
อบรมออนไลน์หัวข้อ “ไขข้อข้องใจ ส่งออกตะวันออกกลาง อะไรขายดี อะไรขายได้” 
วันพฤหัสบดีที่ 7 ตุลาคม 2564  เวลา 09.00 – 17.00 น. 

ผู้จัดอบรม สมาพันธ์เอสเอ็มอีไทย 
เวลา 09.30-10.45 น. 
หัวข้อเร่ือง : ตะวันออกกลางโอกาสคร้ังใหญ่ของ SMEs ไทย  
นายเสก นพไธสง รองอธิบดีกรมเอเชียใต้ ตะวันออกกลางและแอฟริกา กระทรวงการต่างประเทศ 

ประเด็นเนื้อหา 
บริบทและสภาพแวดล้อมทางยุทธศาสตร์ ภูมิภาคตะวันออกกลางเป็นผู้ส่งน้ำมันและก๊าซธรรมชาติ

รายใหญ่ของโลก มีวิสัยทัศน์แห่งอนาคต แบ่งออกเป็น 
1. ความยั่งยืน  
- กระแสส่ิงแวดล้อม ลดการปล่อยคาร์บอนไดออกไซด์ ลดโลกร้อน 
- พลังงานหมุนเวียนเทคโนโลยีสีเขียว 
- ความเป็นอยู่ที่ดี 
- สุขภาพ 
- ความมั่นคง 
2. ความสามารถในการแข่งขัน 
- เพิ่มผลผลิตและทักษะแรงงาน 
- การศึกษา 
- ความหลากหลายทางเศรษฐกิจ 
- ลดการพึ่งพาน้ำมัน 
- ส่งเสริม SMEs 
3. ความเป็นธรรม 
- การบริหารภาครัฐ 
- ความโปร่งใส 
- สวัสดิการ 
- ส่งเสริมการจ้างงาน 
- ระบบกฎหมาย 
- สิทธสตรี 

อย่างไรก็ดียังมีความขัดแย้งทางการเมืองการต่อสู้ระหว่างอิสราเอล และปาเลสไตน์ ความขัดแยง้ท่ีมี
อยูอ่ย่างเรื่อยๆ แต่ยังเกิดความร่วมมือในการทำธุรกิจการลงนามสัญญาต่างๆ เพื่อให้เกิดการซื้อขายและความ
ร่วมมือกันในระดับประเทศ 

ประเทศไทยมีความสัมพันธ์ใกล้ชิดครอบคลุมกับประเทศหลากหลายมิติ ความสัมพันธ์ผู้นำประเทศ   
มีอิทธิพลต่อความร่วมมือกันระหว่างประเทศ ในระดับประชาชนนิยมท่องเที ่ยวและเดินทางมาเพื่อ
รักษาพยาบาลในประเทศไทย 



 
คู่ค้ากับตะวันออกกลาง ไทยนำเข้าน้ำมันดิบจาก UAE และนำเข้าก๊าซธรรมชาติจากกาต้าร์เป็นอันดับ 1 

และสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์เป็นอันดับ 2 

 

 



เนื่องจากกลุ่มประเทศภูมิภาคตะวันออกกลางมีศักยภาพและกำลังซื้อค่อนข้างสูง มีกองทุนความมั่งคั่งขนาด
ใหญ่ ส่งผลให้เกิดการลงทุนเพื่อพัฒนาประเทศในด้านต่างๆ ทำให้ประเทศมีความเจริญก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว 
การท่องเที่ยวในประเทศไทย 
ในปี 2019-2020 นักท่องเท่ียวจากตะวันออกกลางมาเท่ียวประเทศไทย 541,000 กว่าคน 

  
จากสถิติภูเก็ต Sandbox (1 ก.ค.-4 ก.ย. 64) อิสราเอลมาเท่ียวเมืองไทย อันดับ 3 และนอกจากนั้น

มีนักท่องเที่ยว UAE ประมาณ 850 ราย คูเวต 400 ราย รวมนักท่องเที่ยวจากตะวันออกกลางประมาณ 
5,200 ราย จากท้ังหมด 30,000 ราย 
แนวโน้มเศรษฐกิจของภูมิภาคตะวันออกกลาง 
- การส่งเสริมพลังงานทดแทน เช่น การผลิตไฮโดรเจนเป็นพลังงานทดแทน 
- รณรงค์การปลูกพืชให้มากขึ้น เพื่อลดการนำเข้าสินค้าประเภทอาหาร การปลูกพืชไร้ดิน การผลิตโปรตีนจาก
พืชและแมลง 
- ลดการนำเข้าแรงงานต่างชาติ เพิ่มแรงงานในประเทศให้มากขึ้น เช่น ซาอุดิอาระเบียมีนโยบายเพิ่มความ
ยุ่งยากในการทำวีซ่าแรงงาน เพื่อรณรงค์ให้เกิดแรงงานในประเทศให้มากขึ้น 

