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การส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย : ปัญหา อุปสรรค และบทเรียน 
 

ถนัญรัชฏ์  แสนสุข1*  
 

บทคัดย่อ 
 การส่งออกสินค้าไทยไปสู่ตลาดต่างประเทศนับวันยิ่งทวีการแข่งขันขึ้นเรื่อย ๆ โดยเฉพาะการส่งออก
สินค้าใหม่จ าเป็นต้องใช้ศาสตร์ทางการบริหารให้สอดคล้องกับนโยบายภาครัฐ รวมทั้งต้องพึ่งพาการก ากับดูแลใน
ขั้นตอนการแปลงนโยบายไปสู่การปฏิบัติอย่างเข้มงวด จึงจะท าให้การส่งออกประสบความส าเร็จได้ งานวิจัยนี้ 
จึงมีคุณูปการต่อภาคการส่งออกของไทย เนื่องจากเป็นเรื่องใหม่ที่ยังไม่เคยมีการศึกษากระบวนการส่งออก 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรียมาก่อน ท าให้ไม่มีกรณีศึกษา
กระบวนการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรียมาเทียบเคียง โดยการวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์  
1. ถอดบทเรียนการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย 2. วิเคราะห์กระบวนการส่งออก
ยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย 3. ศึกษาปัญหา อุปสรรค ผ่านบทเรียนการส่งออกยาสีฟัน
สมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย 4. เสนอแนะแนวทางการท าธุรกิจเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย และ
ทวีปแอฟริกาด้านตะวันตก ผู้เกี่ยวข้องกับการส่งออก ได้แก่ องค์กรภาคเอกชน 6 องค์กร องค์การภาครัฐของ
ประเทศไทย 5 องค์การ และของประเทศไนจีเรีย 3 องค์การ บุคคลผู้ให้ข้อมูลหลักและผู้เช่ียวชาญ จ าแนกเป็น
ชาวไทย 17 คน ชาวไนจีเรีย 8 คน รวมทั้งหมด 25 คน ระเบียบวิธีวิจัยเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ประเภท
กระบวนการศึกษาบทเรียน (Lesson Study Process) ใช้กรอบการวิเคราะห์ด้วยทฤษฎีระบบ โดยวิธีสนาม 
ได้แก่ การสัมภาษณ์เจาะลึก การสังเกตแบบมีส่วนร่วม เว็ปไซต์ วิเคราะห์ข้อมูลจากจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การ
ประชุมย่อย การสังเกตพฤติกรรม การพูดคุย สอบถามถึงทัศนคติ ค่านิยม และความเห็นร่วมกัน  

ข้อค้นพบ  
 ด้านระบบราชการของประเทศไทย พบว่าเกี่ยวข้องกับอ านาจหน้าที่ของ 3 องค์การหลัก ได้แก่ 
กระทรวงพาณิชย์ กระทรวงการคลัง กระทรวงการต่างประเทศ ด้านระบบราชการของประเทศไนจีเรีย พบว่า
เกี่ยวข้องกับ 3 องค์การ ได้แก่ กระทรวงพาณิชย์ กรมศุลกากร และส านักงานควบคุมการบริหารงานด้านอาหาร
และยาแห่งชาติของประเทศไนจีเรีย (National Agency for Food and Drug Administration and Control : 
NAFDAC) 

ด้านปัญหาและอุปสรรค พบว่าสอดคล้องกับด้านสังคม ด้านกฎหมาย ด้านเศรษฐกิจ ด้านการเมือง 
ด้านเทคโนโลยี 
 
ค าส าคัญ : บทเรียนการบริหารจัดการธุรกิจ  ยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ 
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Exporting Thai Tip Herbal Toothpaste to the Market of Nigeria :                                
Problems, Obstacles and Lessons Learned 

 
Tananrat  Sansuk1* 

 
Abstract 
 The exporting of Thai products to international markets has now become much more 
competitive than ever, particularly the exporting of new products in which the need of the 
administrative science is a necessity complying with the government policy concurrently with 
the supporting and monitoring of strict regulatory process on the implementation policy which 
help such exporting programs to be successful. Thus, this research is very useful for Thailand in 
the export sector. This is due to a new topic which has never before been studied, that topic is 
the process of exportation, in particular Thai Herbal toothpaste to the market of Nigeria, 
consequently there were no case studies enabling any comparison of the exporting of Thai Tip 
herbal toothpaste to the market of Nigeria. The objectives of this research consist of, 1. to 
discover lessons learned from the exporting  process of Thai Tip herbal toothpaste to the market 
of Nigeria, 2 .  to analyze the process of exporting Thai Tip herbal toothpaste to the market of 
Nigeria, 3. to study the problems and obstacles through lessons learned during the exporting of 
Thai Tip herbal toothpaste to the market of Nigeria, 4 .  to propose an appropriate method of 
doing business for entering the market of Nigeria including the west Africa Continent. The 
personnel involved with the exportation were from 6 private organizations including 5 Thai 
government organizations plus 3 Nigerian government organizations. The individual key 
informants and specialists were classified by nationality: 17 Thais plus 8 Nigerians, 25 personnel 
in total. Research Methodology is a qualitative study known as lesson study process and used 
the analysis framework of system theory by the field research method namely in-depth 
interviews, participation observation, websites, analysis information from emails, sub-meetings, 
behavior observation, conversations, asking questions about attitudes including values and 
agreed opinions. 

Findings  
The bureaucracy sector found that the bureaucracy of Thailand was involved with 

the authority and function of the 3 primary organizations, namely the Ministry of Commerce, 
the Ministry of Finance and the Ministry of Foreign Affairs, Whilst the bureaucracy of Nigeria was 
involved with 3 organizations namely the Ministry of Commerce, the Nigeria Customs Service 
and the National Agency for Food and Drug Administration and Control (NAFDAC). 
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The problems and the obstacles sections found that they comply with social, legal, 
economic, political and technological issues. 
 
Keywords : lessons learned of business administration, Thai Tip Herbal Toothpaste 
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บทน า          
การส่งออกเป็นหัวใจของเครื่องมือส าคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ ตลาดต่างประเทศ              

จึงเป็นแหล่งรายได้ส าคัญท าให้ภาครัฐจัดเก็บภาษีเพื่อน ามาช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจภายในประเทศ มาตรการ
ส่งเสริมการส่งออกตามนโยบายรัฐบาล พ.ศ. 2548 พบว่าเป็นนโยบายการต่างประเทศและเศรษฐกิจระหว่าง
ประเทศของคณะรัฐมนตรีที่ได้แถลงต่อรัฐสภา เมื่อวันพุธที่ 23 มีนาคม พ.ศ. 2548 มี เหตุผล เป็นนโยบายการ
ต่างประเทศเชิงรุก ที่ยึดถือหลักในการปฏิบัติต่อกันอย่างเสมอภาค มุ่งส่งเสริมและขยายความสัมพันธไมตรีและ
ความร่วมมือกับนานาประเทศ ใช้การต่างประเทศเป็นเครื่องมือส าคัญในการเสริมนโยบายการพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมของรัฐบาล (สืบค้นจากhttp://www.thaigov.go.th/index.php/th/government-policies/item/ 
73624- พันต ารวจโท-ทักษิณ-ชินวัตร-23-มีนาคม-2548 เมื่อวันท่ี 20 กรกฎาคม 2557)  

การส่งออกสินค้าไทยไปสู่ตลาดต่างประเทศนับวันยิ่งทวีการแข่งขันขึ้นเรื่อย ๆ  อีกทั้งยังมีความ
ซับซ้อนและยุ่งยากของข้อกฎหมาย โดยเฉพาะการส่งออกสินค้าใหม่ที่เป็นสินค้าวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (Small and Medium-Sized Enterprises : SMEs) จ าเป็นต้องใช้ศาสตร์ทางการบริหารให้สอดคล้องกับ
นโยบายภาครัฐ รวมทั้งการก ากับดูแลและช่วยเหลือจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องจึงจะส่งผลให้การส่งออกประสบ
ความส าเร็จได้ เพราะการส่งออกต้องใช้เวลาและทรัพยากร ตลอดจนความรู้ความช านาญในการท าธุรกิจในพื้นที่ 
ที่มีความแตกต่างในองค์ประกอบหลาย ๆ ประการ (ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร, Copyright 2001-2005)   

