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บทคัดย�อ

ผูผลิตและผูคาปลีกถือเปนคูคาที่มักพ่ึงพากันในธุรกิจ ผูผลิต (โดยเฉพาะผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว) 

อาศัยผูคาปลีก (โดยเฉพาะผูคาปลีกสมัยใหม) ในการกระจายสินคา ในขณะเดียวกันธุรกิจของผูคาปลีกก็ไดกําไร

จากการขายสินคาใหกับผูผลิตมาเปนรายไดหลักในการดําเนินธุรกิจ อยางไรก็ตามเมื่อมีการทําธุรกิจรวมกัน อาจมี

ความขัดแยงเกิดขึ้นได นํามาซ่ึงประสิทธิภาพในชองทางการจัดจําหนายท่ีลดลงและทําใหทั้งผูผลิตและผูคาปลีกตางตอง

เสียผลประโยชนที่ฝายตนเองพึงไดรับ งานวิจัยนี้ทําการศึกษาปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จทางธุรกิจของท้ังสองฝายผานมุมมอง

ของผูผลิต โดยผูวิจัยไดใชวิธีวิจัยแบบผสม และใชผูสัมภาษณดําเนินการสอบถามกลุมตัวอยางโดยตรง ซึ่งผูเขารวมการวิจัย

ทุกทานเปนผูบริหารท่ีทํางานอยูในอุตสาหกรรมผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว และมีหนาท่ีรับผิดชอบในเร่ือง

ของการขายและการตลาดที่ตองทํางานรวมกันกับผูคาปลีกสมัยใหมโดยตรง ผูวิจัยใชเทคนิควิเคราะหทางสถิติแบบพหุตัวแปร 

เพื่อวิเคราะหขอมูลและทดสอบสมมุติฐานงานวิจัย โดยงานวิจัยมีขอสรุปวาปจจัยที่มีความสัมพันธเชิงบวกกับความสําเร็จ

ทางธุรกิจของผูผลิตมากที่สุด ไดแก การใหความสําคัญกับภารกิจที่ผูผลิตพึงกระทํา นอกจากน้ันผูวิจัยยังไดใหขอเสนอแนะวา

มีภารกิจใดบางที่ผูผลิตและผูคาปลีกพึงกระทํา เพ่ือลดโอกาสในการเกิดความขัดแยงลงและเพื่อใหไดมาซึ่งความสําเร็จทางธุรกิจ

คําสําคัญ : ชองทางการจัดจําหนาย ความขัดแยงในชองทางการจัดจําหนาย ผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว
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ABSTRACT

Relationship between suppliers and retailers should be reciprocity. Suppliers (especially suppliers 

in Fast-Moving Consumer Goods business - FMCG) usually rely on retailers (particularly modern 

retailers) to distribute their products. At the same time, retailers need margin from selling 

suppliers’ products as a main income for business. Nevertheless, it has been frequently found 

that conflicts regarding to distribution arise between these two parties. This leads to reduce effectiveness 

of distribution channels and further lose benefits for both parties. This research studies business success 

factors for both parties from suppliers’ perspective. The author used mixed methods research and use 

interview survey to collect data from executives who are working in FMCG business and having direct 

responsibility to deal with sales and trade marketing. Furthermore, all respondents need to work very 

close with modern retailers. Then, statistical techniques of multivariate analysis have been applied to 

analyze data and test the research hypotheses. This study reveals that Supplier Tasks is the most 

important factor having positive relationship with Supplier Business Success. Moreover, the study suggests 

the business tasks that suppliers and retailers should do to reduce the channel conflict and eventually 

lead to business success.

Keywords: Distribution Channels, Channel Conflict, Fast-Moving Consumer Goods (FMCG) Suppliers, 
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1. บทนํา
เนื่องจากในปจจุบันมีการแขงขันทางธุรกิจสูง ผูผลิตสินคาและบริการทั้งหลายจําเปนตองพยายามแสวงหาชองทาง

ในการกระจายสินคาหรือชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) ที่เหมาะสมกับสินคาและบริการของตนเอง

อยูเสมอ โดยเฉพาะสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว (FMCG: Fast-Moving Consumer Goods) ที่ผูผลิตจะพยายาม

ทําใหผูบริโภคพึงพอใจในสินคาและบริการของตนดวยวิธีการตาง ๆ  เชน การสรางผลิตภัณฑใหมเพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภค และการสรางความสะดวกสบายใหกับผูบริโภคในการเขาถึงสินคาและบริการเปนตน ดังนั้นผูบริโภคสุดทาย

(End User) จึงมีทางเลือกในการซ้ือสินคาและบริการเพ่ิมมากข้ึน รวมถึงมีความคาดหวังที่จะไดรับความสะดวกสบายในการ

ซื้อสินคามากขึ้นดวย

คนกลาง (Intermediary) ในชองทางการจัดจําหนาย เชน ผูคาสง ผูคาปลีก ถือเปนกลไกสําคัญสําหรับผูผลิต

ในฐานะท่ีเปนชองทางการตลาดท่ีทําใหสามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ันแลวคนกลางในชองทาง

การจัดจําหนายยังมีสวนสําคัญตอเศรษฐกิจโลก จากขอมูลในป พ.ศ. 2558 พบวามูลคาทางเศรษฐกิจโดยรวมในธุรกิจคาสง

และคาปลีกคิดเปนประมาณหน่ึงในสามของ GDP โดยรวมทั้งหมด (Watson, Worm, Palmatier, & Ganesan, 2015)

รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) ถือไดวาเปนคนกลางท่ีมีบทบาทสําคัญตอการกระจายสินคาไปสูผูบริโภค

ทั้งในประเทศไทยและตางประเทศ จนมีคํากลาววาผูคาปลีกทั้งหลาย โดยเฉพาะผูคาปลีกสมัยใหมเปรียบเสมือนเปนผูเฝาประตู 

(Gatekeeper) กอนที่สินคาจากผูผลิตจะถูกสงไปถึงมือผูบริโภค เพราะผูผลิตมักจําเปนตองพึ่งพาผูคาปลีกเหลานี้ เพื่อให

ความสะดวกสบายในการเขาถึงสินคาแกผู บริโภค นอกจากนี้ผู ผลิตยังตองพึ่งพาผูคาปลีกสมัยใหมดวยเหตุผล 3 ประการ 

(Rosenbloom, 2013) ไดแก 1. รานคาปลีกมักเปนผูที่อยูใกลผูบริโภคสุดทายมากกวาผูผลิต จึงเขาใจความตองการของ

ผูบริโภคไดมากกวาผูผลิต 2. รานคาปลีกสมัยใหมมีขนาดธุรกิจและอํานาจทางการเงินเพ่ิมมากข้ึน 3. รานคาปลีกสมัยใหม

มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมากขึ้นในการบริหารจัดการและการกระจายสินคาสูผู บริโภคใหมีประสิทธิภาพ ซึ่งเทคโนโลยีเหลาน้ี

ผู ผลิตมักไมลงทุนสรางขึ้นเอง เนื่องจากตองใชเงินลงทุนสูง ดังนั้นอํานาจการตอรองในการกระจายสินคา (Power in 

Distribution Channel) จึงมักจะเปนของผูคาปลีกเสมอ

จากแนวความคิดเร่ืองพฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นในชองทางการจัดจําหนาย (Behavioral Process in Marketing Channels) 

อํานาจการตอรองในท่ีนี้จะหมายถึง ความสามารถในการมีอิทธิพลเหนือกวาอีกฝายท่ีเปนคูคาของตนในชองทางการจัดจําหนาย 

เพื่อใหคูคาของตนยอมทําตามส่ิงที่ตนตองการ สิ่งนี้เกิดจากการท่ีมักมีฝายหน่ึงฝายใดมีอํานาจตอรองในการซ้ือขายสินคาสูงกวา

อีกฝาย (Draganska, Klapper, & Villas-Boas, 2010; Gaski, 1984) หลายครั้งที่การเจรจาตอรองทางการคาไดขอตกลง

ที่มักมีฝายหนึ่งฝายใดเสียเปรียบอยูเสมอ จนนํามาซึ่งความขัดแยงที่เกิดขึ้นในชองทางการจัดจําหนายได (Channel Conflict) 

