
ส่วนประสมทางการตลาด

MARKETINGMARKETING MIXMIX

22 JAN, 2023

PRICE

PLACE

PROMOTION

PRODUCT



กิจกรรมหลักของการจัดจําหน่ายกิจกรรมหลักของการจัดจําหน่าย

Channel of Ditribution

ช่ อ งทา ง
ก าร จั ด จําห น่ าย

Mission

การจัดจําหน่ายการจัดจําหน่าย
Place/DistributionPlace/Distribution

Physical of Ditribution

ก ารกระจ าย
สิน ค้ า



ความหมายของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายความหมายของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย

กระบวนการในการเคลื�อนยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้รโิภคคนสดุท้ายหรอืผูใ้ชอุ้ตสาหกรรม โดยทั�วไปแล้วผู้
ผลิต สว่นใหญไ่มไ่ดจ้าํหนา่ยสนิค้าใหผู้บ้รโิภคโดยตรง แต่
จะมกีลุ่มคนกลางทางการตลาด (Marketing
Intemediaries) เขา้มาทําหนา้ที�ต่าง ๆ ในการเคลื�อน
ยา้ยผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุท้ายหรอืผู้
ใช ้ทําใหผู้ซ้ื�อไดร้บัผลิตภัณฑ์ตามเวลาและสถานที�ที�
ต้องการ คนกลางทางการตลาดเขา้มาชว่ยทําหนา้ที�ตางๆ
แทนผูผ้ลิตหรอืผูป้ระกอบการ เรยีกวา่ ชอ่งทางการจดั
จาํหนา่ยหรอืชอ่งทางการค้า



ภาพด้านซ้ายมือจะไม่มีคนกลางทางการตลาดผู้ผลิตต้องติดต่อประสานงานกับลูกค้าถึง 3 คร้ัง ซ่ึงแต่ละคร้ังเกิด

ต้นทุนและค่าใช้จ่ายจํานวนมากจึงเป็นการใช้ทรัพยากรโดยไม่มีประสิทธิภาพ  แต่ภาพด้านขวามือมีคนกลาง

ทางการตลาดเข้ามาช่วยในการจัดจําหน่ายทําให้ข้ันตอนการติดต่อสามารถลดลงเหลือเพียง 1 คร้ัง เท่าน้ันใน

การทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถวางจําหน่ายให้กับลูกค้าได้ท่ัวถึง 3 รายเช่นเดียวกัน



1. การช่วยประหยัดต้นทุนในการดําเนินงาน บางคร้ังต้องจัดทําการส่งเสริมการตลาดแทนธุรกิจผู้ผลิตด้วยต้นทุนจํานวนมาก ซ่ึงต้นทุนส่วนน้ี
หน่วยงานท่ีดําเนินการการจัดจําหน่ายเป็นผู้รับผิดชอบท้ังหมดหรือบางส่วน ทําให้ธุรกิจผู้ผลิตประหยัดต้นทุนในการดําเนินงานได้
2. เป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีประสิทธิภาพ ข้อมูลท่ีได้รับจากลูกค้าจึงเป็นข้อมูลท่ีเก่ียวกับข้อเสนอแนะ   คําติหรือชมของบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง
กับกับธุรกิจผู้ผลิต
3. ช่วยทําให้ผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจกระจายไปสู่ตลาดเป้าหมายมากข้ึน ถ้าธุรกิจมีการกระจายงานไปให้กับคนกลางทางการตลาดจะ
ทําให้ธุรกิจสามารถจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ได้กว้างขวางมากข้ึน
4. ธุรกิจขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ ไม่มีความเช่ียวชาญเก่ียวกับตลาดเป้าหมายจึงต้องอาศัยทักษะความชํานาญของคนกลางหรือช่องทางการ
ตลาดช่วยในการจัดจําหน่าย 
5. ธุรกิจไม่มีทรัพยากรท่ีเพียงพอต่อการจัดจําหน่ายด้วยตนเอง นักบริหารการตลาดสามารถใช้ทรัพยากรท่ีมีองค์ความรู้และความสามารถใน
การลดจุดอ่อนด้านบุคลากรและเงินทุนด้วยการเลือกใช้ตัวแทนคนกลางจัดจําหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ
6. ลักษณะของผลิตภัณฑ์บางประเภทมีราคาสูงและมีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ต้องการการจัดจําหน่ายและการให้คําปรึกษารวมท้ังการบริการ
หลังการขายท่ีรวดเร็วจึงจําเป็นต้องมีคนกลางทางการตลาดในการจัดจําหน่ายและให้บริการลูกค้าอย่างใกล้ชิด

ความ สํา คัญของ ช่อ งทา งการ จัด จําหน่ ายความ สํา คัญของ ช่อ งทา งการ จัด จําหน่ าย



องค์ประกอบขององค์ประกอบของ

ประเภทของคนกลาง01

ประเภทของคนกลาง บรษัิทต้องกําหนดประเภทของคนกลางที�เหมาะสมเพื�อทําหนา้ที�
สาํคัญในชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย บรษัิทจาํเป�นต้องสรา้งชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยใหม่
เนื�องจากมปี�ญหากับชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยเดมิ ประโยชนใ์นการสรา้งชอ่งทางการจดั
จาํหนา่ยใหม ่คือมกีารแขง่ขนักันนอ้ย

จาํนวนคนกลาง02

จาํนวนคนกลาง มกีลยุทธ ์3 กลยุทธใ์นการกําหนดจาํนวนคนกลาง ไดแ้ก่ การจดัจาํหนา่ย
แบบเจาะจง การจดัจาํหนา่ยแบบเลือกสรร และการจดัจาํหนา่ยแบบทั�วถึง 

เงื�อนไขและความรบัผดิชอบของคนกลาง03

เงื�อนไขและความรบัผดิชอบของคนกลาง ผูผ้ลิตต้องกําหนดความรบัผดิชอบของ
คนกลางอยา่งชดัเจน คนกลางต้องไดร้บัการดแูลดว้ยการใหเ้กียรติ และใหโ้อกาสในการ
สรา้งกําไรรว่มกัน ซึ�งมสีว่นเกี�ยวขอ้งกับทางนโยบายดา้นราคา ผูผ้ลิตณฑ์สนิค้าหรอื
บรกิารควรจดัทํารายการราคาสนิค้า รายการสว่นลดที�เหมาะสมและยุติธรรมต่อผูจ้ดั
จาํหนา่ยไดโ้ดยตรง เงื�อนไขการขาย เป�นเงื�อนไขการชาํระเงิน และหลักประกันต่อผูผ้ลิต ผู้
ผลิตสว่นใหญเ่สนอเงื�อนไขสว่นลดเงินสดแก่ผูจ้ดัจาํหนา่ย แลกกับการชาํระเงินที�เรว็ขึ�น ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายชอ่งทางการจดัจาํหน่าย



ห น้ า ที� ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จาํ ห น่ า ยห น้ า ที� ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จาํ ห น่ า ย

1) หนา้ที�การรวบรวมและเผยแพรข่อ้มูลขา่วสารการวจิยัทางการตลาด (market research
information) 
          เชน่ ขอ้มูลเกี�ยวกับลกูค้าที�มอียูใ่นป�จจุบนั และที�มโีอกาสเป�นลกูค้าในอนาคต ขอ้มูลสนิค้าใหม ่หรอืขอ้มูลเกี�ยวกับ
การเปลี�ยนแปลงของสิ�งแวดล้อมทางการตลาด เป�นต้น 

2) หนา้ที�ในการสง่เสรมิการตลาด (promotion) 
           โดยทําหนา้ที�ในการพฒันาและออกแบบวธิกีารติดต่อสื�อสารที�ดึงดดูใจ เพื�อเผยแพรข่อ้มูลเกี�ยวกับสนิค้าไปยงั
ลกูค้า

3) หนา้ที�ในการเจรจาต่อรอง (negotiation) 
          เพื�อใหม้กีารซื�อ (buying) และการขาย (selling) สนิค้าเกิดขึ�น เป�นความพยายามใหเกิดการตกลงขั�นสดุท้าย และ
การโอนกรรสทิธิ�จากผูผ้ลิตเป�นของผูบ้รโิภค



ห น้ า ที� ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จาํ ห น่ า ยห น้ า ที� ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จาํ ห น่ า ย

 4) หนา้ที�ในการสั�งซื�อสนิค้า (ordering) 
          ซึ�งเป�นการสั�งซื�อสนิค้าจากผูผ้ลิตของสมาชกิในทางการตลาด
 
5) หนา้ที�ทางด้านการเงิน (financing) 
          เป�นการแสวงหาและจดัสรรเงินเพื�อมารองรบัสนิค้าคงเหลือที�ต้องมรีะหวา่งสนิค้าอยูใ่นชอ่ง
ทางการตลาด 

 6) หนา้ที�ในการรบัภาระการเสี�ยงภัย (risking) 
         ขณะดาํเนินการภายในชอ่งทางการตลาด



ห น้ า ที� ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จาํ ห น่ า ยห น้ า ที� ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จาํ ห น่ า ย

 7) หนา้ที�การครอบครองผลิตภัณฑ์ (physical possession) 
          ซึ�งเริ�มตั�งแต่วตัถดุบิจนกระทั�งเป�นสนิค้าสาํเรจ็รูปไปสูผู่บ้รโิภคคนสดุท้าย
 
8) หนา้ที�ในการชาํระเงิน (payment) 
          เมื�อผูซ้ื�อคนสดุท้ายชาํระค่าสนิค้ามาสว่นหนึ�งของเงินจะถกูหกัเป�นรายได้ของสมาชกิในชอ่งทางการตลาด เงินสว่น
ที�เหลือจะถกูสง่ยอ้นกลับไปใหผู้ผ้ลิตหรอืผูจ้าํหนา่ยวตัถดุิบ โดยอาจจะผา่นทางธนาคารหรอืสถาบนัการเงินอื�นๆ ได้
 
9) หนา้ที�ในการเปลี�ยนแปลงความเป�นเจา้ของ (title) 
          เมื�อมกีารซื�อสนิค้าเกิดขึ�นจะทําใหค้วามเป�นเจา้ของเปลี�ยนแปลงไป จากเดิมที�ผูข้ายเป�นเจา้ของสนิค้าเปลี�ยนเป�นผู้
ซื�อเป�นเจา้ของสนิค้าแทน



ประเภทของประเภทของ
คนกลางทางการตลาดคนกลางทางการตลาด

คนกลางทําหนา้ที�อํานวยความสะดวกในการจดัจาํหน่าย (Facilitators)
เป�นคนกลางทําหนา้ที�อํานวยความสะดวกในกระบวนการจดัจาํหน่ายสนิค้าจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุท้าย
เชน่ หนา้ที�การขนสง่ การเก็บรกัษาสนิค้า ชว่ยจดัหาดา้นการเงิน การรบัภาระความเสี�ยงภัย หรอืทําหนา้ที�สง่
เสรมิผลิตภัณฑ์ไปยงั กลุ่มเป�าหมายที�ถกูต้อง คนกลางทําหนา้ที�อํานวยความสะดวกในการจดัจาํหนา่ย ได้แก่
บรษัิทขนสง่สนิค้า คลังสนิค้า สถาบนัการเงินต่าง ๆ บรษัิทประกันภัย บรษัิทวจิยั บรษัิทตัวแทนโฆษณา