การวิจัยเรื่องนี้ สืบเนื่องจากผู้วิจัยเคยร่วมเดินทางไปกับกรมส่งเสริมการส่งออกเพื่อแสดงสินค้าไทย
ในต่างประเทศจ านวน 7 กิจกรรม 6 ประเทศ เมื่อ พ.ศ. 2550 ซึ่งรวมเมืองเลกอส (Lagos) ประเทศไนจีเรียอยู่
ด้วย ท าให้เกิดการรับรู้สภาพปัญหาการค้าของไทยกับไนจีเรีย กอปรกับมีความสนใจตลาดประเทศไนจีเรียอยูเ่ดมิ 
จึงตั้งใจสร้างสายสัมพันธ์ทางธุรกิจกับคนท้องถิ่นขึ้น และติดต่อประสานแลกเปลี่ยนข้อมูลกันจนถึงปัจจุบันเป็น
เวลา 9 ปี จึงเกิดการผสานแนวคิดร่วมกันในการผลักดันสินค้าไทยเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย เมื่อผู้วิจัยรวบรวม
และสืบค้นข้อมูลการน าเข้าสินค้าไทยโดยเฉพาะสินค้ากลุ่มเครื่องส าอางประเภทยาสีฟัน พบว่าปัจจุบันยังไม่เคยมี
ยาสีฟันสัญชาติไทยได้รับการขึ้นทะเบียนกับส านักงานควบคุมการบริหารงานด้านอาหารและยาแห่งชาติ  
(NAFDAC) ของประเทศไนจีเรียมาก่อน(สืบค้นจาก http://www.nafdac.gov.ng. , 
https://nlipw.com/product-registration-with-nigerias-national เมื่อวันท่ี 2 กรกฎาคม พ.ศ. 2556) จึงท า
ให้ผู้วิจัยสนใจและมุ่งมั่นท าการวิจัยเรื่องนี้ซึ่งเป็นธุรกิจของผู้วิจัย โดยรวบรวมเป็นองค์ความรู้ใหม่เพื่อต้องการ
อธิบายการก่อเกิดเป็นผู้ประกอบการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ จนถึงกระบวนการน าสินค้าเข้าสู่ตลาด
ประเทศไนจีเรีย ดังนั้นงานวิจัยนีน้ับว่ามีคุณูปการกับภาครัฐและการส่งออกสินค้าไทยเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย 
และทวีปแอฟริกาด้านตะวันตก 

  
วัตถุประสงค์การวิจัย   
         1.  ถอดบทเรียนการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย  
         2.  วิเคราะห์กระบวนการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย  
         3.  ศึกษาปัญหา อุปสรรค ผ่านบทเรียนการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศ
ไนจีเรีย  
         4.  เสนอแนะแนวทางการท าธุรกิจเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย และทวีปแอฟริกาด้านตะวันตก 
 
 

http://www.nafdac.gov.ng/
https://nlipw.com/product-registration-with-nigerias-national%20เมื่อวันที่%202%20กรกฎาคม%20พ.ศ
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วิธดี าเนินการวิจัย  
เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ประเภทกระบวนการศึกษาบทเรียน โดยใช้

ทฤษฎีระบบ ในการวิจัยครั้งนี้มีแหล่งข้อมูลจากหลายที่โดยวิธีสนาม ได้แก่ การสัมภาษณ์เจาะลึกร่วมกับการ 
สังเกตแบบมีส่วนร่วม การส ารวจ การสังเกตพฤติกรรม การพูดคุย สอบถามทัศนคติ ค่านิยม และความเห็น
รวมกันไป (วรเดช  จันทรศร,2548) แบ่งการวิจัยเป็น 4 ขั้นตอน ได้แก่ 

ขั้นตอนที่ 1 ใช้ทฤษฎีระบบวิเคราะห์ข้อมูล 3 ด้าน ได้แก่ ด้านปัจจัยน าเข้า ด้านกระบวนการแปลง
สภาพ และด้านผลผลิต  
 1.1 ด้านปัจจัยน าเข้า แบ่งออกเป็น 5 ส่วน มีดังนี ้
        ส่วนที่ 1 การศึกษาผลงานในอดีต เพื่อเช่ือมโยงการเลือกตลาดประเทศไนจีเรียเป็นตลาดส่งออก 
โดยเลือกใช้สายสัมพันธ์ทางธุรกิจในการน าสินค้าเข้าสู่ตลาด 
         ส่วนที่ 2 การวางแผนเชิงกลยุทธ์ 6 ระดับ จัดระดับความส าคัญแผนกลยุทธ์ ดังนี้ ระดับ 1 
แนวคิดการจัดตั้งบริษัทจ ากัด ระดับ 2 แนวคิดการเป็นตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษ ระดับ 3 แนวคิดการวิจัย
ตลาดก่อนลงมือปฏิบัติจริง ระดับ 4 แนวคิดการแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไนจีเรีย ระดับ 
5 แนวคิดวิธีการน าสินค้าเข้าสู่ตลาด ระดับ 6 แนวคิดการแต่งตั้งผู้ประสานงานอย่างเป็นทางการในประเทศ
ไนจีเรีย 
            ส่วนที่ 3 การเตรียมตัวเป็นผู้ส่งออก หมายถึง การน าแผนระดับ 1 ไปปฎิบัติ ก าหนดเป็นแผน
เร่งด่วนพบว่า ช่ือบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด  
 ส่วนที่  4 การจัดองค์การ (ใช้ทฤษฏีองค์การและการจัดการเชิงกลยุทธ์)  ได้แก่ (4.1) 
วัตถุประสงค์หลัก คือ ส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย (4.2) วัตถุประสงค์รอง การ
ก าหนดวัตถุประสงค์ของแต่ละแผนกลยุทธ์ (4.3) แผนกลยุทธ์บริษัท บรรจุแผนไว้ 2 ด้าน คือ ด้านที่ 1 แผนกล
ยุทธ์ระดับบริษัทในประเทศ ได้แก่ 1. วัตถุประสงค์ คือ การได้รับสิทธิการเป็นตัวแทนส่งออกแบบพิเศษ                       
2. เป้าหมาย คือ การเป็นตัวแทนส่งออกแบบพิเศษยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ส าหรับประเทศไนจีเรีย  3. แผน
ระยะสั้น ใช้ระยะเวลา 1 ปีด้านที่ 2 แผนกลยุทธ์ระดับบริษัทต่างประเทศ (ก าหนดแผนระยาว 3 ถึง 5 ปี) ได้แก่ 
1. การวิจัยตลาดก่อนลงมือปฏิบัติจริง 2. การแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไนจีเรีย 3. การน า
สินค้าเข้าสู่ตลาด 4. การแต่งตั้งผู้ประสานงานอย่างเป็นทางการ (4.4) เป้าหมายรวม พบว่า เป็นการปฏิบัติตาม
แผนกลยุทธ์ 2 ด้าน (4.5) โครงสร้างองค์กร เป็นการประยุกต์ให้สอดคล้องกับแบบไร้พรมแดนแบบโมดุล (4.6) 
บุคลากรและความสามารถ เป็นการประยุกต์ให้สอดคล้องกับแบบ Competencies (4.7) วัฒนธรรมบริษัท 
พบว่า เป็นการประยุกต์ให้สอดคล้องกับประเภทมุ่งผู้ประกอบการ มุ่งกลยุทธ์ องค์กรแห่งการเรียนรู้ วัฒนธรรม
แบบ Zeus และวัฒนธรรมแบบ Athena 
          ส่วนที่ 5 ภาพที่1 แสดงรายละเอียดทั้งหมดด้านปัจจัยน าเข้า ซึ่งมีผลผลิตที่ลัดขั้นตอนเข้ามา
เป็นวัตถุดิบ มาจากการน าแผนช่ือจัดตั้งบริษัทจ ากัดที่ส าคัญระดับ 1 ไปปฎิบัติ ผลผลิตมีการประเมิน 3 ด้าน คือ 
ผลผลิต ผลลัพธ์ และผลลัพธ์บั้นปลาย (วรเดช จันทรศร, 2551) คือ บริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด สรุปดังนี้  
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ภาพที่ 1  แสดงรายละเอียดการด าเนินงานด้านปัจจัยน าเข้า  
ที่มา.  สร้างขึ้นโดยผู้วิจยั 

 

 

 

1) ปากีสถาน เมืองลาฮอร์ (Lahore) และเมืองการาจี 
(Karachi) 2) เวียดนาม เมืองฮานอย (Hanoi) 3) อินเดีย เมือง
กูวาฮาต ิ(Guwahati) 4) ไนจีเรีย  เมืองเลกอส (Lagos)      
5) บังคลาเทศ 6) ฮ่องกงเขตบริหารพิเศษสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน 7) อินเดีย เมืองบังกาลอร ์(Bangalore)   

1) เลือกตลาด
ไนจีเรีย เป็น
ตลาดส่งออก 
 2) นายเอ 
ชาวเมืองเลกอส 
(สายสัมพันธ์ทาง
ธุรกิจ) 
 1) จัดตั้งบริษัทจ ากัด 

2) แนวคิดการเป็นตัวกลางทางตลาด  
3) แนวคิดวิจยัตลาดกอ่นลงมือปฏิบัตจิริง  
4) แนวคิดแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแต่เพยีงผู้เดียวในประเทศไนจีเรีย 
5) วิธีน าสินค้าเข้าสู่ตลาด 
6) แนวคิดแต่งตั้งผู้ประสานงานอยา่งเป็นทางการ 
 

วัตถุประสงค์ 
/จัดตั้งองค์กร 

 

ปัจจัยน าเข้า กระบวนการ ผลผลิต 

1. นโยบายรัฐ 
2. เข้าร่วมโครงการ 
3. สร้างสายสัมพันธ ์
(ผลงานในอดีต) 
 