ความขัดแยงดังกลาวนี้สามารถสงผลในแงลบทําใหประสิทธิภาพของชองทางการจัดจําหนายลดลงและทําใหเกิดผลเสียตอ

ธุรกิจของทั้งฝายผูผลิตและผูคาปลีกได (Van der Maelen, Breugelmans, & Cleeren, 2016) ถึงแมวาผูคาปลีกมักจะ

มีอํานาจตอรองมากกวาผูผลิต ทั้งผูผลิตและผูคาปลีกเองก็มีความยากลําบากในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากการชะลอตัวของ

สภาพเศรษฐกิจไทยและเศรษฐกิจโลกในปจจุบัน การพยายามปรับตัวเขาหากัน การพึ่งพาซึ่งกันและกันในการดําเนินธุรกิจ

ระหวางผูผลิตและผูคาปลีกจึงถือเปนสิ่งสําคัญ

การทําใหทั้งผูผลิตและผูคาปลีกมีความเขาใจท่ีตรงกันและเหมาะสมเก่ียวกับบทบาทของแตละฝายในเร่ืองชองทาง

การจัดจําหนาย (ทั้งบทบาทของตัวผูผลิตเอง และบทบาทท่ีผูผลิตตองการใหผูคาปลีกทํา) จะทําใหความขัดแยงที่อาจเกิดขึ้น

ในชองทางการจัดจําหนายลดลงได (Wang, 2015) สงผลใหประสิทธิภาพของชองทางการจัดจําหนายเพ่ิมมากข้ึน 

(Rosenbloom, 2013) และทําใหเกิดความสําเร็จทางธุรกิจตอทั้งผูผลิตและผูคาปลีกในระยะยาวไดในที่สุด
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มุมมองของผู�ผลิต ท่ีมีต�อผู�ค�าปลีกสมัยใหม�ในช�องทางการจัดจําหน�าย
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2. วัตถุประสงค�การวิจัย
 เพื่อศึกษาปจจัยที่ทําใหผูผลิตในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็วประสบความสําเร็จ ทั้งปจจัย

ที่เก่ียวของกับบทบาทของผูผลิตเอง และปจจัยที่เก่ียวของกับบทบาทของผูคาปลีกที่เปนคู คา ผลท่ีไดรับจากการศึกษาน้ี

จะทําใหทั้งฝายผู ผลิตและผู คาปลีกไดทราบและเขาใจถึงบทบาทและหนาที่ ซึ่งฝายตนเองพึงใหความสําคัญ เพื่อใหการ

ดําเนินธุรกิจเปนไปไดอยางประสบความสําเร็จ

เพ่ือศึกษาหาขอเสนอแนะในส่ิงท่ีผู ผลิตซ่ึงอยูในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็วและผูคาปลีก

ที่เปนคูคาควรปรับปรุง ในบริบทของชองทางการจัดจําหนายผานมุมมองของผูผลิต เพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จ

3. ทฤษฎีท่ีเก่ียวข�อง และสมมติฐานงานวิจัย

3.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวข�อง

มีหลายทฤษฎีที่อธิบายเกี่ยวกับพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในชองทางการจัดจําหนาย โดยเฉพาะเรื่องพฤติกรรมที่เกี่ยวของ

กับความขัดแยง ทฤษฏีที่มีการกลาวถึง ไดแก

3.1.1 ทฤษฏีทางจิตวิทยาสังคมท่ีเกี่ยวกับบรรทัดฐานของความสัมพันธ (Relational norms) (Thibaut & Kelley, 

1959) ทฤษฎีนี้มีแนวคิดวา บรรทัดฐานคือ ความคาดหวังเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมท่ีทุกฝายที่ทํางานรวมกันพึงมี

เพื่อใหไดมาซ่ึงเปาหมายท่ีฝายตนเองและฝายอ่ืน ๆ  ไดตั้งไว จากการทบทวนวรรณกรรม (Murfield, Esper, Tate, & 

Petersen, 2016); (Watson et al., 2015) พบวาการไมทําตามบรรทัดฐานของความสัมพันธ เชน การไมทําตามบทบาท

หนาที่ของตนเองใหดี จะทําใหเกิดความไมสอดคลองกันของบทบาท (Role Incongruities) อันจะนํามาซึ่งความขัดแยงระหวาง

สมาชิกในชองทางการจัดจําหนายได บทบาทเปนตัวกําหนดพฤติกรรมท่ีควรจะเปนของสมาชิกแตละกลุมในชองทางการ

จัดจําหนาย ทั้งนี้สมาชิกแตละกลุมที่ทํางานรวมกันก็มีหลายบทบาทที่ถูกคาดหมายไว เชน ผูผลิตนอกจากจะตองมีหนาที่

ในการผลิตสินคาที่มีคุณภาพดีแลว จะตองมีบทบาทในการทําใหตรายี่หอสินคาของตนเองเปนที่รูจัก (Branding) สรางจุดขาย

ที่คูแขงไมมี (Differentiate) และมีการใชการตลาดรูปแบบตาง ๆ  ในการวางตําแหนงทางการตลาดที่ชัดเจน แตกตางและ

แขงขันได (Positioning: Competitive and Clear) สวนผูคาปลีกเอง นอกจากจะตองทําหนาที่กระจายสินคาใหกับผูผลิต

ใหถึงมือผูบริโภคสุดทายแลว บทบาทอื่นเชน การดึงผูบริโภคเขารานคาปลีก การสรางตราสินคาของรานคาปลีกเองใหเปน

ที่รู จัก การใหความรวมมือกับผูผลิตในเร่ืองการบริหารหวงโซอุปทานเปนตน ก็เปนภารกิจจําเปนที่ผู คาปลีกพึงกระทําดวย

เชนกัน

ถาสิ่งที่คาดหวังเก่ียวกับบทบาทของแตละฝายมีความแตกตางกับสิ่งที่เกิดข้ึนจริง ความขัดแยงระหวางท้ังสองฝาย

ก็จะมีโอกาสเกิดขึ้นได เนื่องจากอาจทําใหฝายใดฝายหน่ึงหรือทั้งสองฝายเสียผลประโยชนทางธุรกิจได เชน ผูผลิตคาดหวัง

ใหผูคาปลีกใหความสําคัญเกี่ยวกับการดูแลบริหารหวงโซอุปทานอยางมีระบบ เพื่อไมใหเกิดอุปสรรคในการเคลื่อนยายสินคา

จากผูผลิต จนกระทั่งสินคานั้นไปอยูบนชั้นวางสินคาในรานคาปลีก แตสิ่งที่มักเกิดขึ้นคือ ผูผลิตมักพบวาสินคาของตนไมมี

อยูบนชั้นวางสินคา (Out of Shelf) หรือไมมีอยูในคลังสินคา (Out of Stock) เนื่องจากปญหาที่เกี่ยวของกับการบริหาร

จัดการหวงโซอุปทาน โดยฝายผูผลิตมักจะคาดหวังวาเปนความรับผิดชอบของผูคาปลีก ดังนั้นผลท่ีเกิดขึ้นอาจกลายเปนสาเหตุ

ของความขัดแยงกันระหวางผูผลิตและผูคาปลีก อันจะทําใหประสิทธิภาพในการทํางานรวมกันของท้ังสองฝายลดลงได (Eshghi 

& Ray, 2015)
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3.1.2 ทฤษฎีความไววางใจ-ความผูกพันธ (Commitment-Trust Theory) (Cook & Emerson, 1978) เปนทฤษฎี

ที่มีตนกําเนิดจากทฤษฎีการแลกเปลี่ยนทางสังคม โดยทฤษฎีความไววางใจ-ความผูกพันธกลาวถึง การที่จะทําใหการแลกเปลี่ยน

ทางธุรกิจเกิดขึ้นไดอยางมีประสิทธิภาพระหวางสองกลุมซึ่งเปนคูคากันนั้น แตละกลุมจะตองมีความไววางใจและความผูกพันธ

ใหกับคูคาของตนเองในเบื้องตนกอน (Morgan & Hunt, 1994) ซึ่งแนวความคิดนี้ถือเปนแนวความคิดหลักที่ทําใหเกิด

ความสัมพันธในเชิงบวกระหวางผูผลิตกับผูคาปลีก เพราะเทากับวาความสําเร็จทางธุรกิจของท้ังสองฝายจะเกิดขึ้นไดก็ตอเม่ือ 

