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บทที่ 2 
เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยเรื่อง รูปแบบชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎าของกลุํมจักสานผลิตภัณฑ์จากเส๎น
พลาสติกบ๎านขุมดิน ต าบลน้ าใส อ าเภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร๎อยเอ็ด คณะผู๎วิจัยได๎ศึกษาเอกสาร 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง เพ่ือท าการวิเคราะห์ สังเคราะห์ และเรียบเรียง
รายละเอียดซึ่งสามารถน าเสนอตามล าดับ ดังนี้ 

1. แนวคิดเก่ียวกับชํองทางการจ าหนํายสินค๎า 
1.1 ความหมายของชํองทางการจัดจ าหนําย 
1.2 ความส าคัญของชํองทางการจัดจ าหนําย 
1.3 หน๎าที่ของชํองทางการจัดจ าหนําย 
1.4 ประเภทของชํองทางการจัดจ าหนําย 
1.5 ระดับชํองทางการจัดจ าหนําย 
1.6 ปัจจัยที่มีผลตํอการก าหนดชํองทางการจัดจ าหนําย 
1.7 จ านวนคนกลางทางการตลาด 
1.8 การตัดสินใจในการออกแบบชํองทางการจัดจ าหนําย 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 

  4. แนวคดิเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จักสานจากเส๎นพลาสติก 
   4.1 ความส าคัญของการจักสานจากเส๎นพลาสติก 
   4.2 วัสดุอุปกรณ์ 
   4.3 ขั้นตอนการผลิต 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
6. ประเด็นที่ก าลังด าเนินการ 
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แนวคิดเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 1. ความหมายของชํองทางการจัดจ าหนําย 
  การจัดจ าหนําย (Distribution) หมายถึง โครงสร๎างของชํองทางที่ใช๎เพ่ือเคลื่อนย๎าย
สินค๎าจากธุรกิจไปยังตลาด ตัวกลางทางการตลาดเป็นธุรกิจที่ชํวยเสริมชํวยขายและจ าหนํายสินค๎าไป
ยังผู๎ซื้อข้ันสุดท๎าย การจัดจ าหนํายมีองค์ประกอบดังแสดงในรูปภาพที่ 2.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
         
 
 

รูปภาพที่ 2.1 แสดงองค์ประกอบของการจัดจ าหนําย 
 
    นิศานาถ บุญโญ (2548 :12) ได๎กลําวไว๎วําชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึง กลุํม
ของบุคคลหรือองค์กรธุรกิจที่เกี่ยวข๎องกับกระบวนการในการเคลื่อนย๎ายกรรมสิทธิ์ในตัวสินค๎าหรือ
บริการจากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคคนสุดท๎ายหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม 
    ชญาดา รุจานุกูลชัย (2553 : 7) ได๎กลําวไว๎วําชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึง 
เส๎นทางที่ผลิตภัณฑ์หรือสินค๎าเคลื่อนย๎ายจากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคปลายทาง ซึ่งประกอบด๎วยผู๎ผลิต 
ผู๎บริโภคหรือลูกค๎าทางอุตสาหกรรม และคนกลาง 
    ธีราวรรณ์ จันทรมานนท์ (2555 : 6) ได๎กลําวไว๎วําชํองทางการจัดจ าหนําย 
(Distribution Channel) หรือ ชํองทางการตลาด (Marketing Channel) หมายถึง กลุํมบุคคล     
หรือองค์การซึ่งด าเนินกิจกรรมตาํงๆ เพ่ือให๎เกิดการเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคหรือ
ผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม หรือหมายถึงความสัมพันธ์ขององค์การตําง ๆ ที่ท าให๎เกิดการแลกเปลี่ยน
เพ่ือที่จะสร๎างคุณคาํให๎เกิดข้ึนแกํลูกค๎า 
    ชํองทางการจัดจ าหนําย (Channel of Distribution) หมายถึง “กระบวนการใน
การจัดการเกี่ยวกับการเคลื่อนย๎ายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ์ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ์) จากผู๎ผลิตไป
จนถึงผู๎บริโภค 
    ชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึง กระบวนการในการเคลื่อนย๎ายสินค๎า และบริการ
จากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผู๎บริโภค 

การจัดจ าหนําย 

ผู๎ผลิต ตัวกลางการตลาด 
- พํอค๎าคนกลาง 
- ตัวแทนคนกลาง 

 

ธุรกิจกระจายสินค๎า 
   - ผู๎ค๎าสํง 
   - ผู๎ค๎าปลีก 

ธุรกิจที่ให๎บริการ
ทางการตาด 

สถาบันการเงิน 
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    ชํองทางการจัดจ าหนําย (Distribution Channel) หรือ (Trade Channel) 
หมายถึง กลุํมบุคคลหรือองค์กรที่สัมพันธ์ระหวํางกัน ในกระบวนการน าผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยัง
ผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม กลุํมบุคคลหรือองค์กรที่ท าหน๎าที่ตําง ๆ ในชํองทางการจัด
จ าหนํายรวมเรียกวํา คนกลางทางการตลาด 
    จากความหมายดังกลําวข๎างต๎น สรุปได๎วําชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึงกลุํมของ
บุคคลหรือองค์กรธุรกิจที่เกี่ยวข๎องกับกระบวนการในการเคลื่อนย๎ายกรรมสิทธิ์ในตัวผลิตภัณฑ์หรือ
บริการจากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคคนสุดท๎ายหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของ
ผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม 
 
 2. ความส าคัญของชํองทางการจัดจ าหนําย 
     กระบวนการทางการตลาดที่ผู๎ผลิตสินค๎าจะท าให๎สินค๎าของตัวเองไปสูํผู๎บริโภคหรือท าให๎
ผู๎บริโภคหาซื้อสินค๎าได๎อยํางสะดวกในราคาที่เหมาะสมตามเวลาที่ต๎องการไมํใชํเรื่องงํายดาย หากตึก
โรงงานของผู๎ผลิตตั้งอยูํ ณ จุดใดจุดหนึ่งในขณะที่ผู๎บริโภคกระจายอยูํทั่วประเทศ  ผู๎บริโภคมีความ
ต๎องการสินค๎าในเวลาที่แตกตํางกัน  จึงเป็นไปไมํได๎ที่ผู๎ผลิตจะสนองความต๎องการ "โดยตรง" ถึง
ผู๎บริโภคให๎ได๎รับความพึงพอใจหรือ "อรรถประโยชน์" ทั้งในด๎านปริมาณสินค๎า ต๎นทุนสินค๎า และเวลา 
  จากเหตุผลข๎างต๎นในกระบวนการทางการตลาด จึงจ าเป็นต๎องมีบุคคลที่สามารถเข๎ามา
เกี่ยวข๎องอยูํตรงกลางระหวํางผู๎ผลิต (จ านวนหนึ่ง) กับผู๎บริโภค (จ านวนมาก) บุคคลที่สามที่วํานี้ก็คือ
กลุํมของ "คนกลาง" (Intermediaries) ในรูปแบบตําง ๆ ที่ประกอบกันเป็นชํองทางการจัดจ าหนําย  
(Marketing Channels หรือ Distribution Channels) เชํน คนกลางในรูปแบบร๎านค๎า 
(Merchants) ได๎แกํ ร๎านค๎าสํง  ร๎านค๎าปลีก  คนกลางในรูปแบบตัวแทน (Agents)  คนกลางใน
รูปแบบสิ่งอ านวยความสะดวก (Facilitators)  เชํน  คลังสินค๎า  บริษัทขนสํง  ธนาคาร เป็นต๎น   
  ชํองทางการจัดจ าหนําย (Marketing Channels/Distribution Channels)  จึงเป็น
กลุํมขององค์กรอิสระซึ่งเข๎ามาเกี่ยวข๎องในกระบวนที่จะน าสินค๎าและบริการไปสูํการบริโภคนั่นเอง    
หากจะเปรียบเทียบกับสํวนประสมการตลาด (Marketing Mix) แล๎ว การตัดสินใจเรื่องชํองทางการ 
จัดจ าหนํายดูจะมีความยุํงยากซับซ๎อนอยูํเบื้องหลังเป็นอยํางมาก เนื่องจากเป็นการตัดสินใจที่จะต๎อง
ขึ้นอยูํกับองค์กรอิสระภายนอก ซึ่งต๎องถือวําองค์กรเหลํานั้นมีเปูาหมายและวิธีการด าเนินงานที่
แตกตํางและอยูํนอกเหนือการควบคุมของผู๎ผลิต ด๎วยลักษณะที่เป็น  "เงินคนละกระเป๋า"   "เปูาหมาย
ที่แตกตําง" จึงท าให๎องค์กรต๎องประสบปัญหายุํงยากพอสมควร  การตัดสินใจเลือกชํองทางการจัด
จ าหนํายจึงมีผลกระทบตํอการตัดสินใจสํวนประสมการตลาดอ่ืน ๆ เชํน การก าหนดลักษณะสินค๎า
และบรรจุภัณฑ์ การก าหนดราคาที่เหมาะสมกับวิธีการจัดจ าหนําย การเลือกโปรแกรมการสํงเสริม
การตลาด การตัดสินใจเลือกชํองทางการจัดจ าหนํายจึงเป็นปัญหาท๎าทายนักการตลาดให๎ต๎องปรับ
ยุทธวิธีการจัดจ าหนํายให๎สอดคล๎องกับความก๎าวหน๎าและเปลี่ยนแปลงไปของคนกลางประเภทตําง ๆ 
เชํนเทคโนโลยี  และระบบขําวสารข๎อมูลที่ถูกน ามาใช๎กับการจัดการการจัดจ าหนําย พฤติกรรม
ผู๎บริโภคท่ีเน๎นความรวดเร็ว  นอกจากนี้การคิดค๎นวิธีการใหมํ ๆ ในการจัดจ าหนํายสินค๎าและบริการสูํ
ผู๎บริโภคเพ่ือให๎เกิดความแตกตํางและมีประสิทธิภาพสูงขึ้นเป็นความท๎าทายที่ชี้ชะตาความอยูํรอดของ
ธุรกิจและการตลาดยุคปัจจุบันอยํางหลีกเลี่ยงไมํได๎ 
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  3. หน๎าที่ของชํองทางการจัดจ าหนําย (ธีราวรรณ์ จันทรมานนท,์ 2555 : 6) 
   3.1  จัดเก็บและรวบรวมข๎อมูลทางการตลาด 
   3.2  ชํวยผู๎ผลิตในการสํงเสริมการตลาดไปยังผู๎บริโภคเปูาหมาย 
   3.3  ติดตํอสื่อสารกับผู๎ผลิตและผู๎บริโภคเปูาหมาย 
   3.4  จับคูํระหวํางสินค๎าหรือบริการกับความต๎องการของผู๎บริโภค 
   3.5 เจรจาตํอรองในเรื่องราคาสินค๎าและข๎อเสนอตํางๆ 
   3.6 การจัดหาและการใช๎เงินทุน 
   3.7 รับภาระความเสี่ยง เชํน สินค๎าเสื่อมสภาพ เสียหายหรือล๎าสมัย 
   3.8 การช าระเงินโดยผํานระบบธนาคารและสถาบันการเงิน 
           หน๎าที่ทั้งหมดของชํองทางการจัดจ าหนําย  ท าให๎เกิดการไหล (Flow)  5  ประเภท  ซึ่ง
รวมกันเป็นกลไกส าคัญในการจัดการชํองทางการจัดจ าหนําย ได๎แกํ 
             1)  การไหลของสินค๎า 
             2)  การไหลของสิทธิความเป็นเจ๎าของ 
             3)  การไหลของการช าระเงิน 
             4)  การไหลของข๎อมูล 
             5)  การไหลของการสํงเสริมการตลาด 
 
  4. ประเภทของชํองทางการจัดจ าหนําย 
   4.1 ชํองทางการตลาดทางตรง หมายถึง การจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยัง
ผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรมโดยไมํผํานคนกลาง 
   4.2 ชํองทางการตลาดทางอ๎อม หมายถึง การจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยัง
ผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรมที่ต๎องผํานคนกลางหนึ่งรายหรือมากกวําหนึ่งราย ประเภทของชํอง
ทางการจัดจ าหนําย (ธีราวรรณ์ จันทรมานนท์, 2555 : 7 - 8) แสดงในรูปภาพที่ 2.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     

รูปภาพที่ 2.2 แสดงประเภทของชํองทางการจัดจ าหนําย 
 

ชํองทาง 
การจัดจ าหนําย 

การจัดจ าหนํายทางตรง 
ผู๎ผลิต  คนกลาง  ผู๎บริโภค 

การจัดจ าหนํายทางอ๎อม 
ผู๎ผลิต  คนกลาง  ผู๎บริโภค 
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ตารางที่ 2.1  ข๎อดีและข๎อเสียของชํองทางการจัดจ าหนํายแตํละประเภท  
 

ชํองทางการจัดจ าหนํายทางตรง ชํองทางการจัดจ าหนํายทางอ๎อม 
ข๎อดี 
1. ทราบความต๎องการลูกค๎าได๎ดี 
2. สินค๎าถึงมือผู๎บริโภคอยํางรวดเร็ว 
3. ขายสินค๎าได๎ในราคาถูก 

ข๎อดี 
1. สินค๎ากระจายได๎อยํางกว๎างขวาง 
2. มีผู๎มาชํวยรับความเสี่ยงในการถือครองสินค๎า 
3. ประหยัดเวลาและคําใช๎จําย 

ข๎อเสีย 
1. กระจายสินค๎าไมํทั่วถึง 
2. เสียคําใช๎จํายในการขนสํง 
3. ผู๎ผลิตจะต๎องรับภาระเกี่ยวกับสินค๎าคงเหลือ 

