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งานวจิยัฉบบันีม้วีตัถปุระสงคเพ่ือเพิม่รปูแบบชองทางในการจดัจาํหนายสาํหรบักลุมผูประกอบการผลิต

ภัณฑขาวแตนชุมชน คณะวิจัยไดประยุกตใชเทคนิคการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใชแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือ

ในการเกบ็รวบรวมขอมลูโดยทมีวจัิยใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจงจาํนวน 8 ตวัอยางจากผูประกอบการขาวแตน

ชุมชน ดวยวิธีการสัมภาษณและการประเมินความพรอมทางดานผลิตภัณฑขาวแตนและความรวมมือในการ

เขารวมโครงการ

ผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการไมมีหนารานเปนของตนเอง สวนใหญขายสงโดยมีพอคาคนกลางมา

รับซื้อผลิตภัณฑท่ีโรงงานและผูประกอบการสงสินคาใหกับลูกคา ขายสงไปยังจังหวัดทางภาคเหนือ และภาค

อีสาน ผูประกอบการทุกรายมีความตองการที่จะขยายชองทางการจัดจําหนายท่ีมีอยูเดิมใหมากข้ึนและเขาถึง

ลกูคากลุมเปาหมายไดมากขึน้  จงึไดออกแบบและพฒันารูปแบบชองทางการจดัหนายออกเปน 2 รปูแบบ ไดแก 

1. ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑโดยตรง และ 2. ชองทางการจัดจําหนายทางออม  ซึ่งการออกแบบพัฒนา

รปูแบบชองทางการจัดจาํหนายนัน้เปนการออกแบบชองทางการจดัจาํหนายตามความสามารถและความพรอม

ของผูประกอบการเปนหลัก เชนการออกแบบเว็บไซตออนไลนดวยตัวผูประกอบการเองโดยมีวิทยากรใหคํา

แนะนําอยางใกลชดิจนสามารถสรางเวบ็ไซตไดดวยตวัเอง การออกแบบบทูแสดงสนิคาท่ีแสดงถงึอตัลกัษณของ

ผูประกอบการ รวมถึงปายประชาสัมพันธที่เนนการมองเห็นที่เดนชัด สีสันที่สดใส รวมถึงการใชรูปกราฟฟกที่

มองเหน็ไดงายและทําใหลกูคาจดจําไดงาย ทัง้หมดนีส้งผลใหลกูคารูจักผูประกอบการและสามารถซือ้ผลติภณัฑ

ไดโดยตรง ทําใหผูประกอบการ มีชองทางในการติดตอสื่อสารกับลูกคาไดมากขึ้น
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The objective of this research was to develop the pattern of Channel Distribution for 
the group of rice cracker products entrepreneurs in the community.

The research team applied the qualitative research method. The interview was used 
as a tool to collect data. 

It was found that all entrepreneurs has not  the places to sell. Most of the wholesale 
by the middleman to buy products at the factory and the delivery of products to customers. 
Wholesale to northern and northeastern provinces. Most of the rice crackers entrepreneurs 
were expanded to distribution channels and reached more target customers. In addition, 
it also focused on design and development of the distribution channel. There are 2 types 
of distribution channel 1. Direct distribution channels. and 2. Indirect distribution channels. 
The design and development of the distribution channel model based on the ability and 
readiness of the rice crackers entrepreneurs. Products were also sold by website designed by 
the rice crackers entrepreneurs, joining trade fairs shows a product that represents the identity 
of the rice crackers entrepreneurs, as well as the use of graphics that are easy to see and make 
customers remember easily. This resulted in the customer getting to know the rice crackers 
entrepreneurs and purchasing the product directly. Including direct delivery to customers. 
Make an entrepreneur There are more channels to communicate with customers 

The Pattern of Channel Distribution for Competitive Advantage 
of Kao Tan Entrepreneur
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
ภายใตสถานการณของกระแสการเปลีย่นแปลง

ทางเศรษฐกิจและสังคมทั้งจากภายในและภายนอก

ประเทศที่มีการปรับเปลี่ยนอยางรวดเร็วคาดการณ

ไดยากและซับซอนมากยิ่งขึ้นสงผลกระทบตอการ

ดํารงชีวิตของภาคครัวเรือนชุมชนสังคมและทองถิ่น

เปนวงกวางแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ

ฉบับที่ 12 จึงไดกําหนดทิศทางและยุทธศาสตรการ

พัฒนาที่เหมาะสมเพื่อเปนการสงเสริมและพัฒนา

ศักยภาพทุนมนุษยในขอ 1.2 ที่ตองการยกระดับ

ศักยภาพคนใหมีทักษะความรูและความสามารถใน

การดํารงชีวิตอยางมีคุณคาขณะเดียวกันยุทธศาสตร

ท่ี 2 เปนการสรางความเปนธรรมและลดความ

เหลื่อมลํ้าในสังคมในขอ 2.3 ที่เนนการสงเสริม

ศักยภาพชุมชนการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนและการ

สรางความเขมแข็งทางการเงินตามหลักปรัชญาของ

เศรษฐกิจพอเพียงใหชุมชนสามารถพึ่งพาตนเองได

มีสิทธิ์ในการจัดการทุนที่ดินและทรัพยากรภายใน

ชุมชนและยทุธศาสตรท่ี 3 การสรางความเขมแข็งทาง

เศรษฐกิจและแขงขนัไดอยางยัง่ยนืในขอ 3.2 เรือ่งการ

สงเสริมและพัฒนาขดีความสามารถในการแขงขนัของ

ภาคการผลิตและบริการ (สํานักงานคณะกรรมการ

พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 2560) ซึ่ง

แตละยุทธศาสตรที่กลาวมาตางก็มุงเนนใหภาคธุรกิจ

ภาคเอกชนชมุชนไดรับโอกาสทางการแขงขนัเพิม่มาก

ขึ้นเพื่อลดปญหาความเหลื่อมลํ้าจากธุรกิจขนาดใหญ

และการเขามาของธุรกิจขามชาติ

นอกจากนี้นโยบายการเรงรัดการใชประโยชน

จากขอตกลงการคาเสรีที่มีผลบังคับใชแลวซึ่งเปนการ

สรางองคความรู ใหกับภาคธุรกิจซ่ึงเปนผู ไดรับผล

กระทบทั้งเชิงบวกและลบใหสามารถพัฒนาศักยภาพ

และโอกาสของตนเองในการใชประโยชนจากการ

เปดการคาเสรีโดยเฉพาะภาคธุรกิจขนาดยอมธุรกิจ

ชุมชนที่ไดรับผลกระทบทางลบ ดังน้ันธุรกิจควรได

รับการสนับสนุนเยียวยาและดูแลจากรัฐในกรณีที่

ไมสามารถปรับตัวไดทันเนื่องจากสภาวะการแขงขัน

ของธุรกิจในปจจุบันที่มีความรุนแรงมากอันเนื่องมา

จากการเปดเสรทีางการคาและความสะดวกรวดเรว็ใน

การคมนาคมขนสง รวมถงึการเขามาของกลุมคูแขงขนั

รายใหมท่ีมจีาํนวนมากและมผีลิตภณัฑท่ีคลายคลงึกนั

อีกท้ังพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีความตองการเลือก

สินคาใหมๆ รูปแบบใหมๆ ท่ีมีความหลากหลายนา

สนใจซึ่งธุรกิจที่มีลูกคามาซื้อหรือมาใชบริการจนเปน

ลูกคาประจําเนื่องจากมีความภักดีของตราสินคามี

ความเช่ือมัน่ในตวัของสนิคาซึง่ในปจจบัุนหลายองคกร

ทางธุรกิจจะมีความหลากหลายในการใชกลยุทธ

ทางการตลาดเพื่อดึงดูดใหผูบริโภคเปลี่ยนหรือหันไป

ใชสินคาใหมเสมอ (Micheal, 2002, p.26) และผลก

ระทบจากแรงผลักของการเขาสูประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียนหรือ AEC รวมถึงนโยบายตางๆ ของภาครัฐที่