ทั้งสองฝายตางมีความไววางใจและความผูกพันธใหแกกัน

ความไววางใจในท่ีนี้หมายถึง ความม่ันใจท่ีฝายใดฝายหน่ึงในชองทางการจัดจําหนายมีใหกับคูคาของตน ในแงของ

ความเชื่อถือวาคูคาของตนเองจะสามารถพึ่งพาไดและมีความซื่อสัตย (Doney & Cannon, 1997) สวนความผูกพันธคือ

การท่ีฝายใดฝายหน่ึงมีความปรารถนาท่ีจะคงไวซึ่งความสัมพันธกับอีกฝายหน่ึง เพราะเห็นวาความสัมพันธนี้มีคุณคา (Moorman, 

Zaltman, & Deshpande, 1992) ความผูกพันธและความไววางใจนี้ถือเปนปจจัยสําคัญในการทําใหธุรกิจของทั้งสองฝาย

ที่เปนคูคากันดําเนินไปไดอยางประสบความสําเร็จ ภายใตเงื่อนไขที่แตละฝายจะตองรับผิดชอบหนาที่ของฝายตนเองใหดี 

(Anderson & Weitz, 1992) นอกจากน้ีแนวความคิดนี้ยังไดรับการสนับสนุนจากงานวิจัย (R. W. Palmatier, Houston, 

Dant, & Grewal, 2013) วาความผูกพันธของสายสัมพันธนั้นสงผลอยางมากตอผลสําเร็จของธุรกิจที่เปนคูคากัน

3.2 การตั้งสมมติฐานงานวิจัย

งานวิจัยนี้ทําการศึกษาและตั้งสมมติฐานตอปจจัย 3 ดาน ที่มีผลตอความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิตในบริบทของ

ชองทางการจัดจําหนาย

3.2.1 ตัวแปรตาม (Dependent Variable)

3.2.1.1 ความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิต (Supplier Business Success)

หมายถึงความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิตในมุมมองที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนาย ทั้งในดานยอดขาย (Sales 

Volume) สภาพทางการเงิน (Financial Status) การเปนที่รูจักของผูบริโภค (Consumer Awareness) การเปนที่ยอมรับ

ของผูบริโภค (Consumer Acceptance) ความสัมพันธระหวางคูคา (Relationship with Partners) การเปนที่ยอมรับจาก

คูคา (Acceptance from Partners) และความสําเร็จโดยรวม (Overall Success) ทั้งหมดนี้ถือเปนส่ิงที่ผูผลิตไมควรมอง

ขาม (R. Palmatier, Stern, El-Ansary, & Anderson, 2016)

ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงไมไดวัดความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิต โดยมองเฉพาะในดานการเงินเทานั้น แตยังวัดความสําเร็จ

ในดานที่เกี่ยวของกับคูคา (ผูคาปลีก) และเกี่ยวของกับผูบริโภคที่เปนผูใชสินคาจากบริษัทผูผลิตอีกดวย

3.2.2 ตัวแปรตน (Independent Variables)

3.2.2.1 ภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูคาปลีกพึงกระทํา (Retailer Tasks)

จากแนวความคิดรวมสมัย ผูคาปลีกควรทําหนาที่แปลความตองการของผูบริโภคและสงตอขอมูลความตองการน้ัน

ไปถึงผูผลิต (Lazarus, 1961) เพื่อใหมีการผลิตและจัดเตรียมสินคาที่ตรงความตองการของผูบริโภคไวจําหนายที่รานคาปลีก 

ในชวงเวลาและดวยวิธีการท่ีผูบริโภคตองการ ในงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดมุงเนนศึกษาบทบาทหนาที่ที่เกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย

ที่ผู คาปลีกสมัยใหมพึงกระทํา ในฐานะเปนสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายผานทางมุมมองของผูผลิต ซึ่งบทบาทหนาที่

ดังกลาวสามารถแจกแจงเปนภารกิจที่เกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนายไดดังนี้
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มุมมองของผู�ผลิต ท่ีมีต�อผู�ค�าปลีกสมัยใหม�ในช�องทางการจัดจําหน�าย
การศึกษาบทบาทหน�าที่ของผู�ผลิตและผู�ค�าปลีก เพื่อหาป�จจัยแห�งความสําเร็จทางธุรกิจ

การชวยผลักดันยอดขายของตราสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภคสุดทาย (Push to Create Sales) ถือเปนหนาที่หลัก

ที่เปนพื้นฐานสําคัญของรานคาปลีก (Davies, 1993) เพราะผูคาปลีกเปนสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายที่อยูในตําแหนง

สุดทายท่ีอยูติดกับผูบริโภคในโครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย นอกจากน้ันการดึงผูบริโภคเขารานคาปลีก (Attract 

Consumers to Store) เพ่ือเพิ่มโอกาสในการขายสินคาใหกับผูบริโภค การสรางตราสินคาของรานคาปลีกเองผานการสื่อสาร

ทางการตลาด เชน การโฆษณา (Retailer Brand by Advertising) การสรางตราสินคาของรานคาปลีกผานการจัดวางสินคา 

(Retailer Brand by Visibility and Display) และการสรางตราสินคาของรานคาปลีกเองผานการใชการสงเสริมการขาย 

(Retailer Brand by Promotion) เพื่อใหเปนที่รู จักและชื่นชอบของผูบริโภค ยังถือเปนบทบาทหนาที่ซึ่งมีความสําคัญ

เพื่อชักจูงใหผูบริโภคเขารานคาปลีกมากขึ้นและเปนการเพิ่มโอกาสในการผลักดันยอดขายใหกับตราสินคาจากผูผลิตที่ผูคาปลีก

เปนผูขายสินคาใหอีกดวย (Martinez-Ribes, 2015)

นอกจากภารกิจดังกลาว สิ่งที่ผูคาปลีกพึงกระทํายังรวมไปถึง ภารกิจที่เกี่ยวของกับการทําใหความสัมพันธระหวาง

ผูคาปลีกกับผูผลิตเปนไปไดอยางราบรื่น (Ganesan, George, Jap, Palmatier, & Weitz, 2009) เรื่องของการมีพันธสัญญา

และความรับผิดชอบตอหนาที่ของตนเองใหดี เพื่อรักษาผลประโยชนทางธุรกิจรวมกันในระยะยาว (Jo, 2006) ถือเปนสิ่งหนึ่ง

ที่ผูคาปลีกตองใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง ซึ่งการจะทําใหสิ่งนี้เกิดขึ้นไดนั้น ผูคาปลีกจําเปนตองมีการทํางานรวมกันกับผูผลิต

อยางมีประสิทธิภาพในดานการบริหารหวงโซอุปทาน (Supply Chain Management) เพราะถาหวงโซอุปทานมีปญหาแลว 

ยอมสงผลกระทบในเชิงลบตอประสิทธิภาพของชองทางการจัดจําหนายและความสัมพันธระหวางผูคาปลีกกับผูผลิตอยางแนนอน 

ในทางกลับกันถาหวงโซอุปทานเปนไปไดอยางราบร่ืน นอกจากจะสงผลดีตอประสิทธิภาพของชองทางการจัดจําหนายและ

ความสําเร็จทางธุรกิจของทั้งสองฝายแลว มักจะสงผลดีตอความสัมพันธของผู ค าปลีกและผู ผลิตในระยะยาวอีกดวย 

(Kozlenkova, Hult, Lund, Mena, & Kekec, 2015) นอกจากน้ันการทําความเขาใจในธุรกิจของผูผลิต (Understanding 

Suppliers) และการใหความรวมมือกับผูผลิตในเรื่องตาง ๆ  เปนอยางดี (Collaboration) ก็ถือเปนภารกิจของผูคาปลีก

ที่จะทําใหความสัมพันธระหวางคูคาดําเนินไปไดอยางราบรื่นดวยเชนกัน

จากภารกิจดังกลาวที่ผูคาปลีกพึงกระทําใหแกผูผลิต จึงเปนที่มาของสมมติฐานที่หนึ่งของงานวิจัยนี้

H1 (+): ภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูคาปลีกพึงกระทํา สงผลทางบวกตอความสําเร็จทางธุรกิจ

ของผูผลิต

นอกจากการพิสูจนสมมติฐานนี้แลว ผูวิจัยจะทําการศึกษาเพ่ือใหเขาใจดวยวา ผูคาปลีกพึงใหความสําคัญกับภารกิจ