- แนวโน้มเศรษฐกิจของภูมิภาคตะวันออกกลาง เกิดการแข่งขันกันเองระหว่างประเทศในภูมิภาค 
โอกาศของไทย 
- ความมั่นคงทางอาหาร การส่งออกอาหารแปรรูปต่างๆ 
- สาธารณะสุข การบริการและการดูแลผู้ป่วย มีการเปิดตลาด เช่น โรงพยาบาลสมิติเวช โรงพยาบาลบำรุงราษฎร์ 
โรงพยาบาลปิยะเวช โรงพยาบาลกรุงเทพ เป็นต้น 
- การท่องเท่ียว การบริการท่ีดี เช่น โรงแรมดุสิตธานี โรงแรมเซ็นทารา โรงแรมอนันตรา เป็นต้น 
- แรงงาน แรงงานกึ่งทักษะฝีมือ แรงงานท่ีเป็นลักษณะหัวหน้างาน เช่น เชฟ ช่างเช่ือม เป็นต้น 
เป้าหมายและกลยุทธ์ของไทย 
- การส่งเสริมความร่วมมือระหว่างธุรกิจผ่านกลไกต่างๆ เช่น Business Matching การจัด Roadshow      
การสัมมนาออนไลน์การจัดงานเทศกาลไทย 
- การส่งเสริมความสัมพันธ์ แสวงหาความร่วมมือ และการแก้ไขปัญหาหรืออุปสรรคผ่านกลไกการหารือต่างๆ 
- การจัดทำความตกลงความร่วมมือทางเศรษฐกิจ 
- การสร้างความเช่ือมั่นมาตรฐานสินค้าไทย 
- การสร้างระบบอำนวยความสะดวกด้านการค้าการลงทุน 
- การส่งเสริมและพัฒนาฝีมือแรงงาน 
 



เวลา 10.45-12.00 น. 
หัวข้อเร่ือง : ภารกิจเพื่อสนบัสนุน ผูป้ระกอบการไทยไปตะวันออกกลาง 
นายยุทธพงศ์  มีแก้ว ผู้อำนวยการศูนย์ความเป็นเลิศด้านการค้า ธนาคารเพื่อการส่งออกและนำเข้าแห่ง
ประเทศไทย 

ประเด็นเนื้อหา 
1. ภารกิจ EXIM BANK 
สร้างผู้ส่งออกรายใหม่ ดูแลให้มีความพร้อมและไปไกลได้มากขึ้น ให้เกิดการลงทุนในต่างประเทศ 

 
2. ตลาดส่งออกในตะวันออกกลาง และสินค้าส่งออกที่มีความต้องการ 
 ตลาดตะวันออกกลางเป็นตลาดท่ีมีกำลังซื้อค่อนข้างสูง การผลิตสินค้าในประเทศไม่เพียงพอกับความ
ต้องการจึงต้องอาศัยการนำเข้า โดยเฉพาะสินค้าอาหารและสินค้าอุปโภคบริโภค มีการเร่งอัดฉีดเงิน เพื่อฟื้นฟู
เศรษฐกิจจากโควิด-19 ทำให้มีความต้องการสินค้าเพิ่มขึ้น จึงเป็นโอกาสสำหรับการส่งออกของไทย ในช่วง 6 
เดือนของปี 2564 (ม.ค.-มิ.ย.) ไทยส่งสินค้าไปตะวันออกกกลาง เพิ่มขึ้น 13.78% 
3. Pain Point ของผู้ประกอบการไทย ในการรุกตลาดตะวันออกกลาง 
ด้านตลาด - ไม่รู้ข้อมูลตลาด ไม่รู้พฤติกรรมผู้บริโภค ไม่รู้จะขายผ่านช่องทางใด 
ด้านคู่ค้า - ไม่ไว้ใจคู่ค้า กล้วจะไม่จ่ายเงิน 
ด้านการเมืองและกฎระเบียบ - ความไม่สงบทางการเมือง ไม่รู้ขั้นตอนและกฎระเบียบในการส่งออก 
ด้านการเงิน – ไม่รู้วิธีชำระเงิน ไม่รู้วิธีการบริหารจัดการเงิน ไม่รู้วิธีป้องกันความเสี่ยงจากผู้ซื้อไม่ชำระสินค้า
และความส่ียงจากอัตราการแลกเปล่ียน 



