
บทที ่ 8 
การเลือกและการกระตุ้นสมาชิกในช่องทาง 

SELECTING AND MOTIVATING THE CHANNEL MEMBERS 
 

การเลือกสมาชิกในช่องทางการจัดจ าหน่าย (คนกลางทางการตลาด) เป็นการ
ตดัสินใจท่ีเก่ียวกบัการเพิ่มสมาชิกใหม่ในช่องทางหรือการยกเลิกสมาชิกในช่องทาง กิจการจะตอ้ง
พิจารณาถึงประเภทของคนกลางท่ีมีความเหมาะสมส าหรับท าหนา้ท่ีในช่องทางการจดัจ าหน่ายได้
ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย นอกจากน้ีกิจการจะต้องพิจารณาถึงวิธีในการกระตุ้น
สมาชิกในช่องทางเพื่อใหส้มาชิกมีการปฏิบติังานให้กบักิจการอยา่งเต็มความสามารถ ดงันั้นกิจการ
ควรท าความเข้าใจถึงกระบวนการในการเลือกและการกระตุ้นสมาชิกในช่องทาง เพราะมี
ผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการดว้ย ซ่ึงในบทน้ีจะกล่าวถึง กระบวนการเลือกสมาชิกใน
ช่องทาง การค้นหาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงั การก าหนดเกณฑ์ส าหรับคดัเลือกสมาชิกใน
ช่องทาง ความมัน่คงกบัสมาชิกในช่องทาง การกระตุน้สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

กระบวนการเลือกสมาชิกในช่องทาง (the channel member selection process) 
 
Bert Rosenbloom (1999 : 237) ไดแ้บ่งกระบวนการเลือกสมาชิกในช่องทางออกเป็น 

3  ขั้นตอน คือ 
1. การคน้หาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงั (finding prospective channel members) 
2. การก าหนดเกณฑส์ าหรับคดัเลือกสมาชิกในช่องทาง  (applying selection 

criteria) 
3. การใหค้วามมัน่คงกบัสมาชิกในช่องทาง (securing the channel members) 
 

การค้นหาสมาชิกในช่องทางทีค่าดหวงั (finding prospective channel members) 
กิจการสามารถคน้หาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัไดจ้ากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยูห่ลาย ๆ 

แหล่งในปัจจุบนั ซ่ึงแหล่งขอ้มูลท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 
1.  พนักงานขายของกจิการ (company’s sales force) พนกังานขายของกิจการท่ีคอย

ติดต่อประสานงานกบัคนกลางทั้งในระดบัคา้ส่งหรือคา้ปลีก เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีดีท่ีสุดส าหรับการ
หาสมาชิกใหม่ในช่องทาง (Rosen bloom, 1999 : 238) 
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พนกังานขายจะเป็นบุคคลท่ีรู้ดีท่ีสุดถึงศกัยภาพของสมาชิกในช่องทางท่ีอยู่ในเขต
พื้นท่ีรับผิดชอบของพนกังานขายเอง และมกัจะทราบขอ้มูลของสมาชิกในช่องทางท่ีดีกวา่บุคคลอ่ืน
ท่ีอยูภ่ายในกิจการ เน่ืองจากพนกังานขายจะมีการติดต่อประสานงานกบัคนกลางในเขตรับผิดชอบ
ของตนเองอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ ท าให้มีความผูกพนักบัคนกลางในช่องทางนั้น ๆ และทราบถึงจุดอ่อน
จุดแข็งของคนกลางแต่ละคนเป็นอย่างดี ดงันั้นการสอบถามขอ้มูลจากพนักงานขายหรือการให้
พนักงานขายค้นหาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงั จะท าให้กิจการได้รับข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์
ส าหรับน ามาใชป้ระกอบการตดัสินใจในการเพิ่มหรือยกเลิกสมาชิกในช่องทางไดเ้ป็นอยา่งดี 

2.  แหล่งทางการค้า (trade sources) กิจการสามารถคน้หาสมาชิกในช่องทางท่ี
คาดหวงัไดจ้ากแหล่งทางการคา้ท่ีมีอยูห่ลาย ๆ แหล่ง เช่น สมาคมหรือองคก์รทางการคา้ ส่ือส่ิงพิมพ์
ทางการคา้ จากกิจการอ่ืนท่ีท าการขายสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์หรือใกลเ้คียงกบักิจการ เป็นตน้ 