ใดบาง มากหรือนอยเพียงใด เพื่อใหเกิดความสําเร็จทางธุรกิจแกผูผลิต

3.2.2.2 ภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตพึงกระทํา (Supplier Tasks)

ปจจัยนี้หมายถึง การใหความสําคัญกับบทบาทหนาที่ซึ่งตัวผูผลิตเองพึงกระทํา ผูวิจัยไดทําการศึกษาปจจัยนี้โดยตรง

จากมุมมองของผูบริหารที่ตองรับผิดชอบเกี่ยวกับการกระจายสินคาผานสมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย เพื่อใหธุรกิจของ

ตนเองประสบความสําเร็จ ซึ่งในงานวิจัยนี้ นอกจากการทบทวนวรรณกรรมขางตน เพื่อระบุบทบาทหนาที่ของผูผลิตแลว

ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริหารระดับสูงที่ทํางานอยูในบริษัทผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว จํานวน

4 ทาน จนทําใหไดมาซึ่งบทบาทหนาที่ซึ่งผู ผลิตพึงใหความสําคัญ เพื่อใหบริษัทของตนประสบความสําเร็จ ดังนี้ การมี

ตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจน แตกตาง และแขงขันได (Positioning: Competitive and Clear) การมีจุดขายที่คูแขงไมมี 

(Differentiate) การทําตราสินคาใหเปนที่รู จัก (Branding) การเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค (Liking by Consumers)

การมีราคาท่ีแขงขันไดในตลาด (Competitive Pricing) การหาพันธมิตรทางธุรกิจ (Finding Partners) การสรางสัมพันธ
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กับพันธมิตรทางธุรกิจ (Relationship with Partners) การมีชองทางออนไลนผานทางเว็บไซต (E-Commerce) การมี

ชองทางออนไลนผานทางระบบแอพพลิเคช่ันบนโทรศัพทและอุปกรณเคล่ือนท่ี (M-Commerce) การมีแนวทางการจัดการ

ชองทางท่ีหลากหลายอยางเปนระบบ (Omni Channel) และการสรรหาและพัฒนาทรัพยากรบุคคล (Human Resource 

Management and Human Resource Development) จึงนํามาซึ่งสมมติฐานที่สองคือ

H2 (+): ภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตพึงกระทํา สงผลทางบวกตอความสําเร็จทางธุรกิจของ

ผูผลิต

นอกจากการพิสูจนสมมติฐานน้ีแลว ผูวิจัยจะทําการศึกษาเพ่ือใหเขาใจดวยวาผูผลิตพึงใหความสําคัญกับภารกิจใดบาง 

มากหรือนอยเพียงใด เพื่อใหเกิดความสําเร็จทางธุรกิจแกตัวผูผลิตเอง

3.2.2.3 การใหเวลากับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตพึงกระทํา (Supplier Time Spending 

- on the Tasks)

จากการสัมภาษณเชิงลึกกับผู บริหารระดับสูงที่ทํางานอยูในบริษัทผู ผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว

จํานวน 4 ทาน ซึ่งทุกทานทําหนาที่ดูแลเรื่องการติดตอกับผูคาปลีกซึ่งเปนชองทางการจัดจําหนายสินคาของบริษัทโดยตรง 

ทําใหทราบวาบอยครั้งที่ภารกิจซึ่งทางผู บริหารเห็นวาสําคัญ แตทางผูบริหารเองกลับไมสามารถใหเวลากับภารกิจตาง ๆ

เหลานั้นได นั่นจึงเปนที่มาของปจจัยนี้ ซึ่งก็คือ การใหเวลาอยางแทจริงกับภารกิจและบทบาทหนาที่ตาง ๆ  ที่ผูบริหารเห็นวา

สําคัญ (ตามท่ีไดระบุไวในขอ 3.2.2.2) โดยทางผูวิจัยเช่ือวาการใหเวลากับภารกิจที่สําคัญอยางถูกตอง จะสงผลดีตอความสําเร็จ

ทางธุรกิจของผูผลิต

H3 (+): การใหเวลากับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูผลิตพึงกระทํา สงผลทางบวกตอความสําเร็จ

ทางธุรกิจของผูผลิต

นอกจากการพิสูจนสมมติฐานน้ีแลว ผูวิจัยจะทําการศึกษาเพ่ือใหเขาใจวาผูผลิตใหเวลากับแตละภารกิจ มากหรือนอย

เพียงใด เพื่อใหเกิดความสําเร็จทางธุรกิจแกผูผลิต

จากการทบทวนทฤษฏีที่เกี่ยวของและการตั้งสมมติฐานงานวิจัยขางตน จึงสามารถสรางกรอบแนวคิดการวิจัยได

ดังภาพที่ 1
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มุมมองของผู�ผลิต ท่ีมีต�อผู�ค�าปลีกสมัยใหม�ในช�องทางการจัดจําหน�าย
การศึกษาบทบาทหน�าที่ของผู�ผลิตและผู�ค�าปลีก เพื่อหาป�จจัยแห�งความสําเร็จทางธุรกิจ

ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดการวิจัย พรอมสมมติฐาน

Retailer Tasks

• Push to Create Sales
• Attract Comsumers to Store
• Retailer Brand by Advertising
• Retailer Brand by Visibility and Display
• Retailer Brand by Promotion
• Supply Chain Mangement
• Collaboration
• Understanding Suppliers 

Supplier Tasks

• Positioning: Competitive and Clear
• Differentiate
• Branding
• Liking by Consumers
• Competitive Pricing
• Finding Partner
• Relationship with Partners
• E-Commerce
• M-Commerce
• Omni Channel
• HRM and HRD

Supplier Business Success

• Sales Volume
• Financial Status
• Consumer Awareness
• Consumer Acceptance
• Relationship with Partners
• Acceptance from Partners
• Overall Success

Supplier Time Spending

• Positioning: Competitive and Clear
• Differentiate
• Branding
• Liking by Consumers
• Competitive Pricing
• Finding Partner
• Relationship with Partners
• E-Commerce
• M-Commerce
• Omni Channel
• HRM and HRD

H1 (+)

H2 (+)

H3 (+)
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4. วิธีการวิจัย
งานวิจัยนี้เปนงานวิจัยแบบผสม (Mixed Methods Research) โดยมีการทําวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) และการทําวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ควบคูกันไป ผลการวิจัยที่ไดจะสามารถอธิบายไดทั้ง

ในเชิงภาพรวมและเชิงลึกเกี่ยวกับปจจัยแหงความสําเร็จทางธุรกิจทั้งตอผูผลิตและผูคาปลีกสมัยใหมผานทางมุมมองของผูผลิต

ผูวิจัยไดใชรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการ

เก็บขอมูล ทั้งนี้เพื่อใหผลวิจัยที่ไดมีประสิทธิภาพสูง และสามารถควบคุมความคลาดเคล่ือนที่ไมไดเกิดจากกลุมตัวอยาง ที่อาจ

เกิดข้ึนไดจากการท่ีผูตอบแบบสอบถามไมไดตั้งใจตอบหรือตอบโดยไมไดเขาใจคําถามอยางถองแท (Burns & Bush, 2013) 

ผูวิจัยจึงเลือกใชวิธีการใหผูสัมภาษณดําเนินการสอบถามผูตอบแบบสอบถาม (Survey Interview)

4.1 การเลือกกลุ�มตัวอย�าง

ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑในการสุมตัวอยางคือ ผูเขารวมตอบ

แบบสอบถามทุกคนจะตองเปนผูบริหารในอุตสาหกรรมผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว และมีหนาที่รับผิดชอบ

โดยตรงดานการขายและการตลาด ที่ตองทํางานรวมกับผูคาปลีกสมัยใหมโดยตรง โดยมีกรอบการสุมตัวอยาง (Sample Frame) 

เปนรายชื่อของผูบริหารในอุตสาหกรรมดังกลาวจํานวนประมาณ 300 รายชื่อจากสมาคมผูคาปลีกไทย

ภาพท่ี 2: ขั้นตอนการวิจัย

4.2 การสร�างแบบสอบถาม

ผูวิจัยไดสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) ผูบริหารระดับสูงที่ทํางานในบริษัทผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภค

ชนิดหมุนเวียนเร็ว 4 ทาน เพื่อกําหนดบทบาทหนาที่ซึ่งผู ผลิตพึงใหความสําคัญและใหเวลา สวนภารกิจที่เก่ียวของกับ

ชองทางการจัดจําหนายที่ผูคาปลีกพึงกระทํานั้น ไดมาจากการทบทวนวรรณกรรม

แบบสอบถามสําหรับงานวิจัยนี้ (ดูขอคําถามในภาคผนวก) เปนแบบสอบถามท่ีผู วิจัยพัฒนาข้ึนจากความคิดเห็น

ที่แทจริงของผูผลิตและการทบทวนวรรณกรรม ใชการประเมินแตละปจจัยโดยอัตราสวนประมาณคา 5 ระดับแบบ Likert’s 

Scale (1 = “ไมเลย” ถึง 5 = “มากท่ีสุด”) แบบสอบถามจะนําไปเปนเครื่องมือวิจัยก็ตอเมื่อผานการทดสอบเบื้องตน (Pretest) 

จากการเก็บขอมูล 30 ตัวอยาง แลวนํามาทดสอบความนาเช่ือถือ (Reliability) ของเคร่ืองมือวิจัย ซึ่งจะตองไดคาสัมประสิทธิ์

ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) มากกวา 0.7 (Hair, Black, Babin, & Anderson, 2010) จึงจะนําไปใชเก็บขอมูล

ในขั้นตอนตอไป (ภาพที่ 2 แสดงใหเห็นถึงขั้นตอนการวิจัย)
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4.3 สถิติสําหรับการวิเคราะห�ข�อมูลวิจัย

เมื่อเก็บขอมูลไดจากกรอบการสุมตัวอยางแลว ขอมูลเชิงปริมาณจะถูกวิเคราะห โดยใชวิธีการทางสถิติแบบการ

วิเคราะหพหุตัวแปร (Multivariate Analysis) โดยใชเทคนิควิเคราะหองคประกอบ (Factor Analysis) แบบการวิเคราะห

องคประกอบเชิงสํารวจ (Exploratory Factor Analysis) เพื่อจัดกลุมขอมูลและสรางองคประกอบ แลวจึงนําองคประกอบ

ที่ไดไปวิเคราะหขอมูล เพ่ือใหประสิทธิภาพในการวิเคราะหขอมูลเพิ่มขึ้น โดยผูวิจัยใชเทคนิคการวิเคราะหการถดถอยแบบ

พหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมุติฐานทางสถิติ

5. วิเคราะห�ข�อมูลและผลการวิจัย

5.1 การเตรียมข�อมูลและคุณภาพของเคร่ืองมือวิจัย

เพื่อตอบวัตถุประสงคของงานวิจัยวา ปจจัยที่เก่ียวของกับบทบาทของผูผลิต และปจจัยที่เก่ียวของกับบทบาทของ

ผูคาปลีกสมัยใหมที่เปนคูคา ในบริบทของชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยใดและบทบาทดานไหนท่ีผูผลิตและผูคาปลีกสมัยใหม

ควรใหความสําคัญ ปจจัย หรือตัวแปรแฝง ที่ถูกสรางขึ้นในงานวิจัยนี้จึงเปนปจจัยใหมที่ยังไมเคยมีนักวิจัยทานใดกอนหนานี้

ใชในงานวิจัยมากอน ดังนั้นการตรวจเช็คประสิทธิภาพของเคร่ืองมือที่ใชในการทําวิจัยกอนนําไปใชในการทดสอบสมมติฐาน

จึงเปนสิ่งสําคัญมาก โดยผูวิจัยไดใชคาสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha) เพื่อตรวจสอบความนาเช่ือถือ

โดยมีเกณฑวาคาสัมประสิทธ์ินี้ตองสูงกวา 0.7 (Hair et al., 2010) และใชการวิเคราะหองคประกอบเชิงสํารวจ (Exploratory 

Factor Analysis หรือ EFA) เพ่ือตรวจสอบความเหมาะสมของขอมูลในการนํามาใชวิเคราะหแบบองคประกอบ โดยดูจาก

คา KMO หรือ Keiser-Meyer-Olkin ซึ่งเปนคาที่ใชวัดความเหมาะสมของขอมูลในการทําการวิเคราะหองคประกอบ ซึ่งจาก

ผลการทดสอบ ทุกปจจัยมีคา KMO มากกวา 0.5 และมีคาสัมประสิทธ์ิครอนบัคอัลฟามากกวา 0.7 ดังแสดงไวในตารางท่ี 1 

จึงสรุปไดวาขอมูลมีความเหมาะสมท่ีจะใชการวิเคราะหปจจัย และเคร่ืองมือที่ใชในงานวิจัยนี้มีคุณภาพดีพอท่ีจะนําไปใชทดสอบ

สมมติฐานตอไป

จากกรอบการสุมตัวอยาง (Sample Frame) ที่ไดจากรายช่ือผูบริหารของบริษัทผูผลิตในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภค

บริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว และมีหนาที่รับผิดชอบโดยตรงในการติดตอกับผูคาปลีกสมัยใหม จากสมาคมผูคาปลีกไทย ซึ่งมี

ทั้งหมด 300 รายชื่อ เมื่อติดตอสัมภาษณกลุมตัวอยางขางตน ผูวิจัยไดขอมูลผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 70 ราย

ลักษณะสําคัญของผูตอบแบบสอบถามงานวิจัยไดแก 1. ผูเขารวมตอบแบบสอบถามงานวิจัยมีประสบการณการทํางาน

รวมกับผูคาปลีกสมัยใหมโดยเฉล่ีย 16 ป และทุกทานอยูในตําแหนงระดับผูบริหารของบริษัทผูผลิต 2. เม่ือรวมมูลคา

การซ้ือ-ขาย ตอป ของบริษัทผู ผลิตที่ขายสินคาผานผูคาปลีกสมัยใหมที่เขารวมตอบแบบสอบถามแลว พบวามีมูลคา

สูงถึงมากกวา 1 แสนลานบาทตอป 3. ผูตอบแบบสอบถามงานวิจัยใหเวลาในการสัมภาษณไมนอยกวา 30 นาที ซึ่งเปน

เครื่องยืนยันวาผู ตอบแบบสอบถามทุกทานตั้งใจตอบคําถามในแบบสอบถามเปนอยางดี ดังนั้นความคิดเห็นจากผู ตอบ

แบบสอบถามในงานวิจัยนี้จึงมีความสําคัญและนาเชื่อถือ อยางไรก็ตามเนื่องจากกลุมตัวอยางมีจํานวนไมมาก ผูวิจัยจึงใช

เทคนิคบูตสแตรป (Bootstrapping Procedure with 10,000 samples) ซึ่งเปนวิธีทางสถิติวิจัยที่ชวยเพิ่มอํานาจในการ

วิเคราะหสมมติฐานทางสถิติ และแกปญหาเก่ียวกับขอตกลงทางสถิติ (Statistical Assumptions) ที่อาจเกิดขึ้นไดจากการ

มีจํานวนผูตอบแบบสอบถามท่ีจํากัด (Hesterberg, Moore, Monaghan, Clipson, & Epstein, 2005)
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ตารางที่ 1: ผลการทดสอบประสิทธิภาพของเคร่ืองมือวิจัย

Factors Observable Variables Loading KMO Cronbach’s Alpha

Retailer Tasks Push and Create Sales 0.803 0.766 0.841

Attract Consumers To Store 0.771

Retailer Brand By Advertising 0.407

Retailer Brand By Visibility and Display 0.248

Retailer Brand By Promotion –0.073

Supply Chain Management 0.783

Collaboration 0.799

Understanding Suppliers 0.64

Supplier Tasks Positioning: Competitive and Clear 0.765 0.826 0.877

Differentiate 0.814

Branding 0.585

Liking by Consumers 0.713

Competitive Pricing 0.22

Finding Partner 0.222

Relationship with Partner 0.243

E-Commerce 0.016

M-Commerce 0.131

Omni Channel 0.549

HRM and HRD 0.767

Supplier Time Spending Positioning: Competitive and Clear 0.832 0.756 0.867

Differentiate 0.795

Branding 0.841

Liking by Consumers 0.832

Competitive Pricing –0.034

Finding Partner 0.359

Relationship with Partner 0.343

E-Commerce 0.359

M-Commerce 0.273

Omni Channel 0.302

HRM and HRD –0.072
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มุมมองของผู�ผลิต ท่ีมีต�อผู�ค�าปลีกสมัยใหม�ในช�องทางการจัดจําหน�าย
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ตารางที่ 1: ผลการทดสอบประสิทธิภาพของเคร่ืองมือวิจัย (ตอ)

