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ความหมายของช่องทางการจัดจำหน่ายความหมายของช่องทางการจัดจำหน่าย

กระบวนการในการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยัง
ผู้บริโภคคนสุดท้ายหรือผู้ใช้อุตสาหกรรม โดยทั่วไปแล้วผู้
ผลิต ส่วนใหญ่ไม่ได้จำหน่ายสินค้าให้ผู้บริโภคโดยตรง แต่
จะมีกลุ่มคนกลางทางการตลาด (Marketing
Intemediaries) เข้ามาทำหน้าที่ต่าง ๆ ในการเคลื่อน
ย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายหรือผู้
ใช้ ทำให้ผู้ซื้อได้รับผลิตภัณฑ์ตามเวลาและสถานที่ที่
ต้องการ คนกลางทางการตลาดเข้ามาช่วยทำหน้าที่ตางๆ
แทนผู้ผลิตหรือผู้ประกอบการ เรียกว่า ช่องทางการจัด
จำหน่ายหรือช่องทางการค้า



ภาพด้านซ้ายมือจะไม่มีคนกลางทางการตลาดผู้ผลิตต้องติดต่อประสานงานกับลูกค้าถึง 3 ครั้ง ซึ่งแต่ละครั้งเกิด

ต้นทุนและค่าใช้จ่ายจำนวนมากจึงเป็นการใช้ทรัพยากรโดยไม่มีประสิทธิภาพ  แต่ภาพด้านขวามือมีคนกลาง

ทางการตลาดเข้ามาช่วยในการจัดจำหน่ายทำให้ขั้นตอนการติดต่อสามารถลดลงเหลือเพียง 1 ครั้ง เท่านั้นใน

การทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถวางจำหน่ายให้กับลูกค้าได้ทั่วถึง 3 รายเช่นเดียวกัน



1. การช่วยประหยัดต้นทุนในการดำเนินงาน บางครั้งต้องจัดทำการส่งเสริมการตลาดแทนธุรกิจผู้ผลิตด้วยต้นทุนจำนวนมาก ซึ่งต้นทุนส่วนนี้
หน่วยงานที่ดำเนินการการจัดจำหน่ายเป็นผู้รับผิดชอบทั้งหมดหรือบางส่วน ทำให้ธุรกิจผู้ผลิตประหยัดต้นทุนในการดำเนินงานได้
2. เป็นแหล่งข้อมูลที่มีประสิทธิภาพ ข้อมูลที่ได้รับจากลูกค้าจึงเป็นข้อมูลที่เกี่ยวกับข้อเสนอแนะ   คำติหรือชมของบุคคลอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง
กับกับธุรกิจผู้ผลิต
3. ช่วยทำให้ผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจกระจายไปสู่ตลาดเป้าหมายมากขึ้น ถ้าธุรกิจมีการกระจายงานไปให้กับคนกลางทางการตลาดจะ
ทำให้ธุรกิจสามารถจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ได้กว้างขวางมากขึ้น
4. ธุรกิจขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ ไม่มีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับตลาดเป้าหมายจึงต้องอาศัยทักษะความชำนาญของคนกลางหรือช่องทางการ
ตลาดช่วยในการจัดจำหน่าย 
5. ธุรกิจไม่มีทรัพยากรที่เพียงพอต่อการจัดจำหน่ายด้วยตนเอง นักบริหารการตลาดสามารถใช้ทรัพยากรที่มีองค์ความรู้และความสามารถใน
การลดจุดอ่อนด้านบุคลากรและเงินทุนด้วยการเลือกใช้ตัวแทนคนกลางจัดจำหน่ายที่มีประสิทธิภาพ
6. ลักษณะของผลิตภัณฑ์บางประเภทมีราคาสูงและมีเทคโนโลยีที่ทันสมัย ต้องการการจัดจำหน่ายและการให้คำปรึกษารวมทั้งการบริการ
หลังการขายที่รวดเร็วจึงจำเป็นต้องมีคนกลางทางการตลาดในการจัดจำหน่ายและให้บริการลูกค้าอย่างใกล้ชิด

ความสำคัญของช่ อ งทา งการจั ดจำหน่ ายความสำคัญของช่ อ งทา งการจั ดจำหน่ าย



องค์ประกอบขององค์ประกอบของ

ประเภทของคนกลาง01

ประเภทของคนกลาง บริษัทต้องกำหนดประเภทของคนกลางที่เหมาะสมเพื่อทำหน้าที่
สำคัญในช่องทางการจัดจำหน่าย บริษัทจำเป็นต้องสร้างช่องทางการจัดจำหน่ายใหม่
เนื่องจากมีปัญหากับช่องทางการจัดจำหน่ายเดิม ประโยชน์ในการสร้างช่องทางการจัด
จำหน่ายใหม่ คือมีการแข่งขันกันน้อย

จำนวนคนกลาง02

จำนวนคนกลาง มีกลยุทธ์ 3 กลยุทธ์ในการกำหนดจำนวนคนกลาง ได้แก่ การจัดจำหน่าย
แบบเจาะจง การจัดจำหน่ายแบบเลือกสรร และการจัดจำหน่ายแบบทั่วถึง 

เงื่อนไขและความรับผิดชอบของคนกลาง03

เงื่อนไขและความรับผิดชอบของคนกลาง ผู้ผลิตต้องกำหนดความรับผิดชอบของ
คนกลางอย่างชัดเจน คนกลางต้องได้รับการดูแลด้วยการให้เกียรติ และให้โอกาสในการ
สร้างกำไรร่วมกัน ซึ่งมีส่วนเกี่ยวข้องกับทางนโยบายด้านราคา ผู้ผลิตณฑ์สินค้าหรือ
บริการควรจัดทำรายการราคาสินค้า รายการส่วนลดที่เหมาะสมและยุติธรรมต่อผู้จัด
จำหน่ายได้โดยตรง เงื่อนไขการขาย เป็นเงื่อนไขการชำระเงิน และหลักประกันต่อผู้ผลิต ผู้
ผลิตส่วนใหญ่เสนอเงื่อนไขส่วนลดเงินสดแก่ผู้จัดจำหน่าย แลกกับการชำระเงินที่เร็วขึ้น ช่องทางการจัดจำหน่ายช่องทางการจัดจำหน่าย



ห น้ า ที่ ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จำ ห น่ า ยห น้ า ที่ ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จำ ห น่ า ย

1) หน้าที่การรวบรวมและเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารการวิจัยทางการตลาด (market research
information) 
          เช่น ข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าที่มีอยู่ในปัจจุบัน และที่มีโอกาสเป็นลูกค้าในอนาคต ข้อมูลสินค้าใหม่ หรือข้อมูลเกี่ยวกับ
การเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทางการตลาด เป็นต้น 

2) หน้าที่ในการส่งเสริมการตลาด (promotion) 
           โดยทำหน้าที่ในการพัฒนาและออกแบบวิธีการติดต่อสื่อสารที่ดึงดูดใจ เพื่อเผยแพร่ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าไปยัง
ลูกค้า

3) หน้าที่ในการเจรจาต่อรอง (negotiation) 
          เพื่อให้มีการซื้อ (buying) และการขาย (selling) สินค้าเกิดขึ้น เป็นความพยายามใหเกิดการตกลงขั้นสุดท้าย และ
การโอนกรรสิทธิ์จากผู้ผลิตเป็นของผู้บริโภค



ห น้ า ที่ ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จำ ห น่ า ยห น้ า ที่ ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จำ ห น่ า ย

 4) หน้าที่ในการสั่งซื้อสินค้า (ordering) 
          ซึ่งเป็นการสั่งซื้อสินค้าจากผู้ผลิตของสมาชิกในทางการตลาด
 
5) หน้าที่ทางด้านการเงิน (financing) 
          เป็นการแสวงหาและจัดสรรเงินเพื่อมารองรับสินค้าคงเหลือที่ต้องมีระหว่างสินค้าอยู่ในช่อง
ทางการตลาด 

 6) หน้าที่ในการรับภาระการเสี่ยงภัย (risking) 
         ขณะดำเนินการภายในช่องทางการตลาด



ห น้ า ที่ ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จำ ห น่ า ยห น้ า ที่ ข อ ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด จำ ห น่ า ย

 7) หน้าที่การครอบครองผลิตภัณฑ์ (physical possession) 
          ซึ่งเริ่มตั้งแต่วัตถุดิบจนกระทั่งเป็นสินค้าสำเร็จรูปไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย
 
8) หน้าที่ในการชำระเงิน (payment) 
          เมื่อผู้ซื้อคนสุดท้ายชำระค่าสินค้ามาส่วนหนึ่งของเงินจะถูกหักเป็นรายได้ของสมาชิกในช่องทางการตลาด เงินส่วน
ที่เหลือจะถูกส่งย้อนกลับไปให้ผู้ผลิตหรือผู้จำหน่ายวัตถุดิบ โดยอาจจะผ่านทางธนาคารหรือสถาบันการเงินอื่นๆ ได้
 
9) หน้าที่ในการเปลี่ยนแปลงความเป็นเจ้าของ (title) 
          เมื่อมีการซื้อสินค้าเกิดขึ้นจะทำให้ความเป็นเจ้าของเปลี่ยนแปลงไป จากเดิมที่ผู้ขายเป็นเจ้าของสินค้าเปลี่ยนเป็นผู้
ซื้อเป็นเจ้าของสินค้าแทน



ประเภทของประเภทของ
คนกลางทางการตลาดคนกลางทางการตลาด

คนกลางทำหน้าที่อำนวยความสะดวกในการจัดจำหน่าย (Facilitators)
เป็นคนกลางทำหน้าที่อำนวยความสะดวกในกระบวนการจัดจำหน่ายสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย
เช่น หน้าที่การขนส่ง การเก็บรักษาสินค้า ช่วยจัดหาด้านการเงิน การรับภาระความเสี่ยงภัย หรือทำหน้าที่ส่ง
เสริมผลิตภัณฑ์ไปยัง กลุ่มเป้าหมายที่ถูกต้อง คนกลางทำหน้าที่อำนวยความสะดวกในการจัดจำหน่าย ได้แก่
บริษัทขนส่งสินค้า คลังสินค้า สถาบันการเงินต่าง ๆ บริษัทประกันภัย บริษัทวิจัย บริษัทตัวแทนโฆษณา

