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บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษาหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกลยุทธ์เพื่อความสำเร็จในการเข้าสู่ตลาด
กลุ่มประเทศตะวันออกกลางของผู้ประกอบธุรกิจเครื่องสำอาง โดยใช้ระเบียบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยมีกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ 2 กลุ่ม จึงใช้ผู้ให้สัมภาษณ์เป็น จำนวนรวมทั้งหมด 24 ท่าน แบ่งเป็น 
1. กลุ่มนักวิชาการและผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางจากทางส่วนราชการและภาคเอกชน  
รวมทั้งหมด 5 ท่าน 2. ผู้ประกอบการไทยหน่วยงานภาคเอกชนที่ส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางไทยไปยังกลุ่ม
ประเทศตะวันออกกลาง โดยคัดเลือกด้วยวิธีแบบเจาะจง จากผู้ประกอบการเครื่องสําอางไทยจากกระทรวง
พาณิชย์ที่มีประสบการณ์ในการส่งออกมาแล้วมากกว่า 3 ปี รวมทั้งหมด 19 บริษัท โดยคัดเลือกผู้ประกอบการ
หน่วยงานภาคเอกชนจากข้อมูลยอดผู้ส่งออกเครื่องสำอางของผู้ประกอบการไทยที่ส่งออกเครื่องสำอางไปยัง
ตะวันออกกลางนั้นได้มาจากจากข้อมูลของกระทรวงพาณิชย์ เป็นข้อมูลผู้ประกอบการส่งออกผลิตภัณฑ์ประเภท 
เครื่องสำอาง สบู่ และผลิตภัณฑ์รักษาผิว ไปยังตะวันออกกลางระหว่าง มกราคม - ธันวาคม 2565 จำนวนทั้งสิ้น 
226 ราย ซึ่งมีประวัติการการส่งออกถูกต้องตามระเบียบของกระทรวงพาณิชย์  และทำการวิเคราะห์กลุ่ม โฟกัส
กรุ๊ป (Focus Group) เพื่อยืนยันผลการวิจัยกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญ (Key Informants) เพื่อยืนยันผลการวิจัย
ได้แก่ ผู้ประกอบการไทยหน่วยงานภาคเอกชนที่ส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางไทย  และผู้เชี่ยวชาญผลิตภัณฑ์
เครื่องสำอาง นักวิชาการหรือผู้เชี่ยวชาญ   ด้านการตลาดหรือกลยุทธ์ เพ่ือสรุปกรอบแนวคิดการวิจัยแนวทางการ
พัฒนากลยุทธ์ผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง จำนวน 5 ท่าน เพ่ือทราบถึงปัจจัยสำคัญสู่ความเป็นผู้นำในตลาดผลิตภัณฑ์
เครื่องสำอาง 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อความสำเร็จสำหรับผู้ประกอบการเครื่องสำอางไทยในการ
เข้าสู่ตลาดประเทศตะวันออกกลาง ผู้ประกอบการและผู้เชี่ยวชาญมีความเห็นสอดคล้องตรงกันในทุกประเด็น
หัวข้อกับการให้ความสำคัญกับปัจจัย เช่นการปัจจัยการตลาด ลักษณะทั่วไป ของผู้ประกอบการ การจัดการ
ทรัพยากรขององค์กร และสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ แต่มีส่วนรายละเอียดแยกย่อยที่แตกต่างกันตามแต่
ละมุมมองของแต่ละองค์กร และนำข้อมูลงานวิจัยนี้นำมาวิเคราะห์การใช้แนวทางในการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน และสิ่งที่ได้จากการวิจัย คือแนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเพื่อความสำเร็จของ
ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องสำอางไทย มี 2 วิธีดังนี้คือ 1. สร้างความแตกต่างในด้านคุณภาพสินค้า 2. สร้างความ
แตกต่างของภาพลักษณ์ในการออกงานแสดงสินค้าเพ่ือหาตัวแทนขาย 

 

คำสำคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด; ผู้ประกอบการเครื่องสำอาง; การเข้าสู่ประเทศตะวันออกกลาง 
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Abstract 
This research aims to: 1. Investigate the environmental conditions affecting   the success 

of Thai cosmetics entrepreneurs entering the Middle East market. 2.Examine the components of 
creating a competitive advantage for business success. 3 . Explore strategies for creating a 
competitive advantage for the success of Thai cosmetics entrepreneurs entering the Middle East 
market.  The research methodology employed is Qualitative Research, with two key informant 
groups comprising a total of 24 individuals: 1. Group of scholars and experts in exporting cosmetic 
products from both governmental and private sectors, totaling 5 organizations. 2.Thai 
entrepreneurs from the private sector exporting Thai cosmetic products entering the Middle East 
market, totaling 19 companies. 

The results of this qualitative research indicate that the guidelines for creating a 
competitive advantage of Thai cosmetics entrepreneurs entering the Middle East market are 
aligned among entrepreneurs and experts in every aspect, emphasizing   the importance of factors 
such as market conditions, general characteristics of entrepreneurs, organizational resource 
management, and the business environment. However, there are nuanced differences in sub-
details according to the perspectives of each organization. Therefore, the data from this research 
was analyzed, and the findings suggest two methods for creating a competitive advantage for the 
success of Thai cosmetics business owners: 1. Creating differentiation in product quality. 
2. Participating in trade shows to find good sales representatives. 

 
Keywords: Marketing Mix; Thai Cosmetic Entrepreneurs; Enter to Middle East Countries 
 
บทนำ 

สินค้าเครื่องสำอางไทยประเภทผลิตภัณฑ์บำรุงผิวและตกแต่งใบหน้า สบู่ ผลิตภัณฑ์เส้นผม ผลิตภัณฑ์เพ่ือ
อนามัยในช่องปากและฟันและวัตถุดิบ เป็นหนึ่งในสินค้าที่ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคในต่างประเทศ ทำให้
หลายปีที่ผ่านมามูลค่าการส่งออกขยายตัวอย่างต่อเนื่องและในปัจจุบันไทยส่งออกไปยัง  18 ประเทศคู่ค้า กลุ่ม
ประเทศอาเซียน 10 ประเทศและประเทศคู่ค้านอกอาเซียนอีก 8 ประเทศคือ ญี่ปุ่น สาธารณรัฐประชาชนจีน 
เกาหลีใต ้อินเดีย ออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ เปรู ชิลี และฮ่องกง เฉลี่ยรวมปีละ 2,431 ล้านเหรียญสหรัฐการขยายตัว
เฉลี่ยร้อยละ 12 ต่อปี โดยตลาดส่งออกสำคัญ ได้แก่ อาเซียน ฟิลิปปินส์ เวียดนาม กัมพูชา มาเลเซีย และลาว 
ญี่ปุ ่น ออสเตรเลีย ฮ่องกง และจีน ส่งผลให้ประเทศไทยเป็นประเทศส่งออกเครื่องสำอางอันดับ 2 อาเซียน  
และอันดับ 10 ของโลก (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ สำนักพัฒนาและส่งเสริมธุรกิจสร้างสรรค์ , 2562)    
แต่ถึงแม้ประเทศไทยจะมีการส่งออกเครื่องสำอางอยู่ใน 10 อันดับของโลก แต่ส่วนแบ่งทางการตลาดในกลุ่ม
ประเทศตะวันออกกลางยังมีสัดส่วนที่น้อย ดังนั้นรัฐบาลโดยกรมส่งเสริมการส่งออก (Department of Export 
Promotion) หรือ DEP กรมการพัฒนาการส่งออกสินค้าของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and 
Medium Enterprises) SME จึงกำหนดนโยบายในการส่งเสริมและสนับสนุนผู้ประกอบการไทยในการขยายตลาด
ต่างประเทศมากข้ึน  

