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Chanel of Distribution

ช่องทางการจดัจ าหน่าย
1. ลกัษณะจุดขาย

- Shop Plaza

- Department Store

2. วธีิการขาย
3.  สถานท่ีขาย



ลกัษณะวธีิการขายสินค้า
- ขายปลีก ( Retail )

- แบ่ง Occasion อยา่งชดัเจน
- Shop , Department Store

- Trendy ,Up to date

- สินคา้ผลิดตาม Season จึงตอ้งขายเร็วเพื่อให้
ทนัตามช่วงเวลา   ประมาณ 3 เดือน

- ขายส่ง ( Whole Sale )

- ราคาไม่สูงมานกั ถูก - ปานกลางเนน้ขายเร็ว
ในปริมาณมาก ๆ 

- สินคา้มีการตามเทรนด ์หรือตามกระแสนิยม ณ 
ช่วงเวลานั้น

- รูปแบบสินคา้จะไม่มีรายละเอียดมากนกั เนน้การ
ผลิตง่าย ตน้ทุนไม่สูง แต่ละสปัดาห์อาจมีการออก
รูปแบบสินคา้ใหม่อยา่งนอ้ย 2-3 รูปแบบ 

- ผลิตในอุตสาหกรรมขนาดกลางส่วนใหญ่



ลกัษณะวธีิการขายสินค้า
- ขายตรง ,ขายตามส่ัง 

( Direct Sale , Catalogue Sale )
- แบ่ง Occasion อยา่งชดัเจน
- ขายผา่นทาง TV , Online หรือ Internet 

หรือ ขายจาก Catalogue ตามนิตยสาร
- รูปแบบและราคาสินคา้มีหลากหลายระดบัตามแต่

ผูผ้ลิตจะท าการออกแบบในสไตลข์องตนเอง แต่ตอ้ง
มีความน่าสนใจและแตกต่างจากท่ีมีตามทอ้งตลาดถึง
จะดึงดูดผูบ้ริโภคได ้และมีการส่งเสริมการขายท่ีดี 
ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายอาจมีการท า Collection 
ออกมาล่วงหนา้



ขายปลกี ( Retail )

Department store 

- Siam Paragon - The Mall

- Central World - Robinson

- Tung – Hua -Seng

- Siam Center / Discovery

Shop 

- Siam square - Center Point
- Shopping Area

สถานที่ขาย ( Place )

ขายส่ง ( Whole Sale )

- Platinum - Macro

- Lotus , Big C - Baiyok

- Bo-bay Center



การจดัการโชว์สินค้าส าหรับร้านแฟช่ัน 
(Visual Merchandising) 

คือกระบวนการการน าเสนอสินคา้
ภายในร้านใหดึ้งดูดลูกคา้ สร้าง
ประสบการณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีน่า
จดจ า และกระตุน้ยอดขาย การจดัการ
โชวสิ์นคา้ส าหรับร้านแฟชัน่จะเก่ียวขอ้ง
กบัการใชก้ารออกแบบสภาพแวดลอ้ม 
ภาพลกัษณ์ และการจดัวางสินคา้อยา่งมี
ระเบียบ





เป็นการผสาน ศิลปะ + การตลาด + จิตวิทยาการซ้ือ
เข้าด้วยกนั ไม่ใช่เพยีงแค่จัดวางสินค้า แต่เป็น 
การออกแบบประสบการณ์การช็อปปิง ที่
สอดคล้องกบัภาพลกัษณ์แบรนด์และ
พฤตกิรรมลูกค้า

