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บทท่ี 2 
เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การวิจัยเรื่องการพัฒนาชํองทางการจัดจ าหนํายลางสาด จังหวัดอุตรดิตถ์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ    

1) ศึกษาชํองทางการจัดจ าหนํายลางสาด และ 2) พัฒนาแนวชํองทางการจัดจ าหนํายลางสาด จังหวัดอุตรดิตถ์ 
ซึ่งได๎ด าเนินการรวบรวมแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข๎องดังตํอไปนี้ 

1. บริบทและศักยภาพลางสาดจังหวัดอุตรดิตถ์ 
2. แนวคิดชํองทางการจัดจ าหนําย 
3. แนวคิดการบริหารชํองทางการจัดจ าหนําย 
4. แนวคิดการเพ่ิมมูลคํา 

 
1. บริบทและศักยภาพลางสาดจังหวัดอุตรดิตถ์ 

 ลางสาดมีถิ่นก าเนิดอยูํแถบหมูํเกาะมลายู อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ และทางตอนใต๎ของประเทศไทยซึ่ง
เป็นเขตที่อากาศร๎อนและชุํมชื้นได๎รับมรสุม ฝนตกชุกติดตํอกันเป็นเวลานาน ประมาณ 180-200 วันเป็นไม๎ผล
เมืองร๎อนที่มีลักษณะเดํนหลายประการ เชํน มีผลสีเหลืองนวล ออกเป็นพวงใหญํ เนื้อของผลมีลักษณะ รสชาติ
ดีต๎นลางสาด จัดเป็นไม๎ยืนต๎นขนาดเล็กเป็นไม๎ผลเมืองร๎อน มีล าต๎นตรง สูงประมาณ 5-10 เมตร แตกกิ่งก๎าน
เป็นมุมแหลมกระจายกึ่งกลางล าต๎นขึ้นไป ลักษณะปลายกิ่งตั้ง สํวนผิวของล าต๎นชั้นนอกมีสีเทาและขรุขระ 
เปลือกไมํหลุดออกเจริญเติบโตได๎ดีในดินรํวนซุยหรือในดินรํวนปนทราย เป็นต๎นไม๎ที่ชอบแสงแดด อากาศชื้น
ปานกลางและมีน้ าปานกลาง ในประเทศไทยมีการขยายพ้ืนที่ปลูกกันมากในเขตภาคใต๎ ภาคตะวันออก และ
ภาคเหนือบางจังหวัด เชํนอุตรดิตถ์ สุโขทัย และแพรํซึ่งในปัจจุบันจังหวัดอุตรดิตถ์มีเนื้อที่ปลูกและจ านวนผู๎
ปลูกลางสาดมากที่สุดในประเทศไทย (กรมสํงเสริมการเกษตร. 2560. ออนไลน์)  

“ลางสาด”เป็นผลไม๎ประจ าจังหวัดอุตรดิตถ์ มีรสชาติหวานอมเปรี้ยว สํวนใหญํปลูกมากในเขต
อ าเภอลับแลและอ าเภอเมืองบางสํวน เนื่องจากมีสภาพแวดล๎อมเหมาะสมแกํการปลูกลางสาด คือมีอากาศ
ร๎อนและมีความชื้นสูงตลอดปี บริเวณที่ปลูกเป็นปุาโดยธรรมชาติ ดินมีความอุดมสมบูรณ์สูง เป็นสํวนปุาแบบ
วนเกษตร คือปลูกลางสาดแซมกับไม๎ผลอ่ืน ๆ เชํน ทุเรียน ลองกอง มังคุด เป็นต๎น รวมถึงปลูกแซมกับไม๎ปุา
ชนิดอื่น ๆ  เชํน ยางนา ยางแดง สะพุง เป็นต๎น และมีต๎นไม๎อ่ืนที่ปลูกไว๎ใช๎ประโยชน์ เชํน กาแฟ หมากผู๎หมาก
เมีย ผักพ้ืนบ๎าน ฯลฯ ทั้งนี้เกษตรกรผู๎ปลูกได๎ค านึงถึงประโยชน์และการรักษาระบบนิเวศน์ของปุาให๎เกิดความ
สมดุล  เมื่อถึงฤดูกาลเก็บเกี่ยวเกษตรกรมักจะตัดลางสาดที่แกํจัดเทํานั้น ท าให๎ลางสาดมีรสชาติหวานหอม 
เป็นเอกลักษณ์ของจังหวัดอุตรดิตถ์  

การปลูกลางสาดมีมานานตั้งแตํบรรพบุรุษ สํวนใหญํปลูกในพื้นที่ปุา บางต๎นมีอายุมากถึง 200 ปี การ
ขยายพันธ์มี 2 วิธี คือ 1) การใช๎เมล็ด จะให๎ผลผลิตเมื่อลางสาดอายุ 10-15 ปี และ 2) การใช๎การตํอกิ่งจะให๎
ผลผลิตเมื่อลางสาดอายุ 5-8 ปี ลางสาดชอบดินรํวนปนทรายและมีอากาศร๎อนชื้น มีทางน้ าไหลผํานชาว ต าบล
นานกกก อ าเภอลับแล บอกวําบริเวณไหนที่มีกล๎วยปุาขึ้นมาก ๆ ลางสาดจะปลูกได๎ดี ลางสาดจะให๎ผลผลิต
ในชํวงเดือนสิงหาคม-ตุลาคม  
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 ประโยชน์ของลางสาด 
 ลางสาดเป็นผลไม๎ที่มีกลิ่นหอม รสชาติดี และยังมีคุณคําทางอาหารสูง เนื้อลางสาด 100 กรัม 

ประกอบด๎วย  น้ า 84.1 กรัม  คาร์โบไฮเดรต 14.3 กรัม  กาก 1.0 กรัม  แคลเซียม 1.4 มิลลิกรัม  เหล็ก 1.1 
มิลลิกรัม  ไวตามิน B2 0.04 มิลลิกรัม  ไวตามิน C 3.0 มิลลิกรัม  ไขมัน 0.2 กรัม  โปรตีน 0.9 
กรัม  พลังงาน 56 หนํวย  ฟอสฟอรัส 24 หนํวย  ไวตามิน B1 0.07 มิลลิกรัมและ ไนอาซิน1.0 มิลลิกรัม
นอกจากนี้สํวนตํางๆ ของลางสาดยังมีประโยชน์ในทางยา เชํน เปลือกต๎นมีรสฝากน ามาต๎มดื่ม รักษาโรค
เกี่ยวกับล าไส๎ มาลาเรีย แก๎บิด แก๎ท๎องรํวง ยางจากเปลือกแก๎จุกเสียด อาการอักเสบ อาการกล๎ามเนื้อ
แข็งตัว ใบแก๎โรคบิด เปลือกผลแก๎ท๎องรํวง ปวดท๎อง ใช๎เป็นยาไลํยุง เมล็ดเป็นยาถํายพยาธิ แก๎ไข๎ เมล็ดใน
แก๎อาการปวดหู แก๎ฝีในหู แก๎เริม แก๎ไฟลามทุํง แก๎งูสวัด ในประเทศอินโดนีเซียได๎รายงานการใช๎สํวนของ
เมล็ดในการรักษาโรคมาลาเรีย (สาโรจน์ จีนประชา. 2560. ออนไลน์) 

 
2. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ความหมายของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
         นักวิชาการหลายทํานได๎ให๎ความหมายของค าวํา ชํองทางการจัดจ าหนําย(Distribution or Place) ไว๎
แตกตํางกันดังนี้ 
 วิทวัส รุํงเรืองผล(2552: 185) กลําววํา ชํองทางการจัดจ าหนํายหมายถึงกระบวนการในการจัดการ
เกี่ยวกับการเคลื่อนย๎ายสิทธิในตัวผลิตภัณฑ์ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ์) จากผู๎ผลิตไปจนถึงผู๎บริโภค 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2555: 203) กลําววํา ชํองทางการจัดจ าหนํายหมายถึงกระบวนการในการน า
สินค๎าจากผู๎ผลิตไปสูํผู๎บริโภคเปูาหมาย และเป็นสํวนผสมทางการตลาด ที่มีความส าคัญตํอความส าเร็จของ
การตลาดเป็นอยํางมาก 
 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. (2556 : ออนไลน์)กลําววํา ชํองทางการจัดจ าหนํายหมายถึง 
กระบวนการทางการตลาดที่ผู๎ผลิตสินค๎าจะท าให๎สินค๎าของตัวเองไปสูํผู๎บริโภค หรือท าให๎ผู๎บริโภคหาซื้อสินค๎า
ได๎อยํางสะดวกในราคาที่ เหมาะสมตามเวลาที่ต๎องการ  เพ่ือให๎ผู๎บริ โภคให๎ได๎รับความพึงพอใจหรือ
อรรถประโยชน์ทั้งในด๎านปริมาณสินค๎า ต๎นทุนสินค๎า และเวลาได๎ 
 สืบชาติ อันทะไชย (2556 : 338) กลําววํา ชํองทางการจัดจ าหนํายหมายถึงการสร๎างความสัมพันธ์
ระหวํางผู๎ขายปัจจัยการผลิต ผู๎ผลิตและผู๎บริโภค โดยมีกรอบแนวคิดการบริหารชํองทางการจัดจ าหนําย  คือ
การจัดการหํวงโซํอุปทานและการจัดระบบการกระจายสินค๎า 
 สรุปชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึง กระบวนการทางการตลาด ที่ด าเนินการเคลื่อนย๎ายสินค๎าหรือ
บริการจากผู๎ผลิตหรือผู๎ขายไปยังผู๎บริโภค โดยใช๎ชํองทางการจัดจ าหนํายทั้งทางตรงและการจัดจ าหนํายผําน
คนกลางทางการตลาด เพ่ือให๎เกิดความพึงพอใจทั้งด๎านปริมาณ ต๎นทุน และเวลาได๎อยํางถูกต๎องเหมาะสม 
 
ความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ชํองทางการจัดจ าหนําย เป็นกระบวนการที่มีความเกี่ยวข๎องกับการสร๎างคุณคําของลูกค๎า โดยการน าสินค๎าไป
ให๎ถึงมือของผู๎บริโภค นักการตลาดต๎องอาศัยทักษะและความช านาญในการจัดการชํองทางการจัดจ าหนําย 
โดยปัจจัยที่สํงผลให๎นักการตลาด ต๎องมีการจัดการชํองทางการจัดจ าหนํายดังนี้ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์. 2547 
: 215-216) 
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1.  ธุรกิจขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ ไมํมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับตลาดเปูาหมาย จึงต๎องอาศัย
ทักษะ และความช านาญของคนกลางหรือชํองทางการตลาด ในการชํวยจัดจ าหนําย ซึ่งนับวําเป็นการอาศัย
หนํวยงานภายนอก (Outsourcing) ในการจัดการและอ านวยความสะดวกให๎ลูกค๎าในการสร๎างคุณคํา 

2.  ธุรกิจไมํมีทรัพยากรอยํางเพียงพอในการจัดจ าหนํายด๎วยตัวเอง เพราะธุรกิจอาจขาดแคลน
บุคลากรหรือเงินทุน โดย Vargo And Lusch (2004) ได๎กลําวถึงความส าคัญของทรัพยากร (Resources) ตํอ
การได๎เปรียบทางการแขํงขันไว๎วํา นักการตลาดสามารถใช๎ทรัพยากรที่เป็นองค์ความรู๎และความสามารถ 
(Knowledge And Competences) ในการลดจุดอํอนด๎านบุคลากรและเงินทุน ด๎วยการเลือกใช๎ตัวแทน
จ าหนํายที่มีประสิทธิภาพ 

3.  ลักษณะของสินค๎าบางประเภทมีราคาสูงและมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย ต๎องการการจัดจ าหนํายและ
การให๎ค าปรึกษาแกํลูกค๎าอยํางใกล๎ชิด มีการบริการหลังการขายที่รวดเร็ว จ าเป็นต๎องมีคนกลางทางการตลาด
ในการจัดจ าหนํายและให๎บริการลูกค๎า  

4.  ชํวยประหยัดต๎นทุนในการด าเนินงาน ชํองทางการตลาดเป็นสํวนหนึ่งในสํวนประสมทาง
การตลาดที่ส าคัญ มีหน๎าที่รับผิดชอบในการจัดจ าหนํายสินค๎าของธุรกิจ บางครั้งต๎องจัดท าการสํงเสริม
การตลาด แทนธุรกิจด๎วยต๎นทุนจ านวนมาก ซึ่งต๎นทุนสํวนนี้ชํองทางการตลาดเป็นผู๎รับผิดชอบทั้งหมดหรือ
บางสํวนท าให๎ธุรกิจประหยัดต๎นทุนในการด าเนินงานได๎  

5.  เป็นแหลํงข๎อมูลที่มีประสิทธิภาพ ชํองทางการตลาดของธุรกิจหรือคนกลางทางการตลาด เป็นผู๎
ที่อยูํใกล๎ชิดกับลูกค๎าและคูํแขํงขันมากกวําธุรกิจ จึงได๎รับข๎อมูลและเสียงชม บํน ต าหนิ ของบุคคลอ่ืน ๆ ที่
เกี่ยวข๎องกับธุรกิจ และคนกลางทางการตลาดจะสื่อข๎อมูลมายังธุรกิจ เพ่ือน ามาเป็นข๎อมูลพ้ืนฐานประกอบการ
วางแผน 

6.  ชํวยท าให๎สินค๎าและบริการของธุรกิจกระจายเป็นวงกว๎าง หากธุรกิจด าเนินการในชํองทาง
การตลาดเอง อาจท าให๎การจัดจ าหนํายไมํทั่วถึง แตํถ๎าธุรกิจมีการกระจายงานไปให๎คนกลางทางการตลาด ท า
ให๎ธุรกิจสามารถจัดจ าหนํายสินค๎าได๎กว๎างขวางมากขึ้น  
 

กลําวโดยสรุป ความส าคัญของชํองทางการจัดจ าหนําย ถือเป็นแนวทางที่จะชํวยให๎การด าเนินงาน
ด๎านการตลาดเกิดความคลํองตัวและสามารถน าสินค๎าไปถึงมือผู๎บริโภคโดยอาศัยทักษะและความช านาญของ
คนกลางหรือชํองทางการตลาด เพ่ือชํวยลดปัญหาการขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ การขาดแคลนเงินทุน การ
เข๎าหาลูกค๎า การกระจายสินค๎า รวมทั้งการชํวยให๎ได๎รับข๎อมูลขําวสารที่มีประสิทธิภาพอีกด๎วย 

 
ประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2554 : 210-213) กลําววํา ลักษณะของชํองทางการจ าหนํายสามารถจ าแนก
ตามลักษณะของสินค๎าได๎ 2 ประเภท ดังตํอไปนี้ 
 1.   ชํองทางการจ าหนํายสินค๎าอุปโภคบริโภค (Distribution Of Consumer Goods) เป็นระบบ
ชํองทางการจัดจ าหนํายที่จ าหนํายไปยังผู๎บริโภคคนสุดท๎าย (Ultimate Consumers)ดังแสดงในภาพมี
รายละเอียดดังนี้ 
 1.1  ผู๎ผลิตท าการจัดจ าหนํายสินค๎าให๎กับผู๎บริโภคโดยตรง ผู๎ผลิตท าการกระจายสินค๎าให๎กับ
ผู๎บริโภคโดยตรง หรือเรียกวําชํองทางตรง (Direct Channel) เชํน การขายประกันภัยในรูปแบบตําง ๆ     
เป็นต๎น 
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 1.2  ผู๎ผลิตท าการจัดจ าหนํายสินค๎า โดยผํานพํอค๎าปลีกเพ่ือจ าหนํายให๎กับผู๎บริโภค มักเกิดขึ้นใน
กรณีที่ผู๎ค๎าปลีกมีขนาดใหญํ สินค๎ามีความหลากหลายมาก และผู๎ค๎าปลีกสามารถซื้อสินค๎าจากผลิตได๎ใน
ปริมาณมาก โดยผู๎ค๎าปลีกจะท าการตกลงซื้อขายกับผู๎ผลิตโดยตรง เชํน กรณีของ Tesco Lotus หรือ 7-
Eleven เป็นต๎น 
 

 
 
ภาพ 2.1 ชํองทางการจ าหนํายสินค๎าบริโภค 
ที่มา: ภาวิณี กาญจนาภา. 2554 : 210 
 
 1.3 ผู๎ผลิตท าการจัดจ าหนํายสินค๎าโดยผํานผู๎ค๎าสํงและผู๎ค๎าปลีก เพ่ือจ าหนํายให๎กับผู๎บริโภค 
โดยทั่วไปในการจัดจ าหนํายสินค๎าบริโภค มักถูกน ามาใช๎เมื่อผู๎ค๎าปลีกและผู๎ค๎าสํงมีขนาดเล็ก สินค๎ามีราคาและ
ต๎นทุนต่ าเป็นสินค๎าที่ผู๎บริโภคซื้อบํอย เชํน ลูกกวาด นิตยาสาร ขนมตําง ๆ เป็นต๎น 
  1.4  ผู๎ผลิตท าการจัดจ าหนํายสินค๎า โดยผํานตัวแทนและพํอค๎าปลีกเพ่ือจ าหนํายให๎กับผู๎บริโภค 
มักถูกน ามาใช๎เมื่อผู๎ค๎าปลีกมีขนาดใหญํ และผู๎ผลิตต๎องการที่จะใช๎ตัวแทนในการเข๎าถึงผู๎ค๎าปลีก 
  1.5  ผู๎ผลิตผู๎ผลิตท าการจัดจ าหนํายสินค๎าโดยผํานตัวแทนและผู๎ค๎าสํงและผู๎ค๎าปลีกเพ่ือจ าหนําย
ให๎กับผู๎บริโภค ถูกน ามาใช๎ในกรณีที่ผู๎ผลิตมีจ านวนมาก และผู๎ค๎าปลีกมีจ านวนมากและมีทรัพยากรจ ากัด 
ตัวแทนจะท าหน๎าที่เป็นคนกลางในการติดตํอระหวํางผู๎ผลิตและผู๎ค๎าสํง โดยตัวแทนจะไมํมีกรรมสิทธิ์ในสินค๎า  
              2. ชํองทางการจ าหนํายสินค๎าอุตสาหกรรม (Distribution of Industrial Goods) เป็นชํอง
ทางการจ าหนํายที่ถูกน ามาใช๎ในทางธุรกิจ รวมทั้งผลิตภัณฑ์เพ่ือใช๎ในการอุตสาหกรรม โดยเป็นชํองทางที่
คํอนข๎างสั้น เป็นลักษณะของการใช๎ชํองทางตรง หรือการจัดจ าหนํายสินค๎าโดยผํานคนกลาง เนื่องจากลักษณะ
ของลูกค๎าที่อยูํในตลาดสินค๎าอุตสาหกรรมที่มีเป็นจ านวนน๎อย ดังแสดงในภาพที่ 9.3 และชํองทางการจ าหนําย
ส าหรับสินค๎าอุตสาหกรรม สามารถแบํงออกได๎ดังนี้  
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ภาพ 2.2 ชํองทางการจ าหนํายสินค๎าอุตสาหกรรม 
ที่มา: ภาวิณี กาญจนาภา. 2554 : 211 
 
 

