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ความรู้พื้นฐานของการตลาดระหว่างประเทศ 

  
การตลาดระหว่างประเทศ 

 
การตลาด คืออะไร 

 ทฤษฎทีางการตลาดในอดตีได้อธบิายความหมายของ การตลาด (Marketing) วา่การตลาด คอื ความ
พยายามของธุรกจิทีจ่ะจ าหน่ายสนิคา้และบรกิารให้กบัตลาดหรอืใหก้บัผูบ้รโิภค แต่ในปัจจุบนัความหมายของการตลาด 
ได้พฒันาจนมคีวามหมายทีก่วา้งขึน้และมขีอบขา่ยทีซ่บัซ้อนขึน้กวา่ความหมายของการตลาดในอดตี ดงัที ่ ฟิลปิ คอต
เลอร ์(Philip Kotler) ผูเ้ชีย่วชาญทางด้านการตลาดไดใ้ห้ค าจ ากดัความของการตลาดไวว้า่  

การตลาด คือ กระบวนการทางสงัคม การตลาดเป็นรูปแบบของการบริหารจดัการทัง้ในส่วนของ
บุคคลและโดยองคร์วม การตลาดมีจุดประสงคเ์พื่อตอบสนองความต้องการและตอบสนองความจ าเป็นของ
ผูบ้ริโภคในตลาด ซ่ึงผูบ้ริโภค คือบุคคลหรือเป็นองค์กรทางธรุกิจ ดงันัน้การตลาดจึงเป็นกระบวนการท่ี
สร้างสรรค ์และการตลาดเป็นกระบวนการท่ีก่อให้เกิดการพฒันา เกิดการแลกเปล่ียน เกิดการสร้างมูลค่าเพ่ิม
แก่สินค้าและบริการ 

 การตลาดเป็นหน้าทีห่ลกัทีส่ าคญัขององคก์รทางธุรกจิ ซึง่เป็นองคก์รทีแ่สวงหาก าไร ดงันัน้หน้าทีท่างการ
ตลาดจงึเป็นหน้าทีท่ีม่รีปูแบบการด าเนินการและมแีนวคดิทางด้านธุรกจิทีแ่ตกต่างอยา่งชดัเจนจากสว่นงานอืน่ๆ ใน
องคก์รธุรกจิ ดงัจะเหน็ได้จากงานทางด้านการตลาดจะแตกตา่งจากหน้าทีฝ่่ายการเงนิ แตกต่างจากฝ่ายผลติหรอื
แตกต่างจากฝ่ายอืน่ๆ ในองคก์รธุรกจิหน้าทีข่องฝ่ายการตลาดปัจจุบนัคอื การประสานงานของทุกหน่วยงานและ
บุคลากรทัง้หมดในองคก์รธุรกจิเพือ่ให้การด าเนินงานไปในทศิทางเดยีวกนักบัทีฝ่่ายการตลาดต้องการ หรอือกีนัยหนึ่งก็
คอืหน้าทีท่างการตลาดนัน้เป็นหน้าทีข่องทุกๆหน่วยงานรวมถงึบุคลากรทุกคนในองคก์รธุรกจิต้องใหก้ารสนับสนุนฝ่าย
การตลาดโดยการรว่มมอืกนัสรา้งมลูคา่เพิม่และรว่มกนัสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ 
 จะเหน็ได้วา่การตลาดในยุคปัจจุบนัจงึไมใ่ชห่น้าทีข่องฝ่ายการตลาดเพยีงฝ่ายเดยีวในการทีจ่ะสรา้งความพงึ
พอใจใหก้บัลูกคา้ การตลาดเป็นหน้าทีข่องทุกฝ่ายในองคก์รธุรกจิและเป็นหน้าทีข่องสมาชกิทุกๆ คนขององคก์รธุรกจิ 
ทีจ่ะต้องสนับสนุนฝ่ายการตลาด ด้วยการรว่มมอืกนัสรา้งคุณคา่รว่มมอืกนัสร้างมลูคา่เพิม่ให้กบัสนิคา้และบรกิาร 
 ดงันัน้ การตลาดในปัจจุบนัมลีกัษณะเป็น “ห่วงโซ่แห่งคุณคา่ (The Value Chain)” ห่วงโซ่แห่งคณุค่า 
คือ ห่วงโซ่แห่งความร่วมมือในการสร้างมูลค่าเพ่ิมและสร้างความพึงพอใจท่ีธรุกิจพึงจะมอบให้แก่ลูกค้า ดงันัน้ 
ในห่วงโซ่แห่งคุณคา่จะไมม่ขีอบเขตของการสรา้งคุณคา่ การสรา้งคุณคา่ถอืเป็นหน้าทีข่องทุกๆ คน และทุกๆ ฝ่ายทีอ่ยู่
ในห่วงโซ่แห่งคุณคา่ทีจ่ะต้องรว่มกนัสรา้งคุณคา่หรอืมลูคา่เพิม่ เพือ่จุดมุง่หมายทางการตลาด  

ความรว่มมอืกนัสรา้งคุณคา่เพือ่จุดมุง่หมายทางการตลาดจงึถกูเรยีกวา่ “ห่วงโซ่แห่งคุณคา่และการตลาด
แบบไรข้อบเขต” (The Value Chain and Boundary Less Marketing) 
 จากรปูห่วงโซ่แห่งคุณคา่ซึง่แสดงถงึความรว่มมอืกนัเพือ่สรา้งคุณค่าแบบไรข้อบเขตของฝ่ายต่างๆ ของธุรกจิ 
โดยห่วงโซ่แห่งคุณคา่จะเริม่จากเมือ่ธุรกจิคน้พบความต้องการของลูกคา้ ทุกฝ่ายในองคก์รธุรกจิต้องรว่มมอืและชว่ยกนั
สรา้งคุณคา่ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ให้ได้และเมือ่สรา้งคุณคา่ได้แล้วธุรกจิกน็ าเสนอคุณคา่ต่อตลาด
เพือ่เป็นทางเลอืกทางการตลาดใหก้บัลูกคา้ 
 ห่วงโซ่แห่งคณุค่า จะ เริม่จากเมือ่ธุรกจิคน้พบความต้องการของลูกคา้ ธุรกจิกจ็ะน าความต้องการนัน้ให้
ฝ่ายวจิยัและพฒันา   วจิยัและศกึษาความเป็นไปได้ในการสรา้งคุณคา่ทีอ่ยูใ่นรปูของสนิคา้และบรกิาร ถ้าฝ่ายวจิยั
และพฒันาพบวา่ธุรกจิมคีวามเป็นไปได้   ฝ่ายวจิยักจ็ะน าผลการวจิยัสง่มอบต่อให้ฝ่ายวศิวกรรมเพือ่น าผลการวจิยั
นัน้มาด าเนินการคดิคน้ เพือ่ให้ได้ผลติภณัฑต์้นแบบและกระบวนการผลติทีเ่หมาะสม   จากนัน้ฝ่ายวศิวกรรมกจ็ะสง่
มอบให้ฝ่ายผลติด าเนินการผลติเป็นสนิคา้  ซ่ึงเป็นคณุค่าท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า คณุค่าท่ี
เกิดขึ้นจากห่วงโซ่แห่งคณุค่าอาจจะอยู่ในรูปสินค้าหรือบริการกไ็ด้ อย่างไรกต็ามเมื่อธรุกิจสามารถสร้าง
คณุค่าเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้แล้วกเ็กิดค าถามตามมาดงัต่อไปน้ี 



 ค าถามท่ี 1 คุณคา่ทีธุ่รกจิสรา้งขึน้มาในรปูสนิคา้และบรกิารนัน้สามารถสร้างความพึงพอใจและ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าภายในประเทศเท่านัน้หรือ? 

 ค าถามท่ี  2  คุณคา่ทีอ่ยูใ่นรปูของสนิคา้และบรกิารทีธุ่รกจิสรา้งขึน้มานัน้กลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการ 
คณุค่าดงักล่าวมีอยู่เพียงแค่ในตลาดภายในประเทศเท่านัน้หรือ? 

 ค าถามท่ี 3 คุณคา่ทีอ่ยูใ่นรปูของสนิคา้และบรกิารทีธุ่รกจิสรา้งขึน้มานัน้จ าเป็นต้องจ าหน่ายเพียงตลาด
ภายในประเทศตลาดเดียวเท่านัน้หรือ? 

 ถ้าค าตอบของค าถามเหลา่นัน้ คอื “ไม”่ กอ็าจจะมคีวามหมายวา่ยงัคงมโีอกาสและความเป็นได้ทีคุ่ณคา่ 
(สนิคา้และบรกิาร) ทีธุ่รกจิสรา้งขึน้จากห่วงโซ่แห่งคุณคา่นัน้มแีนวโน้มมแีนวโน้มทีจ่ะสามารถสรา้งความพงึพอใจ และ
ตอบสนองความต้องการให้กบัลกูคา้ในตลาดตา่งประเทศดงันัน้จงึเป็นโอกาสดทีีธุ่รกจิจะหาหนทางทีจ่ะน าคุณคา่
ดงักล่าวไปตอบสนองความต้องการตอบสนองความจ าเป็นและสรา้งความพงึพอใจให้กบัลกูคา้ทีอ่ยูใ่นตลาดต่างประเทศ 
ซึง่เป็นจุดเริม่ต้นของ “ การตลาดระหวา่งประเทศ (International Marketing) “ 

 
การตลาดระหวา่งประเทศ (International Marketing) 
 การตลาดระหวา่งประเทศ (International Marketing) ได้มผีูใ้ห้ค าจ ากดัความเกีย่วกบัการตลาด
ระหวา่งประเทศในหลายๆ ค าจ ากดัความดงัต่อไปนี้ 
 สมาคมการตลาดแห่งสหรฐัอเมริกา (American Marketing Association: AMA) ได้ให้
ค าจ ากดัความของการตลาดต่างประเทศ (International Marketing) ไว้ว่า การตลาดระหว่างประเทศ
เป็นกระบวนการวางแผน กระบวนการจดัแนวความคิด การตัง้ราคา การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมทางการตลาดเพ่ือให้สินค้าและบริการสามารถตอบสนองความต้องการของบุคคลหรือองคก์รท่ีอยู่ใน
นานาประเทศ (Multinational) 
 นอกจากนี้ยงัมผีูใ้ห้ความหมายของการตลาดระหวา่งประเทศวา่ การตลาดระหวา่งประเทศ คอื ความสามารถ
ในการผสมผสานกจิกรรมทางการตลาดกบัสภาพแวดล้อมทางกายภาพและสามารถเขา้กบัสภาพแวดล้อมทางธุรกจิใน
ตลาดระดบัโลกได้อยา่งกลมกลนื มปีระสทิธภิาพและสามารถสรา้งความได้เปรยีบทางการตลาด 

 ดงันัน้ การตลาดระหวา่งประเทศ คอื การท าธุรกจิคา้ขายอนัเป็นการสรา้งมลูคา่เพิม่และน าเสนอคุณคา่ทีอ่ยูใ่น
รปูของสนิคา้และบรกิารให้กบัลูกคา้ขา้มพรมแดนทางรฐัศาสตรจ์ากประเทศหนึ่งสูต่ลาดระหวา่งประเทศ โดยมี
เป้าหมาย  เพือ่การหาตลาดใหม ่ เพือ่แยง่สว่นแบง่ทางการตลาดหรอื  เพือ่ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ที่
อยูใ่นตลาดระหวา่งประเทศ โดยจุดมุ่งหมายท่ีแท้จริงคือ  ธุรกิจต้องการรายได้ทีเ่ป็นเงนิจากลกูคา้ในตลาดระหวา่ง
ประเทศ 
 การตลาดระหวา่งประเทศจงึเป็นเรือ่งทีซ่บัซ้อนกวา่การตลาดภายในประเทศเป็นอยา่งมาก ดงันัน้ธุรกจิจะ
ประสบความส าเรจ็ในตลาดระหวา่งประเทศได้นัน้ การตลาดระหวา่งประเทศไมใ่ชเ่พยีงแคก่ารขนสง่สนิคา้ขา้มพรมแดน 
การตลาดระหวา่งประเทศไมใ่ชแ่คก่ารด าเนินการทางการตลาดโดยใชห้ลกัการตลาดพืน้ฐานทัว่ไป ทีธุ่รกจิเคยใชม้าใน
ตลาดภายในประเทศแล้วประสบความส าเรจ็ เชน่ การใชส่ว่นประสมทางการตลาด (Product, Price, Place 

and Promotion) ซึง่กลยุทธเ์หล่านี้อาจจะไมเ่พยีงพอทีจ่ะท าให้ธุรกจิประสบความส าเรจ็ในตลาดระหวา่งประเทศ 
บางตลาดเลยกเ็ป็นได้ เนื่องจากตลาดภายในประเทศกบัตลาดระหวา่งประเทศจะมคีวามแตกต่างของปัจจยัต่างๆ อยู่
เป็นอยา่งมาก ดงันัน้สิง่ทีน่ักการตลาดระหวา่งประเทศต้องระลกึถงึเสมอกค็อื วธิทีีจ่ะสรา้งความส าเรจ็ทางการตลาดทัง้
ตลาดภายในประเทศรวมถงึตลาดระหวา่งประเทศนัน้ นักการตลาดต้องคน้หาวธิทีีจ่ะท าให้ธุรกจิสามารถสรา้งความพงึ
พอใจใหต้ลาดหรอืธุรกจิต้องคน้หาวธิทีีจ่ะสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกคา้ได้อยา่งถกูต้องและเหมาะสม ธุรกจิจงึจะพบ
กบัความส าเรจ็ทางการตลาด 

 
 ดงันัน้นักการตลาดท่ีต้องการท่ีจะประสบความส าเรจ็ในการก้าวสู่ตลาดระหว่างประเทศจึงควรตอบ
ค าถามพ้ืนฐานดงัต่อไปน้ี ก่อนจะด าเนินการใดๆ ในตลาดระหว่างประเทศ 



 1.ธุรกจิจะด าเนินการอยา่งไร เพือ่ให้คุณคา่ที่ธุรกจิสรา้งขึน้มาในรปูของสนิคา้หรอืบรกิารสามารถน าเสนอต่อ
ตลาดระหวา่งประเทศได้อยา่งเหมาะสมตรงกบัความต้องการของลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศ 

 2. ธุรกจิต้องปรบัปรุงและเปลีย่นแปลงอะไรบา้งทีม่คีวามจ าเป็นต่อตลาดระหวา่งประเทศ 

 3. อุปสรรคและขอ้จ ากดัทีเ่กดิขึน้ เนื่องจากการแขง่ขนักนัอยา่งรุนแรงในตลาดระหวา่งประเทศมอีะไรบา้ง 
 4. ธุรกจิจะด าเนนิการอยา่งไรทีจ่ะเปลีย่นอุปสรรคในตลาดระหวา่งประเทศให้เป็นโอกาส 

5. กลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสมกบัตลาดระหวา่งประเทศ มอีะไรบา้ง 

  
ปัจจยัส าคญัในการท าการตลาดระหว่างประเทศ ( International Marketing) ประกอบด้วย 

1. การค้นหา พิสูจน์ วิเคราะห์และวิจยั เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าในตลาดระหว่างประเทศ 

ธุรกจิทีต่้องการจะด าเนินการในตลาดระหวา่งประเทศต้องคน้หา และวจิยัเพือ่คน้หาความต้องการที่
แท้จรงิของลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศให้ได้ หลงัจากนัน้ธุรกจิต้องท าความเขา้ใจกบัความต้องการของลูกคา้วา่ธุรกจิ
มคีวามสามารถจะตอบสนองความต้องการนัน้หรอืไม ่ เพยีงใด นอกจากนี้ธุรกจิจะต้องเขา้ใจถงึลกัษณะความเหมอืน
และลกัษณะความแตกต่างของสภาพแวดล้อมทางธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง รวมไปถงึธุรกจิต้องท าความ
เขา้ใจถงึองคป์ระกอบอืน่ๆ ของตลาดระหวา่งประเทศทีอ่าจจะสง่ผลกระทบต่อการด าเนินการทางการตลาดของธุรกจิ 

2.สร้างความพึงพอใจและความพยายามในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าในตลาด
ระหว่างประเทศ 

หลงัจากทีธุ่รกจิสามารถคน้พบความต้องการของผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นตลาดระหวา่งประเทศได้แล้วสิง่ที่ธุรกจิ
ต้องด าเนินการกค็อื ธุรกจิจะต้องคน้หาวา่ธุรกจิจะสรา้งคุณคา่จากการผลติสนิคา้และบรกิารอยา่งไรใหเ้หมาะสมกบั
ความต้องการโดยธุรกจิจะต้องด าเนินการปรบัปรุงสว่นประสมทางการตลาดอะไรบา้ง ตลอดจนธุรกจิจะวางแผน
การตลาดเพือ่ให้สามารถสรา้งความพงึพอใจสงูสุดให้กบัลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศ นอกจากนี้สิง่ส าคญัทีธุ่รกจิจะไม่
ลมืกค็อื การสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศนัน้ ธุรกจิจะต้องสามารถสรา้งผลก าไรได้ด้วย
เพือ่ให้ธุรกจิสามารถด าเนินการต่อไปได้ 

การปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาดระหวา่งประเทศเพือ่สรา้งความพงึพอใจใหก้ับลูกคา้ธุรกจิสามารถเลอืก
กลยุทธใ์นการสรา้งความพงึพอใจให้กบัลกูคา้ในตลาดระหวา่งประเทศได้หลายรปูแบบโดยธุรกจิจะต้องพจิารณาวา่การ
ด าเนินกลยุทธด์งักล่าวต้องสามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศได้นอกจากนี้ธุรกจิ
จะต้องพจิารณาถงึปัจจยัเกื้อหนุนในการเลอืกใชก้ลยุทธด์งักลา่วด้วย ตลอดจนธุรกจิยงัต้องพจิารณาด้วยวา่กลยุทธท์าง
การตลาดทีธุ่รกจิเลอืกใชน้ัน้ต้องเป็นกลยุทธท์ีธุ่รกจิสามารถปฏบิตัไิด้จรงิและกลยทุธน์ัน้ต้องไมส่ง่ผลทางลบต่อธุรกจิ 

