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บทที่ 5 

 
สรุปผล และข้อเสนอแนะ  

 
5.1 สรุปผล 

 

การศึกษาชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เพ่ือให้ทราบถงึ
ชอ่งทางการตลาดของการพัฒนาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อยแบบ One-Bar ด้วยแนวคิดทาง
เศรษฐศาสตร์ และแนวคิดทางการตลาด ทีเ่ก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ใหม ่และศึกษาความคิดเห็นผู้ที่
เก่ียวข้องประกอบด้วย ผู้ แทนจ าหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว ) ผู้ รับเหมารายใหญ่ ลูกค้าต่างประเทศ 
ลูกค้าทีเ่คยใช้ข้อต่อในการต่อเหล็กเพ่ือการกอ่สร้าง ลูกค้าเป้าหมายในอนาคต  และผู้บริหาร 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม ่เพ่ือการพัฒนาทางการตลาดของธุรกิจ ท าให้เกิดความผูกพันกบักิจการอ่ืน
ในระยะยาว รวมทัง้ยงัสามารถลดต้นทนุ เพ่ิมส่วนแบง่ทางการตลาด ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัให้กบัองค์กร ส่งผลท าให้มีผลสืบเน่ืองในการสร้าง
ยอดขายสินค้าและบริการมากยิง่ขึน้ 

แนวคิดทีใ่ช้ในการศึกษาประกอบไปด้วยแนวคิดทางการและเศรษฐศาสตร์ ได้แก ่
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดชอ่งทางการตลาด  การวเิคราะห์ห้ารูปแบบสภาวะการ
แข่งขนัในตลาด (Five Forces Model) ทฤษฎอีปุสงค์และอปุสงค์ต่อเน่ือง นอกจากนีย้งัมีแนวคิด
วธีิการสร้างคณุค่าสินค้าและบริการและทฤษฎกีารวางแผนผลิตภณัฑ์ใหม่ ของคานดะ  โนริอากิ 
(Kanda’s Seven Product Planning Tools) และการน าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม ่ซึง่แนวคิดทัง้หมดจะ
ถกูน ามาวเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ซึง่เป็นผลิตภณัฑ์ใหมใ่นตลาด 

การศึกษาในครัง้นีมี้วธีิการศึกษาโดยการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผู้ทีเ่ก่ียวข้อง คือ 
กลุ่มลูกค้าและผู้บริหารบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั  เก่ียวกบัชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้น
ข้ออ้อยแบบ One-Bar  ซึง่เป็นเหล็กเส้นกอ่สร้างชนิดเกลียว ของบริษัท  บ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั  ซึง่
กลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มตวัอยา่งแบบ จากลูกค้าบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั จ านวน 5 กลุ่ม ได้แก ่1 ) 
ผู้ แทนจ าหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว), 2) ผู้ รับเหมารายใหญ่, 3) ลูกค้าต่างประเทศ , 4) ลูกค้าทีเ่คยใช้ข้อ
ต่อ ในการต่อเหล็กเพ่ือการกอ่สร้าง และ5) ลูกค้าเป้าหมายในอนาคต 
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5.1.1 ผลการสัมภาษณ์ลูกค้าบริษัท บ ีอาร์ พี สตีล จ ากัด และผู้บริหารของ
บริษัท  

          จากการ ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ใหม ่เหล็กเส้นข้ออ้อย
One-Bar จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง พบวา่  

1. รูปแบบของธุรกิจ ลูกค้าส่วนใหญ่มกัมีลักษณะธุรกิจแบบการซือ้มาและขายไป  
โดยแต่ละรายมีทนุจดทะเบยีนเฉลี่ยมากกวา่ 100 ล้านบาท เปิดด าเนินกิจการมากกวา่10 ปี  และ มี
เง่ือนไขการซือ้ การช าระเงิน ส่วนลด หรือเครดิต เป็นเงินสด และเครดิต 30-60วนั ซึง่จะท าการ
กระจายสินค้าไปยงักิจการประเภท ร้านค้าวสัดกุอ่สร้าง หรือผู้ รับเหมากอ่สร้าง  แต่ในกลุ่มลูกค้าที่
เป็นผู้ รับเหมารายใหญ่ และลูกค้าทีเ่คยใช้ Coupler ในการต่อเหล็กเพ่ือการกอ่สร้าง รวมถงึ ลูกค้า
เป้าหมายในอนาคต นัน้จะเป็นกลุ่มลูกค้าทีเ่ป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย คือการน าเอาผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ไปใช้ในงานทนัท ี 