ตัวแทนคนกลาง (Agent Middlemen)
เป็นคนกลางที่ทำหน้าที่เสาะแสวงหาลูกค้า เจราจาต่อรองการค้าแทนผู้ผลิต ไม่มีสินค้า
ในครอบครอง ไม่มีกรรมสิทธิ์ในตัวสินค้า ได้รับผลตอบแทนในรูปแบบของค่านายหน้า
ได้แก่ตัวแทนผู้ผลิต ตัวแทนการขาย นายหน้า

พ่อค้าคนกลาง (Merchant Middlemen)
เป็นพ่อค้าคนกลางที่ทำหน้าที่ซื้อสินค้าจากผู้ผลิตมาไว้ในครอบครอง
แล้วขายต่อไป มีกรรมสิทธิ์ในตัวสินค้า ได้รับผลตอบแทนในรูปแบบ
ของกำไร ได้แก่ พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก



บุคคลที่ เกี่ ย วข้ องกับช่ องทางการจัดจำหน่ ายทางการตลาด



ปัจจัยที่มีผลปัจจัยที่มีผล
กระทบต่อกระทบต่อ
การเลือกการเลือก
ช่องทางช่องทาง

การจำหน่ายการจำหน่าย



การเลือกจำนวนคนกลางในช่องทางจำหน่ายการเลือกจำนวนคนกลางในช่องทางจำหน่าย
เลือกคนกลางกระจายครอบคลุมให้มากที่สุด (Intensive distribution) 

เลือกคนกลางเฉพาะที่มีคุณสมบัติเหมาะสม (Selective distribution)

เลือกคนกลางที่ดีที่สุดรายเดียวในอาณาเขตขายหนึ่ง (Exclusive distribution) 

จะเลือกใช้คนกลางทุกรายที่สนใจและยอมรับที่จะจำหน่ายสินค้าให้ ต้องการกระจายสินค้าไปในช่องทางจำหน่ายให้มากที่สุดที่จะมากได้ เพื่อ
ให้สินค้าไปถึงผู้บริโภคจำนวนมาก เมื่อมีความหนาแน่นของช่องทางการจำหน่ายมากกว่า ย่อมต้องการมีโอกาสในการขายมากกว่า เหมาะ
สำหรับสินค้าประเภทสะดวกซื้อ สินค้าที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ต้องการซื้อบ่อย ๆ และคำนึงถึงความสะดวกของแหล่งซื้อเป็นสำคัญ

เป็นการคัดเลือกเฉพาะคนกลางที่มีคุณสมบัติเหมาะกับผลิตภัณฑ์ที่จำหน่าย อาจต้องการความรู้ ด้านเทคนิค หรือมีความสามารถในการ
จัดตกแต่งร้าน มีฐานะการเงินมั่นคง สั่งซื้อสินค้าได้มากในระดับที่ต้องการ ที่สำคัญมีความสามารถในการขายและตั้งใจที่จะขายสินค้า มี
การส่งเสริมการขายให้สินค้าของเราได้อย่างจริงจัง การเลือกใช้คนกลางมาก ๆ โดยไม่คัดเลือกในบางครั้ง อาจได้คนกลางที่มีขนาดเล็กไป
ไม่ตั้งใจช่วยขายสินค้าให้ดรา กิจการจะไม่ได้ประโยชน์จากช่องทางจำหน่ายนั้น จึงควรเลือกเฉพาะรายที่จะทำงานมีประสิทธิภาพเท่านั้น
เหมาะสำหรับการขาย Shopping Goods, Accessory equipments วัสดุใช้สอยต่าง ๆ

ในสินค้าที่มีลูกค้าน้อยราย ผู้ขายรู้ จักลูกค้าดี ควรใช้ช่องทางจำหน่ายที่สั้ น แต่เมื่อตลาดอยู่ไกลออกไป การดูแลลูกค้าอาจไม่ดีพอ จึง
ต้องการคนกลางมาช่วยดูแลลูกค้าเฉพาะท้องที่ เช่น กิจการขายอุปกรณ์หรือเครื่องจักรผลิต หรือคอมพิวเตอร์ ต้องการขยายการขายไป
ต่างจังหวัด อาจจัดหาคนกลางเพียงรายเดียว ที่มีความพร้อมทั้งเงินทุน สถานที่ บุคลากร และอำนาจบารมีในท้องถิ่นต่าง ๆ มาเป็น
คนกลาง (ตัวแทน) ในจังหวัดหนึ่ง อาจจะดำเนินการด้วยระบบการให้สิทธิ (Franchise) ที่นิยมใช้กันมาก การที่มีตลาดขนาดเล็ก ผู้ซื้อมี
น้อยราย การเพิ่มจำนวนคนกลางไม่ช่วยให้จำหน่ายได้มากขึ้น และอาจเป็นการเกี่ยงงอนในการดูแลบริการลูกค้าอย่างใกล้ชิด

1

3

2



จำนวคนกลางจำนวคนกลาง
ทางการตลาดทางการตลาด

การจัดจำหน่ ายแบบทั่ วถึ ง

การจัดจำหน่ ายแบบเลือกสรร

การจัดจำหน่ ายแบบผูกขาด





ช่องทางการ
จัดจำหน่าย
สินค้าบริโภค



ช่องทางการจัดจำหน่าย 0 ระดับ (Direct Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 0 ระดับ (Direct Channel)

 1) ช่องทางนี้สามารถทำได้หลายรูปแบบ เช่น การขายโดยใช้พนักงานขาย การเปิด

สาขาหรือสำนักงานขายของผู้ผลิต การขายโดยใช้จดหมาย การขายทางโทรศัพท์ การ

ขายโดยใช้เครื่องจักรอัตโนมัติ เป็นต้น

 2) เหมาะสำหรับสินค้าที่ขายยาก ลูกค้าไม่เห็นความจำเป็นหรือความต้องการ หรือ

สินค้าไม่แสวงซื้อ เช่น การประกันชีวิต เครื่องตัดไฟฟ้า เป็นต้น

 3) เหมาะสำหรับสินค้าที่ผลิตเสร็จแล้วต้องบริโภคทันที เช่น อาหารและเครื่องดื่ม

 4) เหมาะสำหรับสินค้าที่มีมูลค่าสูง และลูกค้าเป็นกลุ่มมีรายได้สูง และอยู่รวมกลุ่มกัน

ทางภูมิศาสตร์ การใช้พนักงานขายติดต่อกับลูกค้าโดยตรงทำได้คุ้มค่า และได้ทั่วถึง

เป็นการจัดจำหน่ายโดยตรงจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคไม่ผ่าน

คนกลางใดๆ รูปแบบที่คุ้นเคยกันก็คือการใช้พนักงานขายถึง

ประตู บ้าน (Door-to-Door Sales) หรือการขายตรง

(Direct Sales) ซึ่งบริษัทชั้นนำ เช่น แอมเวย์  เอวอน มีสทีน

นำมาใช้อย่างได้ผล วิธีที่ใช้สื่อสารกับลูกค้าคือ การใช้วิธีส่ง

จดหมายตรง (Mail Order) การขายทางโทรศัพท์

(Telemarketing) การขายผ่านสื่อ (Media Selling) รวมไปถึง

รูปแบบร้านค้าอิเล็กทรอนิกส์ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต

(Internet Selling) มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้



ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ (One Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ (One Level Channel)

 1) เหมาะสำหรับสินค้าที่ขายผ่านห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่หรือร้านค้าแบบลูกโซ่ ซึ่งห้างสรรพ

สินค้าเหล่านี้ ซื้อสินค้าโดยตรงจากผู้ผลิต ทำให้ได้ส่วนลดมากเนื่องจากซื้อเป็นจำนวนมากดีกว่าที่

จะซื้อจากพ่อค้าส่ง

 2) เหมาะสำหรับสินค้าที่เน่าเสียง่ายหรือสินค้าที่ล้าสมัยเร็ว และลูกค้าอยู่อย่างกระจัดกระจาย

พอสมควร จึงต้องผ่านพ่อค้าปลีกช่วยกระจายสินค้า เช่น นมสด ไอศกรีม เสื้อผ้า รองเท้า เป็นต้น

 3) เหมาะสำหรับสินค้าเปรียบเทียบซื้อและเจาะจงซื้อ เนื่องจากสินค้าพวกนี้ล้าสมัยง่าย และ

ลูกค้าอยู่กระจัดกระจายพอสมควร

 4) เหมาะสำหรับผู้ผลิตที่มีฐานะทางการเงินดี และสามารถจัดจำหน่ายโดยผ่าน ร้านค้าปลีกได้

ช่องทางการจัดจำหน่ายหนึ่งระดับ หมายถึง การจัด

จำหน่ายผ่านคนกลางเพียงชั้นเดียว คือ ร้านค้าปลีก

(Retailer) โดยผู้ผลิตทำหน้าที่กระจายสินค้าผ่าน

ร้านค้าปลีกเพื่อจำหน่ายต่อไปยังผู้บริโภคประกอบ

ด้วย คนกลางในช่องทางการจำหน่ายสองฝ่ายใน

ตลาดผู้บริโภค ประกอบด้วย ผู้ผลิต ผู้ค้าปลีก และ

ผู้บริโภค มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้



ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ (Two Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ (Two Level Channel)

1) เหมาะสำหรับสินค้าที่ต้องอาศัย การขายผ่านร้านค้าปลีกที่มีจำนวนมากและอยู่กระจัดกระจาย

จึงต้องอาศัยพ่อค้าส่งช่วยขายต่อไปยังพ่อค้าปลีก เพราะผู้ผลิตไม่สามารถทำการติดต่อกับร้านค้า

ปลีกได้ทั่วถึง เช่น การขายสินค้าในต่างจังหวัด

 2) เหมาะสำหรับสินค้าที่ไม่เน่าเสียง่ายหรือสินค้าสะดวกซื้อ หรือสินค้าที่ไม่เปลี่ยนแปลงตามสมัย

นิยม มีลูกค้าเป้าหมายจำนวนมาก และอยู่กระจัดกระจาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอก เป็นต้น

