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ความหมายของการจดัจ าหน่าย 
กจิกรรมทางธุรกจิ 

เคล่ือนย้ายสินค้าจากองค์การไปยงัลูกค้า 

ตอบสนองความต้องการผู้บริโภคคนสุดท้าย
ด้าน เวลาและสถานที่ 



ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) 
1. ช่องทางตรง (Direct channel)  

  หมายถงึ ช่องทางการจดัจ าหน่ายทีผู้่ผลติขายสินค้า
โดยตรงให้กบัผู้บริโภค (Consumer Goods) และผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial user) โดยใช้เคร่ืองมือต่าง ๆ ใน
การน าสินค้าไปถงึมือผู้บริโภค ซ่ึงเคร่ืองมือนี ้อาจจะเป็น
บุคคล หรืออเิลค็ทรอนิกส์กไ็ด้ 



1. การขายตามบ้าน (In home retailing) 

2. การขายโดยใช้เคร่ืองจักรอตัโนมัติ (Automatic vending) 

3. สาขาหรือส านักงานขายของผู้ผลติ  

(Manufacturer’s sales branches and office) 

4. การขายทางไปรษณย์ี (Direct Mail) การตลาดโดยใช้โทรสาร 

 (Fax-mail) 

5. การตลาดโดยใช้อนิเตอร์เน็ต  

(On-line marketing and internet marketing) 

6. การตลาดโดยใช้ไปรษณีย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

(Fax-mail หรือ Electronic mail) 



7. การส่ือสารการตลาดทางไกล (Telemarketing) เป็นระบบการ
ติดต่อส่ือสารโดยการอาศัยสัญญาณโทรศัพท์ โทรทศัน์ และ
คอมพวิเตอร์ไปยงัลูกค้าเป้าหมายเพ่ือให้เกดิการส่ังซ้ือ ได้แก่ 
7.1 การตลาดทีต่อบสนองโดยทางโทรศัพท์ (Telephone direct) 

7.2 การตลาดทีท่ าให้เกดิการตอบสนองทางโทรทศัน์ (TV direct) 

7.3 การตลาดทีท่ าให้เกดิการตอบสนองทางวทิยุ (Radio direct) 



2. ช่องทางอ้อม  
(Indirect channel or indirect distribution 
  หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่ายทีสิ่นค้าเคล่ือนย้ายจากผู้ผลติไปสู่

ผู้บริโภคโดยผ่านสถาบันการตลาด (Marketing Institution) ท าให้สินค้าและ
บริการเคล่ือนย้ายจากผู้ผลติไปยงัผู้บริโภค 



ประกอบด้วย 

1. คนกลาง (Middleman) เป็นธุรกจิทีช่่วยผู้ผลติค้นหาลูกค้าและปิดการขาย (Kotler . 

1994 : 131) คนกลางประกอบด้วย 

  1.1 พ่อค้าคนกลาง (Merchant middleman) เป็นคนกลางทีม่กีรรมสิทธ์ิในการซ้ือ 

ขายและตัวสินค้า ประกอบด้วย พ่อค้าส่ง (Wholesaler) พ่อค้าปลกี (Retailer) 

  1.2 ตัวแทนคนกลาง (Agent middleman) เป็นคนกลางที่ไม่มกีรรมสิทธ์ิในตัวสินค้า 

สามารถเรียกรับค่าตอบแทน ซ่ึงคดิเป็น % จากยอดขาย เรียกว่า ค่านายหน้า Commission 
ตัวแทนประเภทนีไ้ม่สามารถทีจ่ะตั้งราคาเองได้ ประกอบด้วย ตัวแทนขาย (Selling agent)  

ตัวแทนผู้ผลติ(Manufacturer’s) นายหน้า (Broker) 



2. ธุรกจิทีท่ าหน้าทีก่ระจายสินค้า (Physical distribution firm)  
เป็นธุรกจิทีช่่วยในการเกบ็รักษาสินค้าและเคล่ือนย้ายสินค้าจากจุดต้นทางไปยงัจุด 
ประกอบด้วย การขนส่ง (Transportation) การคลงัสินค้า (Warehouse) 
 