  2.1  ผู๎ผลิตจัดจ าหนํายสินค๎าให๎กับผู๎ใช๎สินค๎าทางอุตสาหกรรมโดยตรง มักถูกน ามาใช๎เมื่อ
องค์การธุรกิจของผู๎ซื้อมีขนาดใหญํ มีปริมาณการซื้อมาก สินค๎ามีราคาตํอหนํวยสูง หรือมีลักษณะเฉพาะ
ทางด๎านเทคนิค อาจเป็นสินค๎าที่ต๎องการบริการหลังการขาย เชํน การติดตั้งหรือการสอนวิธีการใช๎งาน เป็นต๎น 
โดยผู๎ผลิตจะใช๎พนักงานของตนเองในการเข๎าถึงลูกค๎า 
  2.2  ผู๎ผลิตจัดจ าหนํายสินค๎าโดยผํานผู๎จัดจ าหนํายสินค๎าอุตสาหกรรม ไปยังผู๎ใช๎สินค๎า
อุตสาหกรรม จะท าหน๎าที่คล๎ายกับผู๎ค๎าสํงในตลาดสินค๎าบริโภค คือมีกรรมสิทธิ์ในสินค๎า โดยท าหน๎าที่ในการ
ขาย การเก็บรักษาสินค๎า การเงิน การบริการ และขนสํงสินค๎าไปให๎กับผู๎ใช๎สินค๎าอุตสาหกรรมใช๎กับสินค๎าที่มี
ราคาปานกลางถึงราคาต่ า และองค์การของผู๎ผลิตมีทรัพยากรจ ากัด 
 2.3  ผู๎ผลิตจัดจ าหนํายสินค๎าโดยผํานตัวแทนไปยังผู๎ใช๎สินค๎าอุตสาหกรรม ตัวแทนจะท าหน๎าที่
เหมือนผู๎ขายอิสระของผู๎ผลิต และได๎รับผลตอบแทนในรูปของคําธรรมเนียม  
  2.4  ผู๎ผลิตจัดจ าหนํายสินค๎าโดยผํานตัวแทน ไปยังตัวแทนจ าหนํายสินค๎าอุตสาหกรรม หรือ
ผู๎ใช๎สินค๎าอุตสาหกรรม ผู๎ผลิตจะใช๎ตัวแทนในการเข๎าถึงผู๎จัดจ าหนํายสินค๎าอุตสาหกรรม ซึ่งจะท าการจัด
จ าหนํายสินค๎าให๎กับผู๎ใช๎สินค๎าอุตสาหกรรมอีกตํอหนึ่ง 
 
ระดับช่องทางของการจัดจ าหน่าย 
 ในสภาวะตลาดปัจจุบัน ผู๎ผลิตสํวนใหญํไมํสามารถที่กระจายผลิตภัณฑ์โดยตรงไปยังผู๎บริโภคได๎ ทั้งนี้
อาจจะเป็นเพราะลักษณะของผลิตภัณฑ์ซึ่งท าให๎การขายโดยตรงไมํเหมาะสม หรืออาจจะเป็นเพราะผู๎บริโภคมี
มากขึ้นและอยูํกระจัดกระจายกันออกไป ซึ่งท าให๎การจัดจ าหนํายโดยตรงไปยังผู๎บริโภคนั้นแพงมาก คนกลาง
ซึ่งอาจจะเป็นนายหน๎า ร๎านขายสํงหรือร๎านขายปลีก จึงมาเป็นสื่อกลางระหวํางผู๎ผลิตและผู๎บริโภค นอกจากนี้ 
วิวัฒนาการทางอุตสาหกรรมรมที่ท าให๎เกิดการเพ่ิมประสิทธิภาพทางการผลิต ยังขับดันให๎ผู๎ผลิตต๎องประเมิน
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ความต๎องการของตลาด แทนที่จะผลิตหลังจากที่รู๎ความต๎องการของตลาดแล๎ว ด๎วยเหตุนี้ผู๎ผลิตสํวนใหญํใน
ปัจจุบันจึงไมํสามารถจะเพียงเปิดร๎านและรอให๎ลูกค๎าเดินเข๎ามาเทํานั้น จ าต๎องอาศัยสถาบันคนกลาง ซึ่งอาจจะ
เป็นนายหน๎า ร๎ายขายสํง หรือร๎ายขายปลีก เป็นสื่อกลางการน าผลิตภัณฑ์จากผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภค 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2556 : ออนไลน์) 
 ระดับชํองทางการจัดจ าหนําย แบํงอยํางกว๎างๆ ได๎เป็น 4 ระดับ เริ่มต๎นด๎วยการขายโดยตรงจาก
ผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภค ซึ่งเป็นชํองทางของการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่สั้นที่สุด จนถึงชํองทางที่ขายผํานคนกลาง
หลายๆ ขั้น เพ่ือน าผลิตภัณฑ์ผํานไปยังมือของผู๎บริโภค 
 1. ชํองทาง 0 ระดับ เป็นชํองทางสั้นที่สุด เพราะไมํต๎องผํานตัวกลางอ่ืนเลย เป็นการขายโดยตรงจาก
ผู๎ผลิตไปยังผู๎บริโภค 
 2. ชํองทาง 1 ระดับ ชํองทางนี้ผู๎ผลิตใช๎สื่อกลางซึ่งเป็นร๎านค๎าปลีก เพ่ือขายผลิตภัณฑ์ไปยังผู๎บริโภค 
 3. ชํองทาง 2 ระดับ ชํองทาง 2 ระดับนี้ เป็นชํองทางที่เราอาจจะเห็นบํอยที่สุดและเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ที่หาซื้อได๎ทั่วไป 
 4. ชํองทาง 3 ระดับ ชํองทางสุดท๎ายนี้จะมีทั่วไปในประเทศ เนื่องจากการไมํมีบริษัทขายสํงใหญํๆ 
มากพอที่สามารถจะมีผลิตภัณฑ์มากมาย และติดตํอกับร๎านค๎าปลีกได๎หมด จึงต๎องพ่ึงร๎านขายสํงที่มีขนาดเล็ก
ลงไป ชํวยร๎านขายสํงใหญํๆ จัดจ าหนํายไปยังร๎านค๎าขายปลีกเล็กๆ อีกทอดหนึ่ง 
 สิ่งส าคัญที่ควรคือ ไมํวําจะเลือกชํองทางการจัดจ าหนํายระดับไหนก็ตาม กิจกรรมทางการตลาดและ
หน๎าที่ที่ต๎องกระท านั้นไมํสามารถจะละทิ้งได๎ หน๎าที่เหลํานี้คือ การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ การโฆษณา การขนสํง 
การติดตํอกับผู๎บริโภค ถือเป็นการแบํงปันความรับผิดชอบหน๎าที่และการก าหนดวําใครเป็นผู๎กระท าเทํานั้น 
 

ระดับช่องทาง 
 

 
ภาพ 2.3 ระดับชํองทางการจัดจ าหนําย 
ที่มา: ภาวิณี กาญจนาภา. 2554 : 212 
 
การตัดสินใจเลือกช่องทางการจ าหน่าย 
 การเลือกชํองทางการจัดจ าหนําย ผู๎ผลิตเผชิญกับปัญหาที่วําด๎วยการเลือกชํองทางการจัดจ าหนํายที่ดี
ที่สุดกับการใช๎ชํองทางการจัดจ าหนํายที่จ าเป็นต๎องใช๎ ซึ่งอาจไมํจ าเป็นต๎องเป็นวิธีที่ดีที่สุด เพราะสํวนใหญํแล๎ว
ผู๎ผลิตจ าต๎องใช๎ชํองทางที่เหมาะสมกับสภาพและสิ่งแวดล๎อม ในบางโอกาสถึงแม๎วําจะต๎องการที่จะขายให๎ผู๎
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จ าหนํายโดยตรง แตํอาจจะกระท าดังที่ตั้งใจไว๎ไมํได๎ และอาจจ าต๎องขายผํานผู๎จ าหนํายปลีกไปอีกตํอหนึ่ง ถ๎า
เป็นข๎อก าหนดของตลาด  
 กํอนที่จะจัดสํงผลิตภัณฑ์ออกไป ผู๎ผลิตต๎องรู๎แนํอยูํแล๎ววํา ลูกค๎าอาจอยูํที่ไหนบ๎าง พฤติกรรมเป็น
อยํางไรบ๎าง เพราะวําลูกค๎าควรจะเป็นจุดเริ่มต๎นของกิจกรรมทางการตลาดทั้งปวง ปัญหาที่ต๎องพิจารณา คือ 
ภายใต๎สิ่งแวดล๎อมที่ก าหนดไว๎ ผู๎ผลิตจะจ าหนํายผลิตภัณฑ์ไปให๎ลูกค๎าของตนด๎วยชํองทางอะไรที่ดีที่สุด 
นอกเหนือไปจากสิ่งแวดล๎อมที่จ ากัด ชํองทางที่ผู๎ผลิตไมํอาจจะเลือกได๎แล๎ว ข๎อพิจารณาในการตัดสินใจเลือก
ชํองทางการจัดจ าหนําย (พิษณุ จงสถิตวัฒนา. 2548 : 181-184) ดังนี้ 

 
1. ลักษณะของผู๎บริโภค 

 ลักษณะของผู๎บริโภคมีอิทธิพลตํอชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์มากถ๎าจ านวนผู๎บริโภคมีมาก แตํ
อยูํรวมกัน ผู๎ผลิตอาจจะขายตรงได๎ แตํถ๎าอยูํกระจัดกระจาย ต๎องขายผํานคนกลางไปอีกที ลักษณะของ
ผู๎บริโภคท่ีมีความส าคัญในการก าหนดชํองทางการจัดจ าหนําย คือ จ านวนผู๎บริโภค การอยูํรํวมกันหรือกระจัด
กระจาย และอัตราของการซื้อของลูกค๎า ฯลฯ 