 3) เหมาะสำหรับผู้ผลิตขนาดเล็ก มีสินค้าน้อยรายการ และฐานะทางการเงินไม่เข้มแข็งพอที่จะ

ส่งสินค้าไปยังพ่อค้าปลีกที่อยู่กระจัดกระจายได้เองจึงต้องอาศัยพ่อค้าส่ง 

ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ ประกอบด้วย

คนกลางในช่องทางการจำหน่ายสองฝ่ายในตลาดผู้

บริโภค ประกอบด้วย ผู้ค้าส่ง และผู้ค้าปลีกในตลาด

อุตสาหกรรม มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้



ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ (Two Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ (Two Level Channel)

 1) เหตุผลที่ช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านตัวแทน เพราะผู้ผลิตไม่สะดวกที่จะจัดจำ

หนายเอง เชน อยู่คนละประเทศ ไม่ชำนาญหรือตองการตัดปญหาในการจัดจำหน่าย

จึงแต่งตั้งตัวแทน (agent) ใหทำหนาที่จำหน่ายสินค้าแทนผู้ผลิต

 2) เหตุผลที่ผานพ่อค้าปลีก เพราะผู้บริโภคอยู่กระจัดกระจายพอสมควร

ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ ที่ประกอบ

ด้วย คนกลางในช่องทางการจำหน่ายสอง

ฝ่ายในตลาดผู้บริโภค ประกอบด้วย ตัวแทน

และผู้ค้าปลีก ในตลาดอุตสาหกรรม มีลักษณะ

และเงื่อนไขดังนี้



ช่องทางการจัดจำหน่าย 3 ระดับ (Three Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 3 ระดับ (Three Level Channel)

1) เหตุผลที่ผ่านตัวแทนเพราะผู้ผลิตไม่สะดวกที่จะจัดจำหน่ายเอง เช่น อยู่คนละประเทศ ไม่ชำนาญหรือต้องการตัด

ปัญหาในการจัดจำหน่าย จึงแต่งตั้งตัวแทน (agent) ให้ทำหน้าที่จำหน่ายสินค้าแทนผู้ผลิต

 2) เหมาะสำหรับสินค้าที่ต้องอาศัยการขายผ่านร้านค้าปลีกที่มีจำนวนมาก และอยู่กระจัดกระจายจึงต้องอาศัยพ่อค้าส่ง

ช่วยขายต่อไปยังพ่อค้าปลีก เพราะผู้ผลิตไม่สามารถทำการติดต่อกับร้านค้าปลีกได้ทั่วถึง เช่น การขายสินค้าในต่าง

จังหวัด

 3) เหมาะสำหรับสินค้าที่ไม่เน่าเสียง่ายหรือสินค้าสะดวกซื้อ หรือสินค้าที่ไม่เปลี่ยนแปลงตามสมัยนิยม มีลูกค้าเป้าหมาย

จำนวนมาก และอยู่กระจัดกระจาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน ผงซักฟอก เป็นต้น

 4) เหมาะสำหรับผู้ผลิตขนาดเล็ก มีสินค้าน้อยรายการและฐานะการเงินไม่เข้มแข็ง จึงต้องอาศัยตัวแทนและพ่อค้าส่ง

ช่วยแบ่งเบาภาระด้านการคลังสินค้า การขนส่ง การเก็บรักษา สินค้า การเงิน และรับภาระด้านการจัดจำหน่าย 

ช่องทางการจัดจำหน่าย 3 ระดับ จะมีคนกลาง

ที่เรียกว่า Jobber “ซาปั๊ว" เข้ามารับช่วงต่อ

จากร้านค้าส่งอีกทอด เพิ่มความเข้มแข็งใน

การกระจายสินค้าสู่ร้านค้าปลีกให้ครอบคลุม

พื้นที่มากขึ้นประกอบด้วย คนกลางสามฝ่ายใน

ตลาดผู้บริโภค ประกอบด้วยตัวแทน พ่อค้าส่ง

และผู้ค้าปลีก มีลักษณะและเงื่อนไขดังนี้



ช่องทางการจัดจำหน่ายมากกว่า 3 ระดับ (Higher–three–level distribution channel)ช่องทางการจัดจำหน่ายมากกว่า 3 ระดับ (Higher–three–level distribution channel)  

ช่องทางการจัดจำหน่ายมากกว่า 3 ระดับ จะเกิดขึ้นกรณีที่มีการนำสินค้าผ่านผู้ค้าส่ง ผู้ค้าอิสระและ

ผู้ค้าปลีก ซึ่งแต่ละฝ่ายมีกลุ่มย่อยช่วยดำเนินการ



ช่องทางการจัดจำหน่ายช่องทางการจัดจำหน่าย
สินค้าอุตสาหกรรมสินค้าอุตสาหกรรม



จะมีความแตกต่างจากสินค้าอุปโภคบริโภคอยู่บ้าง เนื่องจากองค์ประกอบของ
คนกลางแตกต่างกัน วิธีการจัดจำหน่ายอาจจะดำเนินการโดยตรงโดยผ่านพนักงาน
ขายของบริษัทสู่ลูกค้า หรือผ่านผู้จัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม (Industrial
Distributors) หรือผ่านตัวแทนผู้ผลิต (Manufacturer's
Representative) หรือสำนักงานสาขาของผู้ผลิต (Manufacture’s Sales
Branch) ก็ได้ 

สินค้าอุตสาหกรรม : industrial product 

เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อซื้อไปเพื่อการผลิต การให้บริการ หรือการดำเนินงานของ
กิจการ สินค้าอุตสาหกรรมจึงมีเป้าหมายที่ผู้ใช้สินค้าอุตสาหกรรม สินค้า
อุตสาหกรรมประกอบด้วย วัตถุดิบ วัสดุและอะไหล่ เครื่องจักรกลและ
ถาวรวัตถุ เครื่องมือประกอบ วัสดุสิ้นเปลืองและบริการ

ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม : industrial user

ผู้ที่ซื้อสินค้าไปเพื่อการผลิตหรือการให้บริการ หรือการดำเนินงานของกิจการ
ได้แก่ ผู้ผลิต ผู้ประกอบอุตสาหกรรม โรงงานต่างๆ และผู้ขายบริการ

ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม 



ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุ ตสาหกรรมช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุ ตสาหกรรม



ช่องทางการจัดจำหน่าย 0 ระดับ (Direct Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 0 ระดับ (Direct Channel)

ช่องทางการจัดจำหน่าย 0 ระดับ มีลักษณะและเงื่อนไข คือ เหมาะสำหรับสินคาอุตสาหกรรมที่มีมูลคาการซื้อขายสูง

ขนาดใหญ่ น้ำหนักมาก ตองมีการติดตั้งและมีการใหบริการกอนและหลังการขาย เชน เครื่องจักรกลและถาวรวัตถุ

เครื่องมือประกอบราคาสูง วัตถุดิบ เป็นตน ในขณะที่ลูกคาเป้าหมาย คือ ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมมีจำนวนน้อยราย และ

มีแนวโน้มจะรวมกลุ่มกันตามสภาพทางภูมิศาสตร์ เช่น กลุ่มนิคมอุตสาหกรรม เป็นต้น 



 ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ มีลักษณะและเงื่อนไข คือ ผู้จัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม มีลักษณะเหมือนกับ

พ่อค้าส่ง แต่จัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม เช่น ร้านขายวัสดุก่อสร้าง ร้านขายอะไหล่ ร้านขายเครื่องเหล็ก ซึ่งจะมี

ลักษณะคล้ายร้านค้าปลีกทั่วไป จึงเรียกว่า ผู้จัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม 

 

ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ (One Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ (One Level Channel)



 ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ มีลักษณะและเงื่อนไข คือ ผู้จัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมในลักษณะตัวแทน ซึ่ง

เป็นผู้ที่ได้รับแต่งตั้งจากผู้ผลิตให้ทำหน้าที่จำหน่ายสินค้าแทน เนื่องจากผู้ผลิตไม่สะดวกที่จะจัดหน่ายเอง เช่น อยู่

คนละประเทศ ไม่มีความชำนาญ เงินทุนน้อย หรือต้องการตัดปัญหาในการจัดจำหน่าย ช่องทางการจัดจำหน่ายใน

ลักษณะแบบนี้เหมาะสำหรับสินค้าอุตสาหกรรมประเภทเครื่องจักรกล เครื่องมือประกอบที่มีมูลค่าสูงที่ผู้ผลิตต้องการ

นำสินค้าเข้าสู่ตลาดใหม่

ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ (One Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ (One Level Channel)



ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ มีลักษณะและเงื่อนไขในลักษณะเดียวกับช่องทางการจัดจำหน่าย 1 ระดับ ในด้าน

การแต่งตั้งตัวแทน แต่ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับนั้นเหมาะสำหรับสินค้าอุตสาหกรรมขนาดเล็กและราคาต่ำ

เช่น วัสดุสิ้นเปลือง เครื่องมือประกอบขนาดเล็ก วัสดุและอะไหล่ ที่ลูกค้าอยู่กระจัดกระจายจึงต้องผ่านผู้จัดจำหน่าย

สินค้าอุตสาหกรรม 

ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ (Two Level Channel)ช่องทางการจัดจำหน่าย 2 ระดับ (Two Level Channel)



ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าบริโภคช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าบริโภค
และช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมและช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมเปรียบเทียบเปรียบเทียบ



ช่องทางการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ 

เป็นช่องทางการตลาดที่อาศัยคนกลางเป็นผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง นายหน้า ผู้
ผลิต ที่ไม่มีหน้าร้านไม่มีพื้นที่สำหรับจัดแสดงสินค้า แต่เป็นช่อง
ทางการตลาดโดยการติดต่อสื่อสารทางอินเตอร์เน็ตเป็นคนกลางจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ ไปสู่ผู้บริโภค