สนับสนุนใหธุรกิจขนาดยอมธุรกิจชุมชนสินคาชุมชน

เกิดการพัฒนาตนเองเพื่อเพิ่มความสามารถทางการ

แขงขนักบัธรุกจิขนาดใหญและสามารถทีจ่ะอยูรอดได

อยางยั่งยืนดังนั้นการนําแนวคิดทางการตลาดเพื่อมา

ปรับใชในการดําเนินธุรกิจจึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งใน

การสรางโอกาสทางการแขงขนัโดยเฉพาะกบัผูประกอบ

การผลติภณัฑขาวแตนชมุชนทีม่คีวามจาํเปนตองเพิม่

ชองทางการจัดจําหนายสินคาใหมีความหลากหลาย

และเขาถึงลูกคาใหมากที่สุดอันจะสงผลใหเกิดความ

ไดเปรียบทางการแขงขันอีกท้ังยังเปนเพิ่มการสราง

โอกาสทางการแขงขันไดมากขึ้นอีกชองทางหนึ่งดวย

และเพื่อใหตอบโจทยในการพัฒนาเศรษฐกิจ

และสังคมแหงชาติในยุทธศาสตรดังกลาวการศึกษา

วจิยัครัง้นีจ้งึมุงทีจ่ะเพิม่ชองทางการจดัจําหนายสนิคา

ใหแกผูประกอบการผลติภณัฑขาวแตน เนือ่งดวยจาก

ผลของการสัมมนาผูประกอบการขาวแตนในจังหวัด

ลาํปางพบวา มลูคาทางการตลาดของอตุสาหกรรมขาว

แตนสูงถึง 174 ลานบาทตอปและยังพบวาผูประกอบ

การสวนใหญขายสินคาโดยผานพอคาคนกลางทําให

มีชองทางในการจัดจําหนายเพียงชองทางเดียวแต
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ไมมีการสงเสริมชองทางการจัดจําหนายอื่นที่ชัดเจน 

(สาํนกังานพาณชิยจงัหวดัลาํปาง, 2559) และจากการ

ลงพ้ืนทีป่ระชมุกลุมผูประกอบการผลติขาวแตนชมุชน

บานทุงมานเหนอื หมูที ่2 ต.บานเปา อ.เมอืง จ.ลาํปาง

ไดรับขอมูลเพิ่มเติมไปในทิศทางเดียวกันวาผลิตภัณฑ

ขาวแตนนั้นสวนใหญพอขายได แตปญหาคือการขาย

ผานพอคาคนกลางทีม่ารบัซือ้หรอืสัง่ผลติเพยีงไมกีร่าย

ทําใหเกิดปญหา มีจํานวนชองทางในการจัดจําหนาย

นอย และสินคาไมไดเขาถึงกลุมลูกคาโดยตรง

ดังนั้นการวิจัยคร้ังน้ีจึงมุงที่จะศึกษาการเพิ่ม

ชองทางการจัดจําหนายสินคาใหมีความหลากหลาย

และเขาถึงลูกคามากยิ่งขึ้นอันจะเปนการเพิ่มโอกาส

ทางการแขงขันของกลุ มผู ประกอบการผลิตภัณฑ

ขาวแตนสามารถขายสินคาไดมากขึ้น

วัตถุประสงคของการวิจัย 
เพื่อเพิ่มรูปแบบชองทางในการจัดจําหนาย

สําหรับกลุมผูประกอบการผลิตภัณฑ ขาวแตนชุมชน

การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน

การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

หมายถึง สิ่งที่เปนหัวใจหลักที่จะทําใหองคกรประสบ

ผลสําเร็จในการแขงขันทางการตลาด รวมไปถึงการ

มีตนทุนที่ตํ่ากวา สรางความแตกตาง และมุงเนน

เปาหมายเฉพาะกลุม ความไดเปรียบนีจ้ะเปนรากฐาน

ที่จะทําใหองคกรสามารถสรางคุณคาใหกับลูกคา

ได สิ่งที่องคกรสามารถทําใหไดผลตอบแทนไดเหนือ

กวาคูแขงในอุตสาหกรรมหรือกลุมเปาหมายเดียวกัน

ความสามารถซึ่งเกิดจากการครอบครองทรัพยากรท่ี

มีความพิเศษอยางมากเชนสมรรถภาพดานนวัตกรรม

ทรัพยากรที่มีค าและมีความแตกตางออกไปจาก

รูปแบบเดิมและไมสามารถลอกเลียนแบบรวมทั้ง

ทดแทนกันได (Barney, 2002)

ขณะที่นักวิชาการชาวไทยไดใหความหมาย 

การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน คือความ

สามารถท่ีองคการดําเนินธุรกิจของตัวเองไดดีกวา

องคการอื่น นั่นคือทํากําไรไดสูงกวามาตรฐานของ

อุตสาหกรรมนั้นโดยเกิดจากการผลิตสินคาหรือ

บรกิารทีล่กูคาตองการดวยประสทิธภิาพทีเ่หนอืกวาใน

ผลิตภัณฑและการบริการไดในตลาดโลก การที่บริษัท

มีบางสิ่งบางอยางที่คูแขงขันไมมีหรือกระทําบางสิ่ง

บางอยางไดดีกวาบริษัทอื่นที่ไมสามารถทําได (วิทยา 

ดานดํารงกุล, 2546; สมยศ นาวีการ, 2548 หนา 45)

จากความหมายของการสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขันตามแนวคิดของนักวิชาการแตละทาน

สรุปไดวา การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน

คือ การที่องคกรใดองคกรหนึ่งมีความสามารถที่จะ

ดําเนินธุรกิจของตนเองโดยการสรางผลงานใหเหนือ

องคกรอื่นๆ อันเกิดจากการผลิตสินคาหรือบริการท่ี

ลกูคาตองการท่ีเหนอืกวาคูแขงขัน พืน้ฐานความสาํคญั

ของการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันคือความ

เหนือกวาในดานคุณภาพ นวัตกรรมการบริการ และ

การตอบสนองตอผูบริโภค ซ่ึงสามารถทําใหดําเนิน

กิจการไดอยางมีประสิทธิภาพ

แนวคิดดานชองทางการจัดจําหนาย

ชองทางการจัดจําหนายและโครงสรางชอง

ทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) หรือ

ชองทางการตลาด (Marketing Channel) หมายถึง

กลุมบุคคลหรือองคการซึ่งดําเนินกิจกรรมตางๆ เพื่อ

ใหเกิดการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผู ผลิตไปยังผู 

บริโภค (ธีราวรรณ จันทรมานนท, 2555) หรือหมาย

ถงึความสมัพนัธขององคการตางๆ ทีท่าํใหเกิดการแลก

เปลี่ยนเพื่อที่จะสรางคุณคาใหเกิดขึ้นแกลูกคา หนาที่

หรอืกจิกรรมของชองทางการจดัจาํหนาย (Coughlan, 

Anderson, Stern & El-Ansary 2006) ซึ่งประกอบ

ดวยกิจกรรมหลัก 8 กิจกรรมดังนี้ 1. การครอบครอง

ตัวสินคา (Physical flows) 2. การถือกรรมสิทธิ์ใน

ตัวสินคา (Ownership) 3. การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 4. การเจรจาซ้ือ-ขายและการตอรอง
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ทางธุรกิจ (Negotiation) 5. การเปนแหลงเงินทุน 