ตัวแทนคนกลาง (Agent Middlemen)
เป�นคนกลางที�ทําหนา้ที�เสาะแสวงหาลกูค้า เจราจาต่อรองการค้าแทนผูผ้ลิต ไมม่สีนิค้า
ในครอบครอง ไมม่กีรรมสทิธิ�ในตัวสนิค้า ไดร้บัผลตอบแทนในรปูแบบของค่านายหน้า
ไดแ้ก่ตัวแทนผูผ้ลิต ตัวแทนการขาย นายหน้า

พอ่ค้าคนกลาง (Merchant Middlemen)
เป�นพอ่ค้าคนกลางที�ทําหน้าที�ซื�อสนิค้าจากผูผ้ลิตมาไวใ้นครอบครอง
แล้วขายต่อไป มกีรรมสทิธิ�ในตัวสนิค้า ไดร้บัผลตอบแทนในรปูแบบ
ของกําไร ได้แก่ พอ่ค้าสง่ พอ่ค้าปลีก



บุคคล ท่ีเ ก่ียว ข้อง กับช่องทางการ จัด จําหน่ายทางการตลาด



ป�จจยัที�มผีลป�จจยัที�มผีล
กระทบต่อกระทบต่อ
การเลือกการเลือก
ชอ่งทางชอ่งทาง

การจาํหนา่ยการจาํหนา่ย



การเลือกจาํนวนคนกลางในชอ่งทางจาํหนา่ยการเลือกจาํนวนคนกลางในชอ่งทางจาํหนา่ย
เลือกคนกลางกระจายครอบคลุมให้มากที�สุด (Intensive distribution) 

เลือกคนกลางเฉพาะที�มีคุณสมบัติเหมาะสม (Selective distribution)

เลือกคนกลางที�ดีที�สุดรายเดียวในอาณาเขตขายหนึ�ง (Exclusive distribution) 

จะเลือกใชค้นกลางทกุรายที�สนใจและยอมรบัที�จะจาํหนา่ยสนิค้าให ้ต้องการกระจายสนิค้าไปในชอ่งทางจาํหนา่ยใหม้ากที�สดุที�จะมากได้ เพื�อ
ใหส้นิค้าไปถึงผูบ้รโิภคจาํนวนมาก เมื�อมคีวามหนาแนน่ของชอ่งทางการจาํหนา่ยมากกวา่ ยอ่มต้องการมโีอกาสในการขายมากกวา่ เหมาะ
สาํหรบัสนิค้าประเภทสะดวกซื�อ สนิค้าที�ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชต้้องการซื�อบอ่ย ๆ และคํานงึถึงความสะดวกของแหล่งซื�อเป�นสาํคัญ

เป�นการคัดเลือกเฉพาะคนกลางที�มคีณุสมบติัเหมาะกับผลิตภัณฑ์ที�จาํหนา่ย อาจต้องการความรูด้้านเทคนคิ หรอืมคีวามสามารถในการ
จดัตกแต่งรา้น มฐีานะการเงินมั�นคง สั�งซื�อสนิค้าไดม้ากในระดบัที�ต้องการ ที�สาํคัญมคีวามสามารถในการขายและตั�งใจที�จะขายสนิค้า มี
การสง่เสรมิการขายใหส้นิค้าของเราได้อยา่งจรงิจงั การเลือกใชค้นกลางมาก ๆ โดยไมคั่ดเลือกในบางครั�ง อาจไดค้นกลางที�มขีนาดเล็กไป
ไมตั่�งใจชว่ยขายสนิค้าใหด้รา กิจการจะไมไ่ดป้ระโยชนจ์ากชอ่งทางจาํหนา่ยนั�น จงึควรเลือกเฉพาะรายที�จะทํางานมปีระสทิธภิาพเท่านั�น
เหมาะสาํหรบัการขาย Shopping Goods, Accessory equipments วสัดใุชส้อยต่าง ๆ

ในสนิค้าที�มลีกูค้านอ้ยราย ผูข้ายรูจ้กัลกูค้าด ีควรใชช้อ่งทางจาํหนา่ยที�สั �น แต่เมื�อตลาดอยูไ่กลออกไป การดแูลลกูค้าอาจไมดี่พอ จงึ
ต้องการคนกลางมาชว่ยดแูลลกูค้าเฉพาะท้องที� เชน่ กิจการขายอุปกรณห์รอืเครื�องจกัรผลิต หรอืคอมพวิเตอร ์ต้องการขยายการขายไป
ต่างจงัหวดั อาจจดัหาคนกลางเพยีงรายเดยีว ที�มคีวามพรอ้มทั�งเงินทนุ สถานที� บุคลากร และอํานาจบารมใีนท้องถิ�นต่าง ๆ มาเป�น
คนกลาง (ตัวแทน) ในจงัหวดัหนึ�ง อาจจะดาํเนนิการดว้ยระบบการใหส้ทิธ ิ(Franchise) ที�นยิมใชกั้นมาก การที�มตีลาดขนาดเล็ก ผูซ้ื�อมี
นอ้ยราย การเพิ�มจาํนวนคนกลางไมช่ว่ยใหจ้าํหนา่ยไดม้ากขึ�น และอาจเป�นการเกี�ยงงอนในการดแูลบรกิารลกูค้าอยา่งใกล้ชดิ

1

3

2



จาํนวคนกลางจาํนวคนกลาง
ทางการตลาดทางการตลาด

การ จัด จําหน่ายแบบท่ัว ถึง

การ จัด จําหน่ายแบบเลือกสรร

การ จัด จําหน่ายแบบผูกขาด





ช่องทางการ
จัดจําหน่าย
สินค้าบริโภค



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 0 ระดับ (Direct Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 0 ระดับ (Direct Channel)

 1) ชองทางน้ีสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน การขายโดยใชพนักงานขาย การเปด

สาขาหรือสํานักงานขายของผูผลิต การขายโดยใชจดหมาย การขายทางโทรศัพท การ

ขายโดยใชเคร่ืองจักรอัตโนมัติ เปนตน

 2) เหมาะสําหรับสินคาท่ีขายยาก ลูกคาไมเห็นความจําเปนหรือความตองการ หรือ

สินคาไมแสวงซ้ือ เชน การประกันชีวิต เคร่ืองตัดไฟฟา เปนตน

 3) เหมาะสําหรับสินคาท่ีผลิตเสร็จแลวตองบริโภคทันที เชน อาหารและเคร่ืองด่ืม

 4) เหมาะสําหรับสินคาท่ีมีมูลคาสูง และลูกคาเปนกลุมมีรายไดสูง และอยูรวมกลุมกัน

ทางภูมิศาสตร การใชพนักงานขายติดตอกับลูกคาโดยตรงทําไดคุมคา และไดท่ัวถึง

เปนการจัดจําหนายโดยตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภคไมผาน

คนกลางใดๆ รูปแบบท่ีคุนเคยกันก็คือการใชพนักงานขายถึง

ประตู บาน (Door-to-Door Sales) หรือการขายตรง

(Direct Sales) ซ่ึงบริษัทช้ันนํา เชน แอมเวย  เอวอน มีสทีน

นํามาใชอยางไดผล วิธีท่ีใชส่ือสารกับลูกคาคือ การใชวิธีสง

จดหมายตรง (Mail Order) การขายทางโทรศัพท

(Telemarketing) การขายผานส่ือ (Media Selling) รวมไปถึง

รูปแบบรานคาอิเล็กทรอนิกสผานเครือขายอินเตอรเน็ต

(Internet Selling) มีลักษณะและเง่ือนไขดังน้ี



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 1 ระดับ (One Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 1 ระดับ (One Level Channel)

 1) เหมาะสําหรับสินคาท่ีขายผานหางสรรพสินคาขนาดใหญหรือรานคาแบบลูกโซ ซ่ึงหางสรรพ

สินคาเหลาน้ี ซ้ือสินคาโดยตรงจากผูผลิต ทําใหไดสวนลดมากเน่ืองจากซ้ือเปนจํานวนมากดีกวาท่ี

จะซ้ือจากพอคาสง

 2) เหมาะสําหรับสินคาท่ีเนาเสียงายหรือสินคาท่ีลาสมัยเร็ว และลูกคาอยูอยางกระจัดกระจาย

พอสมควร จึงตองผานพอคาปลีกชวยกระจายสินคา เชน นมสด ไอศกรีม เส้ือผา รองเทา เปนตน

 3) เหมาะสําหรับสินคาเปรียบเทียบซ้ือและเจาะจงซ้ือ เน่ืองจากสินคาพวกน้ีลาสมัยงาย และ

ลูกคาอยูกระจัดกระจายพอสมควร

 4) เหมาะสําหรับผูผลิตท่ีมีฐานะทางการเงินดี และสามารถจัดจําหนายโดยผาน รานคาปลีกได

ชองทางการจัดจําหนายหน่ึงระดับ หมายถึง การจัด

จําหนายผานคนกลางเพียงช้ันเดียว คือ รานคาปลีก

(Retailer) โดยผูผลิตทําหนาท่ีกระจายสินคาผาน

รานคาปลีกเพ่ือจําหนายตอไปยังผูบริโภคประกอบ

ดวย คนกลางในชองทางการจําหนายสองฝายใน

ตลาดผูบริโภค ประกอบดวย ผูผลิต ผูคาปลีก และ

ผูบริโภค มีลักษณะและเง่ือนไขดังน้ี



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 2 ระดับ (Two Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 2 ระดับ (Two Level Channel)

1) เหมาะสําหรับสินคาท่ีตองอาศัย การขายผานรานคาปลีกท่ีมีจํานวนมากและอยูกระจัดกระจาย

จึงตองอาศัยพอคาสงชวยขายตอไปยังพอคาปลีก เพราะผูผลิตไมสามารถทําการติดตอกับรานคา

ปลีกไดท่ัวถึง เชน การขายสินคาในตางจังหวัด

 2) เหมาะสําหรับสินคาท่ีไมเนาเสียงายหรือสินคาสะดวกซ้ือ หรือสินคาท่ีไมเปล่ียนแปลงตามสมัย

นิยม มีลูกคาเปาหมายจํานวนมาก และอยูกระจัดกระจาย เชน สบู ยาสีฟน ผงซักฟอก เปนตน

 3) เหมาะสําหรับผูผลิตขนาดเล็ก มีสินคานอยรายการ และฐานะทางการเงินไมเขมแข็งพอท่ีจะ

สงสินคาไปยังพอคาปลีกท่ีอยูกระจัดกระจายไดเองจึงตองอาศัยพอคาสง 

ชองทางการจัดจําหนาย 2 ระดับ ประกอบดวย

คนกลางในชองทางการจําหนายสองฝายในตลาดผู

บริโภค ประกอบดวย ผูคาสง และผูคาปลีกในตลาด

อุตสาหกรรม มีลักษณะและเง่ือนไขดังน้ี



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 2 ระดับ (Two Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 2 ระดับ (Two Level Channel)