ข๎อเสีย 
1. ทราบข๎อมูลทางการตลาดเกี่ยวกับผู๎บริโภคน๎อย 
2. ราคาสินค๎าจะสูง 

 
 5. ระดับชํองทางการจัดจ าหนําย 
  ระดับชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึง ระดับของคนกลางที่ท าหน๎าที่บางอยํางในการน า
ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธิ์ในการเป็นเจ๎าของไปยังผู๎บริโภคคนสุดท๎ายหรือผู๎ใช๎ ทางอุตสาหกรรม โดย
สามารถแบํงระดับชํองทางการจัดจ าหนําย 4 ประเภท คือ 
  5.1 ชํองทางตรง (Direct Channel) หรือชํองทางการจัดจ าหนํายศูนย์ระดับ (Zero Level 
Channel) มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 
   1) สามารถท าได๎หลายรูปแบบ เชํน การขายโดยใช๎พนักงานขาย การเปิดสาขาหรือ
ส านักงานขายของผู๎ผลิต การขายโดยใช๎จดหมาย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช๎เครื่องจักร
อัตโนมัติ เป็นต๎น 
   2) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ขายยาก ลูกค๎าไมํเห็นความจ าเป็นหรือความต๎องการ หรือ
สินค๎าไมํแสวงซื้อ เชํน โทรศัพท์มือถือ การประกันชีวิต เครื่องตัดไฟฟูา เป็นต๎น 
   3) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ผลิตเสร็จแล๎วต๎องบริโภคทันที เชํน อาหารและเครื่องดื่ม 
   4) เหมาะส าหรับสินค๎าที่มีมูลคําสูง และลูกค๎าเป็นกลุํมมีรายได๎สูง และอยูํรวมกลุํมกัน
ทางภูมิศาสตร์ การใช๎พนักงานขายติดตํอกับลูกค๎าโดยตรงท าได๎คุ๎มคํา และได๎ทั่วถึง 
  5.2 ชํองทางการจัดจ าหนํายหนึ่งระดับ (One Level Channel) มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 
   1) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ขายผํานห๎างสรรพสินค๎าขนาดใหญํหรือร๎านค๎าแบบลูกโซํ ซึ่ง
ห๎างสรรพสินค๎าเหลํานี้ ซื้อสินค๎าโดยตรงจากผู๎ผลิต ท าให๎ได๎สํวนลดมากเนื่องจากซื้อเป็นจ านวนมาก
ดีกวําที่จะซื้อจากพํอค๎าสํง 
   2) เหมาะส าหรับสินค๎าที่เนําเสียงํายหรือสินค๎าที่ล๎าสมัยเร็ว และลูกค๎าอยูํอยํางกระจัด
กระจายพอสมควร จึงต๎องผํานพํอค๎าปลีกชํวยกระจายสินค๎า เชํน นมสด ไอศกรีม เสื้อผ๎า รองเท๎า 
เป็นต๎น 
   3) เหมาะส าหรับสินค๎าเปรียบเทียบซื้อและเจาะจงซื้อ เนื่องจากสินค๎าพวกนี้ล๎าสมัยงําย 
และลูกค๎าอยูํกระจัดกระจายพอสมควร 
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   4) เหมาะส าหรับผู๎ผลิต ที่มีฐานะทางการเงินดี และสามารถจัดจ าหนํายโดยผําน ร๎านค๎า
ปลีกได๎ 
  5.3 ชํองทางการจัดจ าหนํายสองระดับ (Two Level Channel) มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 
   1) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ต๎องอาศัย การขายผํานร๎านค๎าปลีกที่มีจ านวนมากและอยูํ
กระจัดกระจาย จึงต๎องอาศัยพํอค๎าสํงชํวยขายตํอไปยังพํอค๎าปลีก เพราะผู๎ผลิตไมํสามารถท าการ
ติดตํอกับร๎านค๎าปลีกได๎ทั่วถึง เชํน การขายสินค๎าในตํางจังหวัด 
   2) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ไมํเนําเสียงํายหรือสินค๎าสะดวกซื้อ หรือสินค๎าที่ไมํเปลี่ยนแปลง
ตามสมัยนิยม มีลูกค๎าเปูาหมายจ านวนมาก และอยูํกระจัดกระจาย เชํน สบูํ ยาสีฟัน ผงซักฟอก เป็น
ต๎น 
   3) เหมาะส าหรับผู๎ผลิตขนาดเล็ก มีสินค๎าน๎อยรายการ และฐานะทางการเงินไมํเข๎มแข็ง
พอที่จะสํงสินค๎าไปยังพํอค๎าปลีกที่อยูํกระจัดกระจายได๎เองจึงต๎องอาศัยพํอค๎าสํง 
  5.4 ชํองทางการจัดจ าหนํายสามระดับ (Three Level Channel) มีลักษณะและเงื่อนไข
ดังนี้ 
   1) เหตุผลที่ผํานตัวแทนเพราะผู๎ผลิตไมํสะดวกที่จะจัดจ าหนํายเอง เชํน อยูํคนละ
ประเทศ ไมํช านาญหรือต๎องการตัดปัญหาในการจัดจ าหนําย จึงแตํงตั้งตัวแทน (Agent) ให๎ท าหน๎าที่
จ าหนํายสินค๎าแทนผู๎ผลิต 
   2) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ต๎องอาศัยการขายผํานร๎านค๎าปลีกที่มีจ านวนมาก และอยูํ
กระจัดกระจายจึงต๎องอาศัยพํอค๎าสํงชํวยขายตํอไปยังพํอค๎าปลีก เพราะผู๎ผลิตไมํสามารถท าการติดตํอ
กับร๎านค๎าปลีกได๎ทั่วถึง เชํน การขายสินค๎าในตํางจังหวัด 
   3) เหมาะส าหรับสินค๎าที่ไมํเนําเสียงํายหรือสินค๎าสะดวกซื้อ หรือสินค๎าที่ไมํเปลี่ยนแปลง
ตามสมัยนิยม มีลูกค๎าเปูาหมายจ านวนมาก และอยูํกระจัดกระจาย เชํน สบูํ ยาสีฟัน ผงซักฟอก เป็น
ต๎น 
   4) เหมาะส าหรับผู๎ผลิตขนาดเล็ก มีสินค๎าน๎อยรายการและฐานะการเงินไมํเข๎มแข็ง จึง
ต๎องอาศัยตัวแทนและพํอค๎าสํง ชํวยแบํงเบาภาระด๎านการคลังสินค๎า การขนสํง การเก็บรักษา สินค๎า 
การเงิน และรับภาระด๎านการจัดจ าหนําย ฯลฯ 
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ระดับชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ไปยังผู๎บริโภค แสดงดังรูปภาพที่ 2.3 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพที่ 2.3 แสดงระดับชํองทางการจัดจ าหนําย 
 

 6. ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการก าหนดชํองทางการจัดจ าหนําย 
 6.1 ระบบข๎อมูลขําวสารเพ่ือการวางแผน จะต๎องมีข๎อมูลขําวสารที่ถูกต๎อง แมํนย า ทัน
เหตุการณ ์
 6.2 ระบบสื่อสารในระหวํางตลาดกับแหลํงผลิต 
 6.3 คุณลักษณะของสินค๎า 
 6.4 คุณลักษณะของลูกค๎า กลุํมเปูาหมาย ขนาดของตลาด และท าเลที่ตั้ง 
 6.5 คุณลักษณะของคนกลาง 
 6.6 คุณลักษณะของกิจการ 
 6.7 คุณลักษณะของการแขํงขัน  
 6.8 การครอบคลุมตลาด 
 6.9 ความเข๎มของชํองทางการจัดจ าหนําย 
 6.10 ขอบเขตความรับผิดชอบ 
  
 
 
 
 
 

ชํองทาง 0 ระดับ 
 

ชํองทาง 1 ระดับ 
 
 

ชํองทาง 2 ระดับ 
 
 

ชํองทาง 3 ระดับ 

ผู๎ผลิต ผู๎บริโภค 

ผู๎ผลิต ผู๎ค๎าปลีก ผู๎บริโภค 
 

ผู๎ผลิต 
 

ผู๎ค๎าสํง ผู๎ค๎าปลีก 
 

ผู๎บริโภค 
 

ผู๎ผลิต 
 

ตัวแทน 
 

ผู๎ค๎าสํง 
 

ผู๎บริโภค 
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 7. การเลือกคนกลางในชํองทางการจัดจ าหนําย 
 การตัดสินใจเลือกระดับการจัดจ าหนํายที่ครอบคลุมตลาดอยํางไรนั้น เรียกวํา ความ
หนาแนํนของชํองทางจ าหนําย (Distribution Intensity) แบํงออกเป็น 3 ระดับ (สมศักดิ์  
ตั้งปัญญาวัฒนา, 2554 : 16 - 17) ดังนี้ 
 

ตารางที่ 2.2 แสดงการพิจารณาจ านวนคนกลางในชํองทางการจัดจ าหนํายแตํละระดับ 
 

ลักษณะ ระดับที่ 1 
การจัดจ าหนํายอยําง
ทั่วถึง (Intensive 

Distribution) 

ระดับที่ 2 
 การจัดจ าหนํายแบบ
เลือกสรร (Selective 

Distribution) 

ระดับที่ 3 
 การจัดจ าหนํายแบบ
ผูกขาด (Exclusive 

Distribution) 
1. ความหมาย หมายถึง ระดับการจัด

จ าหนํ ายที่ พย ายาม
ครอบคลุมตลาดให๎มาก
ที่สุด โดยผํานคนกลาง
จ านวนมาก 

หมายถึง ระบบการจัด
จ าหนํายที่ ใช๎ วิ ธี การ
คั ด เ ลื อ กคนกล า งที่
เหมาะสมไมํกี่รายใน
เขตใดเขตหนึ่ง 

หมายถึง ระบบการจัด
จ าหนํายที่ใช๎วิธี เลือก
คนกลางเพียงหนึ่งราย
ในเขตใดเขตหนึ่ง 

2. จ านวนคนกลาง ทุกรายที่ลูกค๎าจะต๎อง
ไปซื้อ 

มีจ านวนจ ากัด  โดย
พิจารณาร๎ านค๎ าที่ มี
ท าเลเหมาะสม 

หนึ่งรายหรือกลุํมเดียว 

3. วัตถุประสงค์ ต๎ อ ง การ ครอบคลุ ม
ตลาดมากที่สุด และ
ขายสินค๎าจ านวนมาก 

ต๎องการครอบคลุม
ตลาดปานกลาง และ
ปริมาณการขายพอ 
สมควร 

ต๎องการสร๎างภาพ 
ลักษณ์และความภักดี
ตํอตราสินค๎า 

4. ลักษณะสินค๎า เป็นสินค๎าสะดวกซื้อ เป็นสินค๎าเปรียบเทียบ
ซ้ือ 

เป็นสินค๎าเจาะจงซื้อ 

5. จ านวนลูกค๎า มีจ านวนมากและอยูํ
กระจัดกระจาย
ต๎องการความสะดวก
ในการซื้อเป็นหลัก 

มีจ านวนปานกลาง ใช๎
ความพยายามในการ
ซื้อปานกลางและเลือก
ตราสินค๎าในการซื้อ 

มีจ านวนน๎อย ใช๎ความ
พยายามในการซื้อสูง 
และมีความภักดีตํอตรา
สินค๎ามาก 

 

   การสร๎างอ านาจในชํองทางการจ าหนําย (Integrated Channel) 
   ในทางทฤษฎีชํองจ าหนํายผลิตภัณฑ์แตํละชนิด จะมีผู๎ผลิตเป็นผู๎ตัดสินใจเลือกคนกลาง
ประเภทตํางๆ ให๎เข๎ามาชํวยจ าหนํายสินค๎าให๎ แตํในทางปฏิบัติมีคนกลางในชํองทางจ าหนําย มีอ านาจ 
มีอิทธิพลมากพอที่จะเป็นผู๎ตัดสินใจวําจะยอมรับผลิตภัณฑ์ผู๎ผลิตรายใดมาจ าหนําย และต๎องเป็นไป
ตามเงือ่นไขที่คนกลางก าหนดไว๎ด๎วย(สมศักดิ์ ตั้งปัญญาวัฒนา, 2554 : 17 -19) 
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   ดังนั้น สมาชิกทุกราย ทุกระดับ ในชํองทางการจ าหนําย จึงต๎องพยายามแผํขยายอ านาจ
ของตนเองให๎มาก เพ่ือให๎สามารถเป็นผู๎เลือกได๎ มีอ านาจตํอรองได๎ การขยายอ านาจในชํองทาง
จ าหนํายท าได๎ 2 ลักษณะ คือ 
    1. ขยายชํองทางจ าหนํายในแนวนอน (Horizontal Integrated Channel) เป็นการ
ขยายกิจการของคนกลางระดับใดระดับหนึ่งในระดับเดิมของตน กิจการค๎าสํง จะเปิดร๎านค๎าสํงมากขึ้น
หลายๆ สาขา ท าธุรกิจเหมือนกับกิจการเดิม กิจการค๎าปลีกเปิดกระจายหลายๆ ร๎าน แสดงดังรูปภาพ
ที่ 2.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพที่ 2.4 แสดงการขยายชํองทางจ าหนํายในแนวนอน 
     
    การที่คนกลางขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวนอน 
     1.1 ตอบสนองความต๎องการของกลุํมลูกค๎ามากยิ่งขึ้น ขยายตลาดเพ่ิมจะได๎ถือ
ครองสํวนแบํงของตลาด (Market Share) มากขึ้นกวําเดิม 
     1.2 ลดต๎นทุนของกิจการ เชํน ต๎นทุนการจัดซื้อ คําใช๎จํายในการบริการ การจัด
ตกแตํงร๎านค๎า เพราะมีหนํวยงานที่งานรํวมเฉพาะ 
     1.3 สามารถซื้อสินค๎ามาขายในปริมาณมาก ท าให๎ตํอรองกับผู๎ขายได๎ กรณีการ
รวมชํองทางการจ าหนํายในแนวนอนนี้ ตัวอยํางที่เห็นได๎ชัดเจน คือการที่ธุรกิจเปิดกิจการสาขาขึ้นมา
หรือร๎านค๎าปลีกแบบลูกโซํ (Chain Stores) 
    2. ขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวดิ่ง (Vertical Integrated Channel) เป็นการ
ขยายชํองทางการจ าหนํายของกิจการตํางระดับเพ่ือประโยชน์เชิงการค๎า หรือเพ่ือลดระดับของคน
กลางออกจากชํองทางจ าหนําย แสดงดังรูปภาพที่ 2.5 
 

ผู๎ผลิตหรือผู๎ประกอบการ 

ผู๎ค๎าสํง 

ผู๎ค๎าปลีก 
 

ผู๎ค๎าปลีก ผู๎ค๎าปลีก 
 

ผู๎บริโภค 
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ที่มา : สมศักดิ์ ตั้งปัญญาวัฒนา (2554 : 19) 
รูปภาพที่ 2.5 แสดงการขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวดิ่ง  

 

   ลักษณะของการขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวดิ่ง ได๎แกํ ผู๎ผลิตเข๎ามาท าหน๎าที่เป็น
ผู๎ค๎าสํง ผู๎ค๎าสํงเข๎ามาท าหน๎าที่เป็นผู๎ค๎าปลีก หรือผู๎ค๎าปลีกขยับเข๎ามาอีกระดับ โดยเข๎ามาท าหน๎าที่
ผู๎ค๎าสํง การขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวดิ่งมีประโยชน์ดังนี้คือ 
    2.1 ลดสถาบันคนกลางในชํองทางการจ าหนํายลง และท าให๎ผู๎บริโภค ซื้อสินค๎าใน
ราคายุติธรรมมากยิ่งขึ้น 
    2.2 เป็นการสร๎างความเจริญเติบโตให๎กับกิจการ ที่ขยายชํองทางในแนวดิ่งไปสูํระดับ
ค๎าปลีกด๎วย จะน าสินค๎าสํวนหนึ่งจ าหนํายให๎กับผู๎ค๎าปลีกทั่วไป อีกสํวนหนึ่งจ าหนํายร๎านค๎าปลีกของ
ตนเอง 
   การขยายกิจการของสถาบันคนกลางในชํองทางการจ าหนํายอาจท าได๎ทั้งในแนวนอน
และแนวดิ่ง แตํละเลือกใช๎วิธีใดนั้นขึ้นอยูํกับความเหมาะสมของแตํละสถานการณ์ หรือบางครั้งผู๎ค๎า
ปลีกอาจใช๎วิธีขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวนอนและแนวดิ่งไปพร๎อมๆ กัน เพ่ือท าให๎การขยาย
ตลาดได๎ผลดียิ่งขึ้น แตํถ๎าจะให๎ดีควรมีการขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวนอนเป็นฐานรองรับไว๎
กํอนที่จะขยายชํองทางการจ าหนํายในแนวดิ่ง 
    