(Financing) 6. การรับภาระความเสี่ยง (Risk taking) 

7. การสัง่ซือ้ (Ordering) 8. การชาํระเงนิ (Payment) 

ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้

1. ชองทางตรง (Direct Channel) เปนชอง

ทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงใหกับ

ผูบริโภค (Consumer) โดยไมผานคนกลาง ขอดีคือ

ผู ผลิตสามารถควบคุมนโยบายการตลาดไดและ

พนกังานขายของผูผลติจะมคีวามรูเกีย่วกบัสนิคาและ

ลูกคาเปนอยางดี สามารถกระตุนลูกคาใหเกิดความ

ตองการและตดัสนิใจซือ้ไดดกีวาการใชคนกลางอกีทัง้

ยงัสามารถลดขัน้ตอนและความยุงยากในการประสาน

งาน ขอเสียคือการจัดจําหนายที่ไมทั่วถึง และในกรณี

ที่เปดสาขาและสํานักงานขาย ผูผลิตจะตองใชเงิน

ลงทุนจํานวนมากจึงจะสามารถขยายสาขาและสราง

ยอดขายไดหรือชองทางการขายตรง (Direct Sell-

ing Channel) หมายถึงการขายสินคาหรือผลิตภัณฑ

ตางๆ โดยใชชองทางการตลาดท่ีใชพนักงานขายหรือ

พนักงานขายอิสระโดยการนําเสนอสินคาดวยวิธีการ

สาธิตการนําเสนอเกี่ยวกับคุณประโยชนของสินคา

จนกวาจะปดการขายและสงมอบสินคาพรอมกับรับ

เงินโดยไมตองผานคนกลางตางๆ (ธีราวรรณ จันทร

มานนท, 2555) ดังภาพ 1 ชองทางการจัดจําหนาย

ทางตรง

ผูผลิต ผูบริโภค

ภาพ 1 ชองทางการจัดจําหนายทางตรง

ที่มา: ธีราวรรณ จันทรมานนท, 2555

จากภาพ 1 ชองทางการจัดจําหนายทางตรง

เปนการจําหนายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค

หรือผูใชทางอุตสาหกรรมโดยไมมีคนกลาง ชองทาง

นี้เปนชองทางที่ส้ันที่สุดนิยมใชกับสินคาอุตสาหกรรม

มากกวาสินคาบริโภค

2. ชองทางออม (Indirect Channel) เปน

เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิตผานคนกลาง

ไปยังลูกคาคนกลางดังกลาวอาจจะเปนตัวแทน

ผูคาสง ผูคาปลีก หรือผูจัดจําหนายก็ได (ธีราวรรณ 

จันทรมานนท, 2555) อีกทั้ง ชีวรรณ เจริญสุข (2557) 

กลาววาจํานวนระดับของชองทางการจัดจําหนาย

สามารถแบงได 4 ระดับ

 2.1 ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง (Direct 

Channel) คือการขายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมโดยพนักงานขาย

ของบริษัทเองแตไมผานคนกลาง

 2.2 ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ 

(Two Level Channel) คือคนกลางในชองทางการ

จําหนายสองฝายในตลาดผูบริโภคประกอบดวยผูคา

สงและผูคาปลีกในตลาดอุตสาหกรรม

 2.3 ชองทางการจําหนายสามระดับ (Three 

Level Channel) คือคนกลางสามฝายในตลาด

ผูบริโภคประกอบดวยผูคาสง ผูคาอิสระ ผูคาปลีก 

ผูคาสงอสิระ ทําหนาท่ีซือ้สนิคาจากผูคาสงและขายตอ

ใหผูคาปลีกรายยอย

 2.4 ชองทางจําหนายมากกวาสามระดับ 

(Higher – Three – Level Distribution Channel) 

คือการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาอิสระ และผูคาปลีก

ซึ่งแตละฝายมีกลุมยอยชวยดําเนินการ ซึ่งสามารถ

แสดงชองทางการจดัจาํหนายในแตละระดบัดงัภาพ 2
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1) ชองทางตรง (Direct Channel)

2) ชองทาง 2 ระดับ (Two Level Channel)

3) ชองทาง 3 ระดับ (Three Level Channel)

4) ชองทาง 4 ระดับ (Higher – Three – Level Distribution Channel)

ผูผลิต ผูบริโภค

ผูผลิต

ผูคาสงผูผลิต

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาสงอิสระ ผูคาปลีก ผูบริโภค

ผูคาปลีก

ผูคาปลีก

ผูบริโภค

ผูบริโภค

ภาพ 2 ระดับชองทางการจัดจําหนาย

ที่มา: ธีราวรรณ จันทรมานนท, 2555

แนวคิดการเพิ่มโอกาสทางการแขงขัน
การสรางมูลคาเพิม่ หมายถงึ ความพยายามใน

การพฒันาผลติภณัฑในดานตางๆ ใหมคุีณคาในสายตา

ของลูกคามากขึ้น การนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการ

ที่ครบถวนสมบูรณดวยคุณภาพบริการและราคาเพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึง

พอใจในการซ้ือครอบครองและใชประโยชน (ศริิวรรณ 

เสรีรัตน และคณะ, 2542 หนา 868, Louis (อางถึงใน

ดนัย จันทรฉาย, 2547 หนา 239) ทั้งนี้ในความหมาย

ดานการตลาดการสรางมูลคาเพิ่มคือการพัฒนาตัว

ผลิตภัณฑใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภคสูงสุดและ

เกินความคาดหมายของผูบริโภคอีกทั้งมูลคาเพิ่มอาจ

เกิดจากการเพ่ิมสิ่งที่นอกเหนือจากสิ่งที่ผู บริโภค

คาดวาจะไดรับนอกจากนี้การสรางมูลคาเพิ่มที่

เปนการเพิ่มหรือเสริมสิ่งใหมๆ สูตัวผลิตภัณฑควร

มีความเกี่ยวของและเปนสิ่งที่ลูกคาจากความหมาย

ดังกลาวขางตนสรุปไดวาการสรางมูลคาเพิ่มหมายถึง

สิ่งท่ีชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขันโดยผาน

การสรางคุณคาสําหรับลูกคาท่ีดีข้ึน (Customer 

Value) โดยมีขั้นตอนการผลิตหรือบริการที่ดีกวาเพื่อ

การเปนผูนําในผลิตภัณฑนั้นๆ นอกจากการสราง

ความแตกตางในตลาดแลวมูลคาเพ่ิมจะเปนตัวชวย

ในการสรางคุณคาท่ีสงผลตอการรับรูของผูบริโภคท่ี

สูงกวาซึ่งนําไปสูความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกหรือ

ซื้อผลิตภัณฑและบริการตอไป
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การสรางมูลคาเพิ่ม หมายถึง สิ่งที่ชวยสราง

