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ผูบ้รโิภค 

ปั ญ ห า ภ า ว ะ เ ศ ร ษ ฐ กิ จ ต ก ต ่า    สิ น ค้ า ข า ย ย า ก ข้ึ น  มผีลกระทบ

ต่อช่องทางการจัดจ าหน่าย   

ไม่ว่าจะเกดิอะไรข ึน้ ความส าเรจ็ของแต่ละทุกธุรกจิ ไม่ได้ข ึน้อยู่กบัผลการปฏบิตังิานของ

ธุรกจิเท่าน ัน้ แต่ยงัข ึน้อยู่กบัขดีความสามารถในการแขง่ขนัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย

กบัคู่แขง่อืน่ๆ 



นเิวศน์ ธรรมะ กล่าวไว้ว่า ช่องทางการจดัจ าหน่าย   หมายถงึ กจิกรรมทีจ่ะประกอบไปด้วยกลุ่มคน 

บรษิทัเจา้ของผลติภณัฑ์   บรษิทัท ีเ่ก ีย่วขอ้งกบักระบวนการในการสนบัสนุนให้สนิค้าหรอืบรกิารส่ง

มอบไปยงัลูกค้าปลายทางซึง่อาจ เป็นผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยหรอืกลุม่ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ผูใ้ห้ความหมายของค าว่า 

     “ช่องทางการจดัจ าหน่าย” 
นเิวศน์  ธรรมะ 



วิทยา  เมฆข า  ได้กล่าวไว้ว่า การจัดจ าหน่าย  คือ กลไกต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการท าให้
สินค้าไหลผา่นจากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภค โดยผา่นคนกลางประเภทต่างๆ ท่ีเป็นช่องทางการ
จัดจ าหน่ายและการจัดการท่ีท าให้สินค้ากระจายไปอย่างท่ัวถึง รวดเร็วและราบร่ืน 
ครอบคลมุพื้นท่ีอย่างกว้างขวาง  

  วทิยา  เมฆข า 

ผูใ้ห้ความหมายของค าว่า  

    “ช่องทางการจดัจ าหน่าย“ 



      ความส าคญัของช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ปจัจุบนั ธุรกจิได้ ใชร้ะบบการจดัจ าหนา่ยเพ ือ่สร้างขอ้ได้เปรยีบทางการแขง่ขนั เช่น เคอรี ่เอก็ซ์เพรส  

ได้ใชก้ลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมาเป็นจุดขายท าให้สามารถเป็นผูน้  าในด้านการใหบ้รกิารขนส่ง

แบบเร่งด่วนเป็นธุรกจิแรก ท าให้ธุรกจิประสบความส าเรจ็เป็นอย่างมาก... 

    เพ ือ่ใหผ้ลติภณัฑ์และบรกิารมเีพยีงพอส าหรบัลูกค้า ช่องทางการจดัจ าหนา่ยจะช่วยเพ ิม่คุณค่า

โดยการลดช่องว่างในเรือ่ง เวลา สถานที ่และการเป็นเจา้ของ   เราจงึจ  าแนกหนา้ทีข่องคนกลางใน

ช่องทางการจดัจ าหนา่ยดงัน ี ้



ทีม่า : นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ 



      โซ่อุปทานและเครอืขา่ยการส่งมอบคุณค่า  

      โซ่อุปทานประกอบด้วย คู่ค้าในส่วนต้นน ้า (Upstream) และส่วนปลายน ้า (Downstream) 

องค์ประกอบของต้นน ้าของธุรกจิประกอบด้วย การได้มาซึง่ วตัถุดบิ ส่วนประกอบ ช ิ้นส่วน ขอ้มูล เงนิลงทุน 

และความเช ีย่วชาญทีจ่  าเป็นในการสร้างผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร   

     นกัการตลาดในอดตีจะมุ่งไปทีอ่งค์ประกอบปลายน ้า ในโซ่อุปทาน  กล่าวคอื ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ได้แก่ ผูค้้าส่ง (Wholesalers) ผูค้้าปลกี (Retailers) ซึง่เป็นผูเ้ช ือ่มโยงจากบรษิทัไปสู่ลูกค้า คู่ค้าท ัง้ใน

ส่วนต้นน ้าและปลายน ้าของธุรกจิ กอ็าจเป็นส่วนหน ึง่ของโซ่อุปทานให้กบัธุรกจิอืน่เช่นเดยีวกนั  