2. รูปแบบการขนส่ง บริษัทมีทัง้การจดัส่งโดยใช้วธีิการจดัจ้าง และให้ลูกค้ามารับ
เอง ส าหรับส่วนทีจ่ดัส่งให้ ใช้วธีิจดัจ้างขนส่งมาท าการขนส่ง คิดค่าใช้จา่ยตามน า้หนกั หรือเหมา
ราคาเป็นเทีย่ว ปัญหาที่พบ คือ ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ เหล็กมีน า้หนกัไมต่รงตามทีช่ัง่เม่ือเทียบกบั
หน้าโรงงาน วธีิการแก้ไขคือเอกสาร การชัง่น า้หนกัเพ่ือป้องกนั กนัการผิดพลาดทกุครัง้  ปัญหา
บคุลากร พนกังานทีป่ฏบิตัิหน้าทีข่าดความเข้าใจ และเอาใจใส่ ในตวัผลิตภณัฑ์ หรือหากพนกังาน
ขนส่งทีข่าดความช านาญงานจะไมท่ราบวา่ ขัน้ตอนในการขนส่งเหล็กเส้นจะต้องมีการคลุมผ้าใบ  
ซึง่เป็นขัน้ตอนส าคญั ปัญหาเก่ียวกบัการสื่อสาร เกิดจากความเข้าใจคลาดเคลื่อนเก่ียวกบัความ
ต้องการของลูกค้า นอกจากนี ้ ยงัมี ปัญหาเก่ียวกบัระยะเวลา  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในกรณีที่ รอ
วตัถดุิบออกจากทา่เรือ จะส่งผลให้การขนส่งสินค้าล่าช้า 

3. กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย คือ แข่งขนัทางด้านราคา และการ มีผู้ แทนขาย  เพ่ือ
อ านวยความสะดวกแกลู่กค้าทัง้ทางด้านการเจรจาต่อรอง และด้านเอกสาร  ในปัจจบุนั กลยทุธ์
กิจกรรมการจดัจ าหน่ายมีดงันี ้คือการ โฆษณา การจดัอีเวนท์  การขายสินค้า เกรดทัว่ไป  ให้กบั
ตวัแทนจ าหน่าย และการขายสินค้าเกรดพิเศษ  ให้กบั ผู้ ใช้โ ดยตรง  ปัญหา ที่พบ  ในองค์กร คือ 
ความล่าช้าทางการจดัส่ง และด้านเอกสารทีอ่าจต้องใช้เคร่ืองมือทีท่นัสมยั บคุลากรที่ ได้รับก าร
อบรมมากขึน้  ให้ความรู้ ค าแนะน า และสื่อสารกบัลูกค้าอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือให้เกิดความเข้าใจใน
แนวทางเดียวกนั 
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4. ช่องทางการตลาด  

4.1 ด้านการตอบสนองความต้องการของตลาด  การพัฒนาการผลิต ผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ได้สร้างความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภคปลายทางได้เป็นอยา่งดี  เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์นีก้อ่ให้เกิดความสะดวก และความประหยดัในการกอ่สร้างได้มากขึน้กวา่เดิม  เม่ือคิด
มลูค่ารวมทัง้โครงการแล้วสามารถชว่ยลูกค้าลดต้นทนุการผลิตและต้นทนุด้าน แรงงาน ทีต้่องใช้
ความช านาญเฉพาะด้าน บริษัทมีหน่วยงานด้านการตรวจสอบคณุภาพ ทีไ่ด้รับการรับรองตาม
มาตรฐานสากล และของประเทศ ไทย นอกจากนี ้ ยงัมีการส่ง สินค้า ไปตรวจสอบคณุภาพ ตาม
สถาบนัต่างๆทัง้ในและนอกประเทศ บริษัทพยายามเพ่ิมประสิทธิภาพการด าเนินงาน  ทัง้ ด้าน การ
อบรมบคุลากรให้ทนัสมยั การน าเทคโนโลยใีหม่ๆ เข้ามาใช้ในการท างาน การสอบถามลูกค้าเพ่ือ
น ามาปรับปรุงการท างาน และปรับปรุงระบบการขนส่ง ให้เหมาะสมกบัประเภทของงาน ตาม ความ
ต้องการของลูกค้าทีห่ลากหลาย มีการใช้นโยบายรักษาลูกค้าเกา่ และเพ่ิมลูกค้าใหมโ่ดยใช้ผู้ แทน
ขาย จากแนวคิดการด าเนินงานแบบการมุง่ลูกค้าเป็นส าคญั บริษัทมีการส่งเสริมการตลาดในด้าน
การแนะน าผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ืองให้กบัลูกค้าโดยเฉพาะส าหรับผลิตภณัฑ์ใหม่ อยา่งต่อเน่ือง 
รวมถงึการจดัสัมมนาให้ความรู้กบัผู้บริโภคด้วย 