1. Business to Consumer (B-to-C or B2C) เป็นการขายผลิตภัณฑ์ไปยังผู้บริโภคทั่วโลกโดยตรง โดยบริษัทหรือ
องค์กรธุรกิจที่ขายด้วยวิธีนี้ จะทำการตัดคนกลาง ไม่ว่าจะเป็นผู้นำเข้า ผู้จัดจำหน่าย พ่อค้าส่ง และพ่อค้าปลีกออกหมด
ทั้งนี้เพื่อต้องการทำกำไรให้มากขึ้น ในขณะเดียวกันก็สามารถขายสินค้าได้ถูกลงด้วย 
2. Business to Business (B-to-B or B2B) เป็นการทำธุรกิจแบบขนาดใหญ่ระหว่างองค์การ ทำธุรกิจด้วยกัน บางครั้ง
เป็นผลิตภัณฑ์นำเข้า (Import) หรือผลิตภัณฑ์ส่งออก (Export) เช่นการนำเครื่องสำอางจากประเทศ อเมริกาเข้ามา
จำหน่ายในประเทศไทยโดยผู้ที่เป็นตัวแทนอยู่ประเทศไทยไปรับมาจำหน่ายให้กับลูกค้าผู้บริโภคทั่วไปการชำระเงินจะ
ผ่านระบบธนาคาร
3. Consumer to Consumer (C to C or C2C) เป็นการค้าปลีกระหว่างผู้บริโภคกับผู้บริโภค เช่น การเป็นสมาชิก
บริษัทขายตรงและผู้บริโภคซื้อมาใช้เอง เมื่อผลิตภัณฑ์มีคุณภาพผู้บริโภคคนแรกก็จะชวนเพื่อนร่วมงานแนะนำผลิตภัณฑ์
กับบริษัทตนที่เป็นสมาชิกอยู่เข้ามาทำธุรกิจร่วมกับบริษัทเดียว โดยได้ค่านายหน้าคอมมิชชั่นเป็นค่าตอบแทนผลงาน

รู ปแบบธุ ร กิ จ ที่ พบบนอิ น เตอ ร์ เน็ ตรู ปแบบธุ ร กิ จ ที่ พบบนอิ น เตอ ร์ เน็ ต



4. Government to Consumer (G to C or G2 C) เป็นการทำธุรกิจระหว่างภาครัฐบาลกับผู้
บริโภคทั่วไป ซึ่งเป็นการช่วยเหลือประชาชนของภาครัฐบาลโดยผู้บริโภคได้รับผลประโยชน์
มากกว่ารัฐบาล เช่นกรณีน้ำท่วมรัฐบาลได้ทำการจำหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการให้กับผู้บริโภคโดย
ไม่หวังกำไรเหมือนกับบริษัทที่ขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ระบบการชำระเงินอาจเป็นเงินสดหรือ
อาจตกลงชำนะในรูปแบบอื่นก็ได้
5. Business to Government (B to G) เป็นการทำธุรกิจระหว่างภาครัฐบาลกับนักธุรกิจ เช่น
การประกาศจัดซื้อจัดจ้างของภาครัฐในเว็บไซต์ เพื่อให้ภาคธุรกิจมาประมูลราคา

รู ปแบบธุ ร กิ จ ที่ พบบนอิ น เตอ ร์ เน็ ตรู ปแบบธุ ร กิ จ ที่ พบบนอิ น เตอ ร์ เน็ ต



เปรียบเทียบเปรียบเทียบ การค้ าปลี ก  &  การค้ าส่ งการค้ าปลี ก  &  การค้ าส่ ง



การค้ าปลีกการค้ าปลีก



Retail Business หรือธุรกิจร้านค้าปลีก คือ ธุรกิจที่เกิด
การซื้อ-ขายสินค้าหรือบริการที่ส่งถึงผู้บริโภคโดยตรง
ซึ่งจะขายอะไรก็ได้ที่ถูกกฏหมาย และเป็นการขายสินค้า
ให้ถึงมือผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยพวกเขาจะใช้เองหรือให้
เป็นของขวัญแก่คนอื่นก็ได้ 

ซึ่งสมัยก่อนก็จะมีร้านค้าปลีกที่มีเฉพาะหน้าร้านอย่างเดียว แต่หลายปีที่ผ่านมา
ร้านค้าปลีกก็ได้ถูกแตกแขนงออกไปให้อยู่ในออนไลน์ด้วย หรืออาจจะเรียกได้
ว่า จากที่เคยเป็นร้านค้าปลีกดั้งเดิม ก็เกิดการเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย กลาย
เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่กันไปซะหมดแล้ว 

การค้ าปลี ก  คื ออะ ไร?การค้ าปลี ก  คื ออะ ไร?   



แต่เนื่องจากร้านค้าปลีกนั้นมี
หลายประเภทด้วยกัน ทำให้
ห่วงโซ่อุปทานข้างต้นที่เรา
กล่าวมา อาจเกิดขึ้นกับร้านค้า
ปลีกบางประเภทเท่านั้น เพราะ
ร้านค้าปลีกประเภทใหญ่ ๆ
บางเจ้าก็เป็นผู้ผลิตเอง เป็นผู้
ค้าส่งเอง และยังเป็นผู้ค้าปลีก
เองอีกด้วย 



ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 
Small Retailer/Grocery Stores

เป็นร้านค้าปลีกขนาดเล็กที่จะเป็นร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม ที่ดูแลทุกอย่างภายใน
ร้านเองคนเดียว ใช้พื้นที่น้อย ๆ ในบริเวณชั้น 1 ของหน้าบ้าน หรือตึกแถว 1 คูหา
มักจะขายของใช้ในชีวิตประจำวัน ส่วนใหญ่จะเป็นการขายให้คนในชุมชนหรือคนใน
หมู่บ้านด้วยกันเอง คนมักจะเรียกว่า ร้านโชห่วยหรือร้านขายของชำ ร้านประเภทนี้
จะไม่ค่อยมีเทคโนโลยีอะไรมากนัก การจัดการบัญชีต่าง ๆ ก็จะเป็นระบบเก่าและ
จัดการด้วยตนเองซะมากกว่า เพราะมีขนาดที่ไม่ใหญ่มาก

ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง 
Specialty Store

Specialty Store เป็นร้านค้าปลีกที่เน้นขายสินค้าเฉพาะอย่าง ที่จะ
เน้นสินค้าไปที่ประเภทใดประเภทหนึ่งเป็นพิเศษ เช่น ร้านขายเครื่อง
สำอาง, ร้านวัสดุก่อสร้างขนาดย่อม, ร้านหนังสือ ฯลฯ ซึ่งร้านค้าปลีก
ประเภทนี้สามารถพัฒนารูปแบบให้เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ได้ โดย
เพิ่ม ระบบ POS เข้าไป หรือเพิ่มช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เข้าไปเพื่อให้
ยอดขายเพิ่มขึ้นได้ 

ประเภทของร้านค้าปลีกประเภทของร้านค้าปลีก

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


ร้านสะดวกซื้อ 
Convenience Stores

ร้านประเภทนี้ถูกพัฒนาให้เป็นร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เพราะมีระบบต่าง ๆ ทุกอย่าง
เข้ามาซัพพอร์ต เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เน้นสนอง
ความต้องการแบบเร่งด่วนแก่ลูกค้า มีสินค้าที่หลากหลาย ส่วนใหญ่จะเป็นอาหาร,
เครื่องดื่ม, ของใช้ในชีวิตประจำวัน ร้านค้าปลีกประเภทนี้ก็อย่างเช่น ร้านมินิมาร์ท
ทั่วไป, 7-Eleven , Family mart, 108 Shop

ซูเปอร์มาร์เก็ต 
Supermarket

เป็นร้านที่เน้นขายสินค้าอุปโภคบริโภคในครัวเรือน จะเป็นสินค้าที่มีความ
จำเป็นต้องใช้ในชีวิตประจำวัน จุดเด่นของร้านค้าปลีก ประเภทนี้คือ อาหาร
สด, ผักสด, เนื้อสัตว์, อาหารทะเลต่าง ๆ  ส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่มีกำไรต่ำ แต่
เน้นขายในปริมาณที่เยอะ มักจะอยู่ใกล้เคียงกับละแวกบ้าน หรืออาจจะอยู่ใน
ห้างสรรสินค้าและไฮเปอร์มาร์เก็ต  แต่ปัจจุบันก็ได้มีการแยกตัวเปิดเป็น
อิสระหลายร้านอยู่เหมือนกัน เช่น ท็อปส์ซูเปอร์มาร์เก็ต, Villa Market,
Foodland

ประเภทของร้านค้าปลีกประเภทของร้านค้าปลีก

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/


ห้างสรรพสินค้า 
Department Store

ห้างสรรพสินค้าเป็นร้านค้าปลีกที่มีขนาดใหญ่มาก มีรวมรวมสินค้าและบริการทุกอย่างไว้ใน
นี้แบบครบวงจร ซึ่งแบ่งทุกอย่างไว้เป็นโซนอย่างชัดเจน เป็นแหล่งรวมความสนุกสนาน
เพลิดเพลินชั้นยอดเยี่ยมในการช้อปปิ้ งไว้ที่นี่ สิ่งที่มีในห้างสรรพสินค้าก็จะเป็น เสื้อผ้า
กระเป๋า รองเท้า เครื่องประดับ แบรนด์หรู, ผลิตภัณฑ์เสริมความงาม, คลินิกเสริมความ
งาม, บริการเกี่ยวกับโทรศัพท์และอุปกรณ์ไอที, โรงหนัง, ฟู้ ดคอร์ด, ร้านอาหารแบรนด์ดัง,
ซูเปอร์มาร์เก็ต, เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้าน, เครื่องเล่นต่าง ๆ  ตัวอย่างเช่น สยาม
พารากอน (Siam Paragon), เซ็นทรัล (Central), เดอะมอลล์ (The Mall), โรบินสัน
(Robinson), เอ็มควอเทียร์ (EmQuartier), ไอคอนสยาม (ICONSIAM) 

ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 
Discount Store, Hypermarket

มักจะขายสินค้าที่หลากหลายในราคาที่ประหยัด เน้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าไปที
ละเยอะ ๆ เพื่อให้มียอดขายสินค้าในปริมาณที่สูง เน้นสินค้าและบริการที่เข้า
ถึงง่าย ไม่ได้หรูหราเท่าแบรนด์ต่าง ๆ ในห้างสรรพสินค้า ส่วนลักษณะก็จะ
เหมือนการรวมซูเปอร์มาร์เก็ตกับห้างสรรพสินค้าเข้าไว้ด้วยกัน มีความ
บันเทิงสนุกสนานให้เป็นโซนไว้ นอกจากนี้ก็จะยังมีสินค้าในครัวเรือน สินค้า
อุปโภคบริโภคทั่วไปไว้ด้วยเช่นกัน เช่น Tesco Lotus, Big-C, Makro 