     แต่ละธุรกจิ จะมกีารออกแบบโซ่อุปทาน ทีม่ลีกัษณะเฉพาะ เพ ือ่ส่งผลให้องค์การสามารถส่งมอบ

คุณค่าทีด่ใีห้แก่ลูกค้า ความส าเรจ็ของแต่ละธุรกจิจงึไม่ได้ข ึน้อยู่กบัผลการด าเนนิกจิการเท่าน ัน้ แต่ยงั

ข ึน้อยู่กบัความสามารถในการแขง่ขนัของเครอืขา่ยโซ่อุปทานท ัง้หมด รวมไปถงึช่องทางการจดัจ าหน่าย

ด้วย  



      จ านวนระดบัช่องทางการจดัจ าหน่าย  

     กลุ่มผลติภณัฑ์แต่ละประเภท จะมกีระบวนการในการเดนิทางจากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่าง

กนัไปนกัการตลาดต้องเข้าใจและออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่าย เพ ือ่ให้ผลติภณัฑ์และบริการม ี

เพยีงพอแก่ลูกค้าด้วย  วธิต่ีาง ๆ กนัในแต่ละระดบัของคนกลางทางการตลาดทีไ่ด้ปฏบิตังิานในการ

น าผลติภณัฑ์และความเป็นเจา้ของให้ใกลช้ดิกบัผูซ้ ื้อข ัน้สุดทา้ยมากข ึน้ซึง่เรยีกว่า    

 “ระดบัช่องทางการจดัจ าหน่าย”  [Channel Level]   มช่ีองทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์

อุปโภคบริโภค   ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม   ช่องทางการจดัจ าหน่าย

อเิลก็ทรอนกิส์  ช่องทางการการจดัจ าหนา่ยทางตรงและหลายระดบั ดงัน ี ้



1. ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุปโภคบรโิภค 

ทีม่า : นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ 



ตวัอย่าง ตลาดผูบ้รโิภคทีอ่ยู่แบบกระจดัการะจาย 



      ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุปโภคบรโิภค 

ช่องทางการตลาดทางตรง [Direct Channel] คอื ช่องทางการจดัจ าหนา่ย A ซึง่ผูผ้ลติจะท า

หนา้ท ีใ่นการตดิต่อโดยตรงกบัผูบ้รโิภค มสีนิค้าหรอืบรกิารหลายประเภททีใ่ชช่้องทางการตลาด

ทางตรงแบบน ี ้เช่น แอมเวย์ ประกนัชวีติ ท ีใ่ชต้วัแทนขายของบรษิทัให้บรกิารแนะน าผลติภณัฑ์ หรอื  

ธุรกจิเบเกอรี ่เป็นต้น 

ช่องทางการตลาดทางอ้อม [Indirect Channel] คอื ช่องทางการจดัจ าหนา่ย   B   C และ D 

ช่องทางการจดัจ าหนา่ยทางอ้อม มรีะดบัคนกลางทางการตลาดอยู่ระหว่างผูผ้ลติและผูบ้รโิภค เพ ือ่

ช่วยท าหนา้ทีข่บัเคล ือ่นสนิค้าตามหนา้ทีแ่ต่ละระดบัช่องทางการตลาด 



      2.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม 

ทีม่า : นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ 



รูปแบบช่องทางการจดัจ าหนา่ยผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม จะมคีวามแตกต่างจากผลติภณัฑ์ อุปโภค

บรโิภค ช่องทางการตลาดผลติภณัฑ์อุตสาหกรรมจะส ัน้กว่าผลติภณัฑ์อุปโภคบรโิภคซึง่อาจจะ มคีน

กลางเพยีงแค่รายเดยีวหรอืไมม่เีลยกไ็ด้  เน ือ่งจากจ านวนลูกค้ากลุม่เป้าหมายมจี  านวนนอ้ย จงึ

สามารถเขา้ถงึและซื้อเป็นจ านวนมากกว่าโดยจะแบ่งช่องทางออกเป็น 2 ประเภท คอื 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม 

 
 

ตลาดอุตสาหกรรม 


 
 

ตลาดผูบ้รโิภค 



   ตวัอย่าง ผู ้ใชท้างอุตสาหกรรม 



  ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม [ต่อ] 