 
ขั้นตอนกระแสเงินสด (Cash Flow) = มีการสั่งวัตถุดิบ->มีการสั่งวัตถุดิบ->ผลิตภัณฑ์/สต๊อกสินค้า->การขนส่ง->เงินพร้อมกำไร 

ผู้ประกอบการต้องมีสภาพคล้องที่ดี ทำงบกระแสเงินสด  (Cash Flow) ระหว่างทางการส่งออก
ต้องการค่าวัตถุดิบ ค่าแรง กว่าจะได้เงินต้องรอเงินเข้าในวันที่ 70 พร้อมกำไร หากไม่ มีการวางแผนและ       
มีสภาพคล้องท่ีดีจะเสียความน่าเช่ือถือในการค้าขาย 
4.  การบริหารจัดการเงินในธุรกิจส่งออก วิธีการชำระเงิน แบ่งออกป็น 4 ประเภท คือ 

(1) การชำระเงินล่วงหน้า (CASH IN ADVANCE OR ADVANCE PAYMENT) ผู้ซื้อต้องชำระเงินหรือ
โอนเงินให้ผู้ขายก่อน แล้วผู้ขายจึงจะส่งสินค้าให้ โดยผู้ขายจะเป็นคนจัดทำเอกสารการส่งออกส่งให้ผู้ซื้อ แต่วิธี
นี้ความเส่ียงจะตกอยู่ท่ีผู้ซื้อเพราะว่าจ่ายเงินให้ผู้ขายไปแล้ว อาจได้สินค้าไม่ตรงสเป็ก สินค้าจัดส่งช้า หรืออาจ
ไม่ได้รับสินค้าเลย ซึ่งผู ้ซื ้อสามารถป้องกันได้โดยการให้ผู ้ขายทำหนังสือค้ำประกัน (Advance Payment 
Standby / Guarantee) 

(2) การชำระเงินด้วยวิธีการเปิดบัญชีขายเช่ือ (OPEN ACCOUNT : O/A) ผู้ขายต้องส่งสินค้าไปก่อน 
แล้วผู้ซื้อถึงจะชำระเงิน ผู้ขายจะเป็นคนจัดทำเอกสารการส่งออกส่งให้ผู้ซื้อ วิธีนี้ผู้ขายต้องแบกรับความเสี่ยง
โดยตรงเพราะต้องส่งสินค้าไปก่อน แต่อาจได้รับเงินช้าหรือไม่ได้รับเงินเลยก็ได้ ซึ่งผู้ขายสามารถป้องกันความ
เส่ียงด้วยการให้ผู้ซื้อทำหนังสือค้ำประกัน (Commercial Standby / Guarantee) 