 1) เหตุผลท่ีชองทางการจัดจําหนายผานตัวแทน เพราะผูผลิตไมสะดวกท่ีจะจัดจํา

หนายเอง เชน อยูคนละประเทศ ไมชํานาญหรือตองการตัดปญหาในการจัดจําหนาย

จึงแตงต้ังตัวแทน (agent) ใหทําหนาท่ีจําหนายสินคาแทนผูผลิต

 2) เหตุผลท่ีผานพอคาปลีก เพราะผูบริโภคอยูกระจัดกระจายพอสมควร

ชองทางการจัดจําหนาย 2 ระดับ ท่ีประกอบ

ดวย คนกลางในชองทางการจําหนายสอง

ฝายในตลาดผูบริโภค ประกอบดวย ตัวแทน

และผูคาปลีก ในตลาดอุตสาหกรรม มีลักษณะ

และเง่ือนไขดังน้ี



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 3 ระดับ (Three Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 3 ระดับ (Three Level Channel)

1) เหตุผลท่ีผานตัวแทนเพราะผูผลิตไมสะดวกท่ีจะจัดจําหนายเอง เชน อยูคนละประเทศ ไมชํานาญหรือตองการตัด

ปญหาในการจัดจําหนาย จึงแตงต้ังตัวแทน (agent) ใหทําหนาท่ีจําหนายสินคาแทนผูผลิต

 2) เหมาะสําหรับสินคาท่ีตองอาศัยการขายผานรานคาปลีกท่ีมีจํานวนมาก และอยูกระจัดกระจายจึงตองอาศัยพอคาสง

ชวยขายตอไปยังพอคาปลีก เพราะผูผลิตไมสามารถทําการติดตอกับรานคาปลีกไดท่ัวถึง เชน การขายสินคาในตาง

จังหวัด

 3) เหมาะสําหรับสินคาท่ีไมเนาเสียงายหรือสินคาสะดวกซ้ือ หรือสินคาท่ีไมเปล่ียนแปลงตามสมัยนิยม มีลูกคาเปาหมาย

จํานวนมาก และอยูกระจัดกระจาย เชน สบู ยาสีฟน ผงซักฟอก เปนตน

 4) เหมาะสําหรับผูผลิตขนาดเล็ก มีสินคานอยรายการและฐานะการเงินไมเขมแข็ง จึงตองอาศัยตัวแทนและพอคาสง

ชวยแบงเบาภาระดานการคลังสินคา การขนสง การเก็บรักษา สินคา การเงิน และรับภาระดานการจัดจําหนาย 

ชองทางการจัดจําหนาย 3 ระดับ จะมีคนกลาง

ท่ีเรียกวา Jobber “ซาปว" เขามารับชวงตอ

จากรานคาสงอีกทอด เพ่ิมความเขมแข็งใน

การกระจายสินคาสูรานคาปลีกใหครอบคลุม

พ้ืนท่ีมากข้ึนประกอบดวย คนกลางสามฝายใน

ตลาดผูบริโภค ประกอบดวยตัวแทน พอคาสง

และผูคาปลีก มีลักษณะและเง่ือนไขดังน้ี



ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่ 3 ระดับ (Higher–three–level distribution channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยมากกวา่ 3 ระดับ (Higher–three–level distribution channel)  

ชองทางการจัดจําหนายมากกวา 3 ระดับ จะเกิดข้ึนกรณีท่ีมีการนําสินคาผานผูคาสง ผูคาอิสระและ

ผูคาปลีก ซ่ึงแตละฝายมีกลุมยอยชวยดําเนินการ



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย
สนิค้าอุตสาหกรรมสนิค้าอุตสาหกรรม



จะมคีวามแตกต่างจากสนิค้าอุปโภคบรโิภคอยูบ่า้ง เนื�องจากองค์ประกอบของ
คนกลางแตกต่างกัน วธิกีารจดัจาํหน่ายอาจจะดาํเนนิการโดยตรงโดยผา่นพนกังาน
ขายของบรษัิทสูล่กูค้า หรอืผา่นผูจ้ดัจาํหนา่ยสนิค้าอุตสาหกรรม (Industrial
Distributors) หรอืผา่นตัวแทนผูผ้ลิต (Manufacturer's
Representative) หรอืสาํนกังานสาขาของผูผ้ลิต (Manufacture’s Sales
Branch) ก็ได้ 

สินค้าอตุสาหกรรม : industrial product 

เป�นสนิค้าที�ผูซ้ื�อซื�อไปเพื�อการผลิต การใหบ้รกิาร หรอืการดําเนนิงานของ
กิจการ สนิค้าอุตสาหกรรมจงึมเีป�าหมายที�ผูใ้ชส้นิค้าอุตสาหกรรม สนิค้า
อุตสาหกรรมประกอบดว้ย วตัถดุบิ วสัดแุละอะไหล่ เครื�องจกัรกลและ
ถาวรวตัถ ุเครื�องมอืประกอบ วสัดสุิ�นเปลืองและบรกิาร

ผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม : industrial user

ผูที้�ซื�อสนิค้าไปเพื�อการผลิตหรอืการใหบ้รกิาร หรอืการดําเนนิงานของกิจการ
ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต ผูป้ระกอบอุตสาหกรรม โรงงานต่างๆ และผูข้ายบรกิาร

ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสินค้าอตุสาหกรรม 



ช่องทางการจัดจาํหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมช่องทางการจัดจาํหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 0 ระดับ (Direct Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 0 ระดับ (Direct Channel)

ชองทางการจัดจําหนาย 0 ระดับ มีลักษณะและเง่ือนไข คือ เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมท่ีมีมูลคาการซ้ือขายสูง

ขนาดใหญ น้ําหนักมาก ตองมีการติดต้ังและมีการใหบริการกอนและหลังการขาย เชน เคร่ืองจักรกลและถาวรวัตถุ

เคร่ืองมือประกอบราคาสูง วัตถุดิบ เปนตน ในขณะท่ีลูกคาเปาหมาย คือ ผูใชทางอุตสาหกรรมมีจํานวนนอยราย และ

มีแนวโนมจะรวมกลุมกันตามสภาพทางภูมิศาสตร เชน กลุมนิคมอุตสาหกรรม เปนตน 



 ชองทางการจัดจําหนาย 1 ระดับ มีลักษณะและเง่ือนไข คือ ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม มีลักษณะเหมือนกับ

พอคาสง แตจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม เชน รานขายวัสดุกอสราง รานขายอะไหล รานขายเคร่ืองเหล็ก ซ่ึงจะมี

ลักษณะคลายรานคาปลีกท่ัวไป จึงเรียกวา ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม 

 

ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 1 ระดับ (One Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 1 ระดับ (One Level Channel)



 ชองทางการจัดจําหนาย 1 ระดับ มีลักษณะและเง่ือนไข คือ ผูจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรมในลักษณะตัวแทน ซ่ึง

เปนผูท่ีไดรับแตงต้ังจากผูผลิตใหทําหนาท่ีจําหนายสินคาแทน เน่ืองจากผูผลิตไมสะดวกท่ีจะจัดหนายเอง เชน อยู

คนละประเทศ ไมมีความชํานาญ เงินทุนนอย หรือตองการตัดปญหาในการจัดจําหนาย ชองทางการจัดจําหนายใน

ลักษณะแบบน้ีเหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมประเภทเคร่ืองจักรกล เคร่ืองมือประกอบท่ีมีมูลคาสูงท่ีผูผลิตตองการ

นําสินคาเขาสูตลาดใหม

ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 1 ระดับ (One Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 1 ระดับ (One Level Channel)



ชองทางการจัดจําหนาย 2 ระดับ มีลักษณะและเง่ือนไขในลักษณะเดียวกับชองทางการจัดจําหนาย 1 ระดับ ในดาน

การแตงต้ังตัวแทน แตชองทางการจัดจําหนาย 2 ระดับน้ันเหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมขนาดเล็กและราคาต่ํา

เชน วัสดุส้ินเปลือง เคร่ืองมือประกอบขนาดเล็ก วัสดุและอะไหล ท่ีลูกคาอยูกระจัดกระจายจึงตองผานผูจัดจําหนาย

สินคาอุตสาหกรรม 

ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 2 ระดับ (Two Level Channel)ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย 2 ระดับ (Two Level Channel)



ชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยสนิค้าบรโิภคชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยสนิค้าบรโิภค
และชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยสนิค้าอุตสาหกรรมและชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยสนิค้าอุตสาหกรรมเปรยีบเทียบเปรยีบเทียบ



ช่องทางการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ 

เป็นช่องทางการตลาดท่ีอาศัยคนกลางเป็นผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง นายหน้า ผู้
ผลิต ท่ีไม่มีหน้าร้านไม่มีพ้ืนท่ีสําหรับจัดแสดงสินค้า แต่เป็นช่อง
ทางการตลาดโดยการติดต่อส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตเป็นคนกลางจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ ไปสู่ผู้บริโภค



1. Business to Consumer (B-to-C or B2C) เป็นการขายผลิตภัณฑ์ไปยังผู้บริโภคท่ัวโลกโดยตรง โดยบริษัทหรือ
องค์กรธุรกิจท่ีขายด้วยวิธีน้ี จะทําการตัดคนกลาง ไม่ว่าจะเป็นผู้นําเข้า ผู้จัดจําหน่าย พ่อค้าส่ง และพ่อค้าปลีกออกหมด
ท้ังน้ีเพ่ือต้องการทํากําไรให้มากข้ึน ในขณะเดียวกันก็สามารถขายสินค้าได้ถูกลงด้วย 
2. Business to Business (B-to-B or B2B) เป็นการทําธุรกิจแบบขนาดใหญ่ระหว่างองค์การ ทําธุรกิจด้วยกัน บางคร้ัง
เป็นผลิตภัณฑ์นําเข้า (Import) หรือผลิตภัณฑ์ส่งออก (Export) เช่นการนําเคร่ืองสําอางจากประเทศ อเมริกาเข้ามา
จําหน่ายในประเทศไทยโดยผู้ท่ีเป็นตัวแทนอยู่ประเทศไทยไปรับมาจําหน่ายให้กับลูกค้าผู้บริโภคท่ัวไปการชําระเงินจะ
ผ่านระบบธนาคาร
3. Consumer to Consumer (C to C or C2C) เป็นการค้าปลีกระหว่างผู้บริโภคกับผู้บริโภค เช่น การเป็นสมาชิก
บริษัทขายตรงและผู้บริโภคซ้ือมาใช้เอง เม่ือผลิตภัณฑ์มีคุณภาพผู้บริโภคคนแรกก็จะชวนเพ่ือนร่วมงานแนะนําผลิตภัณฑ์
กับบริษัทตนท่ีเป็นสมาชิกอยู่เข้ามาทําธุรกิจร่วมกับบริษัทเดียว โดยได้ค่านายหน้าคอมมิชช่ันเป็นค่าตอบแทนผลงาน

รู ปแบบ ธุ ร กิ จ ท่ีพบบน อินเตอ ร์ เ น็ ตรูปแบบ ธุ ร กิ จ ท่ีพบบน อินเตอ ร์ เ น็ ต



