
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

  
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องท่ีน ำไปสู่กำรสร้ำงกรอบแนวคิดใน

กำรศึกษำปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีมีผลต่อลูกคำ้ในกำรซ้ือสินคำ้เคมีภณัฑแ์ละกำรเลือกผู ้
จ  ำหน่ำยในจงัหวดัเชียงใหม่  คร้ังน้ีไดแ้ก่ 

 
แนวคดิและทฤษฎ ี

กำรศึกษำคร้ังน้ีเป็นกำรศึกษำปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีมีอิทธิพลต่อลูกคำ้
ในกำรซ้ือสินคำ้เคมีภณัฑแ์ละกำรเลือกผูจ้  ำหน่ำย ในจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงไดใ้ชแ้นวคิดและทฤษฎี
ในกำรศึกษำดงัน้ี   

1. แนวคิดศูนยก์ลำงกำรซ้ือ                                                                                        
 2. แนวคิดกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือขององคก์ำร           

3. แนวคิดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและโครงสร้ำงช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย                               
 4. แนวคิดช่องทำงกำรขำยตรงและช่องทำงกำรตลำดโดยตรง                                                    
 5. แนวคิดกระบวนกำรออกแบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย                                                         
 6. ตวัแปรท่ีมีผลกระทบต่อโครงสร้ำงของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 

 
ศูนย์กลางการซ้ือ  (The Buying Center) (ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ,2547) 

 Webster และ Wind เรียกหน่วยท่ีท ำหนำ้ท่ีตดัสินใจในองคก์ำรท่ีดูแลดำ้นกำรจดัซ้ือว่ำ
ศูนยก์ลำงกำรซ้ือ อนัประกอบดว้ย “บุคคลและกลุ่มบุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนกำร
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงลว้นแต่มีเป้ำหมำยและควำมเส่ียงอนัเน่ืองมำจำกกำรตดัสินใจดงักล่ำวร่วมกนั” 
ศูนยก์ลำงกำรซ้ือประกอบด้วยสมำชิกทั้งหมดขององค์กำรซ่ึงแสดงบทบำทใดบทบำทหน่ึงใน
กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือทั้ง 7 ประกำรดงัต่อไปน้ี 

1. ผูริ้เร่ิม ไดแ้ก่ ผูเ้สนอหรือแนะน ำหรือควำมคิดริเร่ิมในกำรท่ีจะซ้ือสินคำ้หรือบริกำร 
2. ผูใ้ช ้ไดแ้ก่ ผูท่ี้จะใชสิ้นคำ้หรือบริกำร ในหลำยๆกรณี ผูใ้ชม้กัจะเป็นผูริ้เร่ิมใหมี้กำร

น ำเสนอและก ำหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
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3. ผูมี้อิทธิพล ไดแ้ก่ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ มกัจะช่วยในกำรก ำหนด
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์และให้ขอ้มูลกำรประเมินทำงเลือก ในกรณีน้ีเจ้ำหน้ำท่ีจัดซ้ือค่อนขำ้งมี
ควำมส ำคญัมำก 

4. ผูต้ดัสินใจ ไดแ้ก่ ผูท่ี้ท  ำกำรตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละ/หรือเลือก     
ซพัพลำยเออร์ 

5.    ผูอ้นุมติั ไดแ้ก่ ผูมี้อ  ำนำจในกำรอนุมติักำรด ำเนินกำรของผูต้ดัสินใจหรือผูซ้ื้อ              
6.    ผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ บุคคลผูมี้อ  ำนำจอยำ่งเป็นทำงกำรในกำรเลือกซพัพลำยเออร์และ

ก ำหนดเง่ือนไขกำรซ้ือ ผูซ้ื้ออำจช่วยในกำรก ำหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์แต่จะมีบทบำทส ำคญัใน
กำรเลือกผูข้ำย ส ำหรับกำรซ้ือท่ีค่อนขำ้งซบัซอ้น  

7.    ผูค้วบคุมดูแล ได้แก่ บุคคลซ่ึงมีอ ำนำจในกำรป้องกันไม่ให้ผูข้ำยหรือขอ้มูล
บำงอย่ำงเขำ้ถึงสมำชิกในศูนยก์ลำงซ้ือ เช่น เจำ้หน้ำท่ีจดัซ้ือ พนักงำนตอ้นรับ และพนักงำนรับ
โทรศพัทท่ี์คอยกนัไม่ใหพ้นกังำนขำยเขำ้พบหรือติดต่อผูใ้ชห้รือผูต้ดัสินใจ 

 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือขององค์การ (Decision Process) (เอก บุญเจือ และปิยพรรณ 

กลัน่กล่ิน, 2552) ขั้นตอนของกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือขององคก์ำร ประกอบดว้ย 
 1. กำรตระหนกัถึงปัญหำหรือควำมตอ้งกำร (Need Recognition)  

อำจเกิดข้ึนภำยใตส้ภำวกำรณ์ท่ีแตกต่ำงกนั ตวัอยำ่งเช่น เม่ือเคร่ืองจกัรท ำงำนผดิปกติ
หรือองคก์ำรมีกำรเปล่ียนแปลงสินคำ้หรือน ำเสนอสินคำ้ใหม่ บุคคลในศูนยก์ลำงกำรจดัซ้ือ เช่น 
ผูใ้ช ้ผูมี้อิทธิพล หรือผูซ้ื้อ อำจมีส่วนเก่ียวขอ้งกบักำรตระหนกัถึงควำมตอ้งกำรและอำจไดรั้บกำร
กระตุน้จำกแหล่งภำยนอก เช่น ตวัแทนขำยสินคำ้ 

2.  กำรพฒันำขอ้ก ำหนดสินคำ้ (Develop Product Specification to Solve Problem) 
โดยผูเ้ก่ียวขอ้งในองคก์ำรประเมินปัญหำหรือควำมตอ้งกำรและก ำหนดว่ำอะไรเป็น

ส่ิงจ ำเป็นในกำรแกปั้ญหำ ในขั้นตอนน้ี ผูใ้ชแ้ละผูมี้อิทธิพล เช่น บุคลำกรดำ้นเทคนิคและวิศวกร
มกัจะให้ขอ้มูลและค ำแนะน ำส ำหรับกำรพฒันำขอ้ก ำหนดของสินคำ้ องค์กำรจะสำมำรถสร้ำง
ขอ้ก ำหนดสินคำ้ไดโ้ดยกำรประเมินและกำรบรรยำยถึงควำมตอ้งกำร 

3. กำรเสำะแสวงหำสินคำ้ท่ีช่วยแกปั้ญหำและกำรระบุถึงผูข้ำย (Search for Product 
and Suppliers) 

เป็นกิจกรรมกำรแสวงหำขอ้มูลอำจเก่ียวขอ้งกบักำรคน้หำขอ้มูลในแฟ้มและท ำเนียบ
กำรคำ้ ติดต่อผูข้ำยเพื่อขอขอ้มูล ขอขอ้เสนอขำยจำกผูข้ำย และกำรส ำรวจแคตำลอ็กและส่ิงตีพิมพ์
ดำ้นกำรคำ้ ในบำงคร้ังสินคำ้อำจมีจ ำหน่ำยและผูซ้ื้อก็ตอ้งหำบริษทัท่ีสำมำรถออกแบบและจดัท ำ
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สินคำ้ใหไ้ด ้ถำ้ทุกอยำ่งเป็นไปไดด้ว้ยดี ขั้นตอนกำรแสวงหำขอ้มูลก็จะไดผ้ลลพัธ์เป็นรำยช่ือสินคำ้
และผูข้ำยท่ีเป็นทำงเลือก 

4. กำรประเมินสินคำ้ท่ีมีอยูใ่นรำยช่ือ (Evaluation Product Relative to Specification)  
 เพื่อพิจำรณำว่ำสินคำ้ใดตรงตำมขอ้ก ำหนดสินคำ้ท่ีจดัท ำข้ึนในขั้นตอนท่ีสอง จุดน้ี
ผูข้ำยหลำยรำยจะถูกประเมินโดยเกณฑก์ำรซ้ือขององคก์ำร คือ คุณสมบติัของสินคำ้และบริกำรของ
ผูข้ำยและควำมสำมำรถของผูข้ำย เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ ไดแ้ก่ รำคำ ควำมสำมำรถในกำรมีคุณภำพท่ี
ก ำหนด ควำมสำมำรถในกำรจดัส่งตรงเวลำ ควำมสำมำรถทำงเทคนิค นโยบำยกำรรับประกนัและ
ชดเชยควำมเสียหำยในกรณีเกิดปัญหำเก่ียวกบัคุณภำพสินคำ้  

5. กำรเลือกสินคำ้และกำรเลือกผูข้ำย (Select and Order Most Appropriate Product)  
 ขั้นตอนน้ีจะเกิดข้ึนโดยอำศยัผลจำกกำรพิจำรณำอยำ่งละเอียดและกำรประเมินในขั้น
ท่ีส่ี เพื่อองคก์ำรจะไดเ้ลือกสินคำ้ท่ีจะซ้ือและผูข้ำยท่ีจะสั่งซ้ือสินคำ้ ในบำงกรณีผูซ้ื้ออำจเลือกผูข้ำย
หลำยรำย และบำงกรณีเลือกผูข้ำยเพียงรำยเดียว เรียกว่ำแหล่งซ้ือรำยเดียว องคก์ำรส่วนใหญ่ชอบท่ี
จะซ้ือสินคำ้และบริกำรจำกผูข้ำยหลำยรำย เน่ืองจำกวิธีน้ีจะช่วยลดโอกำสท่ีจะเกิดกำรขำดแคลนใน
ตวัสินคำ้ท่ีเกิดจำกกำรประทว้ง สินคำ้ขำดแคลน หรือกำรลม้ละลำยของผูข้ำย สินคำ้จะถูกสั่งซ้ือใน
ขั้นตอนน้ี โดยจะมีกำรก ำหนดรำยละเอียดท่ีเฉพำะเจำะจงเก่ียวกบัเง่ือนไข เครดิต วนัท่ีและวิธีกำร
จดัส่ง และควำมช่วยเหลือทำงดำ้นเทคนิค 

