
ผมเชื�อวา่ หลายคนฝันอยากทําธุรกิจ และฝันตอ่ไปว่าอยากส่งออก 
เป็นที�ต้องการในตา่งประเทศ หรืออย่
คูแ่ข่งน้อยกวา่ กําลงัซื *อผู้บริโภคมีมากกวา่ การสง่ออกจะทําให้
จะเกิดขึ *นในอีก 2-3 ปีข้างหน้ากําลงัมาแรง นํามาซึ�งโอกาสทางการ
น่าสนใจ เช่น พมา่ 

คําถามตอ่ไปคือ แล้วผู้ส่งออกมือใหม่ต้องทาํอะไรบ้าง

หลายท่านอาจจะเคยเข้าร่วมสมัมนาหรืออบร
แน่ใจวา่การสง่ออกนั *นมีขั *นตอนยุ่งยากอย่างไรหรือไม ่และมีอะไรบ้างที�ต้องรู้
ด้านลบอยู่บ้าง ความเสี�ยงอะไรที�ต้องเผชิญ จะเจรจากําหนดเงื�อนไขข้อตกลงอย่างไรเพื�
สินค้าไปขายต่างประเทศและได้รับเงินค่าสินค้า
ประสบการณ์ที�เกี�ยวข้องกบัการสง่ออกตา่งๆ เพื�อให้ท่านผู้อา่นสามารถ
แรงบนัดาลใจให้ท่านผู้อา่นโดยเฉพาะท่านผู้อา่นที�เป็น

วิธีการตลาดสําหรับสินค้าส่งออกก็
Promotion เหมือนกนักบัการตลาดสินค้าทั�วไป แต่ด้วยสภาพแวดล้อม
จึงต้องคํานึงถึงปัจจัยต่างๆ ที& เกี& ยวข้องและ

กระบวนการที& เกี&ยวข้องกับสินค้าและการนําเข้า
มากกวา่การขายในประเทศที�ผู้ประกอบการน่าจะมี

ในการเริ�มทําธุรกิจส่งออก จุดเริ�มต้นที�จะนําไปสู่ความสําเร็จได้
ร้อยครั *งชนะร้อยครั *ง สามารถใช้ได้กับการส่งออก 
ผู้ประกอบการควรเริ�มจากพิจารณา
แวดล้อมตา่งๆ ที�เกี�ยวข้อง  

ประเด็นแรกที�ต้องพูดถึงคือ 
เริ&มต้นสําหรับการส่งออกนั,น ไม่ควรเริ&มจากความต้องการจะขายสินค้าหลายๆ ชนิด 
เลือกสินค้าประเภทที&ตนเองถนัดมากที&สุด

ต้องพยายามศึกษาถึงกฎระเบียบ 

กําหนดโควตาในการนําเข้า หรือการคุ้มครอง
ข้อกําหนดตา่งๆ เกี�ยวกบัสินค้าที�ต้องชี *

จะส่งออก…ควรเริ&มต้นอย่างไร (1) 

ผู้อาํนวยการฝ่ายรับประกันการส่งออก
ธนาคารเพื�อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย

ผมเชื�อวา่ หลายคนฝันอยากทําธุรกิจ และฝันตอ่ไปว่าอยากส่งออก ด้วยเหตผุลเพราะมั�นใจว่าสินค้าของตนจะ
เป็นที�ต้องการในตา่งประเทศ หรืออยา่งน้อยก็ขายได้มากกว่ายอดขายในประเทศ หลายคนคิดว่าการขายในต่างประเทศ
คูแ่ข่งน้อยกวา่ กําลงัซื *อผู้บริโภคมีมากกวา่ การสง่ออกจะทําให้ธุรกิจเติบโตและมั�นคงมากขึ *น