ถ๎าจ านวนผู๎บริโภคมีมาก จะต๎องเน๎นไปทางด๎านการขายทางอ๎อมโดยผํานร๎านขายสํงเพ่ือจ าหนําย
ตํอไป และเชํนเดียวกัน ถ๎าอัตราของการซื้อสูง จ าต๎องขายทางอ๎อมอีกเหมือนกัน เพราะถ๎ามีการซื้อบํอยๆ ควร
ที่จะมีผลิตภัณฑ์อยูํทั่วๆ ไป เพ่ือพร๎อมให๎ผู๎บริโภคได๎สามารถซื้อได๎สะดวก 

2. ลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
 ลักษณะของผลิตภัณฑ์บางชนิด เชํน สี ความแข็ง ฯลฯอาจจะไมํมีผลกระทบตํอชํองทางการจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์ ยกตัวอยํางเชํน ตู๎เย็นสีขาวและตู๎เย็นสีเหลือง ไมํจ าเป็นต๎องมีการจัดจ าหนํายที่ตํางกัน แตํยังมี
ลักษณะของผลิตภัณฑ์บางชนิดที่มีความสัมพันธ์กับการจัดจ าหนําย เชํน ผลิตภัณฑ์ที่เสียงําย ผลิตภัณฑ์สั่งท า
เป็นพิเศษ ผลิตภัณฑ์ที่มีน้ าหนักมาก ฯลฯ 
 ผลิตภัณฑ์ที่อาจจะเสียงําย เชํน นม เนื้อสด ขนมปัง จ าต๎องใช๎การจ าหนํายที่ผํานขั้นตอนของคนกลาง
น๎อยข้ัน เพ่ือสะดวกแกํการขนสํงผลิตภัณฑ์บํอยๆ ผลิตภัณฑ์ที่มีน้ าหนักมากจ าต๎องเน๎นถึงระยะทางการขนสํงที่
สั้น สํวนผลิตภัณฑ์มีเทคโนโลยีสูง และผลิตภัณฑ์ราคาแพง เชํน คอมพิวเตอร์ หรือรถยนต์ ต๎องใช๎วิธีการ
จ าหนํายโดยตรงระหวํางผู๎ผลิตและผู๎บริโภค 

3. ลักษณะของคนกลาง 
 พํอค๎าคนกลางมีหลายประเภท บางประเภทรับหน๎าที่ตํางๆ เชํน การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ การโฆษณา 
การให๎สินเชื่อผู๎บริโภค การรับของคืน ฯลฯ เนื่องจากคนกลางเหลํานี้ท าหน๎าที่ตํางๆ กัน อาจจะมีสํวน
กระทบกระเทือนถึงการจักจ าหนํายผลิตภัณฑ์ ท าให๎ผู๎ผลิตจ าต๎องก าหนดประเภทของคนกลางที่ควรจะใช๎เป็น
สื่อกลางน าผลิตภัณฑ์ไปยังผู๎บริโภค 

4. สภาพและลักษณะของคูํแขํงขัน 
 ในบางขณะผู๎ผลิตอาจจะต๎องเลียนแบบระบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่คูํแขํงขันของตนใช๎ ถ๎า
ต๎องการที่จะให๎ผลิตภัณฑ์ของตนตั้งวางขายข๎างๆ ของคูํแขํงขัน ซึ่งในกรณีเชํนนี้ผู๎ผลิตจ าต๎องใช๎คนกลาง
ประเภทเดียวกัน 
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5. สภาพและนโยบาย 
 สถานภาพของบริษัทและนโยบายทั่วๆ ไป สํวนผสมของผลิตภัณฑ์ ความช านาญนโยบายการตลาด 
ขนาดของบริษัท จะมีสํวนก าหนดระบบการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่ต๎องน าเอามาใช๎ 
 บริษัทที่มีฐานะการเงินดี อาจจะตั้งสาขาของตนเองได๎ แทนที่จะต๎องขายผํานนายหน๎าขนาดของ
บริษัท ก็อาจจะเป็นเครื่องชี้ถึงการติดตํอกับลูกค๎าชนิดใด ส าหรับสํวนผสมของผลิตภัณฑ์ ถ๎าบริษัทจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์จ านวนมากพอ บริษัทอาจจะตั้งตัวแทนเพ่ือจ าหนํายผลิตภัณฑ์ทั้งแนว และถ๎านโยบายการตลาดของ
บริษัทก าหนดราคาจ าหนํายที่แนํนอน บริษัทก็ต๎องเลือกจ าหนํายให๎กับคนกลางที่จะปฏิบัติตามกฎที่บริษัท
ก าหนดไว๎เทํานั้น 

6. สิ่งแวดล๎อมและกฎหมาย 
 ในบางสถานการณ์อาจจะถูกควบคุมโดยกฎหมายวํา ต๎องจ าหนํายผลิตภัณฑ์อยํางไร เชํน การควบคุม
การสํงออกข๎าว สํงข๎าวโพดออกนอก เป็นต๎น 
 กลําวโดยสรุป การตัดสินใจเลือกชํองทางการจัดจ าหนําย ควรประกอบด๎วย ลักษณะของผู๎บริโภค 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ และลักษณะของคนกลาง รวมถึงสภาพและลักษณะของคูํแขํงขัน สภาพและนโยบาย 
และสิ่งแวดล๎อมและกฎหมาย 
 
การวิเคราะห์ทางเลือกของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 หลังจากการพิจารณาข๎อก าหนดทั้ง 6 แล๎ว อาจจะสามารถก าหนดชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์
อยํางกว๎างๆ ได๎ แตํถึงกระนั้นหน๎าที่ของเรายังไมํหมดทีเดียว เพราะถึงแม๎วําเราอาจจะรู๎ชํองทางที่สมควรจะใช๎ 
แตํก็ยังมีทางเลือกมากมาย ดังนั้นเราจ าต๎องเปรียบเทียบระหวํางทางเลือกตํางๆ ที่มีอยูํ เพ่ือหาสํวนผสมการจัด
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมที่สุด 
 ในการก าหนดนโยบายการจัดจ าหนํายที่แนํนอน ยังต๎องวิเคราะห์และพิจารณาในประเด็นดังตํอไปนี้ 

1. ประเภทของคนกลางที่จะใช๎ 
 หลังจากที่ได๎ศึกษาถึงลักษณะของผู๎บริโภค และลักษณะของผลิตภัณฑ์ของบริษัทแล๎ว ก็ได๎
แนวความคิดวําต๎องข๎ามผํานคนกลางไปอีกทอดหนึ่ง จะจ าหนํายโดยตรงไปยังผู๎บริโภคไมํได๎ แตํประเภทของ
คนกลางมีมากแบบ และมากชนิดด๎วยกันที่จะเลือกได๎ 

2. จ านวนคนกลาง 
 จ านวนคนกลางที่จะใช๎ในสถานการณ์ตํางๆ ขึ้นอยูํกับกิจกรรมการจ าหนํายที่ต๎องการ จะยกตัวอยําง
กิจกรรมขาย 3 ประเภทที่อาจจะเลือกปฏิบัติได๎ 
     1) การจัดจ าหนํายอยํางหนาแนํน (Intensive Distribution) ถ๎าต๎องการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ไป
ให๎กว๎างที่สุดเทําที่จะกว๎างได๎ ซึ่งเหมาะสมส าหรับผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ บริษัทต๎องพยายามจ าหนํายให๎มากร๎าน 
หรือให๎ขายมากท่ีสุดเทําที่จะมากได๎ 
     2) การจัดจ าหนํายในร๎านเฉพาะ (Exclusive Distribution) ในบางโอกาส ผู๎ผลิตอาจจะไมํต๎องการ
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ให๎กับร๎านทั่วๆ ไป ต๎องการจ าหนํายให๎ร๎านค๎าที่ตนเลือกเป็นตัวแทนขายผลิตภัณฑ์ของ
ตนเองโดยเฉพาะ ตัวอยํางเชํน ตัวแทนขายรถยนต์ เป็นต๎น ในการกระท าชนิดนี้ผู๎ผลิตหวังวํา โดยการขาย
ให๎กับร๎านค๎าตัวแทน จะชํวยให๎ผลิภัณฑ์ของตนได๎รับการเอาใจใสํมากขึ้น งํายตํอการควบคุมราคา การโฆษณา 
สินเชื่อ และบริการอ่ืนๆ แตํการกระท าชนิดนี้จะท าได๎ดีตํอเมื่อจ านวนผลิภัณฑ์ของผู๎ผลิตมีมากพอ และมี
ชื่อเสียงแล๎ว 
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 3) การจัดจ าหนํายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) การจัดจ าหนํายประเภทนี้ ตกอยูํ
ระหวํางกลางระหวํางประเภท 1. และ 2. ในการเลือกชํองทางจ าหนําย ผู๎ผลิตไมํปรารถนาจะจ าหนํายให๎เพียง
ร๎านเดียว และก็ไมํพึงปรารถนาจ าหนํายให๎กับทุกๆ ร๎าน จึงต๎องเลือกร๎านที่สมควรจะจ าหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ 
การควบคุมส าหรับการจ าหนํายประเภทนี้จะงํายกวําการจ าหนํายทั่วๆ ไป และอาจจะได๎ผลมากกวําเพราะ
ผู๎ผลิตสามารถท่ีจะให๎ความสนใจแกํคนกลางได๎อยํางพอเพียง เมื่อเปรียบเทียบกับการจ าหนํายในร๎านเฉพาะ ก็
อาจจะดีกวําเพราะมารถจ าหนําย ได๎กว๎างกวํา 
 จ านวนของคนกลางที่จะใช๎มีอยูํ 3 แบบ ในการเลือกแบบที่จะใช๎ต๎องค านึงถึง ปริมาณการจ าหนําย 
คําใช๎จําย และการควบคุม ในบางโอกาสประเภทของผลิตภัณฑ์ที่จ าหนํายอาจจะเป็นตัวก าหนดวํา ควรจะใช๎
ชํองทางการจ าหนํายแบบใด แตํในโอกาสสํวนใหญํผู๎ผลิตจะมีทางเลือกชํองทางจัดจ าหนําย 

