
“กลยุทธ์เจาะตลาด AEC”1 

วตัถุประสงค์และเป้าหมาย 

การเจาะตลาดเป็นวธีิการขายสินคา้ซ่ึงตอ้ง “รู้จกั” ขอ้มูลของผูซ้ื้อไม่วา่ จะอยูใ่นหรือต่างประเทศ
จดัเป็นแผนเชิงรุกทางการคา้ แต่ถา้ตลาดเป็นการถูกผูอ่ื้นรุกตลาดเขา้มา ก็จะตอ้งกลบัขา้งท าเป็นแผนป้องกนั
หรือแผนตั้งรับต่อการเจาะตลาดของคู่แข่งขนันั้น 

การสร้างองคค์วามรู้และภูมิคุม้กนัใหป้ระกอบธุรกิจน าเขา้หรือส่งออกส าหรับผูป้ระกอบการ SMEs 
ใหมี้ความเขา้ใจในกลยทุธ์เพื่อน าไปปรับใชก้บักิจการให้สามารถแข่งขนัไดท้ั้งในและต่างประเทศไม่วา่จะ
เป็นตลาดอาเซียน (นิยมเรียกเป็น AEC) ทั้งหมด 10 ประเทศ ไดแ้ก่ บรูไน กมัพชูา อินโดนีเซีย ลาว มาเลเซีย 
เมียนม่าร์ ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ ไทยและเวยีดนาม ซ่ึงมีความเหมือนและแตกต่างกนัในแต่ละเร่ือง ไม่วา่จะ
เป็นการส่งออก จนถึงการไปลงทุนเองโดยตรงในต่างประเทศ (Foreign Direct Investment: FDI) ดงันั้น การ
ท่ี SMEs หรือธุรกิจจะเลือกกลยทุธ์เจาะตลาดดว้ยวธีิการใดนั้นจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายในและภายนอกบริษทั
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ปัจจยัในประเทศท่ีจะไปลงทุน หรือส่งออกสินคา้ไปจ าหน่าย 

การส่งออกสินค้า (Goods Exportation) 

 การส่งออกเป็นวธีิการพื้นฐานท่ีตรงท่ีสุด เป็นวธีิการท่ีมีความเส่ียงนอ้ย เพราะส่งแต่สินคา้ไป
จ าหน่ายในต่างประเทศและน าเขา้เงินตราแลกเปล่ียนกลบัมาเท่านั้น ไม่ไดเ้อาเงินออกไปเพื่อการลงทุนสร้าง
โรงงานหรือฐานการผลิตแบบถาวรซ่ึงตอ้งใชเ้วลาในการท่ีจะไดทุ้นคืน การส่งออกสินคา้ไปจ าหน่ายใน
ต่างประเทศ ปกติแลว้มี สองวธีิ ไดแ้ก่ 

1) การส่งออกทางออ้ม (Indirect Exportation) ไดแ้ก่ การมอบหมายหรืออาศยัผูอ่ื้น เป็นคน
กลางมาท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนในการส่งออกสินคา้แทนตนเอง วธีิน้ีจะเหมาะส าหรับ
กิจการขนาดเล็กหรือ SME ท่ีเพิ่งจะเร่ิมท าการส่งออกเป็นคร้ังแรก ขอ้ดีคือ ตวัแทน
ส่งออกสินคา้ อาจหมายรวมถึงตวัแทนน าเขา้ส่งออก (ออกของ หรือ Shipping) ซ่ึงมกัจะมี
ความรู้และประสบการณ์ในการคา้ขายกบัต่างประเทศท่ีดี มีแมก้ระทัง่กระบวนการทาง
ศุลกากรระหวา่งประเทศ ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของสังคม วฒันธรรม กฎหมาย ฯลฯ และยงั
สามารถใหค้  าปรึกษาไม่วา่จะเป็นวธีิการเตรียมตวัก่อนติดต่อกบัลูกคา้ การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย แมก้ระทัง่กลยทุธ์ส่งเสริมและรักษายอดขายท่ีลดลงตวัลงมา แต่ถา้ได้
ตวัแทนท่ีไม่ดี จะกลายเป็นขอ้เสีย จนสูญเสียลูกคา้ไปได ้ทั้งน้ี SMEs มีทางเลือกดงัน้ี 