(3) การชำระเง ินโดยใช้เอกสารเรียกเก็บผ่านธนาคาร (BILL FOR COLLECTION : B/C) ผู ้ขาย       
ส่งสินค้าไปก่อน จากนั้นธนาคารของฝ่ังผู้ขายจะส่งเอกสารไปเรียกเก็บเงินจากธนาคารของผู้ซื้อ เพื่อให้ธนาคาร
ฝั่งผู ้ซื ้อแจ้งผู้ซื ้อว่ามีเอกสารเรียกเก็บเงินมาถึง เมื ่อผู ้ซื ้อชำระเงินตามจำนวนหรือรับรองตั๋วแลกเงินแล้ว        
จึงจะสามารถนำเอกสารจากธนาคารผู้ซื้อไปรับสินค้าออกมาได้ แต่วิธีนี้ผู้ซื้อมีความเสี่ยงเนื่องจากอาจได้รับ
เอกสารที่ต้องใช้ในการออกสินค้าล่าช้าในขณะที่สินค้าเดินทางมาถึงแล้ว ส่วนทางฝั่งผู้ขายเองก็มีความเสี่ยง   
คือผู้ซือ้อาจไม่ยอมรับสินค้า ขอต่อรองราคา เปล่ียนเงื่อนไข ขอเล่ือนวันชำระเงิน หรือไม่ยอมชำระเงิน 
 (4) การชำระเงินโดยเลตเตอร์ออฟเครดิต (DOCUMENTARY LETTER OF CREDIT : L/C) วิธีนี้เป็น
วิธีที ่ได้รับความนิยมที่สุด เพราะทั้งผู ้ขายและผู้ซื ้อแทบไม่มีความเสี่ยง วิธีการก็คือผู้ซื้อจะเปิด L/C ผ่าน
ธนาคารของผู้ซื้อไปยังธนาคารของผู้ขายมีการระบุเงื่อนไขต่างๆ ใน L/C จากนั้นผู้ขายจึงจะส่งสินค้าไปให้ผู้ซื้อ 
เมื ่อผู ้ขายส่งสินค้าตามเงื ่อนไขก็นำเอกสารการส่งสินค้าและเอกสารตามเงื ่อนไข L/C ไปเรียกเก็บเงินกับ
ธนาคารของผู้ขายได้เลย ทางฝ่ังผู้ซื้อก็ต้องชำระเงินแล้วธนาคารของผู้ซื้อก็จะมอบเอกสารต่างๆ ให้ผู้ซื้อไปรับ
สินค้าออกมา จะเห็นว่าวิธ ีนี ้ทั ้งผู ้ซ ื ้อและผู ้ขายไม่มีใครได้เปรียบใคร เพราะมีธนาคารของทั ้ง  2 ฝ่าย            
เป็นคนกลาง จึงเป็นวิธีท่ีผู้ประกอบการนำเข้าและส่งออกใช้กันอย่างแพร่หลาย 



5. EXIM BANK ส่งเสริมและสนับสนนุผู้ประกอบการในการบุกตลาดตะวันออกกลาง 
- มีสินเช่ือหมุนเวียนเพื่อการส่งออก 
- การป้องกันความเส่ียงจากผู้ซื้อไม่ชำระสินค้า และความเส่ียงด้านอัตราแลกเปล่ียน 
- การรับประกันการส่งออกและรับประกนัการลงทุนเพื่อป้องกันความเส่ียงในการนำเข้าสินค้าเข้าประเทศ หรือ
ความเส่ียงในการท่ีผู้ซื้อล้มละลาย หรือไม่ชำระหนี้ 
เวลา 13.00-14.00 น. 
หัวข้อเร่ือง : ดูไบ ศูนย์กลางค้า การทำธุรกิจแห่งดินแดนตะวันออกกลาง 
นายปณต  บุณยโหตระ  ผู้อำนวยการสำนักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ เมืองดูไบ 
ประเด็นเนื้อหา 

ดูไบการเป็นศูนย์กลางการค้าต่างๆ เป็นศูนย์กลางในการส่งออกของไทย เป็นประเทศท่ีมีการปรับตัว
อย่างรวดเร็ว มีการสนับสนุนให้มีการขยายเติบโตธุรกิจของต่างชาติในประเทศดูไบ กฎหมายสนับสนุนและ
รองรับในการทำธุรกิจ ไม่มีการเสียภาษี TAX ในแถบนี้ ดูไบเป็นที่ต้ังของ Jebel Ail Port ซึ่งเป็นท่าเรือขนส่ง
ขนาดใหญ่ มีตู้คอนเทนเนอร์ขนของผ่าน สินค้าจำนวน 14 ล้านตู้/ปี มีความแข็งแรงมากในเรื่องโลจิสติกส์ทาง
น้ำ ในปี 2019 สนามบินของดูไบมีคนเดินทางเป็นอันดับ 1 ของตะวันออกกลาง จำนวน 86.4 ล้านคน 
ขนส่งทางถนนเช่ือมไปทางโอมาร์และซาอุดิอาระเบียได้ง่าย การขนส่งทางรถไฟท่ีเช่ือมระหว่าง 7 รัฐ ประเทศ
ไทยส่งออกมา UAE เป็นอันดับต้นๆ แม้ประชากรใน UAE จะมีอยู่ประมาณ 10 ล้านคน แต่มีการกระจาย
สินค้าไปยังประเทศข้างเคียงทาง เช่น แอฟริกาผ่านดูไบ 

 
สินค้าที่ส่งมาเป็นอันดับแรกคือ 1.รถยนต์ 2. อัญมณีและเครื่องประดับ 3.เครื่องปรับอากาศ 4.ไม้อัดที่ใช้ใน
การก่อสร้าง เป็นต้น ซึ่งสินค้าอาหารยังมีความสำคัญอยู่ในแถบประเทศนี้ 



