
บทท่ี 9 ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution or Place)



ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution or Place)

หมายถงึ กระบวนการในการเคลื่อนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย หรอืผูใ้ชอ้ตุสาหกรรม โดยทั่วไปแลว้ผูผ้ลิต สว่นใหญ่
ไม่ไดจ้  าน่ายสินคา้ใหผู้บ้รโิภคโดยตรง แตจ่ะมีกลุม่คนกลางทางการตลาด 
(MarketingIntemediaries) เขา้มาท าหนา้ท่ีตา่งๆในการ
เคลื่อนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยหรอืผูใ้ช ้ท าใหผู้้
ซือ้ไดร้บัผลิตภณัฑต์ามเวลาและสถานท่ีท่ีตอ้งการ คนกลางทางการตลาด
เขา้มาชว่ยท าหนา้ท่ีตางๆ แทนผูผ้ลิตหรอืผูป้ระกอบการ เรยีกวา่ ชอ่ง
ทางการจดัจ าหน่ายหรอืชอ่งทางการคา้



ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 
(Distribution 
or Place)

คําวา “ชองทางการตลาด (marketing channel)” หรอื “ช
องทางการคา (trade channel)” หรอื “ชองทางการจัดจําหน าย 
(channel of distribution)” ไดมีนักการตลาดหลายทานให
ความหมายที่แตกตาง 

ชองทางการตลาด หมายถึง “กลุมของสถาบันซึ่งเกี่ยวข
องกับกระบวนการที่จะทําใหสินคา หรอื บริการเปนที่หาไดงาย
สําหรับการใชหรอืการบริโภค” (Stern, El-Ansary and Coughlan, 
1996 :1) 

ชองทางการตลาด หมายถึง “ระบบหรือเครือขายของ
ตัวแทนและสถาบันที่ทําการรวบรวม และ ปฏิบัติกจิกรรมทุกอยาง
ในการเชื่อมงานทางการตลาดระหวางผผูลิตกับผูใชใหบรรลุผล
สําเร็จ” (Berman, 1996 : 5) 

ชองทางการตลาด หมายถึง “เสนทางการเปลี่ยน
กรรมสิทธิ์ในสินคาจากผผูลิตไปยังผูบริโภคขัน้ สุดทาย (ultimate 
consumer) หรอืผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial user)” (ศิรวิรรณ 
เสรีรัตน และคณะ, 2540 : 472)



ปจจัยที่สงผลก
ระทบตอชอง
ทางการตลาด

เน่ืองจากปจจุบันไดมีการเปลี่ยนแปลงของปจจัยหลายๆ อย
างที่สงผลกระทบตอการจัดการดาน ชองทางการตลาด อิทธิพลของป
จจัยเหลานี้ทําใหกิจการตางๆ ใหความสําคัญกับชองทางการตลาดมาก
ยิ่งขึ้น ไดแบงปจจัยที่ส่งผลกระทบตอชองทางการตลาด ออกไดเปน 6 ป
จจัย ดังน้ี

1. การเพิ่มขึ้นของคาใชจายดานการจัดจําหนาย 
2. การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการสั่งซื้อของลูกคา
3. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม
4. เทคโนโลยีในการขนสงและการจัดรวมบรรทุกเปนหนวย

เดียว
5. การแขงขัน
6. ความกดดันในชองทางการจัดจําหนาย



ผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการตลาด

1. องค์กรที่ทําหน้าที่ติดต่อ (contractual organization) หรือเรียกว่า 
ช่องทางการตลาด (marketing channel) หมายถึง ผู้ที่ทําหน้าที่
เกี่ยวกับการซื้อ การขาย และการโอนย้ายความเป็นเจ้าของในสินค้า
หรือบริการ ซึ่งประกอบไปด้วย 

1.1 ผู้ผลิต (producers or manufacturers) 

1.2 คนกลาง (intermediaries) ได้แก่ 

1.2.1 คนกลางที่ทําหน้าที่ค้าส่ง 

1.2.2 คนกลางที่ทําหน้าที่ค้าปลีก

1.3 ผู้ใช้คนสุดท้าย ได้แก่ 

1.3.1 ผู้บริโภค (consumers) 

1.3.2 ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (industrial users)



ผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการตลาด

2. ผู้อํานวยความสะดวก (facilitators) หมายถึง ผู้ท่ีทําหน้าท่ีช่วยเหลือในการ
ปฏิบัติงานทางการจัด จําหน่ายสินค้า หรือบริการ ในวิถีทางท่ีไม่ใช่การเข้าไปเสาะ
แสวงหาลูกค้าหรือเจรจาต่อรองกับลูกค้าแต่เป็น ในด้านอื่น ๆ เช่น การขนส่ง การ
เก็บรักษา การให้กู้ยืมเงิน หรือการโฆษณา เป็นต้น ประกอบไปด้วย 

2.1 ธุรกิจท่ีให้บริการด้านการขนส่ง (transportation firms) 

2.2 ธุรกิจท่ีให้บริการด้านการเก็บรักษาสินค้า (storage firms) 

2.3 บริษัทตัวแทนโฆษณา (advertising agencies) 

2.4 ธุรกิจท่ีให้บริการด้านการเงิน (financial firms) 

2.5 ธุรกิจท่ีให้บริการด้านการรับประกัน (insurance firms) 

2.6 ธุรกิจท่ีให้บริการด้านการวิจัยการตลาด (marketing 
research firms



คนกลางทางการตลาด 

คนกลางทางการตลาด (marketing intermediaries) หรือ
เรียกวา สถาบันทางการตลาด (marketing institution) หมายถึง บุคคล
หรือองคกรที่เขามาดําเนินงานระหวางผูผลิตสินคา กับ ผบูริโภคหรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม (Kotler, et al., 1999 : 555 – 556) ซึ่งประกอบไปด
วย

