
บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาชองทางการสงออกไมตัดดอกปทุมมาไปยังประเทศเนเธอรแลนดของกลุมผู
ปลูกปทุมมา อําเภอแมแตง จังหวัดเชียงใหม ใชแนวความคิดและทฤษฎี ดังนี้ 
 
แนวความคดิการจัดการชองทางการตลาด  (The marketing channel concepts)  

 แนวคิดเกี่ยวกับชองทางการตลาดระหวางประเทศไดมีการกลาวถึงในป ค.ศ 1980 วา
จุดเนนทางการตลาดที่คํานึงถึงผูบริโภคอยางเดียวยังไมพอที่จะทําใหธุรกิจสามารถอยูไดทามกลาง
สภาวะการแขงขันในระดับโลก ธุรกิจจะตองใหความสําคัญตอสภาพแวดลอมภายนอกของธุรกิจ
และคูแขงขันดวย โดยการตลาดยุคนี้ตองพยายามสรางนวัตกรรมใหมๆ เพื่อใหเกิดคุณคาและเกิด
ความไดเปรียบในคูแขงขัน (ศศิวิมล สุขบท, 2550 : 9) 

ชองทางการตลาดระหวางประเทศ  ตองมีการจัดจําหนายสินคาและบริการที่มี
ประสิทธิภาพเนื่องจากการทําธุรกิจระหวางประเทศมีความซับซอนมากกวาทําธุรกิจในประเทศ โดย
มีปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได และมีส่ิงกีดขวางหรืออุปสรรคที่ตองทําความเขาใจ เชนความ
แตกตางในดานพฤติกรรมผูบริโภค วัฒนธรรม วิถีการดําเนินชีวิต สภาพการเมืองและการปกครอง 
เปนตน ดังนั้นจึงจําเปนตองหากลยุทธตาง ๆ เพื่อที่จะใหธุรกิจสามารถดําเนินตอไปไดอยางมี
ประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จ (ยุพิน พิทยาวัฒนชัย, 2550 : 289) 