4.2 ด้านเคล่ือนย้ายอย่างมีประสิทธิภาพไปยังลูกค้า  บริษัท มีระบบการขนส่ง
สินค้าทีป่ลอดภยั รวดเร็วทนัสมยั โดยสรรหาผู้ประกอบการทีมี่ความช านาญทางด้านขนส่งสินค้า
อยา่งเฉพาะเจาะจง โดยมีความร่วมมือในการใช้บริการกบั บริษัท ขนส่ง ทีน่่าเช่ือถือ มีชอ่งทางการ
กระจายสินค้ามาก มีสัญญาครอบคลุมการให้บริกา รทีช่ดัเจนและเป็นธรรมทัง้ต่อผู้ผลิต ผู้ จดั
จ าหน่าย บริษัทขนส่งและลูกค้า มีกระบวนการจดัเก็บรักษาสินค้าให้คงสภาพสมบรูณ์ระหวา่งการ
ขนส่ง ซึง่เป็นหนึง่ในมาตรฐาน  ISO ทีป่ฏบิตัิอยา่งเคร่งครัด  มีการตรวจสอบความถกูต้องของ
ประเภท/ชนิดสินค้าทีจ่ดัส่งโดยฝ่ายตรวจสอบจะท าการตรวจสอบสินค้าทกุครัง้ตามมาตรฐาน ISO 
และมีการประกนัสินค้าทีช่ ารุดและจดัส่งสินค้าไปทดแทนอยา่งรวดเร็ว และรายงานผลงานประจ า 

4.3  อรรถประโยชน์ด้านเวลา  บริษัท ยดึถือแนวคิด “just in time” โดย มีการ
กระจายคลังสินค้าทีโ่รงงานกรุงเทพและระยองเพ่ือให้ สินค้าออกจ าหน่ายได้ตลอดเวลา  มีการ
จดัหาวธีิการส่งสินค้าเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าสูงสุด และจดัส่งตามใบสัง่ของทกุครัง้ 
โดยจะเร่ิมขึน้ทนัทีเม่ือมีการเปิดใบสัง่ซือ้ หรือการตกลงเง่ือนไขการซือ้ขายเสร็จสิน้  เน่ืองจากบริษัท
มีการใช้ suppliers หลายรายเพ่ือลดปัญหาด้านเวลาในการกระจายสินค้า  รวมถงึมี การก าหนด
ระยะเวลาจดัส่งสินค้าระหวา่งบริษัทกบัลูกค้าที่เหมาะสม และการก าหนดระยะเวลาการช าระเงิน /
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การให้เครดิตลูกค้าอยา่งเหมาะสมเชน่กนั โดยแบง่ลูกค้าออกเป็น 3 ประเภท คือ  ลูกค้าใหม ่หรือ
ลูกค้าทัว่ไป ช าระเป็นเงินสด ลูกค้าทีเ่คยซือ้ขายกนัแล้ว จะเปิดตัว๋ช าระเงินจากธนาคาร  และ ลูกค้า
เดิม เครดิตดี มีการการันตีจากธนาคาร ช าระเป็น เช็คล่วงหน้า 30-60 วนั  