6. กำรประเมินผลกำรปฏิบติังำนของสินคำ้และผูข้ำย (Evaluate Product and Supplier 
Performance)  

เป็นกำรประเมินโดยกำรเปรียบเทียบสินคำ้กบัขอ้ก ำหนด ผลกำรปฎิบติังำนของผูข้ำยก็
ตอ้งมีกำรประเมินในขั้นตอนน้ีเช่นกนั ถำ้จ ำเป็นตอ้งมีกำรปรับปรุง องคก์ำรผูซ้ื้อก็จะแสวงหำกำร
แกไ้ขจำกผูข้ำยหรือแสวงหำผูข้ำยรำยใหม่ทดแทน ดงันั้น ผลจำกกำรประเมินจะเป็นผลยอ้นกลบั 
ส ำหรับขั้นตอนอ่ืนๆและมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือขององคก์ำรในอนำคต 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Distribution Channel) หรือ ช่องทำงกำรตลำด (Marketing 

Channel)หมำยถึง กลุ่มบุคคลหรือองค์กำรซ่ึงด ำเนินกิจกรรมต่ำงๆเพื่อให้เกิดกำรเคล่ือนยำ้ย
ผลิตภณัฑ์จำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทำงอุตสำหกรรม หรือหมำยถึงควำมสัมพนัธ์ของ
องคก์ำรต่ำงๆ ท่ีท ำใหเ้กิดกำรแลกเปล่ียนเพื่อท่ีจะสร้ำงคุณค่ำใหเ้กิดข้ึนแก่ลูกคำ้ 

หนำ้ท่ีหรือกิจกรรมของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Stern, El-Ansary, and Coughlan, 
1996 : 10) ประกอบดว้ยกิจกรรมหลกั 8 กิจกรรมไดแ้ก่      
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1. กำรครอบครองตวัสินคำ้ (Physical flows)   
2. กำรถือกรรมสิทธ์ิในตวัสินคำ้ (Ownership)  
3. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
4. กำรเจรจำซ้ือ-ขำยและกำรต่อรองทำงธุรกิจ(Negotiation)            
5. กำรเป็นแหล่งเงินทุน (Financing)   
6. กำรรับภำระควำมเส่ียง (Risk taking)  
7. กำรสัง่ซ้ือ (Ordering)  
8. กำรช ำระเงิน (Payment) 
โครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย (ฐิติรัตน์ คุณรัตนำภรณ์, 2550)  ประกอบดว้ย

กำรก ำหนดจ ำนวนระดบัของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยมีกำรเลือกใชช่้องทำงตรงกบัช่องทำงออ้ม ซ่ึง
มีรำยละเอียดดงัน้ี 

1. ช่องทางตรง (Direct Channel) หรือช่องทำงศูนยร์ะดบั (Zero Level Channels) 
เป็นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีผูผ้ลิตขำยสินคำ้โดยตรงให้กบัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้ำง
อุตสำหกรรม (Industrial User) โดยไม่ผำ่นคนกลำง  

 
 

ขอ้ดีคือ ผูผ้ลิตสำมำรถควบคุมนโยบำยกำรตลำดได้ และพนกังำนขำยของผูผ้ลิตจะมี
ควำมรู้เก่ียวกบัสินคำ้และลูกคำ้เป็นอยำ่งดี สำมำรถกระตุน้ลูกคำ้ใหเ้กิดควำมตอ้งกำรและตดัสินใจ
ซ้ือไดดี้กวำ่กำรใชค้นกลำง ลดขั้นตอนและควำมยุง่ยำกในกำรประสำนงำน 

ขอ้เสียคือ กำรจดัจ ำหน่ำยท่ีไม่ทัว่ถึงและในกรณีท่ีเปิดสำขำและส ำนกังำนขำย ผูผ้ลิต
จะตอ้งใชเ้งินลงทุนจ ำนวนมำกจึงจะสำมำรถขยำยสำขำและสร้ำงยอดขำยได ้

2. ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) เป็นเสน้ทำงท่ีสินคำ้เคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิตผำ่นคน
กลำงไปยงัลูกคำ้ คนกลำงดงักล่ำวอำจจะเป็นตวัแทน ผูค้ำ้ส่ง ผูค้ำ้ปลีกหรือผูจ้ดัจ  ำหน่ำยก็ได ้ ช่อง
ทำงออ้มมีรำยละเอียด ดงัน้ี 

2.1 ช่องทำงหน่ึงระดบั (One Level Channel) ประกอบดว้ยคนกลำงคือ พ่อคำ้
ปลีก ดงัรูป 
 

 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คำ้ปลีก 
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ขอ้ดีคือ สำมำรถสร้ำงยอดขำยไดม้ำกกว่ำช่องทำงตรง มีควำมยุง่ยำกในกำร
ประสำนงำนนอ้ย สำมำรถตดัสินใจทนัท่วงทีในกรณีท่ีเกิดเหตุกำรณ์ท่ีไม่คำดฝัน เช่น ควำมผนัผวน
ทำงเศรษฐกิจ หรือสินคำ้ช ำรุด                           

ขอ้เสียคือ กำรขำดกำรส่งเสริมและสนบัสนุนสินคำ้ของผูผ้ลิตจำกคนกลำง 
ทั้งน้ีเน่ืองจำกคนกลำงอำจเป็นผูจ้  ำหน่ำยสินคำ้ของผูผ้ลิตหลำยรำยซ่ึงมีกำรแข่งขนักนัอยูแ่ลว้ คน
กลำงจึงไม่เอำใจใส่สินคำ้ของผูผ้ลิตรำยใดรำยหน่ึงมำกเป็นพิเศษ 

2.2  ช่องทำงสองระดบั (Two-Level Channel) ประกอบดว้ยคนกลำงภำยใน
ช่องทำงสองฝ่ำย ประกอบดว้ยพอ่คำ้ส่งและพอ่คำ้ปลีก ดงัรูป 

 
 
ขอ้ดีคือ สำมำรถลดค่ำใชจ่้ำยในกำรเก็บรักษำสินคำ้คงคลงั และยงัมีคนกลำง

ช่วยควบคุมคุณภำพของสินคำ้ก่อนส่งมอบใหผู้บ้ริโภค อีกทั้งยงัเป็นกำรเอ้ืออ ำนวยควำมสะดวกแก่
ผูค้ำ้ปลีกรำยยอ่ยท่ีมีปัญหำเก่ียวกบักำรเดินทำง ท ำใหเ้ป็นกำรกระจำยสินคำ้อยำ่งทัว่ถึง 

2.3  ช่องทำงสำมระดบั (Three-Level Channel) ประกอบไปดว้ยคนกลำงสำม
ฝ่ำย ในตลำดผูบ้ริโภคจะประกอบดว้ยตวัแทนขำย พ่อคำ้ส่ง  และพ่อคำ้ปลีก จะท ำหนำ้ท่ีซ้ือสินคำ้
จำกผูค้ำ้ส่ง และขำยใหผู้ค้ำ้ปลีกรำยยอ่ยซ่ึงไม่สำมำรถซ้ือจำกผูค้ำ้ส่งโดยตรงได ้ดงัรูป 

 
 
ขอ้ดีคือ สำมำรถลดค่ำใชจ่้ำยในกำรเก็บรักษำสินคำ้คงคลงั มีคนกลำงช่วย

ควบคุมคุณภำพของสินคำ้ก่อนส่งมอบใหผู้บ้ริโภค เป็นกำรกระจำยสินคำ้อยำ่งทัว่ถึง                               
ขอ้เสียคือ เกิดกำรกกัตุนสินคำ้หรือกำรก ำหนดรำคำเกินควร เป็นกำรเอำ

เปรียบผูค้ำ้ปลีกรำยยอ่ย 
2.4 ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยมำกกว่ำสำมระดบั (Higher Three Level 

Distribution Channel) มกัจะเกิดข้ึนในกรณีท่ีมีกำรน ำสินคำ้ผำ่นตวัแทนขำย ผูค้ำ้ส่ง ผูค้ำ้ส่งอิสระ 
และผูค้ำ้ปลีก ซ่ึงแต่ละฝ่ำยมีกลุ่มยอ่ยช่วยด ำเนินกำร ซ่ึงรูปแบบกำรคำ้ปลีกแบบดั้งเดิมส่วนใหญ่จะ
นิยมใชช่้องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบน้ี  ดงัรูป 

 
 
ขอ้ดีคือ มีคนกลำงช่วยควบคุมคุณภำพของสินคำ้หลำยขั้นตอนก่อนส่งมอบ

ใหผู้บ้ริโภคเป็นกำรกระจำยสินคำ้อยำ่งทัว่ถึง  

ผูผ้ลิต พอ่คำ้ส่ง พอ่คำ้ปลีก ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต ตวัแทนขำย พอ่คำ้ส่ง พอ่คำ้ปลีก ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต ตวัแทนขำย พอ่คำ้ส่ง พอ่คำ้ปลีก ผูบ้ริโภค พอ่คำ้ส่งอิสระ 
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ขอ้เสียคือ เกิดควำมยุ่งยำกเน่ืองจำกมีหลำยฝ่ำยเขำ้มำช่วยด ำเนินกำร อำจ
ก่อใหเ้กิดควำมสบัสนหรือขอ้มูลคลำดเคล่ือนเน่ืองจำกกำรแจง้ข่ำวสำรไม่ทัว่ถึงกก 

