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ปั ญ ห า ภ า ว ะ เ ศ ร ษ ฐ ก ิจ ต ก ต า่    ส ิน ค ้า ข า ย ย า ก ขึ้น  มีผลกระทบต่อช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย   

ไมว่า่จะเกิดอะไรข้ึน ความส าเร็จของแตล่ะทุกธุรกิจ ไมไ่ดข้ึ้นอยูก่บัผลการ

ปฏิบตัิงานของธุรกิจเทา่นัน้ แตย่งัขึ้นอยู่กบัขีดความสามารถในการแขง่ขนัดา้น

ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายกบัคูแ่ขง่อืน่ๆ 



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  

ปัจจุบนั ธุรกิจได ้ใชร้ะบบการจดัจ าหน่ายเพ่ือสรา้งขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เช่น เคอรี ่

เอ็กซเ์พรส  ไดใ้ชก้ลยุทธด์า้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมาเป็นจดุขายท าใหส้ามารถเป็นผูน้ า ใน

ดา้นการใหบ้ริการขนส่งแบบเรง่ด่วนเป็นธุรกิจแรก ท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จเป็นอย่าง

มาก... 

    เพ่ือใหผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการมีเพียงพอส าหรบัลูกคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายจะช่วยเพ่ิม

คุณคา่โดยการลดชอ่งวา่งในเรื่อง เวลา สถานที่ และการเป็นเจา้ของ   เราจึงจ าแนกหนา้ที่ของ

คนกลางในชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 



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

กนัไป  *นกัการตลาดต้องเขา้ใจและออกแบบช่องทางการจดัจ าหน่าย เพ ือ่ให้ผลติภณัฑ์และบรกิารม ี

เพยีงพอแก่ลูกค้าด้วย  วธิต่ีาง ๆ กนัในแต่ละระดบัของคนกลางทางการตลาดทีไ่ด้ปฏบิตังิานในการ

น าผลติภณัฑ์และความเป็นเจา้ของให้ใกลช้ดิกบัผูซ้ ื้อข ัน้สุดทา้ยมากข ึน้ซึง่ เรยีกว่า    

 “ระดบัช่องทางการจดัจ าหนา่ย”  [Channel Level]   มช่ีองทาง : 

-การจดัจ าหนา่ยผลติภณัฑ์อุปโภคบรโิภค   

-ช่องทางการจดัจ าหนา่ยผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม  

-ช่องทางการจดัจ าหนา่ยอเิลก็ทรอนกิส์   

-ช่องทางการการจดัจ าหนา่ยทางตรง และ หลายระดบั 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 ี้ ยงัไม่

สามารถท าหนา้ที ่โลจสิตกิส์ ได้โดยเฉพาะสนิค้าประเภทรถยนต์ ซึง่ยงัต้องใชต้วักลางแบบเดมิอยู่ 

 

 

 

 

 

 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายอเิลก็ทรอนกิส์  



4.  ช่องทางการจัดจ าหน่ายหลายระดับ 

ทีม่า : นเิวศน์ ธรรมะ และคณะฯ 



      หลายองคก์รใชช้อ่งทางการจดัจ าหน่ายทางตรงและหลายระดบัในการขายสินคา้โดยใช ้

สื่อโฆษณา เป็นตวัช่วย โดยไม่จ าเป็นที่จะตอ้งน าเสนอขายโดยพนกังานแบบตวัต่อตวั ช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายทางตรงหมายรวมถึงการสง่เอกสารเสนอขาย [Direct-mail Sales] ค าส ัง่

ซื้อทางจดหมายเสนอขาย [Mail-order Selling] การใชแ้คตตาล็อก [Catalog Sales] การ

เสนอขายทางโทรศพัท ์[Telemar-keting] สื่อที่สามารถโตต้อบไดท้นัที [Interactive Media] 

และทางโทรทศัน ์[Televised Home Shopping] เชน่ ทวีไีดเร็ก  

 

 

 

 

 

      ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายระดบั  
      [MULTICHANNEL DISTRIBUTION] 



     เป็นชอ่งทางที่มีความกลมกลืนกนัในดา้นการสื่อสารที่หลากหลายและ เพ่ือสนบัสนุนการ

ขายใหม้ีความดึงดูด [Attracting] รกัษาตลาด [Retaining] สมัพนัธก์บัลูกคา้ที่ก าลงัจบัจา่ย

ซื้อของในชอ่งทางคนกลางการตลาดหรือแบบออนไลนม์ากขึ้น 

     ชอ่งทางการตลาดหลายระดบัน้ีมีเป้าหมายที่จะผสมผสานผ่านอิเล็กทรอนิกสแ์ละการส่ง

มอบสนิคา้ใหลู้กคา้ไดมี้ประสบการณห์ลากหลายในรา้นคา้ปลีกทีเ่ลือกซื้อ  

     บางครัง้อาจเสริมดว้ยแคตตาล็อกสินคา้และเว็บไซตไ์ปดว้ยกนั ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย

หลายระดบัน้ีสามารถที่จะสรา้งคุณค่าที่แตกต่างใหก้บัชอ่งทางการจดัจ าหน่ายในปัจจุบนัได ้  

เชน่ การจดัจ าหน่ายที่เรียกวา่ “Omni-Channel” คือการผสานชอ่งทางทัง้หมดของธุรกิจเขา้

ดว้ยกนั เป็นการววิฒันาการของการท าการคา้ปลีกผา่นหลายชอ่งทาง เพ่ือสรา้งประสบการณ์

ทีด่ใีหลู้กคา้ 

 

 

 

 

 

      ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายระดบั  

      [MULTICHANNEL DISTRIBUTION] 



    5. ช่องทางการตลาดเพือ่การสรา้งพนัธมิตร  

ทีม่า : นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ 

ธุรกจิ 

  A 

 

ธุรกจิ 

  B 

 



      ธุรกจิพนัธมติร 



ช่องทางการตลาดเพ ือ่การสร้างพนัธมติร  

     ระบบการจดัจ าหน่ายแบบพนัธมิตร โดยใช ้ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจหน่ึงในการ

ขายสินคา้ของอีกธุรกิจหน่ึง เชน่ บริษทั เนสทเ์ล่ (ไทย) จ ากดั กบัสตารบ์คัส ์ โดยเนสทเ์ล่

และสตารบ์คัสจ์บัมือเป็นพนัธมิตรดา้นธุรกิจกาแฟ 

      ซึง่เนสทเ์ล่ไดร้บัสิทธ์ิขาดในการท าการตลาดในรูปของบรรจภุณัฑต์า่งๆ และผลิตภณัฑ์

กาแฟและชาที่ใชใ้นธุรกิจบริการอาหารทัว่โลก ซึ่งอยู่ภายนอกรา้นกาแฟสตารบ์คัสห์าซื้อไดท้ี่

ซุปเปอรม์ารเ์กตช ัน้น าทัว่ประเทศไทย  วิธีน้ีเป็นที่นิยมในการขยายตลาดระหวา่งประเทศ 

เพราะการสรา้งชอ่งทางการจดัจ าหน่ายในตา่งประเทศใชต้น้ทุนสูงและใชร้ะยะเวลานาน 

  ช่องทางการตลาดเพ ือ่การสร้างพนัธมติร ม ี2 ระบบ  ดงัน ี ้



 1. ระบบการตลาดแบบแนวดิง่ 

[Vertical Marketing System]  

การตลาดแบบดั้งเดิมได ้สร ้างโครงข่ายที่

เชื่อมต่อกนัอย่างหลวมๆ ของผูผ้ลิต  ผูค้า้ส่ง   

ผูค้า้ปลีก  ที่ไม่เก่ียวขอ้งกนัเพ่ือกระจายสินคา้

และบริการ แต่ไดม้ีการปรบัปรุงประสิทธิภาพ

ในการท าหนา้ที่ของแต่ละช่องทางเพ่ือใหไ้ด ้

ประสิทธิผลทางการตลาด   ระบบการตลาด

แบบแนวดิง่แบง่ได ้3 ประเภท คอื 

 1.1  ระบบแบบบริหาร 

 [administrative systems]  

1.2  ระบบสัญญาผูกพนั  

 [contractual systems] 

1.3  ระบบองค์กร  

[Coporate  Systems]  



2 .   ระบบการตลาดแบบแนวนอน  

(Horizontal marketing systems)  

ระบบการตลาดแบบแนวนอนซึ่งมีบริษทัอย่าง

นอ้ย สองบริษทัในระดบัเดียวกนั ร่วมมือกนั

เพ่ือแสวงหาโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ โดย

การท างานร่วมกันบริษัทสามารถเชื่อมโยง

ทรัพยากรทางด ้าน การผลิต  การ เ งิน 

การตลาด  เพ่ือท าใหบ้รรลุผลส าเร็จมากวา่ที่

บริษทัเพียงบริษทัเดียวจะสามารถท าได ้เช่น 

ธนาคารกสิกรไทยไดเ้ปิดบริการเอทีเอ็มได

รฟ์ทรู ท่ีสถานีบริการน ้ามนั ปตท. โดยเริ่ม

สาขาแรกที่ถนนบรมราชชนนี เพ่ือตอบโจทย์

คนยุคใหม่ที่เร่งรีบ โดยธนาคารจะขยายการ

บรกิารเพ่ิมเตมิตอ่ไปในอนาคต 



การตอบสนองความต้องการซื้อของลูกค้า : ธุรกจิพจิารณาจาก 

1. ขอ้มูล (Information]  