Factors Observable Variables Loading KMO Cronbach’s Alpha

Supplier Business Success Sales Volume 0.769 0.84 0.874

Financial Status 0.569

Consumer Awareness 0.762

Consumer Acceptance 0.787

Relationship with Partners 0.806

Acceptance from Partners 0.768

Overall Success 0.898

5.2 การทดสอบสมมติฐาน และผลวิจัย

จากการวิเคราะหทางสถิติดวยเทคนิคการถดถอยแบบพหุคูณ พบวาปจจัยที่ทําใหผูผลิตที่อยูในอุตสาหกรรมสินคา

อุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็วประสบความสําเร็จไดดีที่สุดคือ การใหความสําคัญกับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการ

จัดจําหนายที่ผูผลิตพึงกระทํา ซึ่งสงผลในเชิงบวกกับความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิตอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 (สนับสนุน H2) 

และมีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยที่ปรับมาตรฐานแลวอยูที่ 0.278 ลําดับถัดมาคือ ปจจัยการใหเวลากับภารกิจที่เกี่ยวของกับ

ชองทางการจัดจําหนายที่ผู ผลิตพึงกระทํา ซึ่งสงผลในเชิงบวกกับความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิตอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

(สนับสนุน H3) และมีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยท่ีปรับมาตรฐานแลวอยูที่ 0.207 สําหรับปจจัยภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทาง

การจัดจําหนายที่ผู คาปลีกพึงกระทํา พบวาสงผลเชิงบวกกับความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิตอยางมีนัยสําคัญแบบมาจินอล 

(Marginally Significant) ที่คา p-value อยูระหวาง 0.05 กับ 0.1 และมีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยที่ปรับมาตรฐานแลวอยูที่ 

0.195 ดังแสดงผลทางสถิติไวในตารางท่ี 2

ตารางที่ 2: ผลลัพททางสถิติ จากการทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐาน ความสัมพันธ� β t-value ผลการทดสอบ

H1 Retailer Tasks → Supplier Business Success 0.195 1.78* สนับสนุน

H2 Supplier Tasks → Supplier Business Success 0.278 2.45** สนับสนุน

H3 Supplier Time Spending → Supplier Business Success 0.207 1.93** สนับสนุน

หมายเหตุ: R2 = 0.22

 ** P < .05, * P < 0.1
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เมื่อพิจารณาถึงคาน้ําหนักองคประกอบ (Factor Loading) (ในภาพที่ 3) พบวาบทบาทหนาท่ีสําคัญ ซึ่งรวมเปน

ปจจัยในเร่ืองของการใหความสําคัญกับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายท่ีผู ผลิตพึงกระทํา (ดูจากคานํ้าหนัก

องคประกอบต้ังแต 0.5 ขึ้นไป) โดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอยไดแก 1. การมีจุดขายที่คูแขงไมมี (Differentiate: 

Loading = 0.814) 2. การสรรหาและการพัฒนาทรัพยากรบุคคล (HRM and HRD: Loading = 0.767) 3. การมี

ตําแหนงทางการตลาดที่ชัดเจน แตกตาง และแขงขันได (Positioning: Competitive and Clear: Loading = 0.765) 

4. การเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค (Liking by Consumers: Loading = 0.713) 5. การทําตราสินคาใหเปนที่รูจัก (Branding: 

Loading = 0.585) 6. การมีแนวทางการจัดการชองทางท่ีหลากหลายอยางเปนระบบ (Omni Channel: Loading = 0.549) 

สําหรับสิ่งสําคัญที่รวมเปนปจจัยในเรื่องของการใหเวลากับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผู ผลิตพึงกระทํา

(ดูจากคานํ้าหนักองคประกอบตั้งแต 0.5 ขึ้นไป) โดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอยไดแก 1. การทําตราสินคาให

เปนที่รูจัก (Branding: Loading = 0.841) 2. การมีตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจน แตกตาง และแขงขันได (Positioning: 

Competitive and Clear: Loading = 0.832) และ การเปนที่ชื่นชอบของผู บริโภค (Liking by Consumers:

Loading = 0.832) 3. การมีจุดขายท่ีคูแขงไมมี (Differentiate: Loading = 0.795) และพบวาบทบาทหนาที่สําคัญ

ซึ่งรวมเปนปจจัยในเรื่องของภารกิจท่ีเกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูคาปลีกพึงกระทํา (ดูจากคานํ้าหนักองคประกอบ

ตั้งแต 0.5 ขึ้นไป) โดยเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปนอยไดแก 1. การชวยผลักดันยอดขายของตราสินคาจากผูผลิต

ไปสูผูบริโภคสุดทาย (Push and Create Sales: Loading = 0.803) 2. การใหความรวมมือกับผูผลิต (Collaboration: 

Loading = 0.799) 3. การบริหารหวงโซอุปทาน (Supply Chain Management: Loading = 0.783) 4. การดึงผูบริโภค

เขารานคาปลีก (Attract Consumers to Store (Loading = 0.771) และ 5. ความเขาใจในธุรกิจของผูผลิต (Understanding 

Suppliers: Loading = 0.64)
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ภาพที่ 3: ตัวแบบแสดงผลการวิจัย ของปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิต

โดยแสดงคานํ้าหนักองคประกอบ (Factor Loading) คาสัมประสิทธิ์ถดถอยที่ปรับมาตรฐานแลว

(Standardized Coefficient) และคาสถิติที (T-Value) ไวในวงเล็บ

หมายเหตุ: ** P < .05, * P < 0.1

Retailer Tasks

• Push to Create Sales
• Attract Comsumers to Store
• Retailer Brand by Advertising
• Retailer Brand by Visibility and Display
• Retailer Brand by Promotion
• Supply Chain Mangement
• Collaboration
• Understanding Suppliers 

Supplier Tasks

• Positioning: Competitive and Clear
• Differentiate
• Branding
• Liking by Consumers
• Competitive Pricing
• Finding Partner
• Relationship with Partners
• E-Commerce
• M-Commerce
• Omni Channel
• HRM and HRD

Supplier Business Success

• Sales Volume
• Financial Status
• Consumer Awareness
• Consumer Acceptance
• Relationship with Partners
• Acceptance from Partners
• Overall Success

Supplier Time Spending

• Positioning: Competitive and Clear
• Differentiate
• Branding
• Liking by Consumers
• Competitive Pricing
• Finding Partner
• Relationship with Partners
• E-Commerce
• M-Commerce
• Omni Channel
• HRM and HRD

H1 (0.2*, 1.78)

H2 (0.28**, 2.45)

H3 (0.21**, 1.93)
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6. การสรุปผลการวิจัยและการอภิปราย
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยที่ทําใหผูผลิตที่อยูในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว

ประสบความสําเร็จ ในบริบทของชองทางการจัดจําหนายที่มีผูคาปลีกสมัยใหมเปนคูคาจากมุมมองของผูผลิต ผลการวิจัยน้ีจะ

ทําใหทั้งฝายผูผลิตและผูคาปลีกสมัยใหมไดทราบและเขาใจบทบาทและหนาที่ ซึ่งฝายตนเองพึงใหความสําคัญ เพื่อใหธุรกิจ

ของทั้งสองฝายประสบความสําเร็จ สามารถสรุปผลได (ตามภาพท่ี 4) ดังนี้

ภารกิจที่ผู�ผลิตควรให�ความสําคัญ ภารกิจที่ผู�ผลิตควรให�เวลา ภารกิจที่ผู�ค�าปลีกพึงกระทํา

1. การมีจุดขายที่คู�แข�งไม�มี
2. การสรรหาและการพัฒนาทรัพยากร

บุคคล
3. การมีตําแหน�งทางการตลาดท่ีชัดเจน 

แตกต�าง และแข�งขันได�
4. การเป�นที่ช่ืนชอบของผู�บริโภค
5. การทําตราสินค�าให�เป�นที่รู�จัก
6. การมีแนวทางการจัดการช�องทาง

