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บทคัดย่อ 

 

การศึกษาเร่ือง การศึกษาชอ่งทางการตลาดเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar มีวตัถปุระสงค์
1.เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ใหม ่เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จาก ผู้
ทีเ่ก่ียวข้อง ผู้ผลิต ลูกค้าทางตรงของบริษัท และผู้ ใช้สินค้า 2.เพ่ือศึกษาชอ่งทางการตลาดของการ
พัฒนาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ด้วยแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ และแนวคิดทางการ
ตลาดทีเ่ก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ใหม ่แนวคิดส่วนประสมการตลาด วธีิการสร้างคณุค่าสินค้าและ
บริการ  โดย เก็บรวบรวมข้อมลูด้วยแบบสัมภาษณ์ กบักลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (purposive 
sampling) จากลูกค้าบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั จ านวน 5 กลุ่ม ได้แก ่ผู้ แทนจ าหน่ายรายใหญ่ 
(ยีป๊ั่ว) ผู้ รับเหมารายใหญ่   ลูกค้าต่างประเทศ  ลูกค้าทีเ่คยใช้ข้อต่อ  ในการต่อเหล็กเพ่ือการ
กอ่สร้าง และลูกค้าเป้าหมายในอนาคต และสอบถามความเห็นเก่ียวกบัชอ่งทางการตลาด
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จากผู้บริหารบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั  

ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ รูปแบบของธุรกิจ ของลูกค้า ส่วนใหญ่เป็น
รูปแบบการค้าทีมี่การซือ้มาและขายไปจนกระทัง่เป็นผู้บริโภคขัน้สุดท้ายโดยตรง  บริษัทมีรูปแบบ
การขนส่งโดยการจดัส่งให้และลูกค้ามารับเอง และส่วน ทีจ่ดัส่งให้ใช้วธีิจดัจ้าง บริษัท ขนส่งคิด
ค่าใช้จา่ยตามน า้หนกั หรือเหมาราคาเป็นเทีย่ว  กลยทุธ์ ในการจดัจ าหน่าย  คือ แข่งขนัทางด้าน
ราคา และมีผู้ แทนขาย  เพ่ืออ านวยความสะดวกแกลู่กค้าทัง้ทางด้านการเจรจาต่อรอง และ
ทางด้านการด าเนินงานด้านเอกสาร ในปัจจบุนักลยทุธ์การจดัจ าหน่าย ของบริษัท คือ การ จดัท า
โฆษณา งานแสดงสินค้า ขายสินค้าเกรดธรรมดา ให้กบัตวัแทนจ าหน่าย และขายสินค้า เกรดพิเศษ  
ให้กบัผู้ ใช้ โดยตรง 

การวเิคราะห์ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของลูกค้า ด้าน
การก าหนดระดบัของการบริการทีลู่กค้าต้องการ  พบวา่ ขนาดของการสัง่ซือ้ จะมี ส่วน ในการ
ก าหนดจ านวนระดบัของชอ่งทาง การตลาด  และจ านวนของคนกลางในชอ่งทาง การตลาดได้
เน่ืองจากหากมีจ านวนของการสัง่ซือ้มาก คนกลางในชอ่งทางการตลาดก็อาจจะมีมากขึน้และ
ส่งผลให้ระดบัชอ่งทางการตลาดมีมาก  ด้านการตอบสนองความต้องการของตลาด ด้านการ
เคลื่อนย้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ อรรถประโยชน์ด้านสถานที ่ส่งผลต่อการปรับปรุงองค์กร ซึง่ลูกค้า
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เห็นวา่ในทกุๆปัจจยันัน้จะส่งผลต่อการก าหนดชอ่งทางการตลาดเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar และ
ปัญหาส าคญัอีกประการคือ เร่ืองข้อมลูของผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากผู้ทีเ่ก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จนถงึลูกค้า
ขาดความเข้าใจในตวัผลิตภณัฑ์ เพราะเป็นผลิตภณัฑ์ใหม ่

 ชอ่งทางการตลาดทีด่ีทีสุ่ดของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar คือ การขาย
ให้กบัคนกลางเพ่ือกระจายสินค้า เน่ืองจากเป็นความสะดวกในการกระจายผลิตภณัฑ์ให้ถงึมือ
ลูกค้าได้ตามต้องการ โดยผู้ ค้าคนกลางจะท าหน้าทีก่ระจายสินค้าแทนผู้ผลิต และสามารถตดั
ขัน้ตอนการขนส่งทีผู่้ ผลิตต้องรับผิดชอบท าให้สามารถรักษาอรรถประโยชน์ทางด้านเวลาและการ
จดัการให้กบัทัง้ลูกค้าและผู้ผลิต ส่วนชอ่งทางการตลาดในการให้พนกังานขายน าเสนอผลิตภณัฑ์
เป็นอีกชอ่งทางการตลาดหนึง่ทีจ่ะเป็นการสนบัสนนุการขายผลิตภณัฑ์ให้กบัคนกลางรวมถงึลูกค้า
อ่ืน ในด้านการให้ข้อมลูและท าความเข้าใจในตวัผลิตภณัฑ์อยา่งละเอียด  

ส าหรับรูปแบบชอ่งทางการตลาดทีด่ีทีสุ่ดของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar  
นีเ้ป็นแบบขายให้กบัคนกลาง มากกวา่ท าการซือ้ขายกบัลูกค้าโดยตรงนัน้ เน่ืองมาจาก บริษัท
ต้องการกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคให้มากทีสุ่ด และเพ่ือแก้ปัญหาเก่ียวกบัข้อตกลงในการซือ้ขาย
ด้านราคาและการช าระค่าสินค้า ราคาของผลิตภณัฑ์ ทีท่างบริษัทมกัจะประสบปัญหาจากการ
สอบถามของลูกค้า โดยลักษณะของผลิตภณัฑ์และประเภทของผลิตภณัฑ์ซึง่เป็นสินค้า
อตุสาหกรรมนัน้ เม่ือท าการผลิตแล้วจะจ าหน่ายออกจากโรงงานทนัที เพ่ือลดปัญหาสินค้าค้าง  
สต๊อกและ ลดความเสี่ยงจากการทีมี่ราคาผันผวนของราคาตลาดอยูต่ลอดเวลา ดงันัน้การจดั
จ าหน่ายโดยอาศยัชอ่งทางการตลาดทีมี่คนกลางจงึมีความจ าเป็นในทีสุ่ดซึง่ผลการศึกษานี ้
สอดคล้องกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดทีใ่ห้ความส าคญักบัชอ่งทางการตลาด เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เป็นผลิตภณัฑ์ใหม ่ต้องอาศยัหลักของการวางแผน
การตลาดเข้ามาชว่ยเพ่ือให้การด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จ โดยส่วนสนบัสนนุชอ่งทาง
การตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ใหมเ่พ่ือสร้างคณุค่าให้ตวัผลิตภณัฑ์มากขึน้ คือ การ ให้ความรู้ และ
ความเข้าใจเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์แกผู่้ ซือ้และผู้ ใช้อยา่งครบถ้วน 

 