3.  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือผู้ใช้คนสุดท้าย (customer) กิจการสามารถคน้หาสมาชิก
ในช่องทางท่ีคาดหวงัได ้โดยการสอบถามจาก        กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีใชสิ้นคา้ของกิจการ เพราะ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายอาจจะใหข้อ้มูลเก่ียวกบัจุดอ่อน    จุดแขง็ของสมาชิกในช่องทางท่ีพวกเขาซ้ือ
สินคา้อยู ่ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ส าหรับการตดัสินใจเลือกสมาชิกในช่องทางของกิจการได ้

4.  การโฆษณา (advertising) กิจการสามารถคน้หาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัได ้
โดยการท าการโฆษณาตาม ส่ือส่ิงพิมพท์างการคา้ต่าง ๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์ วารสาร นิตยสาร และ
ส่ือส่ิงพิมพท์าง online  เวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้ง เป็นตน้ 

วิธีการแบบน้ีจะท าให้ กิจการสามารถค้นหาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัได ้      
กวา้งขวางมากข้ึน และอาจจะไดรั้บสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัเพื่อคดัเลือกเป็นสมาชิกในช่องทาง
ของกิจการในจ านวนท่ีมากข้ึน ท าให้กิจการสามารถคดัเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพ
และตรงกบัท่ีกิจการคาดหวงัไวไ้ด ้

5.  การจัดงานแสดงทางการค้า (trade shows) การเขา้ร่วมในงานแสดงทางการคา้ท่ี
หน่วยงานต่าง ๆ จดัข้ึน จะท าใหกิ้จการมีโอกาสคน้หาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัได ้รวมทั้งท าให้
กิจการมีโอกาสไดพ้บปะและซกัถามกบัสมาชิกในช่องทางท่ีมีความสนใจอยากจะเขา้ร่วมด าเนิน
ธุรกิจกบักิจการไดโ้ดยตรง 

6. แหล่งอ่ืนๆ (other sources) นอกจากแหล่งขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้แลว้ กิจการ
สามารถคน้หาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัไดจ้ากแหล่งอ่ืน ๆ อีก เช่น  พาณิชยจ์งัหวดั หอการคา้
จงัหวดั ธนาคารพาณิชย ์  สมุดหนา้เหลือง การส่งจดหมายใหโ้ดยตรงบริษทัท่ีปรึกษา  สืบคน้จาก
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
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การก าหนดเกณฑ์ส าหรับคดัเลือกสมาชิกในช่องทาง (applying selection criteria) 
 
หลังจากท่ีกิจการมีรายช่ือของสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัแล้ว กิจการจะต้อง

ก าหนดเกณฑ์ส าหรับการคดัเลือกสมาชิกในช่องทางเพื่อท่ีจะท าให้กิจการสามารถคดัเลือกสมาชิก
ในช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพและตรงกบัท่ีกิจการคาดหวงัไว ้

 
การก าหนดเกณฑ์ส าหรับคดัเลือกสมาชิกในช่องทาง ให้มีเกณฑ์ท่ีเหมาะสมส าหรับ

ทุก ๆ กิจการนั้นเป็นส่ิงท่ีท าไดค้่อนขา้งยาก เพราะแต่ละกิจการจะมีการก าหนดวตัถุประสงค์และ
นโยบายของกิจการแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นการก าหนดเกณฑ์ส าหรับการคดัเลือกจะตอ้งเป็น
เกณฑท่ี์มีความยดืหยุน่สามารถปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสมกบัเง่ือนไขต่าง ๆ ท่ีเปล่ียนแปลงได ้
 

การก าหนดเกณฑ์ส าหรับคดัเลือกสมาชิกในช่องทาง โดยทัว่ไปแล้ว เกณฑ์ท่ีใช้
พิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีส าคญั มีทั้งหมด 10 เกณฑ ์ประกอบดว้ย (ภาพท่ี 8.1)  
 