3. ขัน้ตอนการด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพดีกว่าคู่แข่ง 
ภายหลงัทีธุ่รกจิตดัสนิใจทีจ่ะด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศ ธุรกจิจะต้องพบกบัการ แขง่ขนั

ทางด้านการตลาดทีรุ่นแรง โดยธุรกจิจะต้องแขง่ขนักบัธุรกจิท้องถิน่ทีด่ าเนินธุรกจิอยูเ่ดมิ ซึง่ธุรกจิท้องถิน่ดงักล่าวอาจ
เป็นธุรกจิทีแ่ขง็แกรง่เนื่องจากได้รบัการสนับสนุนจากรฐับาล เป็นธุรกจิทีม่รีฐับาลท้องถิน่เป็นเจา้ของหรอืเป็นธุรกจิที่
รฐับาลท้องถิน่เป็นผูถ้อืหุ้น นอกจากนี้ธุรกจิยงัต้องแขง่ขนักบัธุรกจิขา้มชาตอิืน่ๆ ทีต่้องการเขา้มาแยง่สว่นแบง่ทาง
การตลาด ซึง่ธุรกจิขา้มชาตเิหลา่นี้มกัเป็นบรษิทัทีม่ขีนาดใหญ ่มคีวามพรอ้มและมคีวามแขง็แกรง่ ดงันัน้ธุรกจิทีจ่ะต้อง
การจะด าเนินการทางการตลาดในตลาดระหวา่งประเทศต้องมคีวามพรอ้มและมปีระสทิธภิาพเพือ่ให้สามารถแขง่ขนักบั
คูแ่ขง่ได้ 
            4 .ขัน้ตอนการประสานงานการด าเนินการทางการตลาดให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมทางการ
ตลาดในตลาดระหว่างประเทศ 

ธุรกจิทีต่้องการประสบความส าเรจ็ในตลาดระหวา่งประเทศ ธุรกจิจะต้องสามารถปรบัการด าเนินการ
ทางด้านตา่งๆ ให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมทางธุรกจิ เชน่ธุรกจิจะต้องมกีารจดัองคก์รใหมห่รอืจดัรปูแบบการบรหิาร
จดัการใหม ่ เนื่องจากในตลาดระหวา่งประเทศนัน้ธุรกจิจะต้องพบกบัความยุง่ยากซบัซ้อนในการด าเนินการด้านต่างๆ 
เชน่ด้านการประสานงาน ด้านการบรหิารงานของฝ่ายต่างๆ ด้านการทางการตลาด ด้านการคมนาคม ซึง่ความยุง่และ
ความซบัซ้อนทีก่ล่าวมาจะท าให้ธุรกจิจะต้องมกีารจดัองคป์ระกอบให้มคีวามเหมาะสม เชน่ ธุรกจิจ าเป็นจะต้องมี



ส านักงานขายในต่างประทศธุรกจิจ าเป็นต้องมฝ่ีายต่างประเทศหรอืธุรกจิอาจจ าเป็นจะต้องสรา้งสาขาในตา่งประเทศ 
เป็นต้น โดยธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศจะต้องเลอืกรปูแบบการบรหิารจดัการทีเ่หมาะสมกบัสภาพแวดล้อมทาง
ธุรกจิและต้องเหมาะสมกบัองคป์ระกอบภายในธุรกจิด้วย 

5. ขัน้ตอนท่ีธรุกิจต้องเรียนรู้และต้องท าความคุ้นเคยกบัสภาพแวดล้อมทางกายภาพและ
สภาพแวดล้อมทางธรุกิจในตลาดระหว่างประเทศ 

ตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่งจะมคีวามแตกตา่งกนัในด้านตา่งๆ เชน่ ความแตกต่างทางดา้น
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ ความแตกต่างทางสภาพเศรษฐกจิ ความแตกต่างทางการเมอืง ความแตกต่างทาง
วฒันธรรม ความแตกต่างของสภาพทางการตลาด ความแตกต่างของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ความแตกต่างทางดา้น
ปัจจยัพืน้ฐาน ระบบสาธารณูปโภคและความแตกต่างของระบบการเงนิการธนาคาร เป็นต้น ซึง่ความแตกต่างเหล่านี้
ธุรกจิระหวา่งประเทศต้องเรยีนรูแ้ละสรา้งความคุน้เคยเพือ่ให้ธุรกจิสามารถสรา้งกลยุทธท์างการตลาดไดเ้หมาะสมและ
สามารถหลกีเลีย่งการด าเนินการทางการตลาดทีผ่ดิพลาดซึง่อาจจะสง่ผลทางด้านลบต่อสนิคา้และธุรกจิ 

 
สาเหตุและแรงจูงใจของการด าเนินธรุกิจในตลาดระหว่างประเทศ 

1. ตลาดในประเทศอิม่ตวั 
ตลาดภายในประเทศอิม่ตวัเกดิจากสนิคา้อยูใ่นชว่งทีห่มดความนิยม หรอืเป็นสนิคา้ที่ 

ตลาดไมต่้องการสนิคา้ชนิดนัน้อกีต่อไป ชว่งตลาดอิม่ตวัธุรกจิจะไมส่ามารถขยายการจ าหน่ายสนิคา้และบรกิารในตลาด
ภายในประเทศได้ ตลาดทีอ่ ิม่ตวันัน้จะเป็นตลาดทีไ่มม่อีนาคตส าหรบัสนิคา้และบรกิารนัน้อกีต่อไป สาเหตุของตลาด
อิม่ตวัเกดิจากหลายสาเหตุ เชน่ สนิคา้ล้าสมยั ผู้บรโิภคไมต่้องการสนิคา้ มสีนิคา้ประเภทใหมเ่ขา้มาทดแทน สนิคา้ล้น
ตลาด เป็นต้น ซึง่ตลาดภายในประเทศอิม่ตวัเป็นสาเหตุและแรงจงูใจให้ธุรกจิจ าเป็นต้องมองตลาดระหวา่งประเทศ 

2. สภาพการแขง่ขนั 
สภาพการแขง่ขนัเป็นสาเหตุทีท่ าให้ธุรกจิจ าเป็นต้องกา้วไปสูต่ลาดระหวา่งประเทศนัน้ม ี

สาเหตุหลกัอยู ่2 ประการ 
 ประการที ่1 ตลาดระหวา่งประเทศอาจจะมสีภาพการแขง่ขนัทีม่คีวามรุนแรงน้อยกวา่ตลาดภายในประเทศ 
 ประการที ่ 2 เป็นสาเหตุจากคูแ่ขง่ คูแ่ขง่จากตลาดต่างประเทศเขา้มาแยง่ตลาดภายในประเทศจงึท าให้ธุรกจิ
ภายในประเทศจ าเป็นต้องตอบโต้ด้วยการไปแย่งสว่นแบง่ทางการตลาดของคูแ่ขง่ในตลาดต่างประเทศ และสาเหตุจาก
การแขง่ขนัอกีประการหนึ่งกอ็าจจะเนื่องจากคูแ่ขง่ กค็อื คูแ่ขง่เดมิทีแ่ขง่ขนักนัอยูใ่นตลาดภายในประเทศหนัไป
ด าเนินการในตลาดระหวา่งประเทศ จงึเป็นสาเหตุทีท่ าให้ธุรกจิต้องด าเนินรอยตามคูแ่ขง่ขนัเพือ่ไปแยง่สว่นแบง่ทาง
การตลาดในระหวา่งประเทศ  

3. ธุรกจิมกี าลงัการผลติทีม่ากเกนิความจ าเป็น 
ธุรกจิในภาคการผลตินัน้ โดยทัว่ไปธุรกจิต้องด าเนินการผลติให้ถงึจดุทีป่ระหยดัทีสุ่ด  

เรยีกวา่ จุดก าลงัการผลติดุลยภาพ (Optimal Capacity) ซึง่ในบางครัง้จุดก าลงัการผลติดุลยภาพนัน้ สง่ผลให้
ธุรกจิต้องผลติสนิคา้ในปรมิาณทีเ่กนิกวา่ต้องการของตลาดภายในประเทศ นอกจากนี้ส าหรบัสนิคา้เกษตรซึง่เป็นสนิคา้
ทีไ่มส่ามารถควบคุมปรมิาณการผลติได้ บางปีถ้าผลผลติมากเกนิความต้องการภายในประเทศ การสง่ออกไปสูต่ลาด
ระหวา่งประเทศอาจจะเป็นทางออกส าหรบัปรมิาณสนิคา้ที่มากเกนิความต้องการของตลาดภายในประเทศ 
 4. ธุรกจิสามารถสรา้งประโยชน์ในด้านสนิคา้ ด้านทกัษะและด้านเทคโนโลยไีด้มากกวา่คูแ่ขง่ในตลาดระหวา่ง
ประเทศ 
 ในกรณีทีธุ่รกจิมคีวามสามารถในการผลติสนิคา้ได้ดกีวา่ธุรกจิรายอืน่ๆ ทีค่รองตลาดระหวา่งประเทศอยู ่ธุรกจิ
มทีกัษะทีด่กีวา่ในการผลติสนิคา้ มคีวามสามารถในการให้บรกิารทีด่กีวา่คูแ่ขง่ตลาดระหวา่งประเทศ มเีทคโนโลยใีน
การผลติทีส่งูกวา่หรอืธุรกจิสามารถผลติสนิคา้ทีม่เีทคโนโลยสีงูกวา่สนิคา้ชนิดเดยีวกนัทีจ่ าหน่ายอยูใ่นตลาดระหวา่ง
ประเทศ ปัจจยัเหล่านี้ คอื เหตุจงูใจใหธุ้รกจิไปด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศ 

5. ความแตกต่างของวงจรชวีติผลติภณัฑ์ 



วงจรชวีติผลติภณัฑข์องสนิคา้แต่ละชนิดจะมคีวามแตกต่างกนัในตลาดระหกวา่งประเทศแต่ละแห่ง ซึง่ความ
แตกต่างของวงจรชวีติผลติภณัฑท์ าให้เกดิความแตกต่างทางดา้นโอกาสทางการตลาดในตลาดระหวา่งประเทศ เชน่ 
ธุรกจิสามารถน าสนิคา้จากตลาดภายในประเทศทีว่งจรชวีติผลติภณัฑส์ิน้สุดแล้วไปจ าหน่ายยงัตลาดทีม่วีงจรชวีติ
ผลติภณัฑย์าวนานกวา่ ซึง่จะท าให้ธุรกจิไมต่้องเปลีย่นแปลงสายการผลติและสามารถยดืเวลาการวจิยัพฒันาสนิคา้ใหม ่
นอกจากนี้ในตลาดระหวา่งประเทศทีม่วีงจรชวีติผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัจนท าให้ธุรกจิสามารถน าสนิคา้ทีท่นัสมยัจาก
ตลาดระหวา่งประเทศเขา้มาจ าหน่ายในตลาดภายในประเทศ 

6. ความหลากหลายของสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
เนื่องจากขอ้จ ากดัทางสภาวะแวดล้อมทางกายภาพ ท าให้ไมม่ธีุรกจิใดในโลกทีส่ามารถผลติสนิคา้เพือ่

ตอบสนองความต้องการของตลาดได้ทุกอยา่ง ความแตกต่างและหลากหลายทางกายภาพท าให้ธุรกจิทีอ่ยูใ่นสว่นต่างๆ 
ของโลกมขีอ้จ ากดัในการผลติสนิคา้ จากขอ้จ ากดัดงักลา่วสง่ผลใหธุ้รกจิต้องพยายามทีจ่ะพฒันาสนิคา้ทีต่นเองสามารถ
ผลติได้ให้ดทีีสุ่ด และสรา้งความได้เปรยีบจากสภาพแวดล้อมทีส่นับสนุน เชน่ บรษิทัไวน์ประเทศฝรัง่เศสอาศยัความ
ได้เปรยีบจากสภาพแวดล้อมทีเ่หมาะสมในการปลูกองุน่ ปรมิาณองุน่ทีส่ามารถผลติได้ภายในประเทศ องค์ความรูใ้น
การท าไวน์ทีส่ ัง่สมมาอยา่งยาวนานมาพฒันาผลติภณัฑไ์วน์จนกลายเป็นจุดแขง็และมชีือ่เสยีงในตลาดระหวา่งประเทศ  

7. เหตุผลทางด้านธุรกจิ 
การตดัสนิใจไปด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศบางครัง้เกดิขึน้จากเหตุผลทางด้านธุรกจิ เชน่ธุรกจิ

ต้องการเรยีนรูใ้นตลาดระหวา่งประเทศหรอืธุรกจิต้องการใชต้ลาดระหวา่งประเทศในการสรา้งภาพลกัษณ์ใหก้บัธุรกจิ
และสนิคา้ เป็นต้น 

8. เหตุผลทางด้านการเงนิ 
เหตุผลทางดา้นการเงนิ เป็นสาเหตุหนึ่งที่ท าให้ธุรกจิภายในประเทศก้าวสูต่ลาดต่างประเทศ เนื่องจากธุรกจิ

ต้องการทีจ่ะหารายได้จากตลาดต่างประเทศหรอืในตลาดระหวา่งประเทศมแีหล่งเงนิทุนทีจ่งูใจมากกวา่ 
 
วิวฒันาการการตลาดระหว่างประเทศ 

             ววิฒันาการการตลาดระหวา่งประเทศม ี 5 ขัน้ตอน โดยววิฒันาการจะเริ่มจากธุรกจิภายในประเทศ
และพฒันาไปเรือ่ยๆ จนธุรกจิสามารถพฒันาไปสูก่ารเป็นธุรกจิระดบัโลก 

1. ระยะทีธุ่รกจิด าเนินการในตลาดภายในประเทศ (Domestic Marketing) 
การตลาดภายในประเทศเป็นระยะแรกเริม่ทีธุ่รกจิด าเนินการทางตลาด โดยธุรกจิจะเริม่ 

จากตลาดภายในประเทศทีธุ่รกจินัน้ตัง้อยู ่ ธุรกจิภายในประเทศจะใชข้อ้มลูจากตลาดภายในประเทศเท่านัน้ในการ
ตดัสนิใจทางธุรกจิและวางกลยุทธท์างการตลาด เชน่ขอ้มลูความต้องการของลูกคา้ภายในประเทศ แนวโน้มการ
เจรญิเตบิโตทางเศรษฐกจิ แนวโน้มการเจรญิเตบิโตของอุตสาหกรรมภายในประเทศ การพฒันาเทคโนโลยแีละ
สภาพแวดล้อมทางการเมอืงภายในประเทศเป็นต้น คูแ่ขง่ทีธุ่รกจิภายในประเทศให้ความส าคญันัน้จะเป็นคูแ่ขง่ทีด่ าเนิน
ธุรกจิอยูใ่นตลาดท้องถิน่เดยีวกนัเท่านัน้ ซึง่อาจจะเป็นธุรกจิท้องถิน่ หรอืธุรกจิระหวา่งประเทศทีเ่ขา้มาในตลาดท้องถิน่ 

2. ระยะทีธุ่รกจิด าเนินการสง่ออกไปยงัตลาดระหวา่งประเทศ (Export Marketing) 
ระยะของการสง่ออกจะเกดิขึน้หลงัจากธุรกจิภายในประเทศได้ระยะหนึ่ง ธุรกจิกอ็าจคน้ 

พบวา่ในตลาดต่างประเทศมผีูบ้รโิภคทีม่คีวามต้องการใชส้นิคา้ทีธุ่รกจิเป็นเจา้ของหรอืสนิคา้ทีธุ่รกจิผลติด้วย
เชน่เดยีวกนั สนิคา้ทีธุ่รกจิมอีาจจะสามารถตอบสนองความจ าเป็นสามารถตอบสนองความต้องการ และสามารถสรา้ง
ความพงึพอใจให้กบัผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นตลาดตา่งประเทศได้ ดงันัน้ธุรกจิภายในประเทศ จงึเริม่การสง่ออกสนิคา้ไป
จ าหน่ายยงัตลาดระหวา่งประเทศ การสง่ออกสนิคา้ถอืวา่เป็นพืน้ฐานของการเริม่ต้นการด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่ง
ประเทศ การสง่ออกเป็นวธิกีารทีส่ะดวกและงา่ยทีสุ่ดในการเริม่ต้นการด าเนินธุรกจิในตลาดต่างประเทศ 

3. ระยะการพฒันาสูต่ลาดระหวา่งประเทศ (International Marketing) 
ระยะการพฒันาสูต่ลาดระหวา่งประเทศเป็นระยะการพฒันาทีเ่กดิขึน้ภายหลงัจากทีธุ่รกจิได้ด าเนินการ

สง่ออกสนิคา้ไปยงัตลาดระหวา่งประทศได้ซกัระนะหนึ่งธุรกจิกอ็าจประสบความส าเรจ็โดยมยีอดจ าหน่ายทีม่ากขึน้ 
อยา่งไรกต็ามหลงัจากความส าเรจ็ ธุรกจิอาจจะเริม่ประสบปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ท าให้การสง่ออกสนิคา้เกดิความไม่
สะดวก ซึง่อุปสรรคของการสง่ออกได้แก่ 



-ความต้องการทีแ่ตกต่างกนัในรายละเอยีดของสนิคา้ของลกูคา้ในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง 
สนิคา้ชนิดเดยีวกนัความต้องการของลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศอาจแตกตา่งกนั 

- ความแตกต่างทางด้านกฎหมายและขอ้บงัคบัในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง 
- ความแตกต่างของอตัราคา่ขนสง่และอตัราภาษศุีลกากรของตลาดระหวา่งประเทศ 