3. หน๎าที่ที่ต๎องกระท า 
 ผู๎ผลิตทุกคนต๎องประกอบกิจกรรมทางการตลาดตํางๆ เพ่ือน าผลิตภัณฑ์ไปสูํยังผู๎บริโภค  แตํหน๎าที่
เหลํานี้อาจจะมอบให๎คนกลางคนหนึ่งคนใดไปกระท าได๎ ในขณะเดียวกันก็สามารถที่จะท าพร๎อมๆ กันได๎ 
วัตถุประสงค์ของการใช๎คนกลางไมํใชํเพ่ือให๎หน๎าที่เหลํานี้มีจ านวนเพ่ิมขึ้น แตํเพ่ือให๎การท างานมีสมรรถภาพดี
ขึ้น 

4. รายละเอียดและเงื่อนไขตํางๆ 
 รายละเอียดและเงื่อนไขที่มีความส าคัญส าหรับ นักการตลาดในการบริหารการจัดจ าหนําย ผลิตภัณฑ์
ดังนี้ 
   1. นโยบายราคา - - ราคาขายสํง ราคาขายฟรี 
   2. เงื่อนไขในการขาย - - ลด 2% ส าหรับการช าระเงินสด เป็นต๎น 
   3. เขตการขาย - - การก าหนดบริเวณเขตการขาย 
   4. กิจการอื่นๆ - - การรับของคืน การซํอมแซม 
 กลําวโดยสรุป การวิเคราะห์ทางเลือกของชํองทางการจัดจ าหนําย ควรประกอบด๎วยประเภทของคน
กลางที่ใช๎ จ านวนคนกลาง หน๎าที่ท่ีต๎องกระท า และรายละเอียดและเงื่อนไขตําง ๆ 
 

3. การบริหารสมาชิกช่องการจัดจ าหน่าย 

 หลังจากท่ีผู๎ผลิตใดพิจารณาข๎อก าหนดในการเลือกชํองทางการจัดจ าหนําย จากลักษณะของผู๎บริโภค 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ และลักษณะของคนกลาง ฯลฯ และได๎เปรียบเทียบระหวํางทางเลือกตํางๆ แล๎ว 
ผู๎บริหารก็พร๎อมที่จะบริหารสมาชิกชํองทางการจัดจ าหนําย ดังตํอไปนี้ 

1. การเลือกสรรสมาชิกชํองทางการจัดจ าหนําย 
 ในการเลือกคนกลาง ผู๎ผลิตสํวนใหญํจะพบตนเองตกอยูํในสภาพระหวํางผู๎ผลิตที่ไมํประสบปัญหาใน
การหาคนกลางเพื่อจ าหนํายผลิภัณฑ์ กับผู๎ผลิตที่หาคนกลางไมํคํอยได๎ ผู๎ผลิตที่มีผลิตภัณฑ์ที่ทุกคนรู๎จักดี และมี
คนหาซื้ออยูํตลอดเวลา จะมีคนกลางให๎เลือกมากมาย เพราะทุกคนต๎องการจะขายผลิตภัณฑ์ให๎ ในกรณีที่
ผู๎ผลิตมีผลิตภัณฑ์ที่ยังไมํได๎รับความนิยม หรือยังไมํมีคนรู๎จักมากเทําไหรํ มักจะประสบกับปัญหา หาคนกลาง
ชํวยจ าหนํายผลิตภัณฑ์ และบํอยครั้งจ าต๎องเลือกคนกลางเทําท่ีจะหาได๎ 
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 เทคนิคในการหาคนกลาง เพื่อจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ มีอยูํ 2 วิธีด๎วยกัน (พิษณุ จงสถิตวัฒนา. 2548 
: 183-184) 
  1. นโยบายดัน (Push Policy) นโยบายเน๎นถึงการใช๎คนกลางเป็นสื่อกลางในการจ าหนําย
ผลิตภัณฑ์ของตน โดยการกระตุ๎นเร๎าให๎คนกลางและร๎านค๎า จัดวางผลิตภัณฑ์ของตนใหมํที่เดํนชัด และ
พยายามจ าหนํายผลิตภัณฑ์ของตนให๎กับลูกค๎าให๎มากที่สุดเทําที่จะมากได๎ เพราะฉะนั้นผู๎ผลิตจ าต๎องเตรียมการ
สํงเสริมทางการตลาด เพ่ือชักชวนให๎พํอค๎าคนกลางเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ของตนและชํวยแนะน า
ผลิตภัณฑ์ให๎รู๎จักกว๎างขวาง นโยบายนี้จะใช๎ได๎ผลมาก ถ๎าได๎รับความรํวมมือจากคนกลาง 
  2. นโยบายดึง (Pull Policy) นโยบายนี้เน๎นถึงการใช๎ผู๎บริโภคเป็นผู๎กระตุ๎นเร๎าให๎คนกลาง
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ของตน โดยการโฆษณาและชักจูงให๎ผู๎บริโภคเกิดความสนใจผลิตภัณฑ์ของตนและกํอให๎เกิด
การถามหา และรีบซื้อผลิตภัณฑ์ของตนจากพํอค๎าคนกลาง ยังคงให๎พํอค๎าคนกลางน าเอาผลิตภัณฑ์ของตนไป
จัดจ าหนํายให๎ วิธีนี้เป็นวิธีที่ได๎ผลมากเพราะปูรากฐานจากผู๎บริโภค 
 ไมํวําผู๎ผลิตจะมีปัญหาหรือไมํในการหาคนกลางเพ่ือชํวยจ าหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ก็ ตาม ผู๎ผลิตจ าต๎อง
เลือกสรรคนกลาง เพ่ือที่จะได๎คนกลางที่ดีจริงๆ ตามปกติแล๎วการเลือกสรรสมาชิกชํองทางการจัดจ าหนํายจะ
พิจารณาจากปัจจัยตํางๆ ดังนี้ 
  1. จ านวนปีของการประกอบการค๎าคนกลาง 
  2. ประวัติความเจริญของพํอค๎าคนกลาง 
  3. การให๎ความรํวมมือ  
  4. ชื่อเสียง 
  5. ฐานะการเงิน 

2. การกระตุ๎นเร๎าสมาชิกชํองทาง 
 ไมํเพียงแตํเฉพาะการเลือกสรรสมาชิกชํองทางเทํานั้น ผู๎บริหารการตลาดยังต๎องกระตุ๎นเร๎าให๎พํอค๎า
คนกลางที่ได๎เลือกสรรแล๎วท างานเต็มที่ การกระตุ๎นเร๎าที่นิยมใช๎กันคือ การให๎รางวัล การให๎ความรํวมมือ และ
การท าโฆษณารํวมกบัสมาชิก 

3. การเปรียบเทียบและการควบคุม 
 หลังจากที่ได๎เลือกสรรและกระตุ๎นเร๎าแล๎ว พํอค๎าคนกลางควรจะได๎รับการตรวจสอบผลงานเป็นครั้ง
เป็นคราววําท าไปได๎ผลดีเทําไหรํ นอกเหนือไปจากสัญญาการจ าหนํายที่อาจจะมี ผู๎ผลิตบางจ าพวกยังอาจจะ
ก าหนดเปูาหมายในชํวงจ ากัดสั้นๆ เพ่ือตรวจสอบผลงานของคนกลางในขณะหนึ่งขณะใด 
 วิธีการตรวจสอบผลงานของพํอค๎าคนกลาง ไมํควรจะท าโดยการเปรียบเทียบกับพํอค๎าคนอ่ืนๆ แตํควร
จะเปรียบเทียบเฉพาะผลงานของพํอค๎าคนนั้นเอง โดยการเปรียบเทียบกับผลงานปีที่แล๎วๆ มา หรือกับ
เปูาหมายการขายท่ีตั้งไว๎  
 โครสร้างของช่องทางการตลาด 
          โครงสร๎างของชํองทางการตลาด ( Channel Structure)  หมายถึง  รูปลักษณ์หรือรูปรํางการ
ประกอบกิจกรรมการกระจายสินค๎าของชํองทางการตลาดที่ใชํเพ่ือให๎สินค๎าถึงมือผู๎บริโภคอนึ่งบริษัทขนสํง  
บริษัทจัดการคลังสินค๎า หรือบริษัทประกันภัยถือเป็นบริษัทตัวแทนที่อ านวยความสะดวก ไมํถือเป็นโครงสร๎าง
ของชํองทางการตลาดเพราะไมํเกี่ยวข๎องกับการซื้อการขาย หรือการโอนสิทธิ์ 
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 โครงสร้างของช่องทางการตลาดมี 3 มิติดังนี้ (วิทวัส  รุํงเรืองผล. 2552 : 189-192) 
1. ความยาวของชํองทาง 

            ความยาวของชํองทาง ( Length of Channel )  เป็นการมองวําชํองทางการตลาดมีกี่ระดับ ยิ่งมี
ระดับมาก ชํองทางก็ยิ่งยาว  ความยาวของชํองทางอาจมี 2 ระดับ กลําวคือผู๎ผลิตขายโดยตรงแกํผู๎บริโภค  ซึ่ง
เรียกวําการจัดกระจายสินค๎าโดยตรง หรืออาจมีถึง 10 ระดับ ซึ่งก็จะมีสถาบันคนกลาง 8 ราย ระหวํางผู๎ผลิต
และผู๎บริโภค  ประเทศที่พัฒนาแล๎วมักไมํคํอยใช๎โครงสร๎างที่ยาวมากยกเว๎นญี่ปุุน 
            ปัจจัยด๎านลูกค๎าสํงผลตํอความยาวของโครงสร๎างชํองทางการตลาด เชํน ขนาดของฐานข๎อมูลของ
ลูกค๎า การกระจัดกระจายทางภูมิศาสตร์ และรูปแบบพฤติกรรมบางอยําง ลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ เชํน น้ าหนัก  
และปริมาณ การเนําเสีย ความซับซ๎อนทางเทคนิคจะมีความส าคัญมาก เชํน  ผลิตภัณฑ์ที่ซับซ๎อนทางเทคนิค 
เชํน เครื่องเอกซ์เรย์มักใช๎ชํองทางขนาดสั้นเพราะต๎องอาศัยทักษะทางเทคนิคที่ลึกซึ่ง ลูกค๎าจึงต๎องซื้อจาก
ผู๎ผลิตโดยตรง นอกจากนี้ ขนาดของผู๎ผลิต ความสามารถทางการเงินและความต๎องการควบคุม ก็มีผลตํอความ
ยาวของชํองทางเชํนกัน ผู๎ผลิตขนาดใหญํและสถานภาพการเงินที่มั่นคงสามารถใช๎คนกลางน๎อยรายลงและใช๎
ชํองทางที่สั้น ผู๎ผลิตที่ต๎องการควบคุมการจัดกระจายสินค๎ามักใช๎โครงสร๎างชํองทางที่สั้นเพราะยิ่งสั้นเทําไรก็ยิ่ง
ควบคุมได๎มากขึ้นเทํานัน้ 