    7.1 ประเภทของคนกลาง 
   บุคคลหรือหนํวยงานที่เข๎ามาปฏิบัติหน๎าที่ในชํองทางการจัดจ าหนําย เรียกวํา  คนกลาง 
(Middleman) มีอยูํหลายประเภท และการปฏิบัติงานอยูํในระดับการค๎าที่แตกตํางกัน (สมศักดิ์     
ตั้งปัญาวัฒนา, 2554 : 12 - 13) 

ผู๎ผลิตหรือผู๎ประกอบการ 

ผู๎ค๎าสํง 

ผู๎ค๎าปลีก 
 

ผู๎บริโภค 
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   กิจกรรมในชํองทางการจัดจ าหนําย สามารถแบํงกิจกรรมหรือการท าธุรกิจการค๎าตํางๆ 
ออกเป็น 2 ระดับ คือ ระดับค๎าสํง และระดับค๎าปลีก 
    1) การค๎าในระดับค๎าสํง (Wholesaling) คือ การท าธุรกิจขายสินค๎าหรือบริการ
ให๎กับผู๎ซื้อในตลาดธุรกิจทุกชํวง 
    2) การค๎าในระดับค๎าปลีก (Retailing) คือ การท าธุรกิจขายสินค๎าหรือบริการให๎กับ
ผู๎บริโภคเทํานั้น 
   ดังนั้น ผู๎ผลิตสินค๎าที่จ าหนํายสินค๎าโดยตรงไปให๎กับผู๎ใช๎สินค๎าในตลาดธุรกิจหรือ
จ าหนํายไปให๎กับคนกลางใดๆ ที่มิใชํผู๎บริโภคคนสุดท๎าย เรียกวําท าการค๎าสํงทั้งหมด คนกลางทุก
ระดับยกเว๎นผู๎ค๎าปลีก จะท าธุรกิจค๎าสํงเชํนกัน 
   ส าหรับการค๎าปลีก จะมีเฉพาะการจ าหนํายสินค๎าบริการของผู๎ผลิตโดยตรงไปให๎
ผู๎บริโภคและการจ าหนํายสินค๎าของพํอค๎าปลีกทุกประเภท 
   คนกลาง ในชํองทางการจัดจ าหนําย แบํงได๎ 3 ประเภท คือ 

1. ตัวแทนคนกลาง (Agent middleman) จะเป็นคนกลางที่เข๎ามาท าหน๎าที่ติดตํอ 
ซื้อสินค๎าแทนผู๎ซื้อหรือผู๎ขาย โดยไมํถือกรรมสิทธิ์ในตัวสินค๎าหรือบริการที่ซื้อขาย ประกอบด๎วย 
ตัวแทนจ าหนําย ตัวแทนผู๎ประกอบการ ตัวแทนค๎าตําง นายหน๎า และกิจการประมูลราคา 

2. พํอค๎าปลีก (Retailer) คนกลางที่ซื้อสินค๎าจากผู๎ผลิตหรือคนกลางอ่ืนๆ แล๎ว 
จ าหนํายตํอให๎ผู๎บริโภคคนสุดท๎าย 
    3. พํอค๎าสํง (Wholesaler) คนกลางที่ซื้อสินค๎าจากผู๎ผลิตหรือคนกลางอ่ืนๆ แล๎ว 
จ าหนํายตํอให๎กับหนํวยงานธุรกิจหรือคนกลางอื่นๆ 
   ดังนั้น ในธุรกิจระดับค๎าสํง จะมีคนกลาง 2 ประเภท คือ ตัวแทนคนกลางและพํอค๎าสํง 
แตํในธุรกิจระดับค๎าปลีกจะมีคนกลางเพียงประเภทเดียว คือพํอค๎าปลีก สํวนตัวแทนคนกลางและ
พํอค๎าปลีกมีข๎อแตกตํางในเรื่องการถือกรรมสิทธิ์ในสินค๎าที่ซื้อขายกัน เรียกวําพํอค๎า จะถือกรรมสิทธิ์ 
แตํถ๎าเป็นตัวแทนจะไมํถือกรรมสิทธิ์ 
   
  7.2 การค๎าปลีก (Setailing) 
    7.2.1 ความหมายของการค๎าปลีก        
   การค๎าปลีก หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข๎องกับการขายสินค๎าและบริการไปยัง
ผู๎บริโภคคนสุดท๎าย (Final Consumers)  เพ่ือการบริโภคสํวนตัวไมํใชํเพื่อการท าธุรกิจ 
   ผู๎ค๎าปลีก (Retailer) หมายถึง ผู๎ท าหน๎าที่พ้ืนฐานในการขายสินค๎าหรือบริการให๎กับ
ผู๎บริโภคคนสุดท๎าย  
   7.2.2 ประเภทของการค๎าปลีก 
             ธุรกิจร๎านค๎าปลีกในประเทศไทยมีการพัฒนาอยํางตํอเนื่องจากรูปแบบร๎านค๎าปลีก
แบบดั้งเดิมเป็นร๎านค๎าปลีกสมัยใหมํ (Modern Trade)  จากร๎านค๎าปลีกขนาดเล็กเป็นร๎านค๎าปลีก
ขนาดใหญํ จากร๎านค๎าปลีกร๎านเดียวเป็นร๎านค๎าปลีกเครือขําย (Chain Store Retailing)  และจาก
ร๎านค๎าปลีกที่ เป็นของคนไทยบริหารโดยคนไทย เป็นร๎านค๎าปลีกที่มีเจ๎าของและผู๎บริหารเป็น
ชาวตํางชาติเกือบทั้งสิ้น 
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             ถ๎าแบํงประเภทร๎านค๎าปลีกที่ปรากฏอยูํในประเทศไทย  ปัจจุบันจะพบร๎านค๎าปลีก
หลายประเภททั้งแบบดั้งเดิมและแบบทันสมัย ดังนี้ 
              1. Small Retailer (ร๎านค๎าปลีกขนาดเล็ก) หรือเรียกกันติดปากวํา "ร๎านโชหํวย" 
เป็นรูปแบบร๎านค๎าปลีกแบบดั้งเดิมที่บริหารงานโดยเจ๎าของคนเดียวใช๎พ้ืนที่น๎อย ขายสินค๎าที่จ าเป็น
ในชีวิตประจ าวัน ไมํมีการพัฒนารูปแบบการจัดการ จัดหาสินค๎ามาโดยการซื้อจากหนํวยรถเงินสด
หรือจากร๎านค๎าสํง  ถึงแม๎ความนิยมของผู๎บริโภคตํอร๎านค๎าประเภทนี้จะลดน๎อยลง  แตํก็ยังปรากฏมี
ร๎านค๎ากระจายอยูํตามพ้ืนที่ตําง ๆ ของประเทศอีกเป็นจ านวนมาก 
              2. Specialty Store (ร๎านค๎าปลีกเฉพาะอยําง) เป็นร๎านค๎าปลีกที่เน๎นขายสินค๎า
เฉพาะอยําง เชํน ร๎านดอกไม๎ ร๎านเครื่องเขียน ร๎านค๎าวัสดุกํอสร๎าง ร๎านขายปืน ร๎านขายอุปกรณ์กีฬา     
ร๎านค๎าเหลํานี้พยายามพัฒนารูปแบบให๎ทันสมัยขึ้นเพ่ือแขํงขันกับร๎านค๎าปลีกสมัยใหมํได๎ แตํด๎วย
ข๎อจ ากัดและพฤติกรรมผู๎บริโภคท่ีเปลี่ยนไปซื้อสินค๎าในศูนย์การค๎าขนาดใหญํ ท าให๎ปริมาณลดน๎อยลง
ไปเชํนกัน 
              3. Department Store (ห๎างสรรพสินค๎า) เป็นร๎านค๎าปลีกขนาดใหญํ   ตกแตํง
หรูหราให๎บริการครบครันขายสินค๎าครบทุกประเภทโดยจัดแบํงเป็นแผนกและหมวดหมูํของสินค๎า
อยํางชัดเจน ท าให๎ลูกค๎าสนุกสนานและเพลินเพลินในการซื้อสินค๎าในลักษณะ One-Stop Shopping 
นอกจากนี้ในบริเวณศูนย์การค๎าขนาดใหญํซึ่งเป็นที่ตั้งของห๎างสรรพสินค๎ายังมีสิ่งอ านวยความสะดวก     
และกิจกรรมมากมายที่จะสามารถท าให๎สมาชิกทั้งครอบครัวสามารถใช๎ประโยชน์ได๎อยํางครบวงจร     
จึงเป็นประเภทร๎านค๎าปลีกท่ีได๎รับความนิยมจากคนไทยยุคหนึ่งเป็นอยํางสูง  มีการขยายสาขาออกไป
เป็นจ านวนมาก เชํน ห๎างเซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล์ เป็นต๎น 
              4. Supermarket (ซุปเปอร์มาร์เก็ต) จ าหนํายสินค๎าที่จ าเป็น ประกอบด๎วย 
สินค๎าประเภทอาหารและของใช๎จ าเป็นในครัวเรือน สํวนใหญํเป็นสินค๎าที่มีก าไรต่ าจึงต๎องบริหารอยําง
รัดกุม ลดความสูญเสียใช๎พ้ืนที่ไมํมาก มักจะเลือกท าเลที่ใกล๎เคียงกับที่อยูํอาศัยหรืออยูํในเส๎นทาง
จราจรที่อ านวยความสะดวกในเส๎นทางกลับบ๎าน   
              5. Convenience Store (ร๎านค๎าสะดวกซื้อ) เป็นร๎านค๎าปลีกขนาดเล็กที่พัฒนา
รูปแบบการจัดการให๎เป็นร๎านค๎าปลีกสมัยใหมํ เน๎นความสะดวกทั้งด๎านท าเลที่ตั้ง  มีสาขาจ านวนมาก  
และเปิดบริการตลอด 24 ชั่วโมงสินค๎าที่ขายเน๎นประเภทอาหาร เครื่องดื่ม สินค๎าอุปโภคบริโภค สนอง
ความต๎องการซื้อแบบเรํงดํวน ร๎านค๎าประเภทนี้ได๎ขยายตัวเข๎ามาทดแทนร๎านค๎าปลีกขนาดเล็กทั้งนี้
โดยอาศัยรูปแบบที่สะอาด  สะดวก มีการจัดการดีภาพพจน์เหมาะสมกับคนรุํนใหมํอยํางชัดเจน 
              6. Discount Store (ร๎านค๎าปลีกขนาดใหญํ) ขายสินค๎าครบทุกประเภท ใช๎
นโยบายราคาถูกทุกวัน (Everday Low Price) หวังยอดขายในปริมาณสูง ก าไรตํอหนํวยต่ า ไมํเน๎น
บริการและความหรูหรา ถึงแม๎การลงทุนสูงแตํเป็นประเภทร๎านค๎าปลีกที่ก าลังได๎รับความนิยมและมี
อัตราการเติบโตสูงสุดในปัจจุบัน  
              7. Category Killer (ร๎านค๎าปลีกขนาดใหญํที่เน๎นขายสินค๎าเฉพาะกลุํม) เชํน       
เครื่องใช๎ส านักงานวัสดุอุปกรณ์เกี่ยวกับบ๎านตกแตํงและสวนและเครื่องใช๎ไฟฟูา อุปกรณ์กีฬา อาศัย
ความช านาญและความได๎เปรียบในการจัดหาสินค๎าเฉพาะกลุํม จึงท าให๎สามารถน าเสนอสินค๎าได๎
ครบถ๎วน ราคาถูก และยังมีบริการหลังการขายอีกด๎วย   
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             นอกจากร๎านค๎าปลีกดังกลําว ยังมีการค๎าปลีกที่ไมํต๎องมีหน๎าร๎าน (Non - Store 
Retailing)  เป็นรูปแบบการค๎าใหมํที่ไมํจ าเป็นต๎องลงทุนสร๎างร๎านค๎า รูปแบบดังกลําว ได๎แกํ การขาย
ตรง  (Direct Sales) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การขายผํานสื่อ (Media Retailing)   
เครื่องจ าหนํวยสินค๎าอัตโนมัติ (Automatic Vending Machine) การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
(E - Commerce) แบบ BZC (Business to consumer) 
 