 1. ช่องทางการตลาดทางตรง [Direct Channel]  ช่องทางการจดัจ าหน่าย  A  นกัการตลาด

ทางอุตสาหกรรมสามารถใช้ทมีขายของตนท าการขายให้แก่ลูกค้าทางอุตสาหกรรม หรอืสามารถขาย

ให้แก่คนสกลางประเภทต่างๆ ผู้ท ี่จะขายต่อไปให้กบัลูกค้า เช่น บริษทัไอบเีอ็ม ซึ่ง เป็นธุรกิจ

คอมพวิเตอร์ขนาดใหญ่  ซึง่ต้องใช้พนกังานขายตดิต่อกบัลูกค้าองค์กรต่างๆ ซึง่มกีารซื้อจ านวน

มาก ซึง่ผลติภณัฑ์มรีาคาต่อหน่วยค่อนขา้งสูง ในการเจรจาต่อรองลูกค้าอาจต่อลองด้านราคา ซึง่

ถ้าหาบรษิทัต้องการปิดการขายได้ การให้ความรู้ระหว่างการน าเสนอผลติภณัฑ์  การบรกิารการ

ตดิต ัง้ ใหก้บัลูกค้า ต้องอาศยัความเช ีย่วชาญ 



 2. ช่องทางการตลาดทางอ้อม  (Indirect Channel)    ประกอบไปด้วยช่องทางการจดัจ าหน่าย B C และ D 

ซึง่มจี  านวนคนกลางทางการตลาดน้อยราย ในการขายผลติภณัฑ์ให้ผูใ้ช้ในกลุ่มอุตสาหกรรม ในช่องทางการจดั

จ าหน่าย  B ตวัแทนจดัจ าหน่าย (Industrial Distributor)  ท าหนา้ท ีค่นกลางหลายกจิกรรม ต ัง้แต่ 

                           การขาย   การสต๊อกสนิค้า 

                           การส่งมอบผลติภณัฑ์ 

                           การคดัสรรผลติภณัฑ์   

รวมไปถงึการให้การสนบัสนุนกจิกรรมทางการเงนิ ซึง่ตวัแทน จดัจ าหน่ายกลุ่มน ี้หลายคร ัง้ท าหน้าท ีค่ลา้ยผูค้้าส่งใน

ตลาดสนิค้าอุปโภคบรโิภค บางคร ัง้อาจจะ มกีารขยายการแต่งต ัง้ตวัแทนจ าหน่ายสนิค้าในต่างประเทศเพ ือ่ดูแลลูกค้า

กลุม่อุตสาหกรรมให ้ได้รบัการบรกิารหรอืมผีลติภณัฑ์ไม่ขาดมอืและมผูีเ้ช ีย่วชาญในการบรกิารหลงัการขายดูแลลูกค้า

ในต่างประเทศ 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายลติภณัฑ์อุตสาหกรรม [ต่อ] 



 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม [ต่อ] 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย  C มตีวัแทนขายอสิระ (Agent) เป็นคนกลางทางการตลาด ท าหนา้ท ีเ่ป็น

ผูข้ายหรอืให้บรกิารอสิระต่อลูกค้ากลุ่มอุตสาหกรรม ซึง่ตวัแทนการค้าจะท าหนา้ท ีใ่น การตดิต่อกบั

ลูกค้ามากกว่าผูผ้ลติ ส่วนช่องทางการจดัจ าน่าย  D น ี้ยาวทีสุ่ดซึง่ประกอบไปด้วย ตวัแทนจดั

จ าหน่าย และตวัแทนขายอสิระ (Industrial Distributor และ Agent)  เช่น ผูผ้ลติเครือ่งใช ้

ไฟฟ้าใช้ตวัแทนขายอสิระเป็นผูต้ดิต่อหาตวัแทนขายสนิค้าไปยงัลูกค้ากลุม่อุตสาหกรรมต่อไป 



       3.  ช่องทางการจดัจ าหน่ายอเิลก็ทรอนกิส์ 

ทีม่า : นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ 



     เทคโนโลยที าให้เกดิช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่ข้าถงึลูกค้าได้มากข ึ้น และเป็นระบบตอบรบัทนัท ี

ระหว่างผูซ้ ื้อกบัผูข้าย [Interactive]  ช่องทางน ีเ้รยีกว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายอเิลก็ทรอนกิส์  

ซึง่ได้รบัความนยิมอย่างมากจากผูบ้รโิภค ช่องทางน ีจ้ะมเีอกลกัษณ์เฉพาะท ีส่ามารถรวมเอาคนกลาง 