4. Government to Consumer (G to C or G2 C) เป็นการทําธุรกิจระหว่างภาครัฐบาลกับผู้
บริโภคท่ัวไป ซ่ึงเป็นการช่วยเหลือประชาชนของภาครัฐบาลโดยผู้บริโภคได้รับผลประโยชน์
มากกว่ารัฐบาล เช่นกรณีน้ําท่วมรัฐบาลได้ทําการจําหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการให้กับผู้บริโภคโดย
ไม่หวังกําไรเหมือนกับบริษัทท่ีขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ระบบการชําระเงินอาจเป็นเงินสดหรือ
อาจตกลงชํานะในรูปแบบอ่ืนก็ได้
5. Business to Government (B to G) เป็นการทําธุรกิจระหว่างภาครัฐบาลกับนักธุรกิจ เช่น
การประกาศจัดซ้ือจัดจ้างของภาครัฐในเว็บไซต์ เพ่ือให้ภาคธุรกิจมาประมูลราคา

รู ปแบบ ธุ ร กิ จ ท่ีพบบน อินเตอ ร์ เ น็ ตรูปแบบ ธุ ร กิ จ ท่ีพบบน อินเตอ ร์ เ น็ ต



เปรยีบเทียบเปรยีบเทียบ การ ค้ าป ลีก  & การ ค้ า ส่ งการ ค้ าป ลีก  & การ ค้ า ส่ ง



การค้าปลีกการค้าปลีก



Retail Business หรือธุรกิจร้านค้าปลีก คือ ธุรกิจที�เกิด
การซื�อ-ขายสินค้าหรือบริการที�ส่งถึงผู้บริโภคโดยตรง
ซึ�งจะขายอะไรก็ได้ที�ถูกกฏหมาย และเป�นการขายสินค้า
ให้ถึงมือผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยพวกเขาจะใช้เองหรือให้
เป�นของขวัญแก่คนอื�นก็ได้ 

ซึ�งสมยัก่อนก็จะมรีา้นค้าปลีกที�มเีฉพาะหน้ารา้นอยา่งเดียว แต่หลายป�ที�ผ่านมา
รา้นค้าปลีกก็ได้ถกูแตกแขนงออกไปให้อยูใ่นออนไลน์ด้วย หรอือาจจะเรยีกได้
วา่ จากที�เคยเป�นรา้นค้าปลีกดั�งเดิม ก็เกิดการเปลี�ยนแปลงตามยุคสมยั กลาย
เป�นรา้นค้าปลีกสมยัใหมกั่นไปซะหมดแล้ว 

การ ค้ าป ลีก  คืออะ ไร?การ ค้ าป ลีก  คืออะ ไร?   



แต่เนื�องจากรา้นค้าปลีกนั�นมี
หลายประเภทด้วยกัน ทําให้
ห่วงโซอุ่ปทานขา้งต้นที�เรา
กล่าวมา อาจเกิดขึ�นกับรา้นค้า
ปลีกบางประเภทเท่านั�น เพราะ
รา้นค้าปลีกประเภทใหญ ่ๆ
บางเจา้ก็เป�นผูผ้ลิตเอง เป�นผู้
ค้าสง่เอง และยงัเป�นผูค้้าปลีก
เองอีกด้วย 



รา้นค้าปลีกขนาดเล็ก 
Small Retailer/Grocery Stores

เป�นรา้นค้าปลีกขนาดเล็กที�จะเป�นรา้นค้าปลีกแบบดั�งเดมิ ที�ดแูลทกุอยา่งภายใน
รา้นเองคนเดยีว ใชพ้ื�นที�นอ้ย ๆ ในบรเิวณชั�น 1 ของหนา้บา้น หรอืตึกแถว 1 คหูา
มกัจะขายของใชใ้นชวีติประจาํวนั สว่นใหญ่จะเป�นการขายใหค้นในชุมชนหรอืคนใน
หมูบ่า้นดว้ยกันเอง คนมกัจะเรยีกวา่ รา้นโชหว่ยหรอืรา้นขายของชาํ รา้นประเภทนี�
จะไมค่่อยมเีทคโนโลยอีะไรมากนกั การจดัการบญัชต่ีาง ๆ ก็จะเป�นระบบเก่าและ
จดัการดว้ยตนเองซะมากกวา่ เพราะมขีนาดที�ไมใ่หญม่าก

รา้นค้าปลีกเฉพาะอยา่ง 
Specialty Store

Specialty Store เป�นรา้นค้าปลีกที�เนน้ขายสนิค้าเฉพาะอยา่ง ที�จะ
เนน้สนิค้าไปที�ประเภทใดประเภทหนึ�งเป�นพเิศษ เชน่ รา้นขายเครื�อง
สาํอาง, รา้นวสัดกุ่อสรา้งขนาดยอ่ม, รา้นหนงัสอื ฯลฯ ซึ�งรา้นค้าปลีก
ประเภทนี�สามารถพฒันารปูแบบใหเ้ป�นรา้นค้าปลีกสมยัใหมไ่ด ้โดย
เพิ�ม ระบบ POS เขา้ไป หรอืเพิ�มชอ่งทางออนไลนต่์าง ๆ เขา้ไปเพื�อให้
ยอดขายเพิ�มขึ�นได้ 

ประเภทของรา้นค้าปลีกประเภทของรา้นค้าปลีก

https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/manage-your-store-easy-with-pos-system/


รา้นสะดวกซื�อ 
Convenience Stores

รา้นประเภทนี�ถกูพฒันาใหเ้ป�นรา้นค้าปลีกสมยัใหม ่เพราะมรีะบบต่าง ๆ ทกุอยา่ง
เขา้มาซพัพอรต์ เพื�อเพิ�มความสะดวกสบายใหกั้บผูบ้รโิภคมากยิ�งขึ�น เนน้สนอง
ความต้องการแบบเรง่ดว่นแก่ลกูค้า มสีนิค้าที�หลากหลาย สว่นใหญจ่ะเป�นอาหาร,
เครื�องดื�ม, ของใชใ้นชวีติประจาํวนั รา้นค้าปลีกประเภทนี�ก็อยา่งเชน่ รา้นมนิมิารท์
ทั�วไป, 7-Eleven , Family mart, 108 Shop

ซูเปอรม์ารเ์ก็ต 
Supermarket

เป�นรา้นที�เน้นขายสนิค้าอุปโภคบรโิภคในครวัเรอืน จะเป�นสนิค้าที�มคีวาม
จาํเป�นต้องใชใ้นชวีติประจาํวนั จุดเดน่ของรา้นค้าปลีก ประเภทนี�คือ อาหาร
สด, ผกัสด, เนื�อสตัว,์ อาหารทะเลต่าง ๆ  สว่นใหญเ่ป�นสนิค้าที�มกํีาไรตํ�า แต่
เนน้ขายในปรมิาณที�เยอะ มกัจะอยูใ่กล้เคียงกับละแวกบา้น หรอือาจจะอยูใ่น
หา้งสรรสนิค้าและไฮเปอรม์ารเ์ก็ต  แต่ป�จจุบนัก็ไดม้กีารแยกตัวเป�ดเป�น
อิสระหลายรา้นอยูเ่หมอืนกัน เชน่ ท็อปสซู์เปอรม์ารเ์ก็ต, Villa Market,
Foodland

ประเภทของรา้นค้าปลีกประเภทของรา้นค้าปลีก

https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/


ห้างสรรพสนิค้า 
Department Store

หา้งสรรพสนิค้าเป�นรา้นค้าปลีกที�มขีนาดใหญม่าก มรีวมรวมสนิค้าและบรกิารทกุอยา่งไวใ้น
นี�แบบครบวงจร ซึ�งแบง่ทกุอยา่งไวเ้ป�นโซนอยา่งชดัเจน เป�นแหล่งรวมความสนกุสนาน
เพลิดเพลินชั�นยอดเยี�ยมในการชอ้ปป�� งไวที้�นี� สิ�งที�มใีนหา้งสรรพสนิค้าก็จะเป�น เสื�อผา้
กระเป�า รองเท้า เครื�องประดบั แบรนดห์ร,ู ผลิตภัณฑ์เสรมิความงาม, คลินกิเสรมิความ
งาม, บรกิารเกี�ยวกับโทรศัพท์และอุปกรณไ์อที, โรงหนงั, ฟู�ดคอรด์, รา้นอาหารแบรนดด์งั,
ซูเปอรม์ารเ์ก็ต, เฟอรน์เิจอรแ์ละของตกแต่งบา้น, เครื�องเล่นต่าง ๆ  ตัวอยา่งเชน่ สยาม
พารากอน (Siam Paragon), เซน็ทรลั (Central), เดอะมอลล์ (The Mall), โรบนิสนั
(Robinson), เอ็มควอเทียร ์(EmQuartier), ไอคอนสยาม (ICONSIAM) 

รา้นค้าปลีกขนาดใหญ ่
Discount Store, Hypermarket

มกัจะขายสนิค้าที�หลากหลายในราคาที�ประหยดั เน้นใหผู้บ้รโิภคซื�อสนิค้าไปที
ละเยอะ ๆ เพื�อใหม้ยีอดขายสนิค้าในปรมิาณที�สงู เน้นสนิค้าและบรกิารที�เขา้
ถึงง่าย ไมไ่ด้หรูหราเท่าแบรนด์ต่าง ๆ ในหา้งสรรพสนิค้า สว่นลักษณะก็จะ
เหมอืนการรวมซูเปอรม์ารเ์ก็ตกับหา้งสรรพสนิค้าเขา้ไวด้้วยกัน มคีวาม
บนัเทิงสนุกสนานใหเ้ป�นโซนไว ้นอกจากนี�ก็จะยงัมสีนิค้าในครวัเรอืน สนิค้า
อุปโภคบรโิภคทั�วไปไวด้้วยเชน่กัน เชน่ Tesco Lotus, Big-C, Makro 

ประเภทของรา้นค้าปลีกประเภทของรา้นค้าปลีก

https://pnstoretailer.com/specialty-store/
https://pnstoretailer.com/specialty-store/
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รา้นค้าปลีกขนาดใหญที่�เนน้ขายสนิค้าเฉพาะกลุ่ม
Category Killer

อันนี�จะคล้าย ๆ กับขอ้ 2 รา้นค้าปลีกเฉพาะอยา่ง (Specialty Store) คือจะมคีวามจาํเพาะเจาะจงในการขายสนิค้า เนน้สนิค้าเป�นประเภท
นั�น ๆ ไปเลย แต่รา้นประเภทนี�จะมคีวามใหญม่ากกวา่ Specialty Store ซึ�งใหญข่นาดที�วา่ Category Killer เปรยีบเสมอืนหา้งสรรพ
สนิค้าที�รวบรวมสนิค้าประเภทนั�น ๆ ไวโ้ดยเฉพาะเลยค่ะ ซึ�งสว่นใหญส่นิค้าของรา้นค้าปลีกประเภทนี�ก็จะเป�น รา้นวสัดกุ่อสรา้งและอุปกรณ์
ตกแต่งบา้นและรา้นเฟอรน์เิจอรข์นาดใหญ ่ซึ�งพอเป�นขนาดใหญก็่จะมสีนิค้าที�หลากหลายและครบครนัตอบโจทยล์กูค้าไดม้ากกวา่ อาจมี
สว่นลดในสนิค้าบางอยา่ง รวมถึงมบีรกิารหลังการขาย ตัวอยา่งเชน่ พาวเวอรบ์าย (Power Buy), โฮมโปร (Home Pro), Index
Living Mall 