3. ธุรกจิทีใ่ห้บริการทางการตลาด (Marketing service agencies)  
เป็นธุรกจิทีช่่วยในการบริการด้านต่าง ๆ ภายในช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่  
บริษัทรับท าวจิัยการตลาด บริษัทตัวแทนโฆษณา บริษัททีใ่ห้ค าปรึกษาทางการตลาด 
ธุรกจิทีเ่กีย่วกบัส่ือต่าง ๆ 
 
4. สถาบันทางการเงนิ (Financial Institution) เป็นธุรกจิทีช่่วยในการจัดหาเงนิทุน 
ทางการตลาด และจัดการด้านการเงินของเครดิต การช าระเงนิ (หรือ) ประกนัความเส่ียง
ทีเ่กีย่วข้องเช่น  ธนาคาร บริษัทเงนิทุน บริษัทประกนัภัย ฯลฯ 



1.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้อปุโภคบรโิภค  

(Channel of consumer product distribution) 

ผูผ้ลติ                                

(Manufacturer) 

ผูผ้ลติ                               

(Manufacturer) 

ผูผ้ลติ        

(Manufacturer) 

ผูผ้ลติ   

(Manufacturer) 

ผูค้า้สง่       

(Wholesaler) 

ผูค้า้สง่       

(Wholesaler) 

ผูค้า้สง่อสิระ       

(Jobber) 

ผูค้า้ปลกี            

(Retailer) 

ผูค้า้ปลกี            

(Retailer) 

ผูค้า้ปลกี            

(Retailer) 

ผูบ้รโิภค         

(Consumer) 

ผูบ้รโิภค          

(Consumer) 

ผูบ้รโิภค         

(Consumer) 

ผูบ้รโิภค      

(Consumer) 



2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม  
(Channel of industrial product distribution) 
ผู้ผลติ 

( Manufacturer) 

ผู้ผลติ 

( Manufacturer) 

ผู้ผลติ 

( Manufacturer) 

ผู้ผลติ 

( Manufacturer) 

ตัวแทนจ าหน่าย 

(Manufacture’s 
representation) 

สาขาบริษทัผู้ผลติ 

(Manufacture’s 
sales branch) 

ผู้จัดจ าหน่ายสินค้า
อตุสาหกรรม(ผู้ค้าส่ง) 

(Industrial distribution) 

ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  (User) 

ผู้จัดจ าหน่ายสินค้า
อตุสาหกรรม(ผู้ค้าส่ง) 

(Industrial distribution) 

ผู้จัดจ าหน่ายสินค้า
อตุสาหกรรม(ผู้ค้าส่ง) 

(Industrial distribution) 



หนา้ที่ของคนกลางทางการตลาด 

1. ให้ข้อมูล Information สินค้า  

2. การส่งเสริมการตลาด Promotion ให้สินค้า 

3. คดัเลือก จดัสรรสินค้า                                                          
รวบรวม, แยกประเภท, จดัสรรจ านวน 

4. ติดต่อส่ือสาร Contracting  



 

5.ส่ังซ้ือสินค้า Ordering 

6. เจรจาต่อรอง Negotiation 

7. การเงิน Financing 

8. โอนกรรมสิทธ์ิ Title 

9.รับภาระความเส่ียง Risk taking 

10. กระจายสินค้า Physical distribution 



ประโยชน์ของคนกลางทางการตลาด 

1. ช่วยรวบรวมและจดัสรรสนิคา้ที่น ามาจ าหน่ายอย่างเหมาะสม 

2. ช่วยลดค่าใชจ้า่ยและเวลาในการตดิตอ่ระหว่างคนกลาง ผูผ้ลติ  

      และลูกคา้ 

3. ช่วยในการจ าหน่ายสนิคา้ของผูผ้ลติใหเ้ขา้ถงึตลาดเป้าหมายไดอ้ย่าง 

      กวา้งขวาง 

4. ช่วยท าหนา้ที่ซ้ือ / ขายสนิคา้ 

5. ช่วยท าหนา้ที่การสง่เสรมิการตลาด / และช่วยท าใหเ้กดิการประหยดั 



จ านวนระดบัของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

  การก าหนดจ านวนระดับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
หมายถึง จ านวนระดับคนกลาง ที่น าผลติภัณฑ์และ (หรือ) 
กรรมสิทธ์ิในตัวผลติภัณฑ์เคล่ือนย้ายจากผู้ผลติไปยงั
ผู้บริโภค โดยจ านวนระดับคนกลางในช่องทางการจัด
จ าหน่ายสามารถแบ่งออกได้ 2 แบบ คือ  