วัตถุประสงค์หลัก 
การส่งออกยาสีฟัน
สมุนไพรไทยทิพย์
เข้าสู่ตลาดประเทศ

ไนจีเรีย 
เป้าหมาย 

ก าหนดแผนกลยุทธ์/
แม่บท 

6 ระดับ 
 

ปัจจัยน าเข้า 
 บ. ผูส้่งออกไทย จ ากัด 
วัตถุประสงค์หลัก คือการส่งออก
ยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์สู่ตลาด
ประเทศไนจีเรีย 
1. บรรจุแผนกลยุทธ์ 5 ระดับ 
(1) การเป็นตัวแทนจ าหนา่ย
แบบพิเศษในการส่งออก  
(2) การวจิัยตลาดก่อนลงมือ
ปฏิบัติจริง  
(3) การแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่าย
แต่เพียงผู้เดียวในไนจีเรีย 
(4) การน าสินค้าเข้าสู่ตลาด 
(5) การแต่งต้ังผู้ประสานงาน
อย่างเป็นทางการในไนจีเรีย 
2. วิเคราะห์แผนทั้งหมด ด้วย 
SWOT และ SLEPT Analysis 
 

ระดับ 1 การ
เตรียมตัวเป็น
ผู้ประกอบการ
ส่งออก 
 

กระบวนการ 
แผนกลยุทธ์ (ประยุกต์) บ. ผู้ส่งออกไทย จ ากดั 
ระดับ 1 การเป็นตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษในการส่งออก  
ระดับ 2 การวิจัยตลาดก่อนลงมือปฏิบัติจริง  
ระดับ 3 การแต่งต้ังตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวใน
ประเทศไนจีเรีย 
ระดับ 4 วิธีการน าสินค้าเข้าสู่ตลาด 
ระดับที่ 5 การแต่งต้ังผู้ประสานงานอย่างเป็นทางการใน
ไนจีเรีย 

กลไกควบคุม 
1) MOA ตัวกลางทางตลาดแบบพิเศษส าหรับประเทศ
ไนจีเรีย  
2) การรับรู้ของตลาด/ ความพึงพอใจสินค้าของคู่ค้า 
3) MOA ตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไนจีเรีย 
4) การข้ึนทะเบียนยาสีฟัน 
5) MOA ผู้ประสานงานอย่างเป็นทางการ 
 

ผลผลิต 
การจัดองค์กร 
1) องค์การและการจัดการส านัก
สมัยใหม่/ส านักปัจจุบัน (ประยุกต์) 
2) โครงสร้างไร้พรมแดนแบบโมดุล 
3) บุคลากร Competencies 
4) วัฒนธรรมมุ่งผู้ประกอบการ/มุ่ง
กลยุทธ์/องค์กรแห่งการเรียนรู้/ 
Zeus และ Athena 
5) พันธมิตรเชิงกลุยทธ์/ Value-
Chain (ประยุกต์) 5 ระดับ 
 

เป้าหมาย ปฏิบัติตามแผนตามระดับ
ความส าคัญ 5 ระดับ 6 ข้ันตอน 

 

การน าแผนระดับ 1 ไปปฏบิัต ิ

การเปลี่ยนแปลง 
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 1.2 ด้านกระบวนการแปลงสภาพ เป็นการวิจัยขั้นการน าแผนกลยุทธ์ระดับ 2 ถึง ระดับ 6 ไป
ปฎิบัติ ขั้นนี้จะแบ่งออกเป็น 2 ด้าน แผนกลยุทธ์ดังกล่าวได้ถูกก าหนดระดับความส าคัญตามล าดับก่อนหลัง ให้
เหมาะสมกับการวางโครงสร้างของบริษัท เป็นกลยุทธ์ที่เหมาะกับทางเลือกและการตัดสินใจที่ถูกต้อง เป็นการ
สร้างความแตกต่างให้เกิดขึ้น โดยการก าหนดการท าธุรกิจแบบ “จับคู่” การวิเคราะห์กลยุทธ์ทั้งหมดนี้ได้ใช้
ทฤษฎีการบริหารเชิงกลยุทธ์ ทฤษฎีการตลาด ทฤษฎีระบบราชการ โดยใช้เครื่องมือในการบริหาร ได้แก่ SWOT 
และ SLEPT Analysis เป็นต้น 
          ด้านที่ 1 กลยุทธ์ระดับบริษัทภายในประเทศ มี 1 ระดับ คือ แผนระดับ 2 ช่ือ การเจรจาต่อรอง
และแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษในการส่งออก ผู้รับผิดชอบ ได้แก่ ผู้ส่งออก จับคู่กับ ผู้ขาย พบว่า ผู้ส่งออก
ได้รับแต่งตั้งจากผู้ขายยาสีฟันให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษเพื่อการส่งออก ภายใต้บันทึกความตกลง (MOA) 
ท าให้ผู้ส่งออกมีสิทธิได้รับสินค้าตัวอย่าง 
          ด้านที่ 2 กลยุทธ์ระดับบริษัทต่างประเทศ มี 4 ระดับ ได้แก่  
 1) แผนระดับ 3 คือ การวิจัยตลาดย่อยยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ในเมอืงเลกอส (Lagos) ประเทศ
ไนจีเรีย ผู้รับผิดชอบ ได้แก่ ผู้ส่งออก จับคู่กับ นายเอ ชาวเมืองเลกอส  พบว่า ผู้ส่งออกได้ส่งสินค้าตัวอย่างให้นาย
เอ เพื่อไปท าการวิจัยตลาดย่อยซึ่งเป็นหน้าที่ท่ียินยอมร่วมมืออย่างสมัครใจ หลังจากมีการทดสอบตลาด พบว่ามี
ผู้สนใจเป็นตัวแทนจ าหน่ายในประเทศไนจีเรีย จึงยื่นเสนอการเจรจาผ่านนายเอ ชาวเมืองเลกอสและนายบี 
ชาวเมืองอาบูจา  
  2) แผนระดับ 4 คือ การเจรจาต่อรองแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวยาสีฟันสมุนไพรไทย
ทิพย์ในประเทศไนจีเรีย ผู้รับผิดชอบ ได้แก่ ผู้ส่งออก จับคู่กับ ผู้น าเข้าเลกอส พบว่า ผู้ส่งออกมีสิทธิแต่งตั้งผู้
น าเข้าเลกอสให้เป็นตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ในประเทศไนจีเรีย ภายใต้บันทึก
ความ  ตกลง (MOA)  

 3) แผนระดับ 5 คือ การขึ้นทะเบียนยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์กับส านักงานควบคุมการ
บริหารงานด้านอาหารและยาแห่งชาติ ประเทศไนจีเรีย (NAFDAC) ผู้รับผิดชอบ ได้แก่ ผู้น าเข้าเลกอส ซึ่งมีสิทธิ
และเป็นหน้าที่ในการน าตัวอย่างสินค้าไปขึ้นทะเบียนกับส านักงานควบคุมการบริหารงานด้านอาหารและยา
แห่งชาติ ประเทศไนจีเรีย (NAFDAC)   
 4) แผนระดับ 6 คือ การเจรจาแต่งตั้งผู้ประสานงานและมอบนโยบาย ผู้รับผิดชอบ ได้แก่                    
ผู้ส่งออก จับคู่กับ นายเอ และ นายบี พบว่า ผู้ส่งออกมีสิทธิแต่งตั้งนายเอ เป็นผู้ประสานงานอย่างเป็นทางการ 
และแต่งตั้งนายบี เป็นผู้ประสานงานอย่างไม่เป็นทางการประจ าประเทศไนจีเรีย ท าให้มีสิทธิในการขออนุญาต
หน่วยงาน NAFDAC น าตัวอย่างยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าไปแสดงในงานแสดงสินค้าในเมืองเลกอส (ซึ่งเป็น
การทดสอบตลาดก่อนลงมือปฎิบัติจริง) ก่อนได้รับการขึ้นทะเบียนอย่างถูกต้อง          

สรุป รายละเอียดขั้นตอนการน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติโดยใช้กรอบการวิเคราะห์ของแนวคิดระบบใน
ขัน้นี้เรียกว่า กระบวนการแปลงสภาพ ผู้วิจัยได้น าผลวิเคราะห์มาสรุปตามภาพที่ 2 ดังต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 2  แสดงรายละเอียดการน าแผนกลยุทธ์ไปปฏิบัติ 5 ระดับของบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด ซึ่งได้ประยุกต์

เป็นทรัพยากรบริหารในปัจจัยน าเข้าที่เป็นไปตามแนวทางของทฤษฎีระบบ และผ่านเข้ามาที่
กระบวนการทั้ง     5 ระดับ และออกมาเป็นผลผลิตทั้ง 5 ระดับ แต่ระดับท่ี 3 เป็นการวิจัยตลาดย่อย
ก่อนท่ีจะลงมือปฏิบัติ ในระดับที่ 3 จึงไม่มีกลไกควบคุมที่เป็นทางการ แต่เป็นความพึงพอใจ ดังนั้นใน
ทุกระดับของผลผลิตจะมีตัวช้ีวัดที่เป็นผลผลิต ผลลัพธ์ และผลลัพท์บั้นปลาย ตามแนวทางการ
ประเมินความส าเร็จ และความล้มเหลวของการน านโยบายไปปฏิบัติ (วรเดช จันทรศร, 2551)   