4.4  อรรถประโยชน์ด้านสถานที่  บริษัท มีการเลือกท าเลทีต่ัง้ของสถานทีจ่ดั
จ าหน่ายอยา่งเหมาะสม โรงงานของ บริษัทบ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั มีทีต่ัง้อยูท่ี ่ระยอง ซึง่สะดวกและ
ใกล้ การขนส่งทัง้การน าเข้าและส่งออก รวมทัง้จ าหน่ายในประเทศ และ บริษัทแม ่คือ  บริษัทมิลล์
คอนสตีล มีท าเลทีต่ัง้ในกรุงเทพ การทีบ่ริษัทมีโรงงานอยูท่ัง้สองแหง่จงึสะดวกในการ รับสินค้าจาก
โรงงานส่งต่อให้กบัตวัแทนจ าหน่ายทัว่ กรุงเทพฯ และปริมลฑล  มีสถานที่ และมีอปุกรณ์สื่อสาร
ครบถ้วนเพ่ืออ านวยความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัลูกค้าทัว่ถงึ  มี ฝ่ายขายประจ าอยูท่ี่
ในกรุงเทพฯ สามารถส่งพนกังานขายไปพบลูกค้าได้ทนัที เม่ือเกิดปัญหา  ส าหรับขัน้ตอนการ การ
กระจายสินค้าไปยงัสถานทีท่ีล่ ูกค้าต้องการเป็นไปอยา่งถกูต้อง มีการเช็คความพร้อมสต๊อกสินค้า
เพ่ือรอการขายอยา่งต่อเน่ือง  
      จากการ ศึกษาความคิดเห็น เก่ียวกบัการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ใหม ่เหล็กเส้นข้ออ้อย
One-Bar โดยการสัมภาษณ์  กบักลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (purposive sampling) จากลูกค้า
บริษัทบ ีอาร์ พี สตีล จ ากดั จ านวน 5 กลุ่ม ได้แก ่ผู้ แทนจ าหน่ายรายใหญ่ (ยีป๊ั่ว ) ผู้ รับเหมาราย
ใหญ่ ลูกค้าต่างประเทศ ลูกค้าทีเ่คยใช้ข้อต่อ ในการต่อเหล็กเพ่ือการกอ่สร้าง และลูกค้าเป้าหมาย
ในอนาคต พบวา่มีความสอดคล้องกบัแนวคิดด้านเศรษฐศาสตร์ โดยการวเิคราะห์อปุสงค์ของ
ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar นัน้เป็นอปุสงค์ต่อเน่ืองกบัอตุสาหกรรมกอ่สร้าง การวเิคราะห์
ความต้องการบริโภคเหล็กเส้นจะขึน้อยูก่บัปริมาณความต้องการอสังหาริมทรัพย์ การเติบโตทาง
เศรษฐกิจ ส่งผลต่ออตุสาหกรรมกอ่สร้างซึง่ใช้วตัถดุิบหลักคือเหล็กเส้นข้ออ้อยในการกอ่สร้าง ดงันัน้
การจะสามารถวางแผนการตลาดและชอ่งทางการตลาดได้องค์ประกอบหนึง่ทีค่วรศึกษาถงึคืออปุ
สงค์ของอตุสาหกรรมกอ่สร้างทีเ่ป็นอปุสงค์ต่อเน่ืองกบัอตุสาหกรรมเหล็กเส้นข้ออ้อย รวมถงึ
การศึกษาถงึปัจจยัด้านความต้องการของลูกค้า การเคลื่อนย้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ 
อรรถประโยชน์ด้านเวลา ด้านสถานที ่ส่งผลต่อการวเิคราะห์ แนวคิดด้านการสร้างคณุค่าสินค้าและ
บริการ  รวมถงึการค้นหาราคา และคณุภาพของสินค้าทีลู่กค้าต้องการเพ่ือประกอบการตดัสินใจทัง้
ทางด้านการตัง้ราคา การวางแผนการตลาด และการตดัสินใจเลือกชอ่งทางการตลาดต่อไป 

จากผลการศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์ทีใ่ช้ในผลิตภณัฑ์พบวา่ บริษัทได้ใช้กลยทุธ์ทีส่นอง
ความต้องการของลูกค้า สอดคล้องกบังานวจิยัของอนชุา (2542) ทีไ่ด้ท าการศึกษาถงึ กลยทุธ์เพ่ือ
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ความอยูร่อดของอตุสาหกรรมทอ่เหล็กกล้าอาบสังกะสี กรณีศึกษา บริษัทอินเตอร์ สตีล อินดสัทรี 
จ ากดั และพบวา่บริษัทควรใช้กลยทุธ์หลักเพ่ือความอยูร่อด ของบริษัทฯ  โดยการใช้ กลยทุธ์ด้าน
การผลิตให้ตรงกบัความต้องการของลูกค้าและน าสินค้าออกสู่ตลาดอยา่งรวดเร็ว  และ การสร้าง
ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ด้วย การสร้างมลูค่า ด้านแนวทางจดัการระบบการท างานส าหรับ
ผลิตภณัฑ์ใหมก็่สอดคล้องกบังานวจิยัของ อ านาจ (2551)ทีศ่ึกษาเร่ือง  แนวทาง  การด าเนินงาน
กระบวนการทางธุรกิจส าหรับผลิตภณัฑ์ใหม ่กรณีศึกษา: กลุ่มธุรกิจประกอบชิน้ส่วนอิเลคทรอนิคส์ 
บนแผงวงจร ซึง่พบวา่ การก าหนดแนวทางมาตรฐานกระบวนการทางธุรกิจส าหรับ ผลิตภณัฑ์ใหม่
สามารถชว่ยลดต้นทนุทางธุรกิจได้ และรูปแบบกระบวนการทีเ่ป็นมาตรฐานจะชว่ยเพ่ิม
ประสิทธิภาพให้ผู้ปฏบิตัิงานในองค์กรมีทิศทางการท างานเป็นไปในทางเดียวกนั เชน่เดียวกบัผล
การสัมภาษณ์ผู้บริหารเก่ียวกบัการจดัระบบการท างานของบริษัท 