การสงออกเปนวิธีที่งายที่สุดในการนําสินคาเขาสูตลาดระหวางประเทศ ธุรกิจมีเหตุผล
หลายประการในการดําเนินการสงออก เชน ตลาดภายในประเทศอิ่มตัว การผลิตขนาดใหญ
ภายในประเทศซึ่งทําใหไดตนทุนตอหนวยต่ํา ทําใหสินคามีมากพอที่จะสงออกตางประเทศ และการ
สงออกชวยลดความเสี่ยงในดานการลงทุนในตลาดระหวางประเทศ    ธุรกิจสวนมากนิยมการ
สงออกเปนพื้นฐานการดําเนินธุรกิจระหวางประเทศ เพราะเปนการผลิตสินคาภายในประเทศตนเอง 
ใชสินคาเดิมซึ่งธุรกิจมีประสบการณอยางดีไมตองเผชิญความเปลี่ยนแปลงทางดานเศรษฐกิจ 
กฎหมาย  การเมือง ของประเทศที่เขาไปลงทุน แตการสงออกมีขอเสียก็คือ การสงออกบางครั้งยากที่
จะแขงขันกับกิจการที่ตั้งอยูในประเทศเจาบาน เนื่องจากการกีดกันทางการคา เชน พิกัดอัตราภาษี
ศุลกากรนําเขา มาตรฐานสินคานําเขา เปนตน และนอกจากนี้การสงออกยังจําเปนตองพึ่งคนกลาง
ชวยกระจายสินคาในตางประเทศ จึงทําใหมีอํานาจในการควบคุมตลาดนอยมาก เชน ดานราคา การ
สงเสริมการขาย การจัดจําหนายสินคาและโฆษณา (ศศิวิมล สุขบท, 2550 : 20)    
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1. การสงออกทางออม (Indirect Exporting) เปนการที่กิจการจะมอบหมายใหผูอ่ืนทํา
หนาที่ในสวนที่เปนการสงสินคาออกแทนตนเอง เชนการมอบหมายใหบริษัทสงออก-นําเขา
รับผิดชอบงานดังกลาว สวนใหญแลวกิจการที่จะใชวิธีนี้จะเปนกิจการขนาดเล็กหรือขนาดกลางที่
เพิ่งจะเริ่มทําการสงออกเปนครั้งแรก ขอดีไดแกบริษัทตัวแทนสงออกจะมีความชํานาญในสวนของ
การคาขายกับตางประเทศ (Ready-made experience) ไมวาจะเปนในเรื่องของวัฒนธรรม กฎหมาย 
ตัวแทนการนําเขาในตางประเทศ หรือแมกระทั่งกระบวนการทางศุลกากรของประเทศคูคา ตัวแทน
การสงออกที่ดีควรจะมีบทบาทในการใหคําปรึกษาดวย ไมวาจะเปนการติดตอกับลูกคาปจจุบัน การ
โฆษณา การทําการสงเสริมการจําหนายเพื่อเพิ่มยอดขาย แมกระทั่งในกรณีที่ยอดขายลดลงตัวแทนที่
ดีอาจแนะนําใหใชวิธีอ่ืนๆเพ่ือใหรักษาตลาดไวได ในขณะเดียวกันขอเสียของวิธีนี้ไดแกลูกคาใน
ตางประเทศอยูในความติดตอกับตัวแทน หากตัวแทนไมมีจริยธรรมอาจไปหาสินคามาและสงออก
ไปเสียเอง นอกจากนี้ยังทําใหกิจการไมมีประสบการณใดๆในการคาระหวางประเทศเพิ่มมากนัก  
                 2.  การสงออกทางตรง (Direct Exporting) เปนการที่กิจการทําหนาที่ในการสงสินคา
ของตนไปสูลูกคาในตางประเทศโดยตรงไมผานคนกลางใดๆ สําหรับกิจการที่เพิ่งเริ่มตนแลววิธีการ
ดังกลาวอาจมีคาใชจายสูงกวาวิธีการสงออกทางออม ทั้งคาใชจายตางๆที่เกิดจากการขาด
ประสบการณ แตเมื่อมองในระยะยาวแลวจะเปนประโยชนตอกิจการในหลายดาน ไมวาจะเปน
ประสบการณในเรื่องกระบวนการทางศุลกากร กระบวนการทางธุรกิจในประเทศตาง ๆ ความ
ตองการผลิตภัณฑของชาติตางๆ ส่ิงเหลานี้จะเปนรากฐานตอการเขาไปลงทุนโดยตรงใน
ตางประเทศ อยางไรก็ดีหลายกิจการอาจติดตอกับลูกคาของตนในตางประเทศโดยตรงแตงานบาง
ชนิดอาจใชบริษัทสงออก-นําเขาทั้งภายในและตางประเทศเปนผูชวยเหลือ (ชนงกรณ กุณฑลบุตร, 
2548 : ออนไลน) 
 การที่ธุรกิจมีสมาชิกในชองทางการตลาดเปนของตนเอง จะทําใหเกิดการไดเปรียบใน
การแขงขันไดดียิ่งขึ้น (Competitive party in other marketing mix variables) เนื่องจากสามารถหา