1.  เง่ือนไขดา้นการเงินและสินเช่ือ (credit and financial condition) 
2.  จุดแขง็ทางการขาย (sales strength) 
3.  สายผลิตภณัฑ ์(product line) 
4.  ช่ือเสียง (reputation) 
5.  การครอบคลุมตลาด (market coverage) 
6.  ประสิทธิภาพการขาย (sales performance) 
7.  ความส าเร็จทางการจดัการ (management succession) 
8.  ความสามารถทางการจดัการ (management ability) 
9.  ทศันคติ (attitude) 
10. ขนาด (size) 
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ภาพที ่ 8.1  เกณฑท่ี์ใชพ้ิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทาง 
ที่ ม า  : ดัดแปลงจาก  Bert Rosenbloom, Marketing Channel : A Management 

View, 6th  Edition, (Fort Worth : The Dryden Press, 1999), p. 247. 
 
  การก าหนดเกณฑส์ าหรับคดัเลือกสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรายละเอียดแต่ละ
เกณฑมี์ดงัน้ี 

1.  เง่ือนไขด้านการเงินและสินเช่ือ (credit and financial condition) กิจการจะตอ้ง
ศึกษาถึงเง่ือนไขต่าง ๆ ทางดา้นการเงินและสินเช่ือของสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงั โดยกิจการ
จะตอ้งเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีความมัน่คงทางดา้นการเงินมีความสามารถในการใหสิ้นเช่ือหรือ
ช าระหน้ีท่ีดี ซ่ึงกิจการส่วนใหญ่จะนิยมใชเ้กณฑน้ี์ส าหรับ การพิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ี
คาดหวงั 

สมาชิกใน         
ช่องทางการตลาด

ที่คาดหวงั 

เง่ือนไขดา้น
การเงินและ
สินเช่ือ 

ขนาด 

ประสิทธิภาพ 

การขาย 

การครอบคลุม
ตลาด 

 

ช่ือเสียง 

สาย 
ผลิตภณัฑ ์

จุดแขง็ 
ทางการขาย 

 

ความส าเร็จ 
ทางการจดัการ 

ความสามารถ 
ทางการจดัการ 

 

ทศันคติ 
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2.  จุดแข็งทางการขาย (sales strength) กิจการจะตอ้งพิจารณาถึงความสามารถทางดา้น
การขายของสมาชิกในช่องทางท่ี  คาดหวงั โดยพิจารณาถึงความสามารถทางดา้นการขายของพนกังานขายและ
จ านวนพนกังานขายของสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัวา่มีประสิทธิภาพทางดา้นการขาย และมีจ านวนพนกังาน
ขายมากนอ้ยเพียงใด 

3.  สายผลติภัณฑ์ (product line) กิจการจะตอ้งพิจารณาถึงสายผลิตภณัฑข์องสมาชิกใน
ช่องทางท่ีคาดหวงั ซ่ึงประกอบดว้ย 

3.1 ผลิตภัณฑ์ท่ีแข่งขันกับกิจการ กิจการจะต้องหลีกเล่ียงการด าเนินงานกับ
สมาชิกในช่องทางท่ีมีสายผลิตภณัฑท่ี์เป็นคู่แข่งขนักบักิจการ 

3.2 ผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้กนัได้กบัผลิตภณัฑ์ของกิจการ กิจการควรจะพิจารณาเลือก
สมาชิกในช่องทางท่ีมีสายผลิตภัณฑ์ท่ีเข้ากันได้กับสายผลิตภัณฑ์ของกิจการเอง ทั้ งน้ีเพราะ       
ผลิตภณัฑเ์หล่านั้นจะไม่มีการแข่งขนัโดยตรงกบัผลิตภณัฑข์องกิจการ 

3.3  ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นองคป์ระกอบส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑข์องกิจการ กิจการควร
จะพิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีสายผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ท่ีกิจการ     
มีอยู่ เพราะจะท าให้กิจการสามารถขายผลิตภัณฑ์ได้ถ้าหากมีลูกค้าท่ีต้องการผลิตภัณฑ์ท่ีเป็น      
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑข์องกิจการ 