ประเภทของร้านค้าปลีกประเภทของร้านค้าปลีก

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


ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ที่เน้นขายสินค้าเฉพาะกลุ่ม
Category Killer

อันนี้จะคล้าย ๆ กับข้อ 2 ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง (Specialty Store) คือจะมีความจำเพาะเจาะจงในการขายสินค้า เน้นสินค้าเป็นประเภท
นั้น ๆ ไปเลย แต่ร้านประเภทนี้จะมีความใหญ่มากกว่า Specialty Store ซึ่งใหญ่ขนาดที่ว่า Category Killer เปรียบเสมือนห้างสรรพ
สินค้าที่รวบรวมสินค้าประเภทนั้น ๆ ไว้โดยเฉพาะเลยค่ะ ซึ่งส่วนใหญ่สินค้าของร้านค้าปลีกประเภทนี้ก็จะเป็น ร้านวัสดุก่อสร้างและอุปกรณ์
ตกแต่งบ้านและร้านเฟอร์นิเจอร์ขนาดใหญ่ ซึ่งพอเป็นขนาดใหญ่ก็จะมีสินค้าที่หลากหลายและครบครันตอบโจทย์ลูกค้าได้มากกว่า อาจมี
ส่วนลดในสินค้าบางอย่าง รวมถึงมีบริการหลังการขาย ตัวอย่างเช่น พาวเวอร์บาย (Power Buy), โฮมโปร (Home Pro), Index
Living Mall 

ประเภทของร้านค้าปลีกประเภทของร้านค้าปลีก



ช่องทางขายของออนไลน์และออฟไลน์ช่องทางขายของออนไลน์และออฟไลน์

การขายแบบออนไลน์ คือ
การนำสินค้าไปวางขาย
ผ่านช่องทางต่าง ๆ บน
อินเทอร์เน็ต โดยมี
อินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลาง
ในการติดต่อสื่อสารระหว่าง
ผู้ขายสินค้าและผู้ซื้อสินค้า 

การขายแบบออฟไลน์ (Offline)
การขายรูปแบบนี้เรียกได้ว่า
เป็นการขายแบบ “ดั้งเดิม”
เป็นการขายของผ่านร้านค้า ที่
มีหน้าร้านแสดงสินค้าจริง ผู้
ขายทำการขาย พูดคุย โต้ตอบ
กับลูกค้าแบบ Face to face ไม่
ได้ใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลาง
ในการซื้อขาย



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

วิธีนี้เป็นวิธียอดฮิตของการขายสินค้าผ่านออนไลน์ ไม่ว่าจะ
เป็นการนำสินค้าไปวางขายบน Website ของร้านค้าเอง หรือ
บน Marketplace ต่าง ๆ อย่าง Lazada และ Shopee รวมไป
ถึงการขายสินค้าบน Social Media อย่าง Facebook,
Twitter, Line และ Instagram ซึ่งการขายผ่านช่องทางเหล่านี้
กำลังเป็นที่นิยมอย่างแพร่หลายในยุคปัจจุบัน มีร้านค้าออฟไลน์
จำนวนมากที่หันมาค้าขายผ่านช่องทางออนไลน์ เนื่องจากการ
เปิดร้านค้าออนไลน์นั้นมีต้นทุนต่ำ แต่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
ได้เป็นจำนวนมาก เพราะมีจำนวนผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตและ
Social Media มีเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ ทุกวัน ทั้งยังมีช่องทาง
โปรโมทแบรนด์ของตนให้เป็นที่รู้ จักได้หลากหลายช่องทาง และ
ทำการค้าขายได้ทุกที่ทุกเวลา

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

Dropship เป็นการขายผ่านระบบตัวแทนจำหน่ายสินค้า
ประเภทหนึ่ง ที่ตัวแทนนำสินค้าจากผู้ผลิตหรือร้านค้าราย
ใหญ่ไปขายต่อ โดยนำรูปและข้อมูลของสินค้าไปประกาศขาย
ตาม Website หรือบัญชีร้านค้าของตัวเองบน Social
Media โดยที่ตัวแทนไม่จำเป็นต้องซื้อสินค้ามาสต๊อกเอง
ก่อน และไม่ต้องส่งสินค้าเอง ตัวแทนมีหน้าที่เพียงโปรโมท
สินค้าและหาลูกค้ามา จึงอาจกล่าวได้ว่าตัวแทนจำหน่ายเป็น
เพียงเสมือน “คนกลาง” ระหว่างผู้ผลิตหรือร้านค้ารายใหญ่
กับลูกค้าเท่านั้น ตัวแทนจำหน่ายจะได้รับผลตอบแทนในรูป
ของค่าคอมมิชชั่น หรือกำไรส่วนต่างของราคาต้นทุนสินค้า
ฉะนั้นการขายแบบ Dropship มีข้อดีตรงที่ตัวแทนไม่จำเป็น
ต้องลงทุนอะไรก็สามารถขายสินค้าได้เลย และไม่ต้องรับ
ความเสี่ยงจากการขายสินค้าไม่ได้

การขายผ่านตัวแทนจำหน่ายการขายผ่านตัวแทนจำหน่าย
แบบ Dropshipแบบ Dropship



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

การขายแบบหน้าร้าน คือ การที่เจ้าของแบรนด์มีร้านจำหน่าย
สินค้าเป็นของตัวเอง จัดแสดงสินค้าจริง ทำการขายสินค้าเอง
โดยตรง ลูกค้าสามารถทำการซื้อของกลับบ้านได้เลยทันที ถึง
แม้การขายแบบหน้าร้านจะดูเรียบง่าย ไม่หวือหวาหรือมีอะไร
พิเศษ แต่ก็เป็นวิธีการขายสินค้าที่ขาดไปไม่ได้ แม้ว่ากระแสการ
ขายของออนไลน์จะเป็นที่นิยมมากแค่ไหนก็ตาม เนื่องจากการ
ขายของผ่านหน้าร้านนั้น ลูกค้าสามารถเลือกชม หยิบจับ และ
ทดลองใช้สินค้าจริง ๆ เพื่อพิจารณาก่อนจะตัดสินใจซื้อสินค้า
เป็นการสร้างประสบการณ์ตรงที่ลูกค้ามีต่อแบรนด์

การขายแบบหน้าร้านการขายแบบหน้าร้าน

สินค้าที่นิยมขายผ่านหน้าร้านมักเป็นกลุ่มสินค้าที่ต้องมีการทดลองใช้งาน
เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อ เช่น ร้านน้ำหอมที่มีหน้าร้าน Offline ตาม
ห้างสรรพสินค้าเพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองกลิ่น หรือสินค้าจำพวกอาหารสด ที่
ลูกค้าต้องเลือกดู ตรวจเช็คความสดใหม่ เป็นต้น

การฝากขาย : Consignmentการฝากขาย : Consignment

การฝากขาย คือ การที่เจ้าของสินค้า หรือเรียกว่าผู้ฝากขาย ส่งสินค้าไปยังผู้รั บฝาก
ขาย ให้ทำการขายสินค้าให้แทน โดยที่กรรมสิทธิ์ในตัวสินค้านั้นยังคงเป็นของผู้ฝาก
ขาย จนกว่าสินค้านั้น ๆ จะถูกขายออกไป ผู้ฝากขายจึงจะสามารถบันทึกรายการ
ขายสินค้าได้ โดยผู้รั บฝากขายสินค้าจะได้รับ “ค่านายหน้า” เป็นค่าตอบแทน เช่น
เจ้าของแบรนด์อาหารเสริมอาจนำสินค้าของตนไปฝากขายตามร้านขายยาต่าง ๆ
โดยเจ้าของร้านขายยาก็จะคิดค่านายหน้าเป็นเปอร์เซ็นต์ตามที่ตกลงกันไว้เมื่อขาย
สินค้าได้

ข้อดีของการฝากขายสินค้า คือเป็นการขยายตลาดสินค้าให้กว้างขึ้น โดยที่เจ้าของ
สินค้าไม่ต้องลงทุนเปิดหน้าร้านเพื่อจำหน่ายสินค้าเอง แถมยังสามารถเลือกได้ว่าจะ
วางจำหน่ายสินค้าที่บริเวณใด หรือภูมิภาคใด เพราะมีร้านค้าจำนวนมากทั่วประเทศที่
รั บฝากวางสินค้า ประเภทสินค้าที่มักฝากขายคือสินค้าจำพวกเครื่องสำอางค์ อาหาร
เสริม ขนมต่าง ๆ เป็นต้น





          แพลตฟอร์ม e-commerce ที่ใหญ่ที่สุดในตะวันออกเฉียงใต้และไต้หวัน เป็นช่องทางที่ซื้อขายง่ายที่สุด แต่มีความปลอดภัย
และระบบจ่ายเงินที่รัดกุม การเปิดร้านขายสินค้าบน Shopee ทำได้ง่ายมากๆ เพียงสมัครสมาชิกบน Website ก็สามารถวางขาย
สินค้าได้เลยแบบฉบับที่ใครๆก็ทำได้
          จุดเด่นของ Shopee คือ มีกิจกรรมส่งเสริมการขายมากมาย ไม่ว่าจะเป็น โค้ดส่วนลด คูปองแทนเงินสด เหรียญ Coins และยัง
มีเกมส์ให้เล่นสนุกๆเพื่อรับรางวัล และยังมีฟังก์ชันการเสริมสร้างความมั่นใจให้กับผู้ซื้อด้วยการติดดาวและรีวิว โดยร้านที่มีคะแนนดีก็
จะได้รับการส่งเสริมการขายจากช้อปปี้  ด้วยฟังก์ชั่น “ร้านแนะนำ” ทำให้เพิ่มยอดขายได้มากขึ้น และยังมีการเชื่อมต่อกับบริการขนส่ง
ทั่วประเทศฃ ทำให้ไม่ผู้ซื้อ – ผู้ขาย ไม่ว่าจะอยู่ที่ไหน ก็สามารถส่ง – รับสินค้าได้สะดวกอีกด้วย