color theory, balance, focal points



บทบาทของ Visual Merchandiser:
ออกแบบ หน้าต่าง (Window Display) และ

พื้นที่จัดวางสินคา้ในร้าน
วางแผน Flow ลูกค้า ให้เดินชมสินค้าอย่างมี

เป้าหมาย
สร้าง แรงจูงใจการซื้อ ผ่านองค์ประกอบทาง

สายตา เช่น สี แสง เฟอร์นิเจอร์
สื่อสาร Brand Identity ผ่านงานจัดวางสนิค้า

และตกแต่งพื้นที่ร้านใหส้อดคล้องกับภาพรวมของ
แบรนด์



ทักษะที่ Visual Merchandiser ต้องมี
Creativity & Aesthetic Sense
ความคิดสร้างสรรคใ์นการจดัองคป์ระกอบภาพ
Analytical Thinking
การวเิคราะห์ขอ้มูลยอดขายและพฤติกรรมลูกคา้
Communication & Presentation
สามารถน าเสนอแนวคิดและแผนการจดัวางใหที้มเขา้ใจ
Brand Strategy Understanding
เขา้ใจ DNA ของแบรนดแ์ละน าเสนอสินคา้ผา่นการจดัวางใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมแบรนด์





การแบ่งพืน้ทีใ่นร้าน หรือ บูตคิ

1. พืน้ที่แขวนสินค้าเพ่ือขาย ( Sale Area )

2. พืน้ที่โชว์สินค้า ( Display Area )

- แสดงภาพลกัษณ์ของแบรนด์
- Mix – Match เพื่อการขายและ

แนะแนวทางลูกคา้
3. พืน้ที่เกบ็สินค้า ( Stock Area )

- อยูด่า้นหลงัของร้าน โดยทัว่ไปใชพ้ื้นท่ี ¼ ของ
พื้นท่ีทัง่หมด

- การจดัเกบ็ควรแบ่งตาม Collection เพื่อ
ง่ายต่อการตรวจเช็คนบั จากนั้นค่อยแยกไซส์  สี

4. พิน้ที่ห้องลอง ( Fitting Room )

- ขนาดทัว่ไปประมาณ 1 x 1.20 เมตร
- มีกระจกเงา ประตู หรือม่าน เปิดดา้นบนโล่งเพื่อ

ไม่ใหอึ้ดอดั



เคร่ืองมือในการจัดการโชว์สินค้า
•แสง (Lighting): ใชแ้สงท่ีมีสี
อ่อนหรือเขม้เพื่อใหสิ้นคา้ดูโดดเด่นหรือ
สร้างบรรยากาศในร้าน

•ฟอนต์และป้าย (Signage): การ
ใชป้้ายเพื่อช่วยใหลู้กคา้ทราบถึงสินคา้
หรือโปรโมชัน่

•อุปกรณ์เสริม: เช่น ชั้นวางสินคา้, หุ่น
โชว,์ หรือแผน่ผนงัส าหรับแสดงสินคา้



การออกแบบหน้าร้าน 
(Window Display)
•หนา้ร้านถือเป็นส่ิงแรกท่ีดึงดูดลูกคา้ ดงันั้นการ
จดัแสดงสินคา้ในหนา้ร้านตอ้งสร้างความสนใจ 
โดยเลือกสินคา้ท่ีสามารถส่ือถึงธีม หรือคอนเซ็ปต์
ของร้านไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น การเลือกใชธี้มตาม
ฤดูกาล เทรนดแ์ฟชัน่ หรือโอกาสพิเศษต่างๆ
•ควรใชแ้สงสีและการจดัวางสินคา้ท่ีโดดเด่นเพื่อ
ดึงดูดสายตาผูค้นท่ีเดินผา่น



H&M
window displays 

Autumn 2012, 

Vienna



Benetton
window displays Autumn 2012, Vienna



Peek & Cloppenburg 

window displays 

Autumn 2012, Vienna



Fendi

window displays 

Spring / Summer 

2013, New York



Diesel

window displays Spring / 

Summer 2013, New York



Puma
window displays Autumn 2012, Vienna



Zara 
window displays Autumn 

2012,Vienna



S. Oliver 

window displays 

Autumn 2012, 

Vienna



Sogo Department Store 
window display,

Jakarta

http://retaildesignblog.net/2013/06/08/sogo-department-store-window-display-jakarta/
http://retaildesignblog.net/2013/06/08/sogo-department-store-window-display-jakarta/


