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บทที่ 4 

 
การวิเคราะห์ช่องทางการตลาดของเหล็กเส้นข้ออ้อย One-bar 

 
ใบบทนีจ้ะกล่าวถงึการวเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดทีไ่ด้ค้นพบจากการศึกษา  ซึง่อิง

หลักแนวคิดทีเ่ก่ียวข้องกบัการตลาดและ แนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ทีเ่ก่ียวข้อง โดยแบง่ออกเป็น 
การก าหนดจ านวนระดบัของชอ่งทางการจดัจ าหน่าย สิ่งแวดล้อมาทางด้านชอ่งทางการตลาด ทีจ่ะ
มีผลต่อการก าหนดชอ่งทางการตลาด การออกแบบชอ่งทางการตลาด  ผลการวเิคราะห์ความ
ต้องการผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar และผลการวเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ดงันี ้   
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ภาพที่4.1 
การวิเคราะห์ช่องทางการตลาดของเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ทีม่า : จากการสรุปของผู้ศึกษ า 

แนวคิดการก าหนดจ านวนระดับของ
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

- ลกัษณะตลาด        - ลกัษณะบริษัท 
- ลกัษณะการแขง่ขนั  - ลกัษณะสินค้า       
- ลกัษณะคนกลาง    
- ลกัษณะของสิ่งแวดล้อม 
 

แนวคิดส่ิงแวดล้อมทางด้านช่องทาง
การตลาด 

- ทางด้านเศรษฐกิจ 
- ด้านการแขง่ขนั 
- ด้านประชากรศาสตร์ 
- ด้านเทคโนโลย ี
- ด้านกฎหมาย 

ความคิดเหน็เก่ียวกับช่องทางการตลาด
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-bar 

- ด้านตอบสนองความต้องการของตลาด 
- ด้านเคลื่อนย้ายอย่างมีประสิทธิภาพไปยัง

ลกูค้า 
- ด้านอรรถประโยชน์ด้านเวลา 
- ด้านอรรถประโยชน์ด้านสถานที่ 

 

ความเหน็เก่ียวกับการก าหนดระดับของ
การบริการที่ลูกค้าต้องการ 

- ขนาดของการสั่งซือ้ 
- ระยะเวลาในการรอคอย 
- ความสะดวกในการหาซือ้ 
- บริการเพ่ิมเติม 

 

การตัดสินใจออกแบบช่องทาง
การตลาด 

- การวิเคราะห์ระดบัการบริการที่
ลกูค้าต้องการ 

- การกําหนดวัตถุประสงค์ของชอ่งทาง
และข้อจํากัด 

- การกําหนดทางเลือกของชอ่งทาง 

ความเหน็เก่ียวกับช่องทางการตลาดที่ดี
ที่สุดส าหรับผลิตภณัฑ์เหล็ก One-Bar 

ความคิดเหน็เก่ียวกับการปรับปรุงบริษัท 
- ด้านลกูค้า 
- ด้านกระบวนการภายในองค์กร 

- ด้านการเรียนรู้และพัฒนา  

 

ผลการวิเคราะห์ช่องทางการตลาด
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-bar 
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4.1 ระดับจ านวน ส่ิงแวดล้อมและการออกแบบช่องทางการตลาด  

4.1.1  การก าหนดจ านวนระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย  

การกําหนดจํานวนระดบัของชอ่งทางการจําหน่าย  (the level of distribution 
channel) ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar นีจ้ะเป็นการพิจารณาถงึจํานวนระดบัคนกลาง
ภายในเส้นทางที่ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar และ  (หรือ) กรรมสิทธ์ิใน ผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยงัตลาด ถ้าไมผ่่านคนกลางเลย  เรียกวา่ ชอ่ง
ทางการจดัจําหน่ายตรง (direct channel) หรือ การขายตรง  (direct selling) หรือชอ่งทางการจดั
จําหน่ายทีส่ัน้ ถ้าผ่านคนกลางน้อยระดบั เรียกวา่ ชอ่งทางการจดัจําหน่ายค่อนข้างสัน้ ถ้าผ่านคน
กลางหลายระดบั เรียกวา่ ชอ่งทางการจดัจําหน่ายยาว ซึง่ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  (2541: 
408) ได้แบง่ปัจจยัทีมี่อิทธิพลต่อการกําหนดจํานวนระดบัของชอ่งทางการจดัจําหน่ายออกเป็น 6 
ปัจจยั ประกอบด้วย ลักษณะตลาด  (market characteristic) ลักษณะสินค้า  (product 
characteristic) ลักษณะของคนกลาง  (middlemen characteristics) ลักษณะของบริษัท  
(company characteristics) ลักษณะการแข่งขนั  (competitive characteristic) และ ลักษณะ
สิ่งแวดล้อม (environment characteristic) โดยรายละเอียดของปัจจยัทีมี่อิทธิพลต่อการกําหนด
จํานวนระดบัของชอ่งทางการจดัจําหน่าย แสดงไว้ในตารางที ่4.1 
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ตารางที่ 4.1  
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดจ านวนระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ปัจจัย ลกัษณะของปัจจัย 
1. ลกัษณะตลาด ผลติภณัฑ์เหลก็เส้นข้ออ้อย One-Bar เป็น ตลาดอตุสาหกรรมช่อง

ทางการจําหน่ายคอ่นข้างสัน้ เพราะผู้ใช้ทางอตุสาหกรรมมีจํานวน
น้อยราย  และ มีระดบัการกระจายทางภมิูศาสตร์ ( degree of 
geographical dispersion) ที่กว้าง ผู้ ซือ้อยูก่ระจายกนั การขายผา่น
คนกลางทางการตลาดจะมีหลายขัน้ตอน  

2. ลกัษณะสนิค้า ลกัษณะผลติภณัฑ์เหลก็เส้นข้ออ้อย One-Bar เป็น สนิค้า
อตุสาหกรรมที่มีลกัษณะทางเทคนิคของสนิค้า ( technical nature of 
a product) ต้องอาศยัพนักงานขายสาธิตการทํางาน  รวมทัง้การ
ให้บริการก่อนและหลงัการขาย 

3. ลกัษณะคนกลาง การให้บริการของคนกลาง ( services provided by middlemen) ที่
บริษัทบี อาร์ พี สตลี จํากดั เลอืกใช้บริการคนกลางในการ บริการ
ขนสง่ คลงัสนิค้า โดยพิจารณาประกอบกบัทัศนคตขิองคนกลางที่มี
ตอ่นโยบายของ บริษัท  ( attitude of middlemen toward 
manufacturer’s policies) ซึ่งสง่ผลให้ผู้ผลติจะมีปัญหาในการเลอืก
คนกลาง 

4. ลกัษณะบริษัท ฐานะทางการเงินของบริษัท (financial resources) ที่ดชี่วยให้ พึง่พา
อาศยัคนกลางน้อยกวา่ และสามารถให้บริการด้านการขนสง่ สนิเช่ือ 
และการมีคลงัสนิค้าไว้เก็บสนิค้าเองได้  นอกจากนี ้ บริษัทที่มี
ประสบการณ์ทางการตลาดและมีความสามารถในการบริหาร  (ability 
of management) เช่นเดยีวกบับริษัทบี อาร์ พี สตลี จํากดั จะสามารถ
เลอืกใช้ช่องทางตรงหรือมีระดบัการจัดจําหน่ายที่คอ่นข้างสัน้ได้ 

5. ลกัษณะการแข่งขัน การพิจารณาช่องทางของคูแ่ข่งขันโดยการใช้คนกลางคนเดยีวกนั 
ช่วยให้ลกูค้าผลติภณัฑ์เหลก็เส้นข้ออ้อย เลอืกซือ้ได้งา่ยขึน้ 

6. ลกัษณะของสิง่แวดล้อม ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าอาจมีการกําหนดให้ช่องทางการตลาดสัน้เพ่ือ
กระจายสนิค้าได้เร็ว  

 

ทีม่า: จากการสรุปของผู้ วจิยั 
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4.1.2 ส่ิงแวดล้อมทางด้านช่องทางการตลาด  (THE ENVIRONMENT OF 
MARKETING CHANNELS)  

1. สิ่งแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ เป็นสิ่งแวดล้อมทีมี่ผลกระทบกบัสมาชิกในชอ่งทาง
มากทีสุ่ด ไมว่า่จะเป็นผู้ผลิต พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก ผู้ อํานวยความสะดวก หรือแม้กระทัง่ผู้บริโภค
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar รวมทัง้ยงัเป็นตวักําหนดพฤติกรรม  และประสิทธิภาพการ
ทํางานของสมาชิกในชอ่งทางด้วย สิ่งแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจทีส่าํคญั ได้แก ่1) ภาวะเศรษฐกิจ
ถดถอย (recession) 2) ภาวะเงินเฟ้อ (inflation) 3) ภาวะเงินฝืด (deflation) และ 4) ปัญหาทาง
เศรษฐกิจอ่ืนๆ นอกเหนือจากตวัแปรหลักทางเศรษฐกิจ 3 ตวัแปรดงักล่าวข้างต้นแล้ว ยงัมีตวัแปร
ทางเศรษฐกิจอ่ืนๆ ทีส่่งผลกระทบกบัสมาชิกในชอ่งทางการตลาด  ได้แก่  อตัราการวา่งงาน 
(unemployment rate) อตัราการแลกเปลี่ยน เงินตราต่างประเทศ (foreign exchange rate)   

2. สิ่งแวดล้อมทางด้านการแข่งขนั  ถือได้วา่เป็นสิ่งแวดล้อมทีส่มาชิกในชอ่งทาง
จะต้องให้ความสาํคญั เพราะการแข่งขนัสามารถเกิดขึน้ได้ในทกุๆ ระดบัของชอ่งทาง โดยรูปแบบ
ของการแข่งขนั แบง่ออกได้เป็น 4 รูปแบบ ดงันี ้การแข่งขนัในแนวนอน ( horizontal competition) 
การแข่งขนัในแนวตัง้ ( vertical competition) การแข่งขนัระหวา่งประเภท ( intertype 
competition) และ การแข่งขนัทัง้ระบบของชอ่งทาง (channel system competition)  

3. สิ่งแวดล้อมทางด้านประชากรศาสตร์ ประชากรถือเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ
บริษัท เป็นผู้บริโภคทีมี่ความต้องการซือ้สินค้าหรือบริการ ดงันัน้จงึต้องศึกษาถงึลักษณะต่างๆ  ของ
ประชากรทีมี่ผลกระทบต่อการจดัการชอ่งทางการตลาด ซึง่ประกอบไปด้วย  การเพ่ิมขึน้ของ
ประชากร โครงสร้างอายขุองประชากร การเปลี่ยนแปลงของรายได้  การออมและภาวะหนีส้ิน  การ
เปลี่ยนแปลงรูปแบบค่าใช้จา่ยของผู้บริโภค และการเปลี่ยนแปลงลักษณะของครอบครัว  

4. สิ่งแวดล้อมทางด้านเทคโนโลย ีเป็นสิ่งแวดล้อมทีมี่การเปลี่ยนแปลงอยา่งรวดเร็ว  
และเปลี่ยนแปลงอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง  ดงันัน้นกัการตลาดจะต้องพยายามค้นหาเทคโนโลยใีหม่ๆ  
รวมทัง้ติดตามความเคลื่อนไหว หรือการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยอียูเ่สมอ  เพ่ือทีจ่ะสามารถ
นํามาประยกุต์ใช้กบัการดําเนินงานของบริษัทให้มีประสิทธิภาพ มากยิง่ขึน้  

 5. สิ่งแวดล้อมทางด้านกฎหมาย การเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทางด้านกฎหมาย
ทีส่าํคญั ซึง่มีส่วนเก่ียวข้องกบัการจดัการชอ่งทางการตลาด ได้แก่  รัฐบาลจะมีบทบาทในการ
กําหนดกิจกรรมทีเ่หมาะสมให้กบัเอกชนดําเนินการ  
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ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมทีมี่ต่อชอ่งชอ่งทางการตลาดนัน้ จะส่งผลกระทบต่อผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar โดยมีปัจจยัต่างๆดงัทีไ่ด้กล่าวมาแล้วทัง้ 5 ข้อ ประกอบด้วยสิ่งแวดล้อม
ทางด้านเศรษฐกิจ  สิ่งแวดล้อมทางด้านการแข่งขนั  สิ่งแวดล้อมทางด้านประชากรศาสตร์  

สิ่งแวดล้อมทางด้านเทคโนโลย ีและสิ่งแวดล้อมทางด้านกฎหมาย รายละเอียดแสดงในตารางที ่4.2  
 

ตารางที่ 4.2  
ส่ิงแวดล้อมของช่องทางการตลาดที่ส่งผลกระทบต่อ  

ผลิตภัณฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 
 

ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อม  ผลกระทบ 

1. สิ่งแวดล้อมทางด้าน
เศรษฐกิจ  

ภาวะเศรษฐกิจในประเทศและอตัราแลกเปลี่ยนมีความสาํคญั
สาํหรับผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เน่ืองจากยงัมีลูกค้า
ของบริษัทเป็นลูกค้าต่างประเทศ 

2. สิ่งแวดล้อมทางด้าน
การแข่งขนั 

การแข่งขนัของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เกิดขึน้ในทกุ
ระดบัของชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะคูแ่ข่งในระดบั
ผลิตภณัฑ์เดียวกนัซึง่มีความสาํคญัมาก ในปัจจบุนับริษัทยงัไม่
ประสบปัญหานีม้ากนกั 

3. สิ่งแวดล้อมทางด้าน
ประชากรศาสตร์  

ลักษณะต่างๆ ของประชากรเชน่  การเปลี่ยนแปลงของรายได้  และ
ภาวะหนีส้ิน ทีมี่ต่อความต้องการใช้ผลิตภณัฑ์ เหล็กเส้นข้ออ้อย 
One-Bar ทําให้บริษัทต้องมีการปรับกลยทุธ์การตลาดตามภาวะของ
ประชากร  

4. สิ่งแวดล้อมทางด้าน
เทคโนโลยี 

การพัฒนาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ซึง่แนวโน้มการ
เปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยทีีส่าํคญั  โดยมีการเพ่ิมขึน้ของเทคโนโลยี
ใหม่ๆ  บริษัทมีการเพ่ิมงบประมาณสาํหรับการวจิยัและพัฒนา  เพ่ือ
ปรับปรุงเทคโนโลยใีห้มีความทนัสมยัก้าวหน้ามากยิง่ขึน้   

5. สิ่งแวดล้อมทางด้าน
กฎหมาย  

การเพ่ิมขึน้ของกฎหมายธุรกิจและกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค  

กฏหมายระกวา่งประเทศ ทําให้ต้องมีการปรับกลยทุธ์และวธีิ
ทางการตลาดผลิตภณัฑ์ 

ทีม่า: จากการสรุปของผู้ วจิยั 
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4.1.3 การออกแบบช่องทางการตลาด  (DESIGNING THE MARKETING 
CHANNEL) 

การออกแบบชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar หมายถงึ การ
ทําการตดัสินใจทีเ่ก่ียวข้องกบัการเลือกวธีิการจดัการชอ่งทางทีเ่หมาะสม  (Berman, 1996: 477) 
หรือหมายถงึ การตดัสินใจทัง้หมดทีเ่ก่ียวข้องกบัการพัฒนาชอ่งทางการตลาดใหม่  อาจจะเป็นการ
กําหนดชอ่งทางขึน้มาใหม ่หรือการปรับปรุงชอ่งทางเดิมให้มีประสิทธิภาพดีขึน้  (Rosenbloom, 
1999: 198)  

จากความหมายดงักล่าว จะเห็นได้วา่การออกแบบชอ่งทางการตลาด มีลักษณะที่
สาํคญั 2 ประการ คือ เพ่ือเป็นการตดัสินใจเพ่ือหารูปแบบหรือวธีิการจดัการชอ่งทางการตลาดที่
เหมาะสม และการกําหนดชอ่งทางการตลาดทีเ่หมาะสม  อาจจะเป็นชอ่งทางทีพ่ัฒนามาจาก
ชอ่งทางการตลาดเดิม หรือเป็นชอ่งทางการตลาดทีกํ่าหนดขึน้มาใหมก็่ได้  