ที่มา  สร้างโดยผู้วิจัย 
 
 ขั้นตอนที่ 2 การศึกษา ปัญหา อุปสรรค ของระบบการส่งออกยาสีฟัน ผลการวิเคราะห์และ
สังเคราะห์ท าให้รับทราบผลกระทบของการส่งออกท้ังทางบวกและทางลบ ที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอกของ
ธุรกิจ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้ ใช้เครื่องมือวิเคราะห์ SLEPT Model ของคอตเลอร์ (2003a) พบว่า  

1.  ด้านสังคม และวัฒนธรรม พบว่า เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงานระหว่างประเทศทั้งทางตรง
และทางอ้อม ได้แก่ วัฒนธรรมการท างานให้ข้อมูลต่อคู่ค้าน้อยและไม่รอบด้าน มีความเชื่อมั่นคนในชาติเดียวกัน
มากกว่าชนชาติอื่น ท างานช้า การเข้าถึงสื่อต่าง ๆ ยาก เช่น ประเทศไนจีเรียไม่มีระบบโทรศัพท์บ้าน ระบบ
ไปรษณีย์ไนจีเรียจะใช้การโทรศัพท์เรียกลูกค้าให้มารับสินค้าที่ท าการไปรษณีย์ นักธุรกิจไนจีเรียให้ความส าคัญใน

 

ระดับ 2 การเจรจาแต่งต้ัง
ตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษใน
การส่งออก 
ระดับ 3 การวิจยัตลาดยาสีฟัน
สมุนไพรไทยทิพย์ในเมือง
เลกอส (Lagos) 
ระดับ 4 การเจรจาต่อรองและ
แต่งต้ังตัวแทนจ าหน่ายแต่
เพียงผู้เดียวยาสฟีันสมุนไพร
ไทยทิพย์ในประเทศไนจีเรีย           
ระดับ 5 กระบวนการขึ้น
ทะเบียนยาสีฟันสมุนไพรไทย
ทิพย์กับ NAFDAC 
ระดับ 6 การแต่งตั้งผู้
ประสานงานและมอบนโยบาย 
 

ระดับ 2 ผู้ส่งออก จับคู่ 
ผู้ขายยาสีฟัน 
ระดับ 3 ผู้ส่งออก จับคู่  
นายเอ 
ระดับ 4 ผู้ส่งออก จับคู่ ผู้น า
เข้าเลกอส  
ระดับ 5 ผู้น าเข้าเลกอส 
จับคู่ NAFDAC 
ระดับ 6 ผู้ส่งออก จับคู่  
นายเอ และนายบ ี
 

ระดับ 2 MOA ตัวแทนจ าหนา่ย
แบบพิเศษยาสฟีันสมุนไพรไทย
ทิพย์ส าหรับประเทศไนจีเรีย 
ระดับ 3 ความพีงพอใจนัก
ลงทุน 
ระดับ 4 MOA ตัวแทนจ าหนา่ย
แต่เพียงผู้เดียวยาสีฟันสมุนไพร
ไทยทิพย์ในประเทศไนจีเรีย 
ระดับ 5 กระบวนการขึ้น
ทะเบียนยาสีฟันสมุนไพรไทย
ทิพย์ด้านเอกสารกับ NAFDAC 
แล้วเสร็จ 
ระดับ 6 MOA ผู้ประสานงาน
ประจ าเมืองเลกอส และเมือง
อาบูจา 
 
 

รอรับเลขที่ใบรับรองการ
ขึ้นทะเบียน 

วตัถปุระสงค์ ปัจจัยน าเข้า
น าเข้า 

กระบวนการแปลงสภาพ ผลผลิต 
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ข้อตกลงหรือสัญญาน้อย นักธุรกิจท้องถิ่นร่วมมือกับเจ้าหน้าที่รัฐกีดกันนักธุรกิจหน้าใหม่ ๆ จุดประสงค์เพื่อให้นัก
ธุรกิจหน้าใหม่ ๆ เหล่านั้นผ่านการตลาดจากระบบของนักธุรกิจท้องถิ่น 
 2.  ด้านกฎหมาย พบว่า อุปสรรค ได้แก่ 1) สิทธิพิเศษทางการค้า 2) ภาษี 3) การกีดกันทางการค้า
ที่ไม่ใช่ด้านภาษี 4) ระเบียบขั้นตอนของกฎหมายยุ่งยากซับซ้อน แต่เดิมสินค้ากลุ่มเครื่องส าอางประเภทยาสีฟัน
ต้องเสียภาษีศุลกากรขาเข้า (Import Duty) ประเทศไนจีเรียในอัตรา 35 เปอร์เซ็นต์บวกภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT)  5 
เปอร์เซ็นต์ ปัจจุบันอัตราภาษีศุลกากรขาเข้าลดลงเหลือ 20 เปอร์เซ็นต์ พบว่า ผู้น าเข้าก็ยังไม่สามารถใช้
มาตรการด้านสิทธิพิเศษทางการค้าสินค้าเพื่อมาลดหย่อนภาษีได้ เพราะประเทศไทยและไนจีเรียยังไม่มีนโยบาย
ทวิภาคีเรื่องสิทธิพิเศษทางการค้าสินค้าเพื่อขยายประเภทของสินค้าให้มากกว่าที่เป็นอยู่ อึกทั้งประเทศไนจีเรียยัง
มีมาตรการกีดกันทางการค้าทางอ้อม โดยการออกระเบียบฏิบัติด้านระยะเวลาในการการขึ้นทะเบียนสินค้า
ประเภทยาสีฟันที่ใช้เวลายาวนานมากถึง 2 ปี ผู้น าเข้าจึงจะได้รับใบรับรองการขึ้นทะเบียน (Certificate of 
Registration) ในความหมายนี้ หมายถึง รัฐบาลได้เข้ามาแทรกแซงด้านการค้าโดยการออกมาตรการในด้าน
กฎระเบียบ  

3.  ด้านเศรษฐกิจ พบว่า 1) หน่วยงานของไทยที่เกี่ยวข้องกับประเทศไนจีเรียให้ความส าคัญด้าน
ความมั่นคงมากกว่าด้านเศรษฐกิจ 2) ระดับการแข่งขันในตลาดประเทศไนจีเรียยังใช้กลยุทธ์ด้านราคาเป็นตัวน า 
3) นักลงทุนชาวไนจีเรียส่วนใหญ่ไม่นิยมท าธุรกรรมการเงินแบบเปิดแอลซี 

4.  ด้านการเมือง พบว่า ปัญหาคอรัปชั่น ฉ้อโกง และการแสวงหาผลประโยชน์ส่วนตัว 
5.  ด้านเทคโนโลยี พบว่า การสื่อสารขาดประสิทธิภาพ โดยเฉพาะอินเทอร์เน็ต         
ขั้นตอนที่ 3 การสงัเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยขอยกมารวมกับข้ันตอนท่ี 4  
ขั้นตอนที่ 4 การสร้างระบบการส่งออก 
เนื่องจากการสังเคราะห์หรือการประเมินได้ใช้หลักการตามแนวทางการประเมินความส าเร็จ และ

ความล้มเหลวของการน านโยบายไปปฏบิัติ (วรเดช จันทรศร, 2551) เมื่อมีการประเมินแลว้หรือสงัเคราะห์แล้วจงึ
ได้สกัดเอาเฉพาะผลลัพธ์บั้นปลายของผลผลิตของแต่ละรูปแบบ ได้แก่ บทเรียนจากปัจจัยน าเข้า บทเรียนจาก
กระบวนการแปลงสภาพ บทเรียนจากผลผลิต มาสร้างเป็นรูปแบบระบบการส่งออกของงานวิจัยนี้ ดังแสดงใน
ภาพที่ 3  
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ภาพที่ 3  รูปแบบระบบการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย 
ที่มา  สร้างขึ้นโดยผู้วิจัย 
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ข้อค้นพบและอภิปรายผลและงานวิจัยอื่น ๆ  
1.  ข้อค้นพบปัจจัยป้อนเข้า เป็นการอภิปรายผลตามภาพที่ 3  

1.1 ด้านองค์การ หมายถึง บริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด พบว่า เป็นการน าแผนแม่บทที่ส าคัญ
ระดับ 1 ช่ือแผน “การจัดตั้งองค์กร” ไปปฏิบัติ การจัดองค์กรสอดคล้องกับทฤษฎีองค์การส านักสมัยใหม่ร่วมกับ
ส านักปัจจุบันและทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ พบว่า จัดองค์กรแบบเป็นทางการ การจัดโครงสร้างอย่างจงใจ
เพื่อให้เกิดระบบความร่วมมือเพื่อมอบหมายให้ผู้รับผิดชอบน าไปปฏิบัติ ดังรายละเอียด (1) วัตถุประสงค์หลัก 
หมายถึง ส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย (2) แผนกลยุทธ์ 5 ระดับ มีช่ือแผน ดังนี้ 
(2.1) การเป็นตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษในการส่งออก (2.2) การวิจัยตลาดย่อยยาสีฟันที่เมืองเลกอส ประเทศ
ไนจีเรีย (2.3) การแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ในประเทศไนจีเรีย (2.4) การ
น าสินค้าเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย (2.5) การแต่งตั้งผู้ประสานงานอย่างเป็นทางการประจ าประเทศไนจีเรีย 
สอดคล้องกับทฤษฎีแผนของกูลิคและเออร์วิค (1973) ดรัคเกอร์ (2005) และดาร์ฟ (2006) (3) เป้าหมายรวม 
หมายถึง การปฎิบัติตามแผน5 ระดับ (4) โครงสร้างองค์กร สอดคล้องกับโครงสร้างองค์กรแบบโมด ุลของ 
Greenberg and Baron (1997) (5) บุคลากรและความสามารถ สอดคล้องกับประเภทสมรรถนะของนักวิชาการ 
ได้แก่ อาภรณ์ ภู่วิทยพันธุ์ (2547) เทื้อน ทองแก้ว (2550) และแนวคิด McClelland (1973) (6) ด้านวัฒนธรรม
องค์กร พบว่าเป็นการประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับวัฒนธรรมแบบมุ่งผู้ประกอบการ วัฒนธรรมที่มุ่งกลยุทธ์ 
วัฒนธรรมองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Peter M. Senge,1990) วัฒนธรรมแบบ Zeus และวัฒนธรรมองค์การแบบ 
Athena 