- ความแตกต่างทางด้านกายภาพและสภาพแวดล้อมของตลาดระหวา่งประเทศ 

- การกดีกนัทางการคา้ของตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง 
  
อุปสรรคจากการสง่ออกไปจ าหน่ายยงัตลาดระหวา่งประเทศเหล่านี้จะสง่ผลกระทบโดยตรงต่อการ

ด าเนินการทางการตลาดและอุปสรรคเหล่านี้สามรถบัน่ทองความได้เปรยีบในการแขง่ขนัในตลาดระหวา่งประเทศ เชน่ 
ท าให้ราคาของสนิคา้แพงขึน้และท าให้สนิคา้เขา้ไปจ าหน่ายยงัตลาดระหวา่งประเทศเป็นไปด้วยความยากล าบากขึน้ 
 ดงันัน้ธุรกจิจ าเป็นทีต่้องหาทางปรบัเปลีย่นกลยทุธแ์ละวธิกีารทางการตลาดเพือ่หาทางแก้ไขและหาแนวทาง
หลกีเลีย่งปัญหาและอุปสรรคจากการสง่ออกเพือ่ให้ธุรกจิยงัคงสามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ในแตล่ะ
ประเทศได้ดขีึน้และยงัสามารถครองความได้เปรยีบจากการแขง่ขนัในตลาดระหวา่งประเทศ ด้วยการเลอืกวธิกีารอืน่ๆ 
แทนการสง่ออกซึง่อาจจะชว่ยให้ธุรกจิสามารถหลกีเลีย่งอุปสรรคดงักล่าวได้เชน่ เลอืกการจา้งผลติหรอืการตัง้ฐานการ
ผลติในตลาดระหวา่งประเทศแทนการสง่ออกสนิคา้ 

4. ระยะการพฒันาสูต่ลาดนานาชาต ิ(Multitional Marketing) 
ระยะการพฒันาสูต่ลาดนานาชาต ิเป็นขัน้ตอนภายหลงัจากทีธุ่รกจิได้ด าเนินการในตลาด 

ระหวา่งประเทศได้ระยะหนึ่ง ธุรกจิกจ็ะมกีารเรยีนรูแ้ละเขา้ใจถงึลกัษณะความคล้ายคลงึและลกัษณะความแตกต่างของ
ตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง ธุรกจิระหวา่งประเทศกจ็ะสามารถสรา้งประโยชน์ได้จากลกัษณะความเหมอืนและจาก
ลกัษณะความแตกต่างดงักล่าว ด้วยการแบง่กลุ่มทางการตลาดเดยีวกนั ท าให้ธุรกจิระหวา่งประเทศสามารถสรา้ง
ประโยชน์จากขนาด (Economic of Scale) และประโยชน์ความประหยดัจากการใชท้รพัยากรรว่มกนั 
(Economic of Space) 

ส าหรบัความแตกต่างกนัในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง ธุรกจินานาชาตจิะปรบัปรุงสนิคา้และบรกิาร 
ตลอดจนกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบัแต่ละตลาด ถา้ธุรกจิระหวา่งประเทศสามารถสรา้งประโยชน์จากความ
เหมอืนทีแ่ตกต่างและความแตกตา่งทีเ่หมอืนได้กแ็สดงได้วา่ธุรกจิได้พฒันาสูก่ารเป็นธุรกจินานาชาติ 

5. ระยะการพฒันาสูต่ลาดระดบัโลก (Global Marketing) 
ระยะการพฒันาสูต่ลาดระดบัโลกเป็นกระบวนการทีธุ่รกจิพฒันาสูก่ารด าเนินธุรกจิใน 

ตลาดระหวา่งประเทศล าดบัสุดทา้ย ธุรกจิทีส่ามารถพฒันาสูก่ารเป็นธุรกจิในตลาดระดบัโลกจะเป็นธุรกจิทีม่สีาขา
กระจายอยูใ่นสว่นต่างๆ ของโลก ธุรกจิตลาดระดบัโลกจะมกีารด าเนินการทางการตลาดหลายตลาดแต่การด าเนินการ
ต่างๆ ธุรกจิระดบัโลกจะให้ความส าคญักบัตลาดโลกโดยรวม ซึง่ธุรกจิตลาดระดบัโลกจะให้ความส าคญักบัปัจจยั 
ดงัต่อไปนี้ 

- ธุรกจิระดบัโลกจะมองตลาดโลกเป็นตลาดเดยีวโดยจะให้ความส าคญักบัรายรบัและต้นทุนรวมของ
ธุรกจิ 

- ธุรกจิตลาดระดบัโลกจะพยายามลดตน้ทุน พยายามลดคา่ใชจ้า่ยทีไ่มเ่กดิประสทิธภิาพและลดการ
ท างานทีซ่ ้าซ้อนของแต่ละสาขาของธุรกจิทีต่ัง้อยูใ่นพืน้ทีต่า่งๆ ทัว่โลก 

- ธุรกจิระดบัโลกจะแลกเปลีย่นเคลื่อนยา้ยสนิคา้ เคลื่อนยา้ยทุน เคลื่อนยา้ยเทคโนโลย ี แลกเปลีย่น
แนวความคดิ ตลอดจนทรพัยากรมนุษยข์า้มสาขาของธุรกจิทีต่ัง้กระจายอยูท่ัว่โลก 

- ธุรกจิตลาดระดบัโลกจะพยายามพฒันาการให้บรกิารและตอบสนองความต้องการ ความจ าเป็น 
และพยายามสรา้งความพงึพอใจให้ลกูคา้ในทุกสว่นของตลาดโลก 

- ธุรกจิตลาดระดบัโลกจะพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานของการตดิต่อสือ่สารและเครอืขา่ยทางการตลาด
ระหวา่งประเทศและเครอืขา่ยดงักล่าวเป็นตวัชีน้ าการตดัสนิใจหรอืใชใ้นการพฒันากลยทุธท์าง
การตลาดระดบัโลก 



 
แนวความคิดของการตลาดระหว่างประเทศ 

 แนวความคดิทางด้านการตลาด (Marketing Concept) หมายถงึ จุดเน้นทางการตลาดทีธุ่รกจิน ามา
พจิารณาใชเ้พือ่ด าเนินกจิกรรมทางการตลาดให้บรรลุตามวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกจิ ทัง้นี้ แนวความคดิทาง
การตลาดจะเปลีย่นแปลงตามระยะเวลา ตลอดจนสถานการณ์ทางการณ์ตลาดตา่งๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง เชน่ การแขง่ขนั 
เศรษฐกจิ เป็นต้น ในอดตีแนวความคดิทางการตลาด มุง่เน้นทีผ่ลติภณัฑ ์การใชค้วามพยายามในการปรบัปรุงสนิคา้ให้
ดขี ึน้เพือ่ยอดขายทีเ่พิม่ขึน้บรรลุตามวตัถุประสงคข์องธุรกจิ คอื ก าไรจากยอดขาย 
 ปัจจุบนัแนวความคดิทางการตลาดได้เปลีย่นแปลงไปตามสภาพการแขง่ขนัและปัจจยัต่างๆ จงึเป็นทีม่าของ
แนวความคดิทางการตลาดสมยัใหม ่มุง่เน้นทีผู่บ้รโิภค โดยยดึหลกัวา่ “ธรุกิจจะประสบความส าเรจ็ได้เม่ือ
การตลาดสามารถตอบสนองความต้องการท่ีแท้จริงของผูบ้ริโภคได้” ด้วยเหตุนี้นักการตลาดจงึใชค้วามพยายาม
ในการจดัการสว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4 P’s) ให้สอดคล้องกบัความต้องการของผูบ้รโิภคซึง่
เป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ มุง่เพือ่ให้ผูบ้รโิภคเกดิความพอใจสงูสุด (Consumer Satisfaction) และสรา้ง
ก าไรให้แก่ธุรกจิ 
 แนวความคดิทางการตลาดระหวา่งประเทศ (International Marketing Concept) หมายถงึการ
ท าตลาดของธุรกจิโดยมุง่เน้นผูบ้รโิภคในตลาดระดบัโลก ดงันัน้ ธุรกจิต้องให้ความส าคญัต่อสภาพแวดล้อมภายนอก
ของธุรกจิ และการแขง่ขนัในตลาดระดบัโลกเชน่กนั ขณะเดยีวกนัวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกจิกจ็ะเปลีย่นแปลง
ไป นัน่คอื ก าไรของธุรกจิจะต้องรวมถงึก าไรของผูถ้อืหุ้น ความพอใจของพนักงานภายในองคก์ร ลูกคา้ สงัคม และ
รฐับาล ทัง้นี้เพือ่ให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกจิ ธุรกจิจะต้องมกีารน ากลยุทธท์างการตลาดมาใชไ้ด้อยา่ง
เหมาะ 
  

 แนวความคิดทาง
การตลาด 

จุดเน้นทางการตลาด วตัถปุระสงคท์างการตลาด วิธีทางการตลาด 

แนวความคดิแบบเก่า ผลติภณัฑ ์ ก าไรจากยอดขาย เน้นปรมิาณการขาย 

แนวความคดิแบบใหม ่ ผูบ้รโิภค ก าไรจากความพอใจของ
ลูกคา้ 

สว่นผสมทาง
การตลาดที่
เหมาะสม 

แนวความคดิเชงิกลยุทธ ์ ผูบ้รโิภค, 
สภาพแวดล้อมทาง
การตลาด,การแขง่ขนั 

ก าไรจากความพอใจของผูถ้อื
หุ้น, พนกังานองคก์ร, ลูกคา้, 
สงัคม และรฐับาล 

การบรหิารพนัธมติร 
ตระหนักถงึคุณคา่ที่
ผูบ้รโิภคได้รบั 

                               ตาราง 2-1 เปรยีบเทยีบแนวความคดิทางการตลาด 

  
  
แนวความคิดทางการตลาดเชิงกลยุทธข์องตลาดระหว่างประเทศ 

  
            ในปี 1990 แนวความคดิทางการตลาดเชงิกลยุทธไ์ด้ถกูน ามาใชอ้ยา่งแพรห่ลาย เปลีย่นจุดสนใจจาก
การตลาดมุง่ทีผ่ลติภณัฑแ์ละผูบ้รโิภค มาสูก่ารตลาดมุง่ผูบ้รโิภค สภาพแวดล้อมภายนอก และการแขง่ขนั เนื่องจาก
การเปลีย่นแปลงของสภาพแวดล้อมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคสงู ไม่วา่จะเป็น กฎหมาย การเมอืง เศรษฐกจิ 
อตัราแลกเปลีย่นเงนิตรา ตลอดจนวฒันธรรมระหวา่งประเทศ เป็นต้น การก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดระหวา่ง
ประเทศ ก าไรของธุรกจิจะต้องมาจากความพอใจของผูถ้อืหุ้น พนกังาน ลูกคา้ สงัคมและรฐับาล วธิกีารทางการตลาด
มุง่เน้นการจดัการพนัธมติร (Strategic Partnerships) และคุณคา่ทีผู่บ้รโิภคจะได้รบั (Customer Value) 



 คุณคา่ในสายตาของลูกคา้ (Customer Value) หมายถงึ ผลประโยชน์สว่นเกนิทีลู่กคา้ได้รบัจาก
ผลติภณัฑ ์เมือ่เปรยีบเทยีบกบัสิง่ทีลู่กคา้จา่ยไปทัง้ในรปูของตวัเงนิและคา่เสยีโอกาสต่างๆ ซึง่ เรยีกวา่ ต้นทุน 
ผูบ้รโิภคได้รบัความพอใจ สามารถแสดงได้โดยสมการ ดงันี้ (ประยุกต์จาก ศริวิรรณและคณะ ,2541) 

อยา่งไรกต็าม โดยทัว่ไปแล้วการพจิารณาวา่ลูกคา้ได้รบัคุณคา่ตามทีต่้องการหรอืไมน่ัน้ จะพจิารณาจาก
ความรูส้กึวา่คุ้มคา่หรอืไม่ ไมไ่ด้ค านวณออกมาเป็นตวัเลขทีแ่น่นอน 

ดงันัน้ จะเหน็ได้วา่การตลาดยุคปัจจุบนัต่างพยายามสรา้งนวตักรรมใหม่ๆ  เพือ่ให้เกดิความคุม้คา่ในสายตา
ของลูกคา้ และสรา้งความได้เปรยีบทางการแขง่ขนั ไมว่า่ธุรกจิจะเป็นขนาดเลก็ หรอืขนาดใหญก่ต็าม สามารถประสบ
ความส าเรจ็ได้ทัง้สิน้ ถ้าเขา้ใจในหลกัการขา้งต้นนี้ 

 
ประเภทของธรุกิจในตลาดระหว่างประเทศ 
              ธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศสามรถแบง่ออกได้เป็น 3 ประเภท ได้แก่ การแบง่จากรปูแบบของ
การด าเนินธุรกจิ การแบง่ตามขอบเขตการด าเนินธุรกจิ และการแบง่ตามแนวคดิปรชัญาในการด าเนินการตลาดระหวา่ง
ประเทศ ดงัต่อไปนี้ 

1. การแบง่ประเภทของธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศจากรปูแบบของการด าเนินธุรกจิ สามารถแบง่ได้ 6 
ประเภท ดงัต่อไปนี้ 

1.1 บรษิทัน าเขา้และสง่ออกสนิคา้ (Import & Export Company) 
1.2 บรษิทัแฟรนไชน์ (Franchise) ในตลาดระหวา่งประเทศ 
1.3 สทิธบิตัรในการด าเนินธุรกจิ (Licensing) ในตลาดระหวา่งประเทศ 
1.4 บรษิทัรว่มทุน (Joint Venture) 
1.5 บรษิทัลงทุนตัง้ธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศ (wholly owned subsidiaries) 
1.6 การรว่มเป็นพนัธมติรทางธุรกจิ (Strategic Alliance or Strategic Partnership) 
 

2. การแบง่ประเภทของธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศจากขอบเขตการด าเนินธุรกจิ 
2.1 บรษิทัภายในประเทศ (Domestic or National Companies) 

บรษิทัภายในประเทศ คอื บรษิทัทีด่ าเนินธุรกจิโดยมเีป้าหมายเพยีงแคต่อบสนองความต้องการของลูกคา้
ในประเทศทีบ่รษิทัตัง้อยูบ่รษิทัภายในประเทศจะใชท้รพัยากรทีม่อียูภ่ายในประเทศมาผลติหรอืเพิม่มลูคา่เพิม่มลูคา่ให้
เป็นสนิคา้และบรกิาร เพือ่ตอบสนองลูกคา้ภายในประเทศเท่านัน้ ซึง่บรษิทัในตลาดระหวา่งประเทศโดยสว่นใหญ ่ จะ
เริม่ด้วยการเป็นบรษิทัภายในประเทศก่อนแล้วจงึพฒันาไปเป็นบรษิทัระหวา่งประเทศ ตัวอยา่งเชน่ บรษิทัโคคา โคลา 
สหรฐัอเมรกิา  

2.2 บรษิทัระหวา่งประเทศ (Intertional Companies) 
บรษิทัระหวา่งประเทศ คอื บรษิทัภายในประเทศทีด่ าเนินธุรกจิในตลาดภายในประเทศได้ระยะหนึ่ง ธุรกจิก็

ตดัสนิใจทีจ่ะก้าวขา้มพรมแดน ขยายตลาดไปด าเนินธุรกจิยงัตลาดต่างประเทศโดยมเีป้าหมายเพือ่ตอบสนองความ
ต้องการของลูกคา้ทีอ่ยูต่่างประเทศ โดยการใชป้ระสบการณ์ ทรพัยากร กลยุทธท์างการตลาดละสนิคา้เดมิๆ เหมอืนที่
ธุรกจิเคยใชแ้ละประสบความส าเรจ็ในตลาดภายในประเทศ 

2.3 บรษิทันานาชาต ิ(Multinational Companies) 
บรษิทันานาชาต ิ คอื บรษิทันานาชาต ิ คอื บรษิทัทีม่วีวิฒันาการจากบรษิทั ระหวา่งประเทศ บรษิทั

นานาชาตจิะเกดิขึน้หลงัจากทีบ่รษิทัระหวา่งประเทศได้ด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศได้ระยะหนึ่ง บรษิทั
ระหวา่งประเทศจะเขา้ใจถงึความแตกต่างของตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง ตลอดจนบรษิทัจะเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะเรยีนรู้
ถงึวธิปีรบัปรุงหรอืเปลีย่นแปลงกลยุทธท์างการตลาดหรอืปรบัปรุงสนิคา้เพือ่ความส าเรจ็และเมื่อบรษิทัระหวา่งประเทศ
สามารถเรยีนรูป้รบัปรุงกลยุทธใ์ห้เหมาะสมกบัตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง บรษิทัระหวา่งประเทศกจ็ะววิฒันาการสู่
การเป็นนานาชาต ิ



บรษิทันานาชาตจิะด าเนินการในตลาดระหวา่งประเทศหลายๆ ตลาดด้วยการใชก้ลยุทธท์างการตลาดที่
แตกต่างกนัไปในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง เพือ่ความเหมาะสมและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ใน
แต่ละตลาดได้อยา่งถกูต้อง 

 
2.4 บรษิทัระดบัโลก (Global Companies) 