ความไดเปรยีบทางการแขงขันโดยผานการสรางคุณคา

สําหรับลูกคาที่ดีขึ้น (Customer Value) โดยมีขั้น

ตอนการผลิตหรือบริการที่ดีกวาเพ่ือการเปนผูนําใน

ผลิตภัณฑนั้นๆ นอกจากการสรางความแตกตางใน

ตลาดแลวมูลคาเพิ่มจะเปนตัวชวยในการสรางคุณคา

ท่ีสงผลตอการรับรูของผูบริโภคที่สูงกวาซึ่งนําไปสู

ความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกหรือซื้อผลิตภัณฑ

และบริการตอไป

ระเบียบวิธีวิจัย
การศึกษาในครั้งนี้  คณะผู  วิจัยไดกําหนด

ขอบเขตการวิจัยไวดังนี้

1. ดานเนื้อหา ศึกษาเกี่ยวกับรายละเอียดของ

ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑขาวแตน ปญหา

ที่เกิดขึ้นจากการจัดจําหนายผลิตภัณฑ โดยมีการ

สัมมนาเพือ่ระดมความคดิเหน็จากผูประกอบการผลติ

ภณัฑขาวแตน นกัวชิาการดานชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑ และผูเกี่ยวของ เพื่อพัฒนาแนวทางในการ

เพิม่ชองทางการจดัจาํหนายผลติภณัฑขาวแตนลาํปาง

2. ดานประชากรและกลุมตัวอยาง มปีระชากร

การวิจัยคือกลุมผู ประกอบการผลิตภัณฑขาวแตน

ชุมชนจังหวัดลําปางจํานวน 145 ราย (สํานักงาน

พาณิชยจังหวัดลําปาง, 2559) กลุมตัวอยางไดแก

กลุ มผู ประกอบการผลิตภัณฑขาวแตนชุมชนบาน

ทุงมานเหนือ หมูที่ 2 ตําบลบานเปา อําเภอเมือง

จังหวัดลําปาง มีจํานวนผูประกอบการทั้งสิ้น 25 ราย

โดยทีมวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purpo-

sive Sampling) จํานวน 8 ราย โดยผูวิจัยไดคัดเลือก

กลุมตัวอยางจากการสัมภาษณและความพรอมของ

ผู ประกอบการและความรวมมือในการเข าร วม

โครงการจากทีมงานวิจัยอีกทั้งตองเปนผูประกอบ

การผลิตขาวแตนชุมชนที่ยินดีใหความรวมมือในการ

วิจัยครั้งนี้

3. ดานพ้ืนที่ กลุมผูประกอบการผลิตภัณฑ

ขาวแตนชุมชนบานทุงมานเหนือ หมูที่ 2 ตําบลบาน

เปา อําเภอเมือง จังหวัดลําปาง

เครือ่งมอืทีใ่ชในการวจิยั และวิธีการเกบ็รวบรวม
ขอมูล

ใชเครื่องมือท่ีสําคัญ คือแบบสัมภาษณแบบ

กึ่งโครงสราง และทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการ

สมัภาษณเชงิลกึ การสมัมนา และการประชมุกลุมยอย

มีการแบงวิธีการรวบรวมขอมูลออกเปน 2 สวนไดแก 

1) การสงัเกตการณและการสมัภาษณเชงิลกึ เพือ่ศกึษา

บรบิทของผูประกอบการขาวแตนชุมชน 2) การประชุม

กลุมยอย เพื่อศึกษารูปแบบและพัฒนาลักษณะของ

รูปแบบชองทางการจัดจําหนายขาวแตนตนแบบท่ี

เหมาะสมกับบริบทของผูประกอบการผลิตขาวแตน

ชุมชน

สวนการการตรวจสอบเครื่องมือ ใชวิธีการ

สามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) คือการ

พสิจูนวาขอมลูผูศกึษาทีว่จิยัไดมานัน้ถกูตองหรอืไมวธิี

ตรวจสอบคือการสอบแหลงของขอมูลแหลงท่ีมาท่ีจะ

พจิารณาในการตรวจสอบไดแกแหลงเวลาหมายถงึถา

ขอมูลตางเวลากันจะเหมือนกันหรือไม แหลงสถานท่ี

หมายถึงถาขอมูลตางสถานท่ีกันจะเหมือนกันหรือไม

และแหลงบุคคลหมายถึงถาบุคคลผูใหขอมูลเปลี่ยน

ไปขอมูลจะเหมือนเดิมหรือไม (สุภางค จันทวานิช, 

2547, หนา 129-130) 

การวิเคราะหขอมูล
ผูวจิยัไดแบงข้ันตอนของการวเิคราะหออกเปน 

2 สวน คือ

1. นําขอมูลที่ไดมาทําการตรวจสอบความถูก

ตอง จาํแนกกลุมขอมลูตามวตัถุประสงคและขอคําถาม

พรอมตรวจสอบความถูกตองความครบถวนของขอมลู

ที่รวบรวมมาจากการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ
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2. นําการวิเคราะหขอมูลที่ไดมาผนวกกับ

แนวคิด แนวคิดทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของจากนั้นจึง

ทําการสังเคราะหขอมูลที่ไดใหเกิดรูปแบบชองการ

จัดจําหนายที่เขาถึงลูกคาพรอมพัฒนาแนวทางจาก

การจัดสัมมนาระดมความคิดเห็นจากผู เชี่ยวชาญ

ผูประกอบการชุมชนเพ่ือกําหนดเปนแนวทางในการ

สรางมลูคาเพ่ิมผานชองทางการจดัจาํหนายผลติภณัฑ

ขาวแตนชุมชนของจังหวัดลําปางตอไป

กรอบกระบวนการวิจัย
งานวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มรูปแบบ

ชองทางในการจัดจําหนายสําหรับกลุมผูประกอบการ

ผลิตภัณฑขาวแตนชุมชนโดยกลุมผูประกอบการผลิต

ภัณฑขาวแตนชุมชนมีชองทางการจัดจําหนายที่เพิ่ม

ขึ้น ไดแก การขายผานพอคาสง พอคาคนกลาง ราน

คาปลีก และการขายออนไลนซ่ึงทําใหสินคาสามารถ

ขายไดในปริมาณที่เพิ่มมากขึ้นสงผลใหเศรษฐกิจใน

ชุมชนมีความเขมแข็งมากขึ้น คณะวิจัยจึงไดกําหนด

กรอบกระบวนการวิจัยไว ดังภาพ 3

สภาพปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย

กลุมผูผลิตขาวแตน

แนวทางการเพิ่มรูปแบบชองทางการ

จัดจําหนาย

รูปแบบชองทางการจัดจําหนาย

รูปแบบชองทางการจัดจําหนาย

ที่ไดรับการพัฒนา

ประชุมกลุมผูประกอบการลูกคา

และผูมีสวนเกี่ยวของ

ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

ผลการวิจัย

การถายโอนองคความรูเพิ่มโอกาสทางการแขงขัน

ภาพ 3 กรอบกระบวนการวิจัย

สรุปผลการวิจัย
จําแนกการนําเสนอออกเปน 2 ตอน ตาม

วัตถุประสงคงานวิจัย ไดแก

ตอนที ่1 ศกึษาขอมลูทัว่ไปของผูประกอบการ

ผลิตภณัฑ ลกัษณะของลกูคา รปูแบบเดิมของชองทาง

การจดัจาํหนายและปญหาของชองทางการจัดจําหนาย

ของผูประกอบการผลิตภัณฑขาวแตนชุมชน สรุปได

ดังนี้

ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการ 

ผู ประกอบการทุกรายประกอบธุรกิจแบบ

เจาของคนเดียว ลงทุนโดยใชทุนสวนตัว มีพนักงาน
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เฉลี่ยประมาณ 10 คน สวนใหญผลิตตามคําสั่งซื้อของ