ส าหรับผลการศึกษาเร่ืองชอ่งทางการตลาดนัน้ พบวา่ปัจจยัด้านการตอบสนองความ
ต้องการของตลาด ด้านการเคลื่อนย้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ อรรถประโยชน์ด้านสถานที่  ส่งผลต่อ
การปรับปรุงองค์กร ซึง่ลูกค้าเห็นวา่ในทกุๆปัจจยันัน้จะส่งผลต่อการก าหนดชอ่งทางการตลาด
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ผลการศึกษานี ้สอดคล้องกบังานวจิยัของ กรกนก  (2549) ที่
ท าการศึกษาเร่ือง ความสัมพันธ์ระหวา่งประสิทธิผลชอ่งทางการตลาดกบัผลการด าเนินงานของ
ธุรกิจ SMEs ทีผ่ลิตเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย พบวา่ ผู้ จดัการฝ่ายการตลาด
ธุรกิจ  SMEs เห็นด้วยเก่ียวกบัการมีประสิทธิผลชอ่งทางการตลาดด้านการตอบสนองความ
ต้องการของตลาด ด้านการเคลื่อนย้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ และด้านอรรถประโยชน์ด้านสถานที่  
และการปรับปรุงองค์กรอยูใ่นระดบัมาก ซึง่หมายถงึปัจจยัในด้านต่างๆล้วนมีความสัมพันธ์กบั
ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์ดงักล่าว 

จากผลการศึกษาชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ผู้ วจิยั 
พบวา่ ปัจจยัต่างๆทีจ่ะส่งผลกระทบต่อชอ่งทางการตลาดเป็นตวัก าหนดการตดัสินใจและชอ่งทาง
การตลาด ซึง่ปัญหาส าคญัคือ เร่ืองข้อมลูของผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากผู้ทีเ่ก่ียวกบัผลิตภณัฑ์จนถงึ
ลูกค้าขาดความเข้าใจในตวัผลิตภณัฑ์ เพราะเป็นผลิตภณัฑ์ใหม ่การท าความเข้าใจ และให้ความรู้
ทีถ่กูต้องกบัทกุฝ่ายจงึมีความส าคญัอยา่งมากเพราะจะส่งผลต่อการด าเนินงานและความส าเร็จ
ของธุรกิจ 
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5.1.2 ผลการวิเคราะห์ช่องทางการตลาดผลิตภัณฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar  

จากผลการศึกษาชอ่งทางการตลาดของการพัฒนาผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อยแบบ 
One-bar ด้วยแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ และแนวคิดทางการตลาด ทีเ่ก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ใหม่   
พบวา่ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เป็นตลาดอตุสาหกรรมชอ่งทางการจ าหน่ายค่อนข้าง
สัน้ เพราะผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรมมีจ านวนน้อยราย และมีระดบัการกระจายทางภมิูศาสตร์ (degree of 
geographical dispersion) ทีก่ว้าง ผู้ ซือ้อยูก่ระจายกนั การขายผ่านคนกลางทางการตลาดจะมี
หลายขัน้ตอน นอกจากนีย้งัมีลักษณะเป็นสินค้าอตุสาหกรรม ทีมี่ ลักษณะทางเทคนิคของสินค้า 
(technical nature of a product) ต้องอาศยัพนกังานขายสาธิตการท างาน  รวมทัง้การให้บริการ
กอ่นและหลังการขาย โดยอาศยัการให้บริการของคนกลาง ( services provided by middlemen) 
ทีบ่ริษัทบพีีอาร์ สตีล จ ากดั เลือกใช้บริการคนกลางในการ บริการขนส่ง คลังสินค้า  นอกจากนีก้าร
วเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดพบวา่ ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ต้องอาศยัปัจจยัทีมี่
ผลกระทบด้วยคือ ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อม ประกอบด้วย ภาวะเศรษฐกิจ ในประเทศ  สิ่งแวดล้อม
ทางด้านการแข่งขนั สิ่งแวดล้อมทางด้านประชากรศาสตร์เชน่  การเปลี่ยนแปลงของรายได้  และ
ภาวะหนีส้ิน ทีมี่ต่อความต้องการใช้ผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar สิ่งแวดล้อมทางด้าน
เทคโนโลย ีและสิ่งแวดล้อมทางด้านกฎหมาย ซึง่ทัง้หมดนีส้่งผลต่อการออกแบบชอ่งทางการตลาด 
โดยมีขัน้ตอนแรกของการออกแบบชอ่งทางการตลาด คือ การก าหนดระดบัการบริการ ผลิตภณัฑ์
เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ทีลู่กค้าต้องการ ทีท่ าให้รู้ถงึความต้องการของผู้ ซือ้  หลังจากนัน้เป็น
การก าหนดวตัถปุระสงค์ของชอ่งทางการตลาด โดนพิจารณาปัจจยัทัง้ 4 คือ ลักษณะของสินค้า  
ลักษณะของพ่อค้าคนกลาง ลักษณะของการแข่งขนั และ ลักษณะของบริษัท  โดยสรุปแล้ว ชอ่ง
ทางการจดัจ าหน่ายส าหรับผลิตภณัฑ์ เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar จะมี ตวัแทน ( agent) หรือที่
เรียกวา่ ยีป๊ั่ว เป็นผู้ทีไ่ด้รับแต่งตัง้จากผู้ผลิตให้ท าหน้าทีจ่ าหน่ายสินค้า ให้กบับริษัท  และการจดั
จ าหน่ายเองโดนตรง ซึง่วตัถปุระสงค์ของการตัง้ตวัแทนจ าหน่ายนัน้ ต้องการตดัปัญหาในการจดั
จ าหน่ายดงันี ้