ปีข้างหน้ากําลงัมาแรง นํามาซึ�งโอกาสทางการตลาดที�เปิดกว้างมากขึ *น รวมทั *งเกิด

แล้วผู้ส่งออกมือใหม่ต้องทาํอะไรบ้าง จะค้าขายกับต่างประเทศต้องเตรียมตัวอย่างไร

หลายท่านอาจจะเคยเข้าร่วมสมัมนาหรืออบรมหลกัสตูรที�เกี�ยวข้องกบัการส่งออกต่างๆ จากหลายสถาบนัแล้ว แต่ยงัไม่
การสง่ออกนั *นมีขั *นตอนยุ่งยากอย่างไรหรือไม ่และมีอะไรบ้างที�ต้องรู้ บางท่านอาจจะมีความกงัวลถึงผลกระทบ

ความเสี�ยงอะไรที�ต้องเผชิญ จะเจรจากําหนดเงื�อนไขข้อตกลงอย่างไรเพื�
สินค้าไปขายต่างประเทศและได้รับเงินค่าสินค้าอย่างครบถ้วน ผมจึงขออนุญาตใช้พื *
ประสบการณ์ที�เกี�ยวข้องกบัการสง่ออกตา่งๆ เพื�อให้ท่านผู้อา่นสามารถเรียนรู้และอาจเป็นสว่นสร้างความมั�นใจและเพิ�ม

นโดยเฉพาะท่านผู้อา่นที�เป็น SMEs ให้ก้าวไปสูก่ารเป็นผู้สง่ออกมืออาชีพ

ส่งออกก็สามารถใช้ส่วนผสมทางการตลาด 4P’s คือ Product
การตลาดสินค้าทั�วไป แต่ด้วยสภาพแวดล้อมต่างๆ ที�แตกต่างกนั

เกี& ยวข้องและต้องเข้มงวดกับการปฏิบัติตามก

กระบวนการที& เกี&ยวข้องกับสินค้าและการนําเข้า รวมทั *งต้องระมัดระวังและป้องกัน
ที�ผู้ประกอบการน่าจะมีความคุ้นเคยมากกวา่ 

จุดเริ�มต้นที�จะนําไปสู่ความสําเร็จได้ตามสภุาษิตจีนโบราณที�กล่าวว่า
สามารถใช้ได้กับการส่งออก แต่ผมอยากให้ท่านผู้อ่านเปลี�ยนลําดบั

พิจารณาความพร้อมของตนเอง และขั *นตอนกระบวนการต่างๆ ในการส่งออก

ประเด็นแรกที�ต้องพูดถึงคือ ด้านสินค้า แม้ว่าผู้ประกอบการจะมีสินค้าหลายประเภทอยู่ในมือ
ไม่ควรเริ&มจากความต้องการจะขายสินค้าหลายๆ ชนิด 

ประเภทที&ตนเองถนัดมากที&สุด เมื�อสามารถตดัสินใจได้วา่จะสง่ออกสินค้าประเภทใด
 ข้อจํากัดที&เกี&ยวกับสินค้านั,นๆ ในตลาดเป้าหมาย

หรือการคุ้มครองผู้ผลิตสินค้าชนิดนั *นในประเทศของผู้ นําเข้า 
ข้อกําหนดตา่งๆ เกี�ยวกบัสินค้าที�ต้องชี *แจงบนบรรจุภณัฑ์ เป็นต้น รวมถึงพิจารณาว่าสินค้านั *นสามารถผลิตเองได้ หรือ

จารุพัฒน์ พานิชยิ�ง 
ผู้อาํนวยการฝ่ายรับประกันการส่งออก  

ธนาคารเพื�อการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย 
jarupatp@exim.go.th 

ด้วยเหตผุลเพราะมั�นใจว่าสินค้าของตนจะ
ยอดขายในประเทศ หลายคนคิดว่าการขายในต่างประเทศ
ธุรกิจเติบโตและมั�นคงมากขึ *น ประกอบกบักระแส AEC ที�

ตลาดที�เปิดกว้างมากขึ *น รวมทั *งเกิดตลาดใหม่ที�

จะค้าขายกับต่างประเทศต้องเตรียมตัวอย่างไร 
มหลกัสตูรที�เกี�ยวข้องกบัการส่งออกต่างๆ จากหลายสถาบนัแล้ว แต่ยงัไม่

จะมีความกงัวลถึงผลกระทบ
ความเสี�ยงอะไรที�ต้องเผชิญ จะเจรจากําหนดเงื�อนไขข้อตกลงอย่างไรเพื�อความมั�นใจในการส่งออก