สถานที่รองรับและแหลงที่กระจายสินคาไปยังกลุมเปาหมายไดในจํานวนที่แนนอน และถายิ่งมี
จํานวนมากก็จะแสดงใหเห็นวามีความสามารถในการถึงลูกคาไดในจํานวนมากนั่นเอง หนาที่ของ
นักการตลาดตองประสมประสาน 4 Ps ใหเหมาะสมเพื่อใหสรางความพึงพอใจกลุมเปาหมายใหเกิด
มากที่สุด โดยทําใหมีกลยุทธที่สอดคลองกัน นอกจากนั้นการกระจายสินคาจะเกี่ยวของกับความ
ตองการของตลาดเปาหมายโดยตรง (Distribition relevance to market demand)  เนื่องจากความ
ตองการของตลาดจะเปนพื้นฐานในการสรางสวนประสมทางการตลาดและชองทางการตลาด ซ่ึง
สามารถตอบสนองความตองการสินคาและบริการของผูบริโภคได 
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 กลยุทธในการเขาสูตลาด จะตองเริ่มที่การตลาด จะตองทราบตลาดกลุมเปาหมายโดย
เรียงลําดับความสําคัญ และในประเทศนั้น ๆ จะเขาสูตลาดสวนแบงกลุมใด วัตถุประสงคของการเขา
สูตลาดนี้เพื่ออะไร ตองการยอดขายเทาไร และจะใชความพยายามดานการตลาดอยางไร 
 การวางแผนกลยุทธการตลาด มี 5 ขั้นตอนดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 : 27-28) 
 1. ทําการวิเคราะหสถานการณเกี่ยวของกับการวิเคราะห วาแผนสวนประสมทาง
การตลาด 4Ps มุงไปทางใด มีการปฏิบัติอยางไร ไดขอมูลพื้นฐานแลวก็จึงทําการวิเคราะห  SWOT  
ซ่ึงเปนการประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค แลวจึงกําหนดเปาหมาย และวัตถุประสงค
ของกิจการ เพื่อใหบรรลุถึงวัตถุประสงค ตองอาศัยจุดแข็งทั้งหมดที่มีอยู พยายามเอาชนะจุดออน 
หลีกเลี่ยงภัย และฉวยโอกาสที่มีทั้งหมด  
 2.  วัตถุประสงคทางการตลาด ขั้นตอนนี้มีการกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาด 
เปาหมายทางการตลาดเกี่ยวพันกับเปาหมายและกลยุทธของบริษัท การวางแผนกลยุทธเกี่ยวของกับ
การเปรียบเทียบทรัพยากรขององคกรกับโอกาสทางการตลาด  
 3.    การวางตําแหนงและการจัดทําขอไดเปรียบในการแขงขัน เปนการตัดสินใจ  2  
อยางที่เสริมกันคือ 
   -   จะวางตําแหนงของผลิตภัณฑในตลาดอยางไร 
   -   จะทําใหแตกตางจากคูแขงขนัอยางไร 
 4.  การเลือกตลาดเปาหมายและอุปสงคในตลาด ประกอบดวยบุคคลหรือองคกรพรอม
ดวยความตองการที่จะตองตอบสนอง  เงินที่ใชจายและความเต็มใจที่จะใชจาย โดยปกติบริษัทไมได
ตอบสนองทุกสวนของตลาด คงเลือกตอบสนองความตองการเพียงบางสวน ดังนั้นตลาดเปาหมาย          
( Target Market ) จึงหมายถึง กลุมบุคคลหรือองคกรที่บริษัทมุงใชโครงการทางการตลาดดวย  
 5.  สวนประสมทางการตลาด  4Ps  ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใช
เปนเครื่องมือรวมกันเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย 
  5.1   ผลิตภัณฑ (Product) คือ มวลรวมของอรรถประโยชน (A bundle of utilities) 
ซ่ึงประกอบไปดวยลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑและบริการตาง ๆ ที่ติดมากับตัวผลิตภัณฑ จากคํา
นิยามนี้จะเห็นไดวามวลรวมของอรรถประโยชนประกอบดวยความพอใจทางดานวัตถุและสังคม
จิตวิทยาที่ผูซ้ือจะไดรับเมื่อเขาทําการซื้อผลิตภัณฑที่ผูขายจัดหามาขายใหรวมถึงบริการที่เกี่ยวของ  
(อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 : 98) 
  สวนประสมเกีย่วกับผลิตภัณฑ  (Product) 