     เป็นเรื่องส าคญั เม่ือผูบ้ริโภคมีความรูท้ี่จ  ากดัในสินคา้หรือบริการ คนกลางอาจจะสื่อสารกบัผูบ้ริโภค

ดว้ยการขอวางสนิคา้ในรา้น  ท าการสาธิตการขายตวัตอ่ตวั  ผูผ้ลิตอุปกรณอ์ิเล็กทรอนิกส์ส าหรบัลูกคา้ เชน่ 

คอมพิวเตอร ์แอปเปิล  จะท าการอบรมเจา้หนา้ที่ของรา้นคา้ปลีกอย่างดีเพ่ือบอกลูกคา้วา่สินคา้ชิ้นนัน้ๆ 

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งไร 

2. ความหลากหลาย (Variety)  

     สินคา้มีใหลู้กคา้ไดเ้ลือกมากมายหลายประเภท  ซึ่งตอ้งมีความกวา้งผลิตภณัฑแ์ละความลึกผลิตภณัฑ ์

จึงจะสรา้งความสนใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากขึ้น  ดงันัน้  เช่น รา้นฮานาโอะ  โคท้ เป็นรา้นคา้ปลีกและส่งที่

จ าหน่ายเสื้อโคท้ และ เครื่องตกแต่งทุกประเภท ส าหรบัลูกคา้ที่ส ัง่ซื้อเพ่ือขายต่อ หรือกลุ่มลูกคา้ที่ซื้อเพ่ือใช ้

เองส าหรบัเดนิทางไปตา่งประเทศทีมี่อากาศหนาว  



การตอบสนองความตอ้งการซื้อของลกูคา้ : ธุรกจิพจิารณาจาก 

                                                         [ต่อ] 

 3. ความสะดวกสบาย [Convenience]  

 เป็นการบรกิารทีจ่ะท าใหลู้กคา้ไดร้บั  เชน่  ความสะดวกสบายในดา้นเวลาทีเ่ก่ียวกบัการเปิดปิดท าการของ

รา้น   เชน่  รา้น เซเวน่อเีลฟเวน่ มีรา้นคา้มากกวา่  1...,000  รา้นทัว่ประเทศไทย เกือบทัง้หมดเปิด 24 ชม. 

 4. บรกิารก่อนและหลงัการขาย  [Pre - or Postsale Services]  

คนกลางตอ้งเป็นผูว้างแผนเก่ียวกบัการใหบ้รกิารทัง้ก่อนและหลงั การขายเป็นการสรา้งความสมัพนัธก์บั

ลูกคา้ของธุรกิจ เชน่ บรษิทั อนิเด็กซล์ิฟวิง่มอลล ์ จ าหน่ายเฟอรนิ์เจอรแ์ละอุปกรณแ์ตง่บา้น ซึง่ตอ้งมีการ

จดัสง่ ตดิตัง้และการใหส้นิเชือ่กบัลูกคา้  



     ชอ่งทางการตลาดตอ้งหาวธีิการที่ดีที่สุดในการจดัเก็บสินคา้  การจดัการสินคา้ และการ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการเพ่ือใหมี้ความเพียงพอตอ่การเลือกสรรของลูกคา้ในสถานที่

และเวลาทีเ่หมาะสม การกระจายผลติภณัฑแ์ละประสทิธิภาพของระบบโลจสิติกส ์ มีผลกระทบ

ที่ส  าคญั ต่อการตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้และตน้ทุนของธุรกิจที่ตอ้งต า่ที่สดุ คุม้ค่า

ที่สดุ 

การจดัการโลจสิติกสก์ารตลาดและห่วงโซ่อปุทาน  



: 

1. การตดัสนิใจที่จะสง่ผลติภณัฑจ์ากแหล่งวตัถุดบิไปยงัลกูคา้ 

    หมายถึง การไหลของผลิตภณัฑ ์(Flow of Product)  

 2.  ธุรกิจตอ้งใชจ่้ายอย่างมปีระสทิธภิาพ  

 ซึ่งจะท าใหต้น้ทุนต า่ แต่ก็มีขอ้จ ากดั นัน่คือตอ้งใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ย หนา้ที่ของการ

จดัการ คือ ตอ้งท าให ้ลูกคา้พึงพอใจดว้ยวธีิใชจ้่ายอย่างมีประสิทธิภาพที่สุด เช่น ผูจ้ดัจ าหน่ายและจดัหา  

บริษทั ดีเคเอสเอช [ประเทศไทย] จ ากดั ใหบ้ริการแก่บริษทัคู่คา้ดว้ยความเชี่ยวชาญ โดยน าเสนอบริการ