จากข้อมูลการส่งออกเครื่องสำอางของประเทศไทยในปี พ.ศ. 2561 ประเทศไทยมีอัตรา การส่งออก
เครื่องสำอางประเภทสบู่ และผลิตภัณฑ์รักษาผิว คิดเป็น มูลค่า 98,482.6 ล้านบาท โดยมีการขยายตัวสูงขึ้นถึง
ร้อยละ 18.60 เมื่อเปรียบเทียบกับปี 2560 (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ สำนักพัฒนาและส่งเสริมธุรกิจ
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สร้างสรรค์, 2562) แต่ด้วยสถานการณ์การแพร่ระบาด ของเชื้อไวรัสโคโรนา2019 ตั้งแต่ต้นปี 2562 จนถึงกลางปี 
2565 ซึ่งส่งผลให้เศรษฐกิจทั่วโลกเกิดการชะลอตัวการส่งออกสินค้าเครื่องสำอางของไทยอัตราลดลง 10%  

ในสถานการณ์ปัจจุบันที่การแพร่ระบาดของ โควิด-19 ของทุกประเทศทั่วโลกคลี่คลายลง รัฐบาลของแต่
ละประเทศต่างเร่งผลักดันการส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับเศรษฐกิจภายในประเทศ
ในช่วงหลังวิกฤตโควิด-19 ประกอบกับสภาพสังคมในปัจจุบันที่ผู้บริโภคหันมาสนใจเรื่องการดูแลสุขอนามัย และ
การรักษาผิวพรรณมากยิ่งขึ้น จึงเป็นแนวโน้มที่ดีของผู้ประกอบการเครื่องสำอางของไทยในการขยาดตลาดไปยัง
ต่างประเทศได้มากข้ึน โดยการสร้างจุดเด่นให้เกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางด้วยส่วนผสมของสมุนไพรที่ไม่เป็น
อันตรายต่อร่างกายประกอบกับการพัฒนาสร้างศักยภาพที่แข็งแกร่งของผู้ประกอบการอุตสาหกรรมเครื่องสำอาง    
ของไทยผนวกกับข้อได้เปรียบด้านภาษีภายใต้ประเทศคู่ค้า  เขตการค้าเสรี (Free trade area, FTA) เป็นกลุ่ม
ประเทศที่ได้ทำข้อตกลงที่จะทำการค้าแบบเสรี  โดยกำจัดการเก็บภาษีศุลกากร การจำกัดส่วนแบ่ง (โควตา) 
และการให้สิทธิพิเศษกับสินค้าส่วนใหญ่ที่ทำการค้าขายระหว่างกัน จึงถือโอกาสที่ดี ที่จะทำให้มูลค่าการส่งออก
เครื่องสำอางของไทยเพ่ิมขึ้นและขยายตลาดต่างประเทศอีกด้วย (กรมศุลกากร, 2565)  

ผู้วิจัยเห็นว่าตลาดในกลุ่มประเทศตะวันออกกลาง ซึ่งครอบคลุมพื้นที่ 16 ประเทศประกอบด้วย ประเทศ
บาห์เรน อียิปต์ อิหร่าน ตุรก ีอิรัก อิสราเอล จอร์แดน คูเวต เลบานอน โอมาน กาตาร ์ซาอุดีอาระเบีย ซีเรีย สหรัฐ
อาหรับเอมิเรตส์ เยเมน ไซปรัส และดินแดน ปาเลสไตน์ (เวสต์แบงก์และฉนวนกาซา) (กรมความร่วมมือระหว่าง
ประเทศ, 2565) เป็นตลาดที่จะสร้างโอกาสสำหรับผู้ประกอบการเครื่องสำอางไทยที่จะได้เข้าไปร่วมแข่งขัน โดยมี
จุดศูนย์กลางการแลกเปลี่ยนสินค้า ณ ประเทศสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ (ยูเออี) และผู้วิจัยในฐานะเป็นหนึ่งใน
ผู้ประกอบการเครื่องสำอางของประเทศไทยที่ส่งออกเครื่องสำอางไปยังประเทศแถบตะวันออกกลาง  มาเป็นเวลา
มากกว่า 20 ปี พบว่าสาเหตุหลักที่กลุ่มประเทศตะวันออกกลางเป็นตลาดที่น่าสนใจก็คือ  ตลาดมีผลิตภัณฑ์ของ
ประเทศไทยแต่เนื่องจากคู่แข่งขันจะสนใจตลาดในประเทศแถบเอเชีย  เช่น ฮ่องกง สิงคโปร์มากกว่า และจาก
ข้อมูลทางเศรษฐกิจพบว่าในช่วงวิกฤติเศรษฐกิจโควิด-19 สินค้าหลายประเภทมีความติดขัดในการค้าขายหรือ
ส่งออกระหว่างประเทศ แต่สินค้าที่ยังคงมีความต้องการของตลาดอย่างต่อเนื่องก็คือผลิตภัณฑ์ในกลุ่มสกินแคร์
หรือผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง โดยพบว่าเครื่องสำอางของไทยเป็นที่นิยมของตลาดในแถบประทศตะวันออกกลาง  
(3 spring news, 2565) ดังนั้นผู้วิจัยพบว่าด้วยศักยภาพผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางของประเทศไทย รวมถึงนโยบาย
การส่งเสริมการค้าและการส่งออกเครื่องสำอางของไทยที่มีมาตรการที่ส่งเสริมและผลักดันอย่างเข้มข้นและจริงจัง  
หากผู้ประกอบการมีการพัฒนากลยุทธ์ทางธุรกิจและเพิ่มศักยภาพในการประกอบการก็จะส่งผลให้การส่งออก
สินค้าเครื่องสำอางของนักธุรกิจไทยว่ามีโอกาสเข้าไปแข่งขันในตลาดกลุ่มประเทศตะวันออกกลางได้เป็นอย่างดี 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื ่อศึกษาถึงสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจที ่มีผลต่อความสำเร็จของผู ้ประกอบการส่งออก
เครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาดกลุ่มประเทศตะวันออกกลาง 