ประเภทของรา้นค้าปลีกประเภทของรา้นค้าปลีก



ช่องทางขายของออนไลน์และออฟไลน์ช่องทางขายของออนไลน์และออฟไลน์

การขายแบบออนไลน ์คือ
การนาํสนิค้าไปวางขาย
ผา่นชอ่งทางต่าง ๆ บน
อินเทอรเ์นต็ โดยมี
อินเทอรเ์นต็เป�นสื�อกลาง
ในการติดต่อสื�อสารระหวา่ง
ผูข้ายสนิค้าและผูซ้ื�อสนิค้า 

การขายแบบออฟไลน์ (Offline)
การขายรูปแบบนี�เรยีกได้วา่
เป�นการขายแบบ “ดั�งเดิม”
เป�นการขายของผ่านรา้นค้า ที�
มหีน้ารา้นแสดงสนิค้าจรงิ ผู้
ขายทําการขาย พูดคยุ โต้ตอบ
กับลกูค้าแบบ Face to face ไม่
ได้ใชอิ้นเทอรเ์น็ตเป�นสื�อกลาง
ในการซื�อขาย



การขายแบบออน ไลน์  :  O n l i n eการขายแบบออน ไลน์  :  O n l i n e

วธินีี�เป�นวธิยีอดฮิตของการขายสนิค้าผา่นออนไลน์ ไมว่า่จะ
เป�นการนําสนิค้าไปวางขายบน Website ของรา้นค้าเอง หรอื
บน Marketplace ต่าง ๆ อยา่ง Lazada และ Shopee รวมไป
ถึงการขายสนิค้าบน Social Media อยา่ง Facebook,
Twitter, Line และ Instagram ซึ�งการขายผา่นชอ่งทางเหล่านี�
กําลังเป�นที�นิยมอยา่งแพรห่ลายในยุคป�จจุบนั มรีา้นค้าออฟไลน์
จาํนวนมากที�หนัมาค้าขายผา่นชอ่งทางออนไลน์ เนื�องจากการ
เป�ดรา้นค้าออนไลน์นั�นมต้ีนทนุตํ�า แต่สามารถเขา้ถึงกลุ่มลกูค้า
ได้เป�นจาํนวนมาก เพราะมจีาํนวนผูใ้ชบ้รกิารอินเทอรเ์น็ตและ
Social Media มเีพิ�มมากขึ�นเรื�อย ๆ ทกุวนั ทั�งยงัมชีอ่งทาง
โปรโมทแบรนด์ของตนใหเ้ป�นที�รูจ้กัได้หลากหลายชอ่งทาง และ
ทําการค้าขายได้ทกุที�ทกุเวลา

การขายบน Website,การขายบน Website,  
E-Marketplace และ Social MediaE-Marketplace และ Social Media

Dropship เป�นการขายผา่นระบบตัวแทนจาํหน่ายสนิค้า
ประเภทหนึ�ง ที�ตัวแทนนําสนิค้าจากผูผ้ลิตหรอืรา้นค้าราย
ใหญ่ไปขายต่อ โดยนํารูปและขอ้มูลของสนิค้าไปประกาศขาย
ตาม Website หรอืบญัชรีา้นค้าของตัวเองบน Social
Media โดยที�ตัวแทนไมจ่าํเป�นต้องซื�อสนิค้ามาสต๊อกเอง
ก่อน และไมต้่องสง่สนิค้าเอง ตัวแทนมหีน้าที�เพยีงโปรโมท
สนิค้าและหาลกูค้ามา จงึอาจกล่าวได้วา่ตัวแทนจาํหน่ายเป�น
เพยีงเสมอืน “คนกลาง” ระหวา่งผูผ้ลิตหรอืรา้นค้ารายใหญ่
กับลกูค้าเท่านั�น ตัวแทนจาํหน่ายจะได้รบัผลตอบแทนในรูป
ของค่าคอมมชิชั�น หรอืกําไรสว่นต่างของราคาต้นทนุสนิค้า
ฉะนั�นการขายแบบ Dropship มขีอ้ดีตรงที�ตัวแทนไมจ่าํเป�น
ต้องลงทนุอะไรก็สามารถขายสนิค้าได้เลย และไมต้่องรบั
ความเสี�ยงจากการขายสนิค้าไมไ่ด้

การขายผา่นตัวแทนจาํหนา่ยการขายผา่นตัวแทนจาํหนา่ย
แบบ Dropshipแบบ Dropship



การขายแบบออฟไลน์  :  O f f l i n eการขายแบบออฟไลน์  :  O f f l i n e

การขายแบบหนา้รา้น คือ การที�เจา้ของแบรนดม์รีา้นจาํหนา่ย
สนิค้าเป�นของตัวเอง จดัแสดงสนิค้าจรงิ ทําการขายสนิค้าเอง
โดยตรง ลกูค้าสามารถทําการซื�อของกลับบา้นไดเ้ลยทันที ถึง
แมก้ารขายแบบหนา้รา้นจะดเูรยีบง่าย ไมห่วอืหวาหรอืมอีะไร
พเิศษ แต่ก็เป�นวธิกีารขายสนิค้าที�ขาดไปไมไ่ด ้แมว้า่กระแสการ
ขายของออนไลนจ์ะเป�นที�นิยมมากแค่ไหนก็ตาม เนื�องจากการ
ขายของผา่นหนา้รา้นนั�น ลกูค้าสามารถเลือกชม หยบิจบั และ
ทดลองใชส้นิค้าจรงิ ๆ เพื�อพจิารณาก่อนจะตัดสนิใจซื�อสนิค้า
เป�นการสรา้งประสบการณต์รงที�ลกูค้ามต่ีอแบรนด์

การขายแบบหนา้รา้นการขายแบบหนา้รา้น

สนิค้าที�นิยมขายผา่นหน้ารา้นมกัเป�นกลุ่มสนิค้าที�ต้องมกีารทดลองใชง้าน
เพื�อประกอบการตัดสนิใจซื�อ เชน่ รา้นนํ�าหอมที�มหีน้ารา้น Offline ตาม
หา้งสรรพสนิค้าเพื�อใหล้กูค้าได้ทดลองกลิ�น หรอืสนิค้าจาํพวกอาหารสด ที�
ลกูค้าต้องเลือกด ูตรวจเชค็ความสดใหม ่เป�นต้น

การฝากขาย : Consignmentการฝากขาย : Consignment

การฝากขาย คือ การที�เจา้ของสนิค้า หรอืเรยีกวา่ผูฝ้ากขาย สง่สนิค้าไปยงัผูร้บัฝาก
ขาย ใหทํ้าการขายสนิค้าใหแ้ทน โดยที�กรรมสทิธิ�ในตัวสนิค้านั�นยงัคงเป�นของผูฝ้าก
ขาย จนกวา่สนิค้านั�น ๆ จะถกูขายออกไป ผูฝ้ากขายจงึจะสามารถบนัทึกรายการ
ขายสนิค้าได้ โดยผูร้บัฝากขายสนิค้าจะได้รบั “ค่านายหน้า” เป�นค่าตอบแทน เชน่
เจา้ของแบรนด์อาหารเสรมิอาจนําสนิค้าของตนไปฝากขายตามรา้นขายยาต่าง ๆ
โดยเจา้ของรา้นขายยาก็จะคิดค่านายหน้าเป�นเปอรเ์ซน็ต์ตามที�ตกลงกันไวเ้มื�อขาย
สนิค้าได้

ขอ้ดขีองการฝากขายสนิค้า คือเป�นการขยายตลาดสนิค้าใหก้วา้งขึ�น โดยที�เจา้ของ
สนิค้าไมต้่องลงทนุเป�ดหนา้รา้นเพื�อจาํหนา่ยสนิค้าเอง แถมยงัสามารถเลือกไดว้า่จะ
วางจาํหนา่ยสนิค้าที�บรเิวณใด หรอืภมูภิาคใด เพราะมรีา้นค้าจาํนวนมากทั�วประเทศที�
รบัฝากวางสนิค้า ประเภทสนิค้าที�มกัฝากขายคือสนิค้าจาํพวกเครื�องสาํอางค์ อาหาร
เสรมิ ขนมต่าง ๆ เป�นต้น





          แพลตฟอรม์ e-commerce ที�ใหญที่�สดุในตะวนัออกเฉียงใต้และไต้หวนั เป�นชอ่งทางที�ซื�อขายง่ายที�สดุ แต่มคีวามปลอดภัย
และระบบจา่ยเงินที�รดักมุ การเป�ดรา้นขายสนิค้าบน Shopee ทําได้ง่ายมากๆ เพยีงสมคัรสมาชกิบน Website ก็สามารถวางขาย
สนิค้าได้เลยแบบฉบบัที�ใครๆก็ทําได้
          จุดเด่นของ Shopee คือ มกิีจกรรมสง่เสรมิการขายมากมาย ไมว่า่จะเป�น โค้ดสว่นลด คปูองแทนเงินสด เหรยีญ Coins และยงั
มเีกมสใ์ห้เล่นสนกุๆเพื�อรบัรางวลั และยงัมฟี�งก์ชนัการเสรมิสรา้งความมั�นใจให้กับผูซ้ื�อด้วยการติดดาวและรวีวิ โดยรา้นที�มคีะแนนดีก็
จะได้รบัการสง่เสรมิการขายจากชอ้ปป��  ด้วยฟ�งก์ชั�น “รา้นแนะนํา” ทําให้เพิ�มยอดขายได้มากขึ�น และยงัมกีารเชื�อมต่อกับบรกิารขนสง่
ทั�วประเทศฃ ทําให้ไมผู่ซ้ื�อ – ผูข้าย ไมว่า่จะอยูที่�ไหน ก็สามารถสง่ – รบัสนิค้าได้สะดวกอีกด้วย



แหล่งชอ้ปป�� งออนไลน์ที�เหมอืนมหีา้งสรรพสนิค้าอยูใ่นมอื เพราะมสีนิค้าใหเ้ลือกมากมาย โดยเฉพาะ
อุปกรณอิ์เล็กทรอนิกส ์เต็มไปดว้ยสนิค้าคณุภาพมากมาย และบรกิารครบวงจรไมแ่พ ้Shopee ทั�ง
การขนสง่ การสั�งซื�อ และระบบการชาํระเงินที�ครอบคลมุทั�งหมด แตกต่างที�ใน Lazada จะไมม่ี
สนิค้าประเภทอาหารเพยีงเท่านั�น