บรษิทัระดบัโลก คอื บรษิทัทีม่วีวิฒันาการพฒันามาจากบรษิทันานาชาต ิบรษิทัระดบัโลก 
จะเป็นบรษิทัทีส่ามารถสรา้งขอ้ได้เปรยีบจากต้นทุนในการแขง่ขนัในตลาดระหวา่งประเทศ บรษิทัระดบัโลกจะมรีปูแบบ
การบรหิารจดัการศนูยก์ลางหรอืจากบรษิทัแม ่ ตัง้แต่การวางกลยทุธก์ารบรหิารทรพัยากร ตลอดจนการตดัสนิใจเชงิ
นโยบายต่างๆ จะถูกก าหนดมาโดยบรษิทัแม ่ ซึง่เรยีกวา่ การบรหิารแบบการรวมอ านาจไวท้ีศ่นูยก์ลาง (Head 
Quarter) โดยบรษิทัระดบัโลกจะเลอืกท าเลการผลติสนิคา้ในประเทศทีม่คีวามเหมาะสม โดยท าเลทีต่ัง้ทีบ่รษิทัระดบั
โลกนัน้ต้องสามารถสรา้งประโยชน์สงูสุดใหก้บับรษิทัในด้านตา่งๆ เชน่ ประโยชน์ด้านต้นทุน ประโยชน์ด้านการขนสง่ 
ประโยชน์ด้านทรพัยากรและวตัถุดบิ ประโยชน์จากากรเป็นศนูยก์ลาง (Hub) หรอืประโยชน์จาการเป็นตลาดทีม่ขีนาด
ใหญแ่ละมศีกัยภาพเป็นต้น 

ขอ้ได้เปรยีบของตลาดระดบัโลก คอื บรษิทัระดบัโลกจะเป็นธุรกจิระหวา่งประเทศทีเ่ลง็เหน็และมคีวาม
เขา้ใจถงึความส าคญัของลกัษณะความเหมอืน (Similarities) และลกัษณะความแตกต่าง (Differences) ของ
ตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง ซึง่เป็นหวัใจของการสรา้งคุณคา่เพือ่ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ในตลาดโลก 

2.5 บรษิทัขา้มชาต ิ(Transnational Companies) 
บรษิทัขา้มชาต ิคอื รปูแบบบรษิทัทีด่ าเนินธุรกจิในตลาดระดบัโลก โดยบรษิทัขา้มชาตจิะ 

พยายามใชท้รพัยากรสว่นต่างๆ ของโลกอยา่งเหมาะสม เพือ่สรา้งคุณคา่และสง่มอบคุณคา่ให้แก่ลูกคา้ทัว่โลก โดย
บรษิทัขา้มชาตจิะพยายามมองหาวธิทีีเ่หมาะสมทีสุ่ด วธิทีีไ่ด้ประโยชน์สงูสุดหรอืวธิทีีไ่ด้เปรยีบในการแขง่ขนัมากทีสุ่ด 
บรษิทัขา้มชาตจิะใชเ้ทคโนโลยทีีท่นัสมยัและนวฒักรรมใหมช่ว่ยในการด าเนินงานและบรหิารจดัการองคก์ร โดยบรษิทั
ขา้มชาตจิะสรา้งโรงงานผลติหรอืคลงัสนิคา้ในประเทศใดประเทศหนึ่งทีเ่ป็นศนูยก์ลางทีเ่หมาะสมทัง้ด้านปัจจยัการผลติ
ทีม่คุีณภาพ มแีรงงานทีม่คุีณภาพ คา่แรงงานถูก มทีรพัยากรทีเ่ป็นวตัถุดบิเพยีงพอ ตลอดจนระบบการขนสง่ทีส่ะดวก
เพือ่ประหยดัคา่ใชจ้า่ยของบรษิทั โดยเมือ่บรษิทัขา้มชาตเิลอืกท าเลทีต่ัง้โรงงานผลติหรอืคลงัสนิคา้แล้ว บรษิทัขา้มชาติ
จะใชร้ะบบเทคโนโลยเีครอืขา่ย (Technology Network) ส าหรบัการบรหิารจดัการ การสัง่การ การควบคุม 
การประชุมหารอืเพือ่หาขอ้สรุป ตลอดจนใชเ้ครอืขา่ยในการใหก้ารตดิต่อสือ่สัง่ซื้อสนิคา้จากบรษิทัภายในประเทศที่
ลูกคา้อยู ่ แต่แท้จรงิแล้วค าสัง่ซื้อดงักลา่วอาจจะถูกสง่ไปยงัโรงงานผลติ คลงัสนิคา้ ศนูยก์ระจายสนิคา้ หรอืศนูยก์ลาง
ของบรษิทัขา้มชาตทิีอ่ยูใ่นพืน้ทีท่ีส่ามารถตอบสนองความต้องการลูกคา้รายนัน้ๆ ได้ดทีีสุ่ด นอกจากนี้บรษิทัขา้มชาติ
ยงัมจีุดเด่นตรงทีก่ารจดัทรพัยากรในดา้นต่างๆ รวมถงึการจดัการทรพัยากรมนุษยข์า้มชาติ 

3. แบง่ประเภทของธุรกจิระหวา่งประเทศ ตามแนวความคดิทางการตลาดระหวา่ง 
ประเทศ แนวความคดิของการด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศมอียู ่4 แนวคดิ ดงันี้  

1.1 แนวความคดิแบบภาคภูมใินความเป็นชาต ิ(Ethnocentric)  
แนวความคดิแบบภาคภมูใินความเป็นชาตเิป็นลกัษณะการด าเนินธรุกจิของบรษิทัใน 

ตลาดระหวา่งประเทศทีม่คีวามเป็นชาตนิิยมสงู โดยบรษิทัจะมคีวามเชือ่มัน่วา่ประเทศของตนมคีวามส าคญัและอยู่
เหนือกวา่ประเทศอืน่ ท าใหธุ้รกจิทีย่ดึถอืแนวความคดิแบบภาคภูมิในความเป็นชาตนิี้มทศันคตทิีภ่าคภมูใินความเป็น
ชาตขิองตนเอง โดยธุรกจิจะมองความส าเรจ็ของตลาดภายในประเทศแล้วสรุปวา่สนิคา้และวธิกีารด าเนินธุรกจิทีป่ระสบ
ความส าเรจ็ในตลาดภายในประเทศจะมโีอกาสทีจ่ะประสบความส าเรจ็ในตลาดระหวา่งประเทศทุก ๆ แห่ง ธุรกจิทีม่ ี
แนวความคดิแบบภาคภมูใิจในความเป็นชาตจิะมคีวามเชือ่มัน่ทีส่งูกวา่ ถ้าตลาดภายในประเทศยอมรบัสนิคา้หรอื
บรกิารนัน้แล้ว ตลาดทัว่โลกกจ็ะยอมรบัด้วยเชน่เดยีวกนั ดงันัน้ธรุกจิทีม่แีนวความคดิแบบภาคภมูใินความเป็นชาตจิงึ
จะไมใ่ห้ความส าคญักบัรายละเอยีดและลกัษณะความแตกต่างของตลาดระหว่างประเทศแต่ละแห่ง ธุรกจิทีม่คีวามเชือ่
แบบภาคภมูใินความเป็นชาตจิะพฒันาและผลติสนิคา้ให้มคุีณภาพทีจ่ะตอบสนองความต้องการและสามารถสรา้งความ
พงึพอใจสงูสุดให้กบัลูกคา้ภายในประเทศเท่านัน้ ธุรกจิจะไมม่กีารท าวจิยัหรอืพฒันาเพือ่ตอบสนองตลาดต่างประเทศ 



ธุรกจิไมม่กีารปรบัปรุงเปลีย่นแปลงใดๆ เพือ่ตลาดระหวา่งประเทศ ดงันัน้ความต้องการของลูกคา้ในตลาดระหวา่ง
ประเทศจะไมถู่กตอบสนองจากบรษิทัทีม่แีนวความคดิแบบภาคภมูใินความเป็นชาติ 

1.2 แนวความคดิแบบหลากหลายนิยม (Polycentric)  
แนวความคดิแบบหลากหลายนิยมเป็นแนวความคดิทีม่ลีกัษณะตรงขา้มกับแนวความคดิ 

แบบชาตนิิยมอยา่งสิน้เชงิ ธุรกจิทีม่แีนวความคดิแบบหลากหลายนิยมจะเชือ่วา่ตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่งจะต้อง
มคีวามแตกต่างและมคีวามไมเ่หมอืนกนัอยา่งใดอยา่งหนึ่ง ดงันัน้ธรุกจิทีม่แีนวความคดิแบบหลากหลายนยิม มรีปูแบบ
การด าเนินธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาดทีแ่ตกต่างกนัไป ธุรกจิทีม่แีนวความคดิแบบลากหลายนยิมจะต้อง
พยายามคน้หาความแตกตา่งของตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาดให้พบและท าความเขา้ใจถงึความแตกตา่งนัน้ 
เพือ่ให้สามารถตอบสนองความแตกต่างในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาดให้ได้ ดงันัน้ธุรกจิทีม่แีนวความคดิแบบ
หลากหลายนิยมจะเปิดโอกาสให้กบัสาขาของธุรกจิแต่ละแห่งในตลาดระหวา่งประเทศมอีสิระในการบรหิารจดัการ โดย
แต่ละสาขาสามารถวางกลยุทธแ์ละแผนการตลาดได้อยา่งอสิระเพือ่ตอบสนองความแตกต่างของตลาดแตล่ะแห่ง ธุรกจิ
ทีม่คีวามเชือ่แบบหลากหลายนยิมจะกระจายอ านาจการบรหิารให้สาขาในแต่ละประเทศด าเนินกลยุทธเ์พือ่มุง่สู่
ความส าเรจ็ในแต่ละตลาดธุรกจิทีม่คีวามเชือ่แบบหลากหลายนิยม คอื บรษิทันานาชาติ 

1.3 แนวคดิแบบภมูภิาคนิยม (Regiocentric) 
แนวคดิแบบภมูภิาคนิยมเป็นแนวความคดิทีธุ่รกจิ เชือ่วา่ตลาดระหวา่งประเทศทัว่ 

โลกสามารถจะแบง่กลุ่มทางการตลาดออกเป็นหมวดหมูไ่ด้ตามภมูภิาค โดยธุรกจิทีม่แีนวคดิแบบภมูภิาคนิยมจะแบง่
ตลาดระหวา่งประเทศออกเป็นสว่นๆ หรอืออกเป็นภมูภิาคโดยอาศยัความคล้ายคลงึแบบใดแบบหนึ่งในการจดักลุ่ม 
เชน่ การใชส้ภาพทางภมูศิาสตรเ์ป็นตวัแบง่ ได้แก่ แบง่เป็นกลุ่มตลาดทวปียุโรป กลุ่มตลาดทวปีอเมรกิาเหนือ กลุ่ม
ตลาดทวปีเอเชยี เป็นต้น ซึง่แต่ละภมูภิาคจะมลีกัษณะความคล้ายคลงึและมคีวามเหมอืนกนัอยา่งใดอยา่งหนึ่ง ธุรกจิที่
มแีนวคดิแบภมูภิาคนิยมจะใชก้ลยุทธ ์ และแผนการตลาดแบบเดยีวกนัในแต่ละภมูภิาค เพือ่ตอบสนองความต้องการ
ของลูกคา้ในแตล่ะภมูภิาค 

1.4 แนวคดิแบบโลกานิยม (Geocentric) 
แนวคดิแบบโลกานิยมเป็นแนวความคดิของธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศทีม่คีวามเชือ่วา่  

ในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาดจะมทีัง้ลกัษณะความแตกต่าง แนวคดิแบบโลกานิยมจะให้ความส าคญักบัลูกคา้ทัว่
โลกโดยธุรกจิจะพยายามตอบสนองความต้องการของลูกคา้ทัง้โลกให้ได้ไมว่า่ลูกคา้นัน้จะอยูท่ีใ่ด แนวคดิแบบโลกานิยม
เป็นแนวคดิทีร่วมขอ้ดขีองแนวคดิแบบชาตนิิยมและแนวคดิแบบหลากหลายนิยมขไ้วด้้วยกนั ดงันัน้ธุรกจิระหวา่ง
ประเทศทีม่แีนวคดิแบบโลกานิยมจงึพยายามท าความเขา้ใจในลกัษณะความเหมอืนและลกัษณะความแตกต่างของ
ตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาด ธุรกจิทีม่แีนวคดิแบบแนวคดิโลกานิยมจะสรา้งกลยุทธร์ะดบัโลก เพือ่ให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของตลาดระหวา่งประเทศได้ทุกๆ ตลาดอยา่งทัว่ถงึ ธุรกจิทีม่คีวามเชือ่แบบโลกานิยมได้แก ่
บรษิทัระดบัโลก และบรษิทัขา้มชาติ 
  
ประโยชน์ท่ีธรุกิจจะได้รบัจากตลาดระหว่างประเทศ 
             ประโยชน์จากตลาดระหวา่งประเทศสามารถแบง่ได้ออกเป็น 2 ส่วน สว่นแรก คอื ประโยชน์ทีธุ่รกจิ
ในตลาดระหวา่งประเทศจะเป็นผูไ้ด้รบั ซึง่นับได้วา่ เป็นประโยชน์ทัง้ทางตรง และสว่นทีส่อง คอื ประโยชน์ทีป่ระเทศแม่
ของธุรกจิทีไ่ปด าเนินการในตลาดระหวา่งประเทศจะได้รบั ซึ่งนับได้วา่เป็นประโยชน์ทางออ้ม ประโยชน์จากตลาด
ระหวา่งประเทศ ประกอบด้วย 

1.ความอยูร่อดของธุรกจิในโลกของธุรกจิสนิคา้ทุกประเภทมวีงจรชวีติทีเ่รยีกวา่วงจรชวีติผลติภณัฑ ์
(Product Life- Cycle) ซึง่จะเริม่ต้นจากระยะการเริม่เขา้สูต่ลาด ระยะเจรญิเตบิโต ระยะได้รบั
ความนิยมสงูสุด (อิม่ตวั) ระยะเริม่เสือ่มความนิยม (ตกต ่า) และระยะทีส่นิคา้ไมไ่ด้รบัความนิยมอกีต่อไป 
ดงันัน้เมือ่ตลาดภายในประเทศถงึจุดอิม่ตวั สนิคา้กจ็ะไมไ่ด้รบัความนิยมจากตลาดอกีต่อไปตามกฎของ
วงจรชวีติผลติภณัฑ์ 

2. ประโยชน์จากยอดขายและก าไร 
ธุรกจิทีก่า้วไปยงัตลาดระหวา่งประเทศจะมโีอกาสในการเพิม่ยอดขายและก าไรอยา่งมหาศาล เนื่องจากใน 



ตลาดระหวา่งประเทศเป็นตลาดทีม่ผีูบ้รโิภคจ านวนมาก เชน่ ตลาดประเทศจนีซึง่มปีระชากรกวา่ 1,270 ล้านคน 
นอกจากนี้ตลาดระหวา่งประเทศบางตลาดเป็นตลาดทีม่กี าลงัซื้อสงูมมีลูคา่มหาศาล  

3. การประหยดัจากขนาด (Economic of Scale) 
การทีธุ่รกจิเลอืกทีจ่ะไปท าธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศ ในกรณีทีธุ่รกจิมกี าลงัการผลติสงูกวา่ปรมิาณความ

ต้องการภายในประเทศ ธุรกจิกย็งัสามารถผลติได้เตม็ก าลงัการผลติ และสามารถน าสนิคา้ทีเ่หลอื เกนิความต้องการ
ภายในประเทศออกไปจ าหน่ายสูต่ลาดระหวา่งประเทศ การผลติทีเ่ต็มก าลงัการผลติจะท าให้ตนัทุนการผลติต่อหน่วย
ลดลง โดยเฉพาะต้นทุนทางดา้นการบรหิารและต้นทุนคงที่ 

4. ความประหยดัจากการใชท้รพัยากรรว่มกนัอยา่งคุม้คา่ (Economic of Scope) 
การด าเนินธุรกจิระหวา่งประเทศจะชว่ยให้ธุรกจิสามารถใชท้รพัยากรทีธุ่รกจิและไมส่ามารถใชป้ระโยชน์เต็ม

ประสทิธภิาพให้เกดิประโยชน์ได้เตม็ที ่ท าให้เกดิความประหยดัจากการใชท้รพัยากรทีม่รีว่มกนั เชน่ การใชช้อ่งทางการ
จ าหน่ายสนิคา้ชนิดใหมใ่นตลาดระหวา่งประเทศด้วยการใชช้อ่งทางการจดัจ าหน่ายรว่มกบัสนิคา้เดมิทีธุ่รกจิเคยใช้ 
 5. ตลาดระหวา่งประเทศชว่ยลดผลกระทบของยอดจ าหน่ายจากการเปลีย่นแปลงสภาพแวดล้อม การ
เปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมการบรโิภคและการเปลีย่นแปลงรสนิยม 
 ความต้องการของสนิคา้ในตลาดภายในประเทศอาจจะได้รบัผลกระทบจากฤดกูาลและการเปลีย่นแปลงของ
สภาพแวดล้อมเชน่ การเปลีย่นแปลงของภมูอิากาศหรอืฤดกูาลอาจมผีลท าให้ความต้องการของตลาดหรอืยอดจ าหน่าย
ของสนิคา้ลดลง ดงันัน้ถ้าธุรกจิสามารถน าสนิคา้ไปจ าหน่ายยงัตลาดระหวา่งประเทศในชว่งทีค่วามต้องการของตลาด
ภายในประเทศลดลงจะชว่ยให้ธุรกจิสามารถด าเนินการผลติต่อไปได้อยา่งต่อเนื่องโดยไมต่้องหยดุการผลติหรดืลดก าลงั
การผลติ 

6. ตลาดระหวา่งประเทศชว่ยให้ธุรกจิหลกีเลีย่งการแขง่ขนัทีรุ่นแรงภายในประเทศ 
ธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศสามารถหลกีเลีย่งการแขง่ขนักนัอยา่งรุนแรงของตลาดภายในประเทศได้ 

ปัจจุบนัธุรกจิแทบทุกประเภทจะมกีารแขง่ขนักนัอยา่งรุนแรง ทุกธุรกจิจะมคีูแ่ขง่จากตลาดระหวา่งประเทศเขา้มาแยง่
สว่นแบง่ตลาดมากขึน้เรือ่ยๆ การมองหาตลาดระหวา่งประเทศตลาดใหม่ๆ  ส าหรบัสนิคา้ คอื โอกาสรอดโอกาสหนึ่ง
ของธุรกจิ 