แหล่งช้อปปิ้ งออนไลน์ที่เหมือนมีห้างสรรพสินค้าอยู่ในมือ เพราะมีสินค้าให้เลือกมากมาย โดยเฉพาะ
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เต็มไปด้วยสินค้าคุณภาพมากมาย และบริการครบวงจรไม่แพ้ Shopee ทั้ง
การขนส่ง การสั่งซื้อ และระบบการชำระเงินที่ครอบคลุมทั้งหมด แตกต่างที่ใน Lazada จะไม่มี
สินค้าประเภทอาหารเพียงเท่านั้น



          ช่องทางการขายออนไลน์ที่เน้นวัสดุตกแต่ง เฟอร์นิเจอร์และสินค้าก่อสร้าง แพลตฟอร์มนี้ถึงแม้จะเกิดขึ้นได้ไม่
นานแต่ก็ได้รับการพัฒนาจากผู้เชี่ยวชาญในตลาดการซื้อขายวัสดุมากว่า 20 ปี เป็นแพลตฟอร์มที่เป็นตัวกลางระหว่าง
ผู้ผลิตหรือผู้จำหน่ายเฟอร์นิเจอร์และสินค้าก่อสร้าง

          จุดเด่นของ NocNoc คือ ผู้ซื้อจะมีโอกาสที่จะเข้าถึงนวัตกรรมวัสดุการตกแต่งบ้านที่นอกจากจะเห็นตามร้าน
ต่างๆ ผู้ซื้อยังสามารถเข้าหาร้านที่มีที่ตั้งอยู่ในต่างประเทศหรือสำหรับลูกค้าที่อยู่ต่างจังหวัดและไม่สามารถที่จะเดิน
ทางไปที่ร้านได้อย่างสะดวกก็สามารถสั่งผ่าน NocNoc ได้ โดยให้บริการส่งครอบครุมทั่วหัวเมืองขนาดใหญ่ และยังมี
บริการส่งสินค้าตัวอย่างเพื่อที่จะให้คนซื้อได้สัมผัสเนื้องานจริงๆก่อนที่จะลงมือสั่งซื้อ โดยสินค้าที่จะเปิดให้วาง
จำหน่ายมีตั้งแต่วัสดุเฟอร์นิเจอร์ ไปจนถึงวัสดุตกแต่งบ้านอย่างวอลเปเปอร์ เป็นต้น



เครื่องมือในการส่งเสริมการขายสำหรับ Line Official Account ให้ง่ายขึ้นและมีประสิทธิภาพมากกว่าเดิม และเต๋มไป
ด้วยฟีเจอร์ต่างๆที่ช่วยแก้ปัญหาให้การซื้อขายแบบตอบแชทไปมาหมดไป ตั้งแต่ระบบการสั่งซื้อ จ่ายเงิน ติดตามสถานะ
ไปจนกว่าผู้ซื้อจะได้รับของ พร้อมทั้งมีหน้าออนไลน์ให้ใช้ฟรี ไม่เสียค่าใช้จ่าย สำหรับผู้ที่อยากสร้างรายได้เพิ่มขึ้นผ่าน
ช่องทางนี้เพียงแค่มี Line Official Account ก็สามารถสร้างร้านค้าบน Line My Shop ได้แล้ว

จุดเด่นของ Line My Shop คือ ผู้ซื้อขายสามารถสร้างออเดอร์ให้ลูกค้าได้ทันทีเมื่อลูกค้าสนใจสินค้าต่างจากแพลตฟอร์ม
อื่นๆที่ต้องรอลูกค้าสั่งซื้อเข้ามาเท่านั้น ยังมีระบบแจ้งเตือนสถานะของใบสั่งซื้อให้ลูกค้าผ่าน Line Chat ทำให้ติดตาม
สถานะได้ง่ายขึ้น มีฟีเจอร์จัดการแคตตาล็อก และสต็อกแบบ Realtime สามารถกำหนดจำนวนได้ง่ายอีกด้วย

Line My Shop



พื้นที่การขายสินค้าออนไลน์ แค่มีบัญชี Facebook ก็สามารถซื้อ
ขายสินค้าได้ทั่วโลก เรียกได้ว่าเป็นตลาดเสรี ที่เพียงแค่มีข้อมูล
ของสินค้า ผลิตภัณฑ์ ราคา และรูปสินค้า ก็สามารถเริ่มต้นขายได้
ทันที โดยไม่จำเป็นต้องมี Facebook Page สร้างยอดไลค์ ยอด
สมาชิก ก็สามารถนำเสนอสินค้าได้

จุดเด่นของ Facebook Marketplace คือ มีระบบ AI ช่วยทำให้
การขายสินค้าเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เร็วขึ้น ด้วยการคำนวนหาผู้ที่
คาดว่าน่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายได้ในทันที และผู้ซื้อ – ผู้ขาย
สามารถตรวจสอบกันได้โดยตรงผ่าน Facebook ดูความน่าเชื่อถือ
และการมีตัวตนจริงๆได้ และสามารถเลือกซื้อสินค้าจากคนที่อยู่
ใกล้ๆเพื่อพบปะซื้อขายกันโดยตรงได้

Facebook Marketplace



ช่องทางออนไลน์ในรูปแบบเว็บไซต์สำเร็จรูป ที่มีเทมเพลตเว็บไซต์ ใช้ตกแต่งหน้าร้านแบบฟรี  เพียงแค่
สมัครสมาชิก พร้อมรองรับสินค้าทุกหมวดหมู่ สามารถกดสินค้าเข้าตระก้า และเปิดบิลเพื่อรองรับลูกค้า จัด
การออเดอร์ และสต็อกจากทุกช่องทางได้อย่างมีประสิทธิภาพทั้ง Lazada, Shopee, Google Shopping,
Facebook Shop

Lnw.shop



เว็บไซต์ที่อยู่คู่กับคนไทยมานาน นับได้ว่าเป็นช่องทางออนไลน์ที่มีผู้เข้าชม มากกว่า 300,000 คนต่อวัน ที่ผลักดัน
ให้ผู้ขายสามารถสร้างกำไรได้มากโดยไม่ต้องเสียค่าบริการ และมีฟีเจอร์ WeTrust Guarantee สร้างความน่าเชื่อ
ถือด้วยคะแนนความพึงพอใจของแต่ละร้าน และการันตีการส่งสินค้ากับผู้ซื้อจริงๆโดยไม่มีการคดโกงใดๆ

WELOVESHOPPING



ช่องทางซื้อขายออนไลน์ในรูปแบบเว็บไซต์แรกๆของไทย มีสินค้าที่หลากหลาย และครอบคลุมถึงสินค้าท้องถิ่น
ของไทยทำให้แบรนด์ไทยสามารถส่งไปได้ทั่วโลก โดยมุ่งเน้นการสนับสนุนธุรกิจ เล็ก-กลาง-ใหญ่ ให้มีโอกาสใน
การซื้อขายผ่านทางออนไลน์ได้ฟรี มี Solution ให้ผู้ขายครบถ้วน พร้อมด้วยที่ปรึกษาส่วนตัวที่จะช่วยแนะนำให้ผู้
ขายสร้างยอดขายได้มากขึ้น

Tarad.com



ตลาดซื้อ-ขายของมือสองออนไลน์ ที่สร้างให้ผู้ขายสินค้ามือสอง และผู้ซื้อมาเจอกันได้ง่าย สะดวก รวดเร็ว มากขึ้น
โดยเน้นให้ผู้ซื้อ ผู้ขายได้เจอกันในที่สาธารณะ เพื่อดูสินค้าก่อนการขายได้จริงๆ ไม่ว่าจะเป็นอสังหาริมทรัพย์ บ้าน
รถ และที่สำคัญขั้นตอนการลงขายสินค้าก็ไม่ยุ่งยาก เพียงแค่ไม่กี่ขั้นตอนก็สามารถเข้าถึงผู้ซื้อได้ทันที และ
สามารถโปรโมทสินค้าบนเว็บได้อีกด้วย

Kaidee.com



แพลตฟอร์มการขายสินค้ามือหนึ่ง และมือสองบนออนไลน์ ที่ผูกกับเว็บไซต์ Pantip เว็บไซต์กระทู้ยอดนิยม เป็น
แพลตฟอร์มที่แสดงสถานะของสินค้าอย่างชัดเจน ทำให้ผู้ซื้อ-ผู้ขายสื่อสารกันได้ง่าย ทำให้ประหยัดเวลาในการซื้อ
ขายได้ และยังมีระบบประกาศขายสินค้าฟรี และทำการโฆษณาได้ฟรี  อีกด้วย

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

Pantip Market



กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการขาย
สินค้าและบริการให้กับพ่อค้าปลีก
หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อนำไปจำหน่ายต่อ
หรือนำไปใช้ในทางธุรกิจ 

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. พ่อค้าส่ง (Merchant Wholesalers) 
           คือ คนกลางที่ทำหน้าที่จัดซื้อสินค้าจากผู้ผลิตเป็นจำนวนมากเพื่อจำหน่ายให้แก่พ่อค้าปลีก
หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมหรือการค้า พ่อค้าส่งจะมีอิสระไม่ขึ้นต่อใครดำเนินการขายตามประเภท
สินค้าที่ขาย 