2. เพื่อศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของผู้ประกอบการและการจัดการทรัพยากรองค์กรของผู้ประกอบการ
เครื่องสำอางไทย 

3. เพื่อศึกษาถึงองค์ประกอบของการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านส่วนผสมทางการตลาด  
และปัจจัยทรัพยากรองค์กรที่ส่งผลต่อความสำเร็จทางของผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาดกลุ่ม
ประเทศตะวันออกกลาง 

4. เพื่อศึกษาหาแนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเพื่อความสำเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจ
เครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาดประเทศตะวันออกกลาง 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ  
1. กลุ่มนักวิชาการและผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางจากทางส่วนราชการและ

ภาคเอกชนประกอบด้วย กลุ่มผู้เชี่ยวชาญหรือนักวิชาการด้านธุรกิจเครื่องสําอางภาครัฐ และกลุ่มนักวิชาการที่มี
ความเชี่ยวชาญและประสบการณ์ด้านการตลาด หรือบริษัทผู้ประกอบการที่มีความเกี่ยวข้องในขบวนการผลิต
เครื่องสำอางสำหรับส่งออก หรือนักวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis)  

2. ผู้ประกอบการไทยหน่วยงานภาคเอกชนที่ส่งออกผลิตภัณฑ์เครื ่องสําอางไทยไปยังกลุ่มประเทศ
ตะวันออกกลาง ซึ่งมีสินค้าอยู่ในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งตามประเภทของเครื่องสําอาง  

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ที่ใช้ในการวิจัย คือ 
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1. กลุ่มนักวิชาการและผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจส่งออกผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางจากทางส่วนราชการและ
ภาคเอกชนประกอบด้วย กลุ่มผู้เชี่ยวชาญหรือนักวิชาการด้านธุรกิจเครื่องสําอางภาครัฐ และกลุ่มนักวิชาการที่มี
ความเชี่ยวชาญและประสบการณ์ด้านการตลาด หรือบริษัทผู้ประกอบการที่มีความเกี่ยวข้องในขบวนการผลิต
เครื่องสำอางสำหรับส่งออก หรือนักวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) จำนวน 
5 ท่าน 

2. ผู้ประกอบการไทยหน่วยงานภาคเอกชนที่ส่งออกผลิตภัณฑ์เครื ่องสําอางไทยไปยังกลุ่มประเทศ
ตะวันออกกลาง ซึ่งมีสินค้าอยู่ในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งตามประเภทของเครื่องสําอาง รวมทั้งสิ้น 19 บริษัท  

เครื่องมือในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  เพื่อนำมาทำการ

วิเคราะห์หาคำตอบให้กับปัญหาการวิจัยในการวิจัยนี้เครื่องมือที่ใช้  ประกอบด้วยเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและเครื่องมืออำนวยความสะดวกอื่น ๆ โดยมีรายละเอียดในแต่ละส่วน
ดังนี้ 

1. เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เนื่องจากรูปแบบการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เลือกใช้การสัมภาษณ์กึ่ง
โครงสร้าง เพื่อใช้เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างศึกษาข้อมูลและความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางของกลยุทธ์ที่
ทำให้ประสบความสำเร็จในผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง เพ่ือการสำรวจ (Exploratory Study) และเพ่ือใช้ประกอบการ
พูดคุย สังเกตการณ์ต้องเพิ ่มเติมเครื ่องมือเป็น แบบสังเกตการณ์ ในการสัมภาษณ์  แบบเชิงลึก (In-depth 
Interview) เป็นการสนทนาซักถามอย่างมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้ได้ข้อมูลเรื่องใดเรื่องหนึ่ง ที่ต้องการ ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์จะช่วยอธิบายสิ่งที่พบเห็นหรือสังเกตได้ แต่ยังไม่เข้าใจ ให้เข้าใจชัดเจนมากขึ้น การสัมภาษณ์แบบกึ่ง
โครงสร้างในการสัมภาษณ์การถามคำถาม สามารถที่จะปรับเปลี่ยนเพิ่มเติมเพื่อให้เกิดความชัดเจนในคำตอบที่ได้
จากผู้ให้ข้อมูลสำคัญและสามารถควบคุมทิศทางโครงสร้างของเนื้อหาให้เป็นเรื่องที่ต้องการทราบหรือปัญหาในการ
วิจัย เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเป็นวิธีการสัมภาษณ์ที่ต้องการรายละเอียดมากที่สุดในเรื่องที่ผู้ศึกษาต้องการและมี
คุณภาพตรงกับวัตถุประสงค์ในการศึกษาวิจัยมากที่สุด ครอบคลุมหลักการเพื่อใช้ในการสร้างแนวทางพัฒนา 
กลยุทธ์  สู่ความเป็นผู้นำตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง 

2. การศึกษากฎระเบียบการนําเข้าสินค้าและขายสินค้าของธุรกิจเครื่องสําอางกลุ่มประเทศตะวันออก
กลางที่สามารถเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์แบบต่อไปการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกผู้วิจัย  คําถามจะเป็นประเภท
คําถามแบบปลายเปิด 

3. การสร้างแบบสัมภาษณ์ในการวิจัยครั้งนี้จะเน้นการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยจะใช้ในทุกประเด็นที่เกี่ยวข้อง
เพื่อตอบคําถามการวิจัย ซึ่งการสัมภาษณ์จะเป็นแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง เรื่องกลยุทธ์การส่งออกและ
ความสำเร็จของการประกอบธุรกิจเครื่องสําอางไทยผู้วิจัยดำเนินการสร้างตามกรอบแนวคิดและวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย สำหรับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญแบบสัมภาษณ์โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังนี้ 

- ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจที่มีผลต่อความสำเร็จของผู้ประกอบการ
ส่งออกเครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาดกลุ่มประเทศตะวันออกกลาง 

- ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี ่ยวลักษณะทั ่วไปของผู ้ประกอบการและการจัดการทรัพยากรองค์กรของ
ผู้ประกอบการเครื่องสำอางไทย 

- ส่วนที่ 3 องค์ประกอบของการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านส่วนผสมทางการตลาด  
และปัจจัยทรัพยากรองค์กรที่ส่งผลต่อความสำเร็จทางของผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางไทย  ในการเข้าสู่ตลาดกลุ่ม
ประเทศตะวันออกกลาง 