(ก) การตัดสินใจออกแบบช่องทางการตลาด 

การออกแบบชอ่งทางการตลาดจะมีส่วนเก่ียวข้องกบัโอกาสและอปุสรรคทีกิ่จการ
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะได้รับ ถ้ากิจการต้องการระบบของชอ่งทางทีมี่ประสิทธิผล
สูงสุดแล้ว ก็จะต้องให้ความสาํคญักบัการวเิคราะห์และการตดัสินใจออกแบบชอ่งทางการตลาด  
เป็นอยา่งมาก ซึง่ Philip Kotler (1997: 537) ได้แบง่ขัน้ตอนของการตดัสินใจออกแบบชอ่งทาง
การตลาด ออกเป็น 4 ขัน้ตอน คือ 

1. การวิเคราะห์ระดับการบริการที่ลูกค้าต้องการ  (analyzing customers 

desired service output levels)  ขัน้ตอนแรกของการออกแบบชอ่งทางการตลาด คือ การกําหนด
ระดบัการบริการผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ทีลู่กค้าต้องการ  ดงันัน้การกําหนดตลาด
เป้าหมายให้ชดัเจน จงึเป็นสิ่งทีส่าํคญัเพราะจะทําให้รู้ถงึความต้องการของผู้ ซือ้ สถานที่  เหตผุลที่
ตดัสินใจซือ้จากร้านค้าใดร้านค้าหนึง่ ระยะเวลาซือ้  ตลอดจนวธีิการเลือกซือ้สินค้าของลูกค้า
เหล่านัน้ ซึง่วธีิการทีจ่ะเข้าถงึลูกค้ากลุ่ม เป้าหมายได้อยา่งมีประสิทธิภาพและมีกําไร  มากทีสุ่ด  จะ
สามารถทําได้ก็ต่อเม่ือกิจการสามารถวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้ ซือ้ได้ชดัเจน  และรู้ถงึเหตผุลของ
การซือ้เหล่านัน้ด้วย  
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การออกแบบชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ขึน้อยูก่บัการ
พยากรณ์ตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ความพร้อมขององค์กรในชอ่งทางการตลาด  โดยการกําหนด
ระดบัของการบริการทีลู่กค้าต้องการจะมากหรือน้อยขึน้อยูก่บัองค์  ประกอบ 5 ประการ คือ  ขนาด
ของการสัง่ซือ้ ( lot size) ระยะเวลาในการรอคอย ( waiting time) ความสะดวกในการหาซือ้ 
(spatial convenience) ความหลากหลายของสินค้า ( product variety) และ บริการเพ่ิมเติม 
(service backup) เป็นบริการเพ่ิมเติมทีจ่ดัให้กบัลูกค้า ได้แก ่การให้สินเช่ือ การขนส่ง การติดตัง้ 
การซอ่มแซม  

2. การก าหนดวัตถุประสงค์ของช่องทางและข้อจ ากัด  (establishing the 

channel objectives and constrains) การกําหนดวตัถปุระสงค์ของชอ่งทางการตลาดจะต้อง
กําหนดให้อยูใ่นระดบัทีผู่้บริโภคยอมรับได้ แต่เสียต้นทนุตํ่าทีสุ่ด โดยมีการมอบหมายหน้าทีใ่ห้แก่
สมาชิกในชอ่งทางการตลาดอยา่งเหมาะสม โดยเป้าหมายของระดบัการให้บริการ  อาจแตกต่างกนั
ไปได้ตามแต่ละส่วนตลาด แต่จะต้องอยูใ่นระดบัทีส่อดคล้องกบัความต้องการของตลาดส่วนนัน้  
หรือตลาดส่วนนัน้สามารถยอมรับได้  

สาํหรับการกําหนดวตัถปุระสงค์ของชอ่งทางการตลาด ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย 
One-Bar นัน้ จะต้องมีลักษณะคือ วตัถปุระสงค์ของชอ่งทางการตลาดจะต้องมีความชดัเจน
แน่นอนและสามารถทําได้  และ วตัถปุระสงค์ของชอ่งทางการตลาด  จะต้องมีความสัมพันธ์
สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ของส่วนผสมทางการตลาดอ่ืนๆ  รวมทัง้สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์
ทางด้านการตลาด และวตัถปุระสงค์ของกิจการ  โดย ในการกําหนดวตัถปุระสงค์ของชอ่งทาง
การตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะมีข้อจํากดับางอยา่งทีมี่อิทธิพลต่อการกําหนด
วตัถปุระสงค์ของชอ่งทางการตลาด ได้แก ่ 

2.1 ลักษณะของสินค้า ลักษณะของ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar อาจ มี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้ชอ่งทางการตลาดสินค้าดงันี ้  คือ หากเป็น สินค้าประเภทมีนํา้หนกัมาก  
(bulky product) ต้องใช้ชอ่งทางการตลาดทีเ่สียค่าขนส่งและค่าขนถา่ยน้อยทีสุ่ด  

2.2 ลักษณะของพ่อค้าคนกลาง คนกลางทางการตลาดแต่ละประเภท ต่างก็มีจดุแข็ง
และจดุออ่นในการปฏบิตัิหน้าทีท่ีมี่อยูใ่นชอ่งทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั การออกแบบชอ่งทาง
การตลาด จงึต้องคํานึงถงึจดุแข็ง จดุออ่นและความเช่ียวชาญในการส่งเสริมการตลาด  การต่อรอง 
การเก็บรักษาสินค้า การติดต่อกบัลูกค้า และความน่าเช่ือถือทางการเงินของคนกลาง 
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2.3 ลักษณะของการแข่งขนั เน่ืองจากจะมีผลกระทบต่อนโยบายทางการแข่งขนัของ
บริษัท ถ้าบริษัทมีนโยบายทีจ่ะหลีกเลี่ยงการแข่งขนั  ต้องไมใ่ช้ชอ่งทางการตลาดแบบเดียวกบั
คูแ่ข่งขนั   

2.4 ลักษณะของบริษัท  ในการออกแบบชอ่งทางการตลาด จะต้องพิจารณาถงึ
ลักษณะเฉพาะของบริษัทด้วย ได้แก ่เป้าหมายในระยะยาวของบริษัท ขนาดของบริษัท  ทรัพยากร
ทางการเงินของบริษัท และส่วนผสมผลิตภณัฑ์ของบริษัท  

3. การก าหนดทางเลือกของช่องทาง (identifying the major channel alternatives) 

เป็นขัน้ตอนในการวเิคราะห์สถานการณ์ขณะนัน้วา่มีคนกลางประเภทใดบ้าง  มี
จํานวนมากน้อยเพียงใด กิจการสามารถเลือกใช้บริการได้มากน้อยแค่ไหน  และมีเง่ือนไขในการ
มอบความรับผิดชอบในการปฏบิตัิหน้าทีต่่างๆ อยา่งไรบ้าง ซึง่การกําหนดทางเลือกของชอ่งทาง
การตลาด จะต้องพิจารณาถงึองค์ประกอบดงันีค้ือ ประเภทของคนกลางทางการตลาด  (type of 
intermediaries) จํานวนของคนกลางทางการตลาด(number of intermediaries) เกณฑ์และความ
รับผิดชอบของสมาชิกในชอ่งทาง (terms and responsibilities of channel numbers)  

 
การออกแบบชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar นีจ้ะต้องอาศยั

การตดัสินใจ ออกแบบชอ่งทางการตลาด ซึง่ มีส่วนเก่ียวข้องกบัโอกาสและอปุสรรคทีกิ่จการ
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะได้รับ โดยต้องวเิคราะห์ระดบัการบริการทีลู่กค้าต้องการ  
กําหนดวตัถปุระสงค์ของชอ่งทางและข้อจํากดั ซึง่การกําหนดวตัถปุระสงค์ของชอ่งทางและข้อจํากดั
นีป้ระกอบด้วย ลักษณะของสินค้า  ลักษณะของพ่อค้าคนกลาง  ลักษณะของการแข่งขนั  และ
ลักษณะของบริษัท ประกอบกบัการกําหนดทางเลือกของชอ่งทางด้วย ดงัสรุปได้ในตารางที ่4.3 
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ตารางที่ 4.3  
การตัดสินใจออกแบบช่องทางการตลาด ผลิตภัณฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  One-Bar 

 

ปัจจยั วธีิการ 
1. ระดบัการบริการทีลู่กค้า

ต้องการ 
การกําหนดระดบัการบริการ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-
Bar ทีลู่กค้าต้องการ  ทําให้รู้ถงึความต้องการของผู้ ซือ้ สถานที่  
เหตผุลทีต่ดัสินใจซือ้ ระยะเวลาซือ้  ตลอดจนวธีิการเลือกซือ้
สินค้าของลูกค้า เพ่ือเข้าถงึลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อยา่งมี
ประสิทธิภาพและมีกําไรมากทีสุ่ด  

2. กําหนดวตัถปุระสงค์ของ
ชอ่งทางและข้อจํากดั 

 ลักษณะของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar มีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้ชอ่งทางการตลาด  คือ เป็นสินค้าประเภทมี
นํา้หนกัมาก  (bulky product) ต้องใช้ชอ่งทางการตลาดทีเ่สีย
ค่าขนส่งและค่าขนถา่ยน้อยทีสุ่ด  

  ลักษณะของพ่อค้าคนกลางของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย 
One-Bar คํานึงถงึจดุแข็ง จดุออ่นและความเช่ียวชาญในการ
ส่งเสริมการตลาด  การต่อรอง การเก็บรักษาสินค้า การติดต่อ
กบัลูกค้าและความน่าเช่ือถือทางการเงิน  

  ลักษณะของการแข่งขนั ทีจ่ะมีผลกระทบต่อนโยบายทางการ
แข่งขนัของบริษัท บริษัทจะหลีกเลี่ยงหากมีผลกระทบต่อ
การตลาด  

  ลักษณะของบริษัท สาํหรับผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-
Bar พิจารณาเป้าหมายในระยะยาวของบริษัท ขนาดของ
บริษัท และทรัพยากรทางการเงินของบริษัท 

3. กําหนดทางเลือกของ
ชอ่งทาง 

วเิคราะห์วา่มีคนกลางประเภทใดบ้าง  มีจํานวนมากน้อย เพียงใด 
เพ่ือกําหนดทางเลือกให้กบัผลิตภณัฑ์ โดยดจูาก ประเภทของคน
กลาง จํานวน  เกณฑ์และความรับผิดชอบของสมาชิกในชอ่งทาง  

 
ทีม่า: จากการสรุปของผู้ วจิยั 



 
 

70 

จากทีไ่ด้กล่าวถงึแนวคิดเก่ียวกบัชอ่งทางการตลาดและการกําหนดระดบัของ
ชอ่งทางการตลาดแล้ว พบวา่ ในการดําเนินธุรกิจให้ประสบความสาํเร็จโดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ใหมท่ี่
เกิดขึน้ในตลาด มีความจําเป็นอยา่งยิง่ทีจ่ะต้องกําหนดระดบัของชอ่งทางการตลาดและผู้ทีจ่ะมี
ความเก่ียวข้องในชอ่งทางการตลาดของสินค้านัน้ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ก็เชน่กนั 
ในการศึกษาครัง้นี ้ผู้ วจิยัได้ทําการสาํรวจความคิดเห็นของผู้ทีเ่ก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้อ
อ้อย One-Bar เพ่ือค้นหาชอ่งทางการตลาดทีเ่หมาะสมและนําไปปรับปรุงและพัฒนาการกําหนด
ชอ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ ดงัทีจ่ะได้กล่าวในรายละเอียดของการศึกษาต่อไป 

 
4.2  ช่องทางการตลาดของเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 
 
4.2.1  ผลการวิเคราะห์ความต้องการผลิตภัณฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  One-Bar 

 
ในการวเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย  One-Bar นี ้เน่ืองจาก

ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar นบัเป็นผลิตภณัฑ์ใหมท่ีเ่พ่ิงออกสู่ตลาด ถงึแม้วา่จะมีข้อดี
ของผลิตภณัฑ์อยูม่ากก็ตาม แต่ลูกค้าของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย  One-Bar นัน้ อาจจะยงัไม่
ทราบถงึข้อเท็จจริงของผลิตภณัฑ์ทัง้หมด ดงันัน้เพ่ือการตดัสินใจของลูกค้าและเป็นการทํา
การตลาดและขยายตลาดผลิตภณัฑ์ การวเิคราะห์ถงึความต้องการใช้ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  
One-Bar กอ่นทีจ่ะนําข้อมลูดงักล่าวมาประกอบการพิจารณาซือ้ผลิตภณัฑ์ของลูกค้านัน้ จงึนบัวา่
เป็นส่วนทีจ่ะชว่ยให้ลูกค้ามีความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์และบริษัทมากขึน้วา่ จากความต้องการ
ใช้ผลิตภณัฑ์ทีมี่มาก หากมีการใช้ผลิตภณัฑ์นีแ้ล้ว นอกจากจะลดต้นทนุด้านแรงงานเฉพาะทาง 
หรือต้นทนุทางด้านเวลา หรือค่าเสียโอกาสอ่ืน ลูกค้าสามารถมัน่ใจได้วา่ จากความต้องการ
ดงักล่าว ทางบริษัทมีความมัน่คงในการผลิตผลิตภณัฑ์เพ่ือป้อนให้กบัลูกค้าได้ตามความต้องการ 

เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เป็นสินค้าทีจ่ดัอยูใ่นประเภทสินค้าที่
เป็นอปุสงค์ต่อเน่ือง (Derived demand) เป็นผลิตภณัฑ์ (ปัจจยัการผลิต) ทีผ่ลิตออกเพ่ือจําหน่าย
ให้แกผู่้บริโภค(อปุสงค์ต่อสินค้าขัน้สุดท้าย) อีกต่อหนึง่ เม่ืออปุสงค์ต่อสินค้าขัน้สุดท้ายเพ่ิมขึน้  อปุ
สงค์ต่อปัจจยัการผลิตทีใ่ช้ในการผลิตสินค้าขัน้สุดท้ายนัน้ๆ  ก็ยอ่มจะเพ่ิมขึน้ตามไปด้วย ในทีนี่ ้
หมายถงึ ปัจจบุนัมีอตุสาหกรรมทีมี่การใช้ผลิตภณัฑ์เหล็กอยูใ่นทกุวนั ไมว่า่จะเป็น ตลาดการ
กอ่สร้างขนาดกลางและเล็ก เป็นการกอ่สร้างบ้านและทีอ่ยูอ่าศยั ตลาดการกอ่สร้างขนาดใหญ่  
หรือ ตลาดอตุสาหกรรมการผลิต ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะเป็นผลิตภณัฑ์ใหมท่ีเ่ข้า
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มามีส่วนชว่ยให้อตุสาหกรรมนัน้ๆ มีความคล่องตวัในการผลิตสินค้ามากขึน้ ซึง่ ผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar สามารถชว่ยลดการใช้แรงงานเฉพาะทางซึง่ในปัจจบุนัประสบปัญหา
ขาดแคลน รวมถงึการลดต้นทนุในด้านต่างๆ ดงัทีไ่ด้กล่าวมาแล้วในบทที ่3 นัน้ ในอนาคต ปริมาณ
ความต้องการผลิตภณัฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  One-Bar ก็จะเติบโตมากขึน้ไปด้วย จากโครงการ 
Mega project ของรัฐบาล และอตุสาหกรรมทีกํ่าลังเติบโตขึน้มากมายในปัจจบุนั ซึง่เป็นผลดีกบั
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  One-Bar ทีจ่ะเข้ามามีบทบาทในแวดวงอตุสาหกรรมเหล็กของ
ประเทศ  
 

(ก) ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มลูกค้า เหล็กเส้นข้ออ้อย  One-Bar  
 