  1. ศูนย์ระดับ 

  2. ตั้งแต่ 1 ระดับขึน้ไป 



1. ช่องทางศูนย์ระดบั (Zero level channel) หรือช่อง
ทางตรง (Direct channel) 
หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่ายทีผู้่ผลติขายสินค้าโดยตรง
ให้ผู้บริโภค (Consumer Goods) และผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
(Industrial user) ดังนี ้

1. การขายตามบ้าน (In home retailing) การเคาะประตูขาย
ตามบ้าน (Door to door selling) การขายแบบจัดงาน
สังสรรค์ (Party plan selling) โดยพนักงานขาย การจัดให้
มีการจัดงานสังสรรค์ในบ้านของลูกค้ารายใดรายหน่ึง 

2. การขายโดยใช้เคร่ืองจักรอตัโนมัติ (Automatic vending) 

3. สาขาหรือส านักงานขายของผู้ผลติ (Manufacturer’s sales 
branches and office) 



4. การขายทางไปรษณีย์ (Direct Mail) 

 ใช้จดหมาย ไปยงัลูกค้าเป้าหมายทางไปรษณีย์ โดยการจัดส่งแคตตาล๊อก 
(Catalog) ให้สมาชิก 

5. การตลาดโดยใช้โทรสาร (Fax-mail)  

6. การตลาดโดยใช้ไปรษณีย์อเิลก็ทรอนิกส์ (Fax-mail หรือ Electronic mail)  

7. การส่ือสารการตลาดทางไกล (Telemarketing)  

 เป็นระบบการติดต่อส่ือสารโดยการอาศัยสัญญาณโทรศัพท์ โทรทศัน์ และ
คอมพวิเตอร์ไปยงัลูกค้าเป้าหมายเพ่ือให้เกดิการส่ัง ซ้ือ ได้แก่ทางโทรศัพท์ 
(Telephone direct) โทรทัศน์ (TV direct) ทางวทิยุ (Radio direct) 

8. การตลาดโดยใช้คอมพวิเตอร์เช่ือมตรงกบัอนิเตอร์เน็ต (On-line marketing 
and internet marketing) 

 



2. ช่องทางตั้งแต่ 1 ระดบัขึน้ไป (From One level up 
channel) หมายถงึ ช่องทางการจดั 

จ าหน่ายทีสิ่นค้าเคล่ือนย้ายจากผู้ผลติไปสู่ผู้บริโภคโดยผ่านคนกลางทางการตลาด  

ดงันี ้

 1. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 1 ระดบั (One level channel)  

 2. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 2 ระดบั (Two level channel)  

 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 3 ระดบั (/Three level channel)  

 4. ช่องทางการจัดจ าหน่ายมากกว่า 3 ระดบั ( Higher three level channel ) 



 



 



 



 



ช่องทางการจ าหน่ายสนิคา้อตุสาหกรรม 







จ านวนของคนกลางในช่องทางการจ าหน่าย  
(Number of intermediaries in channel)  

1. 

• การจัดจ าหน่ายแบบทัว่ถึง  (Intensive distribution) ใช้คนกลาง 

• จ านวนมากเหมาะกบั Convenience products 

2. 

• การจัดจ าหน่ายแบบเลือกสรร (Selective distribution) ใช้คนกลาง
แบบคดัสรรเหมาะกบั Shopping  products  , Unsought product 

3. 