- ส่วนที่ 4 แนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเพื่อความสำเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจ
เครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาดประเทศตะวันออกกลาง 
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- ส่วนที่ 5 FOCUS GROUP คือการเชิญกลุ่มผู้เชี่ยวชาญมาสนทนา 
- ส่วนที่ 6 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ตามข้ันตอนดังต่อไปนี้ 
การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ( In-Depth Interview) วิธีการ

เข้าถึงข้อมูลและเก็บรวบรวมข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน คือ การเก็บรวบรวมข้อมูล ด้านเอกสาร (Review Data) 
และการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม (Field Data)  

1. การเก็บรวบรวมข้อมูลด้านเอกสาร (Review Data) โดยการรวบรวมค้นข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary 
Data) จากคู่มือตำราเรียน ดุษฎีนิพนธ์ภาคนิพนธ์ งานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องจากแหล่งค้นคว้าของมหาวิทยาลัย
ต่าง ๆ ทั่วประเทศและศึกษาจากสื่ออิเลคทรอนิคส์ 

2. การเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนาม (Field Data) 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในประเด็นที่ค้นหาคำตอบข้อมูลที่ได้จึงเป็นเนื้อหา (Content) ซึ่งเขียน ในลักษณะ

ของเรียงความเรื่องเล่าถอดเทปบทสนทนาเนื้อความจากเอกสาร ฯลฯ ซึ่งในการวิเคราะห์สัมภาษณ์ เชิงลึกนั้น
เริ่มต้นผู้วิจัยได้นำข้อมูลที่ได้ทำการบันทึกเสียงไว้จากการให้สัมภาษณ์  โดยผู้ให้ข้อมูลสำคัญมาถอดข้อความหลัง
จากนั้นได้ทำการกำจัดข้อมูลหรือการลดทอนข้อมูล (Reduce) ซึ่งเป็นการตัดข้อมูลที่ไม่เกี่ยวข้องกับการวิจัย
ออกไป โดยผู้วิจัยจะทำการพิจารณาว่าข้อมูลที่ตัดออกไปนั้นต้องไม่มีส่วนเกี่ยวข้องจริงๆ  ทั้งนี้เพื่อให้ สามารถทำ
การวิเคราะห์ได้อย่างถูกต้อง และสามารถทำการวิเคราะห์ข้อมูลได้ง่ายขึ้น โดยพิจารณาอย่างถี่ถ้วนว่าข้อมูลที่ตัด
ออกไปนั้นเป็นข้อมูลที่ไม่เก่ียวข้องจริง ๆ 

ข้อมูลจาการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกใช้การวิเคราะห์แนวคิด (Conceptual Analysis) เป็นผลการวิจัยและ
การวิเคราะห์รายประเด็น (Analysis by Theme) นำไปประกอบข้อมูลการอภิปรายผล การวิเคราะข้อมูลเชิง
คุณภาพผู้วิจัยเป็นผู้วิเคราะห์ด้วยตนเอง เริ่มพร้อม ๆ กับการเก็บรวบรวมข้อมูลแล้วทำต่อหลังจากเก็บข้อมูลสิ้นสุด
ลง โดยมีข้อมูลจากมุมมองของคนในการวิจัยที่ผู ้วิจัยออกไปสัมผัสกับปรากฏการณ์ที่เป็นรูปธรรมก่อนแล้วจึง
พยายามสร้างข้อสรุปเชิงนามธรรมในลักษณะของปัจจัยพยายามศึกษาปรากฏการณ์จากหลากหลายมิติ  (Multi 
Dimension) ด้วยข้อมูลจากมุมมองของคนในหรือทัศนะของคนในโดยไม่ด่วนสรุปปรากฏการณ์ตามสายตาอย่าง
คนนอกหรือทัศนะของคนนอก (Etic) ผู้วิจัยได้แสวงหาระบบคุณค่าและความหมายส่วนตัวของผู้ให้ข้อมูลสำคัญ
มองด้วยสายตาคนใน (Insider’s View) พร้อมกับอาศัยมิติปัจจัยที่ได้มาจากแนวคิดทฤษฎีส่วนหนึ่งและจากการ
สร้างสรรค์จินตนาการของผู้วิจัยส่วนหนึ่งนำไปสู่การยอมรับหรือปฏิเสธมิตินั้น ๆ ตลอดจนการสร้างมิติใหม่ขึ้นมา
แทนผู้วิจัยทำการวิเคราะห์และสังเคราะห์ ข้อมูลแยกเชื่อมโยงปรากฏการณ์องค์ประกอบ ให้เป็นภาพที่สมบูรณ์ 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจึงเป็นการนำเอาข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้าวิจัย  มาจัดกระทำให้เป็นระบบและหา
ความหมาย แยกแยะองค์ประกอบรวมทั้งเชื่อมโยงและหาความสัมพันธ์ของข้อมูล  เพื่อให้สามารถนำไปสู่ความ
เข้าใจต่อการแนวทางพัฒนากลยุทธ์ สู ่ความเป็นผู้นำตลาดผลิตภัณฑ์เครื ่องสำอาง โดยการวิจัยนี้ใช้วิธ ีการ
ตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมข้อมูล (Methodical Triangulation) คือ การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่ง 
ต่าง ๆ กัน เพื่อรวบรวมข้อมูลเรื่องเดียวกันเช่น ใช้การสังเกตควบคู่กับการซักถามพร้อมกันนั้นก็ศึกษาข้อมูล
เพิ่มเติมจากแหล่งเอกสารหรือทำการซักถามผู้ให้ข้อมูลสำคัญ ผู้วิจัยทำการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาเป็น 2 ส่วน 
ประกอบด้วย 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารจำแนกจัดกลุ่มเรียงลำดับประเด็นหลักประเด็นรองนำมาสรุปโดย
พิจารณาบริบทให้เกิดการบูรณาการความสัมพันธ์เชื่อมโยงกัน สอดคล้องกับกรอบแนวคิดการวิจัย 
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2. การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์รายบุคคลและการสังเกต จากการสัมภาษณ์ผู้วิจัยใช้วิธีการ
วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) วิเคราะห์บริบทเพื่อสรุปผลการวิเคราะห์ ในการวิเคราะห์ข้อมูลและ
สังเคราะห์ตามกรอบแนวคิดและการประมวลข้อมูลการสังเกตที่ผู้วิจัย  ได้บันทึกภาคสนามมาใช้ประกอบการ
วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 