 ข้อมลูทัว่ไปของกลุ่มลูกค้า บริษัท  บ ีอาร์ พี สตีล จํากดั จํานวน 5 กลุ่ม ได้แก ่1 ) 
ผู้แทนจําหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว) 2) ผู้ รับเหมารายใหญ่ 3 ) ลูกค้าต่างประเทศ 4 ) ลูกค้าทีเ่คยใช้ 
Coupler ในการต่อเหล็กเพ่ือการกอ่สร้าง และ5) ลูกค้าเป้าหมายในอนาคต ประกอบด้วย  รูปแบบ
ของธุรกิจ จํานวนทนุจดทะเบยีน  ระยะเวลาในการเปิดดําเนินกิจการ และประเภทผลิตภณัฑ์
ต่อเน่ืองของกิจการ ผลการสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งลูกค้า เหล็กเส้นข้ออ้อย  One-Bar พบวา่ รูปแบบ
ของธุรกิจลูกค้าส่วนใหญ่เป็นรูปแบบการค้าทีมี่การซือ้มาและขายไป ไปจนกระทัง่เป็นผู้บริโภคขัน้
สุดท้ายโดยตรง โดยแต่ละรายมีทนุจดทะเบยีน เฉลี่ยมากกวา่  100 ล้านบาท  มีระยะ เวลาในการ
เปิดดําเนินกิจการมากกวา่10 ปี  โดยหากเป็นกลุ่ม ผู้ แทนจําหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว ) และ ลูกค้า
ต่างประเทศ ประเภทผลิตภณัฑ์ต่อเน่ืองของกิจการ จะเป็น  ร้านค้าวสัดกุอ่สร้าง หรือ
ผู้ รับเหมากอ่สร้าง แต่ถ้ากลุ่มลูกค้าเป็นผู้ รับเหมารายใหญ่ และ ลูกค้าทีเ่คยใช้ Coupler ในการต่อ
เหล็กเพ่ือการกอ่สร้าง รวมถงึลูกค้าเป้าหมายในอนาคต นัน้จะเป็นกลุ่มลูกค้าทีเ่ป็นผู้บริโภคคน
สุดท้าย คือการนําเอาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ไปใช้ในงานทนัที ซึง่มีจํานวนไมม่าก 

สาํหรับในกลุ่มลูกค้าเหล็กเส้นข้ออ้อย  One-Bar ทีเ่ป็นหน่วยธุรกิจขนาดใหญ่ คือ  
กลุ่ม ผู้แทนจําหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว) และลูกค้าต่างประเทศ ในกิจการจะ ใช้การจดัจําหน่าย โดย  
ผู้แทนขายตามภาคต่างๆ เพ่ือให้บรรลุวตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ  ซึง่เป็นชอ่งทางการตลาดทีด่ีทีสุ่ด  
และมกัจะมีเง่ือนไขการซือ้ การชําระเงิน ส่วนลด หรือเครดิต เป็น เงินสด และเครดิต 30-60วนั 
ขึน้อยูก่บักรณีข้อตกลงทางการค้า 
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(ข) วิธีการขนส่ง และปัญหาที่พบในการขนส่งผลิตภัณฑ์ 

จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารทีเ่ก่ียวข้องกบัชอ่งทางการตลาดเหล็กเส้นข้ออ้อย One 
Bar พบวา่ วธีิการขนส่งมีสองรูปแบบ คือ การจดัส่งให้และให้ลูกค้ามารับเอง สาํหรับส่วนทีจ่ดัส่ง
ให้ ใช้วธีิจดัจ้างขนส่งมาทําการขนส่ง คิดค่าใช้จา่ยตามนํา้หนกั หรือเหมาราคาเป็นเทีย่ว สาํหรับ
เหล็กเส้นทีมี่ความยาว12m ขึน้ไปจะใช้รถเทลเลอร์ แต่ถ้าเป็นเหล็กพับหรือความยาว 6 เมตร ใช้
รถบรรทกุ 10 ล้อในการขนส่ง ในขณะทีปั่ญหาทีเ่กิดจากการขนส่งมีประเด็นสาํคญัต่างๆ ดงันี ้

1. ปัญหาบคุลากร พนกังานทีป่ฏบิติหน้าทีข่าดความเข้าใจ และเอาใจใส่ ในตวั
ผลิตภณัฑ์ หรือหากพนกังานขนส่งเป็นพนกังานทีย่งัไมมี่ความเช่ียวชาญหรือชํานาญงานจะไม่
ทราบวา่ ขัน้ตอนในการขนส่งเหล็กเส้นจะต้องมีการคลุมผ้าใบ โดยเฉพาะเม่ือเวลาหน้าฝน 
เน่ืองจากจะทําให้เหล็กเกิดความเสียหาย เป็นสนิมได้  วธีิการแก้ไขคือ ให้ทางพนกังานทีโ่รงงาน
ฝ่ายจดัส่งเป็นผู้ กําชบั ตรวจตราเวลาจะส่งผลิตภณัฑ์ต้องคลุมผ้าใบ  

2. ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ นํา้หนกัเหล็กไมต่รงตามทีช่ัง่นํา้หนกัเม่ือเทียบกบัหน้า
โรงงาน วธีิการแก้ไขคือต้องมีใบชัง่นํา้หนกัเป็นเอกสารยนืยนัป้องกนัการผิดพลาดทกุครัง้ และ
ปัญหานํา้หนกัทีร่ถบรรทกุรับได้ไมมี่ความสัมพันธ์กบัปริมาณทีต้่องการ เชน่ ต้องการส่งของ 35 ตนั 
แต่รถบรรทกุสามารถรับได้เพียง 30 ตนัเทา่นัน้ 

3. ปัญหาเก่ียวกบัการสื่อสาร ปัญหาทีเ่กิดขึน้คือมีความเข้าใจคลาดเคลื่อนหรือไม่
ตรงกนัเก่ียวกบัความต้องการ เชน่ ลูกค้าต้องการให้ขนส่งเหล็กยาว 12 เมตร จําเป็นต้องทําการ
ระบกุอ่นการขนส่ง วา่ ไมต้่องพับผลิตภณัฑ์เพ่ือให้เกิดความเข้าใจเดียวกนั เน่ืองจากหากไมมี่การ
ระบ ุทางโรงงานเจ้าหน้าทีจ่ดัส่งจะทําการพับเหล็กคร่ึงหนึง่กอ่นการจดัส่งทกุครัง้ เพราะวา่ การส่ง
เหล็กยาว12เมตร จะไมส่ามารถนําส่งเข้าหน้างานบางที่ๆ มีเนือ้ทีแ่คบๆได้ นอกจากนีค้วามยาวของ
ผลิตภณัฑ์ทีต่่างกนั จะมีค่าบริการทีต่่างกนัด้วย 

ปัญหาการขนส่งทีพ่บบอ่ย คือ ปัญหาเก่ียวกบัเวลา  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในกรณีที่
สินค้าออกจากทา่เรือ ทําให้การขนส่งช้า และเสียค่า discharge ของออกจากทา่เรือ 
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(ค) ขัน้ตอนการจัดส่งผลิตภัณฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar  

ในการดําเนินการจดัส่งผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ไปสู่ผู้บริโภคนัน้ บริษัท
ได้มีการดําเนินการร่วมกบับริษัทขนส่งผู้ ชํานาญและมีความเช่ียวชาญเฉพาะ และได้รับมาตรฐาน 
เพ่ือกระจายสินค้าให้ผู้บริโภค โดยในระหวา่งขัน้ตอนการจดัส่ง บริษัทจะมีการนดักบัผู้บริโภคกอ่น
ทําการส่งสินค้าและตรวจสอบผลิตภณัฑ์ รวมไปถงึการประเมินผล เพ่ือรายงานต่อคณะผู้บริหาร
ของบริษัทด้วยเป็นประจําเดือนละ 1 ครัง้ ดงัภาพที ่4.1 



 
 

74 

ภาพที่ 4.2 
ขัน้ตอนการจัดส่งผลิตภัณฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 

 

 

ทีม่า : จากการสรุปของผู้ศึกษา 

กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย ของบริษัททีธุ่รกิจทําคือ 
1. แข่งขนัทางด้านราคา  
2. การมีผู้ แทนขาย ออกขายเพ่ืออํานวยความสะดวกแกลู่กค้าทัง้ทางด้านการเจรจา

ต่อรอง และทางด้านการดําเนินการด้านเอกสาร 

โดยการจดัจําหน่าย มีความสาํคญัมากเพราะสินค้าเหล็กมีการขนส่งทีค่่อนข้าง
ยุง่ยาก ต้องใช้อปุกรณ์เคร่ืองมือในการขนส่งแต่ละครัง้ และการเรียกรถขนส่งก็มีความจําเป็นที่
จะต้องใช้รถขนส่งทีมี่ความชํานาญในการขนส่งเหล็ก ดงันัน้ถ้าผู้ผลิตไมมี่บริการจดัส่งให้ลูกค้าก็
จะเป็นการเสียเปรีบยทางการแข่งขนัได้เชน่กนั ประกอบกบัหาก ลูกค้าไมมี่ความชํานาญเพียงพอ
จะทําให้การขนส่งเกิดความเสียหาย เน่ืองจากลูกค้าจะไมมี่ความรู้และความชํานาญเทียบเทา่กบั
ผู้ผลิต ซึง่ลักษณะการจดัจําหน่ายนีเ้ป็น การจดัจําหน่าย มีความเหมาะสมสาํหรับสภาพธุรกิจ

 
บริษัท 

 
ยีป๊ั่ว 

 
ผู้บริโภค 

  นดัหมาย 
ก่อนส่งสินค้า 

  

บริษัทขนส่งสินค้า 

  ประเมินผล 

  

บริษัทขนส่งสินค้า 
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ทัว่ๆไป หากต้องการจะเป็นผู้ นําตลาดแล้ว บริษัทจําเป็นต้องมีการเพ่ิมกลยทุธ์ทางการแข่ งขนั 
ทางการจดัจําหน่ายให้เป็นทีพ่อใจและอํานวยความสะดวกแกลู่กค้ามากขึน้กวา่เดิม คือต้องมีการ
พัฒนาเพ่ิมขึน้ โดยเฉพาะปัญหาทีเ่กิดขึน้เป็นประจําสาํหรับการจดัจําหน่ายสินค้าในองค์กร  คือ 
ความล่าช้าทางการจดัส่ง และทางด้านเอกสาร อาจจําเป็นต้องใช้เคร่ืองมือทีท่นัสมยั บคุลากรทีมี่
การอบรมมากขึน้  และจําเป็นต้องทําความเข้าใจ  ให้ความรู้ คําแนะนํา  สื่อสารกบัลูกค้าบอ่ยๆ
เพ่ือให้เกิดความเข้าใจทีเ่ป็นไปในแนวทางเดียวกนั โดยในปัจจบุนับริษัท ได้เปรียบในเร่ืองของการ
ทํา economy of scal และระบบ Logistic ทีด่ีกวา่บริษัทคูแ่ข่ง เน่ืองจากมีความพร้อมมากกวา่
และมีการนําเทคโนโลยสีมยัใหมม่าใช้ร่วมในการจดัจําหน่าย 

สาํหรับกลยทุธ์ของกิจกรรมการจดัจําหน่ายสินค้าของบริษัทในปัจจบุนัมีดงันี ้ 

1. จดัทําโฆษณา ให้ทํา event ทกุปี  
2. การขายสินค้า commercial grade ให้กบัตวัแทนจําหน่าย  
3. การขายสินค้า special grade ให้กบัผู้ ใช้ โดยตรง 

(ง) ความคิดเหน็เก่ียวกับช่องทางการตลาดผลิตภัณฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-
Bar 

1. ด้านตอบสนองความต้องการของตลาด 

การสร้างความพอใจให้กบัผู้บริโภคนัน้กลุ่มลูกค้าเหล็กเส้นข้ออ้อย  One-bar เห็นวา่
บริษัทสามารถพัฒนาการผลิตสินค้าได้ตรงตามความพึงพอใจของผู้บริโภค ได้เป็นอยา่งดี โดยมี
การผลิตสินค้าทีต่รงตามมาตรฐานทีกํ่าหนดและมีการตรวจสอบคณุภาพความปลอดภยัอยา่ง
สม่ําเสมอกอ่นส่งถงึผู้บริโภค มีหน่วย QC และมีใบรับรองจากสถาบนั และมีมาตรฐาน มอก.  เป็น
ทีย่อมรับโดยทัว่ไป เน่ืองจากมีการกําหนดแนวทางในการทํางานเพ่ือให้เข้าถงึตลาดเป้าหมายได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ  จะสังเกตได้จากบริษัทมีการส่ง ใบสอบถามคว ามคิดเห็นเสมอๆ มีการ
ปรับปรุงมาตรฐาน ทัง้ ISO การรวมกิจการกบับริษัทมหาชน   

ในทรรศนะของผู้บริหารบริษัท เห็นวา่ การพัฒนาการผลิตสินค้า น่าจะสร้างความพึง
พอใจให้กบั ผู้บริโภคปลายทาง ได้เป็นอยา่งดี  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ใหมนี่ ้ ทําให้เกิดความ
สะดวกสบาย และเกิดความประหยดัในการกอ่สร้างได้มากขึน้กวา่เดิม เป็นการพัฒนา ผลิตภณัฑ์
จากทีมี่ผู้ทีเ่คยทํามาแล้ว แต่ยงัไมส่ามารถอํานวยความสะดวกแกลู่กค้า หรือ ตรงกบัความต้องการ
ของลูกค้า ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จงึสามารถชว่ย ลดต้นทนุ การผลิตและต้นทนุ
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ทางด้านแรงงานทีต้่องใช้ความชํานาญเฉพาะให้กบัลูกค้าได้เม่ือคิดมลูค่ารวมทัง้ โครงการ  สาํหรับ
การผลิตสินค้าให้ได้ตรงตามมาตรฐานทีกํ่าหนดและมีการตรวจสอบคณุภาพความปลอดภยัอยา่ง
สม่ําเสมอกอ่นส่งถงึผู้บริโภคนัน้ ทางบริษัทมีหน่วยงานทางด้านการตรวจสอบคณุภาพผลิตภณัฑ์
โดยเฉพาะ รวมทัง้ได้มีการผ่านมาตรฐานสากล และมาตรฐาน มอก.ของประเทศไทย และยงัมีการ
ส่งไปตรวจสอบคณุภาพ ตามสถาบนัเหล็กทัง้ของไทยและของมาตรฐานต่างประเทศอยูเ่สมอๆ  
โดยสรุปด้านมาตรฐานสินค้าของบริษัท สินค้ามีมาตรฐานต ามข้อกําหนดของสภาอตุสาหกรรม
รวมทกุประการ และมีการ ควบคมุคณุภาพโดย ระบบ Quality control ทีไ่ด้รับมาตรฐานของ
โรงงานเป็นทีย่อมรับทัว่โลก 

สาํหรับในด้านคณุภาพและราคานัน้ กลุ่มลูกค้าเห็นวา่บริษัทมีการเสนอขายสินค้าใน
ราคาทีเ่หมาะสมกบัปริมาณและคณุภาพ  เม่ือเทียบกบับริษัทอ่ืนๆ ทีมี่ราคาสูง แต่เหล็ก ของ บริษัท
บ ีอาร์ พี สตีล จํากดั มีความสวยกวา่บริษัทคูแ่ข่ง ในขณะที่ลูกค้าบางคนก็ดทูีร่าคามากกวา่ความ
สวยงามของเหล็ก และเน่ืองจากบริษัทมีแนวคิดการดําเนินงานแบบการมุง่ลูกค้าเป็นสาํคญั  กลุ่ม
ลูกค้าจงึได้รับการส่งเสริมการตลาดในด้านแนะนําผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ือง  โดยการ ส่งผู้ แทนขาย
เข้ามาแนะนําและนําตวัอยา่งมาให้เสมอ ซึง่ในกรณีทีมี่การศึกษาความต้องการของผู้บริโภคกอ่นที่
จะนําเสนอสินค้าต่อผู้บริโภคนัน้ ลูกค้าเห้นวา่เป็นสิ่งจําเป็นมากและบริษัทได้ดําเนินกิจกรรมด้านนี ้
อยูอ่ยา่งต่อเน่ือง 