  7.3 การค๎าสํง (Wholesaling) 
   7.3.1 ความหมายของการค๎าสํง 
    การค๎าสํง  หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข๎องกับการจ าหนํายสินค๎าและบริการให๎แกํผู๎ที่
ซื้อไปเพ่ือขายตํอ เพ่ือผลิตตํอ หรือเพ่ือใช๎ในธุรกิจ ผู๎ค๎าสํง (Wholesalers) อาจเรียกวํา ผู๎จัดจ าหนําย 
(Distributors)  ซึ่งมีลักษณะที่แตกตํางจากผู๎ค๎าปลีกหลายประการ คือ 
     - ประการแรก ผู๎ค๎าสํงให๎ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ง การจัดบรรยากาศ และการ
สํงเสริมการตลาดน๎อยกวําผู๎ค๎าปลีก เพราะไมํได๎เน๎นผู๎บริโภคคนสุดท๎าย   
     - ประการที่สอง   การค๎าสํงจะมีขนาดใหญํกวําการค๎าปลีกและจะครอบคลุม
พ้ืนที่กว๎างขวางกวําการค๎าปลีกด๎วย 
    ผู๎ค๎าสํง (Wholesaler) หมายถึง ธุรกิจหรือองค์กรที่เข๎ามาเกี่ยวข๎องกับกิจกรรม
พ้ืนฐานในการค๎าสํง 
   7.3.2 บทบาทและหน๎าที่ของการค๎าสํง 
            ผู๎ค๎าสํงท าหน๎าที่หลายอยํางที่กว๎างขวางกวําผู๎ค๎าปลีก ได๎แกํ 
             1) การขายและการสํงเสริมการตลาด (Selling and Promoting) การค๎าสํงมี
ทีมงานขายที่จะชํวยผู๎ผลิตให๎สามารถกระจายสินค๎าสูํร๎านค๎าปลีกขนาดเล็กได๎ด๎วย คําใช๎จํายที่ต่ ากวํา
ทีมงานขายของผู๎ผลิต เนื่องจากเป็นคนในพ้ืนที่มีความใกล๎ชิดกันร๎านค๎าปลีก สามารถติดตามดูแลการ
ขาย  การสํงเสริมการตลาดได๎อยํางใกล๎ชิด 
             2) การซื้อและสร๎างความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Buying and Assortment 
Building)   ผู๎ค๎าสํงจะท าหน๎าที่คัดเลือกสินค๎าที่มีความหลากหลายตามความต๎องการของร๎านค๎าปลีก 
จึงเป็นการประหยัดเวลาการหาซื้อสินค๎าของร๎านค๎าปลีก 
             3) ซื้อปริมาณมากแล๎วแบํงขาย (Bulk Breaking)  ผู๎ค๎าสํงชํวยแบํงเบาภาระของผู๎ค๎า
ปลีกโดยซื้อสินค๎ามาในปริมาณมาก แล๎วแบํงขายให๎ผู๎ค๎าปลีกในหนํวยเล็กลง 
             4) คลังสินค๎า (Warehousing) ผู๎ค๎าสํงรับภาระสินค๎าคงคลังและบริหารคลังสินค๎า
แทนร๎านค๎าปลีก 
             5) การขนสํง  (Transportation) ผู๎ค๎าสํงสามารถจัดสํงสินค๎าถึงมือลูกค๎าได๎เร็วกวํา
โรงงาน เนื่องจากอยูํใกล๎กวํา 
             6) การเงิน (Financing) ผู๎ค๎าสํงชํวยสนับสนุนด๎านการเงินแกํผู๎ค๎าปลีกด๎วยการให๎
เครดิต     ซึ่งผู๎ผลิตไมํสามารถให๎สํวนนี้แกํร๎านค๎าปลีกได๎ เพราะมีจ านวนมากดูแลไมํทั่วถึง 
             7) การรับภาระความเสี่ยง  (Risk Bearing) ผู๎ค๎าสํงแบบรับภาระความเสี่ยงบางอยําง
ไว๎ เชํน คําเก็บรักษาสินค๎า สินค๎าสูญหาย เสื่อมสภาพ ภาระดอกเบี้ย 
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             8) ข๎อมูลทางการตลาด  (Market Information) ผู๎ค๎าสํงจะเก็บรวบรวมข๎อมูลและ
ให๎การสนับสนุนด๎านข๎อมูลการตลาดแกํผู๎ผลิต เนื่องจากผู๎ใกล๎ชิดมองเห็นความเห็นไปของข๎อมูลในทุก 
ๆ ด๎าน 
             9) เป็นที่ปรึกษาด๎านการจัดการ (Management Services and Counseling) ผู๎ค๎า
สํงจะมีความช านาญในด๎านการจัดการ สามารถชํวยเหลือผู๎ค๎าปลีกปรับปรุงการด าเนินงานได๎ เชํน 
การฝึกอบรมพนักงานขาย การชํวยจัดตกแตํงหน๎าร๎าน จัดระบบบัญชี ระบบสินค๎าคงคลัง เป็นต๎น 
   7.3.3 ประเภทผู๎ค๎าสํง 
             ร๎านค๎าสํง (Merchant Wholesalers) คือธุรกิจค๎าสํงที่ครอบครองกรรมสิทธิ์ใน
สินค๎า อาจเรียกวํา Jobbers หรือ Distributors แบํงเป็น 3 ประเภท คือ ให๎บริการเต็มรูปแบบ จ ากัด
การให๎บริการ และนายหน๎าและตัวแทน 
             1) ร๎านค๎าสํงเต็มรูปแบบ (Full Service Wholesalers) ให๎บริการครบถ๎วนตั้งแตํ
เก็บรักษาสินค๎า พนักงานขายให๎สินเชื่อ จัดสํง และให๎ความชํวยเหลือด๎านการจัดการ ร๎านค๎าสํง
ประเภทนี้มีทั้งประเภท Wholesales Merchants ขายสินค๎าให๎กับร๎านค๎าปลีกโดยให๎บริการเต็ม
รูปแบบและ Industrial Distributors ขายสินค๎าอุตสาหกรรมให๎กับโรงงานผลิต 
             2) ร๎านค๎าสํงจ ากัดบริการ (Limited - Service Wholesalers) เชํน ร๎านค๎าสํง
ประเภท Cash – and - Carry ขายสินค๎าเป็นเงินสดให๎กับร๎านค๎าปลีก Truck Wholesalers ขาย
และจัดสํ งสินค๎า เฉพาะสายผลิตภัณฑ์ ให๎แกํ ร๎ านค๎าปลีกและผู๎ ประกอบการ Mail–order 
Wholesalers สํงแคตาล็อกไปยังร๎านค๎าปลีกและผู๎ประกอบการตําง ๆ 
             3) นายหน๎าและตัวแทน (Broker and Agents)   ไมํครอบครองกรรมสิทธิ์ในสินค๎า 
แตํจะเป็นคนกลางท าหน๎าที่ติดตํอให๎มีการซื้อขายโดยได๎รับคํานายหน๎าเป็นผลตอบแทน 
            อยํางไรก็ตามผู๎ค๎าสํงก็ยังคงต๎องตัดสินใจในกลยุทธ์การตลาดของการค๎าสํงเพ่ือการ
แขํงขันซึ่งกลยุทธ์หลัก ๆ ประกอบด๎วย 
             1) การตัดสินใจด๎านตลาดเปูาหมาย ผู๎ค๎าสํงสามารถตัดสินใจเลือกกลุํมเปูาหมายของ
ตัวเองได๎อยํางชัดเจน เชํน การตัดสินใจเลือกขนาดของลูกค๎า (เชํน กลุํมลูกค๎าที่เป็นผู๎ค๎าปลีกราย 
ใหญํ ๆ เทํานั้น) เลือกประเภทลูกค๎า (เชํน ร๎านค๎าประเภทร๎านอาหาร ประเภทร๎านสะดวกซื้อ 
ประเภทลูกค๎ากลุํมอุตสาหกรรม) ภายใต๎กลุํมเปูาหมายเหลํานี้ผู๎ค๎าสํงสามารถออกแบบข๎อเสนอ เพ่ือ
สร๎างสัมพันธภาพที่ดีกับลูกค๎าแตํละกลุํม 
             2) การตัดสินใจด๎านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และบริการ ผู๎ค๎าสํงจะต๎อง
ตัดสินใจวําสายผลิตภัณฑ์ใดที่มีอัตราการขายสูง และท าก าไรได๎ดีก็จะสร๎างสต็อกสายผลิตภัณฑ์นั้น
เพ่ือไว๎บริการลูกค๎า มิฉะนั้นผู๎ค๎าสํงจะต๎องแบกภาระต๎นทุนจมอันเนื่องมาจากการเก็บรักษาสินค๎าไว๎
เป็นจ านวนมาก ดังนั้นผู๎ค๎าสํงจึงต๎องคอยตรวจสอบอยูํเสมอวําสายผลิตภัณฑ์ที่จะสั่งมาไว๎ในคลังสินค๎า
ควรจะมีปริมาณเทําใด และเลือกท่ีจะเก็บรักษาสายผลิตภัณฑ์ที่ท าก าไรสูง 
             3) การตัดสินใจด๎านราคา ธุรกิจค๎าสํงเป็นธุรกิจที่มีก าไรขั้นต๎น (Gross Margin) ต่ า 
แตํอาศัยปริมาณขายสูง ดังนั้นผู๎ค๎าสํงจึงพยายามขอให๎ผู๎ผลิตเสนอสํวนลดในรูปแบบตําง ๆ เพ่ือ
น าไปใช๎ในการขยายลูกค๎าใหมํ ๆ และสํงผลก าไรให๎กับผู๎ค๎าสํงในระยะยาว 
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             4) การตัดสินใจด๎านการสํงเสริมการตลาด กลยุทธ์สํงเสริมการตลาดของผู๎ค๎าสํงที่นิ
ยาใช๎ก็คือการใช๎พนักงานขายของผู๎ค๎าสํงเองท าหน๎าที่ติดตํอกับลูกค๎า ในความเป็นจริงผู๎ค๎าสํงยัง
ต๎องการสร๎างกลยุทธ์สํงเสริมการตลาดของตัวเองเพ่ิมเติม เชํน ใช๎การโฆษณาร๎านค๎าของตัวเอง 
(Trade Advertising) การสํงเสริมการขาย  การประชาสัมพันธ์ตลอดจนพยายามใช๎วัสดุอุปกรณ์
สํงเสริมการตลาดของผู๎ผลิต และอ๎างอิงกับภาพพจน์ของบริษัทผู๎ผลิตประกอบด๎วย 
             5) การตัดสินใจด๎านสถานที่ ร๎านค๎าสํงแตกตํางจากร๎านค๎าปลีก คือ  ไมํจ าเป็นต๎อง
เลือกท าเลอยูํในใจกลางเมืองหรือท าเลที่มีผู๎คนหนาแนํน  เนื่องจากไมํได๎คาดหวังผู๎บริโภคคนสุดท๎าย  
การตดัสินใจเลือกสถานที่จึงค านึงถึงคําเชําพ้ืนที่ คําสิ่งปลูกสร๎าง จะต๎องมีพ้ืนที่ส าหรับสร๎างคลังสินค๎า  
จอดรถขนถํายสินค๎าสะดวกโดยที่คําใช๎จํายเกี่ยวกับสถานที่ไมํสูงมากนัก 
  7.4 การกระจายตัวสินค๎า (Physical Distribution) 
   7.4.1 ความหมายของการกระจายตัวสินค๎า 
    การกระจายตัวสินค๎า หมายถึง “กิจกรรมที่เกี่ยวข๎องกับการเคลื่อนย๎ายตัวสินค๎าจาก
ผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางอุตสาหกรรม” หรืออาจหมายถึง “การขนสํงและการเก็บรักษาตัว
สินค๎าภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบชํองทางการจัดจ าหนํายของธุรกิจนั้น”  
   7.4.2 หน๎าที่หลักของการกระจายตัวสินค๎า  
    1) การด าเนินงานเกี่ยวกับการสั่งซื้อ (Ordering Processing)  
     การสั่งซื้อสินค๎าสามารถสั่งซื้อผํานทางสื่อตํางๆ ได๎หลายทาง เชํน การสั่งซื้อทาง
ไปรษณีย์ โทรศัพท์ พนักงานขาย หรือผํานทางคอมพิวเตอร์ เป็นต๎น 
    2) การคลังสินค๎า (Warehousing) 
     จะต๎องมีการตัดสินใจในประเด็นตํางๆ ดังนี้ 
      - จ านวนและชนิดของคลังสินค๎าท่ีต๎องการ 
      - สถานที่ตั้งของคลังสินค๎า 
    3) การบริหารสินค๎าคงคลัง (Inventory) 
     การบริหารจ านวนสินค๎าคงคลังนั้นมีผลกระทบตํอความพึงพอใจของลูกค๎า ระบบ
ที่นิยมน ามาใช๎ในการบริหารจ านวนสินค๎าคงคลัง คือ Just-in-time Logistics System (JIT) 
    4) การขนสํง (Transportation) 
     เป็นหน๎าที่ที่เกี่ยวข๎องกับการขนย๎ายสินค๎าไปยังลูกค๎า โดยการขนสํงจะสํงผล
กระทบตํอการตั้งราคาของผลิตภัณฑ์ ฝุายบริหารจึงต๎องตัดสินใจถึงประเภทของการขนสํงและพาหนะ
ที่ใช๎ในการขนสํง วิธีการขนสํงหลักท่ีนิยมใช๎ในปัจจุบันมี 5 ประเภท ดังนี้ 
     4.1 การขนสํงโดยรถบรรทุก (Truck) เป็นการขนสํงทางบกที่นิยมใช๎มาก 
โดยเฉพาะการขนสํงภายในประเทศเพราะสะดวก รวดเร็ว มีเวลาให๎เลือกมาก 
     4.2 การขนสํงโดยรถไฟ (Railroads) เหมาะส าหรับการขนสํงสินค๎าที่มีน้ าหนัก
มาก ขนาดใหญํมีปริมาณมาก และต๎องมีการขนสํงระยะทางไกล เพราะคําใช๎จํายถูก ความปลอดภัย
สูง สินค๎าท่ีนิยมใช๎บริการรถไฟ ได๎แกํ ปูนซีเมนต์ หินทราย น้ ามัน เป็นต๎น 
     4.3 การขนสํงทางเครื่องบิน (Airlines) เป็นการขนสํงทางอากาศที่ถือวํารวดเร็ว
ที่สุดและคําขนสํงสูงที่สุด เหมาะส าหรับสินค๎าที่เสียงํายหรือมีราคาแพง เชํน ดอกไม๎ เพชร ฯลฯ 
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     4.4 การขนสํงทางเรือ (Water Way) เป็นการขนสํงทางน้ าที่ประหยัดคําขนสํง 
เหมาะส าหรับสินค๎าที่คนกลางในชํองทางการจัดจ าหนํายหรือคลังสินค๎าที่อยูํใกล๎ทางน้ า  เชํน ซุง 
ข๎าวเปลือก แรํ ถําน ฯลฯ 
     4.5 การขนสํงทางทํอ (Pipelines) เป็นการขนสํงสินค๎าที่เป็นของเหลวหรือแก๏ส 
เชํน น้ ามัน น้ า แก๏ส 
 
 8. การตัดสินใจในการออกแบบชํองทางการจัดจ าหนําย 
         การออกแบบวิธีการจัดจ าหนํายสินค๎าแตํละชนิด  ควรจะต๎องออกแบบวิธีการจัดจ าหนํายให๎
เหมาะสมสอดคล๎องกับลักษณะของสินค๎า วัตถุประสงค์การตลาดของบริษัท โดยผู๎บริหารต๎องเข๎า
ใจความต๎องการของผู๎บริโภคตํอสินค๎านั้น วัตถุประสงค์และข๎อจ ากัดของการจัดจ าหนําย  จึงจะ
สามารถก าหนดทางเลือกที่เป็นไปได๎และประเมินผล เพ่ือตัดสินใจเลือกวิธีการจัดจ าหนํายที่เหมาะสม 

8.1 การวิเคราะห์ความต๎องการของผู๎บริโภค 
           การออกแบบชํองทางการจัดจ าหนํายควรนําจะได๎ค านึงถึงเงื่อนไขในการสินค๎าที่
ผู๎บริโภคต๎องการคิดจะซื้อสินค๎าชนิดนั้น ๆ ประเด็นส าคัญที่จะน ามาพิจารณา ได๎แกํ 
            1) ขนาดการซื้อ (Lot Size)  ปริมาณสินค๎าที่ผู๎บริโภคต๎องการในการซื้อ 1 ครั้ง     
ยิ่งซื้อน๎อยชํองทางการจัดจ าหนํายต๎องเน๎นความใกล๎ชิดกับผู๎บริโภคสามารถตอบสนองความสะดวก
ด๎านเวลา  เพราะผู๎บริโภคจะซื้อบํอย ๆแตํปริมาณตํอครั้งไมํมาก 
            2) ระยะเวลาการรอ (Waiting Time) ระยะเวลาในการจัดสํงสินค๎าให๎ผู๎บริโภคนาน
เทําใด ซึ่งแนํนอนวําผู๎บริโภคต๎องการเลือกใช๎ชํองทางที่ใช๎เวลาเร็วที่สุด สินค๎าบางชนิดผู๎บริโภครอได๎ 
แตํบางชนิดเมื่อตัดสินใจซื้อต๎องได๎สินค๎าทันที 
            3) ความสะดวกในการหาซื้อ (Spatial Convenience) การอ านวยความสะดวกใน
การหาซื้อสินค๎าแกํผู๎บริโภค  เชํน จ านวนร๎านค๎าที่มากเพียงพอ การก าหนดจ านวน Showroom   
หรือความสะดวกจากการสั่งซื้อสินค๎าท่ีบ๎านผํานทาง Catalog Sales 
        4) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Variety) ชํองทางการจัดจ าหนํายจะ
น าเสนอตํอผู๎บริโภคโดยทั่วไปผู๎บริโภคอยากให๎มีความหลากหลาย เพ่ือจะได๎มีโอกาสเลือกสรรสินค๎าที่
ตรงกับความต๎องการมากที่สุด 
            5) บริการ (Service Backup) บริการที่เกี่ยวข๎องกับการขาย เชํน การให๎สินเชื่อ  
การรับประกันการจัดสํงการติดตั้ง การซํอมแซมบ ารุงรักษา ฯลฯ ยิ่งบริการมีมากเทําใดก็เป็นภาระแกํ
ชํองทางการจัดจ าหนํายมากเทํานั้น  แตํถ๎าผู๎บริโภคต๎องการบริการที่ติดไปกับสินค๎า  การออกแบบ
ชํองทางการจัดจ าหนํายก็ต๎องจัดให๎มีศูนย์บริการอ านวยความสะดวกให๎ด๎วย 