7. ตลาดระหวา่งประเทศชว่ยสง่เสรมิการพฒันาเทคโนโลย ี
การก้าวไปท าธุรกจิในตลาดระหวา่งประเทศจะเป็นตวักระตุ้นให้ธุรกจิต้องพฒันาเทคโนโลยใีห้ทนัสมยั เพือ่ชงิ

ความได้เปรยีบจากการแขง่ขนั เนื่องจากในตลาดระหวา่งประเทศเป็นตลาดทีม่กีารแขง่ขนัรุนแรง ดงันัน้ระบบ
เทคโนโลยทีีธุ่รกจิระหวา่งประเทศต้องตดิตัง้และพฒันา ประกอบด้วย ระบบเทคโนโลยขีอ้มลูขา่วสาร ระบบ
คอมพวิเตอรเ์พือ่สนับสนุนการตดัสนิใจ เป็นต้น ซึง่ระบบเหล่านี้เป็นระบบทีส่นับสนุนให้การติดต่อสือ่สารของธุรกจิใน
ตลาดระหวา่งประเทศท าได้อยา่งรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพเป็นการเพิม่ความสามารถในการแขง่ขนั ดงันัน้จะเหน็ได้วา่
ตลาดระหวา่งประเทศจะกระตุ้นให้ธุรกจิพฒันาเทคโนโลยกีารผลติ พฒันาคุณภาพผลติภณัฑแ์ละพฒันาระบบสนับสนุน
ต่างๆ ให้มลีกัษณะเป็นสากลและเป็นที่ยอมรบัของตลาดระหวา่งประเทศ 

8. ตลาดระหวา่งประเทศชว่ยสง่เสรมิให้ธุรกจิพฒันาคุณภาพของผลติภณัฑ์ 
การจ าหน่ายสนิคา้ในตลาดระหวา่งประเทศจะเป็นแรงกระตุ้นให้ธุรกจิต้องพฒันาคุณภาพ 

ของผลติภณัฑใ์ห้มคุีณภาพดขีึน้ เพือ่เพิม่โอกาสในด้านการแขง่ขนัและเพือ่หลกีเลีย่งการกดีกันทางการคา้จากประเทศ
ทีใ่ชม้าตรฐานทางด้านคุณภาพสนิคา้ในการกดีกนัสนิคา้จากต่างประเทศ ดงันัน้ธุรกจิทีก่า้วไปสูต่ลากระหวา่งประเทศ
จะต้องพฒันามาตรฐานการด าเนินงานให้กบัธุรกจิ ตลอดจนพฒันาคุณภาพของสนิคา้ให้สงูขึน้เพือ่หลกีเลีย่งการกดีกนั
ทางการคา้ 

9. ตลาดระหวา่งประเทศจะกระตุ้นให้ธุรกจิพฒันามาตรฐานการด าเนินงานและกระบวนการผลติ 
เนื่องจากตลาดระหวา่งประเทศเป็นตลาดทีม่กีารตัง้ก าแพงทางการคา้และการกดีกนัทาง 

การคา้ โดยอาศยัระบบการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานต่างๆ เชน่ ระบบ ISO 9002 ระบบ ISO 14000 (มาตรฐาน
การจดัการสิง่แวดล้อม) และในปัจจุบนัระบบ ISO 18000 (มาตรฐานด้านจรยิธรรม) มาตรฐาน HACCP ส าหรบั
ผลติภณัฑอ์าหาร จงึท าให้ธุรกจิทีต่้องการไปจ าหน่ายสนิคา้ในตลาดระหวา่งประเทศ จงึต้องพฒันากระบวนการผลติ 
กระบวนการบรหิารจดัการใหผ้า่นตามมาตรฐาน เพือ่หลกีเลีย่งการกดีกนัทางการคา้ ซึง่ถ้ามองอกีด้านหนึ่งการทีธุ่รกจิ



พฒันาการท างานให้มปีระสทิธภิาพ สามารถใชท้รพัยากรอยา่งคุม้คา่ ธุรกจิไมส่รา้งปัญหาทางด้านสิง่แวดล้อมและไม่
สรา้งปัญหาให้กบัสงัคมสว่นรวม นอกจากจะเป็นการพฒันาตนเองเพือ่ให้สามารถไปด าเนินการยงัตลาดระหวา่ง
ประเทศได้แล้วยงัสามารถสรา้งภาพพจน์ให้ธุรกจิได้อกีวธิหีนึ่ง 

10. ตลาดระหวา่งประเทศช่วยสง่เสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ี 
ธุรกจิทีด่ าเนินการทางการตลาดในตลาดระหวา่งประเทศ ธุรกจิจะตอ้งเป็นธุรกจิทีม่ภีาพ 

ลกัษณ์ทีด่ ี เป็นธุรกจิทีม่ภีาพพจน์ทีด่ ี สนิคา้มมีาจรฐาน มกีารบรหิารจดัการทีเ่ป็นสากล มกัได้รบัการยอมรบั ดงันัน้
ตลาดระหวา่งประเทศจะชว่ยสง่เสรมิภาพลกัษณ์ให้กบัธุรกจิ 

11. การตลาดระหวา่งประเทศสง่เสรมิให้ธุรกจิเกดิการเรยีนรู้ 
ตลาดระหวา่งประเทศจะชว่ยสรา้งความหลากหลายให้กบัธุรกจิตลอดจนเป็นแหล่งทีธุ่รกจิ 

สามารถเรยีนรูไ้ด้มากกวา่ตลาดภายในประเทศ เนื่องจากตลาดระหวา่งประเทศมคีวามแตกต่าง ดงันัน้สตูรส าเรจ็ในการ
ด าเนินการทางการตลาดในระหวา่งประเทศ คอื ความลงตวัระหวา่งการผสมผสานลกัษณะเด่นของสนิคา้กบัลกัษณะ
ความแตกต่างของตลาด กล่าวอกีนัยหนึ่งกค็อื ความส าเรจ็ของการสรา้งสนิคา้ทีผ่สมผสานระหวา่งความเป็นมาตรฐาน
กบัการเปลีย่นแปลงทีเ่หมาะสม นอกจากนี้ตลาดระหวา่งประเทศยงัเป็นแหล่งทีธุ่รกจิจะได้เรยีนรูถ้งึวฒันธรรม ภาษา 
วถิชีาวบา้น ศาสนา พฤตกิรรมผูบ้รโิภค รสนิยมรวมถงึคา่นิยมทีม่คีวามแตกต่างกนัไปในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละ
แห่ง ซึง่ความรูเ้หล่านี้ธุรกจิสามารถน ามาพฒันาเป็นจดุแขง็ให้กบัธรุกจิได้ อยา่งเชน่ บริษทัโคคาโคลาเป็นตวัอยา่งทีด่ี
ของการเรยีนรูแ้ละการน าความแตกต่างมาผสมผสานกบัความเป็นมาตรฐานของสนิคา้ การปรบัปรุงทีเ่หมาะสม
ดงักล่าวท าใหโ้คคาโคลาประสบความส าเรจ็ในตลาดระหวา่งประเทศ  
 
http://www.tcdcconnect.com/content/blog/?cat=95 เวบ็น่าสนใจการตลาด 

 
การตลาดระหว่างประเทศ 2 

 
   การท าธุรกจิระหวา่งประเทศ สิง่หนึ่งทีต่้องม ีคอื  การเสนอราคา  ส าหรบัธุรกจิน าเขา้และสง่ออก  จะมรีปูแบบการ
เสนอราคาเป็นมาตรฐานสากล  ซึง่ก าหนดขึน้โดยสภาหอการคา้นานาชาต ิ(International Chamber of 

Commerce) หรอืเรยีกในชือ่ยอ่  INCO Term ในรปูแบบของขอ้ก าหนดการสง่มอบสนิคา้ระหวา่งผูซ้ื้อกบั
ผูข้าย  ซึง่มาตรฐานทีใ่ชใ้นปัจจุบนัโดยมากจะใช ้INCO Term 2000  ซึง่แบง่ขอ้ก าหนด การเสนอราคา ในการ
สง่ออก  เป็น  4  แนว  รวมทัง้สิน้  13  แบบ ดงัต่อไปนี้ 

1.   แนว Departure  ประกอบด้วย  1  แบบ 

Ex Works ( EXW )  หรอืราคาหน้าโรงงาน  คอื การเสนอราคา ทีผู่ข้ายจะสิน้สุดภาระการมอบสนิคา้
ตามสญัญา  กต็่อเมือ่ผูข้ายได้จดัสนิคา้สง่มอบ ณ สถานทีข่องผูข้ายเอง เท่านัน้  โดยผูข้ายมติ้องรบัผดิชอบในการขน
สนิคา้ขึน้ยานพาหนะ ไมต่้องท าพธิกีารสง่ออก ซึง่คา่ใชจ้า่ยต่างๆ ในการขนสนิคา้จากสถานทีข่องผูข้ายไปยงัจุดหมาย
ปลายทาง และความเสีย่งภยัต่างๆ เป็นภาระของผูซ้ื้อ   เพราะฉะนัน้ในการเสนอราคา ผูข้ายกจ็ะเสนอราคาขาย ทีไ่ม่
รวมคา่ขนสง่และอืน่ๆ ให้กบัผูซ้ื้อ 

2.   แนว Main Carriage unpaid  ประกอบด้วย  3  แบบ  
Free Carrier ( FCA ) คอื การเสนอราคา ทีผู่ข้ายจะสิน้สุดภาระการมอบสนิคา้ตามสญัญา  กต็่อเมือ่

ผูข้ายได้จดัสนิคา้สง่มอบให้กบัผูร้บัขนสง่ ณ สถานทีข่องผูร้บัขนสง่(เชน่ บรรดาบรษิทัshippingต่างๆ) ตามทีผู่ซ้ื้อ
ระบุไว้    เพราะฉะนัน้ในการเสนอราคา ผูข้ายกจ็ะเสนอราคาขาย ทีบ่วกคา่สง่มอบสนิคา้ในเบือ้งต้นลงไปด้วย 

Free Alongside Ship ( FAS )  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  กต็่อเมือ่ผูข้ายได้น าสนิคา้ไป
ยงักาบเรอื ณ ท่าเรอืต้นทางทีร่ะบุไว ้ โดยผูข้ายเป็นผูท้ าพธิกีารสง่ออกและรบัผดิชอบคา่ใชจ้า่ยในการพธิกีารสง่ออก  
รวมทัง้การขอใบอนุญาตสง่ออก  ตลอดจนคา่ภาษอีากรในการสง่ออก (ถ้าม)ี  เพราะฉะนัน้ในการเสนอราคา ผูข้ายกจ็ะ
เสนอราคาขาย ทีต่้องบวกคา่ใชจ้า่ยดงักล่าวลงไปด้วย 



Free On Board ( F.O.B.)  เงือ่นไขการสง่มอบนี้  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  กต็่อเมือ่
ผูข้ายได้สง่มอบสนิคา้ขา้มกาบเรอืขึน้ไปบนเรอืสนิคา้แล้ว (ผูข้ายเป็นผูร้บัผดิชอบการท าพธิกีารสง่ออกด้วย)  หลงัจาก
นัน้คา่ใชจ้า่ยในการขนสง่ระวางสนิคา้ และ คา่ใชจ้า่ยอืน่ ๆ รวมทัง้ความเสีย่งภยัในการขนสง่สนิคา้ จะเป็นภาระของผู้
ซื้อเอง  เพราะฉะนัน้ในการเสนอราคา ผูข้ายกจ็ะเสนอราคาขาย ทีต่้องบวกคา่ใชจ้า่ยจนถงึคา่ขนสนิคา้ขึน้เรือด้วย 

3.   แนว Main Carriage paid  ประกอบด้วย  4  แบบ 

Cost and Freight ( CFR )  เงือ่นไขการสง่มอบนี้เหมอืนกบัการสง่มอบสนิคา้ แบบ F.O.B.  แต่
ผูข้ายเป็นผูร้บัผดิชอบจา่ยคา่ระวางขนสง่สนิคา้ด้วย  ส่วนคา่ใชจ้า่ยอืน่ ๆ รวมทัง้ความเสีย่งภยัในการขนสง่สนิคา้ จะ
เป็นภาระของผูซ้ื้อ  ในทนัททีีส่นิคา้ผา่นกาบระวางเรอืเชน่เดมิ 

Cost, Insurance and Freight ( CIF )  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  กต็่อเมือ่สนิคา้ขา้ม
กาบเรอื  และผูข้ายเป็นผูร้บัผดิชอบในการท าพธิกีารสง่ออก  จา่ยคา่ระวางเรอื  และคา่ประกนัภยัขนสง่สนิคา้ด้วย  

Carriage Paid To ( CPT )  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  กต็่อเมือ่ได้สง่มอบสนิคา้ให้กบั
ผูร้บัขนสง่ทีเ่มอืงท่าต้นทางตามทีผู่ซ้ื้อระบุไว ้   ผูข้ายเป็นผูร้บัผดิชอบในการท าพธิกีารสง่ออกและจา่ยคา่ระวางขนสง่
สนิคา้ สว่นคา่ใชจ้า่ยอืน่ๆ รวมทัง้ความเสีย่งภยัในการขนสง่เป็นภาระของผูซ้ื้อในทนัททีีส่นิคา้ถูกสง่มอบให้แก่ผูร้บั
ขนสง่สนิคา้ทีเ่มอืงท่าต้นทาง 

Carriage and Insurance Paid To ( CIP )  ผูข้ายจะมคีวามรบัผดิชอบในการขนสง่สนิคา้
เชน่เดยีวกบั CPT  แต่ผูข้ายจะเป็นผูร้บัผดิชอบจา่ยคา่ประกนัภยัขนสง่สนิคา้ เพือ่คุม้ครองความเสีย่งในการขนสง่
จนกระทัง่สนิคา้ถงึมอืผูซ้ื้อด้วย 

4.   แนว Delivery ประกอบด้วย  5  แบบ 

Delivered At Frontier ( DAF )  เงือ่นไขการสง่มอบสนิคา้นี้ ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  
กต็่อเมือ่ผูข้ายได้จดัให้สนิคา้พรอ้มส าหรบัการสง่มอบและได้ท าพธิกีารสง่ออก ณ พรมแดนทีร่ะบุโดยผูซ้ื้อ หลงัจากนัน้
เป็นเรือ่งของผูซ้ื้อเอง เชน่ ตกลงกนัแคเ่มือ่เขา้เขตน่านน ้าประเทศนัน้ๆกจ็บ เป็นต้น 

Delivered Ex Ship ( DES )  เงือ่นไขการสง่มอบสนิคา้นี้  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  ก็
ต่อเมือ่ผูข้ายได้จดัให้สนิคา้พรอ้มสง่มอบกนัแคบ่นเรอื ณ ท่าเรอืปลายทาง  โดยผูซ้ื้อจะต้องด าเนินพธิกีารน าเขา้สนิคา้
เอง    

Delivered Ex Quay ( DEQ )  เงือ่นไขการสง่มอบสนิคา้นี้  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบสนิคา้  ก็
ต่อเมือ่ผูข้ายได้สง่มอบสนิคา้ให้ ณ บนท่าเรอืปลายทาง  โดยก าหนดให้ผูซ้ื้อด าเนินพธิกีารน าเข้า  และรบัผดิชอบ
คา่ใชจ้า่ยในการท าพธิกีารน าเขา้  รวมทัง้การขอใบอนุญาตน าเขา้  และช าระภาษอีากรน าเขา้ 

Delivered Duty Unpaid ( DDU )  เงือ่นไขการสง่มอบสนิคา้นี้  ผูข้ายจะสิน้สุดภาระการสง่มอบ
สนิคา้  กต็่อเมือ่ผูข้ายได้สง่มอบสนิคา้ ณ สถานทีป่ลายทางของผูซ้ื้อ  โดยผูข้ายเป็นผูด้ าเนินพธิกีารน าเขา้สนิคา้แก่ผู้
ซื้อ  แต่ผูซ้ื้อจา่ยคา่ภาษอีากรน าเขา้เอง 

Delivered Duty Paid ( DDP )  การสง่มอบสนิคา้นี้  ผูข้ายจะเป็นผูร้บัผดิชอบคา่ใชจ้า่ยทุก ๆ อยา่ง  
จนกระทัง่สนิคา้ได้สง่มอบ ณ สถานทีป่ลายทางของผูซ้ื้อ  ซึง่รวมถงึผูข้ายจะรบัผิดชอบช าระภาษอีากรน าเขา้ด้วย 

      จะเหน็ได้วา่คา่ใชจ้า่ยต่าง ๆ ทีผู่ข้ายจะต้องรบัผดิชอบ จะคอ่ย ๆ เพิม่ขึน้ตามภารกจิทีเ่พิม่ขึน้ในการสง่มอบสนิคา้
นัน่เอง ซึง่แนวทางทีก่ล่าวมานัน้ เป็นเพยีงแคแ่นวทีใ่ห้ทราบวา่ เขามกีฎกตกิาสากลกนัอยา่งไรบา้ง  ส าหรบั
ผูป้ระกอบการในไทย สว่นใหญน่ิยมใชก้ารเสนอราคาแบบ F.O.B คอื รบัผดิชอบแคส่ง่สนิคา้ขึน้เรอืเท่านัน้ แต่ในทาง
ปฏบิตัจิรงิๆแล้ว กอ็าจจะไมจ่ าเป็นต้องใชค้ าศพัท์ยุง่ยากอยา่งทีก่ลา่วมา  เราเพยีงแคต่กลงกบัลกูคา้วา่ ราคาทีต่กลง
กนันัน้ เราจะรบัผดิชอบอะไร ถงึแคไ่หนบา้ง เท่านัน้กพ็อ และเรือ่งบางอยา่ง เชน่ เริม่ตัง้แต่การให้รถมารบัสนิคา้จาก
โรงงานของเรา เรือ่งพธิกีารศุลกากร การประกนัภยั จนสนิคา้ถงึมอืลูกคา้ทีป่ลายทาง เป็นต้น เราสามารถให้บรรดา
บรษิทั shipping ต่างๆ  เป็นผูดู้แล จดัการใหเ้ราแทนกไ็ด้ แต่กม็คีา่ใชจ้า่ยเพิม่ขึน้บา้ง ซึง่กช็ว่ยลดความยุง่ยากใน
เรือ่งดงักล่าวออกไปได ้