1.1 มีตวัแทนท่ีรับค่าคอมมิชชัน่ (Commission Agents) ท าการส่งออกให้ 

                                                           
1 http://www.theptaranon.com/s0102/index.php?pgid=index 



1.2 ผา่นบริษทัจดัการส่งออก ท่ีด าเนินการภายใตส้ัญญาในช่วงระยะเวลาหน่ึงมาท า
หนา้ท่ีเป็นผูก้ระจายสินคา้และถือกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้เองหรือเป็นตวัแทน
จ าหน่ายท่ีไดรั้บค่าคอมมิชชัน่เท่านั้นท าหนา้ท่ีเหมือนแผนกส่งออกของ SMEs 

1.3 จา้งบริษทัติดต่อการคา้ให ้ผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนั เพื่อเจรจาตกลงซ้ือขายสินคา้  
1.4 การส่งออกแบบรวมๆ กนัไปกบัสินคา้หลกั (Piggyback Export) เป็นการส่งออก

โดยใช ้ผูส่้งออกรายอ่ืนเป็นคนกลางให ้ทั้งน้ีเหมาะส าหรับ ธุรกิจส่งออกขนาด
เล็ก หรือไม่สามารถผลิตสินคา้ไดทุ้กชนิดตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ จึงใชว้ธีิการ
รวบรวมจากบริษทัอ่ืนๆ จนไดป้ริมาณมากพอกบัการส่งออก 

 ในกรณีท่ีเป็นการคา้ชายแดน ขอ้มูลทางการคา้ ตวัแทนท่ีไดรั้บมอบหมายจะมีความส าคญัต่อการคา้
มากท่ีสุด SME ท่ีอยูติ่ดชายแดนจึงควรเขา้ไปหาขอ้มูลและศึกษาดว้ยตนเองจะดีท่ีสุด 

2) การส่งออกโดยตรง (Direct Exportation) หมายถึง การส่งออกสินคา้ดว้ยตนเอง
โดยไม่ผา่นคนกลาง ส าหรับ SME วธีิการดงักล่าวจะดูเหมือนวา่ มีค่าใชจ่้ายสูงกวา่วธีิการ
ส่งออกทางออ้ม อีกทั้งมีค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งเสียเพื่อแลกกบัประสบการณ์ แต่ในระยะยาวแลว้
จะเป็นประโยชน์ต่อ SME ท่ีเติบโตและยนืไดด้ว้ยตนเอง ไม่วา่จะเป็นประสบการณ์ใน
เร่ืองพิธีการผา่นด่านศุลกากร การด าเนินธุรกิจในประเทศต่างๆ ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นรากฐาน
ต่อการเขา้ไปลงทุนโดยตรงในต่างประเทศ ส าหรับการท าตลาดในประเทศเป้าหมาย อาจ
เลือกด าเนินการดงัน้ี 

2.1 ตั้งตวัแทนจ าหน่าย (Sales Representative) ผูด้  าเนินการจะไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวั
สินคา้ แต่ไดรั้บค่านายหนา้ (Commission) จากการท าตลาดนั้น 

2.2 มอบใหผู้ก้ระจายสินคา้ (Distributor) โดยขายส่งสินคา้ให ้และผูก้ระจายสินคา้จะ
รับไปขายต่อในราคาขายปลีกอีกทอดหน่ึง ในกรณีน้ี  SMEs จะไม่สามารถ
ควบคุมราคาขายหรือกลยทุธ์การตลาดได ้

2.3 ท าการขายตรงผา่นแคตาล็อคไปรษณีย ์ออกร้านตามงานแสดงสินคา้ หรือเปิด 
Website ขายสินคา้ มกัใชก้บัสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายมาก่อนแลว้ 