8.2 การก าหนดวัตถุประสงค์และข๎อจ ากัดของการจัดจ าหนําย 
          ความเข๎าใจโดยทั่วไป วัตถุประสงค์ของการจัดจ าหนํายนําจะเป็นการก าหนดเปูาหมาย  
ยอดขายในรูปตัวเงินหรือจ านวนหนํวยของสินค๎าที่ขาย แตํในหลายกรณีการก าหนดวัตถุประสงค์เพียง
เทํานี้ยังไมํเพียงพอเนื่องจากการเลือกชํองทางการจัดจ าหนํายยังเกี่ยวข๎องกับอีกหลายวัตถุประสงค์   
เชํน ต๎นทุนและคําใช๎จํายที่เกี่ยวข๎องกับชํองทางการจัดจ าหนําย  การใช๎ชํองทางการจัดจ าหนํายของ
คูํแขํงขัน เป็นต๎น ดังนั้นการก าหนดวัตถุประสงค์ของการออกแบบชํองทางการจัดจ าหนํายที่ดีควรจะ 
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                  -  สะท๎อนภาพรวมของกลยุทธ์การตลาด 
                  -  น าไปสูํความพึงพอใจและความภักดีของลูกค๎า 
                  -  เน๎นการวัดผลการขายและกิจกรรมการขายได๎อยํางชัดเจน 
                  -  แสดงให๎เห็นอนาคตวํายอดขายของบริษัทควรจะมาจากท่ีใด 
                  -  ใช๎ในการประเมินผลการขายและการให๎ทรัพยากรทางการตลาด 
           โดยทั่วไปวัตถุประสงค์ของการจัดจ าหนําย ก าหนดออกมาได๎เป็น 4 เรื่อง ซึ่งในแตํละ
เรื่องจะต๎องระบุเป็นจ านวนตัวเลขที่ชัดเจน ได๎แกํ 

1. วัตถุประสงค์เพ่ือการสร๎างกลุํมลูกค๎าใหมํ (Account - Development 
 Objective) เน๎นไปที่การแสวงหาผู๎จัดจ าหนํายใหมํหรือบริโภครายใหมํ ซึ่งต๎องระบุกลุํมเปูาหมาย
อยํางชัดเจนสอดคล๎องกับกลยุทธ์การตลาดของบริษัท    

2. วัตถุประสงค์เพ่ือให๎การสนับสนุนผู๎จัดจ าหนําย (Distributor - Support  
Objectives) เน๎นไปที่การสร๎างความรํวมมือกับชํองทางการจัดจ าหนําย เชํน ร๎านค๎าสํง ร๎านค๎าปลีก 
เพ่ือด าเนินกลยุทธ์การตลาดรํวมกัน เชํน ความรํวมมือด๎านการสํงเสริมการขาย ความรํวมมือกัน
ให๎บริการแกํลูกค๎า เพ่ือกระตุ๎นการขาย 

3. วัตถุประสงค์เพ่ือรักษาลูกค๎าเดิม (Account - Maintenance Objectives) 
เน๎นไปที่การบริหารประสิทธิภาพของการดูแลลูกค๎าเดิมของบริษัทให๎คงอยูํนานที่สุด เชํน สนับสนุนให๎
มีการจัดกจิกรรมสํงเสริมการขายแกํกลุํมลูกค๎าเดิม 

4. วัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมยอดขายและผลก าไร (Account - Penetrative 
Objectives) เน๎นที่การเพ่ิมยอดขาย เพ่ิมก าไรในสินค๎าที่ขายในกลุํมผู๎จัดจ าหนํายหรือลูกค๎าเดิมใน
กรณีท่ีมีศักยภาพท่ีจะเพ่ิมสูงขึ้นไป 
           การก าหนดวัตถุประสงค์ของการจัดจ าหนํายควรจะได๎พิจารณาข๎อจ ากัดและน า
สภาพแวดล๎อมภายนอกเข๎ามาพิจารณาด๎วย เชํน ในกรณีสภาพเศรษฐกิจตกต่ า การจัดจ าหนํายอาจ
ต๎องการความรวดเร็วตัดชํองทางการจ าหนํายบางชํวงให๎เหลือสั้นที่สุด เพ่ือให๎สินค๎าสูํการบริโภคเร็ว
ทีสุ่ด เชํน กรณีการระบายสต็อกสินค๎าจากโรงงานสูํผู๎บริโภคโดยตรง 

8.3 การก าหนดทางเลือกของชํองทางการจัดจ าหนําย 
           การก าหนดทางเลือกของชํองทางการจัดจ าหนํายพิจารณาองค์ประกอบส าคัญ           
3 ประการ คือ ประเภทของคนกลาง จ านวนของคนกลาง และเงื่อนไข และภาระความรับผิดชอบของ
คนกลางในชํองทางการจัดจ าหนําย 
            1) ประเภทของคนกลาง บริษัทสามารถจะเลือกใช๎ประเภทคนกลางที่เหมาะสม    
เพ่ือการจัดจ าหนํายสินค๎าอยํางมีประสิทธิภาพ สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว๎ได๎ เชํน จะใช๎
พนักงานขายของบริษัทหรือจะผํานร๎านค๎าสํงแบบเดิม ร๎านค๎าปลีกสมัยใหมํ เป็นต๎น 
            2) จ านวนคนกลาง เป็นการก าหนดจ านวนคนกลางในแตํละระดับของการจัด
จ าหนําย ซึ่งกลยุทธ์ที่นิยมใช๎ ได๎แกํ 
           - Exclusive Distribution  จ ากัดจ านวนคนกลางเพ่ือควบคุมคุณภาพการจัด
จ าหนํายได๎    
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           - Selective Distribution  คัดเลือกคนกลางที่มีคุณสมบัติเหมาะสมจ านวนหนึ่ง
ที่จะสามารถควบคุมได๎อยํางมีประสิทธิภาพ และท าให๎สินค๎าวางจ าหนํายได๎ครอบคลุมพ้ืนที่ เชํน 
บริษัทผลิตรถยนต์ คัดเลือกตัวแทนจ าหนําย (Showroom) ในแตํละพ้ืนที่มอบความรับผิดชอบทั้ง
ยอดขายรถยนต์และการบริการ 
           - Intensive Distribution  ให๎มีคนกลางจ านวนมากที่สุด ครอบคลุมพ้ืนที่อยําง
ทั่วถึง อ านวยความสะดวกด๎านสถานที่ตํอผู๎บริโภคมากที่สุด เชํน สินค๎าอุปโภคบริโภค บริษัทผู๎ผลิตมี
พนักงานขายทั้งขายเงินเชื่อและหนํวยลดเงินสดวางตลาดผํานร๎านค๎าปลีกครอบคลุมทุกพื้นที่ 
           3) เงื่อนไขและภาระความรับผิดชอบของคนกลาง  สิ่งที่ควรพิจารณาในประเด็นนี้   
ได๎แกํ 
           - นโยบายราคา  ได๎แกํ  การก าหนดราคาขาย  เงื่อนไขการให๎สํวนลดและการจูง
ใจลูกค๎าให๎แกํคนกลาง เพ่ือให๎เกิดความยุติธรรมและไมํสร๎างปัญหาการขายในภายหลัง 
           - เงื่อนไขการขายอื่น ๆ เชํน ระยะเวลาช าระเงิน การรับคืน การรับประกันสินค๎า    
การให๎สํวนลด ปริมาณแกํคนกลาง  การรํวมรับผิดชอบในความเสียหายอันเกิดจากสินค๎า หรือจาก
การแขํงขันในตลาด 
           - สิทธิประโยชน์ของคนกลางในพ้ืนที่รับผิดชอบเป็นข๎อตกลงวําด๎วยการให๎สิทธิ
การขาย การดูแลสินค๎า จ านวนลูกค๎า  พ้ืนที่ครอบคลุม  ซึ่งต๎องก าหนดอยํางชัดเจนมิฉะนั้นจะเกิด
ความขัดแย๎งกับคนกลางรายอื่น 
           - ภาระความรับผิดชอบอ่ืน ๆ เชํน การสํงเสริมการขาย  การให๎บริการหลังการ
ขาย 
           4) การประเมินผลทางเลือก เกณฑ์ในการประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจใช๎
ชํองทางการจัดจ าหนํายแบบตําง ๆ พิจารณาจากเกณฑ์ตํอไปนี้ 
           4.1 ยอดขายและคําใช๎จําย ค าถามแรกกํอนตัดสินใจเลือกวิธีการจัดจ าหนํายแบบ
ใดก็คือชํองทางการจัดจ าหนํายหรือคนกลางที่เลือกจะท ายอดขายได๎เทําใด  บริษัทจะบรรลุเปูาหมาย
การขายตามแผนการตลาดหรือไมํ    
           4.2 การควบคุมตัวแทนจ าหนําย  คือ บุคคลภายนอกซึ่งมุํงแสวงหาผลประโยชน์
สูงสุดจากการเข๎ามาท าธุรกิจจัดจ าหนํายกับบริษัท การฝากอนาคตของบริษัทในการบริหารลูกค๎าจึง
ต๎องพิจารณาอยํางรอบคอบมีหลักเกณฑ์และวิธีการควบคุมอยํางชัดเจน เพ่ือให๎ตัวแทนจ าหนําย
ด าเนินกิจกรรมไปในแนวทางที่บริษัทก าหนดสามารถท าธุรกิจรํวมกันในระยะยาวได๎ 
           4.3 ความรํวมมือ บริษัทและผู๎แทนจ าหนํายถือเป็นคูํค๎าหรือพันธมิตร ธุรกิจที่
จะต๎องมีแผนการท างานรํวมกัน ต๎องมีค ามั่นสัญญาซึ่งกันและกันอยํางน๎อยก็ในระยะเวลาหนึ่ง     
และเมื่อต๎องเข๎าไปแขํงขันในตลาดรํวมกัน ควรจะต๎องเลือกวิธีการจัดจ าหนํายที่พร๎อมจะมีความ
รํวมมือในการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์การแขํงขันให๎ตํอสู๎กับคูํแขํงขันในตลาดได๎ พูดงํายๆ ก็คือ ชํอง
ทางการจัดจ าหนํายที่จะเลือกต๎องเป็นชํองทางที่ผู๎ผลิตและผู๎จัดจ าหนํายประสานความรํวมมือกันได๎
อยํางชัดเจน 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสํวนประสมทางการตลาด พบวํามีผู๎ให๎ความหมาย

ไว๎ดังนี้  
 เสรี วงษ์มณฑา (2542 : 11) ได๎ให๎ความหมายของสํวนประสมทางการตลาดวํา 

หมายถึงการมีสินค๎าที่ตอบสนองความต๎องการของกลุํมลูกค๎าเปูาหมายได๎ ขายในราคาที่ผู๎บริโภค
ยอมรับได๎ และผู๎บริโภคยินดีจํายเพราะมองเห็นวําคุ๎มคํา รวมถึงมีการจัดจ าหนํายกระจายสินค๎าให๎
สอดคล๎องกับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือให๎ความสะดวกแกํลูกค๎าด๎วยความพยายามจูงใจให๎เกิดความชอบ
ในสินค๎าและเกิดพฤติกรรม 

 ฟิลิปส์ คอทเลอร์ (Philip Kotler, 2003 : 16) สํวนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรที่
สามารถควบคุมได๎ทางการตลาด หมายถึง การสนองความต๎องการเป็นตัวแปรที่สามารถควบคุมและ
ตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าให๎พึงพอใจ 

 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543 : 29) ได๎กลําวไว๎วําสํวนประสมทางการตลาด หมายถึง 
องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานการตลาดเป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได๎ กิจการธุรกิจ
จะต๎องสร๎างสํวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กุลวดี คูหะโรจนานนท์ (2545 : 16) ได๎กลําวโดยสรุปไว๎วํา สํวนประสมทางการตลาด 
เป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได๎ และสามารถที่จะเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให๎เหมาะสมกับ
สภาพแวดล๎อม เพ่ือท าให๎กิจการอยูํรอดหรืออาจเรียกได๎วําสํวนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดที่ถูกใช๎เพ่ือสนองความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย ท าให๎ลูกค๎ากลุํมเปูาหมายพอใจ
และมีความสุขได๎ 

 นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ (2554 : 20) ได๎กลําวโดยสรุปไว๎วํา สํวนประสมทางการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได๎ที่องค์กรจะต๎องน ามาใช๎รํวมกัน เพ่ือสนองความพึง
พอใจของตลาดเปูาหมาย 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 53) สํวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมได๎ ซึ่งบริษัทใช๎รํวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกํกลุํมเปูาหมาย 

 วงศ์พัฒนา ศรีประเสริฐ (2552 : 122 - 124) ได๎ให๎ความหมายสํวนประสมทาง
การตลาดไว๎วําหมายถึง เครื่องมือหรือตัวแปรทางการตลาดที่ใช๎เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให๎
สอดคล๎องกับพฤติกรรมผู๎บริโภค และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู๎บริโภค  

 จากความหมายข๎างต๎นสามารถสรุปได๎วํา สํวนประสมทางการตลาด หมายถึงเป็นปัจจัย
ที่กิจการสามารถควบคุมได๎ และเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงให๎เหมาะสมกับสภาพแวดล๎อมเพ่ือสนอง
ความต๎องการของลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย และท าให๎ลูกค๎ากลุํมเปูาหมายพึงพอใจ  

 การพัฒนาสํวนประสมทางการตลาดเป็นสํวนส าคัญในการตลาดมาก เพราะการที่จะ
เลือกใช๎กลยุทธ์ให๎ตรงกับตลาดเปูาหมายได๎ถูกต๎องนั้น จะต๎องสร๎างสรรค์สํวนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix) หรือ 4P, s) ประกอบด๎วยเครื่องมือดังตํอไปนี้ 
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ตารางที่ 2.3 แสดงรายละเอียดของสํวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

สํวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
การจัดจ าหนําย 

(Place) 
การสํงเสริมการตลาด 

(Promotion) 
1. ความหลากหลายของ
สินค๎า 

1. ราคาสนิค๎าในรายการ 1. ชํองทาง 1. การโฆษณา 

2. คุณภาพสนิค๎า 2. ราคาที่เหมาะสม 2. ความครอบคลุม 2. การขายโดยให๎
พนักงานขาย 

3. ลักษณะ 3. ราคาตามที่ลูกค๎า
ต๎องการ 

3. การเลือกคนกลาง
หรือตัวแทนจ าหนําย 

3. การสํงเสริมการขาย 

4. การออกแบบ 4. ราคาตามตลาด 4. ท าเลทีต่ั้ง 4. การใช๎ใบปลิว/
โปสเตอร์ 

5. ตราสนิค๎า 5. ราคาตามต๎นทุน + 
ก าไร 

5. สินคา๎คงเหลือ 5. ขนาดสินคา๎ 

6. การบรรจุภัณฑ ์ 6. สํวนยอมให ๎ 6. การขนสํง 6. บริการ 
8. การบริการ 7. ระยะเวลาการช าระเงิน 7. คลังสนิค๎า 7. การรับประกนั 
10. คุณสมบัติพิเศษของ
สินค๎า 

8. ระยะเวลาการให๎
สินเชื่อ 

8. กลุํมเปูาหมาย 8. การลดราคา 

 

 ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 9) 
 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือ

ความต๎องการของลูกค๎าให๎เกิดความพอใจ ประกอบด๎วยสิ่งที่สัมผัสได๎และสัมผัสไมํได๎ เชํน บรรจุภัณฑ์ 
สี ราคา คุณภาพ ตราสินค๎า บริการ ชื่อเสียงของผู๎ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค๎า บริการ สถานที่ 
องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์จะต๎องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณคํา (Value) ในสายตาของลูกค๎า 
จึงจะมีผลท าให๎ผลิตภัณฑ์สามารถขายได๎ การก าหนดกลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ต๎องพยายามค านึงถึง
ปัจจัยตํอไปนี้ คือ (1) ความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ และหรือความแตกตํางทางการแขํงขัน  
(2) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ)ของผลิตภัณฑ์ เชํน ประโยชน์พ้ืนฐาน รูปลักษณ์ คุณภาพ บรรจุภัณฑ์ 
ตราสินค๎า เป็นต๎น (3) การก าหนดต าแหนํงผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือ
แสดงต าแหนํงที่แตกตําง และมีคุณคําในจิตใจของลูกค๎าเปูาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให๎
ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหมํและปรับปรุงให๎ดีขึ้น ซึ่งต๎องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต๎องการของลูกค๎าได๎ดียิ่งขึ้น และ (5) กลยุทธ์เกี่ยวกับสํวนประสมผลิตภัณฑ์และสายผลิตภัณฑ์ 
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2. ราคา (Price) 
 ราคา หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความจ าเป็นต๎องจํายเพ่ือให๎ได๎

ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง คุณคําผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 
Product ราคาถือเป็นต๎นทุน (Cost) ของลูกค๎า ผู๎บริโภคจะเปรียบเทียบระหวํางคุณคํา (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ๎าคุณคําสูงกวําราคาผู๎บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู๎
ก าหนดกลยุทธ์ด๎านราคาต๎องค านึงถึง คือ (1) คุณคําท่ีรับรู๎ในสายตาลูกค๎า ซึ่งต๎องพิจารณาการยอมรับ
ของลูกค๎าในคุณคําของผลิตภัณฑ์วําสูงกวําราคาของผลิตภัณฑ์นั้น (2) ต๎นทุนสินค๎าและคําใช๎จํายที่
เกี่ยวข๎อง (3) การแขํงขัน และ (4) ปัจจัยอื่น ๆ กลยุทธ์ด๎านราคา 

 
3. การจัดจ าหนําย (Place)  
 การจัดจ าหนําย หมายถึง โครงสร๎างของชํองทาง ซึ่งประกอบด๎วยสถาบันและ

กิจกรรมที่ใช๎เพื่อเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออก
สูํตลาดเปูาหมาย คือสถาบันการตลาด สํวนกิจกรรมที่ชํวยในการกระจายสินค๎า ประกอบด๎วย การ
ขนสํง การคลังสินค๎า และการเก็บรักษาสินค๎าคงคลัง การจัดจ าหนํายจึงประกอบด๎วย ชํองทางการจัด
จ าหนําย หมายถึง กลุํมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวข๎องกับการเคลื่อนย๎ายกรรมสิทธิ์ในตัว
ผลิตภัณฑ์หรือเป็นการเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภคหรือผู๎ใช๎ทางธุรกิจ การกระจาย
ตัวสินค๎า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค๎าสูํตลาด หมายถึงงานที่เกี่ยวข๎องกับการวางแผน การ
ปฏิบัติตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนย๎ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค๎าส าเร็จรูป จาก
จุดเริ่มต๎นไปยังจุดสุดท๎ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าโดยมุํงหวังก าไร 

     
4. การสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
 การสํงเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร๎างความพึงพอใจตํอตรา

สินค๎า หรือบริการ หรือความคิดหรือตํอบุคคล โดยใช๎เพ่ือจูงใจให๎ลูกค๎าเกิดความต๎องการ เพ่ือเตือน
ความทรงจ าในผลิตภัณฑ์ โดยคาดวําจะมีอิทธิพลตํอความรู๎สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือ
การสํงเสริมการตลาดเป็นการติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูลระหวํางผู๎ขายกับผู๎ซื้อ เพ่ือสร๎างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การติดตํอสื่อสารอาจใช๎พนักงานขายท าการขาย และการติดตํอสื่อสารโดยไมํใช๎คน 
เครื่องมือที่ใช๎ในการติดตํอสื่อสารมีหลายประการ องค์กรอาจเลือกใช๎หนึ่งเครื่องมือ โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกค๎า ผลิตภัณฑ์ คูํแขํงขัน โดยบรรลุจุดมุํงหมายรํวมกันได๎ เครื่องมือการสํงเสริม
ทางการตลาดที่ส าคัญมีดังนี้ (1) การโฆษณา (2) การขายโดยใช๎พนักงานขาย (3) การสํงเสริมการขาย 
(4) การให๎ขําวและการประชาสัมพันธ์ และ (5) การตลาดทางตรง (กรุณี สุทธศรี, 2553 : 33 - 34) 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปัจจุบันการด าเนินการด๎านการตลาดมีความจ าเป็นต๎องสอดคล๎องกับพฤติกรรมของ
ผู๎บริโภค วําผู๎บริโภคต๎องการอะไร คิดอยํางไร ซื้ออะไร ที่ไหน เมื่อไหรํ มีกิจกรรมอะไร ใครเป็นผู๎ใช๎
สินค๎า ฯลฯ เพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ดังนั้น ความรู๎ความเข๎าใจเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู๎บริโภค จะชํวยสร๎างความได๎เปรียบด๎านการแขํงขันหรือสร๎างความได๎เปรียบเหนือคูํแขํงขัน ตลอดจน
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สามารถปรับใช๎กลยุทธ์ให๎สอดคล๎องกับกลุํมเปูาหมายของตนได๎อยํางเหมาะสม องค์การจึงต๎อง
พยายามท าความเข๎าใจถึงจิตใจ ความต๎องการพฤติกรรมตําง  ๆ ของผู๎บริโภค และกระบวนการ
ตัดสินใจของลูกค๎า ทั้งนี้เพ่ือให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางถูกต๎อง 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค พบวํามีผู๎ให๎ความหมายไว๎ดังนี้ 
  โซโลมอน (Solomon.1996 : 5) ได๎ให๎ความหมายวําพฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง
การศึกษากระบวนการตํางๆ ที่บุคคลหรือกลุํมบุคคลเข๎าไปเกี่ยวข๎องด๎วยเรื่องการซื้อ การใช๎หรือการ
บริโภคสินค๎า บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพ่ือสนองตํอความต๎องการและความปรารถนา
ตํางๆ เพื่อให๎ได๎รับความพึงพอใจ 
  มูเวน; และไมเนอร์ (Mowen ; & Minor.1998 : 5) ได๎ให๎ความหมายวําพฤติกรรม
ผู๎บริโภค หมายถึง การศึกษาที่หนํวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยนทั้งหมดที่ เกี่ยวข๎องกับการ
ได๎รับ การบริโภค การจ ากัดท้ังที่เก่ียวกับสินค๎า บริการ ประสบการณ์ และความคิด 
  ธงชัย สันติวงษ์ (2540 : 27 - 28) ได๎ให๎ความหมายวําพฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง การ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาให๎ได๎มาและการใช๎ซึ่งสินค๎าและ
บริการ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีมากํอนแล๎ว และมีสํวนในการก าหนดให๎มีการ
กระท าดังกลําว ประเด็นส าคัญของค าจ ากัดความข๎างต๎นก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูํกํอนแล๎ว 
สิ่งที่มีมากํอนเหลํานี้ หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผู๎บริโภคท่ีวําในขณะนั้น 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 48) ได๎ให๎ความหมายวําพฤติกรรมผู๎บริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค๎นหาการซื้อ การใช๎ การประเมินผล และการใช๎จํายในผลิตภัณฑ์
และบริการ โดยคาดวําจะตอบสนองความต๎องการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ
และลักษณะพฤติกรรมของแตํละบุคคลเมื่อท าการประเมินผล การจัดหา การใช๎ และการใช๎จําย
เกี่ยวกับสินค๎าและบริการ 
  ปริญ ลักษิตานนท์ (2544 : 54) ได๎กลําววํา พฤติกรรมผู๎บริโภค คือ การกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาและการใช๎ผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดข้ึนมากํอน และมีสํวนในการก าหนดให๎มีการกระท า 
  นารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ (2554 : 10) ได๎สรุปความหมายของพฤติกรรมผู๎บริโภควํา 
หมายถึง การแสดงออกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเพื่อให๎ได๎มาซึ่งการใช๎สินค๎าและบริการ เพ่ือตอบสนอง
ความต๎องการของบุคคลนั้นโดยผํานกระบวนการตําง ๆ อันได๎แกํ การค๎นหา การซื้อ การใช๎ การ
ประเมินผล และการใช๎จํายเพื่อให๎ได๎มาซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการ 
  จากความหมายข๎างต๎นสามารถสรุปได๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง กระบวนการ
ตัดสินใจและลักษณะพฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหนึ่งเมื่อท าการประเมินผล การจัดหา การใช๎ และ
การใช๎จํายเกี่ยวกับสินค๎าและบริการซึ่งเกิดขึ้นมากํอน เพ่ือสนองตํอความต๎องการและความปรารถนา
ตําง ๆ เพื่อให๎ได๎รับความพึงพอใจ 
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การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 49) กลําวไว๎วําการวิเคราะห์พฤติกรรมของ

ผู๎บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค๎นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช๎ของ
ผู๎บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต๎องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช๎ของผู๎บริโภค ค าตอบที่
ได๎จะชํวยให๎นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู๎บริโภค
ได๎อยํางเหมาะสม 

 ค าถามที่ใช๎เพ่ือค๎นหาลักษณะและพฤติกรรมของผู๎บริโภค คือ 6W 1H ซึ่งประกอบด๎วย 
Who, What, Where, When, Why, Whom และ How เพ่ือค๎นหาคาตอบ 7 ประการหรือ 7’O ซึ่ง
ประกอบด๎วย Occupants, Objects, Objective, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations มีตารางการใช๎ค าถาม 7 ค าถาม เพ่ือค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค
รวมทั้งการใช๎กลยุทธ์การตลาดให๎สอดคล๎องกับค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภคแสดงการประยุกต์
7O, s ของกลุํมเปูาหมาย และค าถามที่เกี่ยวข๎องกับพฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือการวิเคราะห์พฤติกรรม
ผู๎บริโภค ซึ่งต๎องใช๎โมเดลที่เรียกวํา โมเดล 6W, s 1 H เพ่ือหาค าตอบเกี่ยวกับผู๎บริโภค ซึ่งประกอบไป
ด๎วย (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2547 ; อ๎างถึงในนารีรัตน์ ฟักเฟ่ืองบุญ, 2554 : 10) 
 
ตารางที่ 2.4 ค าถาม 7 ค าถาม (6W 1H) เพ่ือค๎นหาคาตอบ 7 ประการที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 

 

ค าถาม ค าตอบที่ต๎องการ กลยุทธ์ที่เกี่ยวข๎อง 
1. ใครอยูํในตลาดเปูาหมาย 
(Who is the Target 
Market?) 

ลักษณะกลุํมเปูาหมายทางด๎าน 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวิทยา 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด๎วยกลยุทธ์ด๎าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด
จ าหนาํย และการสํงเสริม
การตลาดที่เหมาะสมสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุํมเปูาหมายได๎ 

2. ผู๎บริโภคซื้ออะไร 
(What Dose the Consumer 
Buy?) 

สิ่งที่บริโภคต๎องการซื้อ คือ 
สิ่งที่ผู๎บริโภคต๎องการจาก
ผลิตภัณฑ์ เชํน คุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์และ
ความแตกตํางที่เหนือจาก 
คูํแขํงขัน 

กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ซึ่ง
ประกอบด๎วย 
1. ผลิตภัณฑ์หลัก 
2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
3. ผลิตภัณฑ์ควบ 
4. ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑ์ 
ความแตกตํางทางด๎านการ
แขํงขัน ประกอบด๎วยความ
แตกตํางทางด๎านผลิตภัณฑ์ 
บริการ  
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ตารางที่ 2.4 (ตํอ) 
 

ค าถาม ค าตอบที่ต๎องการ กลยุทธ์ที่เกี่ยวข๎อง 
3. ผู๎บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where Dose the 
Consumer Buy?) 

ชํองทางหรือแหลํงที่ผู๎บริโภคไป 
ทางการซื้อ 

กลยุทธ์การจัดจ าหนําย บริษัท
น าผลิตภัณฑ์สูํตลาดเปูาหมาย 
โดยพิจารณาวําจะผํานคนกลาง
อยํางไร 

4 . ผู๎บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When Dose the 
Consumer Buy?) 

โอกาสในการซื้อ เชํน ชํวงเวลาใด
ของเดือน ชํวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันตําง ๆ 

กลยุทธ์ที่ใช๎มากคือ กลยุทธ์การ
สํงเสริมการตลาด เชํน ท าการ
สํงเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะ
สอดคล๎องกับโอกาสในการซื้อ 

5. ทาไมผู๎บริโภคจึงซื้อ 
(Why Dose the 
Consumer Buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objective) 
ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าเพ่ือตอบสนอง 
ความต๎องการของเขาด๎านรํางการ 
และด๎านจิตวิทยา ซึ่งต๎องศึกษาถึง 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรม 
การซื้อ คือ 
1. ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง 
ด๎านจิตวิทยา 
2 ปัจจัยทางด๎านสังคมและ
วัฒนธรรม 
3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช๎มากคือ 
1. กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์ 
2. กลยุทธ์การสํงเสริมการตลาด 
ประกอบด๎วยการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ การขายโดย 
พนักงานขายและการสํงเสริม
การขาย 
3. กลยุทธ์ด๎านราคา 
4. กลยุทธ์ด๎านชํองทางการจัด
จ าหนําย 

6. ใครมีสํวนรํวมใน 
การตัดสินใจซื้อ (Who 
Participates in the 
Buying?) 