3.4  คุณภาพของสายผลิตภณัฑ์ท่ีสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัมีอยู ่กิจการควรจะ
พิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีสายผลิตภณัฑ์ท่ีดี มีคุณภาพ มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย 

4.  ช่ือเสียง (reputation) กิจการควรจะพิจาณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีช่ือเสียง
และมีภาพพจน์ท่ีดีในสายตาของลูกคา้และของชุมชน 

5.  การครอบคลุมตลาด (market coverage) กิจการควรจะพิจารณาเลือกสมาชิกใน
ช่องทางท่ีมีพื้นท่ีการขายท่ีสามารถเขา้ถึงตลาดเป้าหมายของกิจการไดอ้ยา่งทัว่ถึง โดยทัว่ไปกิจการ
จะเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีสามารถ    เขา้ถึงตลาดเป้าหมายไดดี้ท่ีสุด และไม่กา้วก่ายเขตการขาย
ของสมาชิกในช่องทางรายอ่ืน ๆ ท่ีกิจการมีอยูแ่ลว้ 

6.  ประสิทธิภาพการขาย (sales performance) กิจการควรจะพิจารณาเลือกสมาชิก
ในช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพทางดา้นการขาย โดยอาจจะพิจารณาจากส่วนแบ่งการตลาดของสมาชิก
ในช่องทางเปรียบเทียบกบัของผูจ้ดัจ  าหน่ายรายอ่ืน ๆ ท่ีกิจการมีอยูห่รือเปรียบเทียบกบัผูจ้ดัจ  าหน่าย
ของคู่แข่งขนัก็ได ้
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7.  ความส าเร็จทางการจัดการ (management succession) กิจการควรจะพิจารณา
เลือกสมาชิกในช่องทางท่ีประสบผลส าเร็จในการด าเนินงาน โดยอาจจะพิจารณาถึงความเป็น
เจา้ของกิจการ ระยะเวลาในการก่อตั้งกิจการ ความต่อเน่ืองใน    การด าเนินงาน เป็นตน้ 

8.  ความสามารถทางการจัดการ (management ability) กิจการควรจะพิจารณาเลือก
สมาชิกในช่องทางท่ีมีคุณภาพทางด้านการจัดการ โดยดูจากความสามารถในการจัดองค์กร 
พนกังานขาย การใหก้ารอบรมพนกังานขาย และการรักษาพนกังานขายของสมาชิกในช่องทาง ฯลฯ 

9.  ทัศนคติ (attitude) กิจการควรจะพิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีทศันคติท่ี
ตรงกันหรือไปด้วยกันได้กับกิจการ เพราะถ้ามีทัศนคติท่ีตรงกันทั้ งสองฝ่ายแล้วจะท าให้การ
ด าเนินงานร่วมกนัเป็นไปดว้ยความราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 

10.  ขนาด (size) กิจการควรจะพิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีมีขนาดขององคก์ร
เป็นองค์กรใหญ่ และมีปริมาณการขายสินค้าท่ีมาก เพราะจะท าให้สินค้าของกิจการท่ีขายได้มี
ปริมาณท่ีมากตามไปด้วย โดยทั่วไปแล้วสมาชิกในช่องทางรายใหญ่ มักจะมีโอกาสประสบ
ผลส าเร็จสูงและมีก าไรมาก เพราะสายผลิตภณัฑ์ท่ีขายมกัจะมีคุณภาพ มีพนกังานขายจ านวนมาก 
และใหข้อ้เสนอหรือส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ไดดี้กวา่สมาชิกในช่องทางรายเล็ก 

นอกเหนือจากเกณฑ์ทั้ ง 10 เกณฑ์ดังกล่าวแล้ว กิจการแต่ละกิจการอาจจะมี           
เกณฑ์อ่ืน ๆ เพิ่มเติมอีกก็ได ้ เพื่อใชพ้ิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัท่ีแตกต่างกนัออกไป 
ทั้งน้ีเกณฑท่ี์ใชจ้ะมากนอ้ยข้ึนเพยีงใดข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคแ์ละนโยบายของกิจการแต่ละราย 

 

การให้ความมัน่คงกบัสมาชิกในช่องทาง (securing the channel members)  
หลังจากท่ีกิจการก าหนดเกณฑ์ส าหรับเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัแล้ว       