อยา่งไรก็ดี SMEs อาจเลือกด าเนินทุกวธีิเพื่อเปิดใหมี้ตลาดท่ีครอบคลุมกวา้งขวางไปทัว่โลก กิจการ
จึงตอ้งเตรียมความพร้อมต่อการแข่งขนัในหลายๆ ดา้น อาทิเช่น การลดตน้ทุนการผลิต การเสาะหาแหล่ง
วตัถุดิบท่ีดีราคาถูก เทคโนโลย ีการสร้าง Brand เพื่อเพิ่มคุณค่า คุณภาพและมาตรฐาน และการเพิ่มศกัยภาพ
ทางการบริหารของกิจการให้ทนัต่อยคุสมยั  

การสัมมนา “CLMV ทิศทางการลงทุนใหม่ของแบรนดไ์ทย” ท่ีจดัโดยหอการคา้ไทยไดส้ะทอ้น
มุมมองนกัธุรกิจชั้นน าของประเทศไดอ้ยา่งน่าสนใจ  



 ธรรมศกัด์ิ จิตติมาพร กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั กรีนสปอต จ ากดั (สินคา้นมถัว่เหลืองอนัดบั1) 
“ไวตามิ้ลค์2” มองวา่ ประเทศกลุ่ม CLMV (กมัพชูา สปป.ลาว เมียนมาร์ เวยีดนาม) นั้นหินท่ีสุด ประการท่ี 1 
ประเทศ CLMV ไม่ค่อยมีเงิน ประการท่ี 2 ไม่ค่อยยอมจ่าย ประการสุดทา้ย  เวลาเขา้ไปเจาะตลาดโดยไม่มี
พนัธมิตรกบันกัธุรกิจทอ้งถ่ินจะมีค่าใชจ่้ายมาก ในช่วงแรกของการเจาะตลาดอาเซียน ไดเ้ลือกไปตั้งโรงงาน
ในเมียนมาร์ (ประมาณปี 1992-1993) ขณะก าลงัจะตอกเสาเขม็ก็ตอ้งลม้เลิกเพราะมีการเปล่ียนแปลงทาง
การเมืองในประเทศ  ต่อมาก็ไดรั้บการติดต่อจากลูกคา้กมัพชูา (เขาเห็นโฆษณาไวตามิ้ลคแ์ละคิดวา่คนเขมร
อยากกิน) ในตอนนั้น การขายไวตามิ้ลครุ่์นเดิม คือ ซ้ือแลว้ตอ้งคืนขวด ส่งไป 5,000 ลงัถึงพนมเปญจะเหลือ
แค่ 2,000 ลงั เพราะแจกเบ้ียบา้ยรายทาง ตกแตกบา้ง สุดทา้ยเหลือขวดเปล่าส่งกลบัมาแค่ 200-300 ลงั จึงคิด
จะท าเป็นกล่อง แต่เขาไม่เอานมกล่อง เพราะวา่มีสินคา้จากมาเลย ์สิงคโปร์ และอีกหลายประเทศขายอยูแ่ลว้ 
ถา้เอาไปขายก็ไม่แตกต่าง สินคา้แบบขวดด่ืมแลว้ไดร้สชาติดีกวา่ จึงตอ้งท าไวตามิ้ลคท์ูโกข้ึนมา เป็นขวด
แกว้วนัเวย ์ปรากฏวา่ ผูบ้ริโภคก็ไดข้ายส่งเขา้ไปไดท่ี้โน่น 

 เม่ือ 10-15 ปีก่อนการขายสินคา้เขา้ไปในประเทศเพื่อนบา้น ตอ้งเร่ิมตน้จากชายแดนลกัษณะ
กองทพัมด มีพอ่คา้ตามชายแดนเอาขา้มฝ่ังเขา้ไป พอมีผูบ้ริโภคมากข้ึน จึงเร่ิมเขา้ไปท าวจิยัในกมัพชูา ซ่ึง
ตอ้งใชว้ธีิอาศยัอยูก่บัประชาชนชาวเขมรท่ีโน่น อยูใ่นบา้นจริงๆ เพื่อศึกษาพฤติกรรม วธีิเลือกสินคา้ วธีิคิด
วธีิการดูทีว ีฟังวทิย ุเร่ืองท่ีพูดกนั ทศัคติต่อสินคา้ และการบอกต่อปากต่อปาก การท าตลาดในกมัพชูาจึงตอ้ง
ไม่ใจร้อนและตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมอยา่งถ่องแท ้