ที่หลากหลายอย�างเป�นระบบ

1. การทําตราสินค�าให�เป�นที่รู�จัก
2. การมีตําแหน�งทางการตลาดท่ีชัดเจน 

แตกต�าง และแข�งขันได�
3. การเป�นที่ช่ืนชอบของผู�บริโภค

(สําคัญเท�ากับข�อ 2)
4. การมีจุดขายท่ีคู�แข�งไม�มี

1. การช�วยผลักดันยอดขายของ
ตราสินค�าจากผู�ผลิต ไปสู�ผู�บริโภค
สุดท�าย

2. การให�ความร�วมมือกับผู�ผลิต
3. การบริหารห�วงโซ�อุปทาน
4. การดึงผู�บริโภคเข�าร�านค�าปลีก
5. ความเข�าใจในธุรกิจของผู�ผลิต

ภาพที่ 4: สรุปภารกิจที่ผูผลิตพึงใหความสําคัญและใหเวลา รวมถึงภารกิจที่คาปลีกสมัยใหมพึงกระทํา

เพื่อใหเกิดความสําเร็จรวมกันตอทั้งสองฝาย (เรียงตามลําดับความสําคัญ)

ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของผูผลิตที่อยูในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็วมากที่สุด เมื่อเทียบ

กับปจจัยทั้งหมดท่ีทําการศึกษาคือ ปจจัยในเร่ืองของการใหความสําคัญกับภารกิจที่ผู ผลิตพึงกระทํา และบทบาทหนาที่

ซึ่งผูผลิตควรใหความสําคัญมีอยูดวยกัน 6 อยาง ไดแก 1. การมีจุดขายที่คูแขงไมมี 2. การสรรหาและการพัฒนาทรัพยากรบุคคล 

3. การมีตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจน แตกตาง และแขงขันได 4. การเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค 5. การทําตราสินคา

ใหเปนที่รูจัก และ 6. การมีแนวทางการจัดการชองทางท่ีหลากหลายอยางเปนระบบ ซึ่งทั้ง 6 บทบาทเปนสิ่งที่ผูผลิตพึงให

ความสําคัญ เพื่อใหผูผลิตเกิดความสําเร็จทางธุรกิจในมุมมองที่เก่ียวของกับชองทางการจัดจําหนาย เมื่อผูผลิตใหความสําคัญ

กับภารกิจของตนเองอยางตรงจุด ยอมมีโอกาสประสบความสําเร็จไดมากขึ้น

ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จของผูผลิตรองลงมาคือ ปจจัยการใหเวลากับภารกิจที่ผูผลิตพึงกระทํา โดยบทบาทท่ีผูผลิต

ควรจะใหเวลา ไดแก 1. การทําตราสินคาใหเปนที่รู จัก 2. การมีตําแหนงทางการตลาดที่ชัดเจน แตกตาง และแขงขันได

3. การเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค (สําคัญเทากับขอ 2) และ 4. การมีจุดขายที่คูแขงไมมี ซึ่งทั้ง 4 อยางนี้คือ สิ่งที่ผูผลิต

พึงใชเวลาทําภารกิจตาง ๆ  เหลานี้ใหมาก เพื่อใหผูผลิตเกิดความสําเร็จทางธุรกิจในมุมมองที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนาย

การสรุปผลวิจัยดังกลาวพบวา ลําดับความสําคัญของภารกิจที่ผู ผลิตควรใหความสําคัญบางอยาง ไมไดสอดคลอง

กับลําดับภารกิจที่ผู ผลิตควรใหเวลา ยกตัวอยางเชน การมีจุดขายท่ีคูแขงไมมีซึ่งอยูในลําดับที่ 1 ของภารกิจที่ผู ผลิตควร

ใหความสําคัญ แตอยูในลําดับที่ 4 ของภารกิจที่ผู ผลิตควรใหเวลา หรือการที่ภารกิจที่ผู ผลิตควรใหความสําคัญบางอยาง

กลับไมอยูในส่ิงท่ีเปนภารกิจที่ผูผลิตควรใหเวลา เชน การสรรหาและการพัฒนาทรัพยากรบุคคล และการมีแนวทางการจัดการ

ชองทางท่ีหลากหลายอยางเปนระบบ นั่นอาจหมายความวา เมื่อผูผลิตตองเผชิญกับขอจํากัดทางดานเวลา ภารกิจดังกลาวถึง
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แมวาจะเปนสิ่งที่ผูบริหารควรใหความสําคัญ แตผูบริหารควรใชวิธีการกระจายงานท่ีเกี่ยวของกับภารกิจเหลานั้นใหกับทีมงาน 

แลวคอยตามงานเกี่ยวกับภารกิจดังกลาว แทนที่จะเปนผูลงมือทําภารกิจเหลานั้นดวยตนเอง ซึ่งจะทําใหผูบริหารสามารถบริหาร

เวลาไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น เมื่อสามารถบริหารเวลาที่มีอยูอยางจํากัดไปกับภารกิจที่เหมาะสม ยอมมีโอกาสประสบ

ความสําเร็จทางธุรกิจไดมากข้ึนดวยเชนกัน

สําหรับปจจัยสุดทายท่ีสงผลตอความสําเร็จของผูผลิตคือ ปจจัยเก่ียวกับบทบาทท่ีผู คาปลีกสมัยใหมพึงกระทํา

อันไดแก 1. การชวยผลักดันยอดขายของตราสินคาจากผู ผลิต ไปสู ผู บริโภคสุดทาย 2. การใหความรวมมือกับผู ผลิต

3. การบริหารหวงโซอุปทาน 4. การดึงผูบริโภคเขารานคาปลีก และ 5. ความเขาใจในธุรกิจของผูผลิต ซึ่งการที่ผู คาปลีก

ไดทราบถึงภารกิจสําคัญที่ตนเองพึงกระทํานั้น จะทําใหผูคาปลีกสามารถใหความสําคัญกับภารกิจของตนเองท่ีพึงกระทําใหกับ

ผูผลิตไดอยางถูกตองเหมาะสมมากขึ้น และจะสงผลใหการกระจายสินคาของผูผลิตผานทางผูคาปลีกที่เปนคูคามีประสิทธิภาพ

มากขึ้น

จากขอสรุปงานวิจัยขางตน จะทําใหผูผลิตและผูคาปลีกทราบและเขาใจบทบาทที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนาย

ที่ควรกระทําของแตละฝาย ซึ่งจะชวยลดความขัดแยงที่อาจเกิดขึ้นในชองทางการจัดจําหนายได (Wang, 2015) จากทฤษฏี

ทางจิตวิทยาสังคมเก่ียวกับบรรทัดฐานของความสัมพันธ (Relational norms) (Thibaut & Kelley, 1959) ซึ่งมีแนวคิดวา

ทุกฝายที่ทํางานรวมกันจะมีความคาดหวังตออีกฝายหนึ่งอยู เสมอ การทําตามบทบาทหนาที่ ที่พึงกระทําและถูกคาดหวัง

จากอีกฝายหนึ่งไดเปนอยางดี จะทําใหความไมสอดคลองกันของบทบาท (Role Incongruities) เกิดขึ้นนอยลง ทําให

ลดการเกิดความขัดแยงระหวางกลุมของผูผลิตกับสมาชิกในชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งจากทฤษฎีความไววางใจ-ความผูกพันธ 

(Commitment-Trust Theory) เมื่อระดับความขัดแยงภายในชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับตํ่าหรือลดลงแลว ทั้งสอง

ฝายจะไวใจรวมถึงเห็นคุณคาความสัมพันธของกันและกันเพิ่มขึ้น ทําใหประสิทธิภาพของชองทางการจัดจําหนายเพิ่มมากขึ้นได

ในที่สุด (Rosenbloom, 2013) และจะสงผลดีตอความสําเร็จทางธุรกิจของทั้งผูผลิตและผูคาปลีกไดในระยะยาวอยางยั่งยืน

ตอไป

6.1 ประโยชน�เชิงวิชาการ

งานวิจัยนี้ไดนําแนวคิดทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคมเกี่ยวกับบรรทัดฐานของความสัมพันธ และทฤษฎีความไววางใจ-

ความผูกพันธ มาประยุกตใชในการเก็บขอมูลเชิงประจักษ (Empirical Data) ซึ่งทั้งสองทฤษฎีไดมีการเนนถึงความสําคัญ