2.  ความเข๎มแข็งของแตํละระดับ 
          ความเข็มแข็งของโครงสร๎างชํองทางการตลาด มีรายละเอียดดังนี้  
  2.1 การจัดกระจายสินค๎าแบบเข๎มข๎น (Intensive Distribution) หมายถึง การใช๎คนกลาง
ทุกคนที่มีอยูํขายสินค๎าหนึ่งของเราในตลาดหนึ่ง 
   2.2 การจัดกระจายสินค๎าแบบเลือก (Selective Distribution) หมายถึง การใช๎คนกลาง
จ านวนไมํกี่รายขายสินค๎าหนึ่งของเราในตลาดหนึ่ง 
  2.3 การจัดกระจายสินค๎าแบบเฉพาะราย (Exclusive Distribution) หมายถึง การใช๎คน
กลางเพียงรายเดียวอาจเป็นผู๎ค๎าหรือผู๎ค๎าปลีกก็ได๎ขายสินค๎าหนึ่งของเราในตลาดหนึ่ง 
         ถึงแม๎วําจะมีข๎อยกเว๎นอยูํบ๎าง การจัดกระจายแบบเข๎มข๎นมักใช๎กับสินค๎าตามสะดวก เชํน ปากกา หรือ 
ถํานไฟฉายเป็นต๎น การจัดกระจายแบบเลือกมักใช๎กับสินค๎าจับจําย เชํน ตู๎เย็น หรือ เสื้อผ๎า เป็นต๎น และการ
จัดกระจายแบบเฉพาะมักใช๎กับสินค๎าเฉพาะ เชํน นาฬิกาโรเล็กซ์ หรือ รถยนต์เบนซ์ เป็นต๎น ซึ่งมักมีตัวแทน
ขายเพียงไมํก่ีรายในอาณาบริเวณหนึ่ง 

3.  ประเภทของคนกลางที่เก่ียวข๎อง 
สินค๎าบางอยํางอาจใช๎ผู๎ค๎าปลีกได๎หลายประเภท เชํน ขนมอาจใช๎คนกลางที่ เป็นร๎านช า แผงลอย 
ห๎างสรรพสินค๎า ร๎านที่ขายสินค๎าเฉพาะอยําง เป็นต๎น แตํส าหรับสินค๎าบางอยําง เชํน รถยนต์ไมํสามารถใช๎ผู๎ค๎า
ปลีกได๎อยํางหลากหลาย การวางจ าหนํายสินค๎าแบบผสม (Scrambled Merchandising) เป็นการที่ร๎านค๎าน า
สินค๎าที่ไมํเกี่ยวข๎องกันมาขายในร๎านเดียวกัน เชํน ซูเปอร์มาร์เก็ตก็ขายสิ่งที่ไมํใชํอาหารด๎วย ร๎านขายยาน า
น้ ามันเครื่องหรือฮาร์ดแวร์มาวางขายในร๎านด๎วย ดังนั้น ปัจจุบันนี้จึงต๎องเปิดใจให๎กว๎างเมื่อจะพิจารณาวําจะ
เลือกใครมาขายสินค๎าให๎ตน และควรเลิกความเชื่อยึดติดที่วําสินค๎าประเภทนี้ ต๎องขายโดยตัวแทนขายประเภท
ใดประเภทหนึ่ง 
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ปัจจัยท่ีก าหนดโครงสร้างของช่องทางการตลาด 
ชํองทางการตลาดมีโครงสร๎างอยํางไรขึ้นอยูํกับปัจจัยดังตํอไปนี้ (วิทวัส  รุํงเรืองผล. 2552 : 189-192) 

1. กิจกรรมการจัดกระจายสินค๎า 
 กิจกรรมการจัดกระจายสินค๎า (Distribution Tasks) อาจเรียกวําหน๎าที่ทางการตลาด หรือหน๎าที่
ของชํองทางการตลาด ซึ่งได๎แกํ การซื้อ การขาย การเสี่ยง การขนสํง การเก็บสินค๎า การประมวลค าสั่งซื้อ และ
การเงิน กิจกรรมเหลํานี้อาจถือวําเป็นการท าให๎เข๎มข๎น (Concentration) ซึ่งเป็นการน าสินค๎าตํางๆ จากผู๎ผลิต
หลายที่มารวมกันหรือการท าให๎เทําๆ กัน (Equalization) ซึ่งเป็นการปรับปริมาณสินค๎าให๎เกิดความสมดุล
ระหวํางอุปสงค์กับอุปทานและการแพรํกระจาย (Dispersion) ซึ่งหมายถึงการสํงสินค๎าให๎ถึงมือลูกค๎าคน
สุดท๎ายบางคนกลําวถึงกิจกรรมของชํองทางการตลาดวําเป็นการ "สะสม"  สินค๎าจากผู๎ผลิตหลายๆ ราย และ
จัดประเภทสินค๎าให๎ตรงกับตลาดเปูาหมายแตํละตลาดและให๎ลูกค๎าหาซื้องําย 

 กิจกรรมการจัดกระจายสินค๎าล๎วนมีเหตุผลวําหน๎าที่ในการจักกระจายสินค๎าต๎องท าไปเพ่ือท าให๎
ธุรกรรมระหวํางผู๎ผลิตและบริโภคเสร็จสมบูรณ์ กิจกรรมการจัดกระจายสินค๎ามีหน๎าที่ท าให๎ ข๎อแตกตําง  
(Discrepancies) ระหวํางการผลิตและการบริโภคหมดไป ข๎อแตกตํางดังกลําวแบํงเป็น 4 ประเภท ได๎แกํ 

 ข๎อแตกตํางในเรื่องปริมาณ  (Discrepancies in Quantity) ปริมาณสินค๎าที่ผู๎ผลิต ผลิตด๎วยต๎นทุน
การผลิตต่ าที่สุดอาจมีมากเกินกวําบริโภคคนหนึ่งๆ จะใช๎หรือซื่อมาไว๎หมดในทันที ทันใด สถาบันในโครงสร๎าง
ขอชํองทางการตลาดเชํนผู๎ค๎าสํงและปลีกจึงท าหน๎าที่เก็บปริมาณสินค๎า  สํวนหนึ่งไว๎และขายให๎แกํลูกค๎าใน
ปริมาณทีละน๎อย 

 ข๎อแตกตํางในเรื่องความหลากหลายของสินค๎า  (Discrepancies in Assortment) ผู๎ผลิตแบํง
สินค๎าเป็นกลุํมเพ่ือให๎การผลิตด าเนินไปอยํางมีประสิทธิภาพแตํผู๎บริโภคจะแบํงประเภทของสินค๎าเพ่ือให๎คน
สามารถจับจํายและบริโภคได๎อยํางสะดวก และหลายครั้งการบริโภคและการผลิต ไมํตรงกันทีเดียว เชํน สินค๎า
ที่จัดเป็นกลุํมในร๎านซูเปอร์มาร์เก็ตอาจไมํได๎ผลิตโดยผู๎ผลิตรายเดียว มีผู๎ผลิตหลายรายผลิตสินค๎าเดียวกันนี้ คน
กลางในชํองทางตลาดจึงท าการจัดกลุํมสินค๎าทั้งหมด 

 ข๎อแตกตํางในเรื่องเวลา (Discrepancies in Time) ผลิตภัณฑ์สํวนใหญํไมํได๎ถูก ผลิตขึ้นมา เพ่ือให๎
บริโภคหรือใช๎ในทันที จึงต๎องมีกลไกบางอยํางในการเก็บสินค๎าไว๎ในระหวํางมีผลิต เสร็จและกํอนถึงมือผู๎บริโภค 
เชํน ในการผลิตชุดวํายน้ า ถ๎าผู๎บริโภคไมํคิดจะวํายน้ า ก็คงไมํคิดจะซื่อชุดวํายน้ าที่ผลิตจึงไมํถูกซื้อไปในทันทีที่
ผลิตเสร็จ ดังนั้น จึงเป็นหน๎าที่ของตนกลางทางการตลาด เชํนผู๎ค๎าสํงหรือผู๎ค๎าปลีกที่ต๎องครอบครองหรือถือกรรมสิทธิ์
ในสินค๎าที่ผลิตเสร็จจนกระทั่งลูกจะต๎องการซื้อ  

 ข๎อแตกตํางในเรื่องสถานที่ (Discrepancies in place) ที่ตั้งของสถานที่ที่ผลิตสินค๎าถูกก าหนดโดย
ปัจจัยตํางๆ เชํน วัตถุดิบที่มีอยูํ ต๎นทุนแรงงาน ความช านาญ และอ่ืนๆที่ไมํเกี่ยวกับวําลูกค๎าจะอาศัยอยูํที่ใด 
ดังนั้น การผลิตและการบริโภคจึงอาจเกิดขึ้นหํางกันคนละซีกโลก จึงถือวําชํองทางการตลาดเชื่อมผู๎ผลิตและ
ผู๎บริโภคเข๎าหากันโดยท าให๎ข๎อแตกตํางเรื่องสถานที่หมดไป 
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2. หลักเศรษฐศาสตร์ 
 การแบํงงาน (Division of Labor) หรือการท างานตามความช านาญเฉพาะด๎าน (Specialization) 