3. ประเภทของคนกลางทางการตลาด  (ฐิติรัตน์ คุณรัตนำภรณ์, 2550) 
คนกลำงทำงกำรตลำด เป็นธุรกิจอิสระท่ีช่วยผูผ้ลิตและผูซ้ื้อเจรจำต่อรองและกระจำย

สินคำ้แบ่งเป็น 2 ประเภทดงัน้ี   
1. คนกลำงซ้ือขำยสินคำ้ (Intermediaries) ท ำหนำ้ท่ีเก่ียวกบักำรซ้ือขำยโดยตรงอนั

ไดแ้ก่ ผูค้ำ้ส่ง และผูค้ำ้ปลีก  โดยผูค้ำ้ส่งและคำ้ปลีกเป็นคนกลำงท่ีเจรจำซ้ือขำยสินคำ้และถำ้มีกรรม
สิทธ์ในสินคำ้จดัเป็นผูค้ำ้คนกลำง (Merchant Middlemen) ส่วนผูค้ำ้ส่งและผูค้ำ้ปลีกท่ีไม่มี
กรรมสิทธ์ิในสินคำ้ท่ีขำยจดัเป็นตวัแทนคนกลำง (Agent Middlemen)  

2. ตวัแทนอ ำนวยควำมสะดวก (Facilitating Agencies) คนกลำงประเภทน้ีไม่ไดท้  ำ
หนำ้ท่ีเจรจำซ้ือขำยสินคำ้โดยตรง แต่ช่วยเหลือให้กำรซ้ือขำยในตลำดเป็นไปอย่ำงสะดวกรวดเร็ว 
ค่ำตอบแทนท่ีตวัแทนอ ำนวยควำมสะดวกไดรั้บจะเป็นค่ำตอบแทนกำรให้บริกำร ประเภทของ
ตวัแทนอ ำนวยควำมสะดวกแบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ  

2.1 ตวัแทนท ำหนำ้ท่ีกระจำยสินคำ้ (Physical Distribution Agencies)  เป็นตวั
แทนท่ีช่วยเคล่ือนยำ้ยสินคำ้จำกจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดหมำยปลำยทำง จดัเก็บสินคำ้และจดักำรเก่ียวกบั
ค ำสัง่ซ้ือ ประกอบดว้ย ตวัแทนกำรขนส่ง ตวัแทนคลงัสินคำ้ ตวัแทนกำรจดักำรเก่ียวกบัค ำสัง่ซ้ือ                                                                                                                            

2.2 ตวัแทนใหบ้ริกำรทำงกำรตลำด (Marketing Service Agencies) เป็นตวั
แทนท่ีช่วยในกำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย กำรให้ค  ำแนะน ำกำรบริหำรช่องทำงกำรตลำดและกำร
ส่งเสริมทำงกำรตลำดไดเ้หมำะสม ประกอบดว้ย ธุรกิจให้ค  ำปรึกษำทำงกำรตลำด ตวัแทนกำร
โฆษณำ    

2.3 ตวัแทนทำงกำรเงิน เป็นตวัแทนท่ีช่วยบริกำรทำงกำรเงิน และประกนัภยั
ควำมเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรขำยสินคำ้ ประกอบดว้ย ธนำคำรและบริษทัเงินทุน บริษทัประกนัภยั 

4. จ านวนคนกลางในช่องทางการตลาด (Number of Marketing Intermediaries)              
 (เอก บุญเจือ และ ปิยพรรณ กลัน่กล่ิน, 2552) เป็นกำรพจิำรณำถึงจ ำนวนคนกลำงท่ีจะ
ใชใ้นแต่ละระดบัช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  มี 3 รูปแบบคือ 

1. กำรจดัจ ำหน่ำยอยำ่งทัว่ถึง (Intensive Distribution) เป็นกำรใชค้นกลำงจ ำนวนมำก
ในกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคเป้ำหมำยมีโอกำสเขำ้ถึงผลิตภณัฑไ์ดอ้ยำ่งสะดวกและ
ทัว่ถึงเหมำะสมกบัผลิตภณัฑป์ระเภทท่ีผูบ้ริโภคเป้ำหมำยตอ้งกำรควำมสะดวกสบำยในกำรซ้ือ และ
ไม่ตอ้งใชค้วำมพยำยำมมำกหรือเสียเวลำนำนในกำรเสำะหำผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งกำร 
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2. กำรจดัจ ำหน่ำยโดยใชค้นกลำงเพียงรำยเดียว (Exclusive Distribution) เป็นกำรใช้
คนกลำงไดแ้ก่ ผูค้ำ้ส่งและคำ้ปลีก เพียงรำยเดียวในอำณำเขตใดอำณำเขตหน่ึง โดยผูผ้ลิตใหสิ้ทธิแก่
คนกลำงในกำรเป็นตวัแทนจ ำหน่ำยเพียงรำยเดียวในอำณำเขตนั้น  

3. กำรจดัจ ำหน่ำยโดยใชค้นกลำงแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เป็นกำรใช้
คนกลำงจ ำนวนจ ำกดัในอำณำเขตใดอำณำเขตหน่ึง ทั้งน้ีผูผ้ลิตจะพิจำรณำเลือกใชผู้ค้ำ้ส่งหรือผูค้ำ้
ปลีกท่ีมีคุณสมบติัท่ีเหมำะสม มีควำมช ำนำญ มีประสบกำรณ์ในกำรจ ำหน่ำยผลิตภณัฑน์ั้น  

5. การคัดเลอืกคนกลาง (ยพุิน พิทยำวฒันชยั, 2550)  ถือเป็นส่ิงท่ีส ำคญัมำกท่ีสุดใน
ส่วนของกำรกระจำยสินคำ้และบริกำรไปยงัลูกคำ้ เสมือนหน่ึงเป็นคู่คำ้และพนัธมิตร ถำ้เลือกไดดี้มี
ควำมสำมำรถและมีประสิทธิภำพ กจ็ะเป็นตวัแทนในกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีดีใหก้บัเจำ้ของสินคำ้ และท ำ
ใหก้ำรกระจำยสินคำ้ประสบควำมส ำเร็จ กระบวนกำรเลือกคนกลำงแบ่งเป็น 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

1. กำรหำสมำชิกในช่องทำงกำรตลำดท่ีเป็นไปได ้(Find Prospective Channel 
Members) อำจพบไดจ้ำกแหล่งต่ำงๆดงัน้ี พนกังำนขำย, แหล่งกำรคำ้, ตลำดผูข้ำยต่อ, ลูกคำ้, กำร
โฆษณำ, กำรแสดงสินคำ้ และแหล่งอ่ืนๆไดแ้ก่ หอกำรคำ้ไทย กรมส่งเสริมอุตสำหกรรม กรม
ส่งเสริมกำรส่งออก ธนำคำรเพื่อพฒันำวิสำหกิจขนำดยอ่ม เป็นตน้  

2. กำรวำงเง่ือนไขและพิจำรณำคนกลำงท่ีเป็นไปได ้(Applying Selection Criteria)  
2.1 เง่ือนไขท่ีจ ำเป็นในกำรคดัเลือกคนกลำง (Generalized Lists of Criteria) 

ประกอบดว้ย ควำมน่ำเช่ือถือและเง่ือนไขทำงกำรเงิน, จุดแขง็ในกำรขำย, สำยผลิตภณัฑ,์ ควำมมี
ช่ือเสียง, กำรครอบคลุมตลำด, ยอดขำย, ควำมสำมำรถทำงกำรบริหำร, ทศันคติ และขนำดของ
กิจกำร    

2.2 กำรน ำเง่ือนไขท่ีตั้งไวแ้ลว้มำพิจำรณำ (Using Lists of Selection 
Criteria)  หลงัจำกท่ีไดส้ร้ำงเง่ือนไขหลกัในกำรคดัเลือกคนกลำงแลว้ ส่ิงต่อไปท่ีตอ้งท ำคือ กำรน ำ
เ ง่ือนไขนั้ นมำพิจำรณำประกอบกำรคัดเลือกคนกลำงท่ีเหมำะสม เพื่อให้ได้คนกลำงท่ีมี
ประสิทธิภำพ และสำมำรถท่ีจะกระจำยสินคำ้และบริกำรไดอ้ยำ่งทัว่ถึง 

3. กำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดร่วมกบัคนกลำง (Securing the Channel 
Members)  โดยพิจำรณำปัจจยัต่ำงๆดงัน้ี สำยผลิตภณัฑ,์ นโยบำยดำ้นรำคำ, กำรก ำหนดสิทธิอำณำ
เขตกำรขำยของคนกลำงในช่องทำงกำรตลำด, กำรโฆษณำและส่งเสริมกำรตลำด, กำรให้ควำม
ช่วยเหลือดำ้นกำรจดักำร, ควำมสมัพนัธ์ท่ีดีกบัคนกลำงและไม่เอำเปรียบคนกลำง และควำมยดืหยุน่
ในกำรท ำธุรกิจ 
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ช่องทางการขายตรง และช่องทางการตลาดโดยตรง (ยพุิน พิทยำวฒันชยั, 2550) 
ช่องทำงกำรขำยตรง (Direct Selling Channel) หมำยถึง กำรขำยสินคำ้หรือผลิตภณัฑ์