 -    ตัวผลิตภณัฑ 
  -    บริการที่ใหกับผลิตภณัฑ 
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 -    ตรายี่หอ 
    -    หีบหอและปายฉลาก 

  ในการนําเสนอผลิตภัณฑที่เหมาะสมเขาสูตลาดตางประเทศ ควรตรวจสอบ 3 
ประการดังตอไปนี้ 

  -    สินคาที่จําหนายภาพรวมทางการตลาดคืออะไร 
  -    อะไรคือส่ิงที่ผูบริโภคในตางประเทศยอมรับในสินคา 
      

  -  ตัดสินใจวาควรจะทําอยางไรใหสินคาเปนที่ยอมรับในตลาดตางประเทศ 
(ศศิวิมล สุขบท, 2550 : 20) 
  โดยผลิตภัณฑระหวางประเทศตองมีการวิเคราะหตลาดและผลิตภัณฑวา ใครเปน
ผูใชสินคา ใชเมื่อไร ใชเพื่ออะไร ใชอยางไร ปจจัยอ่ืน ๆที่เกี่ยวของมีอะไร จะปรับอยางไรให
สอดคลองกับปจจัยที่เกี่ยวของ  
  5.2 ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปเงินตรา ราคาเปน
องคประกอบหนึ่งของสวนประสมทางดานการตลาด ทีส่ามารถทําการควบคุมได การตัดสินใจของ
นักการตลาดในเรื่องราคากระทบตอยอดขายและกําไรของบริษัทดวย ความเดนพิเศษของผลิตภัณฑ 
การสงเสริมการจําหนายที่ดีเลิศและการมีสินคาจําหนายอาจจะมีความสาํคัญกวาราคาในบางกรณี 
อยางไรก็ดใีนการพัฒนาสวนผสมทางการตลาดนั้น เราไมอาจที่จะละเลยเรื่องของราคาไดเลย 
บางครั้งราคาอาจจะเปนสิ่งสําคัญยิ่งดวยซํ้าไป  
 การตั้งราคาในตลาดระหวางประเทศเปนเรือ่งที่สลับซับซอนมาก เนื่องจากวาตอง
พิจารณาตวัแปรอื่น ๆ ดวยเชน ปญหาในเรื่องการแลกเปลี่ยนเงนิตราตางประเทศ หลักในการคิด
ราคาและหลักในการกําหนดราคาก็คลายคลึงกับที่เราใชในการกําหนดราคาผลิตภัณฑ
ภายในประเทศนั่นเอง 
 การตั้งราคาแบบเพิ่มทุน (Cost plus pricing) ใชกันมากในการตลาดระหวาง
ประเทศ วิธีการนี้พรอมทั้งปจจัยเกี่ยวกับตนทุนตาง ๆ เชน ภาษีศุลกากร ตนทุน คาขนสง สวนกําไร
จํานวนมากของพอคาคนกลาง เปนตน อาจทําใหราคาแตกตางไปจากราคาที่ใชภายในประเทศ 

 -  การปฏิบัติเกี่ยวกับราคาสินคาที่สงไปตางประเทศอีกประการหนึ่งก็คือการคิด
ราคา(Price quotation) ถาคิดในแงสงออกการประกันภัยและคาใชจายในการสงออกจะตองคิดตาม
หลัก 3 ประการดังนี้คือ 
  -  F.O.B (Free on board) โดยปกติจุด F.O.B ก็คือจุดฐานที่มีการสงออกซึ่งอาจจะ
เปนทาเรือ ทาอากาศยานแลวแตกรณ ี
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  -  F.A.S (Free alongside ship) ณ ทาเรือที่มีการสงของนั้น ผูขายจะเปนผูใชจาย
คาใชจายทั้งหมดในการขนสงสินคาไปจนถึงทาเรือที่อยูในรัศมีที่จะขนถายสินคาเหลานั้นขึ้นไปบน
เรือได แตไมรวมคาใชจายยกสินคาขึ้นเรือไวดวย ตอจากจุดนี้กิจกรรมการสงของและประกันภัย
ทั้งหมดอยูในความรับผิดชอบของผูซ้ือ 

 -  C.I.F (Cost insurance freight) นั้นเปนราคา ณ จุดหมายปลายทาง ผูขายจะจาย
ทั้งหมดจนกระทั่งสินคาสงไปถึงทาเรือหรือทาอากาศตางประเทศ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 : 320) 