• การจัดจ าหน่ายแบบผูกขาด (Exclusive distribution) ใช้คนกลาง 

• เพยีงรายเดียวในอาณาเขต เหมาะกบั Specialty products 



การกระจายสินค้า(Physical distribution)  
การจัดส่งสินค้า (logistic) 

การกระจายตวัสนิคา้ คือ งานที่ช่วยใหส้นิคา้และบรกิาร

เคลื่อนยา้ยจากสถานที่ตน้ทางไปยงัสถานที่ปลายทางที่มีผู ้

ตอ้งการซ้ือหรอืใชไ้ดอ้ย่างรวดเรว็ ปลอดภยั และทนัเวลา

ที่ผูซ้ื้อตอ้งการเกี่ยวขอ้งกบัหว่งโซ่อปุทาน (Supply 

chain) 

 



การบริหารโซ่อุปทาน Supply Chain Management 
   หมายถึง การบูรณาการกระบวนการทางธุรกจิ ในการ
ประสานงานการภายในองค์กรเกีย่วกบั กระบวนการจัดหาจัดซ้ือ
(Procurement) การผลติ (Manufacture) การจัดจ าหน่าย 
(Distribution) การก าจัดของเสีย (Wastedisposal) การขนส่ง 
(Transportation) การจัดเกบ็ (Storage) และเทคโนโลยสีารสนเทศ 
(Information Technology ) และประสานงานกบัองค์กรภายนอก 

เพือ่สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ ดว้ยการจดัสง่สนิคา้ที่ถกูตอ้ง 

ปรมิาณที่ถกูตอ้ง สถานที่ถกูตอ้ง ตรงเวลาโดย  ตน้ทนุที่ต า่สดุ 



วตัถปุระสงคใ์นการกระจายสนิคา้ 
The  right  goods   

The  right  place 

The  right  time   

The  right  quantity   

For the least cost   

 



 



การขนส่ง (Transportation) 
การเคล่ือนย้ายบุคคลหรือส่ิงของจากทีห่น่ึงไปยงั
อกีที่หน่ึง  

ถ้าเป็นการเคล่ือนย้ายบุคคล เรียกว่า การขนส่ง
ผู้โดยสาร  

หากเป็นการเคล่ือนย้ายสัตว์หรือส่ิงของต่างๆ 
เรียกว่า การขนส่งสินค้า 



ประเภทของการขนสง่ 

1.  Land transportation 

2.  Water transportation 

3.  Air transportation 

4.  Pipeline transportation  

 



วธิีการขนสง่สนิคา้และการเลอืกใช ้ 
1. การขนส่งทางรถบรรทุก (Truck transportation) สามารถรับส่งไดถึ้งท่ี (Door to Door 

service) 
2. การขนส่งทางรถไฟ (Railroads transportation) อตัราค่าบริการไม่แพง การขนส่งทาง

รถไฟจะมีก าหนดเวลาออกและถึงจุดหมายปลายทาง ในระยะเวลาแน่นอนและมีความ
ปลอดภยัจากการเสียหายของสินคา้ 

3. การขนส่งทางน า้ (Water transportation) เหมาะสม กบัสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่ขนส่งได้
ปริมาณมากเป็นสินคา้ท่ียากแก่การเสียหาย 

4. การขนส่งทางท่อ (Pipeline transportation) เหมาะส าหรับส าหรับสินคา้ประเภทน ้ามนั
เช้ือเพลิงและก๊าซธรรมชาติ 

5. การขนส่งทางเคร่ืองบนิ (Air transportation) หรือ ทางอากาศเหมาะกบัการขนส่งสินคา้
ประเภทท่ีสูญเสียง่าย น ้าหนกัเบา ราคาสูง 

6. การขนส่งโดยระบบตู้คอนเทนเนอร์ (Container System) เป็นการบรรจุสินคา้ท่ีจะขนส่ง
ลงในตูห้รือกล่องเหลก็ขนาดใหญ่เพื่อการขนยา้ยอีกคร้ังป้องกนัความเสียหายไดดี้ 



เครื่องมืออปุกรณ์ที่ใชใ้นการเคลื่อนยา้ยสนิคา้ 
สามารถแบ่งได้เป็น 4 ประเภท ดงันี ้

1. อุปกรณ์ทีม่กี าลงัขับเคล่ือนในตัว ประกอบด้วย รถยกขน (Forklift trucks) , 
รถป้ันจั่น (Crane) ,รถลากจูงประกอบรถพ่วง (Tractor-Trailer) , รางส่งของ 
(Conveyors) 