ของบทบาทท่ีคูคาพึงกระทําระหวางกัน เพื่อลดความขัดแยงในการดําเนินธุรกิจ จากการทบทวนวรรณกรรม ผูวิจัยไมพบ

งานวิจัยใดที่ศึกษาในรายละเอียดของบทบาทที่พึงกระทําของผูผลิตและผูคาปลีกในชองทางการจัดจําหนาย ดังนั้นงานวิจัยน้ี

จะชวยเติมเต็มทฤษฎีดังกลาว โดยเฉพาะในบริบทของความสัมพันธระหวางผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็วกับ

ผูคาปลีกสมัยใหม

ขอจํากัดและขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคต อยางไรก็ตามขอจํากัดของงานวิจัยนี้คือ ผลการวิจัยที่ไดมาจาก

มุมมองของผูผลิตเพียงฝายเดียว ซึ่งความคิดเห็นตอเร่ืองดังกลาวจากมุมมองของผูคาปลีกอาจมีความแตกตางหรือเหมือนกับ

ผูผลิตก็เปนได ซึ่งเปนสิ่งที่ควรมีการศึกษาตอไป เพื่อหาปจจัยที่ทําใหคู คาทางธุรกิจทั้งสองฝายนี้สามารถทํางานรวมกันได

อยางประสบความสําเร็จมากขึ้น และขอจํากัดของงานวิจัยนี้อีกขอหนึ่งคือ กรอบการสุมตัวอยางมีขนาดเล็ก เพราะเกณฑ

การคัดเลือกผูที่มีความเหมาะสมที่จะมาเปนกลุมตัวอยางคอนขางเขมงวด จึงทําใหจํานวนตัวอยางที่ไดในงานวิจัยนี้มีขนาด

ไมมากนัก ผูสนใจทําการศึกษาในอนาคตควรพยายาม เพื่อใหไดมาซึ่งกลุมตัวอยางที่มีความเหมาะสมจํานวนมากกวานี้ ซึ่งจะ

ทําใหผลวิจัยที่ไดมีประสิทธิภาพในการสะทอนความคิดเห็นของผูผลิตสวนใหญไดดียิ่งขึ้น
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6.2 ประโยชน�เชิงธุรกิจ

สิ่งที่ไดจากงานวิจัยนี้ สามารถนําไปใชเพื่อเปนประโยชนโดยตรงตอผูผลิตสินคาอุปโภคบริโภคชนิดหมุนเวียนเร็ว

และผูคาปลีกท่ีทําหนาที่กระจายสินคาดังกลาว โดยเฉพาะผูคาปลีกสมัยใหม เพราะนอกจากทั้งผูผลิตและผูคาปลีกจะทราบวา

มีปจจัยอะไรที่สงผลตอความสําเร็จทางธุรกิจของตนเองหรือของคูคาแลว ทั้งผูผลิตและผูคาปลีกจะไดทราบวาตนเองควรพยายาม

ปรับปรุงหรือใหความสําคัญกับบทบาทหนาที่ใด มากหรือนอยขนาดไหน และเมื่อทราบบทบาทหนาที่ซึ่งตนเองพึงกระทํา

และสามารถรับผิดชอบบทบาทหนาที่ดังกลาวไดอยางตรงจุดและมีประสิทธิภาพแลว ขอผิดพลาดและความขัดแยงตาง ๆ  ระหวาง

ผูผลิตกับผูคาปลีกยอมลดลงได อันจะนํามาซ่ึงประสิทธิภาพในการกระจายสินคาของชองทางการจัดจําหนายท่ีเพ่ิมมากข้ึน

ถือเปนสถานการณที่ทั้งสองฝายไดรับประโยชนรวมกัน กลาวคือ ผูผลิตสามารถกระจายสินคาผานคูคาที่เปนรานคาปลีก

สมัยใหมไดอยางมีประสิทธิภาพสูง และรานคาปลีกสมัยใหมไดรับผลประโยชนอยางยั่งยืนในรูปแบบของกําไรจากการขายสินคา

ใหกับผูผลิตที่เปนคูคา ทั้งหมดน้ีจะนําไปสูความรวมมือกัน เพื่อรักษาผลประโยชนทางธุรกิจของท้ังสองฝาย และการประสบ

ความสําเร็จทางธุรกิจในระยะยาวตอไปไดในที่สุด
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ภาคผนวก

คําถามที่ใช�ในแบบสอบถาม

ปจจัยภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายที่ผูคาปลีกพึงกระทํา

คําถาม: ทานคิดวาการทํางานของผูประกอบการคาปลีกในแงมุมตอไปนี้ มีความสําคัญกับทานในระดับใด

1
ไม�เลย

2 3 4
5

มากที่สุด

การชวยผลักดันยอดขายของตราสินคา (แบรนด) ทานไดดี 

(ขายใหผูบริโภคสุดทาย)

การดึงผูบริโภคเขารานคาปลีก

การสรางตราสินคา (แบรนด) ของรานคาปลีกเอง เชน 

โฆษณา

การสรางตราสินคา (แบรนด) ของรานคาปลีกเองในแง

การมองเห็นและการจัดโชวสินคา (Visibility, Display)

การสรางตราสินคา (แบรนด) ของรานคาปลีกเองในรานคา

ในแงการสงเสริมการขาย (Promotion)

การรวมงานดาน Supply Chain

การใหความรวมมือกับทาน

การเขาใจทานมากที่สุด
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ปจจัยการใหความสําคัญกับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายท่ีผูผลิตพึงกระทํา

คําถาม: ทานคิดวาเรื่องตอไปนี้สําคัญกับงานของทานในระดับใด

1
ไม�เลย

2 3 4
5

มากที่สุด

การมีตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจน แตกตาง และแขงขันได 

(Positioning)

การมีจุดขายที่คูแขงไมมี

การทําตราสินคา (แบรนด) ของทานใหเปนท่ีรูจัก

การเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค

การมีราคาที่แขงขันไดในตลาด

การมีพันธมิตรธุรกิจ

การสรางสัมพันธกับพันธมิตรทางธุรกิจ

การมีชองทางออนไลน ผานทางเว็ปไซต

การมีชองทางออนไลน ผานทาง Mobile Application 

(M-Commerce)

มีแนวทางการจัดการชองทางที่หลากหลายอยางเปนระบบ 

(Omni Channel)

การสรรหาและพัฒนาทรัพยากรบุคคล
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ปจจัยการใหเวลากับภารกิจที่เกี่ยวของกับชองทางการจัดจําหนายท่ีผูผลิตพึงกระทํา

คําถาม: ทานใชเวลากับเรื่องใดตอไปนี้มากท่ีสุดในการทํางานของทาน

1
ไม�เลย

2 3 4
5

มากที่สุด

การมีตําแหนงทางการตลาดท่ีชัดเจน แตกตาง และแขงขันได 

(Positioning)

การมีจุดขายที่คูแขงไมมี

การทําตราสินคา (แบรนด) ของทานใหเปนท่ีรูจัก

การเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค

การมีราคาที่แขงขันไดในตลาด

การมีพันธมิตรธุรกิจ

การสรางสัมพันธกับพันธมิตรทางธุรกิจ

การมีชองทางออนไลน ผานทางเว็ปไซต

การมีชองทางออนไลน ผานทาง Mobile Application 

(M-Commerce)

มีแนวทางการจัดการชองทางที่หลากหลายอยางเปนระบบ 

(Omni Channel)

การสรรหาและพัฒนาทรัพยากรบุคคล
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ปจจัยความสําเร็จทางธุรกิจของผูผลิต

คําถาม: ทานประเมินวาธุรกิจของทานประสบความสําเร็จอยูในระดับใด ในประเด็นดังตอไปนี้

1
ไม�เลย

2 3 4
5

มากที่สุด

ความสําเร็จในดานยอดขาย

ความสําเร็จในดานสภาพทางการเงินที่แข็งแรง

ความสําเร็จในดานการเปนท่ีรูจักจากผูบริโภค

ความสําเร็จในดานการเปนท่ียอมรับจากผูบริโภค

ความสําเร็จในดานความสัมพันธกับคูคาของทาน

ความสําเร็จในดานของการเปนท่ียอมรับจากคูคาของทาน

ความสําเร็จในภาพรวมท้ังหมด