2. นายหน้าและตัวแทน (Merchandise Agents) 
          ตัวแทนจำหน่ายสินค้าจะมีลักษณะคล้ายกับพ่อค้าส่ง แต่ต่างกันที่ตัวแทนไม่มีกรรมสิทธิ์
สินค้าแต่พ่อค้าส่งจะมีกรรมสิทธิ์ในสินค้า นายหน้าได้รับค่าตอบแทนเป็นค่านายหน้า
(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. สำนักงานขายและสาขาขาย
           3.1 สำนักงานขาย (Sale Officers) ในบางครั้งผู้ผลิตจะตั้งสำนักงานอยู่ในบริเวณที่ไกลจากโรงงาน
ผลิตสินค้าของผู้ผลิต หรือตั้งอยู่คนละท้องถิ่นกับสำนักงานใหญ่ของผู้ผลิต และจะไม่เก็บสินค้าสำรองไว้ใน
Stock ส่วนสินค้านั้นจะเช่าที่เก็บสินค้าของคลังสินค้าสาธารณะหรือเก็บไว้ที่โรงงาน เมื่อมีลูกค้ามาสั่งซื้อสินค้า
จะทำการเบิกสินค้าจากคลังหรือโรงงานแล้วนำส่งให้ผู้ซื้อ
            3.2 สาขาขาย (Sales Branches) เป็นสาขาของบริษัทผู้ผลิตสินค้าต่างจาก Sales Offices ตรงที่มีที่
สำหรับเก็บสินค้าคงคลัง เพื่อการส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าตามคำสั่งซื้อรวมทั้งการให้บริการติดตั้งสินค้า บำรุง
รักษา และซ่อมแซมสินค้า จะมีจำนวนพนักงานมากกว่า 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. ผู้ค้าส่งผลิตภัณฑ์เกษตรกรรม
          ศูนย์รวมผลิตภัณฑ์ทางการเกษตร คือ ผู้ค้าส่งที่ทำหน้าที่รวบรวมพืชผลจากเกษตรกร
หลายๆ รายมารวมกันแล้วนำออกมาจำหน่าย ปกติจะมีตลาดกลางสำหรับการรวบรวมแบ่งออกเป็น
           (1) ผู้ซื้ออิสระหรือพ่อค้าอิสระ จะทำหน้าที่รวบรวมสินค้าและตั้งชื่อสินค้าที่ซื้อจากตลาดท้อง
ถิ่น
           (2) สมาคมสหกรณ์การตลาด เป็นสมาคมที่จัดตั้งขึ้น โดยเกษตรกรในรูปสหกรณ์ มี
วัตถุประสงค์เพื่อจะทำให้สินค้าที่พวกตนผลิตขายได้ในราคาที่สูงโดยเพิ่มกำลังในการต่อรองของผู้
ผลิตประจำท้องถิ่น



ของการขายส่ง
รู ปแบบ

ขายส่ง Online
การขายส่งแบบ Online เช่น Website ที่ชื่อ alibaba.com มีลักษณะเป็น Maketplace ประเภทหนึ่ง Alibaba เป็นเว็บไซต์ตัวกลางที่นัดให้ผู้ซื้อและผู้ขายได้เข้ามาพบ
กัน และเกิดการแลกเปลี่ยนกันทางการค้า  เนื่องจากอาลีบาบาประกาศตัวเองเป็นเว็บไซต์ขายส่ง ดังนั้น การซื้อสินค้าแต่ละครั้ง ต้องมีจำนวนยอดสั่งซื้อไม่ต่ำกว่า
USD3,000 และปรับลดลงเหลือ USD50 แต่อาจจะต้องมีเทคนิคในการต่อรองเจรจาบ้าง

Cash & Carry 
ธุรกิจค้าส่งในรูปแบบนี้ไม่ได้เป็นรูปแบบที่ใหม่มากเท่าไหร่ เพราะว่าในต่างประเทศนั้นมีมานานกว่า 40 ปีแล้ว สำหรับประเทศไทย MAKRO ถือเป็นค้าส่งที่เป็นต้นแบบโดยมีรูป
แบบที่เพิ่มความสะดวกให้กับร้านค้าปลีก ธุรกิจร้านอาหาร หรือโรงแรมต่าง ๆ ให้เข้ามาเลือกซื้อสินค้าได้ในแบบ Modern Trade แลกกับการที่ธุรกิจแบบนี้จะไม่มีการส่งสินค้า
ให้และไม่ให้ถุงใส่อีก ให้ลูกค้านำกลับไปเองและลดราคาให้เพิ่มอีกนิดหน่อย ในฐานะที่ธุรกิจไม่ต้องแบกรับต้นทุนในส่วนนี้ โดยมากก็ยังคงขายสินค้าให้ลูกค้าแบบ Business to
Business เป็นส่วนมากเช่นเดียวกับแบบแรกและลูกค้ากลุ่มนี้คงเลือกที่จะซื้อสินค้าโดยใช้เหตุผลมากกว่าอารมณ์ คือใช้ราคาสินค้าเป็นตัวตัดสิน

ค้าส่งแบบดั้งเดิม
เป็นรูปแบบดั้งเดิมของธุรกิจค้าส่ง นั่นคือเป็นคลังสินค้าขนาดใหญ่ ติดต่อกับ เจ้าของ สินค้าและรับสินค้ามาจากเจ้าของสินค้าและในอีกทางหนึ่ง
คือการติดต่อกับพวกร้านค้าปลีกหรือโชห่วยต่าง ๆ เพื่อกระจายสินค้าอาจจะมีบริการส่งสินค้าไปถึงร้านของลูกค้าด้วยก็ได้ โดยมากค้าส่งแบบ
ดั้งเดิม มักจะไม่มีความจำเป็นต้องอยู่ในทำเลที่ดีมาก เพราะการติดต่อกับลูกค้ามักจะเป็นแบบธุรกิจกับธุรกิจ หรือ Business to Business (B 2
B) ไม่จำเป็นต้องมีการอำนวยความสะดวกให้กับลูกค้ามากนัก เน้นที่การขายราคาถูกกับส่งของให้ตรงเวลามากกว่า 



การกระจายสินค้ าการกระจายสินค้ า   
Physical DistributionPhysical Distribution  



ความหมายความหมาย

การกระจายสินค้า (Physical Distribution)
หมายถึง “กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อน
ย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้
ทางอุตสาหกรรม”หรืออาจหมายถึง “การขนส่ง
และการเก็บรักษาตัวสินค้าภายในธุรกิจใดธุรกิจ
หนึ่งและระบบช่องทางการจัดจำหน่ายของ
ธุรกิจนั้น” 

การกระจายสินค้ าการกระจายสินค้ า   



องค์ประกอบของการกระจายตัวสินค้าองค์ประกอบของการกระจายตัวสินค้า
ทำเลที่ตั้ งคลังสินค้าและการคลังสินค้า
(Inventory Location and Warehousing) 

การจัดการวัสดุ (Material Handing) 

การควบคุมสินค้าคงเหลือ
(Inventory Control)

การดำเนินงานเกี่ยวกับคำสั่งซื้อ
(Order Processing)

หน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการขนย้ายสินค้าไปยังลูกค้า



ทำเลที่ตั้งคลังสินค้าและการคลังสินค้าทำเลที่ตั้งคลังสินค้าและการคลังสินค้า   

ทำเลที่ตั้ งคลังสินค้าเป็นงานที่เกี่ยวข้องการเลือก
สถานที่ตั้ งของคลังสินค้าว่าควรจะเก็บสินค้าไว้ที่ไหน
ส่วนงานที่เกี่ยวข้องกับการคลังสินค้า
(Warehousing) เป็นกิจกรรมของการกระจายตัว
สินค้าที่ประกอบด้วยการเก็บรักษา การจัดหมวดหมู่
การแบ่งแยกและการเตรียมผลิตภัณฑ์เพื่ อการ
ขนส่ง” ธุรกิจมีทางเลือกที่จะดำเนินงานโดยมีคลัง
สินค้าของตนเอง (Private Warehouse) หรือไป
ใช้บริการของคลังสินค้าสาธารณะ (Public
Warehouse)

Inventory Location and WarehousingInventory Location and Warehousing



การจัดการวัสดุ (Material Handing)การจัดการวัสดุ (Material Handing)    

เป็นการเลือกใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่เหมาะ
สมในการจัดการวัตถุดิบและปัจจัยการ
ผลิตเครื่องมือ อุปกรณ์ที่เหมาะสม
สามารถทำให้เกิดการสูญเสียที่เกิดจาก
การแตกหัก เน่าเสียและขโมยน้อยที่สุด
อุปกรณ์เครื่องมือมีประสิทธิภาพสามารถ
ทำให้ลดต้นทุนและเวลาที่ต้องใช้ในการ
จัดการดังกล่าว อุปกรณ์เครื่องมือในการ
จัดการวัสดุได้แก่ สายพาน รถยก ล้อ
เลื่ อน ลิฟท์ ตู้เก็บสินค้า (Container)
เป็นต้น



การควบคุมสินค้าคงเหลือการควบคุมสินค้าคงเหลือ  
Inventory ControlInventory Control

กิจกรรมในการเก็บรักษาสินค้าคงเหลือให้มีขนาด
และประเภทของสินค้าในปริมาณที่เหมาะสม
สินค้าคงเหลือสำหรับหลายบริษัทจะแสดงถึง
ขนาดของการลงทุน เป้าหมายของการควบคุม
สิ้นค้าคงเหลือคือ การควบคุมการลงทุนและการ
ขึ้นลงของสิ้นค้าให้เกิดน้อยที่สุดโดยสามารถ
รับคำสั่งซื้อของลูกค้าได้ทันทีและถูกต้อง



การดำเนินงานเกี่ยวกับคำสั่งซื้อการดำเนินงานเกี่ยวกับคำสั่งซื้อ   

Order ProcessingOrder Processing

 เป็นขั้นตอนในการจัดการตามใบสั่งซื้อของ
ลูกค้า” ประกอบด้วยการจัดทำเอกสารการขาย
การให้สินเชื่อ การจัดเตรียมในการเก็บสินค้า
การเก็บหนี้ที่ต้องชำระ



( 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 น้ำหนั 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
น้ำมัน เป็นต้น

( 3 )  การขนส่ งทาง เครื่ อ งบิน (A i r l i ne s )  เป็นการขนส่ งทางอากาศที่ ถื อว่ 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 งทางน้ำที่ ป ระหยัดค่ าขนส่ ง  เหมาะสำหรับสินค้ าที่ คนกลางในช่อ ง
ทางการจั ดจำหน่ ายหรื อคลั งสินค้ าที่ อยู่ ใกล้ทางน้ำ  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 น้ำมัน น้ำ  แก๊ส

ฝ่ายบริหารต้องตัดสินใจถึงประเภทของการขนส่ง
และพาหนะที่ใช้ในการขนส่ง วิธีการขนส่งหลักที่
นิยมในปัจจุบันมี 5 ประเภท

หน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการขนหน้าที่ที่เกี่ยวข้องกับการขน
ย้ายสินค้าไปยังลูกค้าย้ายสินค้าไปยังลูกค้า