บทบาทของกลุํมตํางๆที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อ ประกอบด๎วย 
1. ผู๎ริเริ่ม 
2. ผู๎มีอิทธิพล 
3. ผู๎ตัดสินใจ 
4. ผู๎ซื้อ 
5. ผู๎ใช ๎

กลยุทธ์ที่ใช๎มากคือ กลยุทธ์การ 
โฆษณา การสํงเสริมการตลาด
โดยใช๎กลุํมผู๎ที่มีอิทธิพล 

7. ผู๎บริโภคซื้ออยํางไร 
(How Dose the 
Consumer Buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจ
ประกอบด๎วย 
1. การรับรู๎ปัญหา 
2. การค๎นหาข๎อมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. ความรู๎สึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช๎มากคือ กลยุทธ์การ
สํงเสริมการตลาด ประกอบด๎วย
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การ
ขายโดยพนักงานขายและการ
สํงเสริมการขาย หรือการตลาด
ทางตรง  

ที่มา : Kotler & Armstrong, 1996 : 247 ; อ๎างถึงในสมศักดิ์ ตั้งปัญญาวัฒนา (2554 : 20 – 21) 
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แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จักสานจากเส้นพลาสติก 
  1. ความส าคัญของการจักสานเส๎นพลาสติก 
  การจักสานเป็นอาชีพที่ชาวบ๎านน ามาเป็นเครื่องมือในการสร๎างรายได๎ชํวยจุนเจือ
ครอบครัวในยามที่เสร็จสิ้นจากการท านา คนในชุมชนรู๎จักและมีภูมิปัญญาด๎านการจักสานเป็นพ้ืนฐาน
อยูํแล๎ว ซึ่งสืบทอดมาจากบรรพบุรุษ รู๎จักการน าหวาย ไม๎ไผํ ก๎านลานมาท าตะกร๎า กระบุง ชะลอม 
ผลิตใช๎สอยในครัวเรือน สมัยกํอนชาวบ๎านจะท าไว๎ใช๎เอง การจักสานสืบทอดมาจากบรรพบุรุษในถิ่น
ฐานเดิม มีผู๎ทรงภูมิปัญญาถํายทอดองค์ความรู๎แบบดั่งเดิม ซึ่งยังไมํมีการพัฒนารูปแบบแตํอยํางใด  
(จักสานพลาสติก, 2560 : ออนไลน์) 
  จักสานเป็นผลิตภัณฑ์ หัตถกรรม ที่บํงบอกถึงความรุํงเรือง ประเพณี วัฒนธรรมของ
พ้ืนบ๎าน มีการสืบทอดเทคนิควิธีการมาหลายชํวงอายุคน ซึ่งมีพ้ืนฐานการพัฒนาลวดลายในแบบตํางๆ 
อยํางตํอเนื่อง โดยมีพ้ืนฐานในการออกแบบจากสภาพการด ารงชีวิต วัฒนธรรม ประเพณี ความเชื่อ 
ศาสนา และธรรมชาติที่แตกตํางกันในแตํละยุคสมัย 
  จักสานพลาสติก เป็นศิลปะการจักสานที่มีลวดลายสวยงาม การออกแบบ สีสันของเส๎น
พลาสติก ลวดลายตําง ๆ ตามความต๎องการของลูกค๎า มีความละเอียดประณีต เรียบร๎อย ได๎มาตรฐาน 
คงทน สมประโยชน์ ราคาไมํแพง มีการพัฒนารูปแบบทันสมัยอยํางตํอเนื่องและเป็นสากล แตํ
กระบวนการผลิตยังใช๎แบบดั่งเดิม ท าให๎มองเห็นคุณคําและแสดงถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทย ซึ่งเป็น
ความภาคภูมิใจของคนบ๎านพราน เป็นผลงานจากการสร๎างสรรค์ชิ้นงานที่ประสานภูมิปัญญาของคน
รุํนเกํากับคนรุํนใหมํ ให๎เข๎ากันได๎อยํางลงตัวและเหมาะสม 
  การสํงเสริมและการอนุรักษ์การจักสาน โดยให๎มีการผลิตอยํางตํอเนื่อง มีการพัฒนา
รูปแบบตลอดเวลา จึงมีการถํายทอดให๎กับผู๎ที่ต๎องการศึกษา เพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการประกอบอาชีพ
ให๎กับแมํบ๎าน นักเรียน นักศึกษา ผู๎ที่สนใจทั่วไป เพ่ือเป็นการสืบสานภูมิปัญญาของคนรุํนเกําสูํคนรุํน
ใหมํได๎อยํางมีคุณภาพและเป็นการอนุรักษ์ และปูองกันภูมิปัญญามิให๎สูญหาย ปัจจุบันการจักสาน
พลาสติกของต าบลศรีพราน เปรียบเสมือนเป็นวิถีชีวิตของคนในชุมชนเนื่องจากเป็นอาชีพเสริมที่ท าให๎
เกิดรายได๎ดีท าให๎คนในชุมชนมีรายได๎ท่ีมั่นคง 
  2. วัสดุอุปกรณ์ 
  วัสดุ/อุปกรณ์ท่ีใช๎ในการจักสาน คือ 
   1. เส๎นพลาสติก 
   2. แบบซึ่งท าด๎วยไม๎ ตามรูปรําง ขนาดที่ต๎องการ 
   3. ลวด หวาย 
  3. ขั้นตอนการผลิต 
  ท าแมํแบบกํอน แมํแบบจะท าด๎วยไม๎ ซึ่งมี รูปรํางและขนาดตามต๎องการ แล๎วน าเส๎น
พลาสติกมาสานตามแมํแบบที่ท าไว๎ รูปรํางทรงกว๎างยาวที่ผลิตออกมาจะเทํากับแมํแบบ ในการสานก็
จะสานด๎วยมือ ชิ้นงานที่ออกมาจะประณีต สวยงามขนาดไหนขึ้นอยูํกับฝีมือของคนท า สานสอด
เหมือนการสานเสื่อ 
  วัตถุดิบถือวําเป็นสิ่งส าคัญในการท าจักสาน รวมทั้งการคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ซึ่ง
จะท าให๎ตัวผลิตภัณฑ์ออกมา มีคุณคํา ลวดลาย สวยงาม นําสนใจ วัตถุดิบที่ใช๎เป็นเส๎นพลาสติกที่มี
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ความเหนียวนิ่ม ซึ่งซื้อมาจากที่อ่ืน จากอิทธิพลความสวยงามของเส๎นพลาสติกท าให๎การน าผลิตภัณฑ์
มาตกแตํงบ๎านเรือนมีการประยุกต์ให๎เข๎ากับสมัยนิยม ผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม สีสันกลมกลืนเป็น
สากล มีความทันสมัยในการออกแบบผลิตภัณฑ์ 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จันทรัสม์ ศรีทรัพย์พานิช (2551 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา การบริหารชํองทางการจัดจ าหนําย
ของผู๎ประกอบการในตลาดคา๎สํงเสื้อผ๎าแฟชั่น ผลการศึกษาพบวํา การบริหารชํองทางการจัดจ าหนําย
สํวนใหญํผู๎ประกอบการใช๎ชํองทางในการจัดจ าหนํายประเภทชํองทาง 2 ระดับ คูํแขํงขันที่มีจ านวน
มากมีผลมากที่สุดในการเลือกชํองทางการจัดจ าหนําย เหตุผลที่จัดจ าหนํายสินค๎าผํานผู๎ค๎าคนกลาง/
นายหน๎าหรือตัวแทนจ าหนาํย เพราะชํวยเพิ่มชํองทางในการจ าหนํายสินค๎า สิ่งจูงใจที่ให๎ผู๎ค๎าคนกลาง/
นายหน๎า หรือตัวแทนจ าหนําย คือการให๎สํวนลด สํวนใหญํไมํมีการจ าหนํายผํานอินเทอร์เน็ตกลยุทธ์ที่
ใช๎ในการจ าหนํายสินค๎าผํานหน๎ารา๎น คอืด๎านคุณภาพ รองลงมาคือด๎านสินค๎า และด๎านราคา ปัญหาที่
พบมากที่สุดในการจ าหนํายสินค๎า คือด๎านคูํแขํงขัน รองลงมาคือด๎านสินค๎า และด๎านพนักงานขาย 
ข๎อก าหนดในการช าระเงินเมื่อผํานการซื้อขายจากผู๎ค๎าคนกลาง/นายหน๎า หรือตัวแทนจ าหนําย คือ มี
การมัดจ า 10 - 20% ใช๎โทรศัพท์ในการติดตํอสื่อสารกับผู๎ค๎าคนกลาง/นายหน๎า หรือตัวแทนจ าหนําย
มากท่ีสุด 
 ชญาดา รุจานุกูลชัย (2553 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา การประเมินแนวทางพัฒนาชํองทางการ
จัดจ าหนํายด๎วยวิธีการทางเศรษฐศาสตร์วิศวกรรม กรณีศึกษาธุรกิจขนาดยํอมผู๎ผลิตและจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์น้ ามันมะพร๎าวเพ่ือสุขภาพที่ปัจจุบันมีการจัดสินค๎าคงคลังมากเกินควร ในขณะที่ชํอง
ทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์มีอยูํจ ากัด ผลการศึกษาพบวํา องค์กรเลือกจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ไปยัง
ลูกค๎าผํานทางการออกร๎าน ธุรกิจค๎าปลีก และตัวแทนจ าหนําย แล๎วจึงค านวณหาต๎นทุนการจัด
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นด๎วยวิธีต๎นทุนฐานกิจกรรม จากนั้นจึงได๎ศึกษาแนวทางการพัฒนาชํอง
ทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ ประกอบการพิจารณาการก าหนดปริมาณการผลิต ปริมาณสินค๎าคง
คลัง และการขยายชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ไปยังชํองทางร๎านเสริมสวย/สปา ร๎านอาหาร/
ร๎านกาแฟ โรงแรม/สถานพยาบาลที่ใช๎สมุนไพรในการรักษา ร๎านขายยา และพาณิชย์อิเล็กทรอนิคส์ 
เป็นแนวทางท่ีมีความเป็นไปได๎ งานวิจัยจึงได๎ประมาณการต๎นทุนในแตํละกิจกรรม แล๎วพิจารณาเลือก
แนวทางที่มีความเป็นไปได๎ด๎วยวิธีการทางเศรษฐศาสตร์วิศวกรรม ซึ่งพบวําการขยายชํองทางการจัด
จ าหนํายไปยังชํองทางเสริมสวยและสปา จะให๎ผลตอบแทนที่ดีในชํวงปีแรก คือมูลคําปัจจุบันเทํากับ 
289 บาท และคําอัตราผลตอบแทนสํวนเพิ่มเทํากับ 0.17 โดยมีระยะเวลาในการคืนทุน 10 เดือน 
 ธีราวรรณ์ จันทรมานนท์ (2555 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายที่
มีผลตํอลูกค๎าในการซื้อสินค๎าเคมีภัณฑ์และการเลือกจ าหนํายในจังหวัดเชียงใหมํ ผลการศึกษาพบวํา 
ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ต าแหนํงปัจจุบันเป็น
เจ๎าหน๎าที่ปฏิบัติการมีความถ่ีในการซื้อสินค๎านาน ๆ ครั้ง ก าหนดไมํได๎ และซื้อเมื่อสินค๎าใกล๎หมด โดย
มีงบประมาณการซือ้สินค๎าโดยเฉลี่ยครั้งละมากกวํา 30,000 บาท บุคคลที่มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุดคือ อาจารย์/ผู๎บริหารที่มีอ านาจสูงสุดในการตัดสินใจและมีงบประมาณที่ต๎องได๎รับการอนุมัติ
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จากผู๎มีอ านาจโดยเฉลี่ยมากกวํา 50,000 บาท สํวนใหญํจะซื้อเคมีภัณฑ์จากผู๎จ าหนํายในจังหวัด
เชียงใหมํเป็นประจ ามากกวํา 3 แหํง และมักท าการสั่งซื้อสินค๎าผํานทางโทรศัพท์ 
  ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายที่มีผลมากที่สุดตํอผู๎ตอบแบบสอบถามของหนํวยงาน
ราชการในการตัดสินใจซื้อสินค๎าเคมีภัณฑ์ในจังหวัดเชียงใหมํ คือ มีความสะดวกในการติดตํอกับ
พนักงานขายผํานทางโทรศัพท์และอีเมล์ รองลงมาคือ มีการสํงสินค๎าอยํางรวดเร็ว ชํวยลดต๎นทุนการ
เก็บสินค๎าคงคลังของผู๎ซื้อ และสามารถสั่งซื้อสินค๎าผํานทางโทรศัพท์ ตามล าดับ ปัจจัยด๎านชํอง
ทางการจัดจ าหนํายที่มีผลมากที่สุดตํอผู๎ตอบแบบสอบถามของหนํวยงานเอกชนในการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าเคมีภัณฑ์ในจังหวัดเชียงใหมํคือ มีความสะดวกในการติดตํอกับพนักงานขายผํานทางโทรศัพท์
และอีเมล์ รองลงมาคือ มีการสํงสินค๎าอยํางรวดเร็ว ชํวยลดต๎นทุนการเก็บสินค๎าคงคลังของผู๎ซื้อ และ
การจัดให๎มีบริการที่หลากหลายตรงตามความต๎องการของลูกค๎าแตํละกลุํม เชํน ต๎องการให๎จัดซื้อ
สินค๎าเพ่ิมเติมที่นอกเหนือจากที่ร๎านค๎ามีจ าหนําย มีบริการขายสินค๎าในปริมาณน๎อยหรือมากตาม
ความต๎องการของลูกค๎า การบริการจัดสํงถึงที่ เป็นต๎น ตามล าดับ 
  ผลการเปรียบเทียบความแตกตํางระหวํางหนํวยงานราชการและหนํวยงานเอกชน
เกี่ยวกับปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายในการเลือกซื้อสินค๎าเคมีภัณฑ์และเลือกผู๎จ าหนํายใน
จังหวัดเชียงใหมํ พบวํามีความแตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีปัจจัยที่มีผล
ตํอหนํวยงานราชการมากกวําหนํวยงานเอกชน คือการสั่งซื้อสินค๎าผํานทางอีเมล์ รองลงมาคือ การมี
พนักงานขายตรงจ านวนเพียงพอในการดูแลลูกค๎า และการมีตัวแทนจ าหนํายในแตํละเขตพ้ืนที่/
อ าเภอ ตามล าดับ 
 นิศานาถ บุญโญ (2548 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา ปัญหาการเพ่ิมชํองทางในการจัดจ าหนําย
ข๎าวสาร กรณีศึกษาบริษัทโรงสีข๎าวสวนดุสิต จ ากัด ผลการศึกษาพบวํา ทางบริษัทจะต๎องใช๎กลยุทธ์ใน
การสื่อสารแบบครบวงจรมาใช๎ควบคูํกับกลยุทธ์ดึงและกลยุทธ์ผลัก พร๎อมกลยุทธ์การแยํงชิงสํวน
ตลาดมาด าเนินการกํอนในระยะสั้น เพ่ือให๎ผู๎บริโภคได๎รับรู๎ถึงผลิตภัณฑ์ของบริษัทและทางบริษัทก็
ต๎องสื่อถึงจุดแข็งขององค์กร โดยน าเสนอผลิตภัณฑ์ของเรา คือข๎าวบรรจุถุง ซึ่งจ าหนํายภายใต๎ตรา
สินค๎า “สวนดุสิต” ซ่ึงจะท าให๎ผู๎บริโภคมีความไว๎วางใจในผลิตภัณฑ์ของบริษัทได๎ในระดับหนึ่ง 
เนื่องจากตราสินค๎า “สวนดุลิต” เป็นสัญลักษณ์ของมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต ซึ่งมีความเชี่ยวชาญ
และช านาญการทางด๎านโภชนาการมาเป็นระยะเวลา 70 ปี ถือวําเป็นเครื่องรับรองตัวสินค๎าได๎ เมื่อ
ผู๎บริโภคได๎รับรู๎ถึงสื่อที่ทางบริษัทได๎สื่อสารออกไปก็จะท าให๎เกิดการอยากลองซื้อ ลองบริโภคเกิดขึ้น 
และจะท าให๎บริษัทมีชํองทางการจัดจ าหนํายมากขึ้น พร๎อมทั้งใช๎กลยุทธ์ดึงซึ่งเน๎นไปยังผู๎บริโภคคน
สุดท๎าย โดยทางบริษัทจะต๎องใช๎การสํงเสริมทางการขายมาชํวย เชํน การแจกของแถมหรือการจัด
แสดงสินค๎าตามงานแสดงสินค๎าตํางๆ และกลยุทธ์หลักได๎เน๎นไปที่คนกลางซึ่งจะเป็นผู๎ชํวยและผู๎เชียร์
ในการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ของบริษัทได๎ โดยทางบริษัทต๎องใช๎เครื่องมือในการจูงใจให๎คนกลางสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทอยํางตํอเนื่อง 
 ประภาพร แสงทอง (2551 : บทคัดยอํ) ได๎ศึกษา แนวทางการพัฒนาทางการตลาด ส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ชุมชน : กรณีศึกษาวิสาหกิจแมํบ๎านเกษตรกรทอผ๎าเกาะยอ ต าบลเกาะยอ อ าเภอเมือง
จังหวัดสงขลา ผลการศึกษาพบวํา สภาพปัจจุบันของการด าเนินงานของวิสาหกิจ ฯ ซึ่งมารวมตัวกัน
เป็นวิสาหกิจชุมชนผ๎าทอเกาะยอ และจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ แตํพบปัญหาส าคัญที่พบคือ ฉลาก ตรา
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สินค๎า และบรรจุภัณฑ์ โดยที่ฉลากมีรูปแบบเป็นสติกเกอร์ ไมํสามารถแสดงถึงรายละเอียดข๎อมูล
สํวนประกอบ และวิธีการใช๎ผลิตภัณฑ์ได๎ครบถ๎วน รวมทั้งไมํมีความโดดเดํน นอกจากนั้นตราสินค๎าไมํ
มีจุดเดํน ไมํสามารถแสดงความเป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ได๎ชัดเจน และมีการน าบรรจุภัณฑ์มาใช๎
น๎อยมาก โดยบรรจุสินค๎าในถุงพลาสติกใส หรือถุงก๏อบแก็บ เนื่องจากกลํองกระดาษที่คําใช๎จํายในการ
ผลิตสูงมาก จึงไมํมีการน ามาใช๎ในการสํงมอบให๎ลูกค๎า ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่ได๎รับความนิยมมากที่สุด 
คือ ผ๎าทอเกาะยอเป็นผืน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ๎าทอเกาะยอแนวทางพัฒนาทาง
การตลาด ส าหรับผลิตภัณฑ์ผ๎าทอเกาะยอของวิสาหกิจ ฯ คือ ควรมีการปรับปรุงพัฒนา ตราสินค๎า 
ฉลาก และบรรจุภัณฑ์ ให๎มีลักษณะที่เหมาะสมดีขึ้น เพ่ือสํงผลให๎ผลิตภัณฑ์มีลักษณะนําสนใจ และ
เดํนสะดุดตาเพ่ิมข้ึน สามารถสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับผลิตภัณฑ์ ซึ่งตราสินค๎าฉลากบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม 
ท าให๎ผู๎บริโภคเห็นผลิตภัณฑ์แล๎ว เกิดความอยากซื้อ ตัดสินใจซื้อ และกลับมาซื้อซ้ าส าหรับตัว
ผลิตภัณฑ์ก็เชํนกัน วิสาหกิจ ฯ ควรตระหนักในการด าเนินการผลิต เพ่ือให๎ได๎ผลิตภัณฑ์มีลักษณะ
สวยงาม ตามกระแสความนิยมขณะปัจจุบันมากท่ีสุด เพ่ือให๎มีการตอบรับจากลูกค๎าเพ่ิมขึ้น 
 พัทธนันท์ ณ วรรณไทย (2551 : บทคัดยํอ) ได๎ท าการศึกษาเรื่องการจัดการชํองทางการ 
จัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ดัชมิลล์ของผู๎จ าหนํายดัชมิลล์ จังหวัดล าพูน ผลการศึกษาพบวํา  ศูนย์จ าหนําย    
ดัชมิลล์ในจังหวัดล าพูนมี 2 แหํง แตํเจ๎าของเป็นบุคคลคนเดียวกัน คือ ศูนย์ดัชมิลล์ล าพูน และศูนย์    
ดัชมิลล์ อ.เวียงหนองลํอง  โดยแตํละศูนย์จ าหนําย มีผู๎บริหารแยกอิสระ มีการจ าหนํายผํานชํองตรง
มากที่สุด คือผํานผู๎จ าหนํายอิสระโดยผู๎แทนจ าหนํายทั้ง 2 ศูนย์จ าหนํายมีการวางแผนด๎าน
กระบวนการบริหารการขาย ได๎แกํ การสรรหาและคัดเลือกผู๎จ าหนํายอิสระให๎มีคุณสมบัติตรงตาม
มาตรฐานของบริษัท การให๎ความรู๎แกํผู๎จ าหนํายอิสระ โดยเน๎นให๎ความรู๎ด๎านผลิตภัณฑ์ เทคนิคการ
ขายเพ่ือเพ่ิมทักษะในการขาย ความรู๎ด๎านบุคลิกภาพเพ่ือน าความรู๎ไปสูํความส าเร็จและการจัดให๎มี
เจ๎าหน๎าที่ให๎การฝึกอบรมและทดลองปฏิบัติในพ้ืนที่จริงกํอนเป็นผู๎จ าหนํายอิสระ ปัญหาการ
บริหารงานขายของผู๎แทนจ าหนําย คือผลิตภัณฑ์บางชนิดขาดสต๏อก การปรับราคาเพ่ิมแตํไมํปรับ
ปริมาณผลิตภัณฑ์เพ่ิม ปัญหาความไมํแนํนอนของสภาพอากาศท าให๎ยอดจ าหนํายและจ านวนลูกค๎า
ลดลง จ านวนครั้งในการจ าหนํายตํอวันลดลง ปัญหาการจัดระบบงาน ทางบริษัทใช๎เวลาในการ
ด าเนินงานมากท าให๎เกิดความลําช๎าในการสํงมอบผลิตภัณฑ์ ปัญหาด๎านการกระจายงานและ
ประสานงาน ทางบริษัทแจ๎งให๎ทางศูนย์ทราบการปรับราคาเพ่ิมขึ้น กะทันหันท าให๎ลูกค๎าทราบลําช๎า 
ลูกค๎าจึงลดจ านวนลง ปัญหาการพัฒนาคนผู๎จ าหนํายอิสระบางรายขาดความรํวมมือในการเข๎าอบรม 
 วีรเดช แสงลอย และคณะ (2550 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา กลยุทธ์การจัดการชํองทางการจัด
จ าหนําย โดยประยุกต์ใช๎กับผลิตภัณฑ์ของบริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จ ากัด ผลการศึกษา
พบวํา รูปแบบชํองทางการจัดจ าหนํายเดิมของบริษัท แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จ ากัด ได๎ด าเนินการ
แบบชํองทางอ๎อม กลําวคือเป็นเส๎นทางที่ผลิตภัณฑ์เคลื่อนย๎ายจากผู๎ผลิตผํานตัวแทนจ าหนํายและคน
กลางไปยังผู๎บริโภค ซึ่งคนกลางดังกลําวอาจเป็นตัวแทนผู๎ค๎าสํง ผู๎ค๎าปลีก หรือผู๎จัดจ าหนําย แตํอาจมี
ปัญหาในเรื่องการขาดการสํงเสริมและสนับสนุนผลิตภัณฑ์ของผู๎ผลิตจากคนกลาง ดังนั้นจึงได๎น าเสนอ
กลยุทธ์ในการจัดการชํองทางการจ าหนํายใหมํ ด๎วยการใช๎วิธีเปลี่ยนประเภทของคนกลางใหมํ เพ่ือให๎
สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎ผลิตได๎ เชํน การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การให๎สินเชื่อ
ผู๎บริโภค รวมถึงการรับของคืน เป็นต๎น 
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 สมศักดิ์ ตั้งปัญญาวัฒนา (2554 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา ชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎า
อุปโภคและบริโภค อาทิเชํน เสื้อผ๎า,เครื่องประดับ,เครื่องส าอาง,อาหารเสริมที่ตอบสนองตํอลูกค๎ากลุํม
ชายรักชาย (Gay) ในเขตพัทยา จังหวัดชลบุรี ผลการศึกษาพบวํา พฤติกรรมในการซื้อสินค๎าอุปโภค
และบริโภคของกลุํมเกย์เมืองพัทยา มีสถานภาพโสดเป็นสํวนใหญํ สินค๎าที่สนใจเป็นสินค๎าประเภท
ครีมโลชัน,เครื่องส าอางและน้ าหอม ค านึงในเรื่องคุณภาพ ยี่ห๎อราคาเป็นหลัก การซื้อสินค๎าจะใช๎บัตร
เครดิต ซื้อสินค๎าในชํวงเวลาเที่ยงวันถึงเที่ยงคืนในวันอาทิตย์ สํวนชํองทางในการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค
เกย์สํวนใหญํให๎ความสนใจเลือกในชํองทางห๎างสรรพสินค๎า มินิมาท ทางสื่อโทรทัศน์ และให๎
ความส าคัญในเรื่องของการซื้อสินค๎ากับผู๎ค๎าที่เป็นเกย์กับร๎านค๎าของกลุํมเกย์ ดังนั้นเรื่องของชํอง
ทางการจัดจ าหนํายสินค๎ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการซื้อสินค๎าของกลุํมเกย์ที่ระดับนัยส าคัญ 
0.05 และในเรื่องปัจจัยสํวนบุคคลที่แตกตํางในเรื่องของอายุ อาชีพ รายได๎ตํอเดือนที่แตกตํางกันท าให๎
พฤติกรรมในการบริโภคสินค๎าไมํแตกตํางกันที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 
 อาริตา จินดา (2552 : บทคัดยํอ) ได๎ศึกษา ปัจจัยที่ท าให๎เกิดการเปิดรับวัฒนธรรมเกาหลี
ของวัยรุํนไทย โดยท าการส ารวจจากกลุํมวัยรุํนในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการศึกษา
พบวํา สื่อประเภท โทรทัศน์ เพลง และนิตยสารที่เกี่ยวกับแฟชั่นเกาหลี สํงผลให๎เกิดการยอมรับ และ
การรับรู๎วัฒนธรรม และแฟชั่นของประเทศเกาหลีอยํางมีนัยส าคัญ การศึกษานี้ยังพบวําสื่อประเภท 
โทรทัศน์ เพลง นิตยสาร และสื่อบุคคล มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการบริโภคสินค๎าเกาหลีของ
กลุํมตัวอยํางท่ีเป็นวัยรุํนไทย และความพึงพอใจในสื่อมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการบริโภคสินค๎า
เกาหลีของกลุํมตัวอยํางที่เป็นวัยรุํนไทย นอกจากนี้ปัจจัยทางการตลาด ได๎แกํ ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํอง
ทางการจัดจ าหนําย และสํวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการบริโภคสินค๎า
เกาหลีของกลุํมตัวอยํางที่เป็นวัยรุํนไทย 
 