 
การฟื้นตัวทางเศรษฐกิจของ UAE  

การฟื้นตัวจากสถานการณ์โควิด-19 อย่างรวดเร็ว มีการฉีดวัคซีน 90% ทั้งประเทศ เริ่มแรกฉีด      
ซิโนฟาร์ม 2 เข็ม และต่อด้วยไฟเซอร์ 2 เข็ม ประชากรส่วนใหญ่ฉีดวัคซีนไปแล้ว 4 เข็ม จึงทำให้มีการพัฒนา
และขยายผลต่ออย่างรวดเร็ว 

แผนงานและกิจกรรมของกรมส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ เมืองดูไบ มีอยู่ 5 สำนักงาน 

 
 

 



งานแสดงสินค้า 6 โครงการที่ UAE 

1. งาน Gulfood งานแสดงสินค้าอาหารท่ีใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคตะวันออกกลาง และแอฟริกา 
2. งาน Automechanica Dubai 2021 เป็นงานแสดงสินค้าเกี ่ยวกับชิ้นส่วน อะไหล่และอุปกรณ์ตกแต่ง  
ยานยนต์ท่ีใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคตะวันออกกลาง งานมีศักยภาพสูง 
3. งาน Beauty World M.E. งานแสดงสินค้าเครื่องสำอางและสปาท่ีใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคตะวันออกกลาง 
4. Dubai World Trade Centre. Big 5 งานแสดงสินค้าอาคารและการก่อสร้างท่ีใหญ่และมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ในตะวันออกกลาง 
5. งาน Organics & Natural and Top Thai Brands การจัดแสดงสินค้าจากธรรมชาติ และแบรนด์ชั้นนำ
ของประเทศไทย 
6. World Expo 2021 Dubai การจัดแสดงที ่ย ิ ่งใหญ่ที ่ส ุดในโลกได้นำประเทศกว่า 190 ประเทศ             
มาอยู่ร่วมกันเป็นเวลา 182 วันท่ีเต็มไปด้วยความสนุกสนาน นวัตกรรมใหม่ ๆ และอื่น ๆ อีกมากมาย 

เวลา 14.00-16.30 น. 

หัวข้อเร่ือง : เร่ิมต้นส่งออกได้ง่ายๆ สินค้าไทยสู่ UAE  
คุณสุรีย์ภรณ์  อุดมผลวนิช  ประธานเจ้าหน้าท่ีบริหารบริษัท ดีวี8 จำกัด (มหาชน) เจ้าของ Platform Thai 
HUB และ Local Trader at UAE 
ประเด็นเนื้อหา 
ทำความรู้จักกลุ่มประเทศ UAE 
- ประเทศ UAE นำเข้าสินค้าเกือบ 100%  
- ชาวดูไบมีรายได้เฉล่ียเกือบ 1 ล้านบาท มากกว่าคนไทย 4.5 เท่า  
- มียอดการซื้อขายออนไลน์ถึง 5.75 ล้านเหรียญสหรัฐต่อปี  
- อัตราการตอบโต้ของ E-Commerce ใน UAE คือ +37.5% 
- มีอัตราการเพิ่มขึ้นของประชากรทุกปี 
- คน UAE ใช้อินเตอร์เน็ตเกือบ 99% เฉล่ียต่อคน 7 ชม. 24 นาที 
- อัตราการซื้อสินค้าและบริการผ่านออนไลน์คิดเป็น 83.1% ของประชากรใน UAE  
- ยอดเงินการซื้อสินค้าออนไลน์ต่อคนต่อปีใน UAE 858 ดอลลาร์สหรัฐ 

 



การทำตลาดใน UAE ควรมองท้ังออฟไลน์และออนไลน์ควบคู่กันเนื่องจาก สัดส่วนการซื้อของผ่านออนไลน์
เพิ่มขึ้นทุกปี 