ต่ำงๆโดยใชช่้องทำงกำรตลำดท่ีใชพ้นกังำนขำยหรือพนกังำนขำยอิสระ โดยกำรน ำเสนอสินคำ้ดว้ย
วิธีกำรสำธิต หรือกำรน ำเสนอเก่ียวกบัคุณประโยชน์ของสินคำ้ จนกว่ำจะปิดกำรขำยและส่งมอบ
สินคำ้พร้อมกบัรับเงิน โดยไม่ตอ้งผำ่นคนกลำงต่ำงๆ    
 รูปแบบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรขำยตรง มีลกัษณะดงัน้ี   
 1. กำรขำยโดยเผชิญหนำ้กบัลูกคำ้ (Door to Door Selling) เป็นกำรขำยตวัต่อตวักบั
ลูกคำ้โดยเฉพำะ  ซ่ึงเจำ้ของสินคำ้จะมีหน่วยขำยและกระจำยพนกังำนขำยสินคำ้ออกไปตำมเขต
พื้นท่ีท่ีก ำหนด เพื่อเปิดกำรขำยโดยตรง     
 2. กำรขำยโดยจดัปำร์ต้ี (Party Situation Selling) โดยพนกังำนขำยจะเป็นผูจ้ดังำน
ชุมนุมในลกัษณะปำร์ต้ีหรือกำรเล้ียงรับรอง เพื่อเปิดกำรขำยใหลู้กคำ้เป็นกลุ่ม  
 3. กำรขำยโดยใชว้ิธีกำรสำธิต (Demonstration Selling) เป็นกำรขำยโดยวิธีกำรสำธิต
กำรใชสิ้นคำ้เพื่อใหลู้กคำ้ไดเ้ห็นกำรท ำงำนของสินคำ้วำ่มีประสิทธิภำพเพียงใด  4. 
กำรขำยโดยใชแ้คตำล๊อก (Catalog Selling) ท ำไดโ้ดยกำรส่งรำยกำรสินคำ้ท่ีหลำกหลำย อำจจะมี
รูปภำพประกอบหรือรำยกำรส่งเสริมกำรขำยต่ำงๆ 

วิธีกำรขำยตรง แบ่งออกเป็น 2 แบบดงัน้ี    
 1. กำรขำยตรงชั้นเดียว  (Single level Marketing : SLM) เป็นกำรขำยตรงท่ีมีควำม
ซบัซอ้นนอ้ยมำกคือ กำรขำยจะเร่ิมตน้จำกพนกังำนขำยและขำยตรงไปยงัลูกคำ้ และเม่ือขำยสินคำ้
ไดก้จ็ะไดผ้ลตอบแทนในรูปของค่ำคอมมิชชัน่เป็นเปอร์เซ็นตต์ำมท่ีเจำ้ของสินคำ้ก ำหนด  

2. กำรขำยตรงแบบหลำยชั้น (Multi Level Marketing : MLM) เป็นกำรขำยโดย
พนักงำนขำยอิสระหรือสมำชิกซ่ึงท ำหน้ำท่ีในกำรเป็นผูจ้  ำหน่ำย สำมำรถชกัชวนคนอ่ืนมำเป็นผู ้
จ  ำหน่ำย โดยสร้ำงกลุ่มผูจ้  ำหน่ำย เพื่อรับผลตอบแทนทั้งจำกยอดขำยท่ีจ ำหน่ำยดว้ยตนเองและ
ยอดขำยรวมของกลุ่มผูจ้  ำหน่ำยท่ีสร้ำงข้ึนอีกดว้ย    
 ช่องทำงกำรตลำดโดยตรง (Direct Marketing Channel) หมำยถึง กำรใชร้ะบบ
กำรตลำดแบบปฏิกิริยำตอบรับโดยกำรใชส่ื้อในกำรโฆษณำมำกกว่ำหน่ึงประเภทเพื่อท ำใหเ้กิดกำร
ขำย สินคำ้และเกิดธุรกรรมข้ึนในทุกสถำนท่ี 
 รูปแบบกำรขำยในช่องทำงกำรตลำดโดยตรง  มีลกัษณะดงัน้ี  
 1.กำรตลำดโดยตรงทำงไปรษณีย ์(Mail Order Selling) คือ วิธีกำรโฆษณำอยำ่งหน่ึงท่ี
ส่งข่ำวสำรขอ้มูลท่ีผูโ้ฆษณำตอ้งกำร อำจจะเป็นจดหมำย หรือส่ิงพิมพต่์ำงๆให้แก่กลุ่มคนเฉพำะ
กลุ่มหน่ึงๆโดยผำ่นระบบไปรษณีย ์     
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 2.กำรตลำดโดยตรงทำงโทรทศัน์ (Television Direct Marketing) เป็นกำรส่ือสำรกบั
ลูกคำ้โดยเห็นเฉพำะเสียงและภำพท่ีเคล่ือนไหวได ้แต่ไม่ไดเ้ห็นตวัสินคำ้จริงๆหรือจบัตอ้งไม่ได ้
 3.กำรตลำดโดยตรงทำงโทรศพัท ์(Telemarketing) เป็นกำรท ำกำรตลำดเพื่อเขำ้ถึงตวั
ลูกคำ้โดยตรง โดยเฉพำะอยำ่งยิง่กำรใชโ้ทรศพัทใ์นกำรรับสัง่ซ้ือสินคำ้ และน ำส่งสินคำ้ไปใหลู้กคำ้
ในเวลำท่ีตอ้งกำร หรือเรียกอีกอยำ่งหน่ึงวำ่ กำรส่งสินคำ้ตำมบำ้น (Home Delivery) 
 4.กำรตลำดโดยตรงทำงส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Marketing ) เป็นช่องทำงใน
กำรติดต่อส่ือสำรผ่ำนระบบคอมพิวเตอร์ดว้ยกระบวนกำรออนไลน์และมีเครือข่ำยท่ีเช่ือมโยงกนั 
นอกจำกเป็นช่องทำงในกำรติดต่อส่ือสำรระหวำ่งบุคคลแลว้ยงัเป็นช่องทำงในกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้
และบริกำรไดอี้กทำงหน่ึง 

กระบวนการออกแบบช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Design Process)                                                
(รวิพร คูเจริญไพศำล, 2552)   กระบวนกำรออกแบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย

ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอนคือ   
1. กำรแบ่งส่วนตลำด (Segmentation)     

 กำรแบ่งส่วนตลำด หมำยถึง กำรวิเครำะห์ลูกคำ้หรือกลุ่มบริโภคท่ีมีควำมเหมือนกนั
ภำยในกลุ่มและมีควำมแตกต่ำงกนัจำกกลุ่มอ่ืนๆ กำรแบ่งส่วนตลำดออกเป็น 2 ส่วนไดแ้ก่   1) 
ตลำดผูบ้ริโภค เป็นกำรซ้ือไปเพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรส่วนบุคคล กำรแบ่งเป็นส่วนต่ำงๆโดย
ใชต้วัแปรดำ้นประชำกร พฤติกรรม ภูมิศำสตร์ และจิตวิทยำ  และ2) ตลำดอุตสำหกรรม เป็นกำรซ้ือ
ไปเพื่อประโยชน์สุดทำ้ยขององคก์ำรไม่ใช่เพื่อประโยชน์ส่วนบุคคล กำรแบ่งส่วนตลำดมีส่ิงท่ีตอ้ง
ค ำนึงถึง 3 ประกำร คือ   

1. บริกำรท่ีลูกคำ้ตอ้งกำร (Service Output Demand)  เสนอกรอบในกำร
ประเมินไดแ้ก่   

1.1 กำรขำยในปริมำณนอ้ย (Bulk-breaking) หมำยถึง กำรท่ีผูซ้ื้อ/ผูใ้ช้
สุดทำ้ยสำมำรถซ้ือสินคำ้ในปริมำณท่ีตอ้งกำรแมว้่ำสินคำ้นั้นจะผลิตและบรรจุไวใ้นปริมำณมำก    
ผูซ้ื้อไม่ตอ้งรับภำระในกำรมีสินคำ้คงคลงั 

1.2 กำรใหค้วำมสะดวกในเร่ืองสถำนท่ีและเวลำ (Spatial Convenience) 
หมำยถึง กำรสร้ำงควำมพึงพอใจให้ผูบ้ริโภคโดยกำรช่วยลดตน้ทุนกำรคน้หำและขนส่งสินคำ้ 
ไดแ้ก่ ศูนยก์ำรคำ้ ซูเปอร์มำร์เกต็ ร้ำนคำ้สะดวกซ้ือ เป็นตน้  

1.3 กำรลดเวลำน ำส่งสินค้ำหรือกำรรอคอยของลูกค้ำ  (Waiting 
Time/Delivery Time) หมำยถึง กำรลดระยะเวลำช่วงท่ีลูกคำ้ซ้ือจนไดรั้บสินคำ้ ช่วงเวลำตั้งแต่กำร
สัง่ซ้ือจนถึงกำรรับสินคำ้ยิง่สั้นยิง่ท ำใหลู้กคำ้พึงพอใจ  
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1.4 ควำมกวำ้งของประเภทสินคำ้หรือควำมหลำกหลำยของสินคำ้ (The 
Breadth of Assortment or the Product Variety)  โดยปกติลูกคำ้ชอบกำรมีสินคำ้ใหเ้ลือกมำกๆ แต่
ถำ้ช่องทำงใดจดัใหมี้สินคำ้หลำกหลำยจะท ำใหต้น้ทุนกำรกระจำยสินคำ้สูงข้ึน โดยเฉพำะกำรตอ้งมี
สินคำ้คงคลงัหลำยๆประเภทดว้ย   

1.5 กำรให้บริกำรเพิ่มเติม (Service Backup) ไดแ้นะน ำว่ำช่องว่ำง
ทำงกำรตลำดอำจเพิ่มเติมบริกำรต่ำงๆใหลู้กคำ้ ไดแ้ก่ กำรใหเ้ครดิต กำรจดัส่งสินคำ้ กำรติดตั้ง เป็น
ตน้    

2. แนวโนม้ควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ธุรกิจ (Trends in Business-to-Business 
Buyer Preference) ปัจจุบนัธุรกิจมกัพยำยำมลดภำระงำนท่ีตนเองไม่ถนดัหรือถำ้จะท ำเองจะมี
ตน้ทุนและค่ำใช้จ่ำยสูง โดยกำรหำผูอ่ื้นมำท ำแทน (Outsourcing) และกำรลดขนำดธุรกิจลง 
(Downsizing) และยงัมีกำรน ำแนวคิดและกิจกรรมท่ีมีประโยชน์เขำ้มำใชใ้นธุรกิจมำกข้ึน เช่น 
แนวคิดกำรตอบสนองผูบ้ริโภคอยำ่งมีประสิทธิภำพ (Efficient Consumer Response) และแนวคิด
กำรน ำส่งสินคำ้ทนัเวลำ (Just-in-time) เป็นตน้ 