 สวนประสมเกีย่วกับราคา (Price) 
   -    ราคาเบื้องตนผลิตภัณฑ 
   -    ตัวปรับราคา 
    -    ขอตกลงเกีย่วกับการขนสงและการถือครองสินคา 

 5.3  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  คือวิธีการนําสินคาไปสูมือของลูกคา หากเปน
สินคาที่จะขายไปหลายๆแหง วิธีการขายหรือการกระจายสินคาจะมีความสําคัญมาก หลักของการ
เลือกวิธีกระจายสินคานั้นไมใชขายใหมากสถานที่ที่สุดจะดีเสมอ เพราะมันขึ้นอยูกับวา สินคาของ
ทานคือ อะไร และกลุมเปาหมายทานคือใคร ผลิตภัณฑของบริษัทอาจจะอยูในสภาพที่เรียกวา ดี
ที่สุดในโลก ไดแตก็จะมีประโยชนตอผูบริโภคนอยมากถามันมิไดอยูในสถานที่  (Where) ที่เขา
ตองการมันและในเวลา (When) ที่ตองการมัน ดังนั้นชองทางการจัดจําหนายจึงมีความสําคัญมาก
ในทางการตลาดเพื่อที่จะกอใหเกิดอรรถประโยชนทางดานเวลา สถานที่และความเปนเจาของ 
(Time, place, and possession utilities) ชองทางการจัดจําหนายเกี่ยวของกับการทําใหสินคาจากจุด
ผลิตสินคาเคลื่อนตัวไปยังจุดที่มีการบริโภค ซ่ึงเปนการสรางอรรถประโยชนดานสถานที่ขึ้น
เนื่องจากวาสินคาจะไมมีคาอันใดเลยตอผูซ้ือถามันยังอยูในมือของผูประกอบอุตสาหกรรม สถาบัน
ตางๆ ภายในชองทางการจัดจําหนายจะจัดการเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ (Transfer of title) ของสินคาจาก
ผูประกอบการอุตสาหกรรมไปสูมือผูซ้ือซ่ึงเปนการสรางอรรถประโยชนของความเปนเจาของ 
(Ownership or possesion utilities) สถาบันดังกลาวจะตองทําใหสินคามีจําหนาย เมื่อผูใชตองการมัน
ซ่ึงเปนการสรางอรรถประโยชนทางดานเวลา  (อดุลย จาตุรงคกุล, 2542 : 191) 
  สวนประสมเกีย่วกับการชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
    -    ชองทางการจัดจําหนาย 

  -    เครื่องอํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาสินคา 
  -    การควบคมุสินคาคงคลัง 
  -    เครื่องอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา 
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                                      5.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือการทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึง
ลักษณะสินคาของเรา เชนโฆษณาในสื่อตางๆ หรือการทํากิจกรรม ที่ทําใหคนมาซื้อสินคาของเรา 
วิธีในการเลือกสื่อนอกจากจะดูเร่ืองคาใชจาย แลวควรดูเร่ืองการเขาถึงกลุมเปาหมายดวย ซ่ึงเปนการ
ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย มีวัตถุประสงคเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร 
และเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการผลิตภัณฑและทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

    สวนประสมเกีย่วกับการสงเสริมการจําหนาย (Promotion) 
   -   โฆษณา 
   -   การขายโดยใชพนักงาน 
   -   การสงเสริมการขาย  
     -   การประชาสัมพันธ 

 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ณพงศ นันทราทิพย (2543 : 8-18, 54) ไดศึกษาเรื่องการผลิตและสงออกกลวยไมของ
จังหวัดเชียงใหม มีชองทางการจําหนายโดยผานผูสงออกซึ่งนําไปจัดการคัดเลือกและปฏิบัติการ
ตางๆ กอนบรรจุหีบหอแลวการสงออกไปจําหนายตลาดตางประเทศนั้นมีรายละเอียดเกี่ยวกับ 
ลักษณะของดอกกลวยไมที่สงออก รูปแบบและมาตรฐานในการสงออก การบรรจุหีบหอ ซ่ึงตองมี
การควบคุมมาตรฐาน คุณภาพ และพันธุ โดยมีการวิเคราะหปญหาและอุปสรรคตาง ๆ ดานการ
จําหนายในตลาดตางประเทศในเรื่องดังตอไปนี้  