อย่างครบถ้วน ผมจึงขออนุญาตใช้พื *นที� นี *แบ่งปันความรู้และ
และอาจเป็นสว่นสร้างความมั�นใจและเพิ�ม

ให้ก้าวไปสูก่ารเป็นผู้สง่ออกมืออาชีพ  

Product, Price, Place และ 
ที�แตกต่างกนัในแต่ละประเทศ ท่านผู้อ่าน

เข้มงวดกับการปฏิบัติตามกฎระเบียบต่างๆ วิธีการ 

ต้องระมัดระวังและป้องกันความเสี&ยงที&อาจเกิดขึ ,น

โบราณที�กล่าวว่า รู้เขารู้เรา รบ
เปลี�ยนลําดบัคําเป็น “รู้เรารู้เขา” เพราะ

ต่างๆ ในการส่งออก รวมทั *งปัจจัย

แม้ว่าผู้ประกอบการจะมีสินค้าหลายประเภทอยู่ในมือ แต่ในการ

ไม่ควรเริ&มจากความต้องการจะขายสินค้าหลายๆ ชนิด แต่ผู้ประกอบการควร
ตดัสินใจได้วา่จะสง่ออกสินค้าประเภทใดแล้ว ผู้ประกอบการ

ในตลาดเป้าหมายให้ถ่องแท้เสียก่อน เช่น การ
ผู้ นําเข้า มาตรฐานของสินค้าชนิดนั *น 

รวมถึงพิจารณาว่าสินค้านั *นสามารถผลิตเองได้ หรือ



 
 

ต้องซื *อจากผู้ผลิตรายอื�น หรือเป็นการจ้างผลิต หากเป็นการจ้างผลิต ผู้สง่ออกต้องรู้แหลง่ผลิต และความสามารถในการ
กระจายการผลิตไปยังผู้ผลิตหลายรายโดยไม่พึ�งพิงผู้ผลิตรายเดียว นอกจากนี * ผู้ ส่งออกต้องรู้สภาพปัญหาการผลิต มี
มาตรการในการควบคมุคณุภาพสินค้า ความพร้อมในการออกแบบสินค้าหรือปรับปรุงสินค้าให้เหมาะสมกับผู้ซื *อหรือ
ผู้บริโภค และพิธีการและเอกสารที�ใช้ในการส่งออก เพราะสินค้าแต่ละชนิดอาจจะมีข้อกําหนดที�แตกต่างกันในแต่ละ
ประเทศหรือแม้แตใ่นประเทศเดียวกนัแต่มีหลายรัฐ หลายมณฑล หรือหลายเขตปกครอง อาจมีกฎเกณฑ์ที�แตกต่างกนั
ได้แตล่ะรัฐหรือเขต  

นอกจากนี * ผู้ ส่งออกควรศึกษาว่ามีวิธีการใด เอกสารประเภทใด และมีวีธีการอย่างไรที�จะได้รับสิทธิประโยชน์
ทางภาษี เพื�อให้ผู้ประกอบการและคู่ค้าได้รับประโยชน์มากที�สดุโดยเฉพาะในประเทศที�รวมกลุ่มอยู่ใน AEC และ Free 
Trade Agreement เช่น สินค้าอปุโภคบริโภค วตัถุดิบต่างๆ เป็นต้น ในสินค้าแต่ละประเภทอาจมีกฎเกณฑ์ ระเบียบใน
การนําเข้า แหล่งกําเนิดสินค้า และมาตรฐานสินค้าที�แตกต่างกันในแต่ละประเทศ ซึ�งจะเชื�อมโยงไปถึงความต้องการ
ใบรับรองตา่งๆ เช่น การระบสุว่นผสมตา่งๆ ในสินค้า ใบรับรองแหลง่กําเนิดของสินค้า ใบรับรองมาตรฐานสินค้า เป็นต้น 
หากผู้ประกอบการทําการบ้านดีๆ จะสามารถเพิ�มศกัยภาพการแข่งขนัของตนได้มากขึ *น  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