3. แนวโน้มควำมตอ้งกำรบริกำรของลูกคำ้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค (Trends in 
Consumer Preference)  ผูบ้ริโภคในประเทศอุตสำหกรรมหรือประเทศท่ีพฒันำแลว้มกัมีเวลำ
นอ้ยลง ท ำใหมี้แนวโนม้ของกำรขำดแคลนเวลำ ท ำให้เป็นโอกำสของช่องทำงกำรตลำดท่ีท ำธุรกิจ
ส่งตรงถึงบำ้น (Home Delivery)หรือใชแ้นวคิดของกำรมำคร้ังเดียวไดข้องครบ (One Stop 
Shopping) กนัแพร่หลำย      
 2. กำรวำงต ำแหน่ง (Positioning)     
 กำรวำงต ำแหน่ง หมำยถึง กำรออกแบบช่องทำงกำรตลำดให้สอดคลอ้งกับควำม
ตอ้งกำรของส่วนตลำด โดยจะตอ้งค ำนึงถึงกำรลดตน้ทุน ของกำรเคล่ือนไหวในช่องทำงกำรตลำด
รูปแบบต่ำงๆ โดยกำรเปรียบเทียบระหว่ำงสมำชิกในช่องทำงกำรตลำดแต่ละรำย/กิจกำร โดยใช้
ระบบกำรค ำนวณตน้ทุนกิจกรรม (Activity-Based Costing) เขำ้มำช่วย โครงสร้ำงของช่องทำง
กำรตลำด (Channel Profile) ของแต่ละส่วนตลำดท่ีไดเ้รียกว่ำ “กำรออกแบบช่องทำงกำรตลำดท่ีมี
ฐำนจำกศูนย ์ (Zero-Based Channel)”  เน่ืองจำกออกแบบโดยอิงกำรด ำเนินงำนท่ีเร่ิมจำกศูนย ์     
รำวกบัวำ่ไม่มีช่องทำงกำรตลำดเดิมในปัจจุบนั ตั้งอยูบ่นแนวคิด 2 ประกำรคือ   

1. บริกำรท่ีลูกคำ้ตอ้งกำรจะตอ้งไดรั้บกำรตอบสนอง  
2. สำมำรถน ำเสนอบริกำรเหล่ำนั้นดว้ยตน้ทุนทั้งหมดของกำรจ ำหน่ำยและ

กำรกระจำยสินคำ้ 
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3. กำรเลือกส่วนตลำดเป้ำหมำย(Targeting)   
 ในกำรเลือกส่วนตลำดเป้ำหมำยนั้ น ต้องประเมินส่ิงแวดล้อมภำยนอก และ
ส่ิงแวดลอ้มภำยในองคก์ำร ตลอดจนสภำวะกำรแข่งขนั เพื่อให้ไดส่้วนตลำดเป้ำหมำยท่ีเหมำะสม
กบัปัจจยัภำยนอกและภำยในดงักล่ำว  

4. กำรสร้ำงช่องทำงกำรตลำดใหม่หรือกำรปรับช่องทำงกำรตลำดเดิม (Establish New 
Channels or Refine Existing Channels)  

กำรเปรียบเทียบช่องทำงกำรตลำดท่ีมีใชอ้ยู่ในปัจจุบนักบัช่องทำงกำรตลำดท่ีมีฐำน
จำกศูนยท่ี์ไดจ้ำกกำรวิเครำะห์ โดยดูวำ่ส่วนตลำดเป้ำหมำยไดรั้บกำรบริกำรทุกอยำ่งท่ีตอ้งกำรโดยมี
ตน้ทุนท่ีไม่สูงเกินกว่ำท่ีลูกคำ้ยินดีจ่ำยกล่ำวคือ พยำยำมให้มีช่องว่ำงระหว่ำงควำมสำมำรถในกำร
ใหบ้ริกำร (Supply) และควำมตอ้งกำรบริกำร (Demand) นอ้ยท่ีสุด 

ตัวแปรทีม่ีผลกระทบต่อโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย (รวิพร คูเจริญไพศำล, 
2552)     

เม่ือได้ส่วนตลำดเป้ำหมำยและโครงสร้ำงของช่องทำงกำรตลำดแลว้ ตอ้งท ำกำร
ประเมินและเลือก เน่ืองจำกกำรออกแบบช่องทำงกำรตลำดจะมีควำมสัมพนัธ์กบักลยทุธ์กำรตลำด
อ่ืนๆ จึงตอ้งพิจำรณำตวัแปรกลุ่มต่ำงๆ ดงัน้ี 

1. คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์(Product Variables) ไดแ้ก่                                  
1.1มูลค่ำต่อหน่วยของสินคำ้ (Unit Value) โดยปกติถำ้รำคำสินคำ้ต่อหน่วยต ่ำ

ช่องทำงกำรตลำดจะยำว ทั้งน้ีเพรำะสินคำ้ท่ีมีรำคำต่อหน่วยต ่ำจะมีก ำไรขั้นตน้ต ่ำและไม่คุม้ท่ีจะ
กระจำยสินคำ้เอง ช่องทำงกำรตลำดจึงเป็นกำรกระจำยสินคำ้แบบทัว่ถึงหรือแบบหนำแน่น 

1.2 ควำมเน่ำเสีย (Perishability) มกัเกิดกบัสินคำ้ประเภทอำหำรสด ช่อง
ทำงกำรจ ำหน่ำยจะตอ้งออกแบบเพื่อให้สำมำรถส่งมอบสินคำ้ให้ลูกคำ้ไดอ้ยำ่งรวดเร็ว และส่งตรง
จำกผูผ้ลิตหรือผูข้ำยไปยงัผูบ้ริโภค     

1.3 ปริมำณและน ้ ำหนกัของสินคำ้ (Bulk and Weight) ถำ้เป็นสินคำ้ท่ีมี
น ้ ำหนักมำกตอ้งมีช่องทำงสั้ นท่ีสุด ท ำกำรส่งโดยตรงจำกผูผ้ลิตไปยงัลูกคำ้ แต่ถำ้ลูกคำ้ซ้ือใน
ป ริ ม ำ ณ น้ อ ย แ ล ะ ต้ อ ง ก ำ ร ส่ ง ม อ บ ท่ี ร ว ด เ ร็ ว มั ก จ ำ เ ป็ น ต้ อ ง ใ ช้ ตั ว ก ล ำ ง                                                      
  

1.4 ลกัษณะเทคนิคของสินคำ้ (Technical VS Non-technical)  ในตลำดสินคำ้
อุตสำหกรรม มกัจะมีรำยละเอียดเชิงเทคนิคค่อนขำ้งมำก ผูผ้ลิตจะตอ้งอำศยัพนักงำนขำยและ
พนักงำนบริกำรท่ีมีควำมสำมำรถในกำรติดต่อส่ือสำร อธิบำยรำยละเอียด รูปลกัษณ์และลกัษณะ
ต่ำงๆของสินคำ้ใหลู้กคำ้เขำ้ใจได ้ 
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1.5 ควำมเป็นมำตรฐำนของสินคำ้ (Degree of Standardization) สินคำ้ส่งตรง
จำกผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ช้ ถ้ำสินคำ้มีควำมเหมือนกันมำก ลูกคำ้แต่ละรำยสำมำรถใช้สินคำ้รูปแบบ
เดียวกนัได ้ตวักลำงจะมีจ ำนวนมำกข้ึนและช่องทำงกำรจ ำหน่ำยจะยำวข้ึน 

1.6 ควำมใหม่ของสินคำ้ (Newness) สินคำ้ใหม่ต่ำงๆ จ ำเป็นตอ้งมีกำรส่งเสริม
กำรตลำดอยำ่งกวำ้งขวำงและจริงจงั ดงันั้นในช่วงแนะน ำสินคำ้ กำรใชช่้องทำงกำรตลำดสั้นจะท ำ
ให้ผูบ้ริโภคและลูกคำ้ยอมรับสินคำ้ไดดี้กว่ำ ปกติสินคำ้ใหม่จะใชช่้องทำงกำรตลำดแบบเลือกสรร                                                                                                                                             
 2. กำรพฒันำผลิตภณัฑใ์หม่ (New Product Development)  

โดยปกติธุรกิจจะพฒันำผลิตภณัฑใ์หม่อยู่ตลอดเวลำ และมกัตอ้งมีกำรปรับช่องทำง
กำรตลำดเดิม หรือสร้ำงช่องทำงกำรตลำดใหม่ ทั้งน้ีตอ้งท ำดว้ยควำมระมดัระวงัหำกไม่มีควำม
เช่ียวชำญในกำรใช้ช่องทำงในรูปแบบต่ำงๆ บ่อยคร้ังท่ีตัวกลำงเป็นแหล่งควำมคิดเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ของผูผ้ลิต เน่ืองจำกมีควำมใกล้ชิดลูกค้ำมำกกว่ำ จึงได้รับข้อมูลเก่ียวกับกำร
ตอบสนองของลูกคำ้และขอ้สนเทศทำงกำรตลำดอยู่บ่อยๆ และตวักลำงจะท ำหน้ำท่ีในกำรส่งต่อ
ขอ้มูลเหล่ำนั้นใหแ้ก่ซพัพลำยเออร์หรือผูผ้ลิตต่อไป 

3. วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle)    
3.1 ช่วงแนะน ำสินคำ้ ผูผ้ลิตอำจจะจ ำกดัพื้นท่ีกำรจ ำหน่ำยซ่ึงท ำให้ไม่ตอ้ง