- คุณภาพของดอกกลวยไมที่สงออกไมดีพอตองปรับปรุงในเรื่องการคัดคุณภาพผลผลิต 
รวมทั้งการตัดแตง บรรจุหีบหอและการขนสง  

- แนวโนมความตองการดอกกลวยไมของตางประเทศลดลงโดยเปลี่ยนไปตามแฟชั่น 
วัฒนธรรมและเศรษฐกิจ 

- การขนสงดอกกลวยไมเพื่อสงออกยังไมสะดวกและเสียคาใชจายมาก  
- ระวางบรรทุกทางอากาศมีไมเพียงพอในบางชวงที่สงออก  
- การเขมงวดของผูนําเขาในเรื่องโรคและแมลงของดอกกลวยไม  
- การคางชําระหนี้ของลูกคาในตางประเทศ   
- ดอกกลวยไมออกชุกในชวงที่ตางประเทศมีความตองการนอย   
- ขาดขอมูลดานความตองการและแนวโนมในอนาคตของตลาดตางประเทศ  
- การแขงขันระหวางผูสงออกไทย 
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  จากการศึกษาการผลิตและสงออกกลวยไมของจังหวัดเชียงใหม นี้มีการใหความสําคัญ
การผลิตและสงออกกลวยไมของจังหวัดเชียงใหม ในเรื่องการคัดคุณภาพผลผลิต รวมทั้งการตัด
แตง บรรจุหีบหอและการขนสงเพราะจะชวยใหผลผลิตมีคุณภาพดีขึ้นและชวยยืดอายุความสดได มี
การแนะนําใหกลวยไมออกชุกในชวงที่ตลาดยุโรปมีความตองการสูง กลาวคือในชวงที่ตลาด
ตางประเทศขาดแคลนผลผลิต โดยคัดเลือกพันธุที่ตลาดตองการและเหมาะสมกับสภาพดินฟา
อากาศของผูผลิต หาลูทางการสงออกไมตัดดอกอื่นๆ และติดตามสถานการณการผลิตและ
การตลาดไมตัดดอกในตลาดตางประเทศอยางใกลชิด  

 
  ศจีรัตน พรมโต (2540 : 2-4) ไดศึกษาวิจัยเกี่ยวกับไมตัดดอกเพื่อสงออกไปตางประเทศ

นั้นมีชองทางการจัดหนายโดยจําหนายใหผูสงออกเปนหลัก และในการจําหนายไปตลาด
ตางประเทศมีส่ิงสําคัญอยู 5 ประการที่ตองคํานึงถึงคือ 

  1.  ชนิด ตองผลิตใหตรงกับความตองการของตลาด เชน ตลาดยุโรปมีความตองการสี  
เขม ๆ เปนตน 

  2.  ปริมาณ ในการผลิตเพื่อการสงออกควรผลิตใหมากเพียงพอเพราะตนทนุสูง 
  3.  คุณภาพ มีความสําคัญมากเปนพิเศษในการสงออก และไมตัดดอกตองมีอายุใช

งานไดนานดวย 
  4.  ราคา การที่จะสงไปจําหนายยังตางประเทศนั้นตองไมมีราคาสูงเกินไปและ

สามารถแขงกับประเทศอื่น ๆ ได 
  5.   เวลา   ตองออกใหทันที่ลูกคากําหนดเพราะไมตัดดอกเปนผลิตผลที่เนาเสียงาย 
  ซ่ึงมีการศึกษาวิจัยตลาดไมตัดดอกในประเทศเนเธอรแลนดผานตลาดประมูลในปพ.ศ.