ตามความเหมาะสมของคู่คา้แต่ละราย ภายใตเ้ครือข่ายการใหบ้ริการที่ครอบคลุมทัง้ ในเชงิกวา้งและเชงิลึก  

เพ่ือใหร้า้นคา้ปลีกไดส้นิคา้ทีถู่กตอ้งไปถึงช ัน้วางในรา้นไดต้รงเวลาและคา่ใชจ้า่ยต า่  

 3.  การจดัการโลจสิตกิสเ์ป็นการรวมหลาย ๆ สิง่เขา้ดว้ยกนั  

การใหบ้ริการที่ครอบคลุมในทุกส่วนของซพัพลายเชน ตัง้แต่การจดัหาวตัถุดิบ การตลาด การขาย การ

กระจายสินคา้ และโลจิสติกส ์รวมถึงบริการหลงัการขาย อาจจะเกินความสามารถในการควบคุมของธุรกิจ 

แต่หากธุรกิจมีความร่วมมือ ประสานงาน การแบ่งปัน ระหวา่งผูผ้ลิต ผูจ้ดัหา และผูก้ระจายผลิตภณัฑ ์ก็

สามารถท าให ้การไหลของผลิตภณัฑแ์ละบรกิารไปสูลู่กคา้โดยไมต่ดิขดัเชน่เดยีวกนั 

การตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้และตน้ทุนของธุรกจิท่ีตอ้งต า่ท่ีสดุ คุม้ค่าท่ีสดุ ซึง่

ประกอบดว้ย 3 ประการ ดงันี้ 



ความส าคญัของโลจสิติกสก์ารตลาด  

  โลจสิติกสส์มยัใหม่เป็นไดม้ากกวา่นัน้   โลจสิติกสก์ารตลาด(Marketing logistics) หรือ

เรียกอีกอย่างว่า การกระจายสนิคา้ เก่ียวขอ้งกบั การวางแผน การปฏบิตัิ การควบคุม การ

ไหลของผลติภณัฑ ์และบริการ จากจดุเริ่มตน้ไปยงัจุดที่มีการอุปโภคบริโภค เพ่ือตอบสนอง

 -ความตอ้งการของลกูคา้และสรา้งผลก าไรใหก้บัธุรกจิ น ัน่คือ : 

 -การส่งมอบผลติภณัฑท่ี์ถูกตอ้งใหก้บัลกูคา้ท่ีถูกตอ้ง  

 -ใหถู้กสถานท่ี   

 -ใหถู้กเวลา  



1. เพ่ิมความสามารถทางการแขง่ขนัธุรกิจในการบรกิารลกูคา้หรอืสามารถปรบัลดราคาผลิตภณัฑไ์ด ้ 

 2.  การพฒันาดา้นโลจสิตกิสส์ามารถลดคา่ใชจ้า่ยในสว่นของธุรกิจผูผ้ลิตและลูกคา้ทีเ่ป็นคนกลาง 

     เป็นอยา่งมาก 

 3.  การพฒันาการจดัการดา้นโลจิสติกสท์ าใหเ้กิดความตอ้งการที่เพ่ิมขึ้นอย่างหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 

ดงันัน้ธุรกิจต่างๆ จึงตอ้งสรา้งความยืดหยุ่นในการด าเนินการเพ่ือวางแผนขีดความสามารถใหต้รงตาม

ความตอ้งการ ซึง่จะชว่ยท าใหลู้กคา้เกิดประสบการณ ์ [Customer Experience] ที่ดีขึ้น สามารถมองเห็น

ภาพไดแ้บบ ตามความเป็นจรงิ [real time]  

 4.  การใหค้วามส าคญัเก่ียวกับการพัฒนาดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ  เพ่ือสรา้งโอกาสในการเพ่ิม

ประสทิธิภาพดา้นการกระจายสนิคา้ ธุรกิจในปัจจบุนัมีการน าซอฟตแ์วรด์า้นการจดัการโซ่อุปทาน  ระบบโลจิ

สตกิสบ์นหนา้เวป็ไซต ์ เครือ่งสแกนเนอร ์ ระบบตดิตามผา่นดาวเทยีม  โปรแกรมบรหิารจดุซื้อ  รหสัสินคา้

หน่วยเดียวกนั การสัง่ซื้อและช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส ์  ตวัอย่างเทคโนโลยีต่างๆ ที่กล่าวมาชว่ยใหก้าร

จดัการการไหลของผลิตภณัฑ์   การเงิน  ขอ้มูล   มีความรวดเร็วท าใหเ้กิดประสิทธิภาพตลอดห่วงโซ่

อุปทาน 

    ธุรกิจปัจจบุนัใหค้วามส าคญักบัดา้นโลจสิตกิสด์ว้ยเหตผุล ... 