 การบริโภคเคร่ืองด่ืมของคนกมัพชูา จะด่ืมตามร้านอาหาร มีเด็กเสิร์ฟมาแนะน า คลา้ยกบัเด็ก
เชียร์เบียร์ในเมืองไทย โดยเด็กเสิร์ฟจะยกถาดเคร่ืองด่ืมซ่ึงมีเคร่ืองด่ืมหลายประเภทมาใหลู้กคา้เลือก ดงันั้น 
การเอาสินคา้เขา้ไปอยูใ่นถาดจะเพิ่มโอกาสขายได ้แต่ถา้สามารถท าใหเ้ด็กเสิร์ฟพดูแบรนดไ์ด ้เหมือนการ
แนะน า ยิง่มีโอกาสสูงข้ึนมาอีกเท่าตวั และถา้มีโอกาสแจกฟรีใหท้ดลองก็จะมีโอกาสท่ีจะเจาะตลาดลูกคา้
ไดม้าก อนัน้ีคือตวัอยา่งในการเจาะถึงตวัผูบ้ริโภคเพื่อขายสินคา้ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืมใหม่ในตลาด 
ตอ้งใหมี้การล้ิมลองไม่นอ้ยกวา่สิบคร้ัง จึงจะเปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคได ้สูตรน้ีเป็นเหมือนกนัทุกท่ี บาง
ทีแจกไป 4-5 คร้ังเขายงัไม่ซ้ือ จึงตอ้งแจกต่อเร่ือยๆ ราคาสินคา้ก็เป็นเร่ืองใหญ่ในกมัพูชา มีการเปรียบเทียบ
ราคาหลายๆ ยีห่อ้ โดยเฉพาะนมถัว่เหลืองมาเลเซียมีราคาถูกมาก การตั้งราคาเม่ือเทียบกบัคู่แข่งแลว้ไม่ควร
แพงกวา่มากเกินไป และตอ้งมีความแตกต่าง ไม่อยา่งนั้นจะติดค าถามวา่ท าไมตอ้งกินนมถัว่เหลืองราคาแพง 

 ประเทศเวยีดนามก็นิยมบริโภคนมถัว่เหลือง แต่คนเวยีดนามกบัคนเมืองไทยมีความแตกต่าง
กนัโดยส้ินเชิง คนเวยีดนามบริโภคนมถัว่เหลืองเพราะคิดวา่กินของถูก อะไรท่ีขายแพงเกินกวา่ท่ีเคยบริโภค
เขาไม่เอา วธีิท่ีจะรุกได ้คือ ตอ้งทุ่มเงินโฆษณา หรือทุ่มการแจกเพื่อใหติ้ดในรสชาติ แต่กวา่จะไปถึงจุดนั้น
                                                           
2    ขอ้มูลในปี 2012 ผูบ้ริโภคนมถัว่เหลือง อนัดบั 1 คือ จีน 13,233 ลา้นลิตร อนัดบั 2 คือไทย 882 ลา้นลิตร คนไทยบริโภค
นมถัว่เหลืองมากกวา่นมววั และอนัดบั 3 อเมริกา แตห่ากเปรียบเทียบดว้ยการบริโภคต่อหวั ต่อคน ต่อปี ปรากฏวา่ อนัดบั 1 
เป็นฮ่องกง อนัดบั 2 เป็นประเทศไทย และอนัดบั 3 เป็นสิงคโปร์ 



จะไปรอดหรือไม่รอดเป็นอีกเร่ืองหน่ึง การท าตลาดเวยีดนาม ควรมีหุน้ส่วนท่ีเช่ือถือไวใ้จและเป็นคน
ทอ้งถ่ินมาร่วมมือกนั แต่ลาวและกมัพชูา ควรเขา้ไปท าตลาดไดเ้ลยเพราะเขารู้จกัสินคา้ไทยผา่นส่ือการ
โฆษณาดีอยูแ่ลว้ ขณะท่ีพม่า อาจขายสินคา้ไดแ้ต่ไม่แน่วา่จะเก็บเงินไดเ้สมอไป การท าตลาด CLMV 
บางคร้ังตอ้งยอมจ่ายเงินซ้ือขอ้มูล เช่น คนเวยีดนามจะไม่ซ้ือไวตามิลคท์ูโกกลบับา้นเหมือนคนไทย 
เน่ืองจากเขาไม่สามารถขนกลบับา้นไดเ้พราะมนัจะหล่นแตกบนถนน เน่ืองจากไม่มีท่ีใส่ของในรถ
มอเตอร์ไซค ์ก็เป็นเร่ืองท่ีนิยมใชใ้นเวยีดนาม 