 
ผลการวิจัย 

วัตถุประสงค์ที่ 1 ผลการวิจัยพบว่า ปัญหาเศรษฐกิจและการเมืองเป็นปัจจัยหลักที่มีผล ต่อธุรกิจการ
ส่งออก โดยเฉพาะสถานการณ์เศรษฐกิจและการเมืองในปัจจุบัน ซึ่งไม่เพียงแต่เขตตะวันออกกลางเท่านั้น แต่เป็น
ปัญหาในระดับโลกทั้งสงครามรัสเซีย-ยูเครน ทั้งปัญหาการเงินการคลังของอเมริกาทั้งราคาน้ำมันและพลังงานที่
เพิ่มสูงขึ้นทุกอย่างล้วนส่งผลกระทบต่อการดำเนินธุรกิจส่งออกทั้งสิ้น  ด้วยปัญหาเหล่านี้ทำให้หลาย ๆ ประเทศ
รวมทั้งประเทศในกลุ่มตะวันออกกลางบางประเทศเริ่มมีนโยบายการกีดกันทางการค้า  การเพิ่มกฎหมายหรือข้อ
ห้ามในการนำเข้าที ่มากขึ ้น ทำให้การดำเนินการส่งออกจากทางบริษัทต้องใช้ขั ้นตอนและเพิ ่มเวลาในการ
ดำเนินงานมากข้ึนนั่นเอง 

วัตถุประสงค์ที่ 2 ผลการวิจัยพบว่า มีนวัตกรรมใหม่ ๆ เข้ามาเพื่อพัฒนาองค์กรและเพิ่มประสิทธิภาพใน
การทำงาน ให้สะดวกสบายและรวดเร็วมากขึ้น ยังสามารถตอบสนองความต้องการที่มีการเปลี ่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา เพ่ือให้ทันกับคู่แข่งขันที่เกิดขึ้นทุกวัน แต่ไม่ใช่ที่จะมีแค่เครื่องมือ หรือระบบท่ีพัฒนาเท่านั้น แต่เราต้อง
พัฒนาบุคคลกรในองค์กรของเราด้วย เพื่อให้สอดคล้อง และตอบสนองกับเทคโนโลยีที่เรานำเข้ามาใช้ ถ้าเรา
พัฒนาแค่เครื่องมือหรือแค่ระบบการทำงานอย่างเดียวนั้นไม่ได้ เราต้องพัฒนาที่ตัวบุคคลกรในองค์กรไปพร้อมกัน 
เพ่ือจะได้สอดคล้องกับเทคโนโลยี   ที่นำเข้ามาปรับใช้ให้ตรงต่อความต้องการมากขึ้น 

วัตถุประสงค์ที่ 3 ผลการวิจัยพบว่า การพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นการพัฒนาปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลง
ผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค โดยรูปแบบในการพัฒนา อาจเป็นด้านบรรจุภัณฑ์ หรือตัว
ผลิตภัณฑ์ก็ได้ การสร้างแนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์เป็นขั้นตอนเริ่มต้นที่สำคัญ และมีผลต่อความสำเร็จในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยอาศัยการเข้าถึงความต้องการ  หรือความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์อย่างแท้จริง 

วัตถุประสงค์ท่ี 4 ผลการวิจัยพบว่า เชื่อมั่นในตัวผลิตภัณฑ์ของเรา ผสานกับการคิดค้นนวัตกรรมและการ
ทดลองต่าง ๆ สรรสร้างเป็นผลิตภัณฑ์อโรมาเธอราพีคุณภาพสูง ได้รับการไว้วางใจให้เป็นผู้ดูแลการผลิตผลิตภัณฑ์ 
สปาของร้านสปาชั้นนำและโรงแรมห้าดาวอีกหลายแห่ง ด้วยความหลงใหลในวัฒนธรรมการบำบัดด้วยกลิ่นหอม
ตามความต้องการของไลฟ์สไตล์คนเมือง ปัจจุบันเรามีที่ปรึกษาด้านการสร้างผลิตภัณฑ์อโรมาเธอราพีและการ
คิดค้นตกแต่งกลิ่นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ภายใต้แนวคิด ‘Begin Your Brand Journey with Us’ และเป็นสปาออร์ 
แกนิกอันดับหนึ่งของเอเชียในปี 2019 – 2024 พร้อมเป็นผู้นำด้านคุณภาพควบคู่การสร้างนวัตกรรมนอกจากจะ
ผลิต ผลิตภัณฑ์สปา ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในห้องน้ำของโรงแรมและน้ำมันหอมระเหยแล้วยังมีบริการสร้างแบรนด์แบบ
ครบวงจรทั้ง OEM/ODM 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 1 พบว่า สภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจที่ผ่านมา ผู้ประกอบการยังคง
ต้องปรับวิธีการทางการตลาดในด้านต่าง ๆ เพื่อเป็นการเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันให้สูงขึ้นมักจะถูกปัจจัย
ภายนอกกดดันให้มีการปรับตัวอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้สามารถแข่งขันได้ ทั้งนี้เป็นเพราะว่าผู้บริหารที่ดำเนินธุรกิจ
ระหว่างประเทศจึงต้องคำนึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจได้แก่ ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมภายนอก
ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยด้านกฎหมายกฎระเบียบข้อบังคับต่าง ๆ ในเรื่องการส่งออกทางด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยด้านสังคม
และวัฒนธรรม (สุจินดา เจียมศรีพงษ์, 2554) สอดคล้องกับผลงานวิจัยว่าผลกระทบที่เกิดขึ้นทางด้านเศรษฐกิจ
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การเมืองนั้นมีความไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้หลายประการ ดังนั้นการคาดเดา ต่อการวางแผนการ
ผลิตการขยายตัวจึงเป็นไปได้ยาก รวมถึงปัญหาอัตราแลกเปลี่ยน ซึ่งทำให้สินค้า มีราคาไม่แน่นอนหรือปัญหา
การเมืองที่ทำให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจชะลอตัวอย่างเห็นได้ชัด  