ทางการตลาดในแต่ละระดบัตอบโจทย์การตอบสนองด้านเวลา  สถานที ่รูปแบบ และความเป็นเจา้ของ 

ในตวัผลติภณัฑ์ได้เป็นอย่างด ี  ตวักลางของช่องทางน ี้สามารถท าได้ท ัง้หนา้ท ีธุ่รกรรม และอ านวย

ความสะดวกได้อย่างมปีระสทิธิภาพ  และมค่ีาใช้จ่ายต ่ ากว่าตวักลางแบบด ัง้เดมิ  เพราะการใช้

เทคโนโลยสีารสนเทศ  [Information Technology] แต่ตวักลางแบบอเิลก็ทรอนกิส์น ีย้งัไม่สามารถ

ท าหนา้ที ่โลจสิตกิส์ ได้โดยเฉพาะสนิค้าประเภทรถยนต์ ซึง่ยงัต้องใชต้วักลางแบบเดมิอยู่ 

 

 

 

 

 

 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายอเิลก็ทรอนกิส์  



4.  ช่องทางการจัดจ าหน่ายหลายระดับ 

ทีม่า : นเิวศน์ ธรรมะ และคณะฯ 



      หลายองค์กรใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรงและหลายระดบัในการขายสนิค้าโดยใช้ส ือ่

โฆษณา เป็นตวัช่วย โดยไม่จ  าเป็นทีจ่ะต้องน าเสนอขายโดยพนกังานแบบตวัต่อตวั ช่องทางการจดั

จ าหน่ายทางตรงหมายรวมถงึการส่งเอกสารเสนอขาย [Direct-mail Sales] ค าส ัง่ซื้อทาง

จดหมายเสนอขาย [Mail-order Selling] การใช้แคตตาลอ็ก [Catalog Sales] การเสนอขาย

ทางโทรศพัท์ [Telemar-keting] ส ือ่ท ีส่ามารถโต้ตอบได้ทนัท ี[Interactive Media] และทาง

โทรทศัน ์[Televised Home Shopping] เช่น ทวีไีดเรก็  

 

 

 

 

 

      ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายระดบั  
      [MULTICHANNEL DISTRIBUTION] 



     เป็นช่องทางทีม่คีวามกลมกลนืกนัในด้านการสือ่สารทีห่ลากหลายและ เพ ือ่สนบัสนุนการขายให้ม ี

ความดงึดูด [Attracting] รกัษาตลาด [Retaining] สมัพนัธ์กบัลูกค้าทีก่  าลงัจบัจา่ยซื้อของใน

ช่องทางคนกลางการตลาดหรอืแบบออนไลนม์ากข ึน้ 

     ช่องทางการตลาดหลายระดบัน ี้มเีป้าหมายทีจ่ะผสมผสานผ่านอเิลก็ทรอนกิส์และการส่งมอบ

สนิค้าให้ลูกค้าได้มปีระสบการณ์หลากหลายในร้านค้าปลกีท ีเ่ลอืกซื้อ  

     บางคร ัง้อาจเสรมิด้วยแคตตาลอ็กสนิค้าและเวบ็ไซต์ไปด้วยกนั ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลาย

ระดบัน ี้สามารถทีจ่ะสร้างคุณค่าทีแ่ตกต่างให้กบัช่องทางการจดัจ าหน่ายในปจัจุบนัได้   เช่น การจดั

จ าหน่ายทีเ่รยีกว่า “Omni-Channel” คอืการผสานช่องทางท ัง้หมดของธุรกจิเขา้ด้วยกนั เป็นการ

ววิฒันาการของการท าการค้าปลกีผา่นหลายช่องทาง เพ ือ่สร้างประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กค้า 

 

 

 

 

 

      ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายระดบั  
      [MULTICHANNEL DISTRIBUTION] 



    5. ช่องทางการตลาดเพือ่การสร้างพนัธมติร  

ทีม่า : นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ 

ธุรกจิ 

  A 

 

ธุรกจิ 

  B 

 



      ธุรกจิพนัธมติร 



ช่องทางการตลาดเพ ือ่การสร้างพนัธมติร  

     ระบบการจดัจ าหน่ายแบบพนัธมติร โดยใช้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกจิหน ึง่ในการขาย