 ส าหรับคนลาว แมก้ารท าตลาดจะเหมือนกบัชาวอีสานเน่ืองจากมีความคลา้ยคลึงกนัมาก แต่ได้
คาดหมายไวว้า่ คนลาวจะเปล่ียนไปเพราะมีคนจีนเขา้มาอาศยัในลาวเพิ่มข้ึน การคา้ขายในอนาคตคงตอ้งคิด
วา่มีคนจีนปนในคนลาว ดงันั้น การท าตลาด CLMV จึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหถ้ว้นถ่ี ดูเหมือน
จะง่าย แต่ก็ไม่ง่าย ตวัอยา่งเช่น “ไวตามิ้ลคด์บัเบิลแบล็ก” ท่ีใส่งาด าบวกขา้วสีนิล จะเรียกใหม่วา่ “ไวตามิ้ลค์
เอเนอร์จ้ี” คือ กินแลว้มีก าลงัท างาน (เพราะเขาไม่สนใจงาด า หรือขา้วสีนิล แต่ตอ้งการรสชาติท่ีแตกต่าง
ระหวา่งไวตามิ้ลค ์ทั้งของไทยและมาเลเซีย) หากน าช่ือเดิมไปใช ้จะพอ้งกบัมาเลเซีย ท าใหเ้ขา้ใจวา่เป็นของ
ปลอม และยงัเลือกท่ีจะออกแบรนด ์“วซีอย” มาเป็นทางเลือก เพื่อไม่ใหลู้กคา้เกิดความสับสน 

 วเิชษฐ ์บริษทั เบอร์ล่ี ยคุเกอร์ฯ บริษทัในเครือของ ไทยเบฟเวอเรจ ไดไ้ปลงทุนท่ีเวยีดนามเป็น
ร้านคา้ปลีก ส่วนไทยเบฟเวอเรจไดไ้ปควบรวมกิจการกบั บริษทัเฟรเซอร์ แอนด ์นีฟ (F&N) ของสิงคโปร์
ซ่ึงมีหุน้อยูใ่นบริษทัเบียร์ท่ีถือหุน้อยูก่บัรัฐบาลเมียนมาร์ช่ือวา่ Myanmar Brewery Limited (MBL) และเป็น
เจา้ตลาด เน่ืองจากรัฐบาลไม่อนุญาตใหผู้อ่ื้นมาขายแข่งดว้ย ท่ีผา่นมาไทยเบฟเวอเรจไดเ้จรจากบันายทหารท่ี
รัฐบาลใหม้าดูแลธุรกิจเพื่อใหไ้ดรั้บการไวเ้น้ือเช่ือใจในฐานะผูถื้อหุน้ใหม่ รัฐบาลซ่ึงขาย เมียนมาร์เบียร์ ก็
ไม่ค่อยจะพอใจนกัท่ีจะใหช้า้งไปอยูใ่นเมียนมาร์ เพราะฉะนั้น การบริหารทั้ง 2 แบรนด์จึงเป็นโจทยท่ี์ทา้ทาย
เป็นอยา่งมาก ตลาดเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นเมียนมาร์มีแบรนดช์า้ง 15% หากรวมเบียร์ชา้ง เมียนมาร์เบียร์ 
และมณัฑะเลยเ์บียร์ กจ็ะมีส่วนแบ่งเกือบ 100% ของตลาดเบียร์ สาเหตุท่ีเบียร์ชา้งเป็นท่ีรู้จกัเพราะนกัธุรกิจ
ชาวเมียนมาร์เขา้มาซ้ือจากประเทศไทยไปขายอีกทีหน่ึง 