ขั้นตอนสุดทา้ยคือ กิจการจะตอ้งให้ขอ้เสนอท่ีสร้างความมัน่คงให้กบัสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงั 
เพราะในกระบวนการคดัเลือกสมาชิกในช่องทางนอกจากผูผ้ลิตจะตอ้งคดัเลือกสมาชิกในช่องทาง
แล้ว ในทางตรงกันข้ามสมาชิกในช่องทางทั้งระดับคา้ส่งและระดบัค้าปลีก ก็มีการพิจารณาถึง      
ขอ้เสนอของผูผ้ลิตแต่ละรายท่ีจะก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อสมาชิกในช่องทางดว้ยเช่นกนั 

ดงันั้นกิจการจะตอ้งพิจารณาถึงขอ้เสนอท่ีจะให้กบัสมาชิกในช่องทาง โดยขอ้เสนอ
ท่ีให้จะตอ้งเป็นขอ้เสนอท่ีดีกว่าของคู่แข่งขนั ให้ความมัน่คงกบัสมาชิกในช่องทางและตรงกบัท่ี
สมาชิกในช่องทางตอ้งการ ซ่ึงขอ้เสนอท่ีควรค านึงถึง ประกอบดว้ย 
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1.  สายผลิตภัณฑ์ (product line) กิจการจะต้องเสนอสายผลิตภณัฑ์ท่ีขายได้ง่าย 
และก่อให้เกิดก าไร ถ้ากิจการมี      ผลิตภณัฑ์ท่ีมีช่ือเสียง ก็จะท าให้มีความได้เปรียบกิจการท่ีมี
ผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ แต่ กิจการท่ีมีผลิตภณัฑท่ี์ไม่เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้หรือลูกคา้รู้จกั
นอ้ย ก็อาจจะใชว้ธีิการโดยการเสนอ ผลตอบแทนหรือก าไรท่ีสูงกวา่ใหก้บัสมาชิกในช่องทางก็ได ้

2.  การส่งเสริมการตลาด (promotion) สมาชิกในช่องทางจะพิจารณาเลือกกิจการท่ี
ให้ความช่วยเหลือดา้นการส่งเสริม     การตลาดท่ีดีกวา่รายอ่ืน ๆ ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดท่ีสมาชิก
ในช่องทางตอ้งการอาจจะมีหลาย ๆ อยา่ง เช่น การสนบัสนุนการโฆษณา  การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing)  เป็นตน้ 

3. การช่วยเหลือด้านทางการจัดการ (management assistance) สมาชิกในช่องทาง
นอกจากจะพิจารณาถึงขอ้เสนอของกิจการทางดา้นการส่งเสริมการตลาดแลว้ ยงัตอ้งการใหกิ้จการ
คอยใหค้วามช่วยเหลือในดา้นการจดัการทางธุรกิจของสมาชิกในช่องทางดว้ยก็ได ้ โดยการใหค้วาม
ช่วยเหลือทางการจดัการมีหลาย ๆ อยา่ง เช่น การจดัอบรมการวิเคราะห์และวางแผนทางการเงิน 
การวเิคราะห์ตลาด วธีิการควบคุมสินคา้คงเหลือ วธีิการส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ 

4. ข้อตกลงทียุ่ติธรรมและความสัมพนัธ์เชิงมิตรภาพ (fair dealing and friendly 
relationship) ความสัมพนัธ์ในช่องทางการตลาด นอกจากความสัมพนัธ์ในทางธุรกิจแลว้ ยงัตอ้งมี
ความสัมพนัธ์ทางดา้นบุคคลท่ีดีดว้ย ดงันั้นกิจการจะตอ้งใหข้อ้ตกลงท่ีมีความยติุธรรมกบัสมาชิก
ในช่องทาง และพยายามสร้างความสัมพนัธ์เชิงมิตรภาพระหวา่งกิจการกบัสมาชิกในช่องทางใหมี้
ผลในระยะยาวต่อไป 

 

การกระตุ้นสมาชิกในช่องทาง (motivating channel members) 
เม่ือกิจการมีสมาชิกในช่องทางการตลาดเรียบร้อยแลว้ กิจการจะตอ้งพยายามกระตุน้