ลงทุนเพื่อผลิตสินคำ้จ ำนวนมำกและเผชิญกับควำมไม่แน่นอนของควำมตอ้งกำรของตลำดใน
ช่วงแรกๆ  แต่หำกผูผ้ลิตตอ้งกำรใชช่้องทำงกระจำยสินคำ้แบบหนำแน่น จะตอ้งแน่ใจว่ำมีสินคำ้
เพียงพอและไม่ก่อใหเ้กิดกำรแข่งขนักนัระหวำ่งสมำชิกในช่องทำงแต่ละระดบัมำกเกินไป       

3.2 ช่วงเจริญเติบโต ช่วงน้ีตลำดจะเติบโตอยำ่งรวดเร็ว ควำมตอ้งกำรสินคำ้
เพิ่มมำกข้ึน คู่แข่งเขำ้มำมำกข้ึน โครงสร้ำงของช่องทำงกำรจ ำหน่ำยจะตอ้งกวำ้งขวำงข้ึนและ
ครอบคลุมพื้นท่ีทำงภูมิศำสตร์ใหม่ๆมำกข้ึน           

3.3 ช่วงตลำดอ่ิมตวั ช่วงน้ียอดขำยจะค่อยๆลดลง ท ำให้พ่อคำ้คนกลำงมีก ำไร
ลดลง ผูผ้ลิตจึงตอ้งพยำยำมรักษำจ ำนวนคนกลำงใหค้งอยูใ่นระดบัท่ีเหมำะสมดว้ยกำรเอำอกเอำใจ
คนกลำงและสมำชิกในช่องทำงกำรตลำดใหไ้ดรั้บควำมพึงพอใจ หรือเพิ่มช่องทำงกำรจ ำหน่ำยหรือ
หำช่องทำงกำรจ ำหน่ำยใหม่ๆ                

3.4 ช่วงยอดขำยลดลง เม่ือปริมำณควำมตอ้งกำรลดลง กำรจะคงจ ำนวนคน
กลำงไวเ้ท่ำเดิมไม่ควรท ำ กำรท่ีช่องทำงกำรจ ำหน่ำยและจ ำนวนคนกลำงมีมำก ท ำให้สมำชิกใน
ช่องทำงบำงรำยตอ้งกำรเลิกขำยสินคำ้นั้น และตอ้งกำรขำยเฉพำะสินคำ้ท่ีมีควำมตอ้งกำรสูงเท่ำนั้น  
แต่ถำ้กำรปรับปรุงสินคำ้ท ำใหสิ้นคำ้ยงัเป็นท่ีตอ้งกำรของผูซ้ื้ออยู ่ผูผ้ลิตจะตอ้งตดัสินใจท ำกำรปรับ
ช่องทำงกำรจ ำหน่ำยใหม่     
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4. กำรตดัสินใจในกลยทุธ์ตรำยีห่อ้ (Brand Decision)      
ตรำยี่ห้อของผูผ้ลิต หมำยถึง ตรำท่ีพฒันำและเป็นเจ้ำของโดยผูผ้ลิต มีขอ้ดีตรงท่ี

สำมำรถใชก้ำรส่งเสริมกำรจ ำหน่ำยและกำรควบคุมคุณภำพเป็นเคร่ืองมือสร้ำงควำมซ่ือสัตยต์่อตรำ
ยีห่อ้ได ้และตรำยีห่อ้ของผูจ้  ำหน่ำย หมำยถึง ตรำท่ีพฒันำและเป็นเจำ้ของโดยผูจ้ดัจ  ำหน่ำย ซ่ึงไดแ้ก่ 
พอ่คำ้ส่งและพอ่คำ้ปลีก  ท่ีไดรั้บควำมนิยมมำกเช่น แมค็โคร เทสโต ้โลตสั เซ็นทรัล เป็นตน้                                  

5. กำรตดัสินใจดำ้นกำรส่งเสริมกำรจ ำหน่ำย (Promotion) ไดแ้ก่ 
5.1. กำรโฆษณำ  ในแง่กำรโฆษณำไปท่ีคนกลำง ผูผ้ลิตตอ้งกำรส่ือสำรผำ่นส่ือ

ต่ำงๆ ให้สมำชิกในช่องทำงกำรตลำด เช่นผูค้ำ้ส่ง ผูค้ำ้ปลีก ทรำบถึงรำยละเอียดสินคำ้ แนะน ำ
วิธีกำรส่งของ กำรจดัแสดงสินคำ้ อีกรูปแบบหน่ึงท่ีเป็นกำรร่วมมือกนัระหว่ำงซพัพลำยเออร์และ
ผูค้ำ้ปลีก โดยซพัพลำยเออร์ใหค้วำมช่วยเหลือดำ้นกำรเงินและวสัดุอุปกรณ์ท่ีใชต้กแต่งร้ำนหรือท ำ
โฆษณำ     

5.2 กำรส่งเสริมกำรขำย แบ่งเป็น 2 ส่วนคือ กำรส่งเสริมกำรขำยไปท่ีผูบ้ริโภค 
และกำรส่งเสริมกำรขำยไปท่ีคนกลำง                                                                                     

5.3 กำรขำยโดยใชพ้นกังำนขำย จดัเป็นองคป์ระกอบท่ีส ำคญัของกำรส่งเสริม
กำรจ ำหน่ำย โดยเฉพำะในกรณีสินคำ้อุตสำหกรรมถำ้ธุรกิจเนน้กลยทุธ์ผลกั  พนกังำนขำยมีบทบำท
ในกำรสร้ำงขอ้ผกูมดั ใหค้วำมช่วยเหลือและสร้ำงควำมเช่ือมัน่ใหก้บัผูค้ำ้ส่งและผูค้ำ้ปลีก ตลอดจน
ใหข้อ้มูลข่ำวสำรและใหค้วำมช่วยเหลือดำ้นตลำด                                                                          
 6. ดำ้นกำรก ำหนดรำคำ (Price Factor) ไดแ้ก่  

6.1 รำคำท่ีก ำหนด จะถูกก ำหนดโดยผูผ้ลิตและถูกใชเ้ป็นฐำนในกำรเจรจำ
ต่อรองของสมำชิกในช่องทำงกำรตลำด นอกจำกน้ีรำคำท่ีก ำหนดอำจปรับเปล่ียนไดต้ำมลูกคำ้ 
ข้ึนอยูก่บัควำมสำมำรถในกำรเจรจำระหวำ่งผูผ้ลิต/ผูข้ำยและลูกคำ้     

6.2 ส่วนลด ไดแ้ก่ ส่วนลดปริมำณ ส่วนลดตำมหนำ้ท่ี ส่วนลดตำมฤดูกำล และ
ส่วนลดเงินสด                                        

6.3 ค่ำใชจ่้ำยในกำรขนส่ง จดัเป็นตน้ทุนท่ีมีสัดส่วนสูงในตน้ทุนรวมของ
สินคำ้ ตอ้งมีควำมรอบคอบในกำรวำงแผนกำรจดัส่งสินคำ้ซ่ึงมีหลำยรูปแบบ เช่น กำรคิดรำคำแบบ 
F.O.B Origin, กำรก ำหนดรำคำแบบ F.O.B Destination, กำรคิดรำคำเป็นโซน เป็นตน้      

6.4 กำรเปล่ียนแปลงรำคำ อำจเป็นกำรปรับรำคำสูงข้ึนแบบถำวร เป็นผลของ
ภำวะเงินเฟ้อ ตน้ทุนวตัถุดิบและแรงงำนสูงข้ึน หรือกำรปรับรำคำในระยะสั้น โดยกำรปรับส่วนลด
และส่วนยอมใหด้ำ้นกำรส่งเสริมกำรจ ำหน่ำยท่ีคนกลำงจะไดรั้บ   
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7. ดำ้นตลำดหรือลูกคำ้ (Market Variable) มี 4 กลุ่มใหญ่ๆคือ     
7.1 สภำพทำงภูมิศำสตร์ของตลำด ไดแ้ก่ ขนำดของตลำด ท ำเลท่ีตั้ง และระยะ

จำกผูผ้ลิตไปยงัลูกคำ้ โครงสร้ำงช่องทำงจะตอ้งครอบคลุมบริเวณท่ีมีลูกคำ้ 
7.2 ขนำดของตลำด ข้ึนอยู่กบัจ ำนวนลูกคำ้ ถำ้จ ำนวนลูกคำ้มำก ตลำดจะมี

ขนำดใหญ่ โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งในแง่ของกำรตลำดอุตสำหกรรม ลูกคำ้หรือผูซ้ื้อจ ำนวนมำกจะบ่ง
บอกถึงขนำดของตลำดท่ีใหญ่                  

7.3 ควำมหนำแน่นของลูกคำ้ ในพื้นท่ีต่ำงๆ ภูมิภำคต่ำงๆ จะมีลูกคำ้หนำแน่น
ไม่เท่ำกนั  ถำ้ลูกคำ้อยูก่นัไม่หนำแน่นในพื้นท่ีนั้น กำรใชต้วักลำงมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นไปไดสู้ง        

7.4 พฤติกรรมกำรซ้ือของลูกคำ้ หมำยถึง รูปแบบกำรซ้ือของลูกคำ้ เวลำท่ี
ลูกคำ้ซ้ือ สถำนท่ีท่ีลูกคำ้ไปซ้ือ และใครเป็นผูซ้ื้อ  

8. ดำ้นบริษทัหรือกิจกำร (Company Variables)  
ได้แก่ ขนำดของกิจกำร สถำนะกำรเงินและศักยภำพด้ำนกำรเงิน ควำมรู้ควำม

เช่ียวชำญและประสบกำรณ์ดำ้นกำรบริหำร ตลอดจนวตัถุประสงคแ์ละกลยทุธ์                                                  
9. ดำ้นพอ่คำ้คนกลำง (Middlemen  Variables) มี 3 ส่วนคือ                                                