การกําหนดแนวทางในการทํางานเพ่ือให้เข้าถงึตลาดเป้าหมายได้อยา่งมี
ประสิทธิภาพ เป็นส่วนหนึง่ทีท่ําให้บริษัทประสบความสาํเร็จอยา่งต่อเน่ือง  บริษัทได้มีความ
พยายามเพ่ิมความสามารถในการทํางานของแต่และฝ่ายเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพอยูอ่ยา่ง สม่ํา เสมอ 
ทัง้ด้านการอบรมบคุลากรให้ทนัสมยั การนําเทคโนโลยใีหม่ๆ เข้ามาใช้ในการทํางาน การเพ่ิมพูน
ความรู้ การสอบถามลูกค้าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานและพัฒนาผลิตภณัฑ์  หรือแม้กระทัง่
ความพยายามหาระบบ logistic ทีเ่หมาะสมกบัประเภทของงาน และผลิตภณัฑ์ เพ่ือ สนอง ความ
ต้องการของลูกค้าทีห่ลากหลาย นอกจากนีบ้ริษัทยงัมีนโยบายรักษาลูกค้าเกา่ และเพ่ิมลูกค้าใหม่
โดยใช้ผู้ แทนขาย จากแนวคิดการดําเนินงานแบบการมุง่ลูกค้าเป็นสาํคญั ให้ความสาํคญัแกค่วาม
ต้องการของลูกค้าเป็นหลัก สอบถามความต้องการของลูกค้าอยา่งต่อเน่ือง และนโยบายด้านราคา 
ในสินค้า commercial grade และใช้ sale engineer ในการขายสินค้าชนิดพิเศษอีกด้วย โดยใน
การเสนอขายสินค้าในราคาทีเ่หมาะสมกบัปริมาณและคณุภาพของบริษัทนัน้ ราคาของผลิตภณัฑ์



 
 

77 

เหล็กนัน้เป็นราคาที่ถกูกําหนดโดยสถาบนัเหล็ก กระทรวงพานิชย์ และทีส่าํคญัมีการกําหนดจาก
ความต้องการของตลาดมาเป็นมาตรฐานอยูแ่ล้ว จงึไมมี่ปัญหาทางด้านราคาขาย  

การส่งเสริมการตลาดของบริษัทในด้าน การ แนะนําผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ือง ให้กบั
ลูกค้า บริษัทให้ความสาํคญัด้านการส่งเสริมการตลาดโดยเฉพาะสาํหรับผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ  อยา่ง
สม่ําเสมอ เชน่ การให้พนกังานและ/หรือวศิวกร ออกไปให้ความรู้แกลู่กค้าทีเ่ป็นผู้จดัจําหน่าย และ
ลูกค้าทีเ่ป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย และ หาก ลูกค้าทีต้่องการให้วศิวกรของบริษัท ออก ไปให้ความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหมแ่กผู่้ทีใ่ช้งานโดยตรงบริษัทมีความพร้อมในการสนองความต้องการ เชน่กนั  
นอกจากนีย้งัมีการแนะนําผลิตภณัฑ์ใหมอ่ยา่งต่อเน่ืองผ่าน ผู้ขายในการ จดัสัมมนาให้ความรู้กบั
ผู้บริโภคในกรณีทีมี่สินค้าใหม ่

การศึกษาความต้องการของผู้บริโภคกอ่นทีจ่ะนําเสนอสินค้าต่อผู้บริโภค เป็นสิ่ง
สาํคญัทีบ่ริษัทคํานึงถงึตลอดเวลา บริษัทได้มีการศึกษาถงึเทคโนโลยทีี่ ชว่ยให้ กอ่ให้เกิดประโยชน์
สูงสุดแกก่ารใช้ทรัพยากรเน่ืองจากบริษัทได้คํานึงอยูเ่สมอวา่ เหล็กเป็นทรัพยากรธรรมชาติทีใ่ช้
แล้วหมดไป จงึมีการคิดค้นและพัฒนาผลิตภณัฑ์ไปควบคูก่บัการใช้เทคโนโลยทีีท่นัสมยั  แต่ใน
บางครัง้เทคโนโลยทีีล่ํา้หน้ามาก อาจส่งผลเสียต่อลูกค้าทําให้ลูกค้าซึง่เป็นผู้จดัจําหน่ายที่ไมใ่ชผู่้ ใช้
ตรง(กอ่สร้าง)ไมส่ามารถตามเทคโนโลยเีหล่านัน้ได้ทนั การนําเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ จงึเป็นการ ชว่ย
สร้างความเข้าใจพืน้ฐานให้กบัลูกค้าและสร้างความต้องการในผลิตภณัฑ์ หรืออาจกล่าวได้วา่ เป็น
การการสร้าง demand ใหมใ่นผลิตภณัฑ์ให้แกลู่กค้า 

โดยสรุปแล้ว ด้านการตอบสนองความต้องการของตลาดนัน้ สร้างความพึงพอใจ
ให้กบัผู้บริโภค สะดวกสบาย และเกิดความประหยดัในการกอ่สร้างบริษัทมีหน่วยงานทางด้านการ
ตรวจสอบคณุภาพผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะ รวมทัง้ได้มีการผ่านมาตรฐานสากล และมาตรฐาน มอก.
ของประเทศไทย และยงัมีการส่งไปตรวจสอบคณุภาพ ตามสถาบนัเหล็กทัง้ของไทยและของ
มาตรฐานต่างประเทศ มีการควบคมุคณุภาพโดย ระบบ Quality control ทีไ่ด้รับมาตรฐานของ
โรงงานเป็นทีย่อมรับทัว่โลก มีความพยายามเพ่ิมความสามารถในการทํางานของแต่และฝ่ายเพ่ือ
เพ่ิมประสิทธิภาพการดําเนินงาน ใช้นโยบายรักษาลูกค้าเกา่ และเพ่ิมลูกค้าใหมโ่ดยใช้ผู้ แทนขาย  
จากแนวคิดการดําเนินงานแบบการมุง่ลูกค้าเป็นสาํคญั 
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2. ด้านเคล่ือนย้ายอย่างมีประสิทธิภาพไปยังลูกค้า 

ลูกค้าของบริษัทมีความเห็นเก่ียวกบัระบบการขนส่งสินค้าของบริษัทวา่มีความ
ปลอดภยั รวดเร็วทนัสมยั และมีการแก้ปัญหาเก่ียวกบัการขนส่ง เชน่  หากไมส่ามารถส่งสินค้าได้
ทนัจะมีการจดัจ้างจากทีอ่ื่นเข้ามาชว่ยในการขนส่ง  โดยระหวา่งการขนส่งสินค้าบริษัทจะ มีการ
จดัเก็บรักษาสินค้าให้คงสภาพสมบรูณ์ระหวา่งการขนส่งสินค้าไปยงัลูกค้า  แต่ จะมีปัญหากบั
สภาพฤดกูาลซึง่ไมส่ามารถหลีกเลี่ยงได้ คือ หากอยูใ่นชว่งฤดู จะมีปัญหาเหล็กแดงบ้าง  ในโดย
ภาพรวมลูกค้ามีความพึงพอใจเก่ียวกบั ความระมดัระวงัในการบรรจหุีบหอ่เพ่ือให้สินค้าอยูใ่น
สภาพดี เทา่ทีส่ามารถจะป้องกนัได้ นอกจากนัน้เก่ียวกบัการประกนัสินค้าทีชํ่ารุดและจดัส่งสินค้า
ไปทดแทน ถงึแม้วา่บริษัทจะมีระบบการรับประกนั แต่ยงัสามารถ ดําเนินการได้ ค่อนข้างช้า 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ เม่ือต้องใช้บริการขนส่งจากทีอ่ื่นเข้ามา ร่วม ทําการขนส่ง เพ่ือให้ทนัเวลา เม่ือ
เกิดการผิดพลาดจะใช้เวลาค่อนข้างมากในการดําเนินการ เน่ืองจาก ต้องสืบหาฝ่ายทีต้่องทําการ
รับผิดชอบ ปัญหาทีเ่กิดขึน้บ้างในการขนส่งคือ บริษัทยงัมีข้อผิดพลาดในการการตรวจสอบ ความ
ถกูต้องของประเภท/ชนิดสินค้าทีจ่ดัส่งไมค่รบทกุครัง้ แต่กลุ่มลูกค้ายงัได้รับความพึงพอใจมากจาก
ภาพรวมทัง้หมด ส่วนหนึง่มากจากบริษัทมีการวางแผนเลือกระยะทางการขนส่งสินค้าทีป่ระหยดั
ค่าใช้จา่ยทีสุ่ดสาํหรับลูกค้า และมีการประเมินผลการปฏบิตัิงานอยา่งการขนส่งอยา่งต่อเน่ือง  

ในขณะทีผู่้บริหารเห็นวา่กิจกรรมการเคลื่อนย้ายสินค้าไปยงัผู้บริโภคเป็นกิจกรรมทีมี่
ความสาํคญัสาํหรับผู้ประกอบการอตุสาหกรรมเหล็ก โดยบริษัทมีระบบการขนส่งสินค้าทีป่ลอดภยั  
รวดเร็วทนัสมยั บริษัทพยายามสรรหาผู้ประกอบการทีมี่ความชํานาญทางด้านขนส่งสินค้าอยา่ง
เฉพาะเจาะจง โดยมีความร่วมมือในการใช้บริการกบั บริษัท logistic ทีเ่ป็นทีเ่ช่ือถือ มีชอ่งทางการ
กระจายสินค้ามาก มีสัญญาครอบคลุมการให้บริกา รทีช่ดัเจนและเป็นธรรมทัง้ต่อผู้ผลิต ผู้ จดั
จําหน่าย บริษัทขนส่งและลูกค้า  โดยในกระบวนการ จดัเก็บรักษาสินค้าให้คงสภาพสมบรูณ์
ระหวา่งการขนส่งสินค้าไปยงัลูกค้านัน้ บริษัทมีการจดัทําพืน้ทีจ่ดัเก็บทีมี่คณุภาพ และมีการคลุม
ผ้าใบ เพ่ือ กนัสินค้าเปียกทกุครัง้ กอ่นการจดัส่งสินค้าถงึลูกค้าเสมอ  นบัได้วา่บริษัท มีความ
ระมดัระวงัในการบรรจหุีบหอ่เพ่ือให้สินค้าอยูใ่นสภาพด ีซึง่เป็นหนึง่ในมาตรฐาน  ISO ที่บริษัท ต้อง
ปฏบิตัิอยา่งเคร่งครัด 

การขนส่งสินค้าในแต่ละครัง้บริษัทมีการวางแผนเลือกระยะทางการขนส่งสินค้าที่
ประหยดัค่าใช้จา่ยทีสุ่ด โดยฝ่ายจดัส่งจะทําการวางแผนการส่งของลูกค้าแต่ละราย วา่ลูกค้าอยูจ่ดุ
ใด พืน้ทีใ่ด และของทีจ่ะทําการส่งออกไปจะจดัส่งจากไหน (โรงงานทีร่ะยอง หรือโรงงานทีพ่ระราม
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2) และจะมีการทํารายงานประจําเดือนทกุครัง้ การจดัส่งสินค้าบริษัทมีการตรวจสอบ  ความ
ถกูต้องของประเภท/ชนิดสินค้าทีจ่ดัส่งโดยฝ่ายตรวจสอบจะทําการตรวจสอบสินค้าทกุครัง้ตาม
มาตรฐาน ISO และมีการการประกนัสินค้าทีชํ่ารุดและจดัส่งสินค้าไปทดแทนอยา่งรวดเร็ว  ทนัทีที่
ทราบข้อมลูจากบริษัทขนส่ง หลังจากการจดัส่งสินค้าแล้ว บริษัทกําหนดให้มีการประเมินผลการ
ปฏบิตัิงานอยา่งการขนส่งอยา่งต่อเน่ือง มีการรายงานผลงานประจําทกุๆเดือน  และ มีการ review 
ราคาและคณุภาพในการขนส่งทกุๆ 3 เดือน เพ่ือนํารายงานเหล่านัน้มาประกอบการปรับปรุงระบบ
การขนส่งให้สมบรูณ์มากขึน้ 

โดยสรุปแล้วด้านการเคลื่อนย้ายอยา่งมีประสิทธิภาพไปยงัลูกค้านัน้ ยงัมีปัญหาเร่ือง 
ข้อผิดพลาดในการการตรวจสอบความถกูต้องของประเภท /ชนิดสินค้าทีจ่ดัส่งไมค่รบ  แม้วา่จะ
ได้รับการตอบสนองเป็นทีพ่ึงพอใจของลูกค้าและบริษัทมีระบบการขนส่งสินค้าทีป่ลอดภยั  รวดเร็ว
ทนัสมยั  บริษัทพยายามสรรหาผู้ประกอบการทีมี่ความชํานาญทางด้านขนส่งสินค้าอยา่ง
เฉพาะเจาะจง มีสัญญาครอบคลุมการให้บริการทีช่ดัเจนและเป็นธรรมทัง้ต่อผู้ผลิต ผู้ จดัจําหน่าย 
บริษัทขนส่งและลูกค้า แต่บริษัทก็มีการวางแผนการส่งของทกุครัง้ นอกจากนีย้งัมีการทํารายงาน
ประจําเดือน ประเมินผลการปฏบิตัิงานอยา่งการขนส่งอยา่งต่อเน่ือง 

3. ด้านอรรถประโยชน์ด้านเวลา 

อรรถประโยชน์ทางด้านเวลาสาํหรับลูกค้ามีส่วนประกอบหลายประการด้วยกนั เชน่ 
ความรวดเร็วในการกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภค การส่งมอบของได้ทนัตามกําหนดเวลา เป็นต้น 
ทัง้นีค้วามเห็นของลูกค้า บริษัท  บ ีอาร์ พี สตีล จํากดั พบวา่ มีความพอใจในการ การกระจาย
คลังสินค้าตามแหล่งต่าง ๆ สามารถนําสินค้าออกจําหน่ายในท้องตลาดได้ตลอดเวลา  ซึง่ดีกวา่
บริษัทอ่ืนๆ เน่ืองจาก บริษัทบ ีอาร์ พี สตีล จํากดั มีโรงงานผลิต 2 แหง่ โดยเฉพาะโรงงานผลิตใน
กรุงเทพฯ ซึง่เป็นแหล่งสาํคญั กระจายสินค้าได้รวดเร็ว  ส่วนปัญหาทีเ่กิดขึน้ด้านเวลานัน้ มีเป็น
บางครัง้ทีไ่มส่ามารถกระจายสินค้าได้ทนัเวลาทีลู่กค้าต้องการ  แต่มีการกําหนด ระยะเวลาในการ
จดัส่งสินค้านบัจากวนัทีส่ัง่ซือ้จนได้รับสินค้าอยา่งเหมาะสม และมีข้อผิดพลาดจากก ารส่งมอบ
สินค้าตามใบสัง่ของ เน่ืองจากความประมาทของพนกังาน  และในด้านอรรถประโยชน์ของเวลา
เก่ียวกบัการกําหนดระยะเวลาการชําระเงิน/การให้เครดิตนัน้มีความ อยา่งเหมาะสม  โดย ส่วนมาก
จะให้ชําระเงินกอ่นจงึจะส่งของ และไมค่่อยมีเครดิตให้ยกเว้นเป็นตัว๋แลกเงินจากธนาคาร 
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ในด้านความเห็นของผู้บริหารนัน้มองวา่ เวลานบัเป็นปัจจยัสาํคญัทีบ่ริษัทคํานึงถงึ 
เน่ืองจากการทําธุรกิจในปัจจบุนัต้องแข่งขนักบัเวลาเสมอ หากสามารถเป็นผู้ นําในตลาด มีความ
รวดเร็วในการเข้าถงึความต้องการผู้บริโภคมาก โอกาสทีจ่ะประสบความสาํเร็จก็มีสูงตามไปด้วย 
บริษัท ยดึถือแนวคิด “just in time” โดย มีการกระจายคลังสินค้าตามแหล่งต่าง  ๆ สามารถนํา
สินค้าออกจําหน่ายในท้องตลาดได้ตลอดเวลา ทัง้โรงงานทีก่รุงเทพ และ  โรงงานที่ จงัหวดั ระยอง  
ถงึแม้วา่บริษัทจะ ไมมี่การเชา่คลังสินค้าทีอ่ื่น  แต่ บริษัทก็สามารถจดัหาวธีิการ ส่งสินค้าให้
ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าสูงสุด การขนส่งสินค้าจะจดัส่งตามใบสัง่ของทกุครัง้ (ขึน้อยูก่บั
เง่ือนไขการจา่ยเงิน) และจะเร่ิมขึน้ทนัทีเม่ือมีการเปิด ใบสัง่ซือ้  หรือการตกลงเง่ือนไขการซือ้ขาย
เสร็จสิน้ เน่ืองจากบริษัทมีการใช้  suppliers หลายเจ้าทําให้ตดัปัญหา ด้านเวลาในการกระจาย
สินค้าไปได้  