Versace 
window displays 

Autumn 2012, Vienna



Hermès 
window display 

at Pacific Place 

2013, Jakarta

http://retaildesignblog.net/2013/05/27/hermes-window-display-at-pacific-place-2013-jakarta/
http://retaildesignblog.net/2013/05/27/hermes-window-display-at-pacific-place-2013-jakarta/
http://retaildesignblog.net/2013/05/27/hermes-window-display-at-pacific-place-2013-jakarta/
http://retaildesignblog.net/2013/05/27/hermes-window-display-at-pacific-place-2013-jakarta/


Hermés 
window display by Torafu 

Architects, Tokyo

http://retaildesignblog.net/2012/12/28/hermes-window-display-by-torafu-architects-tokyo/
http://retaildesignblog.net/2012/12/28/hermes-window-display-by-torafu-architects-tokyo/




การจัดแสดงสินค้า 
(Product Display)
•การจดัแสดงสินคา้ควรใหสิ้นคา้โดด
เด่นและเห็นไดช้ดัเจน โดยอาจจะใชส่ื้อ
เสริม เช่น ป้ายค าอธิบายคุณสมบติัสินคา้ 
หรือการจดัแสดงท่ีแสดงถึงการใชง้าน
จริง
•การใช ้การจัดเรียงสินค้าในแนวตั้งและ
แนวนอน เป็นอีกเทคนิคหน่ึงในการ
ดึงดูดสายตา เช่น การใชช้ั้นวางสินคา้ใน
ระดบัท่ีลูกคา้สามารถเห็นและเขา้ถึงได้
ง่าย















การจัดเรียงสินค้าในร้าน 
(Store Layout)
•การจดัวางสินคา้ภายในร้านควรค านึงถึงการสร้าง
ทางเดินท่ีสะดวกสบายและสามารถเขา้ถึงสินคา้ได้
ง่าย เช่น การจดัวางสินคา้ตามหมวดหมู่ (เช่น เส้ือผา้
ผูห้ญิง, เส้ือผา้ผูช้าย, รองเทา้) หรือตามธีมต่างๆ
•การใชห้ลกัการ การแบ่งโซน (Zoning) เช่น 
แบ่งพื้นท่ีเป็นส่วนของสินคา้ใหม่ สินคา้ลดราคา 
หรือสินคา้ช่วงเทศกาล









การใช้สีและแสง
•สีเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการดึงดูดความ
สนใจและสร้างบรรยากาศภายในร้าน 
เช่น การใชสี้สดใสเพื่อดึงดูดลูกคา้ หรือสี
เขม้เพื่อสร้างความหรูหรา

•การใชแ้สงอยา่งมีประสิทธิภาพ เช่น ใช้
ไฟ spotlights ท่ีเนน้สินคา้หรือจุด
ท่ีตอ้งการใหลู้กคา้เห็นเป็นพิเศษ และใช้
แสงทัว่ไปเพื่อสร้างบรรยากาศใหร้้านดู
อบอุ่น













การจัดวางสินค้าแบบเทรนด์ 
(Trend Display)
•การจดัแสดงสินคา้ตามเทรนดแ์ฟชัน่ท่ี
ไดรั้บความนิยมในช่วงเวลานั้น เช่น 
เส้ือผา้ทรงเก๋ตามฤดูกาล หรือคอลเลกชัน่
ท่ีออกใหม่
•การสร้างจุดขายท่ีโดดเด่น เช่น การ
แสดงสินคา้ภายใตค้อนเซ็ปตห์รือธีมท่ี
สามารถสร้างอารมณ์หรือสตอร่ีใหก้บั
ลูกคา้



