2. อุปกรณ์ทีไ่ม่มกี าลงัขับเคล่ือน ประกอบด้วย รถเข็นชนิด 4 ล้อ ,รถเข็นชนิด 2 
ล้อ วางของชนิดเคล่ือนที่ได้ 2 ช้ัน , ช้ัน วางของชนิดเคล่ือนที่ได้ 3 ช้ัน, กระบะ
ชนิดมล้ีอ 

3. อุปกรณ์ยกขนอตัโนมัต ิ

4. การใช้หุ่นยนต์ 

 



คลงัสินค้า (Warehouse) 

 



ประเภทของคลงัสนิคา้ 
  การคลงัสินค้าเป็นงานเกีย่วกบัระบบการกระจายสินค้า 
ท าหน้าทีดู่แลวตัถุดิบเพ่ือรอการผลติหรือดูแลสินค้าส าเร็จรูป
ระหว่างรอการจ าหน่ายให้กบัผู้บริโภค โดยทัว่ไป เราสามารถ
แบ่งประเภทของคลงัสินค้าออกได้ 2 ประเภท ดังนี ้

 1. คลงัสินค้าเอกชน (Private warehouse)  

  คือ คลงัสินค้าของกจิการเอง 

 2. คลงัสินค้าสาธารณะ (Public warehouse)  

  คือ คลงัสินค้าทีรั่บจ้างเกบ็สินค้าเพยีงอย่างเดียว  



การควบคุมสินค้าคงเหลือ (Inventory control) 
  หมายถึง กจิกรรมต่าง ๆ ทีเ่กีย่วข้อง กบัการท าให้สินค้าคงเหลือมปีริมาณ

หรืออยู่ในระดบัทีเ่หมาะสม  

  ส่วนค าว่า การบริหารสินค้าคงเหลือ(Inventory management ) หมายถึง 
กระบวนการทั้งหมดตั้งแต่ การจัดซ้ือ การตรวจรับ การเบิกจ่ายวตัถุดบิใช้ในการ
ผลติจนน าสินค้าส าคญัส าเร็จรูปไปยงัผู้บริโภค น่ัน คือ เป็นระบบทีก่จิการต้อง
วางแผน ปฏิบัตแิละควบคุมเกีย่วกบัปริมาณการส่ัง ซ้ือสินค้า การพจิารณาจุด
ส่ังซ้ือสินค้าและการก าหนดสินค้าคงเหลือเพ่ือความปลอดภัยว่า ควรจะอยู่ในระดบั
เท่าใดเพ่ือให้ธุรกจิเสียค่าใช้จ่ายต า่ทีสุ่ด 

 



ในทางปฏิบัตกิารควบคุมสินค้าคงเหลือสามารถ
ปฏิบัติได้  2  แบบดงันี ้

การควบคุมมูลค่า  (Value control) 

 เป็นจ านวนช้ินxราคา 
การควบคุมจ านวน (Unit control)  
   เป็นจ านวนช้ิน 



วธีิการควบคุมสินค้าคงเหลือ 
1.ปริมาณการส่ังซ้ือทีป่ระหยดัทีสุ่ด  

   (Economic order Quantity :EOQ) 

2.การก าหนดจุดส่ังซ้ือใหม่ (Reorder point) 
และสินค้าคงเหลือเพ่ือความปลอดภัย 
(Safety stock) 

 



 3. ระบบ ABC System 

      กลุ่ม  A  กลุ่มทีเ่ป็นสินค้าทีส่ าคญัมาก  มูลค่าสูง (High  value) 

      กลุ่ม  B  กลุ่มทีเ่ป็นสินค้าทีป่านกลาง  (Middle  value) 

      กลุ่ม  C  กลุ่มสินค้าทีมี่ความส าคญัน้อยทีสุ่ด  (Small   value) 

4. ระบบ MAX-MIN 

     คือ  ระบบควบคุมสินค้าคงเหลือทีมี่การก าหนดจ านวนสินค้าเหลือ
ขั้นสูง (MAX )และสินค้าคงเหลือขั้นต ่า (MIN) ไว้ 

 

 



Thank you for your attention 