 
คนซื้อสินค้าไทยเพราะคุณภาพ ไม่ได้ซื้อเพราะความเป็นไทย มองได้ 3 ส่วน คือ 
1. Global Standard สินค้ามีคุณภาพสูงได้มาตราฐานสากล มีการดีไซน์แพ็คเกจจ้ิงท่ีน่าสนใจ 
2. Well Designed Packaging มีบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม สะอาด มีมาตราฐานรองรับ 
3. Reasonable Price ในราคาท่ีคุ้มค่า 
การคัดเลือกสินค้าและจุดแข็งสินค้า เช่น 
- เครื่องสำอาง สามารถเทียบเท่าได้กับญี่ปุ่นและเกาหลี ราคาที่สมเหตุสมผล แพ็คเกจจิ้งที่สวยงาม ประเทศ
ไทยเป็นแหล่งผลิตเป็นแหล่งรวมทรัพยากรและสมุนไพรที่หลากหลาย ซึ่งเป็นที่นิยมและต้องการของคน
ต่างชาติ 
- อาหารและเครื่องด่ืม ในไทยมีวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ราคาต่ำ รสชาติเป็นท่ีถูกใจ และมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก  
- เส้ือผ้า สินค้ามีคุณภาพ มีการตัดเย็บพิถีพิถันให้มูลค่ากับสินค้าท่ีมีตัดเย็บท่ีดีถ้าเทียบกับจีน แม้ว่าเส้ือผ้าจาก
จีนจะราคาถูกกว่าแต่ขาดความคงทนและคุณภาพต่ำ 
- สินค้าเกี่ยวกับแม่และเด็ก มีการขยายตลาดมหาศาล เช่น อาหารเด็ก ของเล่นเด็ก อาหารกระตุ้นน้ำนม และอื่นๆ 
- สินค้าเฉพาะที่มีความเป็นไทย - สินค้านวัตกรรมและแสดงเอกลักษณ์ความเป็นไทย เช่น ผ้าขาวม้า กางเกง
มวย ถ้วยชามเบญรงค์ เป็นต้น 

ช่องทางการจัดวางจำหน่ายสินค้าไทยในประเทศดูไบช่องทางขายสินค้าในงานแฟร์ต่างๆ เพื่อทดสอบ
ตลาด ตามห้างสรรพสินค้าหรือซุปเปอร์มาร์เก็ตนั้นมีสินค้าน้อยมากไม่ถึง 1% ซึ่งแสดงให้เห็นว่าคนไทยยังเข้า
ไปตลาดตรงส่วนนี้เป็นส่วนน้อย 

 
 



เวลา 15.30-16.30 น. 

หัวข้อเร่ือง : ความต้องการสินค้าไทยในตะวันออกกลางและตลาดการค้าของไทยในดูไบและบาห์เรน 
คุณอัครวุฒิ ต้ังศิริกุศลวงศ์ กรรมการผู้จัดการ บริษัท เวก้า อินเตอร์เทรด แอนด์ เอ็กซิบิช่ัน จำกัด  
ประเด็นเนื้อหา 

ชาวตะวันออกกลางมีมุมมองในสินค้าไทยค่อนข้างดี คุณภาพปานกลาง แต่มีปัญหาในการตั้งราคาโดย
ไม่เปรียบเทียบ ต้องมีการสร้างคุณค่าให้สินค้าว่าทำไมของเราถึงมีคุณค่าและน่าซื้อ 
Thai Mart บาห์เรน  