ลูกคาเปนหลัก

ลักษณะผลิตภัณฑ

ผลิตภัณฑขาวแตนของผูประกอบการทุกราย

ใชวัตถุดิบหลักคือ ขาวเหนียวพันธุ กข. 6 ที่เก็บไว

คางปประมาณ 1 ป และนํ้าแตงโม โดยแบงผลิตภัณฑ

ออกเปนขาวแตนแผนตากแหง (ลกูคานาํแผนขาวแตน

ไปทอดและตกแตงหนาเอง) ขาวแตนแผนแหงมี 3 สี

ไดแก สีเขียว สีมวง และสีนํ้าตาล ขายกิโลกรัมละ 90 

บาท และขาวแตนปรุงรส หนาหวาน มีกําลังการผลิต

ประมาณวันละ 400 – 500 ถุง โดยบรรจุถุงละ 10 

ชิ้นราคาขายสงถุงละประมาณ 6 บาท (ราคายังไม

รวมคาขนสง)

รูปแบบชองทางการจัดจําหนาย

ผูประกอบการทุกรายไมมีหนารานเปนของ

ตนเอง สวนใหญขายสงโดยมีพอคาคนกลางมารับ

ซ้ือผลิตภัณฑที่โรงงานและผูประกอบการสงสินคาให

กับลูกคาสวนใหญขายสงไปยังจังหวัดทางภาคเหนือ 

และภาคอีสาน จากการสอบถามลูกคาที่เขามารับซื้อ

ผลิตภัณฑพบวา ลูกคาชอบผลิตภัณฑเพราะมีความ

สด ใหม สะอาด และรสชาติดี 

ปญหาชองทางการจัดจําหนาย

 จากการสัมภาษณผูประกอบการทุกราย พบ

ขอมูลที่สําคัญคือ ผูประกอบการขายผลิตภัณฑให

แกพอคาคนกลางเปนเงินเชื่อ และพอคาคนกลาง

บางรายขอเครดิตยาวถึง 1 เดือน ทําใหประสบกับ

ปญหาขาดเงินทุนหมุนเวียนเพราะมีระยะเวลาการให

เครดิตยาวเกินไปและผลิตภัณฑของผูประกอบการ

ไมสามารถเพิ่มราคาขายได จึงทําใหผูประกอบการ

อยากจะหาชองทางการจัดจําหนายใหมที่สามารถ

เขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดโดยตรง และเปนลูกคา

ทีม่กีาํลังซ้ือสูงกวาน้ี และจากการลงพืน้ทีพ่บขอสงัเกต

คือผูประกอบการมีศักยภาพในการผลิตผลิตภัณฑ

ท่ีมีคุณภาพสูง มีความสามารถ ความชํานาญ และ

เชี่ยวชาญในการผลิตเปนอยางดี โดยมีผูประกอบการ

บางรายไดรับการรับรองคุณภาพผลิตภัณฑจาก

องคการอาหารและยา (อย.)

ตอนที่ 2 ลักษณะของชองทางการจัดจําหนาย

ท่ีเหมาะสมกบับรบิทของผูประกอบการขาวแตนชุมชน

แตละราย

จากผลการวเิคราะหวตัถุประสงคขอแรก คณะ

วิจัยไดนํารายละเอียดท่ีจําเปนและเก่ียวของสําหรับ

การออกแบบชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม มา

ประชุมกลุมยอยเพ่ือช้ีแจงและแสดงใหเหน็ถึงแนวทาง

การออกแบบชองทางการจดัจาํหนายท่ีเหมาะสม ท่ีจะ

ชวยสรางมูลคาเพิ่มและสรางโอกาสทางการแขงขัน

ใหแกผูประกอบการขาวแตนชุมชนแตละราย และ

สอดคลองกบัความตองการของตลาด โดยการประชมุ

กลุมยอยและการสัมภาษณเชิงลึกผูที่เกี่ยวของ 

จากการรวบรวมขอมลูจากผูประกอบการ เพือ่

นําไปสูการพัฒนารูปแบบชองทางการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑที่เหมาะสมของผูประกอบการที่เขารวม

โครงการวิจัย ดังนี้

1. ผู ประกอบการทุกรายมีความตองการท่ี

จะขยายชองทางการจัดจําหนายที่มีอยูเดิมใหมาก

ข้ึนและเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไดมากข้ึน จึงได

ออกแบบและพัฒนารูปแบบชองทางการจัดจําหนาย

ออกเปน 2 รูปแบบ ไดแก 1. ชองทางการจัด

จําหนายผลิตภัณฑโดยตรง ไดแก การจัดจําหนาย

ผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การจัดบูท

แสดงสินคาเพื่อประชาสัมพันธรานคาและจัดทําปาย

ประชาสัมพันธรานคาเพื่อใหลูกคาเขาถึงไดสะดวก 

และ 2. ชองทางการจัดจําหนายทางออม ไดแก การ

ฝากขายตามรานขายของที่ระลึก ปมนํ้ามัน ซึ่งการ

ออกแบบพัฒนารูปแบบชองทางการจัดจําหนายนั้น

เปนการออกแบบชองทางการจัดจําหนายตามความ
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สามารถและความพรอมของผูประกอบการเปนหลัก 