การกําหนดระยะเวลาในการจดัส่งสินค้าระหวา่งบริษัทกบัลูกค้าเป็นส่วนหนึง่ทีท่ําให้
ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุด โดยการจดัส่งนบัจากวนัทีส่ัง่ซือ้จนได้รับสินค้า จะถกูกําหนดขึน้ อยา่ง
เหมาะสม ตามข้อตกลงระหวา่งลูกค้ากบับริษัททกุครัง้ นอกจากนีบ้ริษัทยงัมีการกําหนดระยะเวลา
การชําระเงิน/การให้เครดิตอยา่งเหมาะสม โดยแบง่ลูกค้าออกเป็น 3 ประเภทคือ 

1. ลูกค้าใหม ่หรือลูกค้าทัว่ไป ชําระเป็นเงินสด   
2. ลูกค้าทัว่ไป ลูกค้าทีเ่คยทําการซือ้ขายกนัแล้ว เปิดเป็นตัว๋ชําระเงินจากธนาคาร  
3.ลูกค้าเดิม เครดิตดี ลูกค้าเกา่แก ่มีการการันตีจากธนาคาร ชําระเป็น เช็คล่วงหน้า

30-60 วนั / 30วนั / 45วนั แล้วแต่กรณี 
โดยสรุปแล้วการยดึถือแนวคิด “just in time” โดยมีการกระจายคลังสินค้าตามแหล่ง

ต่าง ๆ สามารถนําสินค้าออกจําหน่ายในท้องตลาดได้ตลอดเวลาทําให้ลูกค้ามีความ พอใจทีบ่ริษัท
สามารถนําสินค้าออกจําหน่ายในท้องตลาดได้ตลอดเวลา  ซึง่ดีกวา่บริษัทอ่ืนๆ  โดย มีการกําหนด
ระยะเวลาการชําระเงิน/การให้เครดิตอยา่งเหมาะสมระหวา่งบริษัทและลูกค้าด้วย 

4. ด้านอรรถประโยชน์ด้านสถานที ่

อรรถประโยชน์ด้านสถานทีจ่ะชว่ยให้บริษัทสามารถดําเนินงานได้อยา่งรวดเร็วในการ
กระจายสินค้า การประสานงานและติดต่อกบัลูกค้า สาํหรับ บริษัทบ ีอาร์ พี สตีล จํากดั  นัน้ ลูกค้า
มีความเห็นวา่ มีการ เลือกทําเลทีต่ัง้ของสถานทีจ่ดัจําหน่ายอยา่งเหมาะสม  ทําให้สามารถกระจาย
สินค้าไปยงัสถานทีท่ีล่ ูกค้าต้องการได้อยา่งถกูต้อง  สะดวกต่อการเลือกซือ้ของผู้บริโภค  รวมถงึมี
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สถานทีอํ่านวยความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัลูกค้าอยา่งทัว่ถงึ  พนกังาน และเจ้าของ
บริษัทเปิดโอกาสให้ลูกค้าได้ติดต่อทาง โทรศพัท์ได้ตลอดเวลาหากมี ปัญหาเกิดขึน้  

ในส่วนของความเห็นผู้บริหาร พบวา่ สถานที่ ของบริษัท คือ  โรงงงาน ซึง่โรงงาน  
บริษัทบ ีอาร์ พี สตีล จํากดั มีทีต่ัง้อยูท่ี ่ระยอง ซึง่สะดวกและใกล้ การขนส่งทัง้การนําเข้าและ
ส่งออก รวมทัง้จําหน่ายในประเทศ เน่ืองจากอยูใ่นอาณาบริเวณฝ่ังตะวนัออกของประเทศคือ 
ชลบรีุ ระยอง ส่วนบริษัทแม ่คือ บริษัทมิลลคอนสตีลนัน้ มีทําเลทีต่ัง้ในกรุงเทพ ซึง่ โรงงานผลิต
โดยทัว่ๆไปจะอยูแ่ถบระยองไมมี่โรงงานในกรุงเทพ ดงันัน้ส่วนนีจ้งึเป็นส่วนทีไ่ด้ เปรียบ ของบริษัท  
และการทีบ่ริษัทมีโรงงานอยูท่ัง้สองแหง่จงึง่ายและสะดวกในการรับสินค้าจากโรงงานส่งต่อให้กบั
ตวัแทนจําหน่ายทัว่กรุงเทพฯและปริมลฑล ขัน้ตอนการ การกระจายสินค้าไปยงัสถานทีท่ีล่ ูกค้า
ต้องการเป็นไปอยา่งถกูต้อง เน่ืองจากในการส่งสินค้าจะมีแผนทีใ่ห้กบัขนส่งทกุครัง้ 

เน่ืองจากสินค้าเหล็กและผลิตภณัฑ์ เป็นสินค้า ขนาด ใหญ่จงึต้องมาจากโรงงาน
อตุสาหกรรมโดยตรง ทําเลทีต่ัง้จงึจําเป็นต้องเป็นทําเลทีต่ัง้ของโรงงานทีส่ามารถ กระจายสินค้า ให้
สะดวกต่อการเลือกซือ้ของผู้บริโภค ซึง่สาํหรับโรงงานทีพ่ระราม  2  นบั ถือได้วา่เป็นทําเลทีต่ัง้ทีด่ี
มากเพราะถือวา่อยูใ่นเขตกรุงเทพ  และ ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นลูกค้าในกรุงเทพ และอีกทีห่นึงคือ
โรงงานทีร่ะยองนัน้ก็ถือวา่เป็นแหล่งโรรงานอตุสากรรม ดงันัน้การกระจายสินค้าจงึถือวา่มีความ
สะดวกไมว่า่จะจดัส่งมาจากโรงงานทีไ่หนก็ตาม  นอกจากนีบ้ริษัทยงั มียีปั่ว้รับเป็นผู้จดัจําหน่าย
มากกวา่ 30 แหง่ในกรุงเทพและปริมลฑล มีการเช็คความพร้อมสต๊อกสินค้าเพ่ือรอการขายอยา่ง
ต่อเน่ือง และทํารายงานเสมอ โดย มีการรายงานต่อทีป่ระชมุเดือนละครัง้ การ มีสถานทีอํ่านวย
ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัลูกค้าอยา่งทัว่ถงึ ทําให้บริษัทสามารถ ส่ง พนกังานขาย
ไปพบลูกค้าได้ทนัทเีม่ือเกิดปัญหา โดยฝ่ายขายประจําอยูท่ีส่าํนกังานใหญ่ใน กรุงเทพฯ  มีอปุกรณ์
สื่อสารครบถ้วน ทัง้ โทรศพัท์ โทรสาร internet  และ e-mail ลูกค้าสามารถเลือกติดต่อได้ในทกุๆ 
ทาง 

ดงันัน้ อรรถประโยชน์ด้านสถานที ่จงึมีความสาํคญัต่อการดําเนินธุรกิจ โดยชว่ยให้
บริษัทสามารถดําเนินงานได้อยา่งรวดเร็วในการกระจายสินค้า สามารถ กระจายสินค้าไปยงั
สถานทีท่ีล่ ูกค้าต้องการได้อยา่งถกูต้อง  สะดวกต่อการเลือกซือ้ของผู้บริโภค  รวมถงึมี สถานที่
อํานวยความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัลูกค้าอยา่งทัว่ถงึ  พนกังาน และเจ้าของบริษัท
เปิดโอกาสให้ลูกค้าได้ติดต่อทางโทรศพัท์ได้ตลอดเวลาในทกุๆ ทาง 
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(จ) ความเหน็เก่ียวกับการก าหนดระดับของการบริการที่ลูกค้าต้องการ 

1. ขนาดของการส่ังซือ้ (lot size) ลูกค้าของบริษัทมีความเห็นวา่จํานวนหน่วยของ
สินค้าทีซื่อ้ ข้อมลูเก่ียวกบัปริมาณการซือ้จะชว่ยในการกําหนดจํานวนระดบัของชอ่งทาง  และ
จํานวนของคนกลางในชอ่งทาง โดยความต้องการในตลาด และราคา เป็น ปัจจยัในการ กําหนด
ขนาดการสัง่ซือ้ ในขณะทีผู่้บริหารเห็นวา่  ขนาดของการสัง่ซือ้ มีส่วนอยา่งมาก ในการกําหนด
จํานวนระดบัของชอ่งทางการตลาด และจํานวนของคนกลางในชอ่งทางการตลาด  เน่ืองจากถ้าสัง่
ในปริมาณทีน้่อยอาจไมมี่การจดัส่งให้ แต่ถ้าเป็นการสัง่ซือ้ lot ใหญ่ๆ ก็จะสามารถกะปริมาณการ
ส่ง และจํานวนคนกลางได้ ส่งผลให้เกิดความสะดวก และประหยดั ต่อบริษัท ทัง้นี ้ ขนาดของการ
สัง่ซือ้จะมีส่วนในการกําหนดจํานวนระดบัของชอ่งทาง การตลาด  และจํานวนของคนกลางใน
ชอ่งทางการตลาด โดยบริษัทจะสาํรวจการสัง่ซือ้และกําหนดรูปแบบการขนส่งรวมทัง้จํานวน
พนกังานและบริษัทขนส่งทีจ่ะต้องใช้ดําเนินการด้วย 

2. ระยะเวลาในการรอคอย ( waiting time) เป็นเวลาโดยเฉลี่ยซึง่คนกลางใน
ชอ่งทางใช้สาํหรับการรอคอยสินค้า ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการขนส่งสินค้าทีร่วดเร็ว ระยะเวลายิง่สัน้  
ยิง่ทําให้ลูกค้าพึงพอใจ ซึง่กิจการจะต้องพยายามรักษาระดบัการบริการการขนส่งสินค้าให้ได้
มาตรฐานตรง กบัทีลู่กค้าต้องการ แต่ในระยะหลัง พบวา่ มีปัญหาเร่ืองการส่ง ของส่งช้า เน่ืองจาก
วตัถดุิบมีไมเ่พียงพอต่อการผลิต เลยส่งผลต่อเน่ืองเป็นลูกโซต่่อลูกค้าปลายทาง ทําให้ยอดในการ
สัง่ซือ้ลดลง แต่ไมม่ากนกั เน่ืองจากสินค้าบางอยา่งทิ่บริษัทอ่ืนไมมี่ เชน่ สี่เหลี่ยมตนั หรือเหล็กไซส์
ใหญ่ ซึง่นบัวา่เป็นส่วนดี และข้อได้เปรียบของบริษัทในการดําเนินกิจการทีมี่ผลิตภณัฑ์หลากหลาย
แบบให้ลูกค้าได้เลือกซือ้ ความเห็นของผู้บริหารนัน้สอดคล้องกนัคือ ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการขนส่ง
สินค้าทีร่วดเร็ว ระยะเวลายิง่สัน้ ยิง่ทําให้ลูกค้าพึงพอใจ  บริษัทจงึ ต้องพยายามรักษาระดบัการ
บริการการขนส่งสินค้าให้ได้มาตรฐานตรง  กบัทีลู่กค้าต้องการ  แต่ทัง้นีท้ัง้นัน้ก็ต้อง ขึน้อยูก่บั
วตัถดุิบ ในกรณีปกติ คือมีวตัถดุิบสนองต่อลูกค้าเพียงพอ การจดัส่งจะทําทนัทีท่ีข้่อตกลงซือ้ขาย
ดําเนินการเรียบร้อย ซึง่ของจะถงึลูกค้าภายใน1วนั  ขึ น้อยูก่บัระยะทาง ขนาดและปริมาณ  โดย
บริษัทสามารถรักษาระดบัการบริการได้ถงึ 90% โดยสรุปแล้วการกําหนด ระยะเวลาในการรอคอย  
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ของลูกค้า บริษัทมีความพยายามรักษาระดบัการบริการการขนส่งสินค้าให้ได้มาตรฐานตรงกบัที่
ลูกค้าต้องการ มีวตัถดุิบสนองต่อลูกค้าอยา่งเพียงพอ และกําหนดวนัขนส่งระหวา่งบริษัทกบัลูกค้า 

3. ความสะดวกในการหาซือ้ (spatial convenience) ลูกค้ามีความสะดวกในการ
เลือกซือ้สินค้า เน่ืองจากบริษัทมีโรงงาน 2 แหง่ อาจกล่าวได้วา่มีกระกระจายสินค้าทีด่ีและการ
ได้รับการอํานวยความสะดวกแกลู่กค้าตลอดเวลา ทําให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ ซึง่สอดคล้องกบั
บริษัทคือ ในกรณีทีเ่ป็นเหล็กเส้นทัว่ไปลูกค้าก็จะมีตวัเลือกมาก เน่ืองจากโรงงานทีผ่ลิตเหล้กเส้น
ในประเทศไทยมีจํานวนมาก แต่โรงงานทีผ่ลิต สินค้าชนิดพิเศษมีเพียงไมก่ี่ทีเ่ทา่นัน้ แต่สาํหรับ
ผลิตภณัฑ์ one-bar ในประเทศไทยมีบริษัทเพียงแหง่เดียวที่สามารถผลิตได้ รวมทัง้ทกุประเทศทัว่
โลกก็มีเพียง 3 โรงงานเทา่นัน้ทีผ่ลิตสินค้าชนิดนีไ้ด้ คือ ไทย เยอรมนั และญ่ีปุ่ น ซึง่ในปัจจบุนั ทาง
ประเทศเยอรมนัซึง่เป็นผู้คิดค้นผลิตภณัฑ์ตวันีข้ึน้มาก็มีปริมาณการผลิตลดลง และใช้วธีิสัง่จากใน
ประเทศไทย คือ บริษัท บอีาร์ พี สตีล เป็นผู้ผลิต และติดตราจําหน่ายเป็นของเยอรมนัแทน 
เน่ืองจากต้นทนุการผลิตทีต่ํ่ากวา่ของไทยทําให้เกิดความคุ้มค่ามากกวา่  โดยสรุปแล้ว ผลิตภณัฑ์ 
one-bar ในประเทศไทย มีบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล เพียงแหง่เดียวที่สามารถผลิตได้  แต่ไมพ่บปัญหา
ใดๆ จากการสัง่สินค้าของลูกค้า เน่ืองจากลูกค้ามีความสะดวกสบายและบริษัทยงัสามารถ
ตอบสนองความต้องการได้เป็นอยา่งดี 