ห้างสรรพสินค้าของคนไทยแห่งแรกในตะวันออกกลาง เป็นที่ทราบกันดีว่าจุดจำหน่ายสินค้าไม่ว่า   
จะเป็นห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านค้าทั่วไปมี ความสำคัญมากต่อการขยายตลาดสินค้าไทย      
ในต่างประเทศ การมีสถานท่ีจำหน่ายสินค้าของคนไทยเองเพื่อจำหน่าย สินค้าไทยจึงเป็นประโยชน์อย่างมาก
ต่อการขยายตลาดสินค้าไทยในตลาดนั้นๆ ด้วยเหตุนี้กระทรวงพาณิชย์จึงได้ให้  การสนับสนุนโครงการ Thai 
Mart ณ กรุงมานามา ประเทศบาห์เรน มาตั ้งแต่เร ิ ่มต้นโดยโครงการนี้เป็นโครงการของ  บริษัท Vega 
Intertrade & Exhibition เมืองดูไบ สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ซึ ่งเป็นบริษัทของคนไทยที่มีประสบการณ์ใน       
การจัดงานแสดงสินค้าในตะวันออกกลางมากว่าสิบปี ได้ร่วมลงทุนกับบริษัท Diyar Al Muharraq บริษัท
พัฒนา อสังหาริมทรัพย์รายใหญ่ท่ีสุดรายหนึ่งของบาห์เรน จัดต้ังห้าง Thai Mart ในเขต Muharaaq ห่างจาก
ตัวเมืองกรุง มานามาประมาณ 15 กิโลเมตร และอยู่ในบริเวณเดียวกันกับห้าง Dragon City ซึ่งเป็นศูนย์
จำหน่ายสินค้าจีนท่ีใหญ่ ท่ีสุดในบาห์เรน แต่ละปีมีนักท่องเท่ียวต่างชาติและคนบาห์เรนเองเดินทางมาซื้อสินค้า
ปีละกว่า 6 ล้านคน ห้าง Thai Mart นับเป็นห้างสรรพสินค้าแห่งแรกของคนไทยในตลาดตะวันออกกลางและ
แอฟริกา มีพื้นท่ี 6,700 ตร.ม. เมื่อเปิดเต็มท่ีจะรองรับร้านค้าได้ 135 ร้าน โดยมีสินค้าท่ีหลากหลายและเป็น
สินค้าไทยที่มีศักยภาพใน การขยายตลาดมายังตะวันออกกลาง ได้แก่ เครื่องสำอาง เครื่องประดับเงิน น้ำมัน
กฤษณา เส้ือผ้า เครื่องแต่งกายและ เครื่องประดับสตรี และผลิตภัณฑ์อาหาร เช่น ของขบเค้ียว น้ำผ้ึง ส่ิงปรุง
รสต่างๆ ฯลฯ และยังมีร้านอาหาร เช่น ชายส่ี หมี่เกี๊ยวของไทยก็จะมาเปิดบริการที่นี่ด้วย ทั้งนี้ตลาดบาห์เรน
เป็นตลาดที่น่าสนใจสำหรับสินค้าไทยมาก แม้ว่าจะเป็น  ประเทศเล็กมีประชากรเพียง 1.5 ล้านคน แต่มี
นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวที่บาห์เรนปีละกว่า 10 ล้านคน โดยส่วนใหญ่เป็นชาวอาหรับที่เดินทางมา
จากประเทศในกลุ่มเศรษฐกิจอ่าวอาหรับและนักท่องเที่ยวต่างชาติกลุ่มใหญ่ที่สุด  คือคนซาอุดิอาระเบีย
ประมาณ 8 ล้านคน มาจากฝ่ังตะวันออกของประเทศสามารถเดินทางเข้ามาบาห์เรนได้โดยผ่าน สะพาน King 
Fahad Causeway ท่ีเชื ่อมสองประเทศเข้าด้วยกัน ช่วงสุดสัปดาห์ในกรุงมานามาจะเห็นนักท่องเที่ยว        
จากซาอุดิอาระเบียจำนวนมากมาเที่ยว ซื้อสินค้าและทานอาหาร แต่ในขณะนี้เนื่องจากการระบาดของไวรัส 
โควิดทำ ให้ทางการซาอุดิอาระเบียห้ามเดินทางเข้าออกประเทศ อย่างไรก็ตามคาดว่าหลังจากวิกฤติโควิด
คลี่คลายลง นักท่องเที่ยวซาอุดิอาระเบียจะกลับมาท่องเที่ยวและจับจ่ายใช้สอย ซื้อสินค้าในบาห์เรนเพิ่มมาก
ขึ้นกว่าเดิม เหตุผล สำคัญคือการขึ้นภาษีมูลค่าเพิ่มในซาอุดิอาระเบียจากเดิม 5% เป็น 15% ทันที ในขณะท่ี
ภาษีมูลค่าเพิ่มในบาห์เรน ยังคงที่ 5% เท่าเดิมทำให้สินค้าและบริการในประเทศบาห์เรนมีราคาโดยทั่วไปต่ำ
กว่าในซาอุดิอาระเบีย ในช่วงต้นเดือนธันวาคม 2563 ห้างสรรพสินค้า Thai Mart ได้เปิดทดลองระบบ (Trial 
Run) เพื่อดูความ พร้อมและทดลองระบบต่างๆ ภายในอาคาร มีร้านที่ทดลองเปิดบริการจำนวน 20 ร้าน 
ปรากฎว่าได้การตอบรับจากผู ้ซ ื ้อในบาห์เรนดีกว่าที ่คาดมาก สินค้าหลายรายการขายได้ดีและทำให้