เชนการออกแบบเว็บไซตออนไลนดวยตัวผูประกอบ

การเองโดยมีวิทยากรใหคําแนะนําอยางใกลชิดจน

สามารถสรางเว็บไซตไดดวยตัวเอง การออกแบบบูท

แสดงสินคาที่แสดงถึงอัตลักษณของผูประกอบการ 

รวมถึงปายประชาสัมพันธที่เนนการมองเห็นที่เดน

ชัด สีสันที่สดใส รวมถึงการใชรูปกราฟฟกท่ีมองเห็น

ไดงายและทําใหลูกคาจดจําไดงาย ทั้งหมดนี้สงผลให

ลูกคารูจักผูประกอบการและสามารถซื้อผลิตภัณฑ

ไดโดยตรง รวมถึงมีบริการจัดสงสินคาใหกับลูกคา

โดยตรง ทําใหผูประกอบการ มีชองทางในการติดตอ

ส่ือสารกับลูกคาไดมากขึ้นจนสามารถสรางกําไรใน

ภาพรวมไดเพิ่มสูงมากยิ่งขึ้น

อีกทั้ง ผูประกอบการสวนใหญมองวาหากมี

ชองทางการจดัหนายท่ีมากขึน้มีการออกแบบชองทาง

ทีส่ามารถตดิตอสือ่สารกบัลกูคาไดงายและเร็วจะทาํให

สามารถขยายฐานการตลาดไปยงักลุมลกูคาเปาหมาย

ใหมๆ มากขึ้น อาทิ ขยายไปยังตลาดตางประเทศ 

เพราะมีผูประกอบการหลายรายที่มีความสามารถใน

การผลติภณัฑสนิคาทีมี่มาตรฐานและมคีวามพรอมใน

การผลิตตามคําสั่งซื้อของลูกคาเฉพาะรายได 

2. จากการรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการ

และนาํขอมูลมาสงัเคราะห พบวา ผูประกอบการหลาย

รายเปนผูประกอบการที่เพิ่งเริ่มตนทําธุรกิจใหมโดย

ตอยอดจากธรุกจิเดมิทีม่อียูแลว ดงันัน้ชองทางการจดั

จาํหนายจงึยงัเปนชองทางการจัดจําหนายแบบเดิม คอื

มีแบบเดียว คือ ผูประกอบการทุกรายขายผานพอคา

คนกลาง โดยมีพอคาคนกลางมารับซื้อถึงที่และขนสง

สินคาใหกับพอคาคนกลาง ซึ่งเปนการจัดจําหนาย

แบบชองทางเดียวทําใหไมทราบกลุมลูกคาเปาหมาย

ที่แทจริงหรือที่เรียกวาผูบริโภครายสุดทาย จึงทําให

ผูประกอบการไมสามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมาย

ไดโดยตรง

ดังน้ัน จากขอมูลดังกลาวจึงทําใหผูประกอบ

การที่เพิ่งเร่ิมตนทําธุรกิจจึงอยากจะหาชองทางการ

จัดจําหนายท่ีเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดโดยตรง

และมชีองทางการจดัจาํหนายท่ีหลากหลายมากยิง่ขึน้

3. ผู ประกอบการสวนใหญมีความสามารถ

ในการลงทุนดานตนทุนการจัดจําหนายโดยเฉพาะ

ตนทุนคาขนสงที่เพิ่มมากขึ้นจากการขยายการจัด

จําหนายจากหลายๆ ชองทาง เนื่องจากมองวาเมื่อมี

ชองทางการจดัจาํหนายมากข้ึนลูกคาก็จะมากข้ึน กําไร

ก็จะขึ้นตามไปดวย ดังนั้นผูประกอบการจึงยอมลงทุน

เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย

อกีทัง้ปจจบุนันีก้ารขนสงสนิคาจากผูประกอบ

การไปยังลูกคานั้นงายและสะดวกมากยิ่งขึ้นประกอบ

กับมีผูประกอบการขนสงเอกชนหลายรายท่ีพรอมท่ี

ใหบริการขนสงสินคาในราคาท่ีประหยัดเนื่องจากมี

การแขงขันกันคอนขางสูงและมีการมารับสินคาจาก

ผูประกอบการที่โรงงานโดยตรงอีกดวย

4. ผู ประกอบหลายรายมีความพรอมใน

การใชเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยในการขาย

สินคาเพื่อเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย และมีความ

สามารถและพรอมทีจ่ะพฒันาตนเองอยูเสมอ ซึง่ไดแก

ความพรอมในการอบรมพัฒนาความรูจนสามารถ

ออกแบบชองทางการขายสนิคาผานทางระบบพาณชิย

อิเล็กทรอนิกสไดดวยตนเอง และมีผู ประกอบการ

รายหลายท่ีมีแนวโนมจะขายสินคาไปยังตางประเทศ

นอกจากนั้นยังพบวา การนําสินคาไปออกแสดงหรือ

เขารวมออกแสดงกบัหนวยงานของรฐับาลทาํใหลกูคา

รูจกัและเขาถงึผูประกอบการมากยิง่ขึน้ทาํใหสามารถ

ขายสนิคาไดเพิม่มากขึน้ ผูประกอบการใหขอมลูวาการ

ไดเอาสินคาออกไปแสดงนั้นการจัดบูทแสดงสินคามี

ความสําคัญมากเพราะตองมีความโดดเดนสามารถ

เคลื่อนยายไดสะดวกถอดประกอบงายและสะดวก

ในการนําไปวางแสดงตามสถานท่ีจัดงานแสดงสินคา

รวมถึงสามารถดึงดูดใหลูกคามาซื้อสินคาไดโดยตรง

กบัผูประกอบการ อกีท้ังยงัเปนการเปดโอกาสใหลกูคา

สามารถพดูคยุแลกเปลีย่นขอคิดเหน็ในดานตางๆ เกีย่ว

กับตัวสินคาเพื่อนําไปพัฒนาสินคาตามความตองการ
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ของลูกคาตอไป อีกทั้งยังสามารถนําบูทแสดงสินคา

ไปใชวางตามรานขายของที่ระลึก หรือรานสะดวกซื้อ

ภายในปมนํ้ามันเพื่อดึงดูดลูกคาไดอีกชองทางหนึ่ง

อภิปรายผลการศึกษาวิจัย
จากการศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบชองทางการ

จัดจําหนายเพื่อเพิ่มโอกาสทางการแขงขันของผู 

ประกอบการผลิตภัณฑขาวแตน สามารถนําผลที่ได

จากการวจิยัมาอภปิรายผล โดยแบงตามวตัถปุระสงค

ของการวิจยั ซ่ึงผูศกึษาไดดําเนนิการศึกษาคนควาจาก

เอกสารตํารา งานวิชาการ วรรณกรรม และผลงาน

วิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อใชเปนพื้นฐานสําหรับสนับสนุน

แนวความคิด ทฤษฎี และเปนพื้นฐานที่ผูวิจัยจะนํามา

ประกอบกนั เพือ่เปนรากฐานของแนวคิดในการวจัิยซึง่

ผลการวิจัยอภิปรายไดดังนี้

วัตถุประสงคเพ่ือเพ่ิมรูปแบบชองทางในการ

จัดจําหนายสําหรับกลุ มผู ประกอบการผลิตภัณฑ  

ขาวแตนชุมชน ซึ่งสรุปการอภิปรายผล ไดดังนี้

จากการศึกษาพบวา รูปแบบชองการจัด

จําหนายเดิมของผูประกอบการเปนการขายแบบไมมี

หนารานเปนของตนเอง สวนใหญเนนการขายสงโดย

มีพอคาคนกลางมารับซื้อผลิตภัณฑที่โรงงานและ

ผูประกอบการสงสินคาใหกับลูกคา ซึ่งจะเห็นวาผู

ประกอบการมีชองทางการจัดจําหนายที่นอยมาก

คือแทบจะไมมีชองทางอื่น สงผลใหผลิตภัณฑยังไม

เขาถึงกลุ มลูกคาเปาหมายทําใหความสามารถใน

การสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันที่ตํ่ากวาคู

แขงขัน ซึง่สอดคลองกบัแนวคดิ Barney (2002, p. 9) 