2530 พบวา ไมตัดดอกที่สามารถปลูกเลี้ยงไดในประเทศไทยสามารถผลิตเปนเปาหมายเพื่อการ
สงออกไดโดยมีการแนะนําใหวางแผนในการผลิตใหสอดคลองกับตลาดและหาแนวทางใหไมตัด
ดอกมีคุณภาพเพื่อใหมีโอกาสขายผลผลิตไดมากขึ้น 
 

  กรมสงเสริมการสงออก (2551: ออนไลน) มีการศึกษาการทําตลาดในการทําธุรกิจ
สงออกหรือการทําธุรกิจระหวางประเทศมี 5 วิธี ดังนี้ 

1. วิธีการทําตลาดกับคนรูจัก คนใกลตัว คนสนิท ญาติ เพื่อน พี่นองที่อยูในประเทศ
เนเธอรแลนด(Connection marketıng) ตรงจุดนี้เปนแรงผลักดันที่สําคัญเพราะถาทําการคากับคน
ใกลตัว ความไวเนื้อเชื่อใจ ความไววางใจยอมมีอยูแลว เพราะฉะนั้นโอกาสที่จะประสบความสําเร็จ
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ในธุรกิจก็มีสูง เพียงแตวา คนใกลตัวตองมีประสิทธิภาพดวย  มิเชนนั้นก็ยากที่จะประสบ
ความสําเร็จ  

2. วิธีการทําตลาดกับนายหนา (Intertrader marketing) ซ่ึงเปนสมาชิกของกรมสงเสริม 
การสงออกโดยใหนายหนาเปนคนดําเนินการสงออกไมตัดดอกปทุมมาหรือวาทําการตลาดให  ทาง
ผูประกอบการมีหนาที่เปนฝายผลิตอยางเดียว ในสวนนี้นายหนาจะมีบทบาทสําคัญในการสงออก 
เพราะเปนฝายดําเนินการหาลูกคา  ดําเนินการสงออกสินคาไปยังประเทศเนเธอรแลนด โดยถามีไม
ตัดดอกปทุมมาที่สามารถผลิตไดเองแตไมมีตลาดหรือวาลูกคาในตางประเทศ และยังไมมีความรู
เร่ืองการสงออกดีพอ ดังนั้นวิธีนี้ เปนอีกวิธีหนึ่งที่ดีก็คือไมตองหาตลาดเอง ไมตองสงออกเอง แต
ไมตัดดอกปทุมมาจะไปวางจําหนายหรือวาขายอยูในตลาดประเทศเนเธอรแลนด ทําใหผูบริโภค
รูจักไมตัดดอกปทุมมามากขึ้น เปนการทดสอบวาถาขายในตลาดประเทศเนเธอรแลนดแลวจะ
ประสบความสําเร็จมากนอยแคไหน แลวดูผลตอบรับของผูบริโภความีความตองการและมียอดขาย
มากนอยแคไหน ตรงจุดนี้จะทําใหผูผลิตนํามาปรับปรุงแกไขไมตัดดอกปทุมมาเพื่อเตรียมพรอมใน
การสงออกเองในอนาคตได 

3. วิธีการทําตลาดทางอินเตอรเน็ต (Internet internet marketıng หรือ E-commerce) โดย
จะเปนคาขายทางอินเตอรเน็ตหรือทางเว็บไซต วิธีนี้เปนวิธีที่ไดรับความนิยมกันอยางแพรหลาย 
เพราะสามารถเขาถึงผูบริโภคไดทั่วโลกโดยทางอินเตอรเน็ต มีความสะดวกสบาย ราคาถูก จึงเปน
อีกชองทางหนึ่ง ซ่ึงการตลาดวิธีนี้เหมาะทั้งผูผลิตและนายหนาก็คือใหจัดทําเว็บไซตแลวสงลิงค
เว็บไซตไปยังลูกคาที่มีความตองการไมตัดดอกปทุมมา ซ่ึงทางศูนยใหคําปรึกษาธุรกิจระหวาง
ประเทศ (IBCC) Dep call Center 1169  มีรายช่ือผูนําเขาใหกับผูประกอบการสําหรับการทํา
การตลาดดวย  ดังนั้นถาตองการทําการตลาดวิธีนี้ตองมีรายชื่อผูนําเขาใหมากที่สุด และตองรูจัก
เว็บไซตที่ใชในการโฆษณาดวย เพราะมีขอมูลมากก็จะเขาถึงลูกคาไดมาก ซ่ึงประหยัดเวลาและเสีย
คาใชจายไมมากดวย โอกาสประสบผลสําเร็จก็มีในระดับหนึ่ง  