4. บริการเพิ่มเติม (service backup) เป็นบริการเพ่ิมเติมทีจ่ดัให้กบัลูกค้า  ได้แก ่
การให้สินเช่ือ การขนส่ง การติดตัง้ การซอ่มแซม โดยการให้ สินเช่ือ และ มีความ ยดืหยุน่ในการ
จา่ยเงิน ของลูกค้า ส่งผลให้ลูกค้าได้รับความสะดวก เพราะตามข้อตกลงกบัลูกค้าส่วนใหญ่จะ ให้
จา่ยเงินกอ่นทีจ่ะส่งสินค้า ทัง้นีเ้ป็นการป้องกนัทัง้ฝ่ายบริษัทและลูกค้าเอง ซึง่ความเห็นของลูกค้า
และผู้บริหารนัน้ตรงกนั คือ บริการบริษัท ทีจ่ดัให้กบัลูกค้า  ได้แก ่การให้สินเช่ือ การขนส่ง การ
ติดตัง้ การซอ่มแซม การบริการเหล่านีต้้องจดัให้กบัคนกลางในชอ่งทางการตลาด  ถ้าเป็น
ผลิตภณัฑ์ทัว่ๆ ไปนัน้ การติดตัง้ซอ่งแซมไมมี่ เพราะวา่บริษัทเป็นผู้ผลิตเหล็ก การติดตัง้ซอ่มแซม
จะเป็นหน้าทีข่องผู้ รับเหมา หรือผู้บริโภคปลายนํา้ (ของเราเป็นกลางนํา้) แต่บริษัท มีการให้สินเช่ือ 
เป็นแบบเฉพาะเจาะจงรายบคุคล และเป็นเพียงบางกรณีเทา่นัน้  บริษัท ไมส่ามารถให้สินเช่ือทกุ
ครัง้ขึน้อยูก่บัสถาณะการณ์ ณ ขณะนัน้ ซึง่ประกอบไปด้วยหลายปัจจยั เชน่ ราคา และปริมาณ
สินค้าในท้องตลาด  ด้านการจดัส่งมีการส่งให้ขึน้อยูก่บัข้อตกลง กบัลูกค้าในแต่ละครัง้ของการ
สัง่ซือ้ หรือถ้าเป็นลูกค้าประจําก็จะเป็นทีรู้่กนัวา่ส่งหรือรับสินค้าเอง แต่โดย ส่วน ใหญ่ทางบริษัท จะ
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ส่งให้ แตส่ถานที่ๆ  ไปส่งอาจเป็นทีห่น้างาน ซึง่เป็นลูกค้าผู้ ใช้ตรงเลยไมใ่ชย่ีปั่ว้ หรือคนกลาง ที่ขาย
ให้  โดยมีบริการทดสอบและบริการ retest เม่ือมีปัญหา 

 
 
 
(ช) ความเหน็เก่ียวกับช่องทางการตลาดที่ดีที่สุดส าหรับผลิตภัณฑ์เหล็ก One-

Bar  
ความเห็นของลูกค้า พบวา่ บริษัทควร เข้า ไปทําความเข้าใจกบัตามโครงการต่างๆ 

ผู้ รับเหมากอ่สร้าง หรือลูกค้าทีเ่ป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย ให้ระบสุเปกเหล็กในการใช้วา่ต้องเป็น  one-
Bar เลย มีส่วนได้เปรียบกวา่เดิมอยา่งไร ก็จะเกิดการสัง่ซือ้ แตถ้่าหาก ไมมี่การระบ ุยีปั่ว้ซือ้ไปก็ จะ
ขายยาก ต้องให้บริษัททําการตลาด และประชาสัมพันธ์ กบัผู้ ใช้เหล็ กปลายทาง  เพ่ือเป็นการ
ชว่ยเหลือยีปั่ว้ในการขายให้ง่ายขึน้ เพราะถ้าหากโครงการระบ ุมาวา่ใช้เหล็ก one-Bar ยีปั่ว้ก็จะ
แนะนําลูกค้าได้ง่ายและส่งผลดีต่อการซือ้ขายสินค้าใหมช่นิดนี ้มิเชน่นัน้ก็ จะเป็นเพียงการซือ้ขาย
เหล็กเส้นข้ออ้อยธรรมดา แต่ราคา  one-bar ที่สูงกวา่ก็ไมเ่กิดการ สัง่ซือ้  ในขณะที่ ผู้บริหารมี
ความเห็นวา่ ควรให้ความรู้ และ ความเข้าใจเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์แกผู่้ ซือ้และผู้ ใช้ วา่มีความ
แตกต่างจากผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นทัว่ๆไปอยา่งไร ชอ่งทางการตลาดทีใ่ช้อาจจะใช้เป็นผู้แทนขายทีมี่
ความรู้ความสามารถทางด้านวศิวกร เข้ามาทําการสื่อสารแกผู่้ ซือ้และผู้ ใช้ คืออํานวยความสะดวก
แกลู่กค้า ในการชว่ยส่งเสริมการขายให้กบัลูกค้า เน่ืองจากลูกค้าผู้ทีซื่อ้ส่วนมากก็ไมใ่ช้ผู้ ใช้งาน ผู้ที่
มีอํานาจทีแ่ท้จริงในการตดัสินใจซือ้ คือ วศิวกรกอ่สร้างของโครงการต่างๆ ถ้าวศิวกรผู้นัน้มีความรู้
ความเข้าใจในสินค้า ก็จะมีการสัง่ซือ้สินค้าเข้ามาในทีสุ่ด โดยการสร้างความเข้าใจควรดําเนินการ
กบัทัง้ ผู้ รับเหมารายใหญ่ บริษัทกอ่สร้าง  เจ้าของ กิจการหรือโครงการ และผู้ตดัสินใจในกิจการ
กอ่สร้างขนาดใหญ่ 

โดยสรุปแล้ว การให้ความรู้ ความเข้าใจในตวัผลิตภณัฑ์มีความสาํคญัอยา่งยิง่ต่อ
ลูกค้า ดงันัน้บริษัทจงึควรสร้างความเข้าใจ เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์แกผู่้ ซือ้และผู้ ใช้  โดย ชอ่งทาง
การตลาดทีใ่ช้อาจจะใช้เป็นผู้แทนขายทีมี่ความรู้ความสามารถทางด้านวศิวกร เข้ามาทําการ
สื่อสารแกผู่้ ซือ้และผู้ ใช้ คืออํานวยความสะดวกแกลู่กค้า ในการชว่ยส่งเสริมการขาย ให้กบั ลูกค้า  
ดงัตารางที ่4.4 
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ตารางที่ 4.4  
ความเหน็เก่ียวกับการก าหนดระดับของการบริการที่ลูกค้าต้องการ  

 
ด้าน ความเห็น  

1. ขนาดของ  
การสัง่ซือ้ 

ขนาดของการสัง่ซือ้ มีส่วนอยา่งมาก ในการกําหนดจํานวนระดบัของ
ชอ่งทางการตลาด และจํานวนของคนกลางในชอ่งทางการตลาด ส่งผลให้
เกิดความสะดวก และประหยดัต่อบริษัท 

2. ระยะเวลาใน 
การรอคอย  

กิจการจะต้องพยายามรักษาระดบัการบริการการขนส่งสินค้าให้ได้
มาตรฐานตรง  กบัทีลู่กค้าต้องการ  ปัญหาทีพ่บคือ การส่ง ของส่งช้า 
เน่ืองจากวตัถดุิบมีไมเ่พียงพอต่อการผลิต  แต่ไมม่ากนกั โดยภาพรวม
ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการขนส่งสินค้าทีร่วดเร็ว ระยะเวลาสัน้ 

3. ความสะดวก 
ในการหาซือ้  

ลูกค้ามีความสะดวกในการเลือกซือ้สินค้า เน่ืองจากบริษัทมีโรงงาน 2 แหง่ 
มีกระกระจายสินค้าทีด่ีและการได้รับการอํานวยความสะดวกแกลู่กค้า
ตลอดเวลา 

4. บริการเพ่ิมเติม  บริการเพ่ิมเติมทีจ่ดัให้กบัลูกค้า ได้แก ่การให้สินเช่ือ การขนส่ง การติดตัง้ 
การซอ่มแซม โดยการให้สินเช่ือ และมีความยดืหยุน่ในการจา่ยเงิน ของลูกค้า 

 

(ซ) ความคิดเหน็เก่ียวกับการปรับปรุงบริษัท 

1. ด้านลูกค้า   

ความเห็นของลูกค้าในการปรับปรุงบริษัทในด้าน ปรับปรุงสินค้าให้มีคณุภาพเพ่ือ
สนองตอบความต้องการของลูกค้า มีการปรับปรุงครุภาพสินค้าอยา่งต่อเน่ือง  บริษัท นําคําแนะนํา
ติชมของลูกค้ามาศึกษาเพ่ือวเิคราะห์และปรับปรุงสินค้า  ส่งผลให้สินค้ามีคณุภาพดีขึน้และตรง
ตามความต้องการของลูกค้า ถงึแม้วา่จะไมมี่การบริการหลังการขายทีเ่ด่นชดั แต่การเปิดโอกาสให้
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ติดต่อบริษัทได้ตลอดเวลาสามารถทําให้เกิดการ ซือ้ขายอยา่งต่อเน่ือง  ซึง่ในการ สร้างความเป็น
ผู้ นําด้านสินค้า โดยใช้เทคโนโลยทีีท่นัสมยัแทนระบบเดิม บริษัทมีการพัฒนาเทคโนโลยดีี ก้าวหน้า
อาจเป็นเพราะผู้บริหารรุ่นใหมเ่ข้ามาจงึมีการพัฒนามากกวา่ สมยั กอ่นมาก ประกอบกบัความมี
ช่ือเสียงทางด้านเทคโนโลยทีีด่ีกวา่ทีอ่ื่นอยูแ่ล้วทําให้สินค้ามีการ ปรับปรุงการออกแบบสินค้าเพ่ือ
สร้างความแตกต่างกบัผู้ผลิตรายอ่ืน เชน่เดียวกบัการพัฒนาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 
เป็นแค่การพัฒนาจากผลิตภณัฑ์เดิมมาทําให้ใช้ง่า ยขึน้ จงึทําให้มีความพอใจมาก เพราะโดย
ลักษณะผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นส่วนใหญ่ก็จะคล้ายคลึงกนั แต่ปัญหาทีเ่กิดขึน้ในมมุมองของลูกค้า
ส่วนใหญ่คือ ถงึแม้วา่บริษัทจะมีการมุง่ปรับปรุงรูปแบบของผลิตภณัฑ์เพ่ือการใช้งานทีท่นัสมยั  แต่
การทํายอดขายยงัยาก เน่ืองจากผลิตภณัฑ์มีความทนัสมยัเกินกวา่ผู้ ใช้  หรือ ผู้ รับเหมากอ่สร้า งนัน้
จะตามทนัเทคโนโลย ีเลยส่งผลให้คําสัง่ซือ้จากลูกค้ายงัมีน้อย 

ซึง่ความเห็นของลูกค้าสอดคล้องกบัความเห็นและการดําเนินงานของบริษัท คือ 
บริษัทมีการนําคําแนะนําติชมของลูกค้ามาศึกษาเพ่ือวเิคราะห์และปรับปรุงสินค้า  อยา่งสม่ํา เสมอ   
มีการทําแบบประเมินความพอใจลูกค้าปีละ 1 ครัง้ การปรับปรุงสินค้าให้มีคณุภาพเพ่ือสนองตอบ
ความต้องการของลูกค้า  ทําโดย การส่งแบบสาํรวจไปให้ลูกค้าเสมอตามมาตรฐาน  ISO และ
มาตรฐานระบบการตรวจสอบภายใน เพ่ือปรับปรุงการผลิต การดําเนินงานและผลิตภณัฑ์ ด้าน
การให้บริการหลังการขาย  บริษัท มีการนําแบบสอบถามความคิดเห็นจากลูกค้า และ นําใบ 
comment ทกุครัง้ทีมี่ลูกค้า comment มาเข้าทีป่ระชมุปรึกษาและหานวทางแก้ไข ซึง่จะมีการ
ประชมุระบบ การปฏบิตัิงานเดือนละ1ครัง้ และมีการประชมุฝ่ายขาย โดย  MD ของบริษัทจะ เป็นผู้
เข้ามาสอบถามความพอใจลูกค้าและปัญหารวมทัง้หาแนวทางการแก้ปัญหาเสมอ การประชมุ
ฝ่ายขาย ถกูกําหนดขึน้ใน ทุกวันจนัทร์)  นอกจากนีพ้นกังานขายต้อง  ประสานงานกบัลูกค้า
ตลอดเวลา ในเร่ืองคณุภาพ การตรวจสอบสินค้าและการรับสินค้าในทนัท ี

การให้ความสาํคญักบัลูกค้าโดยกา รปรับปรุงวธีิการในการแสวงหาลูกค้ารายใหม่
และเอาใจใส่ลูกค้าเกา่ของบริษัทนัน้มีการตัง้เป้าหมายลูกค้าให้กบัพนกังานขายทกุๆคน วา่จะต้อง
ดแูลฐานลูกค้าเดิมไว้อยา่งดี รวมทัง้ตัง้เป้าในการแสวงหาลูกค้ารายใหม่ๆ  เสมอ พร้อมทัง้รายงาน
ผลในทีป่ระชมุทกุครัง้ การมีนโยบายและเป้าหมายทีช่ดัเจนให้ พนกังานขายจงึเป้นวธีิการหนึง่ใน
การรักษาลูกค้าเกา่ และเพ่ิมลูกค้าใหม ่ปัจจยัสาํคญัอีกประการหนึง่ในการรักษาลูกค้าเกา่และ
แสวงหาลูกค้าใหมค่ือการสร้างความเป็นผู้ นําด้านสินค้า โดยใช้เทคโนโลยทีีท่นัสมยัแทนระบบเดิม  
บริษัทมีการส่งพนกังานทางด้านการผลิตไปดงูานทีต่่างประเทศเสมอ และมีการทดลองผลิตภณัฑ์
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ใหม่ๆ  ทีมี่ความเป็นไปได้และสามารถสร้างให้เกิดประโยชน์ได้เสมอๆ มีการใช้ระบบ  fuenching ใน
การผลิตสินค้า มีารปรับปรุงการออกแบบสินค้าเพ่ือสร้างความแตกต่างกบัผู้ผลิตรายอ่ืน  ความ
แตกต่างทีก่ล้าทีจ่ะทดลองอะไรใหม่ๆ  ซึง่แตกต่างจาก ผู้ผลิตในธุรกิจเหล็กทัว่ๆ  ไปทีผ่ลิตสินค้า
ตามความต้องการของลูกค้าเทา่นัน้แต่ไมมี่การสร้างหาโอกา สทางการขายสินค้าใหม่ๆ หรือไมมี่
การสร้าง demand ขึน้มาใหม ่ การพัฒนาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เป็นผลิตภณัฑ์
หนึง่ของบริษัททีชี่ใ้ห้เห็นถงึความเป็นผู้ นําในด้านการตลาดได้เป็นอยา่งดี  

ในขณะทีฐ่านลูกค้าต่างประเทศก็มีความสาํคญัต่อบริษัทมาก บริษัทจงึ มุง่ปรับปรุง
รูปแบบของผลิตภณัฑ์เพ่ือการใช้งานทีท่นัสมยั  ทัง้ การพัฒนารูปแบบสินค้า การดําเนินงานให้
ทนัสมยัอยูเ่สมอเพ่ือให้ทนักบัเทคโนโลยแีละความต้องการของต่างประเทศ เ พราะบริษัทมีฐาน
ลูกค้าจํานวนหนึง่เป็นต่างประเทศทีมี่ความต้องการเหล็กช นิด ใหม่ๆ มาเร่ือยๆ ดงันัน้เม่ือทาง
ต่างประเทศมีการเสนอให้ความต้องการเหล็กชนิดพิเศษทางบริษัทจงึได้มีการทดลองทําตามความ
ต้องการอยูเ่สมอ ภายใต้ความเป็นไปได้ทางการผลิตและงบประมาณการผลิตด้วย  โดยบริการทีมี่
มาพร้อมกบัผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar นัน้คือบริการ  cut and bend ซึง่สามารถสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้เป็นอยา่งดีทัง้ในประเทศและต่างประเทศ ดงันัน้แนวทางการดําเนินงาน
ของบริษัททีเ่ก่ียวข้องกบัลูกค้าจงึนบัได้วา่ไปในทิศทางทีถ่กูต้องและสร้างความพึงพอใจอยา่งมาก 