นอกจากด้านการตัง้ราคาและการสง่มอบสนิคา้แล้ว ผู้ประกอบการธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอ่มในทุกธุรกจิ
ยงัมกีจิกรรมทางการตลาดทีม่รีปูแบบทีใ่กล้เคยีงกนัโดยไมจ่ ากดัประเภทของธุรกจิคอืการสง่เสรมิการขาย เนื่องจาก
ธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอ่มไมส่ามารถจดัสรรทรพัยากรจ านวนมากมาใชใ้นการโฆษณาประชาสมัพนัธไ์ด้  
รปูแบบของการแนะน าสนิคา้เขา้สูต่ลาด ธุรกจิมกัใชเ้ครือ่งมอืสง่เสรมิการขายดงันี้ 

1.   การเขา้รว่มงานแสดงสนิคา้ (Trade Show) 
งานแสดงสนิคา้มกัจะจดัขึน้ส าหรบักลุ่มอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง ดงันัน้ผูเ้ขา้รว่มงานจะเป็นผูท้ีอ่ยูใ่น

อุตสาหกรรมและมสีว่นเกีย่วขอ้งกบัธุรกจินัน้ๆโดยตรงท าให้ธุรกจิสามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยไมส่ิน้เปลอืง
ทรพัยากร และลูกคา้สามารถสมัผสัถงึสนิคา้ได้โดยตรง ท าใหเ้กดิความเชือ่มัน่ต่อสนิคา้มากยิง่ขึน้  

2.   จดหมายแนะน าสนิคา้ / ตวั (Direct Mail) 

การใชจ้ดหมายแนะน าตวั ธุรกจิจะต้องสามารถเขา้ถงึฐานขอ้มลูผูซ้ือ้ได้ ซึง่คา่ใชจ้า่ยจะขึน้อยูก่บัคุณภาพของ
ขอ้มลูทีใ่ห้บรกิารวา่จะมคีวามถูกต้องและมรีายละเอยีดมากเพยีงใด  ขอ้ดขีองสือ่ประชาสมัพนัธช์นิดนี้คอืสามารถ
น าเสนอขอ้มลูของธุรกจิในรายละเอยีดเชงิลกึ สามารถควบคุมรปูแบบการน าเสนอให้น่าสนใจ และ ไมถู่กเปรยีบเทยีบ
กบัคูแ่ขง่โดยตรง 

3.   ลงโฆษณาในฐานขอ้มลูผูผ้ลติ (Business Directory) 

ในทางตรงกนัขา้มกบัจดหมายแนะน าตวั เราสามารถสมคัรเพือ่ลงโฆษณากบัผูใ้ห้บรกิารฐานขอ้มลูธุรกจิ เชน่ 
ฐานขอ้มลูผูผ้ลติอุปกรณ์ประดบัยนต์  ฐานขอ้มลูผูผ้ลติเฟอรน์ิเจอร ์เพือ่ให้ผูใ้ห้บรกิารขอ้มลูท าการประชาสมัพนัธธ์ุรกจิ
แทนผูป้ระกอบการในต้นทุนทีถู่กกวา่ 

4.   โฆษณาในสือ่สิง่พมิพเ์ฉพาะกลุ่ม (Industrial Magazine) 
การลงโฆษณาในสือ่สิง่พมิพเ์ฉพาะกลุ่มโดยเฉพาะนิตยสารซึง่มเีนื้อหาเน้นเฉพาะผูท้ีเ่กีย่วขอ้งในอุตสาหกรรม

หรอืธุรกจิใดธุรกจิหนึ่งกเ็ป็นอกีรปูแบหนึ่งของการโฆษณาประชาสมัพนัธท์ีไ่ด้ผลดเียีย่ม ในบางครัง้การโฆษณาใน
รปูแบบนี้อาจดูเหมอืนจะมคีา่ใชจ้า่ยทีส่งูกวา่วธิอีืน่ๆ  

5.   ตดิต่อผา่นสมาคม / หอการคา้ / หน่วยงานราชการ 
การแนะน าธุรกจิโดยผา่นสมาคม หรอื หอการคา้ หรอื หน่วยราชการทีเ่กีย่วขอ้ง เชน่ กรมสง่เสรมิการสง่ออก 

นัน้เป็นวธิกีารสง่เสรมิการขายทีม่คีา่ใชจ้า่ต ่าสุด ธุรกจิจะได้รบัค าแนะน าในระเบยีบวธิปีฏบิตัิ รวมถงึได้รบัค าปรกึษา
จากผูเ้ชีย่วชาญ และอาจได้รบัขอ้มลูอืน่ๆทีจ่ าเป็นด้วย 

           6.   การใชส้ือ่อนิเตอรเ์น็ต 

รปูแบบของการใชอ้นิเตอรเ์น็ตเป็นเครือ่งมอืหลกัในการท าธุรกจิระหวา่งประเทศนัน้เป็นทีน่ิยม เนื่องจากใชจ้ดุเด่นของ
อนิเตอรเ์น็ตคอืการสามารถเขา้ถงึลกูคา้ทางไกลภายใต้คา่ใชจ้า่ยคงทีใ่นอตัราทีต่ ่ามาก และ ความสามารถในการ
ให้บรกิารได้ 24 ชัว่โมง / 7 วนัโดยไมม่วีนัหยุด 

 
กรณีศกึษา 
สวนกล้วยไมกู้ลตนา 
 (ประวตัคิวามเป็นมา สามารถอา่นได้จากบทความเรือ่ง การตัง้ราคาสนิคา้) 
   สวนกล้วยไมกู้ลตนามกีารสง่ออกไปยงัตลาดต่างประเทศ ซึง่ในขัน้ตอนการสง่ออกนัน้ ได้ใชบ้รกิารของบรษิทั 
Shipping ซึง่จะจดัการทางด้านเอกสารและตดิต่อกรมศุลกากรอยา่งเรยีบรอ้ย เพยีงแต่ทางสวนกล้วยไมก้ลูตนาเป็น
ผูบ้รรจุหบีห่อเองเท่านัน้ 

ตดิต่อคุณรตริตัน์ วฒันพฤกษา โทรศพัท์ 02-565-5463-5 

 
 กรณีศึกษา : การค้าระหว่างสหรฐัฯ กบัญ่ีปุ่ น 

ตัง้แต่ปี 1980 เป็นต้นมา ประเทศญีปุ่่นมตีวัเลขการเกนิดุลการคา้กบัประเทศต่าง ๆ เพิม่มากขึน้ ในชว่งต้น
ทศวรรษ 1980 ตวัเลขอยูท่ีป่ระมาณ 20 พนัล้านดอลลาร ์ต่อปี ในปี 1985 ตวัเลขการเกนิดุลการคา้ของญีปุ่่น
สงูขึน้เกอืบถงึ 60 พนัล้านดอลลาร ์และปี 1991 สงูขึน้เป็น 100 พนัล้านดอลลาร ์



ในตอนนี้ ปรากฎวา่หลายประเทศมกีารขาดดุลการคา้กบัประเทศญีปุ่่น ในชว่งปีหลงั ๆ นี้ ทัง้ประเทศจนี และ
ประเทศต่าง ๆ ในเอเชยีตะวนัออกเฉียงใต้ มกีารขาดดุลการคา้กบัประเทศญีปุ่่นสงูเกอืบ 30 พนัล้านดอลลาร ์ประเทศ
ในกลุ่มสหภาพยุโรปกป็ระสบกบัสถานการณ์เชน่นี้เหมอืนกนั อยา่งไรกต็าม มลูคา่การเกนิดุลการคา้หลกัเป็นการ
เกนิดุลทีม่ตี่อประเทศสหรฐัอเมรกิา ซึง่ตวัเลขลา่สุด แสดงใหเ้หน็วา่ชาวอเมรกินัจา่ยเงนิซื้อสนิคา้จากญีปุ่่นมากกวา่
มลูคา่การสง่ออกไปญีปุ่่น กวา่ 40 พนัล้านดอลลาร ์ตวัเลขดงักลา่วลดลงจากเมือ่ปีก่อน ๆ นี้ เนื่องจากการลดลงของ
คา่เงนิดอลลารส์หรฐัฯ เมือ่เทยีบกบัเงนิเยน ในปี 1985 อนัเป็นผลจาก Plaza Accord 

สิง่ทีส่หรฐัฯ ให้ความสนใจ คอื ประเภทของสนิคา้ทีญ่ีปุ่่นสง่ออกไปขายให้สหรฐัฯ และประเภทของสนิคา้ที่
สหรฐัฯ น าเขา้มาจากประเทศญีปุ่่น ดงัตารางเปรยีบเทยีบต่อไปนี้ 

สนิคา้สง่ออกของญีปุ่่นไปยงัสหรฐัฯปี 1991 มลูคา่ (พนัล้านดอลลาร)์ สนิคา้สง่ออกของสหรฐัฯ ไปยงัญีปุ่่น 
ปี 1991 มลูคา่ (พนัล้านดอลลาร)์  
รถยนต์     21,213 

คอมพวิเตอรด์สิก์ไดรฟ์  3,595 

อุปกรณ์และชิน้สว่นคอมพวิเตอร์ 2,572 

เซมคิอนดกัเตอร ์   2,442 

หน่วยความจ าในคอมพวิเตอร ์ 2,434 

กล้องถ่ายโทรทศัน์   2,431 

รถบรรทุก   1,801 

เครือ่งเล่นวดิโิอ   1,498 

พาหนะขนสง่รถยนต ์  1,012 

เครือ่งถ่ายส าเนา   920 

บุหรี1่,673 

อุปกรณ์และชิน้สว่นคอมพวิเตอร1์,665 

เครือ่งบนิโดยสาร1,629 

ขา้วโพด 1,407 

ไมส้กั1,280 

คอมพวิเตอร1์,191 

เซมคิอนดกัเตอร ์1,116 

อลูมนิัม่955 

ชิน้สว่นเครือ่งบนิ897 

ถัว่เหลอืง804  

 
จากขอ้มลูขา้งต้นจะเหน็ได้วา่สหรฐัฯ มสีนิคา้ออกทีส่ง่ไปขายญีปุ่่นเป็นสนิคา้ประเภทสนิคา้ขัน้ปฐม และ

ผลติภณัฑเ์ทคโนโลยขีัน้ต ่า ในขณะทีส่หรฐัฯ น าเขา้สนิคา้ประเภทเทคโนโลยขีัน้สงู หรอืสนิคา้อุดสาหกรรมทีม่คีวาม
ซบัซ้อน สหรฐัฯ จงึมองวา่ต้องปรบัเปลีย่นโครงสรา้งการสง่ออกและน าเขา้เสยีใหมห่ากต้องการแก้ไขปัญหาการขาด
ดุลการคา้กบัประเทศญีปุ่่น 

คูค่า้ของญีปุ่่นจ านวนไมน้่อยแสดงความเหน็วา่ การสง่ออกของญีปุ่่นเพิม่มากขึน้อยา่งต่อเนื่อง ในขณะทีก่าร
น าเขา้อยูท่ีร่ะดบัคงทีไ่มม่กีารเพิม่ขึน้เลย ประเทศในกลุ่มประชาคมยุโรป (เดมิ) และแถบฝัง่มหาสมุทรแปซฟิิก รวมทัง้
สหรฐัฯ ในตอนนี้พยายามทีจ่ะกดดนัให้ญีปุ่่นซื้อสนิคา้จากประเทศของตนให้มากขึน้ ในปีทีผ่า่นมา สหรฐัฯ ประสบ
ความส าเรจ็พอสมควรในความพยายามทีจ่ะเปิดตลาดสง่ออกสนิคา้ไปญีปุ่่น อนัได้แก่อุตสาหกรรมบุหรี ่ซึง่ตอนนี้
สหรฐัฯ สามารถมสีว่นแบง่ตลาดสงูถึง 16% ญีปุ่่นน าเขา้สนิคา้ประเภทผลติภณัฑจ์ากฟารม์โคนม จากสหรฐัฯ สงู
เกอืบเท่าทีน่ าเขา้จากประเทศแถบยุโรปตะวนัตก นอกจากนี้ กจิการสายการบนิของญีปุ่่น ขึน้มาเป็นลูกคา้รายใหญท่ีสุ่ด
ทีส่ ัง่ซื้อเครือ่งบนิโบอิง้ 747 จากสหรฐัฯ รวมไปถงึตลาดผลติภณัฑก์ึง่ตวัน า ( เซมคิอนดกัเตอร)์ ซึง่ 13.5 % เป็น
ของบรษิทัต่างชาตนิัน้ สว่นใหญก่เ็ป็นของบรษิทัอเมรกินั 

อยา่งไรกต็าม จะต้องใชเ้วลาอกีนานกวา่คูค่า้หลกัอยา่งสหรฐัฯ จะกลบัเขา้สูยุ่คทีญ่ีปุ่่นน าเขา้สนิคา้จากสหรฐัฯ 
เป็นมลูคา่เท่ากบัมลูคา่การสง่ออกของญีปุ่่นไปยงัสหรฐัฯ มนีักธุรกจิอเมริกนัได้แสดงความคดิเหน็เกีย่วกบัเรือ่งนี้วา่ 
นับตัง้แต่มกีารลงนามในการประชุม Plaza Accord ซึง่มผีลใหค้า่เงนิเยนสงูขึน้กวา่ 2 เท่าตวั ท าใหลู้กคา้ทีเ่ป็นชาว
ญีปุ่่นสามารถซื้อสนิคา้อเมรกินัได้มากขึน้ และมอีตัราการบรโิภคสนิคา้อเมรกินัสงูขึน้ตามไปด้วย ทีจ่รงิ คา่เงนิเยนที่
แขง็ขึน้นี้ ท าให้บรษิทัอเมรกินัทีเ่ขา้ไปด าเนินธุรกจิในญีปุ่่น มกี าไรเพิม่ขึน้จากอตัราแลกเปลีย่น เมือ่มกีารแปลงคา่บญัชี
และการสง่เงนิจากการประกอบการในญีปุ่่นกลบัไปสูป่ระเทศแมข่องตน อกีประการหนึ่ง มกีารวพิากษ์วจิารณ์เกีย่วกบั
ญีปุ่่นวา่ บรษิทัญีปุ่่นไมน่ าเงนิทีไ่ด้จากการเกนิดุลการคา้ประเทศต่าง ๆ กลบัไปลงทุนเพือ่เป็นการพฒันาทางเศรษฐกจิ
ของประเทศอืน่ ๆ และตราบใดทีญ่ีปุ่่นยงัคงมดุีลการคา้ทีเ่กนิดุลเป็นจ านวนมากมายเชน่นี้ กจ็ะยงัคงถูกโจมตใีนท านอง
ดงักล่าวอยา่งไมม่ทีีส่ ิน้สุด 



ค าถาม 
ท าไมสหรฐัอเมรกิาจงึต้องให้ความสนใจกบัภาวะการเกนิดุลการคา้ของญีปุ่่นทีม่กีบัสหรฐัฯ  
การลดลงของคา่เงนิดอลลารข์องสหรฐัฯ มผีลกระทบต่อความสามารถในการแขง่ขนัของธุรกจิของสหรฐัฯ ในญีปุ่่น
อยา่งไร และมผีลต่อความสามารถในการแขง่ขนัของสนิคา้สง่ออกของสหรฐัฯ อยา่งไร จงอธบิาย  
 
กรณีศึกษา Avon 

บรษิทั เอวอน เริม่กจิการในปี 1886 ปัจจุบนัเป็นผูผ้ลติและจ าหน่ายผลติภณัฑเ์พือ่ความงามและสนิคา้ใน
หมวดใกลเ้คยีงรายใหญท่ีสุ่ดของโลกรายหนึ่งแล้ว ยอดขายปี 1995 ประมาณ 62% ของมลูคา่รวม 4.5 พนัล้าน
ดอลลารส์หรฐัฯ เป็นของสนิคา้ประเภทเครือ่งส าอาง น ้าหอม และผลติภณัฑเ์พือ่ผวิพรรณ รวมทัง้ชุดของขวญั
กระจุกกระจกิและเครือ่งประดบัประเภทแฟชัน่ บรษิทัมสี านักงานใหญอ่ยูใ่นสหรฐัอเมรกิา แต่ยอดขายประมาณ 65% 
สนิทรพัย ์59% และพนักงาน 75% อยูใ่นต่างประเทศ มกีารลงทุนโดยตรงใน 41 ประเทศ และด าเนินกจิการโดยวธิี
อืน่ๆ ในอกี 84 ประเทศ ไม่วา่จะเป็นด้วยการขายไลเซนส ์ระบบแฟรนไชส ์และการจดัจ าหน่ายในรปูแบบต่างๆ  

เอวอนได้ขยายตวัเขา้ไปสูต่ลาดแคนาดาในปี 1914 จากนัน้ไมไ่ด้เขา้ในตลาดตา่งประเทศใดอกีเลย
จนกระทัง่ปี 1954 เริม่ด้วยการเขา้สูต่ลาดเวเนซูเอลา่ และนับจากนัน้การขยายตวัเขา้ตลาดตา่งประเทศกม็อีตัราเรง่
สงูขึน้ และการเจรญิเตบิโตของยอดขายในต่างประเทศกไ็ดพุ้ง่ขึน้สงูกวา่การเจรญิเตบิโตของยอดขายในประเทศสหรฐัฯ 
เองเสยีอกี การทีเ่อวอนได้เขา้ไปเปิดตลาดใหมใ่น 14 ประเทศ ระหวา่งชว่ง 1990-1996 และเน้นการออกไปเปิด
ด าเนินงานในตลาดตา่งประเทศมผีลมาจากปัจจยัตา่งๆ มากมายทีส่ง่ผลให้การเจรญิเตบิโตในสหรฐัอเมรกิาชะลอตวัลง  