1.2 ด้านกฎระเบียบ พบว่า การส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย                 
มีวิธีปฏิบัติเช่ือมโยงกับระบบราชการและองค์การที่ไม่ใช่ส่วนราชการของทั้ง 2 ประเทศ ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎี
ระบบราชการ ดังนี ้
           1.2.1 ระบบราชการประเทศไทย สอดคล้องกับอ านาจหน้าที่ของ 3 กระทรวงหลัก ได้แก่               
(1) กระทรวงพาณิชย์ สอดคล้องกับการจดทะเบียนพาณิชย์เป็นนิติบุคคล และเกี่ยวข้องกับกรณีผลิตภัณฑ์
ประเภทยาสีฟันจัดอยู่สินค้าท่ัวไประบุว่าไม่จ าเป็นต้องจดทะเบียนตามระเบียบที่เกี่ยวข้องกับการค้า ซึ่งข้ึนอยู่กับ
ชนิดที่จ าหน่าย (2) กระทรวงการคลัง สอดคล้องกับกับอ านาจหน้าที่ของกรมสรรพกร ที่มีอ านาจในการจด
ทะเบียนภาษีมูลค่าเพิ่ม (ภพ. 20) และการขอคืนภาษีมูลค่าเพิ่ม ตามค าสั่งกรมสรรพากร ที่ ป. 97/ 2543 เรื่อง 
การส่งออกสินค้าซึ่งผู้ประกอบการจดทะเบียนได้รับสิทธิเสียภาษีมูลค่าเพิ่มในอัตราร้อยละ 0 ตามมาตรา 80/ 1 
แห่งประมวลรัษฎากร ส่วนกรมศุลกากร สอดคล้องกับพระราชก าหนดอัตราภาษีศุลกากร  พ.ศ. 2530 ภาค 3 
พิกัดอัตราอากรขาออก ประเภทท่ี 9 ก าหนดไว้ว่าของซึ่งยังไม่ได้ระบุหรือรวมไว้ในประเภทอันใดในพิกัดอากรขา
ออกฉบับนี้ไม่ต้องเสียภาษีอากร เพื่อให้สอดคล้องกับนโยบายส่งเสริมการส่งออกด้านสิทธิประโยชน์อื่นที่เกี่ยวข้อง
กับการศุลกากร จึงศึกษาเรื่องพระราชบัญญัติชดเชยค่าภาษีอากรสินค้าส่งออกที่ผลิตในราชอาณาจักร          
พ.ศ. 2524 การชดเชยค่าภาษีอากร ส าหรับสินค้าส่งออกที่ผลิตในราชอาณาจักร ก าหนดตามประกาศ
คณะกรรมการพิจารณาชดเชยค่าภาษีอากรสินค้าส่งออกที่ผลิตในราชอาณาจักร ที่ อ 2/ 2555 ความว่าการ
ส่งออกสินค้ายาสีฟันจะได้รับอัตราเงินชดเชยร้อยละ 0.97 ของราคาส่งออก และพบว่ามีอ านาจรับจดทะเบียน
เป็นผู้ส่งออกในระบบ Paperless (3) กระทรวงการต่างประเทศ สอดคล้องกับการรับรองเอกสารเพื่อน าส่งให้
สถานทูตไนจีเรียประจ าประเทศไทยรับรองร่วมด้วย ก่อนส่งไปให้ส านักงานควบคุมการบริหารงานด้านอาหาร
และยาแห่งชาติของประเทศไนจีเรีย (NAFDAC) ตามขั้นตอนและระเบียบการลงทะเบียนผลิตภัณฑ์ของประเทศ
ไนจีเรีย พบว่า (3.1) หนังสือมอบอ านาจจากโรงงานผู้ผลิต (Power of Attorney) (3.2) สัญญาข้อตกลงการผลิต
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สิ น ค้ า  (Contract Manufacturing Agreement) (3 .3) ใ บ อนุ ญ า ตผ ลิ ต และ ขา ยสิ น ค้ า ขอ ง โ ร ง ง าน 
(Manufacturing License and Free Sale Certificate) (3.4) ใบรับรองผลการตรวจวิเคราะห์สินค้าของโรงงาน 
(Comprehensive Certificate of Analysis) (3.5) หนังสือเชิญให้ NAFDAC ไปตรวจสอบโรงงาน (Letter of 
Invitation for Inspection) และ 
 1.2.2 องค์การที่ไม่ใช่ส่วนราชการของประเทศไทย ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการส่งออกยาสีฟัน 
พบว่า (1) ธนาคารส่งออกและน าเข้าแห่งประเทศไทย (EXIM Bank) สอดคล้องกับขั้นตอนการเรียกเก็บเงินลูกค้า      
(2) บริษัทผู้ขนส่งไทย จ ากัด สอดคล้องกับการวิจัยระบบการขนส่งสินค้า (3) บริษัทบัญชีและกฎหมายไทย จ ากัด 
สอดคล้องกับการวิจัยข้อสัญญาการเป็นตัวแทน (ที่มา : ข้อมูลทั้งหมดถูกรวบรวมขึ้นจากบริษัทผู้ส่งออกไทย 
จ ากัด เมื่อปี พ.ศ. 2556 เพื่อใช้ในการด าเนินการส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยเข้าสู่ประเทศไนจีเรีย) 
           1.2.3 ระบบราชการประเทศไนจีเรีย เป็นการวิจัยเฉพาะกระบวนการน าเข้าผลิตภัณฑ์กลุม่
เครื่องส าอางของประเทศไนจีเรีย พบว่า (1) การวิจัยกฎระเบียบท่ีควบคุมการน าเข้าผลิตภัณฑ์กลุ่มเครื่องส าอาง
ประเภทยาสีฟัน เรื่องระบบสิทธิพิเศษทางการค้าระหว่างประเทศก าลังพัฒนา (The Global System of Trade 
Preference Amongst Developing Countries: GSTP) พบว่าประเทศไนจีเรียให้สิทธิพิเศษทางการค้าสินค้า
กับสินค้าน าเข้าจากประเทศไทยจ านวน 11 ชนิด ใน 11 ชนิดนี้ผลิตภัณฑ์ประเภทยาสีฟันเป็นสินค้าที่ ไม่อยู่ใน
บัญชีรายการที่ประเทศไนจีเรียตกลงให้สิทธิลดหย่อนอัตราภาษีศุลกากรขาเข้าแก่ประเทศไทย (สืบค้นจาก 
www.kamphaengphet.go.th/aec/data/aec002.pdf เมื่อวันที่ 20 กรกฎาคม 2557) ผู้น าเข้าจึงไม่ต้องขอ
หนังสือรับรองแหล่งก าเนิดสินค้า (Certificate of Origin: CO) แบบ GSTP (Form GSTP) จากผู้ส่งออกเพื่อ
น าไปลดหย่อนภาษีน าเข้า (2) ขั้นตอนการน าเข้าผลิตภัณฑ์กลุ่มเครื่องส าอาง (Cosmetic Products) ประเภทยา
สีฟันพบว่ามี 7 ขั้นตอน (2.1) การส่งเอกสารตามระเบียบท่ี NAFDAC ก าหนด (2.2) การขออนุญาตน าเข้าสินค้า
ตัวอย่าง (2.3) การตรวจสอบสินค้าตัวอย่าง (2.4) การวิเคราะห์สินค้าตัวอย่างในห้องทดลอง (2.5) การประชุม
คณะกรรมการเพื่อพิจารณาผล (2.6) การขอรับเลขที่ก ากับใบรับรองการขึ้นทะเบียน (2.7) การขอรับใบรับรอง
การขึ้นทะเบียน เพื่อให้สอดคล้องกับการศึกษาภาษีน าเข้าผลิตภัณฑ์ประเภทยาสีฟัน (3) สัญญาการเป็นตัวแทน
จ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในประเทศไนจีเรีย พบว่าเป็นการวิจัยเอกสารสัญญาให้สอดคล้องกับหลักกฎหมายสากล
ที่ร่างขึ้นโดยบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด และตรวจสอบโดยบรษิัทบัญชีและกฎหมายไทย จ ากัด ร่วมกับ บริษัทคู่ค้า 
พบว่ามีข้อผูกพันตามบันทึกความตกลง (MOA)  