          ชอ่งทางการขายออนไลน์ที�เน้นวสัดตุกแต่ง เฟอรนิ์เจอรแ์ละสนิค้าก่อสรา้ง แพลตฟอรม์นี�ถึงแมจ้ะเกิดขึ�นได้ไม่
นานแต่ก็ได้รบัการพฒันาจากผูเ้ชี�ยวชาญในตลาดการซื�อขายวสัดมุากวา่ 20 ป� เป�นแพลตฟอรม์ที�เป�นตัวกลางระหวา่ง
ผูผ้ลิตหรอืผูจ้าํหน่ายเฟอรน์ิเจอรแ์ละสนิค้าก่อสรา้ง

          จุดเด่นของ NocNoc คือ ผูซ้ื�อจะมโีอกาสที�จะเขา้ถึงนวตักรรมวสัดกุารตกแต่งบา้นที�นอกจากจะเห็นตามรา้น
ต่างๆ ผูซ้ื�อยงัสามารถเขา้หารา้นที�มทีี�ตั�งอยูใ่นต่างประเทศหรอืสาํหรบัลกูค้าที�อยูต่่างจงัหวดัและไมส่ามารถที�จะเดิน
ทางไปที�รา้นได้อยา่งสะดวกก็สามารถสั�งผ่าน NocNoc ได้ โดยให้บรกิารสง่ครอบครุมทั�วหัวเมอืงขนาดใหญ่ และยงัมี
บรกิารสง่สนิค้าตัวอยา่งเพื�อที�จะให้คนซื�อได้สมัผสัเนื�องานจรงิๆก่อนที�จะลงมอืสั�งซื�อ โดยสนิค้าที�จะเป�ดให้วาง
จาํหนา่ยมตัี�งแต่วสัดเุฟอรนิ์เจอร ์ไปจนถึงวสัดตุกแต่งบา้นอยา่งวอลเปเปอร ์เป�นต้น



เครื�องมอืในการสง่เสรมิการขายสาํหรบั Line Official Account ให้ง่ายขึ�นและมปีระสทิธภิาพมากกวา่เดิม และเต๋มไป
ด้วยฟ�เจอรต่์างๆที�ชว่ยแก้ป�ญหาให้การซื�อขายแบบตอบแชทไปมาหมดไป ตั�งแต่ระบบการสั�งซื�อ จา่ยเงิน ติดตามสถานะ
ไปจนกวา่ผูซ้ื�อจะได้รบัของ พรอ้มทั�งมหีนา้ออนไลนใ์ห้ใชฟ้รีๆ ไมเ่สยีค่าใชจ้า่ย สาํหรบัผูที้�อยากสรา้งรายได้เพิ�มขึ�นผา่น
ชอ่งทางนี�เพยีงแค่ม ีLine Official Account ก็สามารถสรา้งรา้นค้าบน Line My Shop ได้แล้ว

จุดเด่นของ Line My Shop คือ ผูซ้ื�อขายสามารถสรา้งออเดอรใ์ห้ลกูค้าได้ทันทีเมื�อลกูค้าสนใจสนิค้าต่างจากแพลตฟอรม์
อื�นๆที�ต้องรอลกูค้าสั�งซื�อเขา้มาเท่านั�น ยงัมรีะบบแจง้เตือนสถานะของใบสั�งซื�อให้ลกูค้าผา่น Line Chat ทําให้ติดตาม
สถานะได้ง่ายขึ�น มฟี�เจอรจ์ดัการแคตตาล็อก และสต็อกแบบ Realtime สามารถกําหนดจาํนวนได้ง่ายอีกด้วย

Line My Shop



พื�นที�การขายสนิค้าออนไลน์ แค่มบีญัช ีFacebook ก็สามารถซื�อ
ขายสนิค้าได้ทั�วโลก เรยีกได้วา่เป�นตลาดเสร ีที�เพยีงแค่มขีอ้มูล
ของสนิค้า ผลิตภัณฑ์ ราคา และรูปสนิค้า ก็สามารถเริ�มต้นขายได้
ทันที โดยไมจ่าํเป�นต้องม ีFacebook Page สรา้งยอดไลค์ ยอด
สมาชกิ ก็สามารถนําเสนอสนิค้าได้

จุดเด่นของ Facebook Marketplace คือ มรีะบบ AI ชว่ยทําให้
การขายสนิค้าเขา้ถึงกลุ่มเป�าหมายได้เรว็ขึ�น ด้วยการคํานวนหาผู้ที�
คาดวา่น่าจะเป�นกลุ่มเป�าหมายได้ในทันที และผู้ซื�อ – ผู้ขาย
สามารถตรวจสอบกันได้โดยตรงผ่าน Facebook ดคูวามน่าเชื�อถือ
และการมตัีวตนจรงิๆได้ และสามารถเลือกซื�อสนิค้าจากคนที�อยู่
ใกล้ๆเพื�อพบปะซื�อขายกันโดยตรงได้

Facebook Marketplace



ชอ่งทางออนไลน์ในรูปแบบเวบ็ไซต์สาํเรจ็รูป ที�มเีทมเพลตเวบ็ไซต์ ใชต้กแต่งหน้ารา้นแบบฟรีๆ  เพยีงแค่
สมคัรสมาชกิ พรอ้มรองรบัสนิค้าทกุหมวดหมู ่สามารถกดสนิค้าเขา้ตระก้า และเป�ดบลิเพื�อรองรบัลกูค้า จดั
การออเดอร ์และสต็อกจากทกุชอ่งทางได้อยา่งมปีระสทิธภิาพทั�ง Lazada, Shopee, Google Shopping,
Facebook Shop

Lnw.shop



เวบ็ไซต์ที�อยูคู่่กับคนไทยมานาน นับได้วา่เป�นชอ่งทางออนไลน์ที�มผู้ีเขา้ชม มากกวา่ 300,000 คนต่อวนั ที�ผลักดัน
ให้ผูข้ายสามารถสรา้งกําไรได้มากโดยไมต้่องเสยีค่าบรกิาร และมฟี�เจอร ์WeTrust Guarantee สรา้งความน่าเชื�อ
ถือด้วยคะแนนความพงึพอใจของแต่ละรา้น และการนัตีการสง่สนิค้ากับผู้ซื�อจรงิๆโดยไมม่กีารคดโกงใดๆ

WELOVESHOPPING



ชอ่งทางซื�อขายออนไลน์ในรูปแบบเวบ็ไซต์แรกๆของไทย มสีนิค้าที�หลากหลาย และครอบคลมุถึงสนิค้าท้องถิ�น
ของไทยทําให้แบรนด์ไทยสามารถสง่ไปได้ทั�วโลก โดยมุง่เน้นการสนับสนุนธุรกิจ เล็ก-กลาง-ใหญ่ ให้มโีอกาสใน
การซื�อขายผา่นทางออนไลน์ได้ฟร ีม ีSolution ให้ผู้ขายครบถ้วน พรอ้มด้วยที�ปรกึษาสว่นตัวที�จะชว่ยแนะนําให้ผู้
ขายสรา้งยอดขายได้มากขึ�น

Tarad.com



ตลาดซื�อ-ขายของมอืสองออนไลน์ ที�สรา้งให้ผู้ขายสนิค้ามอืสอง และผู้ซื�อมาเจอกันได้ง่าย สะดวก รวดเรว็ มากขึ�น
โดยเนน้ให้ผูซ้ื�อ ผู้ขายได้เจอกันในที�สาธารณะ เพื�อดสูนิค้าก่อนการขายได้จรงิๆ ไมว่า่จะเป�นอสงัหารมิทรพัย ์บา้น
รถ และที�สาํคัญขั�นตอนการลงขายสนิค้าก็ไมยุ่ง่ยาก เพยีงแค่ไมกี่�ขั�นตอนก็สามารถเขา้ถึงผู้ซื�อได้ทันที และ
สามารถโปรโมทสนิค้าบนเวบ็ได้อีกด้วย

Kaidee.com



แพลตฟอรม์การขายสนิค้ามอืหนึ�ง และมอืสองบนออนไลน์ ที�ผกูกับเวบ็ไซต์ Pantip เวบ็ไซต์กระทู้ยอดนิยม เป�น
แพลตฟอรม์ที�แสดงสถานะของสนิค้าอยา่งชดัเจน ทําให้ผูซ้ื�อ-ผู้ขายสื�อสารกันได้ง่าย ทําให้ประหยดัเวลาในการซื�อ
ขายได้ และยงัมรีะบบประกาศขายสนิค้าฟร ีและทําการโฆษณาได้ฟรีๆ  อีกด้วย

ขอบคณุขอ้มูลจาก https://thewisdom.co/content/10-free-online-channels/

Pantip Market



กิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกับการขาย
สนิค้าและบรกิารใหกั้บพอ่ค้าปลีก
หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยมี
วตัถปุระสงค์เพื�อนาํไปจาํหนา่ยต่อ
หรอืนาํไปใชใ้นทางธุรกิจ 

ก า ร ค้ า ส่ งก า ร ค้ า ส่ ง



ป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร ค้ า ส่ งป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร ค้ า ส่ ง

1. พอ่ค้าสง่ (Merchant Wholesalers) 
           คือ คนกลางที�ทําหนา้ที�จดัซื�อสนิค้าจากผูผ้ลิตเป�นจาํนวนมากเพื�อจาํหนา่ยใหแ้ก่พอ่ค้าปลีก
หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมหรอืการค้า พอ่ค้าสง่จะมอิีสระไมข่ึ�นต่อใครดาํเนนิการขายตามประเภท
สนิค้าที�ขาย 

2. นายหนา้และตัวแทน (Merchandise Agents) 
          ตัวแทนจาํหนา่ยสนิค้าจะมลัีกษณะคล้ายกับพอ่ค้าสง่ แต่ต่างกันที�ตัวแทนไมม่กีรรมสทิธิ�
สนิค้าแต่พอ่ค้าสง่จะมกีรรมสทิธิ�ในสนิค้า นายหนา้ไดร้บัค่าตอบแทนเป�นค่านายหนา้
(Commission)



ป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร ค้ า ส่ งป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร ค้ า ส่ ง

 3. สาํนกังานขายและสาขาขาย
           3.1 สาํนกังานขาย (Sale Officers) ในบางครั�งผูผ้ลิตจะตั�งสาํนักงานอยูใ่นบรเิวณที�ไกลจากโรงงาน
ผลิตสนิค้าของผูผ้ลิต หรอืตั�งอยูค่นละท้องถิ�นกับสาํนักงานใหญ่ของผู้ผลิต และจะไมเ่ก็บสนิค้าสาํรองไวใ้น
Stock สว่นสนิค้านั�นจะเชา่ที�เก็บสนิค้าของคลังสนิค้าสาธารณะหรอืเก็บไวที้�โรงงาน เมื�อมลีกูค้ามาสั�งซื�อสนิค้า
จะทําการเบกิสนิค้าจากคลังหรอืโรงงานแล้วนําสง่ให้ผูซ้ื�อ
            3.2 สาขาขาย (Sales Branches) เป�นสาขาของบรษัิทผูผ้ลิตสนิค้าต่างจาก Sales Offices ตรงที�มทีี�
สาํหรบัเก็บสนิค้าคงคลัง เพื�อการสง่สนิค้าให้แก่ลกูค้าตามคําสั�งซื�อรวมทั�งการให้บรกิารติดตั�งสนิค้า บาํรุง
รกัษา และซอ่มแซมสนิค้า จะมจีาํนวนพนักงานมากกวา่ Sale Officers