 อีกหน่ึงตวัอยา่ง คือ การเขา้ไปท่ีสปป.ลาว ท่ีมี เบียร์ลาวหรือเขยลาว (ภาษาไทย เบียร์ลาว) เป็น
เจา้ตลาด ไทยเบฟเวอเรจเลือกท่ีจะเป็นพนัธมิตร ไม่เลือกวธีิท่ีจะตอ้งไปแข่งขนัเพราะไม่เคยไดค้  าตอบวา่จะ
ชนะ แต่ท่ีแน่ๆ คือ เสียเงินและเจบ็ตวัทั้งคู่ ตอ้งทุ่มเงินจ านวนมากไปกบัการโปรโมต แมว้า่คนลาวจะดูทีวี
ไทย ดูโฆษณาสินคา้ไทย ซ่ึงจริงๆ แลว้คนลาวชอบมาก สินคา้ท่ีวางบนชั้นระหวา่งช้ินท่ีเป็นภาษาองักฤษ
ลว้นกบัท่ีมีภาษาไทยดว้ย จะถูกเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีภาษาไทยในฉลากดว้ย แต่อยา่งไรก็ตามการท าธุรกิจจะ
มองขา้มเร่ืองของประเพณี สังคม วฒันธรรม และความเช่ือต่างๆ ไม่ได ้

 กลยทุธ์ของ ไทยเบฟเวอเรจ คือ (1) ขยายตลาดไปอาเซียน 10 ประเทศ  (2) เป็นพนัธมิตรท า
ธุรกิจแบบส่งเสริมซ่ึงกนัและกนักบัสินคา้คู่แข่งในแต่ละประเทศ (3) สร้างแบรนดท์ าตราสินคา้ใหมี้ความ
ชดัเจนมากท่ีสุด และ (4) แสดงความเป็นไทยจากการท าใหรู้้วา่สินคา้น้ีเป็นของไทย 



 ในกรณีท่ีเป็นตลาดของประเทศเพื่อนบา้น การหาพนัธมิตรชายแดนจะเป็นเส้นทางท่ีสามารถ
ช่วยใหเ้ขา้ไปท าธุรกิจได ้เพราะไดมี้การท าธุรกิจกนัมานานหลายสิบปีแลว้ เช่น ท่ีอุดรธานี ขอนแก่น แม่สาย 
แม่สอด เป็นตน้ นกัธุรกิจทอ้งถ่ินท่ีคุน้เคยจะสามารถแนะน าประเภทสินคา้และบุคคลท่ีติดต่อไดดี้มาก 

 ส าหรับ SMEs ส่ิงท่ีง่ายท่ีสุด คือ ติดตามกิจกรรมการตลาดของร้าน 7-11 เพราะมีขอ้มูลท่ีท า
มาแลว้วา่พื้นท่ีไหนท่ีขายดี ไม่ตอ้งเสียเวลาท าเอง  แต่ตอ้งประเมินสินคา้และกิจกรรมของ SMEs ให้
สอดคลอ้งเหมาะสม  

 มีตวัอยา่งการสร้างแบรนดท่ี์น่าสนใจ หนงัโฆษณาของ Coke ท่ีเอาเร่ืองของคนฟิลิปปินส์ท่ีไป
ท างานอยูท่ ัว่โลกมาท าเป็นหนงัโฆษณา พูดถึงคนเหล่านั้นเป็นฮีโร่ของประเทศ และเขาด่ืม Coke เป็นประจ า 
เม่ือกลบับา้นมาท่ีฟิลิปปินส์จะฉลองดว้ย Coke ท าใหเ้กิด Brand Loyalty สูงมากทั้งประเทศ และการโฆษณา
ไม่ไดมี้แต่ท่ีฟิลิปปินส์ แต่ไปหลายประเทศ ถือเป็นการใหเ้กียรติคนฟิลิปปินส์ จดัเป็นภาพพจน์หนงัโฆษณา
ท่ีสร้างแบรนดไ์ดดี้มาก 