มีบทบาทในการ
สนับสนุนวัตถุดิบไปยังผู้
ผลิตเพื่อ ตอบสนอง
ความต้องการของผู้
บริโภค

โรงงานมีบทบาทในการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบ เมื่อ
ลูกค้ามีความต้องการในผลิตภัณฑ์โดยแนวโน้ม
ทางการตลาดจะ ผลักดันให้มีการเชื่อมโยงกับผู้ค้า
ปลีก และผู้ค้าปลีก เช่น Wall Mart จะ กลายเป็น
ผู้เล่นส าคัญของตลาด โดยการลดความเข้มแข็ง
ของโรงงาน

ผู้ค้าส่ง เป็นผู้กระจายในขั้นกลางในห่วงโซ่
การ กระจาย จุดแข็งของผู้ค้าส่งจะมีสูงสุด
เมื่อผู้ค้าปลีกสังซื้อของในปริมาณน้อย ใน
บางอุตสาหกรรม เช่น อุตสาหกรรมยา ผู้ค้า
ส่งจะควบคุมการกระจายทั้ง หมดรวมถึง
การค้าส่ง

ผู้ค้าปลีก เป็นขั้นสุดท้ายของห่วงโซ่
อุปทาน จุดแข็งของ ผู้ค้าปลีกคือความ
สามารถในการสื่อสารได้โดยตรงกับลูก
ค้าท าให้ทราบความ ต้องการของลูกค้า
กิจกรรมทางการเงินและขนาดของ ผู้ค้า
ปลีมีความส าคัญ และมีผลกระทบต่อ
หน่วยอื่นในห่วงโซ่อุปทาน

RetailerWholesales Manufacturer Suppliers



การกระจายสินค้าการกระจายสินค้า
ร ะ ดั บ ข อ งร ะ ดั บ ข อ ง
ระดับของการจัดหาผลิตภัณฑ์ที่ต้ องการโดยนักการตลาด
ซึ่ ง ระดับความสำคัญนี้ขึ้นอยู่ กับปัจจัยต่ างๆ เช่น ความ
สามารถในการผลิตสินค้ า ขนาดของตลาดเป้ าหมาย ราคา
และนโยบายการขายสินค้ า จำนวนของความต้องการของผู้
บริโภค



เป็นสุดยอดรูปแบบของ selective

distribution คือมีเพียงผู้ขายส่ง 1 ราย ผู้

ขายปลีกหรือผู้กระจายสินค้าอยู่ในสถานที่

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

มีเป้าหมายเพื่อหาตลาดในการระบายสินค้า สำหรับ

หลายผลิตภัณฑ์ มีการขายโดยตรง เช่น บุหรี่ เบียร์

Intensive Distribution เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคมีทางเลือก

หลายแบรนด์ หรือกล่างได้อีกอย่างว่า ถ้าหาสินค้ายี่ห้อ

นั้นไม่ได้ ก็ซื้อยี่ห้ออื่น

เกี่ยวกับผู้ผลิตที่มีทางระบายสินค้าในพื้นที่นั้นๆ อยู่

จำนวนหนึ่ง ประโยชน์ของวิธีนี้คือ ผู้ผลิตสามารถเลือก

วิธีการระบายสินค้าได้และอยู่ตัวแล้ว Selective

Distribution สามารถใช้งานได้ดีที่สุดเมื่อผู้บริโภค

“ต้องไปซื้อ” หรืออีกนัยหนึ่งคือ ผู้ใช้มีแบรนด์หรือราคา

ที่พอใจอยู่แล้วและต้องไปหาซื้อสินค้านั้นยังสถานที่

กำหนด

Selective DistributionIntensive Distribution



ระบบช่องทางการจัดจำหน่าย (Channel System)
1. ระบบการจัดจำหน่ายแบบดั้งเดิม (Conventional Channel System) เป็นระบบการจัดจำหน่ายอย่างอิสระ ที่ผู้
จัดจำหน่ายทำหน้าที่ โดยไม่ได้มีความร่วมมือระหว่างกันในขั้นตอนของการจัดจำหน่าย ขาดผู้นำช่องทางที่
แข็งแกร่งและมีความยุ่งยากจากความขัดแย้งและการปฏิบัติงานที่ไม่มีประสิทธิภาพ
2. ระบบการจำหน่ายแบบแนวนอน (Horizontal Marketing System) เป็นช่องทางที่เกิดขึ้นจากธุรกิจตั้งแต่สอง
แห่งขึ้นไปที่อยู่ในระดับเดียวกัน ร่วมมือกันเพื่อสร้างโอกาสทางการตลาด การทำงานร่วมกัน ธุรกิจสามารถที่จะ
รวมเงินทุน ความสามารถในการผลิต ทรัพยากรทางการตลาดเพื่อให้บรรลุผลสำเร็จได้ดีกว่าทำเพียงลำพัง  ใน
การทำความร่วมมืออาจจะร่วมมือกันกับคู่แข่งขันหรือธุรกิจที่ไม่ใช่คู่แข่งก็ได้ เช่น ร้านสะดวกซื้อ 7-11 รับชำระ
ค่าบริการของธุรกิจต่าง ๆ  เป็นต้น



3. ระบบการจัดจำหน่ายแนวดิ่ง (Vertical Marketing Systems หรือ VMS) เป็นระบบการจัดจำหน่ายที่ผู้ผลิต
และคนกลางต่าง ๆ ร่วมกันก่อให้เกิดความร่วมมือระหว่างกัน ทำให้เกิดประสิทธิภาพในการจัดจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ และต้นทุนต่ำ ดังนั้นระบบการจัดจำหน่ายในลักษณะนี้จึงมีลักษณะเป็นเครือข่าย ดังนี้
       3.1 ระบบช่องทางแนวดิ่งแบบบริหารงานร่วมกัน (Administered) เกิดจากความร่วมมือกันในขั้นตอนของการผลิต การจัดจำหน่าย และการตลาดที่เป็นระบบ ทั้งนี้การรวม
ตัวดังกล่าวไม่ได้เกิดจากการที่ธุรกิจเป็นเจ้าของเดียวกัน หรือมีข้อผูกมัดด้วยสัญญา แต่รวมตัวกันเนื่องจากมีสมาชิกรายใหญ่และมีอิทธิพลเหนือกว่าสมาชิกในระดับอื่นเป็นอย่าง
มาก ผู้ค้าปลีกที่มีชื่อเสียงดีในด้านการบริหารงานก็มักจะได้รับการสนับสนุนส่งเสริมจากผู้ผลิตหรือผู้ค้าส่ง เช่น วอลมาร์ท ธุรกิจค้าปลีกที่มีอิทธิพลต่อผู้ผลิตที่จัดส่งสินค้าให้กับ
ตน
      3.2 ระบบช่องทางแนวดิ่งแบบบริษัท (Corporate) การที่บริษัทผู้ผลิตเข้าไปถือหุ้นบางส่วนของบริษัทผู้จัดจำหน่าย กล่าวคือผู้ผลิตหลายรายได้ให้บริษัทอื่นจัดจำหน่าย
สินค้าให้แก่ตน เพื่อให้เกิดความคล่องตัว ในขณะเดียวกันบริษัทผู้ผลิตก็อาจเป็นผู้ถือหุ้นของบริษัทผู้จัดจำหน่ายเพื่อให้เกิดการประสานงานที่ดีระหว่างผู้ผลิตกับผู้จัดจำหน่าย
หรือบางกิจการอาจตั้งบริษัทผู้ผลิตและบริษัทผู้จัดจำหน่ายสินค้า เพื่อให้เกิดความคล่องตัว เนื่องจากหน้าที่ผลิตและหน้าที่จัดหน่ายมีความแตกต่างกัน หากบริษัทเดียวทำทั้งสอง
ส่วนจะไม่คล่องตัว ดังนั้นบริษัทผู้ผลิตก็ทำหน้าที่ผลิตสินค้าแต่เพียงอย่างเดียว และจำหน่ายสินค้าที่ผลิตให้กับบริษัทผู้จำหน่ายทั้งหมดเพื่อนำไปจำหน่ายต่ออีกทอดหนึ่ง
      3.3 ระบบช่องทางแนวดิ่งแบบคู่สัญญา (Contractual Channel Systems) ประกอบด้วยธุรกิจที่อยู่ในระดับการผลิตและการจัดจำหน่ายที่แตกต่างกัน แต่เข้ามาทำสัญญา
ร่วมกัน เพื่อให้เกิดความประหยัด หรือเกิดผลกระทบต่อยอดขายซึ่งจะดีกว่าการผลิตและการจำหน่ายเพียงลำพัง การร่วมมือกันและการบริหารความขัดแย้งจะบรรลุผลได้นั้นคู่
สัญญาจะต้องยอมรับข้อเสนอสัญญาระหว่างสมาชิกด้วยกัน ระบบการตลาดในแนวดิ่งแบบทำสัญญาร่วมกัน 



 4. ระบบการจำหน่ายแบบหลายช่องทาง (Multichannel Distribution Systems) ในปัจจุบันมีความ
แพร่หลายของส่วนตลาดผู้บริโภค และช่องทางการตลาดที่หลากหลายอื่น ๆ อีกมากมาย กิจการจึง
นำ ระบบการจัดจำหน่ายหลายช่องทางเข้ามาใช้ในธุรกิจ  การจัดจำหน่ายในลักษณะนี้จะเกิดขึ้นเมื่อ
กิจการกำหนดช่องทางการตลาดตั้งแต่สองช่องทางในการเข้าถึงลูกค้าหนึ่งกลุ่ม หรือมากกว่าหนึ่งกลุ่ม
ก็ได้ ซึ่งมีการใช้มากขึ้นในปัจจุบัน เช่น  Ommi-channel เป็นการผสมผสานช่องทางทั้งหมดของธุรกิจ
เข้าด้วยกัน เป็นการวิวัฒนาการของการทำการค้าปลีกผ่านหลายช่องทาง แต่ผสานและเชื่อมโยงใน
ทุก ๆ ช่องทางเข้าด้วยกัน เพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีและต่อเนื่องให้แก่ผู้บริโภคผ่านทุกช่องทางการ
ขาย ที่เป็นไปได้ เช่น หน้าร้านโทรศัพท์มือถือ คอมพิวเตอร์ โทรทัศน์ วิทยุ จดหมาย แคตตาล๊อก 