9.1 ควำมเพียงพอของคนกลำง  ซ่ึงอำจไม่เพียงพอท่ีจะท ำหนำ้ท่ีบำงประกำร 
เช่น กำรเกบ็ขอ้มูลของลูกคำ้ หรือกำรใหข้อ้มูลต่ำงๆ เก่ียวกบัสินคำ้แก่ลูกคำ้                     

9.2 ตน้ทุน บำงกรณีตน้ทุนกำรใชต้วักลำงจะสูงกว่ำบริกำรท่ีตวักลำงสำมำรถ
ใหไ้ด ้ดงันั้น โครงสร้ำงช่องทำงกำรตลำดกต็อ้งพยำยำมลดจ ำนวนคนกลำงใหมี้นอ้ยท่ีสุด 

9.3 บริกำรท่ีคนกลำงให้จะไม่เหมือนกนั ไม่เท่ำกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตตอ้งท ำกำร
ประเมินบริกำรต่ำงๆท่ีตวักลำงท ำอยูว่ำ่เหมำะสมดีหรือไม่                                                                

10. ดำ้นส่ิงแวดลอ้ม (Environmental Variables)              
ตวัแปรดำ้นส่ิงแวดลอ้มทำงกำรตลำดแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

10.1 ส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นปัจจยัภำยในองคก์ร ซ่ึงไดแ้ก่ หน่วยงำนและทรัพยำกร
ต่ำงๆท่ีมีอยูแ่ละสำมำรถจดักำรเองไดภ้ำยในองคก์ร  

10.2 ส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นปัจจยัภำยนอกท่ีอยู่นอกเหนืออ ำนำจกำรควบคุมของ
องคก์รหรือควบคุมไดย้ำก แบ่งออกเป็น 6 กลุ่มปัจจยัหลกัๆไดแ้ก่ เศรษฐกิจ, สังคมและวฒันธรรม, 
เทคโนโลย,ี สภำวะกำรแข่งขนั, กฎหมำยและกำรเมือง, ภูมิศำสตร์ 

11. ดำ้นพฤติกรรม (Behavioral Variables)                                                                    
ผูผ้ลิตตอ้งท ำกำรทบทวนบทบำทและพฤติกรรมของสมำชิกในช่องทำงกำรตลำด กำร

ก ำหนดบทบำทท่ีชัดเจนจะช่วยลดข้อขัดแยง้ระหว่ำงสมำชิกในช่องทำงกำรตลำดได้ กำร
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ติดต่อส่ือสำรในช่องทำงกำรตลำดตอ้งมีควำมชดัเจน โครงสร้ำงช่องทำงกำรจ ำหน่ำยท่ีเลือกจะตอ้ง
เป็นรูปแบบท่ีท ำใหก้ำรติดต่อส่ือสำรมีประสิทธิภำพมำกข้ึน 
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

จันทรัสม์ ศรีทรัพย์พานิช (2551)ไดศึ้กษำกำรบริหำรช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยของ
ผูป้ระกอบกำรในตลำดคำ้ส่งเส้ือผำ้แฟชั่น พบว่ำ กำรบริหำรช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยส่วนใหญ่
ผูป้ระกอบกำรใชช่้องทำงในกำรจดัจ ำหน่ำยประเภทช่องทำง 2 ระดบั คู่แข่งขนัท่ีมีจ ำนวนมำกมีผล
มำกท่ีสุดในกำรเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย เหตุผลท่ีจดัจ ำหน่ำยสินคำ้ผำ่นผูค้ำ้คนกลำง/นำยหนำ้ 
หรือตวัแทนจ ำหน่ำย เพรำะช่วยเพิ่มช่องทำงในกำรจ ำหน่ำยสินคำ้  ส่ิงจูงใจท่ีให้ผูค้ำ้คนกลำง/
นำยหน้ำ หรือตวัแทนจ ำหน่ำย คือกำรให้ส่วนลด ส่วนใหญ่ไม่มีกำรจ ำหน่ำยผ่ำนอินเทอร์เน็ต       
กลยุทธ์ท่ีใชใ้นกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ผ่ำนหน้ำร้ำน คือดำ้นคุณภำพ รองลงมำคือดำ้นสินคำ้ และดำ้น
รำคำ ปัญหำท่ีพบมำกท่ีสุดในกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ คือดำ้นคู่แข่งขนั รองลงมำคือดำ้นสินคำ้ และดำ้น
พนกังำนขำย ขอ้ก ำหนดในกำรช ำระเงินเม่ือผำ่นกำรซ้ือขำยจำกผูค้ำ้คนกลำง/นำยหนำ้ หรือตวัแทน
จ ำหน่ำย คือ มีกำรมดัจ ำ 10-20% ใชโ้ทรศพัทใ์นกำรติดต่อส่ือสำรกบัผูค้ำ้คนกลำง/นำยหนำ้ หรือ
ตวัแทนจ ำหน่ำยมำกท่ีสุด 

ทรงยศ ใจวงษ์ (2546) ไดศึ้กษำเร่ืองช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยคอมพิวเตอร์ใน
ศูนยก์ำรคำ้พนัธ์ุทิพยพ์ลำซ่ำ กรุงเทพมหำนคร จำกกำรศึกษำพบว่ำ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้
เทคโนโลยคีอมพิวเตอร์มีช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทั้งหมด 7 ช่องทำง อนัประกอบดว้ย ช่องทำงท่ี
ไดรั้บควำมนิยมหรือมียอดจ ำหน่ำยสูงสุดเรียงตำมล ำดบัไดแ้ก่ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยหนำ้ร้ำน 
รองลงมำเป็นช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยโดยขยำยสำขำไปยงัห้ำงสรรพสินค้ำท่ีจ  ำหน่ำยสินค้ำ
เทคโนโลยีต่ำงๆทัว่กรุงเทพฯ และปริมณฑล และช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยขำยส่งสินคำ้ให้กบั
ห้ำงสรรพสินคำ้ท่ีจดัจ ำหน่ำยสินคำ้เทคโนโลยี ส่วนท่ีไดรั้บควำมนิยมน้อยหรือมีส่วนแบ่งทำง
กำรตลำดนอ้ยมี 4 ช่องทำงคือช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผำ่นเครือข่ำยอินเทอร์เน็ต ช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำยผำ่นส่ือส่ิงพิมพ ์ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผำ่นทำงโทรศพัท ์ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยโดยใช้
พนักงำนขำยตรงซ่ึงเป็นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีนิยมน้อยท่ีสุด ส่วนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
ผูป้ระกอบกำรใชก้ลยทุธ์ทำงกำรตลำดทำงดำ้นรำคำมำเป็นปัจจยัหลกัในธุรกิจกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้
เทคโนโลยีทำงดำ้นคอมพิวเตอร์ ท่ีจะดึงดูดให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคำ้ของตนโดยกำรขำยตดัรำคำและ
กำรขำยส่งสินคำ้ในจ ำนวนมำกๆเพื่อใหไ้ดป้ริมำณในกำรสั่งซ้ือซ่ึงจะส่งผลต่อกำรท่ีผูป้ระกอบกำร
จะไดใ้ชป้ริมำณของกำรสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ท่ีมำกไปต่อรองกบัผูผ้ลิตเพื่อใหไ้ดต้น้ทุนรำคำท่ีต ่ำลง เพื่อ
จะไดแ้ข่งขนัอยูใ่นตลำดและไดส่้วนแบ่งทำงกำรตลำดท่ีเพิ่มข้ึนดว้ย ศูนยก์ำรคำ้พนัธ์ุทิพยเ์ป็นศูนย์
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รวมของสินคำ้เทคโนโลยีท่ีมีควำมหลำกหลำย ซ่ึงอยูใ่นใจของลูกคำ้เพรำะเป็นศูนยก์ำรคำ้ “One 
Stop Shopping Center” ท่ีสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรสินคำ้เทคโนโลยทีำงดำ้นคอมพิวเตอร์
ใหก้บัลูกคำ้ไดม้ำกท่ีสุด กำรส่งเสริมกำรขำยของผูป้ระกอบกำรคอมพิวเตอร์นิยมใชว้ิธีกำรขำยปลีก 
และขำยส่งเพื่อกระจำยสินคำ้อย่ำงรวดเร็ว ให้ทนัต่อกำรเปล่ียนแปลงของสินคำ้เทคโนโลยีเป็น
เคร่ืองมือทำงกำรตลำดท่ีส ำคญัในกำรท ำธุรกิจจดัจ ำหน่ำยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ดว้ยกำรขยำยสำขำ
กำรจดัจ ำหน่ำยไปยงัหำ้งสรรพสินคำ้ท่ีจ ำหน่ำยสินคำ้เทคโนโลยต่ีำงๆ ทัว่กรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สุนีย์ พรโกศลสิริเลศิ (2546) ไดศึ้กษำเร่ืองปัจจยัท่ีมีควำมสมัพนัธ์ต่อกำรเลือกช่องทำง
กำรจดัจ ำหน่ำยกรมธรรม์ประกนัภยัรถยนต์ภำคสมคัรใจประเภทท่ี 1 ของเจำ้ของรถยนต์ใน
กรุงเทพมหำนครฯ พบว่ำ ตวัแปรท่ีมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรเลือกรมธรรม์ประกันภัย คือ ระดับ
กำรศึกษำ และแหล่งท่ีให้ขอ้มูลควำมรู้เก่ียวกบัประกนัภยัรถยนต ์โดยเฉพำะ หนงัสือพิมพ ์ตวัแทน
ประกันภัยหรือนำยหน้ำประกันภัย มีควำมสัมพันธ์ต่อกำรเลือกวิธีกำรติดต่อซ้ือกรมธรรม์
ประกนัภยั และมีผูร่้วมตดัสินใจเลือกช่องทำงกำรซ้ือกรมธรรม ์โดยเฉพำะตวัแทนประกนัภยัหรือ
นำยหนำ้ประกนัภยัมีควำมสัมพนัธ์ต่อกำรเลือกประเภทช่องทำงจ ำหน่ำย ทั้งน้ีในกำรศึกษำประเภท
ช่องทำงและวิธีกำรติดต่อซ้ือกรมธรรมป์ระกนัภยัพบว่ำตวัแทนประกนัภยัและนำยหนำ้ประกนัภยั
เป็นช่องทำงท่ีไดรั้บควำมนิยมมำกท่ีสุด ส่วนอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทำงท่ีไดรั้บควำมนิยมนอ้ยท่ีสุด 