สนิค้าของอกีธุรกจิหน ึง่ เช่น บรษิทั เนสท์เล่ (ไทย) จ ากดั กบัสตาร์บคัส์  โดยเนสท์เล่และสตาร์บคัส์

จบัมอืเป็นพนัธมติรด้านธุรกจิกาแฟ 

      ซึง่เนสท์เล่ได้รบัสทิธิข์าดในการท าการตลาดในรูปของบรรจุภณัฑ์ต่างๆ และผลติภณัฑ์กาแฟ

และชาทีใ่ชใ้นธุรกจิบรกิารอาหารท ัว่โลก ซึง่อยู่ภายนอกร้านกาแฟสตาร์บคัส์หาซื้อได้ท ีซุ่ปเปอร์มาร์เกต

ช ัน้น าท ัว่ประเทศไทย  วธินี ีเ้ป็นทีน่ยิมในการขยายตลาดระหว่างประเทศ เพราะการสร้างช่องทางการจดั

จ าหนา่ยในต่างประเทศใช้ต้นทุนสูงและใช้ระยะเวลานาน 

  ช่องทางการตลาดเพ ือ่การสร้างพนัธมติร ม ี2 ระบบ  ดงัน ี ้



 1. ระบบการตลาดแบบแนวดิง่ [Vertical 

Marketing System]  

การตลาดแบบด ัง้เดมิได้สร้างโครงข่ายทีเ่ช ือ่มต่อ

กนัอย่างหลวมๆ ของผู้ผลติ  ผู้ค้าส่ง   ผู้ค้า

ปลกี  ท ี่ไม่ เก ี่ยวข้องกนัเพ ือ่กระจายสินค้าและ

บรกิาร แต่ได้มกีารปรบัปรุงประสทิธภิาพในการท า

หน้าท ี่ของแต่ละช่องทางเพ ือ่ ให้ ได้ประส ิทธิผล

ทางการตลาด   ระบบการตลาดแบบแนวดิง่แบ่ง

ได้ 3 ประเภท คอื 

 1.1  ระบบแบบบริหาร 

 [administrative systems]  

1.2  ระบบสัญญาผูกพนั  

 [contractual systems] 

1.3  ระบบองค์กร  

[Coporate  Systems]  



2 .   ร ะ บ บ ก า ร ต ล าด แ บ บ แ น ว น อ น  

(Horizontal marketing systems)  

ระบบการตลาดแบบแนวนอนซึง่มบีรษิทัอย่างนอ้ย 

สองบรษิทัในระดบัเดยีวกนั ร่วมมอืกนัเพ ือ่แสวงหา

โอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ โดยการท างาน

ร่วมกนับรษิทัสามารถเช ือ่มโยงทรพัยากรทางด้าน 

การผล ิต  การเง ิน การตลาด  เพ ือ่ท า ให้

บรรลุผลส าเรจ็มากว่าท ีบ่รษิทัเพยีงบรษิทัเดยีวจะ

สามารถท าได้ เช่น ธนาคารกสิกรไทยได้ เปิด

บริการเอทเีอ็มไดรฟ์ทรู ท ีส่ถานบีริการน ้ามนั 

ปตท. โดยเริ่มสาขาแรกทีถ่นนบรมราชชนน ีเพ ือ่

ตอบโจทย์คนยุคใหม่ท ีเ่ร่งรบี โดยธนาคารจะขยาย

การบรกิารเพ ิม่เตมิต่อไปในอนาคต 



การตอบสนองความต้องการซื้อของลูกค้า : ธุรกจิพจิารณาจาก 

1. ข้อมลู (Information]  

เป็นเรือ่งส าคญั เม ือ่ผูบ้รโิภคมคีวามรู้ท ีจ่  ากดัในสนิค้าหรอืบรกิาร คนกลางอาจจะส ือ่สารกบัผูบ้รโิภคด้วยการขอวาง

สนิค้าในร้าน  ท าการสาธติการขายตวัต่อตวั  ผู้ผลติอุปกรณ์อเิลก็ทรอนกิส์ ส าหรบัลูกค้า เช่น คอมพวิเตอร์ 

แอปเปิลจะท าการอบรมเจ้าหน้าท ีข่องร้านค้าปลกีอย่างดเีพ ือ่บอกลูกค้าว่าสนิค้าช ิ้นน ัน้ๆ สามารถตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าอย่างไร 

2. ความหลากหลาย (Variety)  