2.  ข้อค้นพบกระบวนการแปลงสภาพ  
2.1 ด้านกลยุทธ์การเป็นตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ส าหรับประเทศ

ไนจีเรีย พบว่า (1) วิจัยด้านสิทธิและหน้าที่ของบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด หมายถึง การมีสิทธิและข้อผูกพันตาม
บันทึกความตกลง (MOA) การเป็นตัวแทนแบบพิเศษ (2) วิจัยด้านสิทธิและหน้าท่ีของห้างหุ้นส่วนสามัญไทยทิพย์ 
หมายถึง การมีสิทธิและข้อผูกพันตามบันทึกความตกลง (MOA) การเป็นผู้ขายยาสีฟันให้กับตัวแทนพิเศษ ซึ่งร่าง
ขึ้นโดยบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด ตรวจสอบโดยบริษัทบัญชีและกฎหมายไทย จ ากัด พบว่า เป็นการประยุกต์ใช้
กลยุทธ์การส่งออกแบบจับคู่ทางธุรกิจ สอดคล้องกับการส่งออกทางอ้อม (Indirect Exporting)) โดยช่องทางผ่าน
พ่อค้าคนกลาง ประยุกต์ใช้กับตัวแทนคนกลาง ในการใช้กลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ (Mode of Entry) 
ตาม (Oman,1984) การส่งออกในงานวิจัยนี้ใช้กลยุทธ์ 4 ระดับ ได้แก่ ผู้ขาย ผู้ผลิต ผู้ส่งออก และผู้น าเข้า                   
มีลักษณะพิเศษเฉพาะมากกว่าแบบพ่อค้าคนกลางและตัวแทนจ าหน่าย เนื่องจากช่วยลดความเสี่ยงในการท า
ธุรกิจในช่วงเริ่มต้นโดยไม่ต้องใช้ปัจจัยด้านเงินทุนจ านวนมาก ลดปัจจัยด้านบุคลากร และลดขั้นตอนการผลิต              
ยังพบว่ามีการประยุกต์ใช้ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ แนวคิดสมรรถนะของ Boyatzis (1982) และ Shermon 
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(2005)  และทฤษฎีการตลาด ของเบอร์แมน (1996) เน้นการจัดการให้บุคคลและทุกองค์กรที่เกี่ยวข้อง ได้ดึง
ความรู้ความสามารถของตัวเองออกมาให้เต็มที่ โดยมีการก าหนดอ านาจหน้าที่กันอย่างชัดเจน และทุกบุคคลและ
ทุกองค์กรยังท างานเป็นอิสระต่อกันอีก สอดคล้องกลยุทธ์มุ่งผลิตภัณฑ์ของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Kotler, 2003a) ที่
กล่าวไว้ว่า แนวคิดผลิตภัณฑ์ (Product Concept) นี้ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญต่อคุณภาพมากกว่าราคา และใน
ขณะเดียวกันผู้ผลิตเองก็เน้นไปที่การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ อันเนื่องจากยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ 
เป็นสินค้าท่ีถูกคัดสรรให้เป็นสินค้าสง่ออก ด้วยเหตุผล (1) เป็นยาสีฟันสมุนไพรไทย (2) มีตัวช้ีวัดคุณภาพของยาสี
ฟัน ได้แก่ รางวัลโอทอปห้าดาว (OTOP Five Star Award) จากกระทรวงมหาดไทย รับผิดชอบโดยกรมการ
พัฒนาชุมชนใน พ.ศ. 2547 และ พ.ศ. 2555 (3) เป็นสินค้าสัญชาติไทย (4) มีท าเลที่ตั้งของบริษัทและโรงงานผลติ
อยู่ในเขตกรุงเทพหรือปริมลฑล ซึ่งตรงตามข้อก าหนดในการคัดเลือกสินค้า 

2.2 กลยุทธ์การวิจัยตลาดย่อยยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ในเมืองเลกอส (Lagos) ประเทศไนจีเรีย 
พบว่า สอดคล้องกับการน าแผนกลยุทธ์ต่างประเทศระดับหน้าที่ไปปฎิบัติ  ที่ส าคัญระดับที่ 3 พบว่า ใช้ทฤษฎี
การตลาด โดยใช้ SWOT Analysis ช่วยในการบริหาร พบว่ากลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ หรือกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
ถูกก าหนดขึ้นเพื่อสนับสนุนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ กลยุทธ์การแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวยาสีฟัน
สมุนไพรไทยทิพย์ในประเทศไนจีเรีย พบว่า ผลลัพธ์บั้นปลายของกลยุทธ์นี้ คือ ความพึงพอใจของนักลงทุนชาว
ไนจีเรีย 

2.3 ด้านตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ในประเทศไนจีเรีย พบว่า 
(1) วิจัยสิทธิและหน้าที่ของบริษัทผู้น าเข้าเลกอส จ ากัด ซึ่งมีสิทธิและหน้าที่ตามเง่ือนไขในบันทึกความตกลง 
(MOA)    (2) วิจัยสิทธิและหน้าที่ของบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด ซึ่งมีสิทธิและหน้าที่ตามเง่ือนไขในบันทึกความ
ตกลง (MOA) พบว่าบันทึกความตกลงร่างโดยบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด ตรวจสอบโดยบริษัทบัญชีและกฎหมาย
ไทย จ ากัด และส่งไปให้บริษัทผู้น าเข้าเลกอส จ ากัด ตรวจสอบและพิจารณาก่อน (3) วิจัยการเจรจาต่อรอง 
พบว่า ใช้การบริหารเชิงกลยุทธ์ การตลาด ทฤษฎีเกมแบบแบ่งสันปันส่วน (Distributive Negotiation) และ
ทฤษฎีเกมแห่งความร่วมมือ (Stag Hunt) ของ จอห์น แนช 

2.4 ด้านการน าสินค้าเข้าสู่ตลาดประเทศไนจีเรีย พบว่าเป็นการวิจัย 1) หน้าที่ของบริษัทผู้
น าเข้าเลกอส จ ากัด ได้แก่ (1) การน ายาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ไปขึ้นทะเบียนกับส านักงานควบคุมการบรหิารงาน
ด้านอาหารและยาแห่งชาติ (NAFDAC) (2) การสั่งซื้อยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เพื่อไปจ าหน่ายเชิงพาณิชย์ (3) 
การท าตามเง่ือนไขบันทึกความตกลง (MOA) ในเรื่องอื่น ๆ (4) การรวบรวมและรับเอกสารทั้งหมดที่ฝ่ายไทย
ส่งไปให้เพื่อยื่นต่อ NAFDAC สอดคล้องกับระเบียบของ NAFDAC ตามที่ผู้อ านวยการส่วนการลงทะเบียนและ
ระเบียบข้อบังคับของ NAFDAC ส่งมาให ้(2) การวิจัยกฎระเบียบการขึ้นทะเบียนของ NAFDAC ได้แก่ (2.1) การ
จัดกลุ่มยาสีฟันสมุนไพรเป็นสินค้าประเภทควบคุมพิเศษ (2.2) การก าหนดระยะเวลาการได้รับใบรับรองการขึ้น
ทะเบียน โดยเฉพาะสินค้าประเภทควบคุมพิเศษจะมีความยุ่งยากและใช้เวลานาน สินค้าบางรายการใช้เวลา
มากกว่า 3 ปี พบว่าสินค้าน าเข้าจะถูกพิจารณาเป็นล าดับท้าย ๆ ของสินค้าประเภทเดียวกันที่ผลิตในประเทศ 
ด้านระยะเวลาของกระบวนการขึ้นทะเบียนสินค้ากลุ่มเครื่องส าอางประเภทยาสีฟันต้องใช้เวลา 2 ปี  จึงจะ
สามารถจ าหน่ายสินค้าเชิงพาณิชย์ได้ ในการปฏิบัติจริงนั้นอาจใช้เวลาถึง 3 ปีจึงจะสามารถน าสินค้าออกมา
จ าหน่ายได้ ซึ่งสอดคล้องกับวิธีปฏิบัติของบริษัทผู้น าเข้าเลกอส จ ากัด และสอดคล้องกับการสัมภาษณผ์ู้เชี่ยวชาญ 
ได้แก่ ผู้ช่วยผู้อ านวยการส่วนปฏิบัติการต่างประเทศ (เอเชียและตะวันออกกลาง) คณะกรรมการส่งเสริ มการ
ลงทุน ประเทศไนจีเรีย (NIPC) และผู้ช่วยอัคราชทูต (ฝ่ายการพาณิชย์) สถานเอกอัคราชทูตไทย ณ กรุงอาบูจา 
ประเทศไนจีเรีย  
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2.5 การแต่งต้ังผู้ประสานงานและมอบนโยบาย พบว่าเป็นการวิจัย สิทธิ หน้าที่ และ
ผลตอบแทนผู้ประสานงานประจ าประเทศไนจีเรีย สอดคล้องกับทฤษฎีการจัดการ ทฤษฎีสมรรถนะ โดยใช้การ
วิเคราะห์ SWOT Analysis เพื่อประเมินศักยภาพ จุดอ่อน จุดแข็ง ปัญหา และอุปสรรค เพื่อประกอบการ
ตัดสินใจในการเลือกใช้ผู้ประสานงาน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาพฤติกรรมองค์การที่วิเคราะห์ในระดับปัจเจก
บุคคล 