ป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร ค้ า ส่ งป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร ค้ า ส่ ง

 4. ผูค้้าสง่ผลิตภัณฑ์เกษตรกรรม
          ศูนยร์วมผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร คือ ผูค้้าสง่ที�ทําหนา้ที�รวบรวมพชืผลจากเกษตรกร
หลายๆ รายมารวมกันแล้วนาํออกมาจาํหนา่ย ปกติจะมตีลาดกลางสาํหรบัการรวบรวมแบง่ออกเป�น
           (1) ผูซ้ื�ออิสระหรอืพอ่ค้าอิสระ จะทําหนา้ที�รวบรวมสนิค้าและตั�งชื�อสนิค้าที�ซื�อจากตลาดท้อง
ถิ�น
           (2) สมาคมสหกรณก์ารตลาด เป�นสมาคมที�จดัตั�งขึ�น โดยเกษตรกรในรปูสหกรณ ์มี
วตัถปุระสงค์เพื�อจะทําใหส้นิค้าที�พวกตนผลิตขายไดใ้นราคาที�สงูโดยเพิ�มกําลังในการต่อรองของผู้
ผลิตประจาํท้องถิ�น



ของการขายสง่
รู ปแบบ

ขายสง่ Online
การขายสง่แบบ Online เชน่ Website ที�ชื�อ alibaba.com มลัีกษณะเป�น Maketplace ประเภทหนึ�ง Alibaba เป�นเวบ็ไซต์ตัวกลางที�นดัใหผู้ซ้ื�อและผูข้ายได้เขา้มาพบ
กัน และเกิดการแลกเปลี�ยนกันทางการค้า  เนื�องจากอาลีบาบาประกาศตัวเองเป�นเวบ็ไซต์ขายสง่ ดังนั�น การซื�อสนิค้าแต่ละครั�ง ต้องมจีาํนวนยอดสั�งซื�อไมตํ่�ากวา่
USD3,000 และปรบัลดลงเหลือ USD50 แต่อาจจะต้องมเีทคนิคในการต่อรองเจรจาบา้ง

Cash & Carry 
ธุรกิจค้าสง่ในรูปแบบนี�ไมไ่ดเ้ป�นรปูแบบที�ใหมม่ากเท่าไหร ่เพราะวา่ในต่างประเทศนั�นมมีานานกวา่ 40 ป�แล้ว สาํหรบัประเทศไทย MAKRO ถือเป�นค้าสง่ที�เป�นต้นแบบโดยมรูีป
แบบที�เพิ�มความสะดวกใหกั้บรา้นค้าปลีก ธุรกิจรา้นอาหาร หรอืโรงแรมต่าง ๆ ใหเ้ขา้มาเลือกซื�อสนิค้าไดใ้นแบบ Modern Trade แลกกับการที�ธุรกิจแบบนี�จะไมม่กีารสง่สนิค้า
ใหแ้ละไมใ่หถ้งุใสอี่ก ใหล้กูค้านาํกลับไปเองและลดราคาใหเ้พิ�มอีกนดิหน่อย ในฐานะที�ธุรกิจไมต้่องแบกรบัต้นทนุในสว่นนี� โดยมากก็ยงัคงขายสนิค้าใหล้กูค้าแบบ Business to
Business เป�นสว่นมากเชน่เดยีวกับแบบแรกและลกูค้ากลุ่มนี�คงเลือกที�จะซื�อสนิค้าโดยใชเ้หตผุลมากกวา่อารมณ์ คือใชร้าคาสนิค้าเป�นตัวตัดสนิ

ค้าสง่แบบดั�งเดิม
เป�นรปูแบบดั�งเดิมของธุรกิจค้าสง่ นั�นคือเป�นคลังสนิค้าขนาดใหญ ่ ติดต่อกับ เจา้ของ สนิค้าและรบัสนิค้ามาจากเจา้ของสนิค้าและในอีกทางหนึ�ง
คือการติดต่อกับพวกรา้นค้าปลีกหรอืโชหว่ยต่าง ๆ เพื�อกระจายสนิค้าอาจจะมบีรกิารสง่สนิค้าไปถึงรา้นของลกูค้าดว้ยก็ได ้ โดยมากค้าสง่แบบ
ดั�งเดมิ มกัจะไมม่คีวามจาํเป�นต้องอยูใ่นทําเลที�ดมีาก เพราะการติดต่อกับลกูค้ามกัจะเป�นแบบธุรกิจกับธุรกิจ หรอื Business to Business (B 2
B) ไมจ่าํเป�นต้องมกีารอํานวยความสะดวกใหกั้บลกูค้ามากนกั เนน้ที�การขายราคาถกูกับสง่ของใหต้รงเวลามากกวา่ 



การกระจายสินค้าการกระจายสินค้า   
Physical DistributionPhysical Distribution  



ความหมายความหมาย

การกระจายสนิค้า (Physical Distribution)
หมายถึง “กิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกับการเคลื�อน
ยา้ยตัวสนิค้าจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม”หรอือาจหมายถึง “การขนสง่
และการเก็บรกัษาตัวสนิค้าภายในธุรกิจใดธุรกิจ
หนึ�งและระบบชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยของ
ธุรกิจนั�น” 

การกระจายสินค้าการกระจายสินค้า   



องค์ประกอบของการกระจายตัวสินค้าองค์ประกอบของการกระจายตัวสินค้า
ทําเลที�ตั�งคลังสนิค้าและการคลังสนิค้า
(Inventory Location and Warehousing) 

การจดัการวสัด ุ(Material Handing) 

การควบคมุสนิค้าคงเหลือ
(Inventory Control)

การดาํเนนิงานเกี�ยวกับคําสั�งซื�อ
(Order Processing)

หนา้ที�ที�เกี�ยวขอ้งกับการขนยา้ยสนิค้าไปยงัลกูค้า



ทําเลท่ีต้ังคลังสินค้าและการคลังสินค้าทําเลท่ีต้ังคลังสินค้าและการคลังสินค้า  

ทําเลที�ตั�งคลังสินค้าเป�นงานที�เกี�ยวข้องการเลือก
สถานที�ตั�งของคลังสินค้าว่าควรจะเก็บสินค้าไว้ที�ไหน
ส่วนงานที�เกี�ยวข้องกับการคลังสินค้า
(Warehousing) เป�นกิจกรรมของการกระจายตัว
สินค้าที�ประกอบด้วยการเก็บรกัษา การจัดหมวดหมู่
การแบ่งแยกและการเตรยีมผลิตภัณฑ์เพื� อการ
ขนส่ง” ธุรกิจมีทางเลือกที�จะดําเนินงานโดยมีคลัง
สินค้าของตนเอง (Private Warehouse) หรอืไป
ใช้บรกิารของคลังสินค้าสาธารณะ (Public
Warehouse)

Inventory Location and WarehousingInventory Location and Warehousing



การจัดการวัสดุ (Material Handing)การจัดการวัสดุ (Material Handing)    

เป�นการเลือกใช้อุปกรณ์เครื�องมือที�เหมาะ
สมในการจัดการวัตถุดิบและป�จจัยการ
ผลิตเครื�องมือ อุปกรณ์ที�เหมาะสม
สามารถทําให้เกิดการสูญเสียที�เกิดจาก
การแตกหัก เน่าเสียและขโมยน้อยที�สุด
อุปกรณ์เครื�องมือมีประสิทธิภาพสามารถ
ทําให้ลดต้นทุนและเวลาที�ต้องใช้ในการ
จัดการดังกล่าว อุปกรณ์เครื�องมือในการ
จัดการวัสดุได้แก่ สายพาน รถยก ล้อ
เลื� อน ลิฟท์ ตู้เก็บสินค้า (Container)
เป�นต้น



การควบคุมสินค้าคงเหลือการควบคุมสินค้าคงเหลือ  
Inventory ControlInventory Control

กิจกรรมในการเก็บรกัษาสินค้าคงเหลือให้มีขนาด
และประเภทของสินค้าในปรมิาณที�เหมาะสม
สินค้าคงเหลือสาํหรบัหลายบรษัิทจะแสดงถึง
ขนาดของการลงทุน เป�าหมายของการควบคุม
สิ�นค้าคงเหลือคือ การควบคุมการลงทุนและการ
ขึ�นลงของสิ�นค้าให้เกิดน้อยที�สุดโดยสามารถ
รบัคําสั�งซื�อของลูกค้าได้ทันทีและถูกต้อง



การดําเนินงานเก่ียวกับคําส่ังซ้ือการดําเนินงานเก่ียวกับคําส่ังซ้ือ  

Order ProcessingOrder Processing

 เป�นขั�นตอนในการจัดการตามใบสั�งซื�อของ
ลูกค้า” ประกอบด้วยการจัดทําเอกสารการขาย
การให้สินเชื�อ การจัดเตรยีมในการเก็บสินค้า
การเก็บหนี�ที�ต้องชาํระ



( 1 )  การขนส่ งโดยรถบรรทุ ก ( T r uck )  เป็นการขนส่ งทางบกที่ นิ ยมใช้ มาก โดยเฉพาะการขนส่ งภายในประเทศเพราะ
สะดวก รวดเร็ ว  มี เ วลาให้ เลื อกมาก

( 2 )  การขนส่ งโดยรถไฟ (Ra i l r oad s )  เหมาะสําหรับการขนส่ งสินค้ าที่ มี นํ้าหนั กมาก ขนาดใหญ่มีปริ ม าณมาก และต้อ งมี
การขนส่ ง ร ะยะทางไกล เพราะค่ าใช้ จ่ ายถู ก ความปลอดภัยสู ง  สินค้ าที่ นิ ยมใช้บริ ก ารรถไฟได้แก่  ปูนซี เมนต์  หินทราย
นํ้ามัน เป็นต้น

( 3 )  การขนส่ งทาง เครื่ อ งบิน (A i r l i ne s )  เป็นการขนส่ งทางอากาศที่ ถื อ ว่ า รวดเร็ วที่ สุ ดและค่ าขนส่ งสู งที่ สุ ด  เหมาะ
สําหรับสินค้ าที่ เสี ย ง่ าย หรื อมี ร าคาแพง เช่น ดอกไม้  เพชร ฯลฯ

(4 )  การขนส่ งทาง เรื อ  (Water Way ) เป็นการขนส่ งทางนํ้าที่ ป ระหยัดค่ าขนส่ ง  เหมาะสําหรับสินค้ าที่ คนกลางในช่อ ง
ทางการจั ดจําหน่ ายหรื อคลั งสินค้ าที่ อยู่ ใกล้ทางนํ้า  เช่น ซุ ง  ข้ า ว เปลือก แร่  ถ่ าน ฯลฯ

(5 )  การขนส่ งทางท่ อ (P i pe l i ne s )  เป็นการขนส่ งสินค้ าที่ เป็นของเหลวหรื อแก๊ส เช่น นํ้ามัน นํ้า  แก๊ส