การจัดแสดงสินค้าตามธีม 
(Theme-based 

Displays)
•การน าธีมท่ีตรงกบัเหตุการณ์หรือเทศกาลมาใช ้
เช่น การจดัแสดงสินคา้ฤดูร้อน, วนัวาเลนไทน์, 
เทศกาลปีใหม่ หรือคอลเลกชนัพิเศษตามเทรนด์
แฟชัน่
•ใชเ้ทคนิคการจดัวางสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัธีม เช่น 
การตกแต่งดว้ยอุปกรณ์เสริมท่ีเหมาะสม เช่น 
ดอกไม ้สญัลกัษณ์ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง

















การดูแลรักษาความสะอาดและ
การเปลีย่นแปลงสินค้าตาม
ฤดูกาล
•การอปัเดตการจดัแสดงสินคา้เป็น
ระยะๆ ตามฤดูกาลหรือเทรนดใ์หม่ๆ 
เพื่อรักษาความสดใหม่ของร้าน
•การท าใหสิ้นคา้ท่ีวางแสดงดูเรียบร้อย
และน่าสนใจอยูเ่สมอ โดยไม่มีฝุ่ นหรือ
ส่ิงสกปรก













สรุป การจดัการโชว์สินค้าส าหรับ

ร้านแฟช่ันต้องมีการใช้ความคดิ
สร้างสรรค์ในการดงึดูดลูกค้า และต้อง
สอดคล้องกบัลกัษณะของสินค้าที่ขาย 
รวมถงึความสะดวกสบายในการเดนิ
ชมสินค้า การมีธีมทีเ่หมาะสมและการ
ใช้เคร่ืองมืออย่างถูกวธีิจะช่วยเพิม่
ความน่าสนใจให้กบัร้านค้าและกระตุ้น
ยอดขายได้มากขึน้















วเิคราะห์กลุ่มผู้บริโภค
แฟช่ันอย่างมเีหตุผล
เข้าใจพฤตกิรรมตลาด
แฟช่ันยุคปัจจุบัน
ออกแบบสินค้าแฟช่ันให้
ตรงกลุ่มเป้าหมาย
พร้อมต่อยอดสู่การสร้างแบ
รนด์จริง



“Design for 

Someone, 

not for 
Everyone”

แฟช่ันทีป่ระสบความส าเร็จต้องรู้ชัดว่า

ออกแบบให้ใคร ใส่เม่ือไร ใช้ชีวติ
แบบไหน และซ้ือเพราะอะไร







รู้จัก “แบรนด์แฟช่ันตามยุคให้ทนั”

แบรนดน้ี์อยูใ่นกลุ่มไหน? 
(Fast / Mass / Premium / Luxury / 
Local brand)

ใครคือกลุ่มเป้าหมาย? 
(Gen Z, Millennials, Niche market)

แบรนดมุ่์งขาย 
“สินคา้” หรือ “อตัลกัษณ์/ไลฟ์สไตล”์



Psychographic 
(ตัวตน ความคิด รสนิยม)
รสนิยมแฟช่ัน (Minimal / 

Street / Luxury / 
Vintage)

ค่านิยม (รักษ์โลก / ความเท่าเทียม /
ความเป็นตัวเอง)

บุคลกิ (มั่นใจ / สนุก / เรียบหรู / ขบถ)

“ถ้าแบรนด์นีเ้ป็นคน จะมีนิสัยแบบไหน?”