2. ด้านกระบวนการภายในองค์กร   

ความเห็นเก่ียวกบัการ ปรับปรุงกระบวนการผลิต ของบริษัท ให้ทนัสมยัและ
ประหยดัเวลาของลูกค้ามีความพึงพอใจมากเพราะบริษัทมีการใช้เทคโนโลยทีี่ ทนัสมั ย ก้าวหน้า  มี
การปรับปรุงกระบวนการในการนําวตัถดุิบมาผลิตสินค้าให้เหมาะสมและคํานึงถงึความคุ้มค่า  
บริษัทมีการปรับแผนในการดําเนินงานด้านการผลิต  การบริหารทัว่ไปและด้านการเงินและบญัชี  
ให้ทนัสมยั มีคนรุ่นใหมเ่ข้ามาบริหารกิจการ นําเอาเคร่ืองมือทางการเงินใหม่ๆ  ของธนาคารมาใช้
เสมอ  แต่ปัญหาทีพ่บคือ เคร่ืองมือทางการเงินบางประเภทลูกค้ายงัตามไมท่นั หรือยงัไมเ่ข้าใจ 
ดงันัน้บริษัทจงึควรชีแ้จง ให้คําแนะนําแกลู่กค้าอยา่งใกล้ชิด ระบบการทํางานมีความชดัเจนและ
เหมาะสมดีแล้ว สาํหรับการปรับปรุงทีมงานให้มีความรู้ความสามารถเพ่ือให้บริการลูกค้าทัง้กอ่น
และหลังการขาย และการปรับปรุงกิจกรรมเพ่ือสร้างให้พนกังานมีความสามคัคีในบริษัท จะชว่ยให้
พนกังานมีการประสานงานกนัดีขึน้ เกิดความรวดเร็วในการทํางาน การติดต่อประสานงานทีด่ีขึน้  
ส่งผลดีต่อลูกค้า  
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โดยแนวทางการดําเนินงานของบริษัทจากคําให้สัมภาษณ์นัน้ ให้ความสาํคญักบั การ
ปรับปรุงกระบวนการผลิตให้ทนัสมยัและประหยดัเวลาของ บริษัท  เน่ืองจาก เป็นบริษัทของคนรุ่น
ใหม ่ดงันัน้เร่ืองเวลาเป็นสิ่งสาํคญั ไมว่า่หนทางใดทีส่ามารถทําให้เกิดประโยชน์และประหยดัเวลา
ได้บริษัท มีความพร้อมและยนิดี ทีจ่ะทําตามแนวทางทีเ่หมาะสมเสมอ ทัง้ทางด้านบคุลากร 
เทคโนโลย ีรวมทัง้การติดต่อกบับคุคลภายนอกด้วย ด้วยการกําหนดให้ มี KPI ในการผลิตชดัเจน  
ควบคูไ่ปกบัการปรับปรุงกระบวนการในการนําวตัถดุิบมาผลิตสินค้าให้เหมาะสมและคํานึงถงึ
ความคุ้มค่า โดยการหาเทคโนโลยใีหม่ๆ  และหาแหล่งวตัถดุิบใหม่ๆ เสมอ บริษัทจงึมี แผนกพัฒนา
ผลิตภณัฑ์เพ่ือปรับปรุงวตัถดุิบ และกระบวนการผลิต  นอกจากนีก้ารวาง แผนในการดําเนินงาน
ด้านการผลิต การบริหารทัว่ไปและด้านการเงินและบญัชี  บริษัท มีการวางแผนงานด้านนโยบาย
บญัชีและประชมุเพ่ือดแูนวทางนโยบายทกุสัปดาห์  เพ่ือปรับปรุงการดําเนินงานภายในบริษัทให้
เป็นไปด้วยความราบร่ืน โดยเฉพาะกระบวนการผลิตและขนส่งทีมี่ความสาํคญับริษัท ปรับระบบ
การจดัส่งสินค้าอยา่งทนัเวลา ด้วยการสรรหาบริษัททีมี่ความทนัสมยัและมีความชํานาญทางด้าน
นีโ้ดยเฉพาะเพ่ือคงความถกูต้องสะดวกรวดเร็วและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  ดําเนินการไปพร้อมๆ
กบัประสานงานกบัลูกค้าเพ่ือวางแผนการผลิต และซือ้วตัถดุิบ การปรับปรุงกิจกรรม ในบริษัท เพ่ือ
สร้างให้พนกังานมีความสามคัคี มีการจดัอบรมเสมอ และสัมนาใหญ่ปีละ1ครัง้  มีกิจกรรมเพ่ือ
สร้างความสามคัคี โดยจดัให้มีกีฬาภายใน สังสรรค์ และสัมมนาประจําปี มีการปรับปรุงทีมงานให้
มีความรู้ความสามารถเพ่ือให้บริการลูกค้าทัง้กอ่นและหลังการขาย  โดยการ ให้ความรู้  อบรม 
พนกังานขาย ประสานงานขาย และจดัส่งอยา่งสม่ําเสมอ 

จะเห็นได้วา่แนวทางการวางแผน การดําเนินงานและการปรับปรุงบริษัททีไ่ด้วางไว้
นัน้จะส่งผลต่อกระบวนการในการผลิตสินค้าเพ่ือให้ได้มาตรฐานและตรงตามความต้องการทัง้สิน้
ไมว่า่จะเป็นปัจจยัทางอ้อมเชน่ ความพร้อมของตวัพนกังาน เพ่ือให้รองรับกบัเทคโนโลยสีมยัใหม ่
การวางแผนเพ่ือให้พนกังานมีความสามคัคีอนัจะกอ่ให้เกิดผลดีต่อกระบวนการผลิต หรือ
แม้กระทัง่การนําเทคโนโลยสีมยัใหมม่าใช้เพ่ือการอํานวยความสะดวกก็ล้วนจะชว่ยให้
กระบวนการภายในองค์กรเป็นไปอยา่งราบร่ืนและได้มาตรฐานสากล 

3. ด้านการเรียนรู้และพัฒนา 

การเรียนรู้และพัฒนาบริษัทในด้านต่างๆ ลูกค้ามีความเห็นวา่ บริษัทมีการ ปรับปรุง
วธีิการในการพัฒนาบคุลากรในองค์กร เชน่  การฝึกอบรม  และพัฒนาฝีมือพนกังาน  ส่งเสริมให้
พนกังานมีการเพ่ิมความชํานาญเฉพาะด้าน มีการ นํากลยทุธ์การบริหารเข้ามาปรับใช้ในองค์กร
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และมีการฝึกอบรมการใช้กลยทุธ์นัน้ๆ ชว่ยให้การบริหารงานมีความถกูต้องรวดเร็วมากขึน้ สินค้ามี
คณุภาพมากขึน้ มีการนําเทคโนโลยสีารสนเทศใหม ่ๆ เข้ามาใช้ในการปรับปรุงกระบวนการผลิต
สินค้า โดยการปรับโครงสร้างองค์กรให้เหมาะสมกบักระบวนการในการปฏบิตัิงาน  ชว่ยให้เกิด
ความแมน่ยํารวดเร็ว มากขึน้ ซึง่สิ่งทีช่ว่ยได้มากคือ การใช้เทคโนโลยเีข้ามาปรับปรุงและจดัการ
ข้อมลูด้านทรัพยากรบคุคล  รวมทัง้การ นําข้อคิดเห็นเสนอแนะของพนกังานมาเป็นข้อมลูเพ่ือ
ปรับปรุงองค์กร จะเห็นได้จากมีเม่ือมีการตอบรับจากลูกค้า หรือมีคําแนะนํา  จะมีผลตอบกลับจาก 
ผู้บริหารเสมอ 

ความเห็นของลูกค้านัน้มีความสอดคล้องกบัแนวทางการดําเนินงานของบริษัท โดยมี
การปรับปรุงวธีิการในการพัฒนาทรัพยากรมนษุย์ในองค์กร  เชน่  การฝึกอบรม  และพัฒนาฝีมือ
พนกังานในองค์กร อบรมและพัฒนาความรู้เป็นประจําตามมาตรฐาน ในทกุระดบั ตัง้แต่ระดบั
บริหารไปจนถงึระดบัประติบตัิการในโรงงาน มีแผนการฝึกอบรม และสัมมนาตามแผนทกุปี โดยมี
เป้าหมายทีช่ดัเจน มีการนํากลยทุธ์การบริหารเข้ามาปรับใช้ในองค์กรและมีการฝึกอบรมการใช้กล
ยทุธ์นัน้ๆ เพ่ือนําความรู้ทีไ่ด้มาปรับใช้ให้ทนัเหตกุารณ์เสมอ  และ ให้พนกังานมีส่วนร่วมในการ
แสดงความคิดเห็น (ประเมิน360 องศา) 

การนําเทคโนโลยสีารสนเทศใหม ่ๆ เข้ามาใช้ในการปรับปรุงกระบวนการผลิตสินค้า  
บริษัทมีฝ่ายพัฒนาทางด้านเทคโนโลย ีให้เหมาะแกก่ารทํางาน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ และ
ประหยดัต้นทนุ มีการประกวดแข่งขนักนัของพนกังานเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน และเพ่ือ
พัฒนาความรู้ความสามารถ รวมถงึเป็นการให้โอกาสพนกังานทีป่กติไมค่่อยได้ออกความคิดเห็น
เพราะเป็นพนกังานระดบัปฏบิตัิงาน (รายวนั) ซึง่พนกังานเหล่านีแ้ท้จริงแล้วเป็นผู้ทีรู้่ระบบการ
ทํางานของเคร่ืองจกัรกลดีมากกวา่พนกังานประเภทอ่ืนๆ เพราะได้สัมผัสอยูท่กุๆวนั แต่ไมไ่ด้มี
โอกาส ดงันัน้บริษัทจงึจดัตัง้โครงการประกวดเพ่ือพัฒนาองค์กร และให้ โอกาส แกพ่นกังานอยู่
เสมอ นอกจากนีบ้ริษัทยงัใช้โปรแกรมสาํเร็จรูปในงาน ขาย บญัชี จดัซือ้ และงานบคุคล สามารถ
จดัประชมุโดยใช้ VDO conference ซึง่นบัได้วา่เป็นโทคโนโลยทีีท่นัสมยัและสามารถสื่อสารกนัได้
อยา่งทัว่ถงึทัง้องค์กร 

การวางแผนการปรับโครงสร้างองค์กรให้เหมาะสมกบักระบวนการในการปฏบิตัิงาน  
ของบริษัทมีการปรับปรุงอยูเ่สมอ โดยปรับองค์กรให้เป็นแบบ flat สามารถติดต่อสื่อสารได้โดยตรง
ระหวา่ผู้บริหารและผู้ปฏบิตัิงานโดยไมเ่สียเวลา และการกําหนดผังองค์กรแบบนีช้ว่ยให้พนกังาน
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เกิดความรู้สึกเทา่เทียมกนั การส่งเสริมให้พนกังานมีการเพ่ิมความชํานาญเฉพาะด้าน ก็มีส่วน
สาํคญัทีท่ําให้พนกังานมีความภาคภมิูใจและกระตือรือล้นในการปฏบิตัิงาน  บริษัท มีการส่ง
พนกังานไปอบรมและดงูานในททีต่่างๆ และมีโครงการทีจ่ะต้องกลับมาถา่ยทอดความรู้แกเ่พ่ือน
ร่วมงาน ทกุครัง้ มีการส่งเสริม ให้เกิดความชํานาญเฉพาะด้านของพนกังานปฏบิตัิ ให้เกิดความ
ชํานาญมากขึน้กวา่เดิม มีทนุการศึกษา และจดัให้มีการแข่งขนัเพ่ือเพ่ิมการพัฒนาในด้านต่างๆ  
สาํหรับระบบการพัฒนาทรัพยากรบคุคลของบริษัทนัน้ มี การใช้เทคโนโลยเีข้ามาปรับปรุงและ
จดัการข้อมลูด้านทรัพยากรบคุคล นําระบบคอมพิวเตอร์ และโปรแกรม สาํเร็จรูป prosoft มาใช้ใน
การบริหารทรัพยากรบคุคลของบริษัท นอกจากนีก้ารนําข้อคิดเห็นเสนอแนะของพนกังานมาเป็น
ข้อมลูเพ่ือปรับปรุงองค์กร ด้วยการทําแบบสอบถามแบบ 360 องศา เพ่ือนํามาปรับปรุงพัฒนาทกุ
ปี และเป็นข้อมลูแกบ่ริษัท โดยเฉพาะมีการให้ลูกน้องประเมินหวัหน้างานด้วยยิง่เป็นการเพ่ิมความ
ต้องการทีจ่ะพัฒนาในตวับคุคลมากขึน้ด้วย ซึง่ข้อมลูทัง้หมดจากการประเมินนัน้ผู้บริกหารบริษัท
ได้นํามาประกอบการปรับปรุง พัฒนา วางนโยบายและกลยทุธ์ของบริษัทต่อไป 

ทัง้นี ้บริษัทมีวธีิการในการพัฒนาทรัพยากรมนษุย์ในองค์กร  โดย การฝึกอบรมและ
พัฒนาฝีมือพนกังานในองค์กร  อบรมและพัฒนาความรู้เป็นประจําตามมาตรฐาน มีแผนการ
ฝึกอบรม และสัมมนาตามแผนทกุปี โดยมีเป้าหมายทีช่ดัเจน  มีการนํากลยทุธ์การบริหารเข้ามา
ปรับใช้ในองค์กรและมีการฝึกอบรมการใช้กลยทุธ์นัน้ๆ  และ ให้พนกังานมีส่วนร่วมในการแสดง
ความคิดเห็น (ประเมิน360 องศา) มีการนําเทคโนโลยสีารสนเทศใหม่  ๆ เข้ามาใช้ในการปรับปรุง
กระบวนการผลิตสินค้า และนําโปรแกรมสาํเร็จรูปมาใช้ในงาน ขาย บญัชี จดัซือ้ และงานบคุคล  
โดยเฉพาะการให้ความสาํคญัในการส่งเสริมให้พนกังานมีการเพ่ิมความชํานาญเฉพาะด้าน ทําให้
พนกังานมีความภาคภมิูใจและกระตือรือล้นในการปฏบิตัิงาน โดยแนวทางการปรับปรุงบริษัทสรุป
ได้ในตารางที ่4.5 
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ตารางที่  4.5   
สรุปแนวทางการปรับปรุงบริษัท  

 

ความคิดเห็น แนวทางการปรับปรุง  

1. ด้านลูกค้า - ให้มีการปรับปรุงคณุภาพสินค้าอยา่งต่อเน่ือง 
- นําคําแนะนําติชมของลูกค้ามาศึกษาเพ่ือวเิคราะห์และปรับปรุงสินค้า 
- พนกังานขายต้องประสานงานกบัลูกค้าตลอดเวลา ในเร่ืองคณุภาพ   การ

ตรวจสอบสินค้าและการรับสินค้าในทนัท ี
- ให้ความสาํคญักบัลูกค้าในการแสวงหาลูกค้ารายใหมแ่ละเอาใจใส่ลูกค้า

เกา่ 
- พัฒนารูปแบบสินค้า การดําเนินงานให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ 

2. ด้านกระบวนการ
ภายในองค์กร  

- รักษาระดบัการนําวตัถดุิบมาผลิตสินค้าให้เหมาะสมและคํานึงถงึความ
คุ้มค่า 

- มีการปรับแผนในการดําเนินงานด้านการผลิต  การบริหารทัว่ไปและด้าน
การเงินและบญัชีให้ทนัสมยั  

- ควรชีแ้จงเก่ียวกบัเทคโนโลยทีีนํ่ามาใช้ ให้คําแนะนําแกลู่กค้าอยา่งใกล้ชิด  
- พัฒนาความพร้อมของตวัพนกังาน เพ่ือให้รองรับกบัเทคโนโลยสีมยัใหม่  

3. ด้านการเรียนรู้
และพัฒนา 

- ปรับปรุงวธีิการในการพัฒนา บคุลากรในองค์กร  เชน่ การฝึกอบรม  และ
พัฒนาฝีมือพนกังาน  ส่งเสริมให้พนกังานเพ่ิมความชํานาญเฉพาะด้าน  

- นํากลยทุธ์การบริหารเข้ามาปรับใช้ในองค์กรและมีการฝึกอบรมการใช้ 
กลยทุธ์นัน้ๆ  

- ปรับโครงสร้างองค์กรให้เหมาะสมกบักระบวนการในการปฏบิตัิงาน 
- นําข้อคิดเห็นเสนอแนะของพนกังานมาเป็นข้อมลูเพ่ือปรับปรุงองค์กร  และ

ให้พนกังานมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น (ประเมิน360 องศา) 
 