เป็นพ้ืนฐานของกระบวนการผลิตสมัยใหมํ คนงานแตํละคนในโรงงานจะท าเฉพาะงานที่ตนมีทักษะและความ
ถนัดซึ่งท าให๎เกิดประสิทธิ์ภาพและสร๎างผลผลิตมากกวําในกรณีที่คนงานแตํละคนในโรงงานท างานทุกประเภท
ในนั้น 

3. ความต๎องการของผู๎บริการในการควบคุมการจัดกระจายสินค๎า 
 ความต๎องการของผู๎บริหารในการควบคุมชํองทางการตลาดอาจมีความส าคัญมากกวําหลักความ

ประหยัดของชํองทาง ยิ่งโครงสร๎างของชํองทางสั้นเทําไร ระดับความคุมก็ยิ่งมากขึ้นเทํานั้น และในท านอง
กลับกันยิ่งโครงสร๎างของชํองทางยาวเทําไร ระดับการควบคุมยิ่งน๎อยลงเทํานั้น ยิ่งการจัดกระจายสินค๎ามีความ
เข๎มข๎นลดลง ระดับการควบคุมก็ยิ่งมีมากขึ้น และในท านองกลับกันยิ่งการจัดกระจายสินค๎ามีความเข๎มข๎นมาก
ขึ้น ระดับการควบคุมก็ยิ่งน๎อยลง เชํน หากธุรกิจวิเคราะห์ทางเศรษฐกิจแล๎ว พบวําบริษัทต๎องใช๎โครงสร๎างของ
ชํองทางขนาดยาวและมีความเข๎มข๎นในระดับสูง ผู๎บริหารในบริษัทอาจจะต๎องการปกปูองภาพลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์และต๎องการให๎บริการลูกค๎าอยํางมาก จึงเชื่อวําต๎องมีระดับการควบคุมสูงและเลือกคนกลางเพียง
ระดับเดียวที่ยินดีรับนโยบายจากบริษัทผู๎ผลิต สินค๎าตรากุชชี่จากอิตาลีก็ใช๎วิธีนี้ กลําวคือแตํแรกก็เน๎น
ประสิทธิภาพของการจัดกระจายสินค๎าโดยขายให๎กับคนกลางหลายราย แตํปรากฏวํามีผู๎ค๎าปลีกเพียงไมํกี่ราย
เทํานั้นที่ด าเนินตามนโยบายการขายที่ก าหนดโดยบริษัท ดังนั้นถึงแม๎วํากุชชี่จะได๎ความประหยัดจากการวาง
จ าหนํายในหลายที่ แตํสํงผลเสียตํอภาพลักษณ์ของบริษัทกุชชี่ จึงจัดโครงสร๎างของชํองทางการตลาดเสียใหมํ
โดยลดจ านวนผู๎ค๎าปลีกลงเหลือน๎อยกวํา 500 รายทั่วโลก ซึ่งล๎วนเป็นร๎านที่มีคุณภาพและยินดีที่จะรับค าชี้แนะ
จากบริษัทเพ่ือความส าเร็จระยะยาวของตรานี้ 

 

แนวการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 

 การบริหารชํองทางการจัดจ าหนําย หมายถึง กระบวนการที่กิจการน าสินค๎าจากสํวนการผลิตไปสูํ
ผู๎บริโภคแตํในการบริหารการตลาดยุคปัจจุบัน มีกลยุทธ์ตํางๆที่องค์การแตํละองค์การพัฒนาและน ามาใช๎
เพ่ือให๎กิจการสามารถแขํงขันกับคูํแขํงขันได๎ ในการบริหารชํองทางการจัดจ าหนํายในยุคปัจจุบันควรมีขั้นตอน
ดังตํอไปนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร. 2550 : 206 –207)   
 1.  ก าหนดทางเลือกระบบชํองทางการจัดจ าหนําย 
 ในการบริหารชํองทางการจัดจ าหนํายให๎เกิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้น กิจการต๎องพิจารณาลักษณะ
สินค๎าและชํองทางการจัดจ าหนําย ซึ่งอาจมีหลายชํองทางเชํนเครื่องส าอางมีได๎ทั้งที่เป็นการจัดจ าหนํายโดย
ห๎างสรรพสินค๎า จัดจ าหนํายทางไปรษณีย์และจัดจ าหนํายโดยตัวแทนโดยตรงและสินค๎าแตํละชนิดมีลักษณะที่
แตกตํางกันไป ท าให๎การใช๎ชํองทางการจ าหนํายต๎องมีความแตกตํางกันไปดังนั้นในการบริหารการจัดจ าหนําย
จึงต๎องพิจารณาทางเลือกที่ เกี่ยวกับชํองทางการจ าหนํายโดยมีได๎หลายกรณี เชํนการจ าหนํายจากผู๎ผลิตสูํ
ผู๎บริโภคขั้นสุดท๎ายหรือประชาชนทั่วไป หรือการจ าหนํายสินค๎าจากผู๎ผลิตสูํผู๎ผลิตในล าดับตํอมาหรือเป็นการ
จ าหนํายสินค๎าข๎ามประเทศ ซึง่ทัง้หมดมีได๎หลายรูปแบบดังตํอไปนี้ 
 1.1  ผู๎ผลิตจ าหนํายให๎ผู๎บริโภคโดยตรง เชํน การออกร๎าน จ าหนํายทางไปรษณีย์ และอินเทอร์เน็ต
 1.2  ผู๎ผลิตจ าหนํายผํานคนกลาง เชํนตัวแทนค๎าสํง หรือร๎านค๎าปลีก   
 1.3  ผู๎ผลิตจ าหนํายผํานนายหน๎า  
 1.4  ผู๎ผลิตจัดหาสมาชิกเพ่ือท าการขายตรงและแบํงปันผลก าไรกับสมาชิก  
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 1.5  ชํองทางการจัดจ าหนํายอ่ืน ๆ 
 ข๎อมูลในขั้นตอนนี้เป็นขั้นตอนแรกที่ท าให๎ทราบวําในสินค๎าที่กิจการจ าหนํายอยูํนั้นมีชํองทางการจัด
จ าหนํายใดให๎เลือกได๎บ๎าง เนื่องจากสินค๎าแตํละชนิดไมํสามารถใช๎ได๎ทุกกรณี  
 2. ประเมินสภาพแวดล๎อมในการจัดจ าหนําย 
 ในการจ าหนํายสินค๎าจากมือผู๎ผลิตสูํมือผู๎บริโภคนั้น ประสิทธิภาพและต๎นทุนเป็นสิ่งส าคัญอยํางยิ่งตํอ
การตัดสินใจเลือกวิธีการในการจ าหนําย นอกจากนี้ยังรวมถึงต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ด๎วยที่มีบทบาทตํอการ
เลือกวิธีการจัดจ าหนําย  
 3. พัฒนาวัตถุประสงค์ในการจัดจ าหนําย 
 ในการจัดจ าหนํายสินค๎าของแตํละกิจการนั้น ในการสินค๎าที่มาจากกิจการเดียวกันแตํอาจมีลูกค๎า
เปูาหมายทีแ่ตกตํางกัน  
 4. ตัดสินใจในสํวนเกี่ยวกับโครงสร๎างการจัดจ าหนําย 
 เมือ่ได๎ผํานขัน้ตอนข๎างต๎นไปแล๎ว ก็เป็นขั้นตอนการเลือกโครงสร๎างการจัดจ าหนํายวําจะเลือกวิธีใดใน
การจัดจ าหนํายและมีตัวกลางก่ีขัน้ตอน สิ่งเหลํานี้กิจการมักเลือกตามข๎อจ ากัดที่ตนมีแตํมีวัตถุประสงค์ต๎องการ
ให๎จัดจ าหนํายเข๎าหากลุํมเปูาหมายที่กิจการต๎องการบนต๎นทุนที่ต่ าและมีประสิทธิภาพการเลือกโครงสร๎างการ
จัดจ าหนํายของกิจการท าให๎เกิดความหนาแนํนของคนกลางในการจัดจ าหนํายได๎หลายลักษณะดังนี้ 
 4.1 การจัดจ าหนํายให๎ครอบคลุมพ้ืนที่สุด หมายถึงการจัดจ าหนํายโดยวางจ าหนํายให๎ได๎มากที่สุด 
มักเป็นสินค๎าทีร่าคาไมํแพงต๎องซื้อใช๎บํอย 
 4.2 การเลือกผู๎จัดจ าหนํายให๎เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ หมายถึงการเลือกชํองทางการจ าหนําย
เฉพาะ เชํนกรณีสินค๎าที่มีความถาวรและมีลักษณะทางเทคนิคเฉพาะ ตัวอยํางได๎แกํอุปกรณ์ไฮเทคชนิดตําง ๆ 
เครือ่งส าอางราคาแพงและมํุงกลุํมเปูาหมายแคบ เครื่องส าอางเหลํานี้มักเลือกวางที่ห๎างระดับสูงและบางยี่ห๎อก็
มีวางจ าหนํายเฉพาะบางห๎างทีม่ีระดับจริง ๆ เทํานั้นไมํสามารถหาซื้อได๎ทัว่ไป 
 4.3  ตัวแทนจ าหนํายพิเศษ หมายถึงการเลือกตัวแทนจ าหนํายเพียงจ ากัดให๎กับสินค๎าของตนใน
ท๎องถิน่ใดท๎องถิน่หนึ่ง เชํน ดีลเลอร์จ าหนํายรถยนต์ เพชรและนาฬิการาคาแพงมากๆเสื้อผ๎าและเครื่องใช๎สตรี
ราคาสูงมาก ๆ 
 5. เสริมสร๎างความรํวมมือในชํองทางการจัดจ าหนําย 
 เมือ่กิจการได๎เลือกชํองทางการจัดจ าหนํายให๎กับสินค๎าของตนแล๎ว ชํองทางการจ าหนํายที่ เลือกอาจมี
ตัวกลางหลายตัวกลาง  
 6. พัฒนากลยุทธ์ในด๎านชํองทางการจ าหนําย 
 ในการจ าหนํายสินค๎าแกํผู๎บริโภคนั้นประกอบด๎วย “การมีผู๎ที่ต๎องการขาย”และ“การมีผู๎ต๎องการซื้อ” 
ดังนั้นกลยุทธ์ของนักการตลาดในสํวนที่เกีย่วกับชํองทางจึงเกี่ยวช๎องกับการท าให๎มีผู๎ต๎องการขายสินค๎า และใน
สํวนที่เกี่ยวกับการสํงเสริมการจ าหนํายได๎แกํการท าให๎มีผู๎ต๎องการซื้อสินค๎าหากมีผู๎ต๎องการซื้อสินค๎าแตํไมํมี
ชํองทางการจ าหนํายก็ไมํเกิดประโยชน์อยํางใด ดังนั้นนักการตลาดจึงต๎องหาทางกระตุ๎นให๎มีผู๎อยากขายและสั่ง
สินค๎าของกิจการไปเก็บรักษาไว๎เพ่ือจ าหนํายแกํผู๎บริโภค ท าให๎เกิดกลยุทธ์สองชนิดขึ้นในทางการตลาด ได๎แกํ 
 6.1 กลยุทธ์การกระต๎นผู๎ขาย(push strategies)  หมายถึงการที่ผู๎ผลิตพยายามกระตุ๎นให๎ผู๎ขาย
พยายามขายสินค๎าให๎แกํผู๎บริโภค ไมํวําจะเป็นผู๎ขายสํงหรือผู๎ขายปลีก กลยุทธ์ชนิดนี้พบได๎โดยทั่วไป เชํนการ
เสนอผลประโยชน์ตํางๆ เพิ่มข้ึน  
 6.2 กลยุทธ์การกระต๎นผู๎ซื้อ  (pull strategies)  หมายถึงการกระตุ๎นให๎ผู๎ซื้ออยากซื้อและต๎องการ
แสวงหาแหลํงเพ่ือท าการซื้อสินค๎า ในสํวนนี้เป็นการสํงเสริมการจ าหนําย  
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 7. ประเมินและปรับระบบชํองทางการจ าหนําย 
 ประเมินและปรับระบบชํองทางการจ าหนํายหมายถึงการประเมินผลการใช๎ชํองทางการจัดจ าหนํายที่
กิจการได๎เลือกใช๎ในการจ าหนํายสินค๎าของกิจการ ผลการประเมินสามารถน าไปใช๎พัฒนาชํองทางการจ าหนําย
เดิมให๎มีประสิทธิภาพดีขึ้นหรือใช๎ในการเปลี่ยนกลยุทธ์ในการจัดจ าหนํายใหมํ เชํน การเพ่ิมชํองทางการ
จ าหนําย การเปลี่ยนตัวแทนจ าหนํายเป็นต๎น การประเมินชํองทางการจัดจ าหนํายในสํวนที่ จะพัฒนาชํอง
ทางการจ าหนํายนั้นหมายถึงการประเมินในการที่ผลการประเมินแจ๎งให๎ทราบถึงปัญหาหรือแนวทางในการ
พัฒนาเพ่ือผู๎บริหารจะได๎ปรับปรุงและพัฒนาชํองทางการจ าหนํายให๎ได๎ดีขึ้ น เชํนความชัดเจนในการวาง
จ าหนํายสินค๎าการกระตุ๎นภายในร๎านหรืออ่ืน ๆ ท าให๎ผู๎ผลิตสามารถน าข๎อมูลมาชํวยให๎ผู๎จัดจ าหนํายเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการจัดจ าหนํายของตนหรือปัญหาที่ เกิดจากการขนสํงสินค๎าไมํวําจะเป็นปัญหาจากการขนสํง
การขนถํายสินค๎าซึ่งมีได๎หลากหลายขึ้นอยูํกับชนิดสินค๎า เชํนสินค๎าที่เป็นของแข็ง ของเหลว หรือก๏าซจะมีไมํ
เทํากันท าให๎ปัญหาปลีกยํอยมีได๎แตกตํางกันออกไป การประเมินจะชํวยให๎สามารถปรับเปลี่ยนวิธีการและผู๎
ให๎บริการเพือ่ให๎เกิดประโยชน์สูงสุด 
 กลําวโดยสรุป การบริหารชํองทางการจัดจ าหนําย ถือเป็นกระบวนการด าเนินงานทางการตลาดที่
ประกอบด๎วย การก าหนดทางเลือกระบบชํองทางการจัดจ าหนํายสํวนที่เกี่ยวกับโครงสร๎าง การเสริมสร๎างความ
รํวมมือ การพัฒนากลยุทธ์และการประเมินและปรับระบบชํองทางการจัดจ าหนําย  
 