สมาชิกในช่องทางเพื่อให้สมาชิกเหล่านั้นปฏิบติังานอย่างเต็มความสามารถ ซ่ึง สุปัญญา ไชยชาญ 
(2551 : 258 – 259) ไดแ้บ่งวธีิการกระตุน้สมาชิกในช่องทาง ออกเป็น  3  วธีิ สรุปไดด้งัน้ี  

1. การขอความร่วมมือ กิจการท่ีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัสมาชิกในช่องทาง ส่วนมาก
มกัจะใชก้ารกระตุน้โดยวธีิการ ขอความร่วมมือ ซ่ึงอาจจะใชเ้คร่ืองมือท่ีเป็นการกระตุน้ในเชิงบวก
หรือในเชิงลบก็ได ้

เคร่ืองมือการกระตุน้ในเชิงบวก เช่น การเสนอก าไรต่อหน่วยให้สูงข้ึน การเสนอ  
ขอ้ตกลงพิเศษให้ การเสนอของแถมให้ การเสนอให้ความช่วยเหลือในการโฆษณา การตั้งแสดง 
สินคา้ การแข่งขนัการขาย  เป็นตน้ 
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เคร่ืองมือการกระตุน้ในเชิงลบ เช่น การลดก าไรต่อหน่วยของพอ่คา้คนกลางให้เหลือ
นอ้ยลง การชะลอการส่งมอบสินคา้ การไม่ใหเ้ป็นสมาชิกในช่องทาง เป็นตน้ 

ถา้กิจการสามารถทราบถึงความตอ้งการ ปัญหา จุดอ่อน จุดแข็งของพ่อคา้คนกลาง
แลว้ จะท าใหกิ้จการมีโอกาสประสบผลส าเร็จในการขอความร่วมมือ 

2. การขอเป็นหุ้นส่วน การเขา้ไปเป็นหุน้ส่วนกบัสมาชิกในช่องทางยอ่มท าใหผู้ผ้ลิต
มีส่วนร่วมในการบริหารงานของสมาชิกในช่องทางมากข้ึนรวมทั้งมีอ านาจควบคุมในกาปฏิบติังาน
มากข้ึน ผูผ้ลิตจะมีส่วนร่วมในเร่ืองของการครอบคลุมตลาด การมีผลิตภณัฑพ์ร้อมขายตลอดเวลา           
การพฒันาตลาด การชกัจูงลูกคา้ การใหค้  าแนะน าและบริการทางเทคนิค รวมทั้งขอ้มูลทางดา้น  
การตลาด  การเขา้ไปเป็นหุ้นส่วนของผูผ้ลิตจะท าใหส้มาชิกในช่องทางรู้สึกวา่ผูผ้ลิตเขา้มาช่วยแบ่ง
เบาภาระความเส่ียงของธุรกิจ ดงันั้นสมาชิกในช่องทางจะใหค้วามสนใจค าแนะน าของผูผ้ลิตและ
น าไปปฏิบติัตามมากข้ึน แต่ถา้สมาชิกในช่องทางตอ้งการความเป็นอิสระในการด าเนินงาน วธีิการ 
ขอเป็นหุน้ส่วนของผูผ้ลิตก็ไม่เหมาะสมท่ีจะน ามาใชก้ระตุน้สมาชิกในช่องทาง 

3. การก าหนดการจัดจ าหน่ายร่วมกัน ผูผ้ลิตจะศึกษาความตอ้งการของสมาชิกใน
ช่องทางเป็นราย ๆ ไป แลว้เขา้ไปวางแผนการจดัจ าหน่ายร่วมกนั เช่น การก าหนดเป้าหมายทางการคา้ 
การก าหนดจ านวน สินค้าคงคลังท่ีสมาชิกในช่องทางมีไว ้วางแผนการจัดเรียงสินค้าในร้าน  
จดัฝึกอบรมพนกังานขายตามความจ าเป็น การก าหนดแผนการโฆษณาและส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