1. ผลิตภณัฑ์เหล็กมีความผันผวนทางด้านราคาสูงถ้าบริษัทผู้ผลิตเหล็กท าการจดั
จ าหน่ายเองอาจได้รับผลกระทบ จะท าให้บริษัทต้องรับความเสี่ยงมาก แต่ถ้าเป็นการขายผ่าน คน
กลาง (ยีปั่ว้) จะเป็นการขาย ณ.เวลาปัจจบุนัทีส่ามารถค าณวนราคาขายกบัต้นทนุให้สอดคล้อง
กนัได้ 
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2. ระยะเวลาในการขนส่ง และการน าไปใช้ จะใช้ระยะเวลานาน ถ้าบริษัทผู้ผลิตเป็น
ผู้จดัจ าหน่ายให้ลูกค้าปลายทางเอง บริษัทจะต้องจดัเก็บสินค้าไว้ในคลังสินค้าเป็นเวลานาน กวา่ที่
ลูกค้าปลายทางจะสามารถรับสินค้าไปใช้ได้หมด ถ้าท าการขายผ่านคนกลาง ก็จะสามารถส่ง
สินค้าไปทีค่นกลางได้เป็นการป้องกนัความเสี่ยงของบริษัทจากการทีมี่สินค้าคงคลังมากเกิน
ความจ าเป็นได้ 

3. ข้อตกลงในการช าระค่าสินค้า ถ้าเป็นการขายตรง ผู้ ใช้สินค้าเหล็กปลายทาง
ส่วนมากจะเป็นผู้ รับเหมากอ่สร้าง ซึง่ธุรกิจรับเหมากอ่นสร้างนัน้จะมีวธีิการช าระเงินต่อเม่ือ 
โครงการสร้างเสร็จ หรือได้รับเงินจากลูกค้าโครงการแล้ว ซึง่ในการช าระเงินด้วยวธีินีจ้ะท าให้บริษัท 
แบกรับความเสี่ยง และมีภาระทางการเงินทีสู่งเกินความจ าเป็น แต่ถ้าท าการขายผ่านคนกลาง
(ยีปั่ว้) จะเป็นการช าระเงินเม่ือส่งของแล้ว หรือช าระเงินล่วงหน้าเทา่นัน้ 

      จากผลการศึกษาด้านชอ่งทางการตลาดจะเห็นวา่มีความสอดคล้องกบัแนวคิดด้าน
การตลาดของผลิตภณัฑ์ใหม ่และการเลือกชอ่งทางการตลาดเป็นไปตามการวเิคราะห์ ห้ารูปแบบ
สภาวะการแข่งขนัในตลาด (Five Forces Model) แนวคิดทางด้านการตลาด ประกอบด้วย แนวคิด 
ส่วนประสมทางการตลาด และ แนวคิด การ วางแผนผลิตภณัฑ์ใหม่  เป็นการวเิคราะห์ถงึตวั
ผลิตภณัฑ์เพ่ือใช้ในการวางแผนการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ใหม ่ในการสร้างความแตกต่างในการ
แข่งขนัทางธุรกิจ ชว่ยในการวางแผนตดัสินใจเลือกใช้ชอ่งทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบัอตุสาหกรรม
เหล็กเส้น ในการศึกษาชอ่งทางการตลาดเหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ซึง่เป็นผลิตภณัฑ์ใหมนี่ก็้
เชน่กนั จ าเป็นต้องใช้แนวคิดด้านต่างๆมาประกอบ จงึถกูน ามาใช้ร่วมด้วย เพ่ือให้การวเิคราะห์
ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar 

 
5.2 ข้อเสนอแนะ   

ข้อเสนอแนะแบง่ออกเป็น ข้อเสนอแนะจากการศึกษาและข้อเสนอแนะในการศึกษา
ครัง้ต่อไป ดงันี ้