สนิค้ามใีห้ลูกค้าได้เลอืกมากมายหลายประเภท  ซึง่ต้องมคีวามกว้างผลติภณัฑ์และความลกึผลติภณัฑ์ จงึจะสร้าง

ความสนใจให้กบัลูกค้าได้มากข ึ้น ดงัน ัน้  เช่นร้านฮานาโอะ โค้ท เป็นร้านค้าปลกีและส่งท ีจ่  าหน่ายเส ื้อโค้ทและเครือ่ง

ตกแต่งทุกประเภทส าหรบัลูกค้าท ีส่ ัง่ซื้อเพ ือ่ขายต่อ หรอืกลุ่มลูกค้าท ีซ่ ื้อเพ ือ่ใช้เองส าหรบัเดนิทางไปต่างประเทศทีม่ ี

อากาศหนาว  



การตอบสนองความต้องการซื้อของลูกค้า : ธุรกจิพจิารณาจาก 

                                                         [ต่อ] 

 3. ความสะดวกสบาย [Convenience]  

 เป็นการบรกิารท ีจ่ะท าใหลู้กค้าได้รบั  เช่น  ความสะดวกสบายในด้านเวลาท ีเ่ก ีย่วกบัการเปิดปิดท าการของร้าน   เช่น 

ร้าน เซเว่นอเีลฟเว่น มร้ีานค้ามากกว่า 10,000 ร้านท ัว่ประเทศไทย เกอืบท ัง้หมดเปิด 24 ช ัว่โมง  

 4. บริการก่อนและหลังการขาย [Pre- or Postsale Services]  

คนกลางต้องเป็นผูว้างแผนเกีย่วกบัการใหบ้รกิารท ัง้ก่อนและหลงั การขายเป็นการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกค้าของ

ธุรกจิ เช่น บรษิทัอนิเดก็ซ์ลฟิว ิง่มอลลจ์  าหน่ายเฟอร์นเิจอร์และอุปกรณ์แต่งบา้น ซึง่ต้องมกีารจดัส่ง ตดิต ัง้และการให้

สนิเช ือ่กบัลูกค้า 



     ช่องทางการตลาดต้องหาวธิีการทีด่ที ีสุ่ดในการจดัเกบ็สนิค้า  การจดัการสนิค้า และการ

เคล ือ่นยา้ยผลติภณัฑ์และบรกิารเพ ือ่ให้มคีวามเพยีงพอต่อการเลอืกสรรของลูกค้าในสถานทีแ่ละเวลา

ทีเ่หมาะสม การกระจายผลติภณัฑ์และประสทิธภิาพของระบบโลจสิตกิส์มผีลกระทบทีส่  าคญั ต่อการ

ตอบสนองความพงึพอใจของลูกค้าและต้นทุนของธุรกจิทีต้่องต ่าท ีสุ่ด คุ้มค่าทีสุ่ด 

การจดัการโลจสิตกิส์การตลาดและห่วงโซ่อุปทาน  



: 

1. การตัดสินใจทีจ่ะส่งผลิตภัณฑ์จากแหล่งวัตถุดิบไปยังลูกค้า 

    หมายถงึ การไหลของผลติภณัฑ์ (Flow of Product) 

 2.  ธุรกิจต้องใช้จ่ายอย่างมปีระสิทธิภาพ  

 ซึง่จะท าให้ต้นทุนต ่า แต่กม็ขีอ้จ  ากดั น ัน่คอืต้องให้ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคด้วย หน้าท ีข่องการจดัการ 

คอื ต้องท าให้ ลูกค้าพงึพอใจด้วยวธิใีช้จ่ายอย่างมปีระสทิธภิาพทีสุ่ด เช่น ผูจ้ดัจ  าหน่ายและจดัหา  บรษิทั ดเีคเอส

เอช [ประเทศไทย] จ ากดั ใหบ้รกิารแก่บรษิทัคู่ค้าด้วยความเช ีย่วชาญ โดยน าเสนอบรกิารตามความเหมาะสมของคู่ค้า

แต่ละราย ภายใต้เครอืข่ายการให้บรกิารท ีค่รอบคลุมท ัง้ในเชงิกว้างและเชงิลกึ  เพ ือ่ให้ร้านค้าปลกีได้สนิค้าท ีถู่กต้องไป