 
โดยสรุปแล้ว กิจการจะต้องท าการกระตุ้นสมาชิกในช่องทางของตนเองอย่าง        

ต่อเน่ืองเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงาน ซ่ึงวิธีการกระตุน้ท่ีนิยมใชก้นั
ทัว่ไป ไดแ้ก่   การฝึกอบรมและการประชุมผูจ้ดัจ  าหน่าย การให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ การแถม
ตวัสินคา้    การผอ่นปรนเง่ือนไขการช าระเงิน การจดังานแสดงสินคา้และนิทรรศการ การเผยแพร่
ช่ือสียงผูจ้ดัจ  าหน่าย   การสาธิตให้แก่ผูจ้ดัจ  าหน่าย กรให้ความช่วยเหลือดา้นเอกสารการโฆษณา
เพื่อขายสินคา้ การจดัวสัดุเพื่อการฝึกอบรม   กิจกรรมการแข่งขนัการขาย  การก าหนดโควตา้ยอด
การขาย   การชิงโชค  คูปองการคา้  การโฆษณาร่วมกนั เป็นตน้ 

 

สรุป 

การเลือกสมาชิกในช่องทาง ประกอบด้วย 3 ขั้นตอน คือ การค้นหาสมาชิกใน     
ช่องทางท่ีคาดหวงั การก าหนดเกณฑ์ส าหรับคดัเลือกสมาชิกในช่องทาง และการให้ความมัน่คงกบั
สมาชิกในช่องทาง และในการค้นหาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงั สามารถค้นหาได้จาก
แหล่งขอ้มูลท่ีส าคญั ได้แก่ พนักงานขายของกิจการ แหล่งทางการคา้ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การ
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โฆษณา การจดังานแสดงทางการคา้ และแหล่งอ่ืน ๆ เช่น หน่วยงานของรัฐบาล ธนาคารพาณิชย ์
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

เกณฑ์ท่ีใช้พิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีส าคญั ไดแ้ก่ เง่ือนไขดา้นการเงินและ
สินเช่ือ จุดแข็งทางการขาย สายผลิตภณัฑ์ ช่ือเสียง การครอบคลุมตลาด ประสิทธิภาพการขาย 
ความส าเร็จทางการจดัการ ความสามารถทางการจดัการ ทศันคติ และขนาดของธุรกิจ ประกอบกบั
การให้ความมัน่คงกบัสมาชิกในช่องทาง เป็นการพิจารณาถึงขอ้เสนอท่ีจะให้กบัสมาชิกในช่องทาง 
ซ่ึงขอ้เสนอท่ีควรค านึงถึง ไดแ้ก่ สายผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด  การช่วยเหลือทางการจดัการ 
ขอ้ตกลงท่ียติุธรรม และความสัมพนัธ์เชิงมิตรภาพ 

การกระตุน้สมาชิกในช่องทาง สามารถท าได ้3 วิธี คือ การขอความร่วมมือ การขอ
เป็นหุ้นส่วน และการก าหนดการจดัจ าหน่ายร่วมกัน เพราะฉะนั้นกิจการจะต้องท าการกระตุ้น
สมาชิกในช่องทางของตนเองอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการ
ด าเนินงาน ซ่ึงวิธีการกระตุน้ท่ีนิยมใชก้นัทัว่ไป ไดแ้ก่   การฝึกอบรมและการประชุมผูจ้ดัจ  าหน่าย 
การให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ การแถมตวัสินคา้    การผอ่นปรนเง่ือนไขการช าระเงิน การจดังาน
แสดงสินคา้และนิทรรศการ การเผยแพร่ช่ือสียงผูจ้ดัจ  าหน่าย   การสาธิตให้แก่ผูจ้ดัจ  าหน่าย กรให้
ความช่วยเหลือดา้นเอกสารการโฆษณาเพื่อขายสินคา้ การจดัวสัดุเพื่อการฝึกอบรม   กิจกรรมการ
แข่งขนัการขาย  การก าหนดโควตา้ยอดการขาย   การชิงโชค  คูปองการคา้  การโฆษณาร่วมกนั ซ่ึง
อาจใชร่้วมกนัไดห้ลายกิจกรรม 