ผู้ประกอบการและผู้เชี่ยวชาญต่างมองเห็นว่าการศึกษาวัฒนธรรมของตะวันออกกลางนั้น เป็นสิ่งที่จำเป็น
ที่จะต้องให้ความสำคัญและศึกษาให้เกิดความเข้าใจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า  ของผู้บริโภค เพราะอาจทำให้
เกิดความเชื่อม่ันสูงถ้าสามารถเข้าใจพฤติกรรมและข้อห้ามทางศาสนาเป็นอย่างดีเช่น บางบรรจุภัณฑ์ห้ามมีรูปภาพ
ของสินค้าที่มีลักษณะเปลือยกายหรือเป็นภาพ ที่ไม่เหมาะสมทางด้านศีลธรรมสอดคล้องกับเรื ่องสิ่งแวดล้อม
ภายนอก เป็นปัจจัยซึ ่งธุรกิจไม่สามารถควบคุมเปลี ่ยนแปลงได้ตามความต้องการแบ่งออกเป็น  2 แบบคือ 
1) สิ่งแวดล้อมภายนอกแบบจุลภาค เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับกิจการต่าง ๆ ได้แก่ ผู้ขายวัตถุดิบ ตัวกลางทาง
การตลาด ลูกค้า คู่แข่งขัน หน่วยงานที่มีต่อธุรกิจ 2) สิ่งแวดล้อมภายนอกแบบมหภาคเป็นปัจจัยที่เกิดจากผลของ
สภาพแวดล้อมในสังคม ได้แก่ สิ ่งแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ สิ ่งแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ สิ่งแวดล้อมทางเทคโนโลยี สิ่งแวดล้อมการเมืองและกฎหมาย สิ่งแวดล้อมทางวัฒนธรรมและสังคม การ
เปลี่ยนแปลงค่านิยมในวัฒนธรรม (ศิริลักษณ์ ศรีมณี, 2561) 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 2 พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการส่งออกนั้นจากการศึกษา และรวบรวม
ข้อมูลจากการวิจัยที่ผ่านมา ทั้งนี้เป็นเพราะว่าปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อผลสัมฤทธิ์  การส่งออกมีประเด็นหลักได้แก่ 
คุณลักษณะของกิจการ (A Firm's Characteristics) หมายถึง พฤติกรรมในการส่งออก เช่น อายุของกิจการที่ทำ
การส่งออก ขนาดของกิจการความสามารถ ของกิจการ (A Firm's Competencies) หมายถึง ความสามารถของ
ผู้ประกอบการในการเข้าใจ  และบริหาร เช่น ปัญหาด้านคุณภาพของสินค้า (Product Quality) ปัญหาด้านองค์
ความร ู ้และข ้อม ูล (Knowledge & Information) เป ็นต ้น ป ัจจ ัยภายนอกเช ่น ป ัญหาด ้านการแข ่งขัน 
(Competition) ปัญหาด้านสิ่งแวดล้อมมหภาค (Macro Environment) เป็นต้น ดังนั้นถ้าผู้ส่งออกมีความเข้าใจ   
และศึกษาปัจจัยดังกล่าวตั ้งแต่ตอนต้นก็จะทำให้สามารถกำหนดกลยุทธ์การตลาดส่งออกได้อย่างดีและมี
ประสิทธิภาพ การประสบความสำเร็จส่วนใหญ่เกิดจากความสามารถในการปรับส่วนประสม  ทางการตลาด 
(Adaptation) มากกว่าการทำตลาดแบบเดียวกับที ่จำหน่ายภายในประเทศ (Standardized) สอดคล้องกับ
แนวความคิดของ (วีระพงศ์ มาลัย 2561) ที่เป็นแนวคิดพ้ืนฐานของการส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ ส่วนปัจจัย
ที่มีผลต่อการส่งออก การที่ประเทศจะส่งออกสินค้าและบริการต่าง ๆ ได้มากหรือน้อยขึ้นอยู่กับปัจจัยที่สำคัญบาง
ประการได้แก่ ปริมาณการผลิตในประเทศต้นทุนการผลิต อัตราเงินเฟ้อ นโยบายการค้า ของต่างประเทศ และ
อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา ระหว่างประเทศ (อารีย์ รักษ์ธัญการ, 2561) และปัจจัยที่กำหนดความ ได้เปรียบในการ
แข่งขันในการส่งออกมีปัจจัยโครงสร้างของหน่วยผลิตและคู่แข่งขัน 

สถานการณ์ที่ผ่านมาผู้ประกอบการมีการนำนวัตกรรมใหม่  ๆ มาใช้แต่ละธุรกิจอาจมีความแตกต่างกัน
ขึ้นอยู่กับหลายปัจจัยในการพัฒนารูปแบบเพราะว่าในแต่ละผู้ประกอบการนั้นมีลักษณ์ธุรกิจที่มีความโดดเด่นหรือ
รูปแบบที่สลับซับซ้อนแตกต่างกันออกไปแล้วแต่ประเภทและความสามารถเฉพาะทางของธุรกิจ  ซึ่งแต่ละธุรกิจ
นำเสนอแนวความคิดใหม่ ๆ การนำนวัตกรรมใหม่ ๆ มาใช้สินค้า เช่น ทำสีปราศจากแอลกอฮอลล์ การผลิตสบู่ที่
ไม่เสียเศษที่ต้องนำกลับมาใช้ใหม่ สมุนไพรอินทรีย์ ที่นำมาผสมในสินค้า การทำงานจากที่บ้านมีการพัฒนา
เทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาอยู่เสมอเช่น การขายหน้าร้านหรือการนำเทรนด์ต่างๆนำมาใช้ตามแนวทางของโลก เช่น 
วิทยาศาสตร์การชะลอริ้วรอย  หรือมีการพัฒนาการผลิตเพ่ือลดต้นทุนและได้มาตรฐาน  

ซึ ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วรเทร ตรีว ิจ ิตร, 2560) กล่าวว่านวัตกรรมการส่งออกที ่กล่าวถึง 
ความสามารถในการแนะนำผลิตภัณฑ์บริการความคิดหรือแนวคิดใหม่เป็นสิ ่งที ่ต่อยอด  จากสิ ่งที ่มีอยู ่แล้ว
ประกอบด้วย เช่น  
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1. นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (Product Innovation) หมายถึง ความสามารถในการสร้างหรือปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่หรือบริการใหม่ ๆ ในเชิงนวัตกรรมใหม่ เพื่อให้เหมาะสมกับการส่งออกโดยนำเทคโนโลยีเข้ามาใช้  
ในสภาพแวดล้อมที่มีการแข่งขันสูงอย่างต่อเนื่อง 

2. นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) หมายถึง การประยุกต์ใช้แนวคิด วิธ ีการ หรือ
กระบวนการใหม ่ๆ ที่ส่งผลให้กระบวนการผลิตและการทำงานโดยรวมมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงขึ้นอย่าง
เห็นได้ชัด เช่น การใช้คอมพิวเตอร์ในการออกแบบ (CAD/CAM)  ในกระบวนการผลิต เป็นต้น  