ห้างสรรพสินค้า Thai Mart กลายเป็นจุด check in สำคัญสำหรับส่ือ Social Media ในบาห์เรนไปแล้ว ท้ังนี้
ห้าง Thai Mart มีกำหนดจะเปิด Soft Opening ในเดือน กุมภาพันธ์ 2564 ซึ่งจะมีร้านค้าเปิดบร ิการ
ประมาณ 40 ร้าน ก่อนที่จะเปิดให้บริการเต็มรูปแบบในช่วงต่อไปเมื่อ วิกฤติโควิดสงบลงและการเดินทาง
ระหว่างประเทศกลับมาเป็นปกติแล้ว 
การส่งออกไปตะวันออกกลาง 
Thai souk ค้าปลีกไทย 

ธุรกิจค้าปลีก “ไทยมาร์ท” เปิดที่บาห์เรน ซึ่งประสบความสำเร็จมาก มีร้านค้าของไทยที่เปิดจำนวน
มาก จึงได้ขยายมาเปิดมาร์ท ชื่อ “Thai souk” ที่ดูไบในทำเลที่เป็นเหมือนเยาวราช ซึ่งเรียกว่า ปาล์มเดียร่า 
(plam dira) เป็นเมืองเก่าท่ีมาจากการถมเกาะพัฒนาใหม่ ช่วยรองรับผู้ประกอบการรายเล็กรายจ๋ิวให้สามารถ
ท่ีจะมาเปิดร้านอาหารได้ รองรับได้ประมาณ 80 ราย และตอบรับการปรับกฎหมายลงทุน ซึ่งเดิมบริษัทท่ีจะมา
ลงทุนต้องมีคนท้องถิ่นถือหุ้น 51% แต่กฎหมายใหม่อนุญาตให้เราถือหุ้นเป็นเจ้าของได้ 100% ในธุรกิจ
เป้าหมาย เช่น ธุรกิจเกี่ยวกับนวัตกรรม ยกเว้นเฉพาะบางธุรกิจที่มีความอ่อนไหวสูง เช่นที่เกี่ยวข้องกับอาวุธ 
หรือศาสนา การเงิน ดูไบสนใจการลงทุนสตาร์ตอัพในเทคโนโลยีใหม่ เช่น ก็จะมีการให้ฟรีวีซ่า ดึงครีเอทีฟ     
อีโคโนมี ประเทศท่ีมีน้ำมัน แต่มีการพัฒนาการลงทุนโซลาร์ฟาร์มท่ีใหญ่ท่ีสุด ธุรกิจบริการท่ีไทยมีจุดแข็งมาก 
อีกอย่าง คือ “โรงแรม” จากก่อนหน้านี้มีธุรกิจโรงแรมจากไทยเข้ามาแล้วหลายแห่ง คือ ดุสิตธานี ดุสิตดีทู    
เซ็นทารา อนันตรามี 2 แห่งท้ังอาบูดาบีและดูไบ รวมถึงร้านอาหารภายในโรงแรมก็ได้รับความนิยมมาก 
ข้อแนะนำการเตรียมสินค้าในการส่งออกกลุ่ม UAE 
- ควรมกีารรวบรวมสินค้าในไทย และมีการส่งรวมไปให้ผู้กระจายสินค้าไปตามงานแฟร์หรือห้างต่างๆ 
- แพ็คเกจจ้ิงให้เหมาะสมกับราคาและมีความสวยงามและต้องคำนึงถึงรูปแบบการขนส่ง เพิ่มฉลากท่ีมีภาษาอาหรับ 
อธิบายคราวๆ ถึงรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ วันผลิต วันหมดอาย ุพร้อมระบุว่าผลิตภัณฑ์จากประเทศไทย 
- สินค้าท่ีเป็นอาหารควรมีการได้รับการรับรองมาตราฐานฮาลาล 
- ควรมีการทดลองตลาดในงานแสดงสินค้า เพื่อหาความต้องการของผู้บริโภค และราคาขายท่ีผู้บริโภคสามารถ
รับได้ในการวางตลาดขายใน UAE  
- ควรทำควบคู่ไปกับการทำส่ือออนไลน์ทาง IG Facebook และยิงแอดไปทางกลุ่มลูกค้าตะวันออกกลางนั้นๆ 
- ค่าใช้จ่ายเบื้องต้นท่ีต้องเตรียมค่าขนส่งไปยังดูไบอยู่ประมาณ 8,000-12,000 บาท 
ติดต่อสอบถามเพิ่มเติมเร่ืองการส่งสินค้าไปยัง Vega Intertrade 
คุณสไบทอง 08-9445-2588 
คุณส้มโอ 06-2893-9286 
คุณแดน 08-1899-6126 

 
 