Behavioral 
(พฤติกรรมการซื้อ)
เชื่อมโยงตลาดจริง

ซื้อแฟชั่นจากช่องทางใด 
(Online / IG / Store)

ซื้อบ่อยแค่ไหน
ตัดสินใจจากอะไร 

(ราคา / ดีไซน ์/ Influencer)



Lifestyle & Cultural 

Context
แฟชัน่ = วฒันธรรมร่วมสมยั

ใชชี้วิตเมือง / ชานเมือง
ท างานสายสร้างสรรค ์/ 

Corporate / Freelance
ไดรั้บอิทธิพลจากวฒันธรรมใด 

(K-pop, Street culture, 

Art, Local culture)
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กลยทุธ์Fast Fashionเร่ิมข้ึนเม่ือปี 2540 เป็นการ
ผสมผสานระหวา่งการ ออกแบบ เส้ือผา้แฟชัน่กบัการจดัการ
ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ และความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งการสวมใส่
เส้ือผา้แฟชัน่แบบทนัสมยัในราคาท่ียอ่มเยา และ รวดเร็ว โดยกล
ยทุธ์แฟชัน่รวดเร็วน้ีสามารถเพ่ิมก า ไรให ้แก่ตราสินคา้เส้ือผา้ได้
มากกวา่การขายแบบ ปกติประมาณ ร้อยละ 8-10 (ส านกังาน
ส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ, 2555)

Fast Fashion



วางแผนธุรกจิทีแ่ข็งแกร่งและชัดเจน. 
* แผนธุรกิจของคุณตอ้งอธิบายไดว้า่คุณจะจัดการ
ธุรกจิเส้ือผ้าของตัวเองอย่างไร

• พยายามมองโลกตามความเป็นจริงให้มากทีสุ่ด
ตอนวางแผน จ าไวว้า่การประเมินก าไรต ่ากวา่
ความเป็นจริงนั้นแลว้ต้ืนเตน้มีความสุขกบัผลลพัธ์
ท่ีดีกวา่ท่ีคิดไวน้ั้นดีกวา่การประเมินความสามารถ
ตวัเองเกินจริงแลว้ตอ้งมาผดิหวงั ลองคิดถึงเร่ือง
ต่าง ๆ ดา้นล่างดูใหดี้ 

•เขียนขอ้มูลสรุป ขอ้มูลสรุปในท่ีน้ีเป็นการ
อธิบายถึงพนัธกิจของบริษทัและแผนการในอนาคต
นอกจากน้ี ขอ้มูลสรุปยงัเป็นหนทางดึงดูดนกัลงทุนท่ี
อาจสนใจธุรกิจของคุณ การมีผูร่้วมลงทุนเป็นเร่ือง
จ าเป็นส าหรับทุกสายธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจเส้ือผา้ซ่ึง
บ่อยคร้ังตอ้งการเงินลงทุนจากภายนอกมาเสริม



•  เขียนค าอธิบายเก่ียวกบับริษทั ค  าอธิบายเก่ียวกบั
บริษทัจะช่วยใหค้นอ่ืนเขา้ใจวา่ธุรกิจเส้ือผา้ของคุณเป็น
อยา่งไร แตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร และวางตนเองไวท่ี้
ส่วนใดของพื้นท่ีการตลาด

ให้ความส าคญักบัการวางแผนการเงิน
ของบริษัทเป็นอนัดับหน่ึง. 

การระดมทุนเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับบริษทัท่ี
เพิ่งเร่ิมก่อตั้ง ถึงคุณจะยงัไม่มีการลงทุนจากภายนอก
เขา้มา คุณกย็งัจ  าเป็นตอ้งวางแผนการเงินใหเ้ขา้ท่ีเขา้
ทางและเรียนรู้ขั้นตอนพื้นฐานต่าง ๆ ส่ิงท่ีคุณ
จ าเป็นตอ้งรู้เพื่อเร่ิมตน้วางแผนการเงินของบริษทั 
ไดแ้ก่ 



หาข้อมูลส่วนแบ่งการตลาด. 
*   ใครคือคู่แข่งปัจจุบนัและคู่แข่งในอนาคตของคุณ?
*   ใครคือกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของคุณ?
*   คุณคิดวา่จะขายสินคา้แบบคา้ปลีกและคา้ส่งไดแ้ค่ไหน?