 
ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวน 
 1. จงอธิบายถึง กระบวนการเลือกสมาชิกในช่องทาง ประกอบดว้ยก่ีขั้นตอนประกอบดว้ย
ขั้นตอนใดบา้ง 
 2. จงยกตวัอย่างแหล่งขอ้มูลท่ีส าคญัในการคน้ควา้หาสมาชิกในช่องทางท่ีคาดหวงัอย่าง
นอ้ย 5 แหล่ง 
 3. จงอธิบายถึง ขอ้เสนอท่ีควรค านึงถึงในการให้ความมัง่คงกบัสมาชิกในช่องทางการจดั
จ าหน่าย ทั้ง 4 ขอ้ 
    4. เกณฑ์ท่ีใช้พิจารณาเลือกสมาชิกในช่องทางท่ีส าคญั มีทั้ งหมดก่ีเกณฑ์ ประกอบด้วย
อะไรบา้ง 
 5. จงอธิบายถึง วธีิการ หรือ กิจกรรมกระตุน้สมาชิกในช่องทางอยา่งนอ้ย  3 วธีิ 
พร้อมทั้งยกตวัอยา่งบริษทัท่ีมีกิจกรรมดงักล่าว มาประกอบ 3 กิจกรรม 
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 6. จงเขียนตอบผลจากการอภิปรายร่วมกนั การกระตุน้สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ของธุรกิจผูจ้ดัจ  าหน่ายกลอ้งวงจรปิด ในตลาดปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนักนั 
 

  
            ท่ีมา : บริษทัเอเซดคิง จ ากดั (AZKing) จากเวบ็ไซต ์http://www.hiview.co.th/index.php                 
            สืบคน้เม่ือ 21 กรกฏาคม 2559  
                   

กจิกรรมประจ าบท  
  มอบหมายงานศึกษาคน้ควา้ข่าวการตลาด เร่ือง กิจกรรมเสริมการตลาดท่ีใชก้ารกระตุน้สมาชิก 
ในช่องทางการจดัจ าหน่าย  พร้อมกบัวเิคราะห์ใหเ้หตุผลประกอบ 
  ตวัอยา่งเช่น นายณฎัฐ ์จริตชนะ ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั โฮม โปรดกัส์ เซ็นเตอร์ จ  ากดั 
(มหาชน) แถลงข่าวการจดังาน “Homepro Fair” ภายใตค้อนเซ็ปต์ Living & Life style Fair  
“ชอ้ป กิน บิน เท่ียว” งานแฟร์เร่ืองบา้นคร้ังยิง่ใหญ่คร้ังแรกท่ีจะมาตอบโจทยทุ์กเพศทุกวยั ระหวา่งวนัท่ี 
22-31 กรกฎาคม 2559 ฮอลล์ 5-8 อิมแพ็ค เมืองทองธานี โดยมี อรพิน ศิริจิตเกษม,  
สิริวรรณ  เสริมชีพ, วรัีตตา บุญลาภ  ณ โรงแรม แกรนดเ์ซ็นเตอร์พอยท ์แอท เทอร์มินอล 21  เม่ือเร็ว  ๆน้ี 
ขอ้มูลข่าว : นิตยสารมาร์เก็ตเทียร์. (2559). [Online]. เขา้ถึงไดจ้าก : http://marketeer.co.th/category/channel/. 
[2559, กรกฎาคม 21 ] 
 

http://www.hiview.co.th/index.php
http://marketeer.co.th/category/channel/.%20%5b2559
http://marketeer.co.th/category/channel/.%20%5b2559
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“HOMEPRO FAIR” งานแฟร์เร่ืองบา้นส าหรับทุกครอบครัว ชอ้ป กิน บิน เท่ียว งานเดียวครบ 

 

 

ท่ีมา :    http://marketeer.co.th/2016/07/homepro-fair-living/  สืบคน้เม่ือ 21 กรกฏาคม 2559 

“ช้าง” มอบรางวลัสุดเอ็กซ์คลูซีฟ ออนไลน์แคมเปญ “เพื่อเพื่อน..เต็มที่ เสมอ” 

 
ท่ีมา :    http://marketeer.co.th/2016/07/winner-chang-exclusive/  สืบคน้เม่ือ  21 กรกฏาคม 2559 

http://marketeer.co.th/2016/07/winner-chang-exclusive/
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