3.  ข้อค้นพบด้านผลผลิต ผู้วิจัยอภิปรายผลเฉพาะด้านบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด ดังนี ้
          3.1 บริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด เป็นตัวแทนจ าหน่ายแบบพิเศษยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ส าหรับ
ประเทศไนจีเรีย พบว่า ผู้ส่งออกได้บูรณาการวิธีด าเนินที่ปราศจากความเสี่ยงในการลงทุนในระยะเริ่มต้น ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวทาง Kotler (2003b) เช่ือว่า การตลาดไม่ใช่ศิลปะของการหาหนทางในการก าจัดสิ่งที่เราผลิต
ออกไป แต่การตลาดเป็นศิลปะของการสร้างมูลค่าที่แท้จริงที่ท าให้เกิดขึ้นกับลูกค้า  สอดคล้องกับทฤษฎีการ
เจรจาต่อรองแบบบูรณาการของ ไพโรจน์ บาลัน (2551) พบว่า สรุปไว้ว่า เป็นการสร้างทางเลือกที่ดีที่สุดที่
สามารถบรรลุข้อตกลงร่วมกันได้ และยังพบว่าบริษัทผู้ส่งออกไทย จ ากัด สามารถปฎิบัติตามแผนกลยุทธ์ทั้ง      
6 ระดับได้เป็นผลส าเร็จตามเป้าหมายรวมขององค์กร ภายใต้สภาวะแวดล้อมของผู้น าเชิงกลยุทธ์ที่มีข้อจ ากัดทั้ง
สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสอดคล้องกับ
กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์ 4 ขั้นตอนตามแนวทางของ Abbass F. (2003) ได้แก่ การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
การวางแผนกลยุทธ์ การน ากลยุทธ์ไปปฎิบัติ และการควบคุม ประเมินผล โดยใช้เครื่องมือวิเคราะห์ SWOT 
Analysis ในการบริหารและก าหนดกลยุทธ์องค์กร 
         3.2 ห้างหุ้นส่วนสามัญไทยทิพย์ พบว่า เป็นผู้ขายยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ให้กับตัวแทน
จ าหน่ายแบบพิเศษส าหรับประทศไนจีเรีย เท่านั้น 
          3.3 บริษัทผู้น าเข้าเลกอส จ ากัด พบว่าเป็นตัวแทนจ าหน่ายแต่เพียงผู้เดียวยาสีฟันสมุนไพรไทย
ทิพย์ในประเทศไนจีเรียและเป็นผู้มีสิทธิน ายาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์ไปขึ้นทะเบียนกับ NAFDAC ประเทศไนจีเรีย 
          3.4 นายเอ พบว่าเป็นผู้ติดต่อประสานชาวเมืองเลกอส และ นายบี เป็นผู้ติดต่อประสาน
ชาวเมืองอาบูจา ประจ าประเทศไนจีเรีย         
  4.  ข้อค้นพบด้านปัญหาและอุปสรรค การส่งออกยาสีฟันสมุนไพรไทยทิพย์เข้าสู่ตลาดประเทศ
ไนจีเรียครั้งนี้ พบว่ามีปัญหาและอุปสรรค ดังนี้  
 4.1 มีขั้นตอนมาก และแต่ละขั้นตอนใช้เวลานาน  
 4.2 ผู้เกี่ยวข้องของหน่วยงานในสังกัดกระทรวงพาณิชย์ของประเทศไทยยังไม่ให้ความช่วยเหลือ
ผู้ประกอบการชาวไทยท่ีลงมือปฎิบัติจริง มากพอซึ่งไม่เป็นตามนโยบายที่กล่าวไว ้ 
 4.3 กระทรวงการต่างประเทศของประเทศไทย ไม่มีการตรวจสอบและแยกกลุ่มของชาวไนจีเรีย
ที่ต้องการเดินทางเข้ามาประเทศไทยเพื่อการติดต่อเชิงธุรกิจกับเชิงการท่องเที่ยวออกจากกัน ท าให้การนัดหมาย
ในการเจรจาธุรกิจคลาดเคลื่อนบ่อยครั้ง 
  4.4 ภาครัฐไทยไม่ให้ความส าคัญด้านเศรษฐกิจมากเท่าด้านความมั่นคงกับชาวไนจีเรีย ท าให้เสีย
โอกาสทางการค้ากับตลาดประเทศไนจีเรีย เนื่องจากไม่สนับสนุนเรื่องเงินลงทุน  
 ปัญหาและอุปสรรคทีพ่บในงานวิจัยนี้ สอดคล้องกับผลการวิจัย ของ เสรี มุทธาธาร (2556) 
ที่อธิบายไว้ว่า ประเทศไทยได้เลือกปฏิบัติต่อคนสัญชาติไนจีเรียโดยจะต้องแสดงหลักฐานจาก (NDLEA) มา
ประกอบการขอรับการตรวจลงตรา (VISA) เนื่องจากหน่วยงานความมั่นคงของไทยยังเห็นว่าคนสัญชาติไนจีเรีย
และประเทศอื่น ๆ ในทวีปแอฟริกาถูกจับกุมในคดียาเสพติดในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้น สอดคล้องกับข้อค้นพบใน
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งานวิจัยนี้พบว่า บริษัทคู่ค้าได้ยื่นขอรับการตรวจลงตรา (VISA) เพื่อเข้ามาเจรจาการค้าและเยี่ยมชมโรงงานผลิต
ยาสีฟัน โดยมีหนังสือเชิญจากบริษัทคู่ค้าจากประเทศไทย พบว่า ไม่ได้รับการอ านวยความสะดวกจากหน่วยงาน
ของไทยในประเทศไนจีเรีย กลับซ้ าน าเอกสารการยื่นขอรับการตรวจลงตรา (VISA) นี้ไปกักเก็บไว้โดยไม่ทราบ
สาเหตุเป็นเวลา 2 เดือนเมื่อมีการทวงถามจึงให้ผู้ยื่นขอแต่ละคนไปยื่นขอใบรับรองผลเกี่ยวกับยาเสพติดจาก
หน่วยงาน DNLEA มาแนบ ซึ่งเป็นการเสียเวลาและค่าใช้จ่ายเป็นจ านวนมาก ในประเด็นดังกล่าวนี้จึงเป็นปัญหา
หลักอีกด้านในการท าธุรกิจระหว่างไทยกับไนจีเรีย เนื่องจากไม่สามารถจะนัดหมายวันเวลาในการเตรียมการต่าง 
ๆ ไว้ล่วงหน้าได้ สอดคล้องกับรายงานของ ส านักพัฒนาการตลาดต่างประเทศกรมส่งเสริมการส่งออก (2551) ท่ี
ได้รายงานว่า ปัญหาคอรัปช่ัน ฉ้อโกง และการแสวงหาผลประโยชน์เพื่อส่วนตัวค่อนข้างรุนแรง ท าให้เป็น
อุปสรรคข้อกีดกันทางการค้าอย่างไม่เป็นรูปแบบ ส่งผลกระทบต่อการส่งออกสินค้าไทยเข้าสู่ตลาดประเทศ
ไนจีเรีย   
 4.5 การขึ้นทะเบียนยาสีฟันกับหน่วยงาน NAFDAC มีขั้นตอนมาก เสียค่าใช้จ่ายมาก มีมาตรการ
กีดกันทางการค้า ด้านกฎระเบียบเข้มงวด ต้องใช้เวลาประมาณ 2 ปี หรือมากกว่าจึงจะสามารถจ าหน่ายสินค้า
เชิงพาณิชย์ได้ แต่การปฏิบัติจริงอาจใช้เวลาถึง 3 ปี   
          4.6 ใช้มาตรการกีดกันทางการค้าด้านภาษี ประเทศไนจีเรียได้ตั้งก าแพงภาษีไว้ 20 เปอร์เซ็นต์ 
(จากเดิม 35 เปอร์เซ็นต์) เนื่องจากยาสีฟันเป็นสินค้าที่ไม่อยู่ในบัญชีรายการที่ประเทศไนจีเรียตกลงให้สิทธิ
ลดหย่อนอัตราภาษีศุลกากรขาเข้าแก่ประเทศไทย ผู้น าเข้าจึงไม่ได้ลดหย่อนภาษีน าเข้า ท าให้มีการเจรจาต่อรอง
เรื่องราคาหลายรอบ 
  