สาเหตุประการแรกคอื ชอ่งวา่งของผูบ้รโิภคทีจ่ะใชส้นิคา้จ าพวกเครือ่งส าอางมน้ีอยหรอืแทบเรยีกได้วา่ไมม่ี
เลยส าหรบัการแทรกเขา้ไปในตลาดจากจ านวนผูห้ญงิทีอ่ยูใ่นสหรฐัฯและแคนาดาซึง่มอียู ่5.4% ของผูห้ญงิทัง้โลก 
ประการทีส่อง งานขายเอวอนในสหรฐัฯ เป็นลกัษณะทีต่้องพงึพาพนักงานขายอสิระ (สว่นใหญเ่ป็นผูห้ญงิทีท่ างานนี้
เป็นงานอดเิรกหรอืงานพเิศษ) ซึง่เรยีกวา่ “เอวอน เลดี้” หรอื “สาวเอวอน” หรอื “ผูแ้ทนจ าหน่ายเอวอน” พนักงาน
พวกนี้จะใชว้ธิขีายตรงโดยการเขา้พบลกูคา้ตามบา้น และสาธติการใชผ้ลติภัณฑ ์รวมทัง้ให้ค าแนะนะเกีย่วกบัความงาม
ต่างๆ เมือ่ลูกคา้สัง่สนิคา้พนักงานจงึจะสัง่สนิคา้ไปทีบ่รษิทั และสง่สนิคา้ไปให้ลูกคา้ตามทีส่ ัง่ซื้อภายหลงัทนัททีีส่นิคา้
จากบรษิทัสง่มาถงึผูแ้ทนจ าหน่าย แต่เมือ่สตรใีนสหรฐัฯ จ านวนมากขึน้หกัเหเขา้สูก่ารมงีานประจ าท ากนั จงึมีเวลาอยู่
บา้นน้อยลง โอกาสทีพ่นกังานขายจะเขา้ไปขายของตามบา้นกน้็อยลง และเวลาทีจ่ะสนใจดูการสาธติเสรมิสวยกม็ี
น้อยลงด้วย นอกจากนี้ยงัต้องการสนิคา้ประเภททีซ่ื้อแล้วได้สนิคา้ในตอนนัน้เลยแทนทีจ่ะต้องรอไปอกี และสาวๆ ทีม่า
ท างานเป็นสาวเอวอนกม็จี านวนน้อยลงด้วย ประการทีส่าม แฟชัน่ปัจจุบนัในสหรฐัฯ จะเป็นแบบนิยมความงา่ยๆ แบบ
เซอๆ มากกวา่ ซึง่กเ็ป็นสาเหตุหนึ่งทีท่ าใหย้อดขายของบรษิทัลดลงด้วย 

ในขณะเดยีวกนั ตลาดตา่งประเทศจ านวนมากกลายเป็นตลาดในฝันสูก่ารเจรญิเตบิโตของเอวอน ตวัอยา่งเชน่ 
ความทุรกนัดารในชนบทของประเทศบราซลิ จนี และฟิลปิปินส ์เป็นอุปสรรคส าหรบัผูห้ญงิในการเดนิทางออกจากบา้น
ไปซื้อหาสนิคา้เครือ่งส าอาง แต่ในประเทศเหล่านี้สาวเอวอนเขา้ถงึผูบ้รโิภคในพืน้ทีห่่างไกลเหลา่นัน้ได้ ไมว่า่จะเป็นการ
เดนิทางไปโดยใชเ้รอืแคนูล่องตามลุ่มน ้าอเมซอนในบราซลิ ฝ่าดงปิรนัยา งพูษิ และสตัวร์า้ยต่างๆ (ปลายปี 1995 เอ
วอนมพีนักงานถงึ 206,000 ราย ในประเทศบราซลิ ซึง่เป็นจ านวนทีม่ากกวา่ทหารในกองทพัของประเทศเสยีอกี)  

ในชว่งรอยต่อของเศรษฐกจิ การเขา้สูต่ลาดของเอวอนประจวบเหมาะกบัความต้องการทีพุ่ง่สงูขึน้จากการที่
เคยถูกเกบ็กดในชว่งทีป่ระเทศใชน้โยบายเศรษฐกจิแบบวางแผนจากสว่นกลาง (สงัคมนิยม) ในประเทศฮงัการ ีเอวอน
ได้เขา้ไปในปี 1990 และปลายปี 1992 ได้เขา้ไปสูต่ลาดประเทศโปแลนด์ สาธารณรฐัเชค และสโลสวคัโดยการ
ลงทุนโดยตรง ภายใต้เศรษฐกจิทีเ่จรญิเตบิโตอยา่งรวดเรว็เชน่ในประเทศชลิ ีและมาเลเซยี ท าให้คนชัน้กลางมี
ความสามารถทีจ่ะจบัจา่ยผลติภณัฑข์องเอวอนมสีงูขึน้ ในจ านวนประเทศทีก่ล่าวมาทัง้หมดนี้กม็แีรงงานมากพอทีจ่ะ
สรรหาเขา้มาเป็นสาวเอวอนได้มากมาย 

สายผลติภณัฑม์หีลากหลายแตกต่างกนัไปในแต่ละประเทศ ซึง่มพีืน้ฐานมาจากสนิคา้เหลา่นี้ได้รบัการพฒันา
เพือ่สนองความต้องการของตลาดเฉพาะแห่ง เช่น ครมีบ ารุงผวิภายใต้ชือ่ Sol & Cor ของเอวอน เป็นสนิคา้เฉพาะ
ในตลาดบราซลิ เนื้อครมีมสีว่นผสมของมอยเจอรไ์รเซอร ์กนัแดด และป้องกนัแมลงกดัต่อยได้ด้วย บรษิทัยงัสง่ครมี



บ ารุงผวิทีท่ าให้ผวิขาวขึน้ไปจ าหน่ายในบางพืน้ทีข่องทวปีเอเซยี ในขณะทีภ่มูภิาคอืน่มคีวามต้องการสินคา้ชนิดนี้น้อย
มาก 

ในบางครัง้สาวเอวอนขายผลติภณัฑท์ีน่ าเขา้จากตา่งประเทศ ซึง่เอวอนไมไ่ด้จ าหน่ายในสหรฐัฯ และด้วยการ
น าเสนอสนิคา้ทีห่ลากหลายชนิดเชน่นี้ มลูคา่การสัง่ซื้อเฉลีย่ต่อรายจงึมเีพิม่มากขึน้ อยา่งเชน่การทีเ่อวอนได้รบัลขิสทิธิ ์
ในการขายผลติภณัฑ ์Crayola ในบราซลิ และผลติภณัฑ ์Disney ในเมก็ซโิก นอกจากนี้ เอวอน ได้จบัมอืกบั รดี
เดอรส์ ไดเจส (Reader’s Digest) ในแคนาดา บราซลิ ออสเตรเลยี ฝรัง่เศส และนิวซแีลนด์ โดยมขีอ้แลกเปลีย่น
ให้พนกังานขายของเอวอนขายหนังสอืรดีเดอรส์ ไดเจสด้วย และรดีเดอรส์ ไดเจสจะแทรกโฆษณาเอวอนในหนังสอืทุก
ฉบบัทีอ่อกจ าหน่ายให ้

เนื่องจากเอวอนมกีารจดัจ าหน่ายอยา่งแพรก่ระจายไปในตา่งประเทศ มกัจะได้รบัการตดิต่อใหเ้ขา้รว่มหุ้นใน
การผลติกบัผูผ้ลติทีข่าดประสบการณ์ในการขายในตลาดแต่ละประเทศ อยา่งเชน่ ได้รบัการตดิต่อจาก 
Betterware ขององักฤษ ซึง่สองบรษิทักไ็ด้รว่มทุนกนัในเมก็ซโิกผลติและจ าหน่ายบรรจุภณัฑพ์ลาสตกิส าหรบัใน
ครวัเรอืน การร่วมทุนนี้เป็นการใชร้ะบบการขายตรงของเอวอนทีม่อียูใ่นเมก็ซโิก แต่บรษิทัรว่มทุนได้สรา้งพนักงานขาย
ขึน้มาแยกตา่งหากจากชุดทีข่ายผลติภณัฑเ์อวอน 

เมือ่ผลติภณัฑใ์หมไ่ด้รบัการพฒันาส าหรบัประเทศหนึ่งโดยเฉพาะ ผลการคดิคน้และพฒันาได้รบัการเผยแพร่
และถ่ายทอดไปสูเ่ครอืขา่ยเอวอนในประเทศอืน่ๆ ด้วย ตวัอยา่งเชน่ เทคโนโลยอีมีลัชัน่ ซึง่เป็นการผสมของน ้ากบั
น ้ามนัทีไ่ด้รบัการพฒันาขึน้โดยเอวอนประเทศญีปุ่่น ใชใ้นการผลติโลชัน่และครมีชนิดบางเบาและซมึสูใ่ต้ผวิหนังได้งา่ย
ไมเ่หนียวเหนอะหนะ ปัจจุบนัวธิกีารนี้ได้ใชอ้ยา่งแพรห่ลายในหลายประเทศทีบ่รษิทัเขา้ไปเปิดอยู ่เอวอนยงัมสี านักงาน
แถบตะวนัออกไกลในฮ่องกง ซึง่เป็นแหล่งน าเขา้สนิคา้จากประเทศต่างๆ ถงึ 9 ประเทศด้วยกนั และได้ท าสญัญาซื้อ
สนิคา้จ านวนสงูถงึ 2,000 สญัญา ในการจดัหาสนิคา้ใหมป่ระมาณ 600 รายการต่อปี ส านักงานท าหน้าทีใ่นการ
จดัหาผลติภณัฑจ์ากแหล่งตา่งๆ เพือ่มาจ าหน่าย ตรวจสอบและควบคุมคุณภาพสนิคา้ รวมถงึการออกแบบและพฒันา
ผลติภณัฑใ์หมจ่ากแหล่งผลติทีอ่ยูใ่นกลุ่มประเทศใกล้เคยีง เชน่ ส านักงานจดัซื้อผลติภณัฑท์ีเ่ป็นของขวญัของก านัล
ใหก้บัตลาดสหรฐัฯ และชุดชัน้ในสตรสี าหรบัตลาดยโุรป 

นอกจากการพฒันาผลติภณัฑใ์หมส่ าหรบัตลาดเฉพาะแต่ละแห่งแลว้ เอวอนยงัได้เน้นผลติภณัฑท์ีเ่ป็นรปูแบบ
มาตรฐานเดยีวกนั และใชต้รายีห่้อเดยีวกนัในทุกตลาดส าหรบัสนิคา้ซึง่เป็นทีด่งึดดูความสนใจในวงกวา้งส าหรบัผูห้ญงิ
โดยไมจ่ ากดัเรือ่งเชือ้ชาต ิหนึ่งในผลติภณัฑด์งักล่าวคอื ผลติภณัฑใ์นหมวดเครือ่งพทิกัษ์และบ ารุงผวิทีใ่ชเ้ครือ่งหมาย
การคา้ “Anew” เป็นครัง้แรกทีบ่รษิทัน า Alpha Hydroxy Acid (AHA) มาใชเ้ป็นสว่นประกอบ ผลติภณัฑ์
ภายใต้ชือ่ตรายีห่้อระดบัโลกในลกัษณะนี้มชีนิดอืน่อกี เชน่ Rare Gold และ Far Away ซึง่เป็นผลติภณัฑ์
ประเภทเครือ่งหอม โดยการใชผ้ลติภณัฑม์าตรฐานทุกตลาด และผลติภณัฑเ์ฉพาะส าหรบัเฉพาะตลาดท้องถิน่เชน่นี้ ท า
ให้เอวอนสามารถสรา้งภาพลกัษณ์ในคุณภาพทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของตนขึน้มาได้ ขณะเดยีวกนัมผีลต่อการประหยดั
ต้นทุนจากการใชส้ว่นผสมชนิดเดยีวกนัและใชภ้าชนะบรรจุเดยีวกนัด้วย นอกจากนี้การใชต้รายีห่้อระดบัโลกยงัชว่ย
ประชาสมัพนัธไ์ปในตวัให้ผูบ้รโิภคได้เหน็วา่เอวอนเป็นบรษิทัระดบัโลก ซึง่มผีลดตี่อยอดขายในประเทศซึง่ผูบ้รโิภค
นิยมสนิคา้อนิเตอร ์เชน่ประเทศไทยอกีด้วย ระหวา่งปี 1993-1995 ส่วนแบง่ตลาดทัว่โลกของเอวอนจากผลติภณัฑ์
มาตรฐานสากลและใชต้รายีห่้อเดยีวกนัทัว่โลกเพิม่ขึน้จาก 11% เป็น 22% 

ผลติภณัฑแ์ละตรายีห่้อเดยีวทัว่โลกเป็นสิง่ทีล่ะเดยีดออ่นส าหรบัการทีเ่อวอนจะเขา้สูต่ลาดใหมโ่ดยการใชว้ธิ ี
ควบกจิการ ตวัอยา่งเชน่ ในปี 1996 เอวอนซื้อกจิการของ Justine ซึง่เป็นผูจ้ าหน่ายตรงทีเ่ป็นทีย่อมรบัและมี
ชือ่เสยีงในผลติภณัฑเ์พือ่ความงามของแอฟรกิาใต้ เนื่องจาก Justine มสีว่นแบง่ตลาดเป็นอนัดบัสองในแอฟรกิาใต้ 
เอวอนจงึต้องการทีจ่ะลงทุนใน Justine ตามภาพเดมิทีบ่รษิทัเกา่สรา้งเอาไว ้และตัง้เป้าส าหรบัสนิคา้นี้วา่จะต้องขึน้สู่
ระดบัสงูในตลาดให้ได้ ในขณะเดยีวกนั เอวอนจะใชค้วามเชีย่วชาญในทางการตลาดของ Justine เพือ่ทีจ่ะแนะน า
ผลติภณัฑใ์นสายของเอวอนเขา้สูต่ลาดด้วย โดยมเีป้าหมายจะขึน้สูร่ะดบักลางของตลาด นอกจากนี้บรษิทัจะรบัสมคัร
พนักงานขายของตนเองอกี 10,000 ราย เพือ่มาขยายงานขายเพิม่จากทีม่พีนกังานขายของ Justine อยูแ่ล้ว 
10,000 ราย 



ถงึแมว้า่เอวอนยงัคงประทบัตราโลโก้ของบรษิทับนผลติภณัฑท์ีจ่ าหน่ายทัว่โลก แตต่รายีห่้อสว่นใหญท่ีใ่ชก้ใ็ช้
ชือ่ต่างๆ กนัไปในตลาดแต่และประเทศ วธิกีารทีใ่ชค้อืพมิพเ์ป็นภาษาพืน้เมอืงของประเทศนัน้ๆ แต่อยา่งไรกต็ามชื่อ
ยีห่้อซึง่บางครัง้กใ็ชภ้าษาท้องถิน่ บางครัง้กไ็มใ่ชแ้ต่จะใชเ้ป็นภาษาองักฤษ และภาษาฝรัง่เศสเป็นสว่นใหญ ่การทีใ่ช้
สองภาษานี้เป็นหลกัเนื่องจากต้องการผลทางจติวทิยาทีใ่ห้ลกูคา้มองวา่สนิคา้มคุีณภาพสงูเมือ่เชือ่มโยงผลติภณัฑก์บั
ประเทศสหรฐัอเมรกิา หรอื ฝรัง่เศส ตัวอยา่งการใชช้ือ่ยีห่้อเป็นภาษาต่างๆ เชน่ ใชช้ือ่ Rosa Mosqueta (ภาษา
สเปน) Revival (ภาษาองักฤษ) Reneissage (ภาษาฝรัง่เศส) เป็นชือ่ยีห่้อส าหรบัผลติภณัฑบ์ ารุงผวิของเอวอน
ทีจ่ าหน่ายใน ชลิ ีอาเจนตน่ิา และญีปุ่่น ตามล าดบั แต่กย็งัคงโลโก้ของเอวอนอยูบ่นภาชนะบรรจุทุกชิน้ 

เอวอนเขา้ไปเปิดด าเนินกจิการอยูใ่นแต่ละประเทศจะตัง้ราคาจ าหน่ายเอง เพือ่ความเหมาะสมกบัสภาวะของ
ตลาดในประเทศและเป้าหมายเชงิกลยทุธข์องบรษิทัในตลาดนัน้ๆ ราคาอาจเปลีย่นแปลงได้ส าหรบัแต่ละแคมเปญที่
ออกมา เอวอนจะมกีารออกแคมเปญใหมพ่รอ้มด้วยมรีายการพเิศษเสนอแก่ลูกคา้ทีแ่ตกต่างกนัไปทุกๆ 2 สปัดาห์ 
ส าหรบัตลาดสหรฐัฯ และทุกๆ 3 สปัดาห์ส าหรบัตลาดในประเทศอืน่ๆ ชว่งระยะเวลาของแคมเปญสัน้ๆ นี้มสีว่นช่วยใน
การปรบัราคาภายใต้ภาวะเศรษฐกจิชว่งทีม่รีะดบัภาวะเงนิเฟ้อสงูได้ อยา่งไรกต็าม ในชว่งทีอ่ตัราเงนิเฟ้อในบราซลิสงู
มาก การตดัสนิใจเชน่นี้ท าใหก้ าไรของเอวอนในบราซลิตกลง แต่กย็งัท าให้คงระดบัจ านวนพนักงานขายทีส่นใจเขา้มาร
สมคัรขายสนิคา้ของเอวอนไวไ้ด้ และสรา้งส่วนแบง่ตลาดและความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคไวไ้ด้ กลยุทธท์ีใ่ชน้ี้ให้ผลดี
เมือ่ผา่นครึง่แรกของปี 1944 ไปแล้ว เมือ่นโยบายของรฐับาลบราซลิทีอ่อกมาใชส้ามารถท าให้อตัราเงนิเฟ้ออยูใ่น
ระดบัคงทีไ่ด้ เมือ่เงนิเปโซของเมก็ซโิกลดคา่ลงในปลาย 1994 บรษิทักน็ ากลยุทธเ์ดยีวกบัทีใ่ชใ้นบราซลิไปใช ้