5.2.1 ข้อเสนอแนะจากการศกึษา และข้อเสนอเก่ียวกับบริษัท  

จากการศึกษาชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar สามารถสรุป
ได้ดงันี ้คือ  
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1. การขาดความเข้าใจทีถ่กูต้องเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ใหม ่
ลูกค้ายงัขาดความเข้าใจในตวัผลิตภณัฑ์ ข้อดี ข้อเสียทีจ่ะเกิดจากการใช้งาน ดงันัน้บริษัทจงึควร
ค านึงถงึในจดุนีค้่อนข้างมาก โดยการสร้างความรู้ความเข้าใจ การให้ข้อมลูแกลู่กค้าด้วยการส่ง
พนกังานขายหรือวศิวกรเข้าไปพบลูกค้าทัง้รายเกา่หรือลูกค้าทีต้่องการเปิดตลาดใหม่ 

2. ทัง้นีก้อ่นทีจ่ะให้พนกังานเข้าไปท าความเข้าใจกบัลูกค้า บริษัทจะต้องท าการ
ฝึกอบรมและสร้างความพร้อมให้กบัพนกังานให้เป็นไปในทางเดียวกนักอ่น ซึง่สามารถท าได้โดย
การฝึกอบรม ดงูานทัง้ในและต่างประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิง่การวางแผนการด าเนินงานอยา่ง
เหมาะสมเพ่ือให้บริษัทได้รับประโยชน์มากทีสุ่ด 

3.การพัฒนาชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar ด้วยเทคโนโลยี
ควนมีการเตรียมความพร้อมให้กบัพนกังาน ในส่วนของ การบริหารทัว่ไปและการเงินและบญัชี  
เน่ืองจากมีการน าเอาเทคโนโลยใีหม่ๆ  และโปรแกรมส าเร็จรูปมาใช้ ซึง่พนกังานบางส่วนยงัขาด
ความเข้าใจ บริษัทจงึควรชีแ้จงให้พนกังานเข้าใจและให้ค าแนะน าแกลู่กค้าอยา่งใกล้ชิด จะชว่ยให้
ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์มีความสมบรูณ์ยิง่ขึน้  

4.การพัฒนาความสัมพันธ์ระหวา่งบริษัท กบัผู้ ค้าคนกลาง (ยีปั่ว้) โดยการยดืหยุน่
เง่ือนไขการช าระเงินในยาวขึน้ พัฒนาความร่วมมือในการท าข้อตกลงกบัสถาบนัการเงินต่างๆ ใน
การใช้เคร่ืองมือทางการเงิน เง่ือนไขการช าระค่าธรรมเนียมธุรกรรมทางการเงิน ควรพัฒนาการ
จดัส่งสินค้าให้รวดเร็ว ตรงตามเวลาทีก่ าหนด และเพ่ือเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพของชอ่งทางการ
จดัจ าหน่ายให้ดีขึน้ ทัง้นีก้ารใช้ผู้ ค้าคนกลางเป็นชอ่งทางการตลาดหลักนัน้ มีข้อดี และมีข้อเสียที่
ต้องพิจารณาต่อไปด้วย ซึง่ข้อดีของการขายผ่านยีปั่ว้คือ บริษัทลดความเสี่ยงในการบริหารจดัการ
ด้านการเงิน สินค้าคงคลัง และความผันผวนของราคาสินค้า เน่ืองจากยีปั่ว้จะท าการสัง่ซือ้สินค้า
ในแต่ละครัง้เป็นจ านวนมาก จงึสามารถลดต้นทนุการขนส่งสินค้า ซึง่ต่างจากการขายตรง ส่วน
ข้อเสียของการขายผ่านยีปั่ว้คือ เป็นการเพ่ิมอ านาจการผูกขาดกบัผู้ ซือ้ จะท าให้ผู้ ซือ้มีอ านาจการ
ต่อรองมากขึน้ บริษัทจะมีฐานลูกค้าจ านวนจ ากดั และข้อเสียด้านอ านาจการต่อรองราคาของ
ลูกค้า 

5.เพ่ิมการปรับปรุงระบบขนส่งทัง้ของภายในบริษัท และการให้ความร่วมมือของ
บริษัทขนส่งทีไ่ด้ท าการจดัจ้างมา ซึง่เป็นประเด็นส าคญัมากส าหรับชอ่งทางการตลาดของธุรกิจใน
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กลุ่มอตุสาหกรรมเหล็กเส้น ซึง่การพัฒนาระบบขนส่งนบัวา่เป็นส่วนทีส่ามารถสนบัสนนุการ
ด าเนินงานของธุรกิจให้ประสบความส าเร็จต่อไปได้ในอนาคต   