การส่งออกของ SMEs: ส่ิงที่ต้องเรียนรู้ด้วยตนเอง  

ก่อนการวางกลยทุธ์เพื่อการส่งออก SMEs จะตอ้งค านึงถึง (1) ปัจจยัในการส่งออกทั้งระยะสั้นและ
ระยะยาว (2) กลวธีิด าเนินการส่งออกของแต่ละกิจกรรม (3) การด าเนินงานในช่วงต่างๆ (4) การจดัสรร
ทรัพยากรขององคก์ารธุรกิจ (5) การเจรจาต่อรองและท าสัญญาซ้ือขายกบัคู่คา้ (6) วธีิการช าระเงินและการ
ขนส่ง และ (7) การปฏิบติัภาคสนามตามพิธีการส่งออกของศุลกากร 

การส่งออกสินคา้ชนิดต่างๆ จะมีกฏเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาตามชนิดของสินคา้ท่ีผลิตเพื่อการส่งออก
ภาครัฐมีการก าหนดกฎเกณฑต์ามประเภทสินคา้ไวอ้ยา่งกวา้งๆ 3 ประเภทไดแ้ก่ 

1. สินคา้ท่ีมีมาตรฐานก ากบั ผูส่้งออกหรือน าเขา้จะตอ้งจดทะเบียนเพื่อใหไ้ดรั้บใบรับรอง
มาตรฐานสินคา้จากส านกังานมาตรฐานสินคา้ เพื่อใชแ้สดงต่อกรมศุลกากรหากไม่มีจะ
ไม่ไดรั้บการตรวจปล่อยสินคา้ 

2. สินคา้ควบคุมหรือสินคา้ท่ีมีมาตรการจดัระเบียบการส่งออกหรือน าเขา้ เป็นสินคา้เก่ียวกบั
ความมัน่คง ความสงบและความเรียบร้อยภายในประเทศ จะตอ้งปฏิบติัตามขั้นตอนท่ี
ก าหนดกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งก่อน ดงัน้ี 

2.1 จดทะเบียนผูส่้งออก ไดแ้ก่ กาแฟ ขา้ว ทุเรียน ปลาทูน่ากระป๋องบรรจุภาชนะอดั
ก๊าซ กุง้ ฯลฯ 

2.2 ขอใบอนุญาตส่งออก ไดแ้ก่ กาแฟ กุง้ ขา้วถ่านหิน ทองค า ฯลฯ 
2.3 ขอรับการจดัสรรปริมาณ (โควตา) การส่งออก ไดแ้ก่ ขา้ว 
2.4 สินคา้ควบคุมฯ บางชนิดไม่อนุญาตใหส่้งออก 



มีผูป้ระกอบการหลายคนไม่มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการส่งออกเพียงพอ จึงเลือกใชค้นกลาง 
(Shipping) มาด าเนินการให ้ซ่ึงมีความพร้อม ประสบการณ์ และความเช่ียวชาญมากกวา่ ซ่ึงจะมีทั้งคนกลาง
ประเทศส่งออกและคนกลางประเทศน าเขา้ โดยมีกิจกรรมโดยสังเขป ดงัน้ี 

- เลือกหาเส้นทางการขนส่งท่ีเหมาะสม 
- ติดต่อท า L/C (Letter of Credit) 
- เตรียมเอกสารท่ีจ าเป็นต่อการขนส่งและช าระเงิน 
- การบรรจุหีบห่อเพื่อการขนส่งและติดฉลาก 
- ท าสัญญาประกนัภยั ฯลฯ 

ส าหรับการส่งออกจะมีเอกสารท่ีตอ้งเตรียม ดงัน้ี 

- ใบอนุญาตส่งออก (Export License) 
- ใบเสนอราคา (Pro forma Invoice) 
- ใบก ากบัสินคา้ (Commercial Invoice) 
- ใบตราส่งสินคา้ (Bill of Lading) 
- เอกสารศุลกากร (Consular Invoice) 
- ใบแสดงแหล่งก าเนิดสินคา้ (Certificate of Origin) 
- ใบแสดงการส่งออกของผูข้นส่ง (Shipper’s Export Declaration) 
- ใบแสดงรายการบรรจุเพื่อการส่งออก (Export Packing List) 