การประชาสมัพนัธห์ลกัของเอวอนท าโดยการใชโ้บรช์วัแผน่พบัโฆษณาซึง่พมิพส์หรบัแต่ละแคมเปญทีอ่อกมา 
และสง่ในยงัลูกคา้คาดหวงัโดยสาวเอวอนเป็นผูด้ าเนินการ บรษิทัจะจดัพมิพป์ระมาณ 600 ล้านฉบบั เป็นภาษาต่างๆ 
15 ภาษา แจกแทรกไปกบันิตยสารหรอืสิง่พมิพต์่างๆ ด้วย นอกจากนี้เอวอนยงัคงใชส้ือ่สิง่พมิพแ์ละการโฆษณาทาง
โทรทศัน์ด้วย 

เป้าหมายเบือ้งต้นของการประชาสมัพนัธข์องเอวอนเหมอืนกนัทัว่โลก นัน่คอื เพือ่สง่เสรมิการขายสนิคา้และ
สง่เสรมิภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์เพิม่จ านวนลูกคา้ และเชญิชวนสาวๆ ให้สนใจมาเป็นพนักงานขายใหม ่อยา่งไรก็
ตาม ความต้องการและการด าเนินการประชาสมัพนัธก์แ็ตกต่างกนัไปบา้งส าหรบัในแต่ละตลาด เชน่ ปี 1996 การ
โฆษณาของเอวอนในสหรฐัฯ และแคนาดา เน้นสือ่ความหมายหลกัวา่ “Just Another Avon Lady” เพือ่แสดง
ให้เหน็วา่ผูห้ญงิทุกระดบัใชเ้อวอน ในเยอรมนี โฆษณามุง่ทีจ่ะเปลีย่นภาพบกัษณ์ของเอวอนทีถู่กมองวา่เป็นผลติภณัฑ์
ส าหรบัรุน่คุณป้า ในประเทศญีปุ่่นซึง่เป็นประเทศทีม่บีรษิทัเครือ่งส าอางกวา่ 2,000 ยีห่้อแขง่ขนักนัอยู ่และเอวอนไม่
สามารถขึน้มาอยูใ่นระดบัแนวหน้าได้ บรษิทัได้พยายามท าให้ลูกคา้รูจ้กัและคดิถงึชือ่เอวอน ในฟิลปิปินส ์เอวอนใช้
นางแบบและนักแสดงยอดนิยมเป็นพรเีซน็เตอรใ์นโฆษณา ในลกัษณะเดยีวกนักบัของบรษิทัเรฟลอน (Revlon) และ 
แมก็ซ์แฟ็คเตอร ์(Max Factor) 

เอวอนพยายามทีจ่ะสรา้งภาพลกัษณ์ทีเ่ป็นทีย่อมรบัทัว่โลกในการเป็นบรษิทัทีใ่ห้การสนับสนุนสตรแีละเป็นผู้
ใสใ่จต่อความต้องการของสตร ีบรษิทัเป็นผูส้นับสนุนในการแขง่ขนักฬีาโอลมิปิคส าหรบันักกฬีาหญงิ บรษิทัพยายาม
ประชาสมัพนัธใ์ห้เหน็วา่สาวเอวอนชว่ยให้สถานภาพสตรสีงูขึ้น เชน่ การประชาสมัพนัธข์องบรษิทัทีแ่สดงถงึผลของ
สงครามกลางเมอืงในเอลซลัวาดอรท์ีท่ าให้ผูช้ายต้องพกิารทุพลภาพ แต่โดยการเขา้มาเป็นสาวเอวอนผูห้ญงิกส็ามารถ
หาเงนิเลี้ยงครอบครวั ในขณะทีง่านดูแลบา้นและครอบครวักไ็ม่บกพรอ่ง บรษิทัยงัได้ให้รางวลัประจ าปี Women of 

Enterprise Awards แก่ผูห้ญงิแนวหน้าทีท่ าธุรกจิสว่นตวั กจิกรรมของเอวอนและการประชาสมัพนัธข์องบรษิทั
ยงัรวมไปการลงบทความประชาสมัพนัธท์างสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ การลงเรือ่งขนาด 20 หน้า ใน Veja ซึง่เป็นนิตยสาร
รายสปัดาห์ของบราซลิ โครงการทีแ่สดงถงึความรบัผดิชอบต่อสงัคมอยา่งมากของเอวอนกร็วมไปถงึการรว่มกจิกรรม
ระหวา่งประเทศในการรณรงคต์่อต้านโรคมะเรง็เต้านมในประเทศเวเนซูเอล่า และสรา้งความตื่นตวัในประชาชนต่อเรือ่ง
การใชส้ือ่โทรทศัน์เพือ่การคา้ในมาเลเซยี งานประเภทดงักล่าวสง่ผลต่อบรษิทั ซึง่จะเหน็ได้จากบรษิทัได้รบัรางวลัต่างๆ 
มากมาย เชน่ รางวลั Gelda’s Club Corporate Vision Award ในปี 1996 

เอวอนใชว้ธิตี่างๆ ในการเขา้สูต่ลาดตา่งประเทศ ไมเ่พยีงแต่การเขา้ซื้อกจิการเดมิ และเขา้สวมกจิการเอวอน
ต่อ แต่ยงัใชว้ธิกีารลงทุนโดยตรงทัง้หมดในต่างประเทศ (เชน่ในเมก็ซโิก) การรว่มทุน (เชน่ในตุรก)ี การขายไลเซนส์



เทคโนโลยแีละเครือ่งหมายการคา้ของบรษิทั ( เชน่ในอยีปิต์ ) และการขายผูจ้ดัจ าหน่าย (เชน่ในคอสตารกิ้า) ระดบัของ
ความหยัง่ลกึในการลงทุนในแต่ละตลาดของแต่ละวธิทีีเ่ลอืกใชน้ัน้ พจิารณาเบือ้งต้นจากขนาดของตลาดของประเทศ 
อยา่งไรกต็าม ในบางครัง้เอวอนกจ็ดัประเทศต่างๆ เป็นกลุ่มๆ ตามภมูภิาคและสง่สนิคา้เขา้ไปขายในภมูภิาคนัน้โดยมี
ประเทศใดประเทศหนึ่งเป็นศนูยก์ลาง อยา่งเชน่ บรษิทัใชก้วัเตมาลาเป็นฐานในการผลติสนิคา้ และจดัท าแผน่พบัโบร์
ชวัสง่ไปให้ประเทศต่างๆ ในแถบอเมรกิากลางทัง้หมด นอกจากนี้ เอวอนยงัมโีรงงานผลติในประเทศต่างๆ ไมเ่ท่ากบั
จ านวนประเทศทีเ่ขา้ไปลงทุนโดยตรง ดงันัน้ บรษิทัจงึต้องมกีารสง่ออกจากแหล่งผลติต่างๆ นัน้ไปยงัตลาดทีไ่มม่กีาร
ผลติเองด้วยในยุโรป เอวอนต้องอาศยัโรงงานผลติในประเทศองักฤษ อติาล ีและเยอรมนี เป็นแหล่งผลติสนิคา้สง่ป้อน
ให้กบัตลาดในประเทศอืน่ๆ ในภมูภิาคด้วย 

การจดัจ าหน่ายสนิคา้ของบรษิทัทีใ่ชเ้ป็นหลกัจะถกูน าไปใชใ้นตา่งประเทศด้วย ซึง่กค็อืการขายโดยผูแ้ทน
จ าหน่ายอสิระ ซึง่จะไปพบลูกคา้และรบัค าสัง่ซื้อจากลูกคา้ถงึที ่อยา่งไรกต็าม อาจมกีารน าวธิกีารอืน่ๆ มาใชซ้ึง่อาจ
แตกต่างกนัไปในตลาดแต่ละแห่งกม็ ีการเริม่ต้นจากการขายในลกัษณะ Door-to-Door หรอืเคาะประตูขายตาม
บา้น แต่บางประเทศกไ็มใ่ชว้ธิ ีอยา่งในรสัเซยี ช่วงทีย่งัอยูภ่ายใต้การปกครองระบอบสงัคมนิยม สตรตี้องเสีย่งและระวงั
ตวัอยา่งมากกบัการทีจ่ะไปเคาะประตูเรยีกตามบา้นเพือ่ทีจ่ะขายสนิคา้ ดงันัน้ผูแ้ทนขายจงึใชว้ธิขีายในทีท่ างาน หรอื
โดยใชค้วามสมัพนัธส์ว่นตวัเป็นส าคญั ในอนิเดยี การขายกม็ลีกัษณะคล้ายๆ กนันี้ เนื่องจากการไปเคาะตามประตูบา้น
จะถูกมองวา่เป็นพวกขายหนังสอืพมิพเ์กา่ หรอืเสือ้ผา้เก่าๆ ไป ในบางภมูภิาคของประเทศบราซลิ พวกลูกคา้ทีม่อีนัจะ
กนิสว่นมากอยูใ่นอพารท์เมนท์ ซึง่พนักงานขายผา่นเขา้ไปไมไ่ด้เนื่องจากมปีระตูนิรภยัปัองกนัไมใ่ห้คนภายนอกเขา้ เอ
วอนบราซลิจงึใชว้ธิโีฆษณาทางโทรทศัน์ และใชห้มายเลข 800 ในการใหลู้กคา้ตดิต่อ 

ขอ้เสยีของการใชว้ธิกีารขายตรง คอื ลูกคา้ไมส่ามารถรบัสนิคา้ได้ทนัทเีมือ่ต้องการ จ าเป็นต้องรอจนกวา่
ผูแ้ทนขายจะมาเยีย่มและรบัค าสัง่ซื้อไป และจากนัน้กต็้องรออกีเพือ่ให้พนักงานขายสง่สนิคา้มาให้ เพือ่แก้ขอ้เสยีนี้ เอ
วอนมาเลเซยีไดเ้ปิดส านักงานขายปลกีเรยีกชือ่วา่ บวิตี้บตูคิในมาเลเซยีในปี 1990 ลูกคา้สามารถเขา้มาทีบ่วิตี้บตูคินี้
เพือ่ซ้อผลติภณัฑเ์อวอนได้ และยงัสามารถได้รบัการดูแลเป็นอยา่งดเีหมอืนกบัทีผู่แ้ทนขายไปขายถงึบา้น ยิง่กวา่นัน้ 
ผูแ้ทนขายสามารถไปทีบ่วิตี้บตูคิเพือ่รบัสนิคา้ได้ทนัทดี้วย แทนทีจ่ะต้องสัง่ซื้อและรอให้บรษิทัสง่สนิคา้มาให้อกี พบวา่
แนวความคดินี้ประสบความส าเรจ็ โดยทีใ่นปี 1993 บรษิทัมสี านักงานประเภทนี้เปิดถึง 8 แห่งส าหรบัในประเทศ
มาเลเซยี และเริม่ขยายไปในระบบแฟรนไชสอ์กีด้วย ซีง่เป็นในรปูของรา้นเอวอนซึง่จ าหน่ายเฉพาะสนิคา้ของเอวอน 
ปลาย 1995 บรษิทัมสี านักงานบตูคิในมาเลเซยีรวม 35 แห่ง รบัผดิชอบกระจายสนิคา้ให้แกผู่แ้ทนจ าหน่าย 
25,000 ราย การด าเนินงานรปูแบบนี้ได้รบัการน าไปใชใ้นชลิดี้วย 

จากประสบการณ์ของมาเลเซยี เอวอนอาเจนตนิา ได้น าเอาแนวคดินี้ไปเปิดเป็น “ศนูยค์วามงาม” ขึน้ในปี 
1995 ในแถบชานเมอืงซึง่เป็นท าเลทีเ่จรญิขึน้เรือ่ยๆ ของเมอืง Buenos Aires นอกจากจะขายสนิคา้
เชน่เดยีวกบัมาเลเซยีแล้ว ศนูยแ์ห่งนี้ยงัมบีรกิารแก่ลูกค้าในรปูแบบต่างๆ ด้วย เชน่ บรกิารเสรมิสวย ท าผม แต่งเลบ็ 
และดูแลความงามต่างๆ ศนูยน์ี้ยงัเป็นสามารถสนองความต้องการของลูกคา้ทีต่้องการความทนัสมยั หรหูรา ชอบเดนิ
ซื้อสนิคา้จากรา้นทีม่กีารจดัตกแต่งด ีและซื้อสนิคา้ประเภทน าเขา้จากต่างประเทศ เป็นต้น วธิกีารนี้น ามาใช้ในเมก็ซโิก 
และเวเนซูเอลา่ ด้วย 

ในบางประเทศโดยเฉพาะในประเทศก าลงัพฒันา การน าสนิคา้สง่ลกูคา้ในแถบชนบทเป็นเรือ่งทีท่้าทายมาก 
ระบบไปรษณียย์งัไมเ่ป็นทีน่่าเชือ่ถอืเท่าทีค่วร การสง่ของด้วยพนักงานสง่ของตนเองไปยงัผูแ้ทนจ าหน่ายกม็คีา่ใชจ้า่ย
สงู และด้วยปัญหาเหล่านี้ เอวอนฟิลปิปินสจ์งึบุกเบกิระบบการขายโดยจดัตัง้เป็นสาขา แทนทีจ่ะสง่ค าสัง่ซื้อไปทีอ่ยูข่อง
ผูจ้ดัการภมูภิาคซึง่จะเป็นผูส้ง่สนิคา้ให้แก่ผูแ้ทนจ าหน่ายอยา่งเชน่ในสหรฐัฯ เอวอนฟิลปิปินสก์จ็ดัตัง้ศนูยแ์ฟรนไชสซ์ึง่
จดัเกบ็สนิคา้ไวใ้นสตอ็ก ซึง่แต่ละแห่งสามารถให้บรกิารแก่ผูจ้ดัการแฟรนไชสไ์ด้เกอืบ 100 คน ซึง่จะเขา้มาทีศ่นูย์
แห่งนี้และรบัสนิคา้ไปสง่ให้แก่ผูแ้ทนจ าหน่ายของตนทีอ่ยูใ่นท้องทีย่อ่ย ชว่ยให้ผูแ้ทนขายไมต่้องฝ่าการเดนิทางอนั
ล าบากยากเขญ็เป็นชัว่โมงๆ นับตัง้แต่ปี 1991 ศนูยม์ปีระสบการณ์ในการให้บรกิารในลกัษณะขายปลกีมากขึน้ เชน่ 
มชีอ่งทางเดนิระหวา่งชัน้วางสนิคา้ทีก่วา้งขวางพอ มรีถเขน็ส าหรบัใสส่นิคา้ และมสีแกนเนอรส์ าหรบัสแกนขอ้มลูสนิคา้
ทีจุ่ดช าระเงนิ จงึสามารถทีจ่ะสัง่ซื้อและช าระเงนิได้อยา่งรวดเรว็ แนวคดิในการจดัการขายระบบแฟรนใชสน์ี้ได้รบัการ
ปรบัใชโ้ดยเอวอนในประเทศอืน่ด้วย เชน่ จนี และอนิโดนีเซยี 



ในชว่งต้นๆ ทีก่ล่าวมาแล้ว วธิกีารทีป่ฏบิตัแิละประสบความส าเรจ็ในประเทศหนึ่งสามารถน าไปใชใ้นประเทศ
อืน่ได้อกีด้วย เพือ่สง่เสรมิการถ่ายทอดเทคโนโลยแีละโน-ฮาว เอวอนได้น าพนักงานการตลาดจากประเทศต่างๆ มา
ประชุมรว่มกนัเพือ่แลกเปลีย่นประสบการณ์ทีถ่อืวา่เป็นวธิกีารทีด่เียีย่มของแต่ละประเทศ และยงัสง่เสรมิให้มกีาร
แขง่ขนัประกวดระหวา่งประเทศต่างๆ ด้วย เชน่ การประกวดหน้าปกโบร์ชวัแผน่พบัโฆษณาทีด่ทีีสุ่ด และการเลอืกใชส้ี
ในสือ่โฆษณายอดเยีย่ม เป็นต้น 

เอวอนยงัคาดวา่การออกไปเปิดตลาดในต่างประเทศจะท าให้บรษิัทเจรญิเตบิโตอยา่งมากในอนาคตอนัใกล้ 
ถงึแมว้า่การขยายตวัไปต่างประเทศจะเป็นไปอยา่งเรง่รบีและรุนแรง ผลติภณัฑเ์อวอนยงัคงมจี าหน่ายไมท่ัว่ถงึเลย 
เรยีกได้วา่อกีเกอืบครึง่โลกยงัไมไ่ด้สมัผสักบัเอวอนเลย เอวอนจดัแบง่ประเทศซึง่เป็นตลาดทีบ่รษิทัเขา้ไปออกเป็น
ตลาดทีก่ าลงัอยูใ่นระหวา่งการท าตลาด และตลาดทีอ่ยูใ่นก ามอืของบรษิทัแล้ว และคาดวา่อนาคตของการเตบิโตสว่น
ใหญจ่ะอยูท่ีป่ระเภทแรก นอกจากนี้ในปี 1996 เอวอนยงัคดิทีจ่ะเขา้สูป่ระเทศใหมอ่กี 4 แห่งด้วยกนั คอื บลัแกเรยี 
โรมาเนีย ยเูครน และเวยีดนาม 
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