3. นวัตกรรมพฤติกรรม (Behavioral Innovation) หมายถึง แนวความคิดในมุมมองใหม่ ๆ คือ ค้นหา
แนวคิดในการทำงานร่วมกันให้บรรลุเป้าหมายของทีมในขณะที่นวัตกรรมพฤติกรรมในระดับการบริหารคือ  ความ
มั่นของผู้บริหารที่ต้องทำการปรับปรุงสินค้าหรือบริการของสิ่งที่มีอยู่พัฒนาให้ดีขึ้นกว่าเดิมและในสถานการณ์ที่
ผ่านมาผู้ประกอบการมีการวางแผนการส่งออกโดยอาจมีการวางแผนด้วยตนเองหรือร่วมกับตัวแทนช่วยวางแผน
ในการส่งออกเช่น การจดทะเบียนการนำเข้า การวางแผนการนำเสนอสินค้าเช่น ออกงานแสดงในต่างประเทศ
หรือศึกษากฎหมายศึกษาศาสนาวัฒนธรรมธรรมเนียมประเพณี  เพื่อช่วยพัฒนาสินค้าและเราพบว่ากลยุทธ์
การตลาดที่ผู้ประกอบการไทยใช้ในตะวันออกกลางนั้นมีมากมาย หลายยุทธวิธี เช่น การออกงานแสดงสินค้าการ
ประมูลสินค้าผ่านช่องทางการตลาดต่างๆ แห่งตัวแทนเพื่อให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายรวดเร็ว หรือเพิ่มช่อง
ทางการจ ัดจำหน ่ายมากระต ุ ้นการขายสอดคล ้องก ับแนวค ิดทฤษฎี  ค ุณล ักษณะของผ ู ้ประกอบการ
(Entrepreneurial Orientation) ของ (ชลกนก โฆษิตคณิน และ วรเทพ ตรีวิจิตร, 2564) ลักษณะส่วนบุคคลที่ถูก
นำมาใช้ในการดำเนินธุรกิจ เพ่ือส่งเสริมให้บุคคลเกิดความตระหนักรู้สร้างโอกาสและดำเนินธุรกิจด้วยความสำเร็จ
และสอดคล้องกับงานวิจัยอื่นที่กล่าวว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการหมายถึง บุคคลที่ทำหน้าที่ในการใช้โอกาส
ที่มีอยู่เกี ่ยวกับการจัดการเพื่อแสวงหาโอกาสต่าง ๆ โดยนำทรัพยากรมาใช้และยังแบกรับความเสี่ยงต่าง ๆ 
ที่เกิดขึ้นในองค์กร เช่น ประสบการณ์การส่งออกการเผชิญกับความเสี่ยงหมายถึงการวัดความสามารถ ที่จะ
ดำเนินการให้วัตถุประสงค์ของงานประสบความสำเร็จ ภายใต้การตัดสินใจ งบประมาณ กำหนดเวลา และข้อจำกัด
ด้านเทคนิคที่เผชิญอยู่ อย่างเช่น การจัดทำโครงการเป็นชุดของกิจกรรมที่จะดำเนินการเรื่องใดเรื่องหนึ่งในอนาคต 
โดยใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจำกัด มาดำเนินการให้ประสบความสำเร็จ ภายใต้กรอบเวลาอันจำกัดและการบริหาร
จัดการ การทำงานเชิงรุก หมายถึง ลักษณะการทำงานที่มองไปข้างหน้าเพื่อแสวงหาโอกาสและความเป็นไปได้  
เป็นการมองถึงสถานการณ์ของผู้นำในการตอบสนองต่อความต้องการ (วิฬารี สว่างพลกรัง, 2561) 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 3 พบว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นปัจจัยอันดับต้นในการตัดสินใจใน
กิจการนั้นจะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าสินค้าที่มีตัวตนบริการความคิด (Idea) ที่จะตอบสนอง
ความต้องการได ้การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้น นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิตภัณฑ์เบ็ดเสร็จ 
(Total Product) ซึ่งหมายถึงตัวสินค้าบวก กับความพอใจและผลประโยชน์อื่นที่ผู้บริโภคได้รับจากการซื้อสินค้า
นั้น ซึ่งสามารถใช้ได้ในหลากหลายประเทศร่วมกันหรือเป็นรูปแบบสากลนิยมโดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่
ผู้บริโภคและสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นสำคัญในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จะต้องศึกษาปัญหาต่าง ๆ     
ที่ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ์นั้น 

ส่วนผลการศึกษาสาเหตุในการซื้อสินค้าไทยพบว่าผู้บริโภคซื้อสินค้าไทย เนื่องจากสินคา้ไทย มีคุณภาพที่ดี
มีความเหมาะสมของปริมาณ หรือหน้าการใช้งานราคาคุ้มค่าเมื่อเทียบกับสินค้าประเทศอื่น ๆ จากผลสะท้อน
ดังกล่าวสะท้อนให้เห็นถึงสภาพเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทย ในยุคที่ผ่านมาที่มีการสนับสนุนการลงทุน
ด้านอุตสาหกรรมผลิต เพื่อการส่งออกมีนิคมอุตสาหกรรมและโรงงานอุตสาหกรรมสินค้าที่ผลิตในประเทศไทยจึง
ได้ชื่อว่าเป็นสินคา้ทีม่ีคุณภาพมากท่ีสุดในภูมิภาค (Thai Cosmetic Manufacturers Association, 2019) 

จากผลการศึกษาความสำเร็จของธุรกิจตลาดเครื่องสำอางไทยพบว่า  คุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัย
สำคัญต่อความสำเร็จของธุรกิจตลาดเครื่องสำอางไทย เพราะว่าส่วนใหญ่ผู้บริโภค ชอบความคุ้มค่า ราคาจับต้องได้
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และมีคุณภาพตามที่โฆษณามีรูปแบบที่ทันสมัยสอดคล้องกับงานวิจัย  พบว่า ผู้ประกอบการไทยนั้นมีการสำรวจ
แนวโน้มตลาดแนวโน้มการผลิตสินค้าใหม่ ๆ รวมถึงกระแสความนิยมทั้งในปัจจุบันและอนาคตเพ่ือพัฒนาปรับปรุง
คุณภาพของสินค้าและมีการทำการวิจัย และพัฒนาทั้งสูตรการผลิตเครื่องสำอางการพัฒนา Packaging การพัฒนา
รูปแบบของสินค้าอย่างสม่ำเสมอและนำสินค้าที่ผลิตไปแล้วนี้  นำมาปรับปรุงตามคำความต้องการของลูกค้าที่ได้
นำไปใช้โดยคำนึงถึงศาสนาวัฒนธรรมและธรรมเนียมประเพณี ในการใช้สินค้าของกลุ่มตะวันออกกลางให้แตกต่าง
จากสินค้าของไทย 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 4 พบว่า แนวทางกลยุทธ์และปัจจัยที่ทำให้ผู้ประกอบการไทยประสบ
ความสำเร็จในด้านยอดส่งออกหรือผลกำไรที่เพิ่มขึ้น ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่าในด้าน ผลการดำเนินการส่งออก คือ 
ยอดขาย Sales กำไร Profits และการเติบโตของบริษัท Growth คือ สร้างความแตกต่างในด้านคุณภาพสินค้า 
ผู้ประกอบการจะวัดส่วนใดส่วนหนึ่ง ของผลการดำเนินงานนี้ในการกำหนดผลความสำเร็จเป็นปัจจัยที่ทำให้
ประสบความสำเร็จ ในด้านผลดำเนินการส่งออก ทำให้ยอดขายเพิ ่มขึ ้นหรือมีกำไรมากขึ ้น หรือทำให้การ
เจริญเติบโต  ของบริษัทเป็นไปอย่างมั่นคงนั้น ขึ้นอยู่กับหลายๆปัจจัย ซึ่งเป็นองค์ประกอบของแต่ละบริษัท ที่จะ
สร้างจุดขายและความสามารถในด้านการรักษาส่วนแบ่งของตนเองได้ดีกว่าผู้ประกอบการรายอื่น  การนำปัจจัยที่
ประสบความสำเร็จจากการวัด 7p นั้นแต่ละบริษัทก็ให้ความสำคัญในแต่ละปัจจัยแตกต่างกันออกไป เช่น 
นวัตกรรมเทคโนโลยีราคาคุณภาพหรือสถานการณ์ทางการเมืองเป็นส่วนที ่ทำให้ผู ้ประกอบการได้ประสบ
ความสำเร็จแตกต่างกันออกไป สอดคล้องกับบทความวิจัยของ วรเทพ ตรีวิจิตร (2562) กล่าวว่า ความสำเร็จใน
ด้านการส่งออกแบบสั้น ๆ คือคุณภาพของสินค้ามาเป็นอันดับ 1 นอกนั้นก็เป็นเรื่องของราคาความสัมพันธ์การ
ขนส่ง การทำโปรโมชั่นที่ทำให้เกิดความเชื่อมั่นของสินค้าส่วนผู้เชี่ยวชาญนั้นมองว่าเทคโนโลยีและนวัตกรรมน่าจะ
เป็นส่วนที่ทำให้เกิดยอดขายหรือกำไรที่เพิ่มมากขึ้น รวมถึงต้นทุนซึ่งเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ ตลาดสุขภาพ
ความงามทั่วโลกขยายตัวอย่างต่อเนื่องหลังโควิด 19 อย่างไรก็ตามก็เปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตของผู้บริโภคไปด้วย      
ดังนั้นความสำคัญในด้านเทคโนโลยีนวัตกรรมและเครื่องมือดิจิตอลจึงมีความสำคัญควบคู่กับเทคโนโลยีในด้าน
ความงาม  