ท่ีกลาววาการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

ซ่ึงเปนหัวใจหลักที่จะทําใหองคกรประสบผลสําเร็จ

ในการแขงขันทางการตลาดรวมไปถึงการมุงเนนเปา

หมายเฉพาะกลุมความไดเปรยีบนีจ้ะเปนรากฐานทีจ่ะ

ทําใหองคกรสามารถสรางคุณคาใหกับลูกคาได สิ่งที่

องคกรสามารถทาํใหไดผลตอบแทนไดเหนอืกวาคูแขง

ในอุตสาหกรรมหรือกลุ มเปาหมายเดียวกันอีกทั้ง

ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ลัดดาวัลย อะทะไชย 

(2558) ศึกษางานวิจัยเรื่อง กลยุทธชองทางการจัด

จําหนายผลิตภัณฑวิสาหกิจชุมชนประเภทอาหาร 

ตําบลพิชัย จังหวัดอุตรดิตถ ผลการวิจัยพบวา ชอง

ทางการจัดจําหนายสามารถเพิ่มขีดความสามารถใน

การสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขัน ซึ่งชอง

ทางการจัดจาํหนายควรจะจาํหนายโดยตรงถึงผูบรโิภค

มากท่ีสดุ โดยจดัจาํหนาย ณ ท่ีทําการของกลุมวสิาหกจิ

ชมุชน โดยจาํหนายทกุวนั และอกีชองทางคือใชวธิขีาย

ฝากท่ีรานคาชุมชน มีการเขารวมเครือขายวิสาหกิจ

ชุมชน สรางเครือขายพนัธมติรทางการคา ชองทางการ

จดัจาํหนายโดยใชเวบไซต เขารวมงานแสดงสนิคาและ

วางจาํหนายตามศนูยจาํหนายอาหารของสวนราชการ 

ขณะที่งานวิจัยของอังศุมาลิน จํานงชอบ และคณะ 

(2559) กลาววาชองทางการจัดจําหนายควรพิจารณา

ถึงกลยุทธ ในการเพิ่มโอกาสทางการแข งขันไว  

3 ประการคือ 1) กลยุทธการเพิ่มมูลคา (Value 

Added) 2) กลยุทธความหลากหลาย (Value 

Diversity) และ 3) กลยทุธการสรางสรรค (Value Cre-

ation) ดังนั้นการกําหนดรูปแบบชองการจัดจําหนาย

จงึมคีวามสาํคญัมากเพราะจะทาํใหสามารถเขาสูกลุม

ลูกคาเปาหมายและเพิ่มโอกาสทางการแขงขันของ

ผูประกอบการ ซ่ึงการเพิ่มรูปแบบชองทางในการจัด

จาํหนายสาํหรบักลุมผูประกอบการผลติภณัฑขาวแตน

ชุมชนซึ่งรูปแบบชองทางการจัดจําหนายเพื่อเพิ่ม

โอกาสทางการแขงขันของผูประกอบการผลิตภัณฑ

ขาวแตนที่เหมาะสมนั้นสอดคลองกับแนวคิดของ 

Kotler (1988) กลาววาคือกระบวนการที่ทําให

ผลิตภัณฑหรือบริการเคลื่อนยายไปสู หรือถึงมือผู 

บริโภคอยางเหมาะสม เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคใน

การกระจายสินคาจากผู ผลิตไปยังมือผู บริโภคคน

สุดทาย ท้ังนี้องคกรเหลานั้นสามารถสรางคุณคาให

เกิดขึ้นไดตั้งแตการไดมา (Acquisition) การบริโภค 

(Comsumption) และการกําจัด (Disposition) 

สินคาและบริการนั้นๆ อีกทั้ง ยุพิน พิทยาวัฒนชัย 

70

วารสารวิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน ปที่ 6 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2563

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 



ผานการรับรองคุณภาพจากศูนยดัชนีการอางอิงวารสารไทย (TCI.) อยูในกลุม 2 สาขามนุษยศาสตรและสังคมศาสตร