ฝ่ายบริหารต้องตัดสินใจถึงประเภทของการขนส่ง
และพาหนะท่ีใช้ในการขนส่ง วิธีการขนส่งหลักท่ี
นิยมในปัจจุบันมี 5 ประเภท

หน้าท่ีท่ีเก่ียวข้องกับการขนหน้าท่ีท่ีเก่ียวข้องกับการขน
ย้ายสินค้าไปยังลูกค้าย้ายสินค้าไปยังลูกค้า







มบีทบาทในการ
สนบัสนนุวตัถดิุบไปยงัผู้
ผลิตเพื�อ ตอบสนอง
ความต้องการของผู้
บรโิภค

โรงงานมบีทบาทในการจดัซื�อจดัหาวตัถดิุบ เมื�อ
ลกูค้ามคีวามต้องการในผลิตภัณฑ์โดยแนวโนม้
ทางการตลาดจะ ผลักดนัใหม้กีารเชื�อมโยงกับผูค้้า
ปลีก และผูค้้าปลีก เชน่ Wall Mart จะ กลายเป�น
ผูเ้ล่นส าคัญของตลาด โดยการลดความเขม้แขง็
ของโรงงาน

ผูค้้าสง่ เป�นผูก้ระจายในขั�นกลางในหว่งโซ่
การ กระจาย จุดแขง็ของผูค้้าสง่จะมสีงูสดุ
เมื�อผูค้้าปลีกสงัซื�อของในปรมิาณนอ้ย ใน
บางอุตสาหกรรม เชน่ อุตสาหกรรมยา ผูค้้า
สง่จะควบคมุการกระจายทั�ง หมดรวมถึง
การค้าสง่

ผูค้้าปลีก เป�นขั�นสดุท้ายของหว่งโซ่
อุปทาน จุดแขง็ของ ผูค้้าปลีกคือความ
สามารถในการสื�อสารไดโ้ดยตรงกับลกู
ค้าท าใหท้ราบความ ต้องการของลกูค้า
กิจกรรมทางการเงินและขนาดของ ผูค้้า
ปลีมคีวามส าคัญ และมผีลกระทบต่อ
หนว่ยอื�นในหว่งโซอุ่ปทาน

RetailerWholesales Manufacturer Suppliers



การกระจายสินค้าการกระจายสินค้า
ร ะ ดั บ ข อ งร ะ ดั บ ข อ ง
ระดับของการ จัดหาผลิตภัณฑ์ ท่ี ต้องการโดยนักการตลาด
ซ่ึงระดับความสํา คัญน้ี ข้ึนอ ยู่ กับปัจ จัยต่างๆ เช่น ความ
สามารถในการผลิตสินค้า ขนาดของตลาดเป้าหมาย ราคา
และนโยบายการขายสินค้า จํานวนของความต้องการของ ผู้
บ ริโภค



เปนสุดยอดรูปแบบของ selective

distribution คือมีเพียงผูขายสง 1 ราย ผู

ขายปลีกหรือผูกระจายสินคาอยูในสถานท่ี

เฉพาะ

ร ะ ดั บ ข อ ง ก า ร ก ร ะ จ า ย สิ น ค้ าร ะ ดั บ ข อ ง ก า ร ก ร ะ จ า ย สิ น ค้ า

Exclusive Distribution

มีเปาหมายเพ่ือหาตลาดในการระบายสินคา สําหรับ

หลายผลิตภัณฑ มีการขายโดยตรง เชน บุหร่ี เบียร

Intensive Distribution เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคมีทางเลือก

หลายแบรนด หรือกลางไดอีกอยางวา ถาหาสินคาย่ีหอ

น้ันไมได ก็ซ้ือย่ีหออ่ืน

เก่ียวกับผูผลิตท่ีมีทางระบายสินคาในพ้ืนท่ีน้ันๆ อยู

จํานวนหน่ึง ประโยชนของวิธีน้ีคือ ผูผลิตสามารถเลือก

วิธีการระบายสินคาไดและอยูตัวแลว Selective

Distribution สามารถใชงานไดดีท่ีสุดเม่ือผูบริโภค

“ตองไปซ้ือ” หรืออีกนัยหน่ึงคือ ผูใชมีแบรนดหรือราคา

ท่ีพอใจอยูแลวและตองไปหาซ้ือสินคาน้ันยังสถานท่ี

กําหนด

Selective DistributionIntensive Distribution



ระบบช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel System)
1. ระบบการจัดจําหน่ายแบบด้ังเดิม (Conventional Channel System) เป็นระบบการจัดจําหน่ายอย่างอิสระ ท่ีผู้
จัดจําหน่ายทําหน้าท่ี โดยไม่ได้มีความร่วมมือระหว่างกันในข้ันตอนของการจัดจําหน่าย ขาดผู้นําช่องทางท่ี
แข็งแกร่งและมีความยุ่งยากจากความขัดแย้งและการปฏิบัติงานท่ีไม่มีประสิทธิภาพ
2. ระบบการจําหน่ายแบบแนวนอน (Horizontal Marketing System) เป็นช่องทางท่ีเกิดข้ึนจากธุรกิจต้ังแต่สอง
แห่งข้ึนไปท่ีอยู่ในระดับเดียวกัน ร่วมมือกันเพ่ือสร้างโอกาสทางการตลาด การทํางานร่วมกัน ธุรกิจสามารถท่ีจะ
รวมเงินทุน ความสามารถในการผลิต ทรัพยากรทางการตลาดเพ่ือให้บรรลุผลสําเร็จได้ดีกว่าทําเพียงลําพัง  ใน
การทําความร่วมมืออาจจะร่วมมือกันกับคู่แข่งขันหรือธุรกิจท่ีไม่ใช่คู่แข่งก็ได้ เช่น ร้านสะดวกซ้ือ 7-11 รับชําระ
ค่าบริการของธุรกิจต่าง ๆ  เป็นต้น



3. ระบบการจัดจําหน่ายแนวด่ิง (Vertical Marketing Systems หรือ VMS) เป็นระบบการจัดจําหน่ายท่ีผู้ผลิต
และคนกลางต่าง ๆ ร่วมกันก่อให้เกิดความร่วมมือระหว่างกัน ทําให้เกิดประสิทธิภาพในการจัดจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ และต้นทุนต่ํา ดังน้ันระบบการจัดจําหน่ายในลักษณะน้ีจึงมีลักษณะเป็นเครือข่าย ดังน้ี
       3.1 ระบบช่องทางแนวด่ิงแบบบริหารงานร่วมกัน (Administered) เกิดจากความร่วมมือกันในข้ันตอนของการผลิต การจัดจําหน่าย และการตลาดท่ีเป็นระบบ ท้ังน้ีการรวม
ตัวดังกล่าวไม่ได้เกิดจากการท่ีธุรกิจเป็นเจ้าของเดียวกัน หรือมีข้อผูกมัดด้วยสัญญา แต่รวมตัวกันเน่ืองจากมีสมาชิกรายใหญ่และมีอิทธิพลเหนือกว่าสมาชิกในระดับอ่ืนเป็นอย่าง
มาก ผู้ค้าปลีกท่ีมีช่ือเสียงดีในด้านการบริหารงานก็มักจะได้รับการสนับสนุนส่งเสริมจากผู้ผลิตหรือผู้ค้าส่ง เช่น วอลมาร์ท ธุรกิจค้าปลีกท่ีมีอิทธิพลต่อผู้ผลิตท่ีจัดส่งสินค้าให้กับ
ตน
      3.2 ระบบช่องทางแนวด่ิงแบบบริษัท (Corporate) การท่ีบริษัทผู้ผลิตเข้าไปถือหุ้นบางส่วนของบริษัทผู้จัดจําหน่าย กล่าวคือผู้ผลิตหลายรายได้ให้บริษัทอ่ืนจัดจําหน่าย
สินค้าให้แก่ตน เพ่ือให้เกิดความคล่องตัว ในขณะเดียวกันบริษัทผู้ผลิตก็อาจเป็นผู้ถือหุ้นของบริษัทผู้จัดจําหน่ายเพ่ือให้เกิดการประสานงานท่ีดีระหว่างผู้ผลิตกับผู้จัดจําหน่าย
หรือบางกิจการอาจต้ังบริษัทผู้ผลิตและบริษัทผู้จัดจําหน่ายสินค้า เพ่ือให้เกิดความคล่องตัว เน่ืองจากหน้าท่ีผลิตและหน้าท่ีจัดหน่ายมีความแตกต่างกัน หากบริษัทเดียวทําท้ังสอง
ส่วนจะไม่คล่องตัว ดังน้ันบริษัทผู้ผลิตก็ทําหน้าท่ีผลิตสินค้าแต่เพียงอย่างเดียว และจําหน่ายสินค้าท่ีผลิตให้กับบริษัทผู้จําหน่ายท้ังหมดเพ่ือนําไปจําหน่ายต่ออีกทอดหน่ึง
      3.3 ระบบช่องทางแนวด่ิงแบบคู่สัญญา (Contractual Channel Systems) ประกอบด้วยธุรกิจท่ีอยู่ในระดับการผลิตและการจัดจําหน่ายท่ีแตกต่างกัน แต่เข้ามาทําสัญญา
ร่วมกัน เพ่ือให้เกิดความประหยัด หรือเกิดผลกระทบต่อยอดขายซ่ึงจะดีกว่าการผลิตและการจําหน่ายเพียงลําพัง การร่วมมือกันและการบริหารความขัดแย้งจะบรรลุผลได้น้ันคู่
สัญญาจะต้องยอมรับข้อเสนอสัญญาระหว่างสมาชิกด้วยกัน ระบบการตลาดในแนวด่ิงแบบทําสัญญาร่วมกัน 



 4. ระบบการจําหน่ายแบบหลายช่องทาง (Multichannel Distribution Systems) ในปัจจุบันมีความ
แพร่หลายของส่วนตลาดผู้บริโภค และช่องทางการตลาดท่ีหลากหลายอ่ืน ๆ อีกมากมาย กิจการจึง
นํา ระบบการจัดจําหน่ายหลายช่องทางเข้ามาใช้ในธุรกิจ  การจัดจําหน่ายในลักษณะน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือ
กิจการกําหนดช่องทางการตลาดต้ังแต่สองช่องทางในการเข้าถึงลูกค้าหน่ึงกลุ่ม หรือมากกว่าหน่ึงกลุ่ม
ก็ได้ ซ่ึงมีการใช้มากข้ึนในปัจจุบัน เช่น  Ommi-channel เป็นการผสมผสานช่องทางท้ังหมดของธุรกิจ
เข้าด้วยกัน เป็นการวิวัฒนาการของการทําการค้าปลีกผ่านหลายช่องทาง แต่ผสานและเช่ือมโยงใน
ทุก ๆ ช่องทางเข้าด้วยกัน เพ่ือสร้างประสบการณ์ท่ีดีและต่อเน่ืองให้แก่ผู้บริโภคผ่านทุกช่องทางการ
ขาย ท่ีเป็นไปได้ เช่น หน้าร้านโทรศัพท์มือถือ คอมพิวเตอร์ โทรทัศน์ วิทยุ จดหมาย แคตตาล๊อก 