ข้อเสนอแนะ  
 1.  เชิงนโยบายและหน่วยงานภาครัฐ  
         1.1 กระทรวงพาณิชย์ ควรให้ทูตพาณิชย์เข้ามาช่วยคัดกรองนักลงทุนชาวไนจีเรียอย่างจริงจัง
ร่วมกับผู้ประกอบการชาวไทยโดยมีการติดต่อประสานกันอย่างใกล้ชิด รวมทั้งให้เพิ่มความส าคัญกับตลาด
ประเทศไนจีเรียมากข้ึน เนื่องจากเป็นตลาดที่มีศักยภาพของทวีปแอฟริกา 
           1.2 กระทรวงต่างประเทศ ควรให้มีนโยบายในการตรวจสอบและแยกกลุ่มของชาวไนจีเรียที่
ต้องการเดินทางเข้ามาประเทศไทย ระหว่างการติดต่อเชิงธุรกิจกับเชิงการท่องเที่ยวออกจากกันน่าจะเป็นผลดีกับ
ภาคการส่งออกของไทย และควรให้มีการผ่านช่องทางการตรวจลงตราจากต้นทางคือประเทศในจีเรียเท่านั้น จึง
จะสามารถตรวจสอบและป้องกันผู้ที่เข้ามาท าความเสียหายให้กับประเทศไทยในระยะยาวได้ แต่จะท าให้การ
ติดต่อธุรกิจระหว่างชาวไทยกับไนจีเรียมีผลในทางบวกมากขึ้น ดังนั้นควรให้ความส าคัญด้านเศรษฐกิจมากกว่า
ด้านความมั่นคง 
          1.3 กระทรวงสาธารณสุข ถ้ามีการพิจารณาแก้ไขกฎหมายที่เกี่ยวข้องให้สินค้ากลุ่มเครื่องส าอาง
ประเภทยาสีฟันที่ไม่มีฟลูออไรด์หรือสารต้องห้ามอื่น ๆ เป็นส่วนผสมจากการเป็น “เครื่องส าอางควบคุม” เป็น 
“เครื่องส าอางควบคุมพิเศษ” ซึ่งจะมีผลท าให้ยาสีฟันที่น าเข้าประเทศไทยทุกสูตรต้องได้รับการตรวจวิเคราะห์ใน
ห้องทดลองก่อนการน าเข้า และควรต้องใช้ข้อความภาษาไทยเท่านั้นบนบรรจุภัณฑ์เมื่อส่งสินค้าตัวอย่างมา
ทดสอบในห้องทดลอง เพื่อให้เป็นมาตรฐานเดียวกันกับประเทศผู้น าเข้าอื่น ๆ ก็จะเป็นการคุ้มครองผู้บริโภคได้ดี
ยิ่งข้ึนอีกด้าน 
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 2.  ข้อเสนอแนะเชิงธุรกิจ 
 2.1 ควรศึกษานโยบายภาครัฐ ข้อกฎหมาย และระเบียบวิธีปฎิบัติการน าสินค้านั้น ๆ เข้าตลาด
ประเทศไนจีเรียอย่างละเอียด 

 2.2 การนัดหมายในเชิงการค้าควรเผื่อเวลาส าหรับคู่ค้าชาวไนจีเรียไว้ล่วงหน้าอย่างน้อย 3 ถึง 4 
เดือน เนื่องจากการเดินทางเข้าประเทศไทยของชาวไนจีเรีย มีขั้นตอนการตรวจลงตราที่ยุ่งอยากและใช้เวลานาน 

 2.3 ควรมีพันธมิตรทางการค้าที่เป็นคนท้องถิ่นที่มีความรู้ความช านาญ เนื่องจากในพ้ืนท่ีประเทศ
ไนจีเรียมีความซับซ้อนในข้ันตอนของกฎระเบียบ วัฒนธรรมการท างาน ความเชื่อ และประเพณี 
         2.4 การน าเข้าสินค้าจากประเทศไทยจะใช้เวลานานมากจึงจะผ่านกระบวนการทางกฏหมาย 
ผู้สนใจท าธุรกิจควรศึกษาคู่ค้าและประเมินศักยภาพของตัวเองให้รอบคอบ  
 2.5 ชาวไนจีเรียเป็นคนรักเพื่อนพ้อง จะเช่ือมั่นคนในชาติเดียวกันมากกว่าชนชาติอื่น การท า
ความคุ้นเคยกับคนท้องถิ่นจึงส าคัญ โดยการรู้จักให้และรู้จักรับจะท าให้ชาวไนจีเรียเกิดความไว้ใจ หลีกเลี่ยงการมี
ปฏิกริยารังเกียจด้านสีผิว โดยสีหน้า ท่าทาง หรือค าพูด เนื่องจากเป็นกลุ่มคนขี้ใจน้อย 
 3.  ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 
        3.1 สินค้ากลุ่มเครื่องส าอางประเภทยาสีฟันที่ ได้รับใบรับรองรางวัลโอท อป ปัจจุบัน
กระทรวงมหาดไทยเป็นผู้ออกใบรับรองรางวัลโอทอป แม้ว่ากระทรวงสาธารณสุขจะรับผดิชอบการประกวดกต็าม 
แต่เมื่อน าสินค้าที่ได้รับรางวัลโอทอปเข้าสู่ตลาดต่างประเทศ รางวัลที่ได้รับจะถูกลดความน่าเชื่อถือลง เนื่องจาก
กระทรวงมหาดไทยไม่ได้มีหน้าที่รับผิดชอบเกี่ยวข้องกับสุขภาพปากและฟัน ดังนั้นควรให้กระทรวงสาธารณสุข
ควรเป็นผู้ออกใบรับรองรางวัลโอทอป 
         3.2 กระทรวงมหาดไทยซึ่งปัจจุบันรับผิดชอบการออกใบรับรองรางวัลโอทอป ควรออกใบรับรอง
รางวัลโอทอปต้นฉบับเป็นภาษาอังกฤษด้วย เนื่องจากผู้ประกอบการอาจน าสินค้าออกสู่ตลาดต่างประเทศ ถึงแม้
จะมีการแปลจากต้นฉบับภาษาไทยเป็นภาษาอังกฤษแล้วก็ตาม แต่จะขาดความน่าเช่ือถือเพราะผู้มีอ านาจไม่ ได้
ลงนามจริง 
       3.3 จากหลักเกณฑ์การให้รางวัลโอทอป มี 3 ด้าน คือ (1) ด้านผลิตภัณฑ์และความเข้มแข็งของ
ชุมชน (30 คะแนน) (2) ด้านการตลาดและความเป็นมาของผลิตภัณฑ์ (25 คะแนน) (3) ด้านคุณภาพ (45 
คะแนน) รวม 100 คะแนน จากหลักเกณฑ์ดังกล่าว ควรปรับน้ าหนักคะแนนไปด้านคุณภาพของสินค้าให้มาก
ที่สุดเท่าที่จะท าได้เพราะหลักเกณฑ์ด้านอื่น ๆ จะไม่ได้รับการพิจารณาจากคู่ค้า โดยทั่วไปคู่ค้ามักจะให้
ความส าคัญกับคุณภาพสินค้าและบรรจุภัณฑ์มากที่สุด แต่บรรจุภัณฑ์ดั้งเดิมมักจะใช้ภาษาไทย เมื่อจะส่งสินค้า
ตัวอย่างไปให้ลูกค้าจึงต้องเปลี่ยนเป็นภาษาอังกฤษหรือภาษาประเทศผู้น าเข้า รวมทั้งบรรจุภัณฑ์ก็ต้องมีการ
ปรับเปลี่ยนตามความต้องการคู่ค้า คะแนนด้านอื่นจึงมีความส าคัญน้อยมาก  
         
กิตติกรรมประกาศ 
          ดุษฎีนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุลวงลงดวยดี เนื่องจากผูวิจัยไดรับความเมตตาจาก ศาสตราจารย์ ดร.วรเดช 
จันทรศร อาจารย์ที่ปรึกษาดุษฎีนิพนธ์หลักและประธานสอบ ที่คอยช้ีแนะแนวทางในการศึกษางานวิจัยนี้ตั้งแต่
เริ่มต้นท่ีผู้วิจัยยังไม่ทราบว่างานวิจัยนี้จะมีรูปแบบอย่างไร ท่านได้ปรับแก้ไขให้อย่างสม่ าเสมอเพื่อให้ถูกหลักการ
ท าวิจัยที่มีคุณภาพ จนกระทั่งดุษฎีนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุลวงลงอย่างสมบูรณ์ ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณท่าน 
ศาสตราจารย์ ดร.วรเดช จันทรศร  
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          ขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชาญชัย บัญชาพัฒนศักดา อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม ท่าน
ผู้คอยช้ีแนะแนวทางและวิธีการต่าง ๆ ในการด าเนินการศึกษาตั้งแต่เริ่มต้นกระทั่งดุษฎีนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุลวง
ลงอย่างสมบูรณ์  
           ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.สมชาย รัตนโกมุท กรรมการ ผู้ซึ่งคอยให้ค าแนะน าและ
ให้ก าลังใจในการท างานวิจัยนี้มาโดยตลอดกระทั่งดุษฎีนิพนธ์ฉบับน้ีส าเร็จลุลวงลงอย่างสมบูรณ์ 
           ขอกราบขอบพระคุณ ศาสตราจารย์ ดร.ลิขิต ธีรเวคิน กรรมการภายนอก ท่านผู้ซึ่งช้ีแนะแนวทาง
และวิธีการเขียนงานวิจัยให้ถูกหลักการ รวมทั้งช้ีแนะแนวทางการต่อยอดจากงานวิจัยนี้ เพื่อให้ทันต่อ
สภาพแวดล้อมท่ีมีการแข่งขันอย่างรุนแรง กระทั่งดุษฎีนิพนธ์ฉบับน้ีส าเร็จลุลวงลงอย่างสมบูรณ์ 
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