พัทธนันท์ ณ วรรณไทย (2551) ได้ศึกษำเร่ืองกำรจัดกำรช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
ผลิตภณัฑ์ดชัมิลล์ ของผูจ้  ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ดชัมิลล์ จงัหวดัล ำพูน พบว่ำ ศูนยจ์  ำหน่ำยผลิตภณัฑ ์  
ดชัมิลลใ์นจงัหวดัล ำพูนมีสองแห่ง แต่เจำ้ของเป็นบุคคลเดียวกนั คือ ศูนยด์ชัมิลล ์ล ำพูนและศูนย ์   
ดชัมิลล ์อ.เวียงหนองล่อง โดยแต่ละศูนยจ์  ำหน่ำย มีผูบ้ริหำรแยกเป็นอิสระ มีกำรจ ำหน่ำยผำ่นช่อง
ทำงตรงมำกท่ีสุด คือ ผ่ำนผูจ้  ำหน่ำยอิสระ โดยผูแ้ทนจ ำหน่ำยทั้งสองศูนยจ์  ำหน่ำยมีกำรวำงแผน
ดำ้นกระบวนกำรบริหำรงำนขำย ไดแ้ก่ กำรสรรหำและคดัเลือกผูจ้  ำหน่ำยอิสระให้มีคุณสมบติัตรง
ตำมมำตรฐำนของบริษทั กำรใหค้วำมรู้แก่ผูจ้  ำหน่ำยอิสระโดยเนน้ใหค้วำมรู้ดำ้นผลิตภณัฑ ์เทคนิค
กำรขำยเพื่อเพิ่มทกัษะในกำรขำย ควำมรู้ดำ้นบุคลิกภำพเพื่อน ำควำมรู้ไปสู่ควำมส ำเร็จและกำรจดั
ใหมี้เจำ้หนำ้ท่ีใหก้ำรฝึกอบรม และทดลองปฏิบติัในพื้นท่ีจริงก่อนเป็นผูจ้  ำหน่ำยอิสระ                          

ปัญหำกำรบริหำรงำนขำยของผูแ้ทนจ ำหน่ำยคือ ผลิตภณัฑ์บำงชนิดขำดสต๊อก กำร
ปรับรำคำเพิ่มแต่ไม่ปรับปริมำณผลิตภณัฑเ์พิ่ม ปัญหำควำมไม่แน่นอนของสภำพอำกำศท ำให้ยอด
จ ำหน่ำยและจ ำนวนลูกคำ้ลดลง จ ำนวนคร้ังในกำรจ ำหน่ำยต่อวนัลดลง ปัญหำกำรจดัระบบงำนทำง
บริษทัฯใชเ้วลำในกำรด ำเนินงำนมำกท ำใหเ้กิดควำมล่ำชำ้ในกำรส่งมอบผลิตภณัฑ ์ปัญหำดำ้นกำร
กระจำยงำนและประสำนงำน ทำงบริษทัฯแจง้ใหท้ำงศูนยฯ์ทรำบกำรปรับรำคำเพิ่มข้ึนกะทนัหนัท ำ
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ให้ลูกคำ้ทรำบล่ำชำ้ ลูกคำ้จึงลดจ ำนวนลง ปัญหำดำ้นกำรพฒันำคนผูจ้  ำหน่ำยอิสระบำงรำยขำด
ควำมร่วมมือในกำรเขำ้อบรม 

อนุวตัร ภูวเศรษฐ (2548) ไดศึ้กษำเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อกำร
เลือกซ้ือน ้ ำยำเคลือบส้มของผูป้ระกอบกำรโรงเคลือบส้ม ในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชว้ิธีกำรศึกษำ
เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถำมจำกกลุ่มตวัอยำ่งท่ีเป็นผูป้ระกอบกำรโรงเคลือบส้มในจงัหวดั
เชียงใหม่ จ ำนวน 40 รำย และจำกวำรสำร หนงัสือ ส่ิงพิมพ ์ และเอกสำรท่ีเก่ียวขอ้งต่ำง ๆ พบว่ำ
ผูต้อบแบบสอบถำมใหค้วำมส ำคญัเรียงล ำดบั คือ ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย ดำ้นผลิตภณัฑ ์ดำ้นรำคำและ
ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยปัจจยัยอ่ยดำ้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคญัมำก
ท่ีสุด คือกำรรับประกนัคุณภำพสินคำ้ ปัจจยัยอ่ยดำ้นรำคำ คือ รำคำของน ้ ำยำเคลือบ ปัจจยัยอ่ยดำ้น
กำรจดัจ ำหน่ำย คือ ส่งสินคำ้ถูกตอ้ง ปัจจยัยอ่ยดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด คือ พนกังำนมีควำม
น่ำเช่ือถือ/ มีควำมรับผดิชอบ พนกังำนขำยสำมำรถใหค้  ำปรึกษำได ้
 
กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

จำกเอกสำรงำนวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกับกำรตดัสินใจซ้ือนั้นจะพบว่ำมีหลำยปัจจยั
ไดแ้ก่ กำรใชช่้องทำงขำยตรง กำรใชช่้องทำงกำรตลำดโดยตรง กำรใชช่้องทำงตลำดหลำยระดบั 
ควำมหนำแน่นของคนกลำง กำรแบ่งกลุ่มลูกคำ้/กำรวำงต ำแหน่ง/กำรเลือกกลุ่มเป้ำหมำยและกำร
ใหบ้ริกำรท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้ำหมำย ศูนยก์ลำงกำรซ้ือ และกระบวนกำรขำยสินคำ้อุตสำหกรรม 
ดังนั้นในกำรศึกษำเก่ียวกับกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้เคมีภณัฑ์และกำรเลือกผูจ้  ำหน่ำย ในจงัหวดั
เชียงใหม่  ผูศึ้กษำจึงไดก้ ำหนดกำรใชช่้องทำงขำยตรง กำรใชช่้องทำงกำรตลำดโดยตรง กำรใช้
ช่องทำงตลำดหลำยระดบั ควำมหนำแน่นของคนกลำง กำรแบ่งกลุ่มลูกคำ้/กำรวำงต ำแหน่ง/กำร
เลือกกลุ่มเป้ำหมำยและกำรให้บริกำรท่ีสอดคล้องกับกลุ่มเป้ำหมำย ศูนย์กลำงกำรซ้ือ และ
กระบวนกำรขำยสินคำ้อุตสำหกรรม มำเป็นตวัแปรตน้ ดงัแสดงในภำพท่ี 1 
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      ตัวแปรต้น      
        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่ 1  กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 
 
ภาพที่  1 จะเห็นไดว้่ำปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ประกอบดว้ย กำรใชช่้องทำงขำยตรง กำร
ใชช่้องทำงกำรตลำดโดยตรง กำรใชช่้องทำงตลำดหลำยระดบั ควำมหนำแน่นของคนกลำง กำร
แบ่งกลุ่มลูกค้ำ/กำรวำงต ำแหน่ง/กำรเลือกกลุ่มเป้ำหมำยและกำรให้บริกำรท่ีสอดคล้องกับ
กลุ่มเป้ำหมำย และปัจจยัดำ้นกำรซ้ือขององคก์ำร ประกอบดว้ย ศูนยก์ลำงกำรซ้ือ และกระบวนกำร
ขำยสินคำ้อุตสำหกรรม มีผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้เคมีภณัฑแ์ละกำรเลือกผูจ้  ำหน่ำย ในจงัหวดั
เชียงใหม่ 
 
สมมุติฐานในการศึกษา 

H0 :  หน่วยงำนรำชกำรและหน่วยงำนเอกชนมีปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีมี
ผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้เคมีภณัฑแ์ละกำรเลือกผูจ้  ำหน่ำย ไม่แตกต่ำงกนั 

H1 :  หน่วยงำนรำชกำรและหน่วยงำนเอกชนมีปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีมี
ผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้เคมีภณัฑแ์ละกำรเลือกผูจ้  ำหน่ำย แตกต่ำงกนั 

 

 1. ปัจจยัดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ประกอบดว้ย                                                   
 1.1 กำรใชช่้องทำงขำยตรง                                                              
 1.2 กำรใชช่้องทำงกำรตลำดโดยตรง                                                             
 1.3 กำรใชช่้องทำงกำรตลำดหลำยระดบั                                                          
 1.4 ควำมหนำแน่นของคนกลำง                                                                 
 1.5 กำรแบ่งกลุ่มลูกคำ้/กำรวำงต ำแหน่ง/กำร
เลือกกลุ่มเป้ำหมำย และกำรใหบ้ริกำรท่ีสอดคลอ้งกบั
กลุ่มเป้ำหมำย                                                                      

 2. ปัจจยัดำ้นกำรซ้ือขององคก์ำร ประกอบดว้ย                                                           

 2.1 ศูนยก์ลำงกำรซ้ือ                                                                                               

 2.2 กระบวนกำรขำยสินคำ้อุตสำหกรรม 

 

กำรตดัสินใจซ้ือ

สินคำ้เคมีภณัฑ ์             

และกำรเลือก                

ผูจ้  ำหน่ำย 