5.2.2 ข้อเสนอแนะในการศกึษาครัง้ต่อไป  

จากการศึกษาถงึผลิตภณัฑ์ใหมใ่นครัง้นีมี้ข้อจ ากดัในการศึกษาบางประการ 
เน่ืองจากเป็นการศึกษาทีมุ่ง่เน้นเฉพาะการศึกษาถงึผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar เทา่นัน้ 
ไมไ่ด้ท าการศึกษาครอบคลุมถงึผลิตภณัฑ์เหล็กอ่ืนๆ และเป็นเพียงการศึกษาเฉพาะ บริษัท บ ีอาร์ 
พี สตีล จ ากดั เพียงบริษัทเดียว และเน่ืองจากข้อจ ากดัทางด้านเวลาผู้ วจิยัจงึสัมภาษณ์เพียงคูค้่า
กบับริษัทเทา่นัน้เชน่กนั ซึง่ถือเป็นครัง้แรกทีมี่การศึกษาถงึผลิตภณัฑ์ใหมข่องเหล็กเส้น และจาก
ข้อจ ากดัในการศึกษาครัง้นีพ้บวา่ 

ในการศึกษาผลิตภณัฑ์ใหมน่ัน้ จ าเป็นจะต้องทราบถงึสถานะทางการตลาด คูแ่ข่ง 
รวมไปถงึการด าเนินงานในด้านต่างๆ เน่ืองจากเป็นสินค้าทีย่งัไมเ่คยออกสู่ตลาดมากอ่น การ
เตรียมความพร้อมให้กบัทัง้ผู้ผลิตและลูกค้าจงึมีความส าคญัมาก การศึกษานี ้ได้สอบถามความ
ต้องการของลูกค้าและปัญหาเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ ซึง่พบวา่ ลูกค้าบางส่วนยงัไมพ่ร้อมทีจ่ะรับ
ผลิตภณัฑ์ใหมนี่เ้น่ืองจากขาดความเข้าใจ ดงันัน้เพ่ือให้บริษัทประสบความส าเร็จในการน า
ผลิตภณัฑ์ใหมไ่ปใช้งานจงึควรให้ความสนใจกบัการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และเน่ืองจาก
การศึกษาครัง้นีมี้ข้อจ ากดัด้านเวลา ในครัง้ต่อไปจงึควรศึกษาเก่ียวกบัการประเมินผลความเข้าใจ
ของลูกค้าอยา่งสม ่าเสมอในด้านผลิตภณัฑ์ หลังจากทีส่ินค้าได้เข้าสู่ตลาดอยา่งเป็นทางการแล้ว 
นอกจากนีค้วรศึกษาเก่ียวกบัลูกค้าให้กว้างมากขึน้โดยขยายการศึกษาไปยงักลุ่มลูกค้าใน
ต่างจงัหวดัหรือเปรียบเทียบความเห็นระหวา่งลูกค้าในกรุงเทพและต่างจงัหวดั เพ่ือให้ผล
การศึกษาทีเ่ก่ียวกบัชอ่งทางการตลาดได้รายละเอียดมากขึน้  รวมถงึการศึกษาเก่ียวกบัสภาพ
ตลาดทีอ่าจประสบปัญหาจากปัจจยัภายนอก เชน่ ราคาน า้มนั ค่าเงินบาท เป็นต้น  เพ่ือสามารถ
น าข้อมลูมาปรับปรุงแผนการผลิต การตลาด และการด าเนินงานภายในบริษัทได้อยา่งเหมาะสม
ยิง่ขึน้ต่อไป 

 
การวเิคราะห์ชอ่งทางการตลาดผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar  นี ้พบวา่

ชอ่งทางการตลาดทีด่ีทีสุ่ดของผลิตภณัฑ์เหล็กเส้นข้ออ้อย One-Bar คือ การขายให้กบัยีป๊ั่วหรือคน
กลางเพ่ือกระจายสินค้า เน่ืองจากเป็นความสะดวกในการกระจายผลิตภณัฑ์ให้ถงึมือลูกค้าได้ตาม
ต้องการ สามารถรักษาอรรถประโยชน์ทางด้านเวลาและการจดัการให้กบัทัง้ลูกค้าและผู้ผลิต โดย
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ต้องอาศยัหลักของการวางแผนการตลาดเข้ามาชว่ยเพ่ือให้การด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จ 
โดยส่วนสนบัสนนุชอ่งทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ใหมเ่พ่ือสร้างคณุค่าให้ตวัผลิตภณัฑ์มากขึน้ 
คือ การให้ความรู้และความเข้าใจเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์  ซึง่จากผลการศึกษาสามารถน าไปปรับ
ใช้ได้กบัธุรกิจทีต้่องการน าผลิตภณัฑ์ใหมเ่ข้าสู่ตลาด หรือเพ่ือให้ผู้ทีต้่องการปรับปรุงชอ่งทาง
การตลาดผลิตภณัฑ์ของหน่วยธุรกิจนัน้น าไปประกอบการพิจารณาปรับปรุง การด าเนินงาน 
กระบวนการ กลยทุธ์ของหน่วยธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้ 