4. การเพิ่มมูลค่า 

การเพ่ิมมูลคําของผลิตภัณฑ์หรือบริการ คือการใช๎ความได๎เปรียบเชิงเปรียบเทียบของประเทศหรือ
การน าจุดแข็งของประเทศที่มีอยูํตามธรรมชาติมาสร๎างสรรค์ ผลิตสินค๎าและบริการ เพ่ือตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางเหมาะสม ท าให๎เกิดสินค๎าและบริการที่มีคุณคํา ยากตํอการลอกเลียนแบบ 
สามารถสร๎างราคาได๎สูงได๎ตามความต๎องการเพราะไมํมีใครสามารถแขํงขันได๎ (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแหํงชาติ, 2554:ออนไลน์) 

การเพ่ิมมูลคํากับการเลือกซ้ือสินค๎า หลักการในการตัดสินใจที่ได๎รับความนิยมแพรํหลายมาก คือ การ
ตัดสินโดยเปรียบเทียบผลประโยชน์ที่ได๎รับต๎นทุนที่เกิดขึ้นในแตํละทางเลือกในการตัดสินใจ หรือ คือ การ
ตัดสินใจ โดยพิจารณาวําทางเลือกใดที่จะเป็นการเพ่ิมมูลคําให๎กับผู๎ติดสินใจได๎มากที่สุด ในแงํของธุรกิจสิ นค๎า
หรือบริการใด ๆ ก็ตามจะประสบความส าเร็จได๎ก็ตํอเมื่อสินค๎านั้นได๎สํงผํานคุณคําและความพึงพอใจให๎กับ
ลูกค๎าเปูาหมายอยํางเพียงพอโดยลูกค๎าจะเลือกซื้อสินค๎าหรือบริการที่ลูกค๎ารับรู๎วําสํงผําน “คุณคํา” (Value) 
มาให๎กับผู๎ซื้อสูงสุด 

การเพ่ิมมูลคํากับการด าเนินธุรกิจสามารถให๎ค าจ ากัดความของค าวํา “มูลคํา” (Value) คือ อัตราสํวน
ระหวํางสิ่งที่ลูกค๎าได๎รับ เปรียบเทียบกับสิ่งที่ลูกค๎าต๎องเสียไป หรือ กลําวได๎วําคือ อัตราสํวนระหวําง
ผลประโยชน์ที่ลูกค๎าได๎รับกับต๎นทุนที่เสียไปนั่นเอง 

Phillip, K. (2012) ได๎อธิบายคุณคําและความพึงพอใจ (Value and Satisfaction) วําข๎อเสนอตําง ๆ 
จะประสบความส าเร็จถ๎าเสนอคุณคําและความพึงพอใจให๎กับผู๎ซื้อเปูาหมาย ผู๎ซื้อจะเลือกระหวํางข๎อเสนอตําง 
ๆ บนพ้ืนฐานที่วําสิ่งใดจะให๎คุณคํามากที่สุด ซึ่งคุณคําสามารถรับรู๎ได๎จากภาพรวมของ คุณภาพ บริการ ราคา 
หรือเรียกวํา “คุณคําสามอยํางเพ่ือลูกค๎า” (Customer value triad) ในที่นี้ หมายถึง การเพ่ิมมูลคํา (ราคา) 
ให๎สูงขึ้นได๎เนื่องจากคุณภาพและบริการ โดยคุณคําหรือมูลคํา เทํากับอัตราสํวนระหวํางสิ่งที่ลูกค๎าได๎รับกับสิ่งที่
เขาเสียไป ซึ่งผลประโยชน์ที่ลูกค๎าได๎รับสามารถจ าแนกได๎เป็น 2 ประเภทได๎แก ํ



20 
 

1. ผลประโยชน์ตามหน๎าที่ใช๎สอยของสินค๎าและบริการ (Functional Benefit) 
2. ผลประโยชน์ทางอารมณ์จิตใจ (Emotional Benefit) 
นอกจากนี้ ยังได๎กลําววํา “สิ่งจ าเป็นที่สุดในการพัฒนาที่แตกตําง ไมํใชํเพียงภาพลักษณ์ที่แตกตําง แตํ

ควรจะแตกตํางที่สมบัติ สไตล์การบริการ การรับประกัน จนท าให๎การน าเสนอคุณคํา (Value Proposition) 
เหนือกวําแบรนด์อื่น ๆ ในสายตามผู๎บริโภค การน าเสนอคุณคํามิใช๎เพียงการสร๎างภาพลักษณ์” สรุป คือ สาระ
ต๎องมากํอนรูปลักษณ์ภายนอก แตํถ๎าสาระดีแล๎วมีความสวยงามภายนอกก็จะยิ่งท าให๎โดดเดํนเปลํงประกาย
เหนือสิ่งอื่นใด  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