    จากผลการวเิคราะห์ความต้องการผลิตภณัฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  One-Bar จากการ
สัมภาษณ์ผู้บริหาร และลูกค้า แล้วพบวา่สอดคล้องกบัแนวคิดด้านการสร้างคณุค่าสินค้าและ
บริการ ในการหาคณุค่าของผลิตภณัฑ์ของบริษัทซึง่เม่ือเราทราบความต้องการของลูกค้าแล้ว จะ
สามารถค้นหาส่วนเกินผูบริโภคได้ และเป็นแนวทางในการพัฒนาสินค้าและบริการเพ่ิมขึน้ เป็น
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การเพ่ิมคณุค่าของสินค้า ส่งผลให้บริษัทผู้ผลิตเหล้กเส้น ทีโ่ดยปกติแล้วจะเป็นการแข่งขนัทางด้าน
ราคาเพียงอยา่งเดียว สามารถทําการสร้าคณุค่าทีเ่พ่ิมขึน้ ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้มากขึน้ 
ไมต้่องทําการแข่งขนัเฉพาะทางด้านราคาอีก สามารถกําหนดราคาสินค้าเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการได้ตรงกบัความต้องการของลูกค้าได้  

 
4.2.2  ผลการวิเคราะห์ช่องทางการตลาดผลิตภัณฑ์เหล็กเส้น ข้ออ้อย  One-Bar 

จากการวบรวมข้อมลูทัง้หมดในการศึกษาชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้น ข้อ
อ้อย One-Bar ของบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล จํากดั ครัง้นี ้สามารถสรุปออกมาได้ดงันี ้

ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One- Bar ของ บริษัท  บ ีอาร์ พี สตีล 
จํากดั เป็นรูปแบบชอ่งทางการตลาดแบบสองระดบั กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One- 
Bar เป็นสินค้าอตุสาหกรรม ( industrial goods) มีเป้าหมายทีต่ลาดอตุสาหกรรม ( industrial 
market) หรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม  (industrial user) คือ  ผู้ทีซื่อ้สินค้าไปเพ่ือการผลิตหรือการ
ให้บริการ หรือการดําเนินงานของกิจการ ได้แก ่ผู้ผลิต ผู้ประกอบอตุสาหกรรม  โรงงานต่างๆ 
โครงการกอ่สร้าง ผู้ ขายบริการ รวมทัง้ผู้บริโภคคนสุดท้ายซึง่เป็นลูกค้าเกา่ทีเ่คยใช้ผลิตภณัฑ์ของ
บริษัทและลูกค้าเป้าหมายใหมใ่นอนาคตด้วย ซึง่ ชอ่งทางการจดัจําหน่ายสาํหรับสินค้า
อตุสาหกรรม จะมีตวัแทน (agent) หรือทีเ่รียกวา่ ยีป๊ั่ว เป็นผู้ทีไ่ด้รับแต่งตัง้จากผู้ผลิตให้ทําหน้าที่
จําหน่ายสินค้าแทน เน่ืองจากผู้ผลิตไมส่ะดวกทีจ่ะจดัจําหน่ายเอง ในกรณีนีบ้ริษัทไมไ่ด้มีตวัแทน
แต่เพียงอยา่งเดียว แต่บริษัทมีการจดัจําหน่ายเองโดนตรงด้วยเป็นบางราย ซึง่วตัถปุระสงค์ของ
การตัง้ตวัแทนจําหน่ายนัน้ต้องการตดัปัญหาในการจดัจําหน่าย สามารถแสดงได้ดงัภาพที ่4.2  

สาํหรับปัญหาทีเ่กิดจากรูปแบบชอ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย 
One-Bar นี ้คือ ราคาของผลิตภณัฑ์ ทีท่างบริษัทมกัจะประสบปัญหาจากการสอบถามของลูกค้า 
โดยลักษณะของผลิตภณัฑ์และประเภทของผลิตภณัฑ์ซึง่เป็นสินค้าอตุสาหกรรมนัน้ เม่ือทําการ
ผลิตแล้วจะจําหน่ายออกจากโรงงานทนัทีเพ่ือลดปัญหาสินค้าค้างสต๊อกและส่วนใหญ่เป็นการ
ผลิตตามคําสัง่ซือ้ แม้วา่ราคาทีบ่ริษัทขายให้กบัคนกลางและลูกค้าบางรายทีเ่ป็นผู้ ใช้โดยตรงจะ
เป็นราคาเดียวกนั แต่ลูกค้าทีเ่ป็นผู้ ใช้สินค้าทีมี่การสัง่ซือ้จากคนกลางหรือยีป๊ั่ว อาจจะได้รับราคาที่
ถกูหรือแพงกวา่ซือ้กบับริษัทโดยตรง ในกรณีนีเ้กิดจากการทีค่นกลางนําสินค้าทีส่ัง่จากบริษัทไป  
สต๊อกไว้เพ่ือรอขายในอนาคต แต่สาํหรับบริษัทแล้วสินค้าทีอ่อกจากบริษัทจะมีราคาผันผวนตาม
ราคาตลาดอยูต่ลอดเวลา แนวทางการแก้ไขของลูกค้าคือ การติดตามสถานการณ์ราคาและเลือก
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สัง่ซือ้สินค้าจากคนกลางในชว่งเวลาทีเ่หมาะสม นอกจากนี ้สาเหตทุีบ่ริษัทมีชอ่งทางการตลาด
เป็นแบบขายให้กบัคนกลาง หรือยีป๊ั่วมากกวา่ทําการซือ้ขายกบัลูกค้าโดยตรงนัน้ เน่ืองมาจาก 
บริษัทต้องการกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคให้มากทีสุ่ด และเพ่ือแก้ปัญหาเก่ียวกบัข้อตกลงในการ
ซือ้ขายด้านราคาและการชําระค่าสินค้า การจดัจําหน่ายโดยอาศยัชอ่งทางการตลาดทีมี่คนกลาง
จงึมีความจําเป็นในทีสุ่ดเน่ืองจาก 

1. ผลิตภณัฑ์เหล็กมีความผันผวนทางด้านราคาสูงถ้าบริษัทผู้ผลิตเหล็กทําการจดั
จําหน่ายเองอาจได้รับผลกระทบมากกวา่ เน่ืองจากระยะเวลาทีนํ่าวตัถดุิบเข้ามาทําการผลิตกบั
ชว่งเวลาทีลู่กค้ารับสินค้าจะเป็นราคาทีอ่ยูค่นละชว่งเวลากนั จงึทําให้บริษัทต้องรับความเสี่ยงมาก 
แต่ถ้าเป็นการขายผ่าน คนกลาง (ยีปั่ว้) จะเป็นการขาย ณ.เวลาปัจจบุนัทีส่ามารถคําณวนราคา
ขายกบัต้นทนุให้สอดคล้องกนัได้  

2. ระยะเวลาในการขนส่ง และการนําไปให้ ค่อนข้างนาน ถ้าบริษัทผู้ผลิตเป็นผู้จดั
จําหน่ายให้ลูกค้าปลายทางเอง บริษัทจะต้องจดัเก็บสินค้าไว้ในคลังสินค้าเป็นเวลานาน กวา่ที่
ลูกค้าปลายทางจะสามารถรับสินค้าไปใช้ได้หมด ถ้าทําการขายผ่านคนกลาง ก็จะสามารถส่ง
สินค้าไปทีค่นกลางได้เป็นการป้องกนัความเสี่ยงของบริษัทจากการทีมี่สินค้าคงคลังมากเกิน
ความจําเป็นได้ 

3. ข้อตกลงในการชําระค่าสินค้า ถ้าเป็นการขายตรง ผู้ ใช้สินค้าเหล็กปลายทาง
ส่วนมากจะเป็นผู้ รับเหฃมากอ่สร้าง ซึง่ธุรกิจรับเหมากอ่นสร้างนัน้จะมีวธีิการชําระเงินต่อเม่ือ 
โครงการสร้างเสร็จ หรือได้รับเงินจากลูกค้าโครงการแล้ว ซึง่ในการชําระเงินด้วยวธีินีจ้ะทําให้บริษัท 
แบกรับความเสี่ยง และมีภาระทางการเงินทีสู่งเกินความจําเป็น แต่ถ้าทําการขายผ่านคนกลาง
(ยีปั่ว้) จะเป็นการชําระเงินเม่ือส่งของแล้ว หรือชําระเงินล่วงหน้าเทา่นัน้ 

 
ซึง่จากการการวเิคราะห์ตามแนวคิดการศึกษาชอ่งทางการตลาดของเหล็กเส้นข้อ

อ้อย One-bar ทําให้ทราบถงึปัจจยัทีกํ่าหนดชอ่งทางการตลาดทีส่าํคญัคือสภาพแวดล้อมทีส่่งผล
ต่อชอ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar โดยชอ่งทางการตลาดทีเ่หมาะสม
สาํหรับผลิตภณัฑ์ เพ่ือเป็นแนวทางการในกําหนดกลยทุธ์ชอ่งทางการตลาด การวางแผนการตลาด
ของบริษัท พบวา่ รูปแบบชอ่งทางการตลาดเป็นแบบแบบหลายระดบั เป้าหมายลูกค้าทัง้ทีเ่ป็น
ลูกค้ารายใหญ่ โครงการจดัสรร และลูกค้ารายยอ่ย โดยเน้นลูกค้าในประเทศ สาํหรับ ลูกค้า
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เหล็กเส้นข้ออ้อย One-bar ทีเ่ป็นหน่วยธุรกิจขนาดใหญ่ คือ กลุ่ม ผู้แทนจําหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว ) 
และลูกค้าต่างประเทศ ในกิจการจะใช้การจดัจําหน่ายโดย ผู้ แทนขายตามภาคต่างๆ  เพ่ือให้ บรรลุ
วตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ ซึง่เป็นชอ่งทางการตลาดทีด่ีทีสุ่ด  
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ภาพที่ 4.3  
ช่องทางการตลาดผลิตภัณฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One- Bar  

ของบริษัท  บ ีอาร์ พี สตีล จ ากัด  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทีม่า : จากการสรุปของผู้ศึกษา 

 
โรงงานผู้ผลิต 

 
คนกลาง (ยีป๊ั่ว)  

ลูกค้าในประเทศ เชน่ 
โครงการกอ่สร้างต่างๆ   
ลูกค้าทีเ่กา่และลูกค้า
เป้าหมายในอนาคต 

 
ลูกค้าต่างประเทศ  

บริษัทขนส่ง  
ระบบโลจิสติกส์ 

 

บริษัทขนส่ง  
ระบบโลจิสติกส์ 

ธนาคารพาณิชย์และ
หน่วยงานทางการเงิน 

ธนาคารพาณิชย์และ
หน่วยงานทางการเงิน 
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ในขณะทีช่อ่งทางการตลาดเหล็กเส้นทัว่ไปนัน้ จะมีรูปแบบชอ่งทางการตลาดแบบ
หลายระดบั คือ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นออกจากโรงงาน ผ่านพ่อค้าคนกลางหลายรูปแบบ หลาย
ระดบั มีเป้าหมายลูกค้าทัง้ทีเ่ป็นลูกค้ารายใหญ่ โครงการจดัสรร และลูกค้ารายยอ่ย โดยเน้นลูกค้า
ในประเทศ ซึง่บริษัทอาจดําเนินการขนส่งสินค้าเองไมผ่่านคนกลางหรือบริษัทขนส่งก็ได้ แตกต่าง
จากผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ซึง่จะอาศยับริษัทขนส่งทีไ่ด้มาตรฐานเป็นหลัก ดงัแสดง
ในภาพที ่4.3  

ภาพที่ 4.4 
 ช่องทางการตลาดผลิตภัณฑ์เหล็กเส้น   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทีม่า : จากการสรุปของผู้ศึกษา 

 
โรงงานผู้ผลิต 

 

คนกลาง  

เ 

เน้นลูกค้าในประเทศ  
 

ลูกค้าต่างประเทศ  

ธนาคารพาณิชย์และ
หน่วยงานทางการเงิน 

 

คนกลาง  

ธนาคารพาณิชย์และ
หน่วยงานทางการเงิน 
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การตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ในอนาคตนัน้ ค่อนข้างมีแนวโน้มทีด่ี
ในเบือ้งต้นคาดวา่ปี  2552 นี ้ บริษัท จะรับรายได้จาก ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 
ประมาณ 5% ของกําลังการผลิตเฉพาะของ BRP ที ่3 แสนตนัต่อปี  และคาดวา่ตัง้แต่ปี 2553 เป็น
ต้นไปรายได้จากผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะเติบโตปีละประมาณ 10% ส่วนรายได้ทัง้
ปีคาดวา่จะอยูท่ีป่ระมาณ 3,000 ล้านบาท คิดเป็นรายได้ 30% ของ MILL ซึง่รายได้ดงักล่าวถือวา่
ใกล้เคียงกบัปีกอ่น   นอกจากนีย้งัชว่ยเสริมให้อตัรากําไรขัน้ต้นเพ่ิมขึน้ประมาณ   5-8 % จากปกติ
ค่าเฉลี่ยของอตุสาหกรรมเหล็กจะมีอตัรากําไรขัน้ต้นอยูท่ี ่ 8-10% ส่งผลให้อตัรากําไรขึน้ต้นของ
บริษัท เพ่ิมขึน้เป็นประมาณ 10-15% ต่อปี  การคาดการณ์ดงักล่าวเน่ืองมาจากผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ถือเป็นผลิตภณัฑ์ทีมี่มาร์จิน้ค่อนข้างสูงเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นทัว่ไป อีกทัง้ยงัชว่ยประหยดัต้นทนุให้กบัผู้ประกอบการกอ่สร้างได้ถงึ 20% จงึน่าจะทําให้
ได้รับการตอบรับอยา่งดี ขณะทีคู่แ่ข่งมีค่อนข้างน้อยเพียง 2-3 รายเทา่นัน้  และจากการคาดการณ์
ความต้องการใช้ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะอยูท่ี่ ประมาณ 5-6 แสนตนัต่อปี   ซึง่ใน
เบือ้งต้นจะเน้นขายภายในประเทศกอ่น โดยปัจจบุนัมีลูกค้าเดิมเข้ามาทดลองใช้บ้างแล้ว และ ผล
ตอบรับก็ค่อนข้างดี ปัจจบุนับริษัทมีสัดส่วนการส่งออก 10-20% โดยส่งออกไปในประเทศหลักๆ 
คือ มาเลเซีย สิงคโปร์ ฮอ่งกง นิวซีแลนต์ ไต้หวนั และออสเตรเลีย ทัง้นีก้ารตลาด ผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ยงัต้องมีการปรับปรุงแผนและการดําเนินงานเพ่ือให้ตรงกบัความ
ต้องการของผู้บริโภคให้มากทีสุ่ด โดยอาศยัข้อคิดเห็นจากลูกค้าและผู้บริหารเป็นหลักในการ
ปรับปรุงและพัฒนาการดําเนินงานของบริษัทต่อไป 

 
จากการการวเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดของเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ทําให้ทราบ

ถงึปัจจยัทีกํ่าหนดชอ่งทางการตลาด รวมถงึปัจจยัสาํคญัคือสภาพแวดล้อมทีส่่งผลต่อชอ่งทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar โดยชอ่งทางการตลาดทีเ่หมาะสมสาํหรับ
ผลิตภณัฑ์ เพ่ือเป็นแนวทางการในกําหนดกลยทุธ์ชอ่งทางการตลาด  การวางแผนการตลาด และ
เป็นแนวทางในการพัฒนาขีดความสามารถของบริษัท พบวา่ รูปแบบชอ่งทางการตลาดเป็นแบบ
แบบหลายระดบั เป้าหมายลูกค้าทัง้ทีเ่ป็นลูกค้ารายใหญ่ โครงการจดัสรร และลูกค้ารายยอ่ย โดย
เน้นลูกค้าในประเทศ สาํหรับลูกค้าเหล็กเส้นข้ออ้อย  One-Bar ทีเ่ป็นหน่วยธุรกิจขนาดใหญ่ คือ  
กลุ่ม ผู้แทนจําหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว) และลูกค้าต่างประเทศ ในกิจการจะ ใช้การจดัจําหน่าย โดย  
ผู้แทนขายตามภาคต่างๆ เพ่ือให้บรรลุวตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ ซึง่เป็นชอ่งทางการตลาดทีด่ีทีสุ่ด  


