายทาง  mail-order         หรือแคตาล็อค
ก็ไดรับความนิยมเพิ่มขึน้ในตลาดฝรั่งเศสเชนกัน 
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