ถงึช ัน้วางในร้านได้ตรงเวลาและค่าใชจ้า่ยต ่า  

 3.  การจัดการโลจิสติกส์เป็นการรวมหลาย ๆ ส่ิงเข้าด้วยกัน  

การให้บรกิารท ีค่รอบคลุมในทุกส่วนของซพัพลายเชน ต ัง้แต่การจดัหาวตัถุดบิ การตลาด การขาย การกระจาย

สนิค้า และโลจสิตกิส์ รวมถงึบรกิารหลงัการขาย อาจจะเกนิความสามารถในการควบคุมของธุรกจิ แต่หากธุรกจิม ี

ความร่วมมอื ประสานงาน การแบ่งปนั ระหว่างผูผ้ลติ ผูจ้ดัหา และผูก้ระจายผลติภณัฑ์ กส็ามารถท าให้ การไหลของ

ผลติภณัฑ์และบรกิารไปสู่ลูกค้าโดยไม่ตดิขดัเช่นเดยีวกนั 

การตอบสนองความพงึพอใจของลกูค้าและต้นทนุของธรุกิจท่ีต้องต ่าท่ีสดุ คุ้มค่า

ท่ีสดุ ซ่ึงประกอบด้วย 3 ประการ ดังน้ี 



ความส าคัญของโลจิสิตกส์การตลาด  

โลจสิตกิส์สมยัใหม่เป็นได้มากกว่าน ัน้ โลจสิตกิส์การตลาด(Marketing logistics) หรอืเรยีกอกี

อย่างว่า การกระจายสนิค้า เก ีย่วข้องกบั การวางแผน การปฏบิตั ิการควบคุม การไหลของ

ผลติภณัฑ์ และบรกิาร จากจุดเริม่ต้นไปยงัจุดทีม่กีารอุปโภคบรโิภค เพ ือ่ตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้าและสร้างผลก าไรให้กบัธุรกจิ น ัน่คอืการส่งมอบผลติภณัฑ์ท ีถู่กต้องให้กบัลูกค้าท ีถู่กต้อง 

ใหถู้กสถานที ่และใหถู้กเวลา  



1. เพ ิม่ความสามารถทางการแขง่ขนัธุรกจิในการบรกิารลูกค้าหรอืสามารถปรบัลดราคาผลติภณัฑ์ได้  

 2.  การพฒันาด้านโลจสิตกิส์สามารถลดค่าใชจ้า่ยในส่วนของธุรกจิผูผ้ลติและลูกค้าท ีเ่ป็นคนกลาง 

     เป็นอย่างมาก 

 3.  การพฒันาการจดัการด้านโลจสิตกิส์ท าใหเ้กดิความต้องการทีเ่พ ิม่ข ึน้อย่างหลากหลายของผลติภณัฑ์  ดงัน ัน้

ธุรกจิต่างๆ จงึต้องสร้างความยดืหยุ่นในการด าเนนิการเพ ือ่วางแผนขดีความสามารถให้ตรงตามความต้องการ 

ซึง่จะช่วยท าให้ลูกค้าเกดิประสบการณ์  [Customer Experience] ท ีด่ขี ึน้ สามารถมองเหน็ภาพได้แบบ ตามความ

เป็นจรงิ [real time]  

 4.  การให้ความส าคญัเก ีย่วกบัการพฒันาด้านเทคโนโลยสีารสนเทศ  เพ ือ่สร้างโอกาสในการเพ ิม่ประสทิธภิาพด้าน

การกระจายสนิค้า ธุรกจิในปจัจุบนัมกีารน าซอฟต์แวร์ด้านการจดัการโซ่อุปทาน  ระบบโลจสิตกิส์บนหน้าเวป็ไซต์  

เครือ่งสแกนเนอร์  ระบบตดิตามผา่นดาวเทยีม  โปรแกรมบรหิารจุดซื้อ  รหสัสนิค้าหน่วยเดยีวกนั การส ัง่ซื้อและ

ช าระเงนิทางอเิลก็ทรอนกิส์   ตวัอย่างเทคโนโลยต่ีางๆ ท ีก่ล่าวมาช่วยให้การจดัการการไหลของผลติภณัฑ์   

การเงนิ  ขอ้มูล   มคีวามรวดเรว็ท าใหเ้กดิประสทิธภิาพตลอดห่วงโซ่อุปทาน 

    ธุรกจิปจัจุบนัให้ความส าคญักบัด้านโลจสิตกิส์ด้วยเหตุผล ... 