4. วิธีการทําตลาดโดยการเขารวมงานแสดงไมตัดดอกในประเทศเนเธอรแลนด 
(Exhibition marketing) เพราะจะทําใหเจอกับคูคาโดยตรง เปนการเจรจาการคาโดยตรงและเปน
วิธีการทําการตลาดไดดีที่สุดในการทําการตลาดในประเทศเนเธอรแลนด เพราะวาการเขารวมงาน
แสดงไมตัดดอกทําใหเจอทั้งผูนําเขา ผูซ้ือและนายหนา เปนตน ทําใหโลกทัศนกวางไกลมากขึ้น ที่
สําคัญคือไดเจรจาการคาโดยตรงกับลูกคาที่ เขามาเยี่ยมชมงานแสดงไมตัดดอกในประเทศ
เนเธอรแลนด ซ่ึงถาเขารวมงานแสดงสินคากับทางกรมสงเสริมการสงออก จะมีการชวยเหลือ
คาใชจายใหรอยละ 50-60  สําหรับการเขารวมงานแสดงไมตัดดอกในประเทศเนเธอรแลนด โดย
การทําตลาดวิธีนี้เปนวิธีที่เขาถึงลูกคาไดโดยตรงที่สุดและดีที่สุด  แตตองมีเงินทุนพอสมควรในการ
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เขารวมงานแสดงไมตัดดอก  ดังนั้นจะตองมีเงินทุนหมุนเวียนในการลงทุน สามารถเจรจาการคากับ
ลูกคาในประเทศเนเธอรแลนดไดและมีความรูในเรื่องการสงออกพอสมควร จึงเหมาะที่จะทํา
การตลาดโดยวิธีแบบนี้ ซ่ึงโอกาสประความสําเร็จก็จะมีสูงถาผูประกอบการมีความพรอมในการทํา
ตลาดวิธีนี้  
 5. วิธีการทําตลาดเชิงรุกโดยการจัดโรดโชวไปประเทศเนเธอรแลนด (Trade mission 
marketing) ซึ่งเปนกลยุทธการตลาดใหสามารถขายไมตัดดอกปทุมมาได  ซ่ึงหนวยงานที่รับผิดชอบ
การทําตลาดแบบจัดโรดโชวนี้จะอยูในความรับผิดชอบของสํานักปฏิบัติการพิเศษ (STF) ซ่ึงจะ
ติดตอประสานงานกับสํานักงานศูนยสงเสริมการคาในตางประเทศซึ่งจะมีการจัดทําการจับคูทาง
ธุรกิจ (Business matching) โดยการนําผูผลิตหรือผูสงออกไมตัดดอกปทุมมาในประเทศไทย
เดินทางไปเจรจาธุรกิจกับผูนําเขาหรือผูซ้ือในประเทศเนเธอรแลนด โดยผูผลิตหรือผูสงออกของ
ประเทศไทยนั้นสามารถที่จะนําไมตัดดอกปทุมมาติดตัวไปได ดังนั้นวิธีนี้เปนอีกวิธีหนึ่งที่ทางกรม
สงเสริมการสงออก พยายามผลักดันใหเกิดการตลาดในประเทศเนเธอรแลนด เพราะฉะนั้นวิธีนี้ผู
สงออกตองมีทักษะการเจรจาการคา ภาษา และความรูการสงออกมากพอสมควรจึงจะมีโอกาส
ประสบความสําเร็จ 