(2548, หนา 33) กลาววาชองทางการจัดจําหนายท่ี

มีประสิทธิภาพ การชวยใหสินคาและบริการถึงมือ

ผูบริโภคไดเร็วขึ้นและผูบริโภคจัดหาซื้อไดในเวลาท่ี

ตองการ (Time Utility) เนื่องมาจากการที่พฤติกรรม

ของผูบริโภคไดเปลีย่นแปลงไปมีความตองการทีห่ลาก

หลายและซับซอนมากขึน้เชนตองการทีจ่ะใหสงสนิคา

อยางรวดเร็วหรือหาซื้อสินคาไดในเวลาที่ตองการ

ซึ่งรูปแบบชองทางในการจัดจําหนายสําหรับ

กลุมผูประกอบการผลิตภัณฑขาวแตนชุมชนที่เหมาะ

สมนั้น ควรจะมี 2 ชองทางไดแก ชองทางการจัด

จําหนายโดยตรง และชองทางการจัดจําหนายโดย

ออม สอดคลองกับแนวคิดของ Mehta, Dubinsky & 

Anderson (2002, p. 430) ฐิติรัตน คุณรัตนาภรณ 

(2550) และ ธรีาวรรณ จนัทรมานนท (2555) ซึง่กลาว

วาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑโดยตรงเปนชอง

ทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงใหกับผู

บริโภคโดยไมผานคนกลาง ทําใหผูประกอบการผลิต

ภัณฑขาวแตนชุมชนสามารถควบคุมนโยบายการ

วางแผนทางการตลาดไดและผูประกอบการผลติภณัฑ

ขาวแตนชุมชน มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและลูกคา

เปนอยางดี สามารถกระตุนลกูคาใหเกดิความตองการ

และตัดสินใจซื้อไดดีกวาการใชคนกลาง อีกทั้งยัง

สามารถลดขั้นตอนและความยุงยากในการประสาน

งาน ขณะที่ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑโดย

ออม คือ เปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิต

ผานคนกลางไปยังลูกคา คนกลางดังกลาวอาจจะ

เปนตัวแทนผูคาสงผูคาปลีกหรือผูจัดจําหนายก็ได

คือคนกลางสามฝายในตลาดผูบริโภคประกอบดวย

ผูคาสง ผูคาอิสระ ผูคาปลีก ผูคาสงอิสระทําหนาท่ี

ซ้ือสินคาจากผูคาสงและขายตอใหผูคาปลีกรายยอย

โดยการออกแบบชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑ

โดยตรง พิจารณาจากความพรอมของผู ประกอบ

การ ฐานะทางการเงิน และความสามารถในการ

จัดจําหนายที่เขาถึงลูกคาไดโดยตรง การขายและ

กระจายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคเปนตน ซึ่ง

ผูประกอบการสามารถเลือกหรือกําหนดระดับชอง

ทางการจัดจําหนายไดมากกวาหนึ่งชองทางการจัด

จําหนายอีกทั้งยังพิจารณาจากคาใชจายในการลงทุน

และคาใชจายในการขนสงสินคาซึ่งการออกแบบชอง

ทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑโดยตรงของผูประกอบ

การขาวแตนชุมชนที่เหมาะสม ไดแก การจัดจําหนาย

ผานทางระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การออกบูท

แสดงสินคา การประชาสัมพันธผลิตภัณฑรานคา ซึ่ง

ทําใหลูกคารูจักผูประกอบการชุมชนและสามารถซ้ือ

ผลติภณัฑไดโดยตรง รวมถงึมบีรกิารจดัสงสนิคาใหกบั

ลูกคาโดยตรง ซ่ึงสงผลใหผูประกอบการมีชองทางใน

การติดตอสื่อสารกับลูกคาไดมากขึ้นจนสามารถการ

สรางกําไรในภาพรวมไดเพิ่มสูงมากขึ้น ถือเปนสวน

หนึ่งของการบริหารจัดการภายในองคกรนั้นๆ ดวย

ตนเองสอดคลองกับยุพิน พิทยาวัฒนชัย (2548, หนา 

118 – 122) ที่กลาววาการออกแบบชองทางการ

จัดจําหนายโดยวิเคราะหจากปจจัยภายนอก เชน

ภาวะการณแขงขันและคู แขงขันความพรอมของ

บุคลากร ฐานะทางการเงิน ฯลฯ ซึ่งการพิจารณาทั้ง

สองปจจัยเพ่ือท่ีจะไดทราบวามีความตองการแบบใด

เพื่อที่จะออกแบบชองทางการจัดจําหนายใหเหมาะ

สม รวมถึงกําหนดจํานวนระดับของชองทางการจัด

จําหนายการขายและกระจายสินคาจากผูผลิตไปยัง

ผู คาสงผานผู คาปลีกและไปถึงผู บริโภคเปนตนซ่ึง

ธุรกิจสามารถเลือกหรือกําหนดระดับชองทางการจัด

จําหนายไดมากกวาหนึ่งชองทางการจัดจําหนายเพื่อ

ใหสินคาและบริการสามารถกระจายไปยังกลุ ม

เปาหมายได อีกท้ังยังสอดคลองกับ อรษา โพธิ์ทอง 

(2537, หนา 38) ตองคํานึงถึงคาใชจาย หมายถึงการ

ดาํเนนิงานทัง้หมดจะตองเหมาะสมกับงานและวธิกีาร

คือจะตองลงทุนนอยและไดผลกําไรมากที่สุด

ในขณะเดียวกัน การออกแบบชองทางการ

จัดจําหนายผลิตภัณฑโดยออม พิจารณาจากความ

สามารถของผูประกอบการท่ีเลือกหรือกําหนดระดับ

ชองทางการจัดจําหนายไดมากกวาหนึ่งชองทาง และ
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การจดัจาํหนายตองเลอืกชองทางทีส่ามารถเขาถงึกลุม

ลูกคาได ดังนั้นผูประกอบการควรจัดหาชองทางการ

จัดจําหนายโดยออม ที่เหมาะสมไดแก การสรางเครือ

ขายเชื่อมโยงพันธมิตรทางการคา อาทิ ขายสงไปยัง

รานจําหนายสินคาที่ระลึก รานขายของฝาก ซึ่งเปน

ชองทางการจัดจําหนายสินคาที่มีพอคาคนกลางเขา

มารับซ้ือสินคาเปนทอดๆ และนาํไปขายตอ ทัง้น้ีพอคา

คนกลางทําหนาที่เปนพอคาปลีก และพอคาคนกลาง 

ชองทางน้ีเปนชองทางการกระจายสินคาไปยังพ้ืนที่

อื่น ซ่ึงพบวาชองทางการจัดจําหนายโดยการขายสง

ไปยังรานคามีจุดเดนคือ ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการ

กระจายสินคาไดคราวละมากๆ และรวดเร็ว ชวยลด

คาใชจายในการสตอคสินคาและสนิคาคงคลงัสงผลให

สามารถจาํนายสินคาไดมากขึน้และจาํนวนมาก อกีทัง้

ยงัสามารถประมาณการซือ้ลวงหนาได แตมจุีดดอยคือ 

ความสามารถในการทาํกาํไรไดนอย มคีาใชจายในการ

ขนสงคอนขางสูง มีความเสี่ยงในการผลิตสินคาและ

พอคาคนกลางยังไมสามารถกระจายสินคาใหได หรือ

การถูกพอคาคนกลางกดราคาสินคา สอดคลองกับ 

ชีวรรณ เจริญสุข (2557) กลาววาจํานวนระดับของ

ชองทางการจัดจําหนายสามารถเลือกไดตามความ

เหมาะสมไดแก ชองทางการจัดจําหนายสองระดับ 

(Two Level Channel) คือคนกลางในชองทางการ

จําหนายสองฝายในตลาดผูบริโภคประกอบดวยผูคา

สงและผูคาปลีกและชองทางการจําหนายสามระดับ 

(Three Level Channel) คือคนกลางสามฝายใน

ตลาดผูบริโภคประกอบดวย ผูคาสง ผูคาอิสระ ผูคา

ปลีก ผูคาสงอิสระทําหนาที่ซ้ือสินคาจากผูคาสงและ

ขายตอใหผูคาปลีกรายยอย

ขอเสนอแนะ
คณะผูวจิยัมขีอเสนอแนะโดยแบงเปนขอเสนอ

แนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอไปและขอเสนอแนะเชิง

นโยบาย ดังนี้

ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครั้งตอไป
จากผลการศึกษา ออกแบบรูปแบบชอง

ทางการจดัจาํหนายผลติภณัฑขาวแตนซึง่การวจิยัครัง้

ตอไปควรมีชองทางการจัดจําหนายใหมีความหลาก

หลายเพ่ิมมากข้ึนและควรใหมีการกระจายสินคาให

ครอบคลุมทั่วถึงทุกชองทางการจัดจําหนาย และควร

สงเสริมใหผูประกอบการ เขารับการอบรมเพื่อเสริม

สรางองคความรูเกี่ยวของชองทางการจัดจําหนายใน

ดานอื่นๆ สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย หรือ

เขารวมโครงการการจัดจําหนายเพ่ือสรางเครือขาย

พันธมิตรทางธุรกิจอยางเปนรูปธรรม เชน การสราง

ศูนยการจัดจําหนายสินคาชุมชน จากหนวยงานของ

ภาครัฐและเอกชน 

ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย
การวิจัยในครั้งนี้มุงเนนการออกแบบรูปแบบ

การจัดจําหนายเพื่อสรางโอกาสในการแขงขันของผู

ประกอบการ ซ่ึงผูประกอบการผลิตภัณฑขาวแตน

ชุมชนมีความสามารถในการผลิตสูงและสวนใหญ

เปนผลิตภัณฑไดรับมาตรฐานการผลิตแตผูประกอบ

การมีชองทางการจัดจําหนายที่นอยและเขาไมถึงมือ

ผูบริโภคหรือกลุมลูกคาเปาหมาย ดังนั้นการทําวิจัย

ครั้งนี้ก็เพื่อคนหารูปแบบการจัดจําหนายที่เหมาะสม

กับผูประกอบการเพื่อนําไปสูกลุมลูกคาเปาหมายใน

ระดบัอาเซยีนและนานาชาตซิึง่เปนประเดน็ท่ีนาสนใจ

สาํหรบัการศกึษาครัง้ตอไป เพราะจะชวยเปนแนวทาง

ใหผูประกอบการรายอื่นสามารถท่ีพัฒนา ตลอดจน

เตรียมความพรอม และตอยอดธุรกิจเพื่อมุงสู การ

แขงขันระดับโลกได
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