 
องค์ความรู้ใหม่จากการวิจัย 

ปัจจัยที่ผู้ประกอบการจะต้องมีองค์ประกอบขององค์กรที่ดี  เช่น ทรัพยากรองค์กรที่ดี ลักษณะทั่วไปของ
ผู้ประกอบการที่ดีและปัจจัยการตลาดที่เหมาะสมดังที่ได้กล่าวมาข้างต้นแล้ว ซึ่งเป็นแนวทางท่ีจะทำให้ตัวแทนขาย
ที่ดีที ่เหมาะกับองค์กรเข้ามาสนใจและให้ความสำคัญ จนกระทั่งตกลงเป็นพันธมิตรร่วมกัน ซึ่งจะเหมาะกับ
ผู้ประกอบการรายที่ต้องการสร้างชื่อเสียง   ให้กับบริษัทที่ยังมิได้ประสบความสำเร็จและประสบความสำเร็จแล้ว 
ส่วนมากเป็นบริษัทที่เกิดใหม่หรือต้องการสร้างชื่อเสียงที่ไม่ใช่ผลกำไรในเบื้องต้น  แต่ต้องการเริ่มต้นธุรกิจใน
ตะวันออกกลาง 
 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจัย ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
1. ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์  
ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 1 พบว่า ควรมีการศึกษาถึงสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจที่มีผลต่อ

ความสำเร็จของผู้ประกอบการส่งออกเครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาดกลุ่มประเทศตะวันออกกลางอย่างถ่องแท้ 
ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 2 พบว่า ควรมีการพัฒนาองค์กร โดยมีการเน้นสร้างทักษะในการรับฟัง 

ทักษะการสื่อสาร ทักษะการแก้ไขปัญหา ให้มีความรับผิดชอบและเสริมสร้างทักษะด้านอื่น ๆ ตาม ความต้องการ 
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เช่น ภาษาอังกฤษ โซเชียลมีเดีย ด้วยการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการร่วม กับหน่วยงานเฉพาะทางที่ต้องการส่งเสริม
สนับสนุนการพัฒนาองค์ความรู้ 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่ 3 พบว่า ควรตรวจสอบและสอบถามหน่วยงานภาครัฐบาลที่มีการส่งเสริม
ให้การส่งออก เช่น กระทรวงการคลัง กระทรวงพาณิชย์ กระทรวงอุตสาหกรรม หอการค้า ฯลฯ เพื่อหาเงินทุน
หรือการสนับสนุนจากภาครัฐ 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ที่  4 พบว่า ควรหาแนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือ
ความสำเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องสำอางไทยในการเข้าสู่ตลาด กลุ่มประเทศตะวันออกกลางใหม่ๆ อย่าง
สม่ำเสมอ 

2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งต่อไป 
งานวิจัยนี้ได้ข้อค้นพบ การพัฒนากลยุทธ์เพื่อยกระดับ ผู้ประกอบการไทยในประเทศตะวันออกลาง 

สามารถนำไปประยุกต์ใช้กับแนวทางเพ่ือส่งเสริมการค้าเพ่ือตลาดกลุ่มประเทศตะวันออกกลางเพ่ิมเติม โดยควรให้
ความสำคัญกับการส่งเสริมให้มีการออกแบบผลิตภัณฑ์และบริการที่มีความเป็นเอกลักษณ์  เพื่อสร้างความ
น่าเชื่อถือในตัวมาตรฐานผลิตภัณฑ์และบริการ สำหรับประเด็นในการวิจัยครั้งต่อไปควรทำวิจัยในประเด็นเกี่ยวกับ  

1. ควรนำผลที่ได้จากการวิจัยครั้งนี้ไปทำการวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือยืนยันตรวจสอบผล และพัฒนาแนวทาง
เพ่ือส่งเสริมการค้าเพ่ือตลาดกลุ่มประเทศตะวันออกกลางเพ่ิมเติม 

2. ควรเพิ่มกลุ่มผู้ให้ข้อมูลสำคัญเป็นกลุ่มลูกค้าในตะวันออกกลาง เพื่อศึกษาความต้องการของกลุ่มของ
ลูกค้าใน การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์/รับบริการ 

3. การวิจัยในครั้งต่อไป ผู้สนใจอาจจะศึกษาในเรื่อง “การพัฒนากลยุทธ์เพ่ือยกระดับ ผู้ประกอบการไทย
ในประเทศตะวันออกลาง แยกเป็นประเทศย่อย ๆ ไป เช่น ซาอุดิอาระเบีย โอมาน กาตาร์ และ อื่น ๆ เพื่อเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายชัดเจนมากข้ึน” 
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