ประเด็นที่ก าลังด าเนินการ 
 รูปแบบชํองทางการจัดจ าหนํายสินค๎าของกลุํมจักสานผลิตภัณฑ์จากเส๎นพลาสติกบ๎าน    
ขุมดิน ต าบลน้ าใส อ าเภอจตุรพักตรพิมาน จังหวัดร๎อยเอ็ด 
  กลุํมสานตะกร๎าพลาสติกบ๎านขุมดิน หมูํที่ 9  เป็นหนึ่งในสิบเอ็ดกลุํมขับเคลื่อนงาน
พัฒนาหมูํบ๎าน มีประธานกลุํม คือนางทองจุน ศรีเชียงสา โดยกลุํมจักสานเกิดขึ้นจากการรํวมตัวของ
กลุํมแมํบ๎านจ านวนทั้งสิ้น 30 คน ในชํวงแรกงานและกิจกรรมได๎รับการสนับสนุนกองทุนจาก
การศึกษานอกโรงเรียน (กศน.) อ าเภอจตุรพักตรพิมาน ในการสํงเสริมอาชีพและสร๎างรายได๎ให๎กับ
กลุํม โดยด าเนินการจัดหาวิทยากรมาให๎ความรู๎ในด๎านการจักสานผลิตภัณฑ์จากเส๎นพลาสติก ซึ่ ง
ชุมชนสามารถเรียนรู๎ได๎อยํางรวดเร็ว เนื่องจากมีทักษะในด๎านการจักสานมาจากภูมิปัญญาชาวบ๎านที่
สืบทอดกันมา โดยเป็นกลุํมที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือสํงเสริมคุณภาพชีวิต การวางแผนการสํงเสริมการลงทุนและ
พาณิชย์ และด๎านการสํงเสริมศาสนา ศิลปะ วัฒนธรรมและภูมิปัญญาท๎องถิ่น  ผลิตภัณฑ์ที่ได๎จากกลุํม
คือ ตะกร๎าพลาสติก กระเป๋าพลาสติก ชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ของกลุํม คือ หนํวยงาน
ราชการ หรือผู๎ที่สนใจ  ซึ่งถือได๎วํามีชํองทางการจัดจ าหนํายที่น๎อยมาก จึงไมํอาจสร๎างอาชีพและ
รายได๎ที่แนํนอนและยั่งยืนให๎กับสมาชิกของกลุํมได๎ สํงผลท าให๎มีจ านวนสมาชิกเริ่มลดน๎อยลง 
 

 