1. พอคาคนกลาง (merchant middlemen) หมายถึง 
บุคคลหรือองคกรที่ซ้ือสินคาไป ขายต่ออเพ่ือเอากําไร 
และมีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่ตนจําหนายอยู เชน พอคาสง 
พอคาปลีก

2. ตัวแทนคนกลาง (agent middlemen) หมายถึง 
บุคคลหรือองคกรที่คนหาลูกคาใหแก ผูผลิตและทําการ
เจรจาตอรองใหผูผลิต แตไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่เสนอ
ขาย เชน นายหนา ตัวแทนผูผลิต ตัวแทนขาย 

3. ผูอํานวยความสะดวก (facilitators) หมายถึง บุคคล
หรือองคกรทีไ่ม ไดมีกรรมสิทธิ์ใน สินค้า และไม ไดทํา
การเจรจาตอรองใหผูผลิต แตจะชวยทําหนาทีอํ่านวย
ความสะดวกในการจัด จําหนายสินคาใหกับผูผลิต เชน 
บริษัทขนสง บริษัทใหบริการคลังเก็บสินคา สถาบัน
การเงิน ตัวแทนบริษัทโฆษณา



หนาที่ของชอง
ทางการตลาด

Philip Kotler, et al., (1999 : 558)

ไดแบงหนาที่ของชองทางการตลาดออกเปน 9 หน้าที่ ดังน้ี 
1. หนาที่ในการรวบรวมและเผยแพรขอมลูขาวสารการวิจัยทาง

การตลาด (marketing research information) 
2. หนาที่ในการสงเสริมการตลาด (promotion) 
3. หนาที่ในการเจรจาตอรอง (negotiation) เพื่อใหมีการซื้อ 

(buying) และการขาย (selling) 
4. หนาที่ในการสั่งซื้อสินคา (ordering) 
5. หนาที่ทางดานการเงิน (financing)
6. หนาที่ในการรับภาระการเสี่ยงภัย (risking) 
7. หนาที่ในการครอบครองผลิตภัณฑ (physical possession) 
8. หนาที่ในการชําระเงิน (payment) 
9. หนาที่ในการเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของ (title)



ประโยชนของชองทางการตลาด

การที่ผูผลิตขายสินคาไปสูผบูริโภค
โดยผานคนกลางนั้น จะกอใหเกิดประโยชนใน
ขั้นตอนของ กระบวนการติดตอซื้อขายสินคา 
คือ เกิดประสิทธิภาพของการติดตอ 
(contactual efficiency) เนื่องมาจาก การใช
คนกลางทําใหจํานวนและความซับซอนในการ
ติดตอกับลูกคาของผูผลิตลดน้อยลง

จํานวนครั้งของการติดตอผบูริโภค โดยไมผานพอคาสงหรือพอคาปลีก

จํานวนคร้ังของการติดตอผูบริโภค โดยไมผานพอคาสงหรือพอคาปลีก 

= จํานวนของผูผลิต (M) x จํานวนของผูบริโภค (C) 

= 5 x 5 

= 25 คร้ัง



ประโยชน์ของช่องทางการตลาด

ข. จาํนวนคร้ังของการตดิต่อผู้บริโภค โดยผ่านพ่อค้าส่ง 1 ราย หรือพ่อค้าปลกี 1 ราย

จํานวนครั้งของการติดตอผบูริโภค โดยผานพอคาสง 1 ราย หรือพอคาปลีก 1 ราย 

= จํานวนของผูผลิต (M) + จํานวนของผูบริโภค (C) 

= 5 + 5 

= 10 ครั้ง



ประโยชนของชองทางการตลาด

ค. จํานวนครั้งของการติดตอที่ลดลงเนื่องจากการขายผานพอคาสง 1 ราย หรือพอค้าปลีก1 ราย 

= ( M x C ) - ( M + C ) 
= ( 5 x 5 ) - ( 5 + 5 ) 
= 15 ครั้ง



ประโยชนของชองทางการตลาด 

1. ลดสินคาขาดมือใหนอยลง 
2. ลดความตองการสินคาคงเหลือของลูกคา
3. เสริมสรางสัมพันธภาพระหวางผูผลิต 
4. เพิ่มการใหสวนลดในเรื่องการจัดสงสนิคา
5. ชวยขยายเขตตลาดใหมาก
6. มงุใหความสนใจในการสรางลูกคามากขึ้น 



ชองทางการจัดจําหนายสินคาบริโภค
และสินค้าอุตสาหกรรม

ชองทางการจัด
จําหน่าย

ชองทางการจัดจํา
หนายสินคาบริโภค

ชองทางการจัด
จําหน่ายสินค้า
อุตสาหกรรม



ชองทางการจัดจําหนาย
สินคาบริโภค

• ชองทางการจัดจําหนายสินคาบริโภค (channel of consumer 
goods distribution) หมายถึง เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจากผูผลิต
ไปยังผบูริโภคคนสดุท้าย (ultimate consumer) 

• สินคาบริโภค เปนสินคาที่ผซูื้อซื้อไปเพื่อการใชสอยสวนตัว หรือการใช
ในครัวเรือน   สินคาบริโภค ประกอบดวย สินคาสะดวกซื้อ สินคา
เปรียบเทียบซื้อ สินคาเจาะจงซื้อ และสินคาไมแสวงซื้อ



ชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาบริโภค

1. ชองทางตรง (direct channel) หรือชองทางศนูยระดับ (zero level channel)

ผู้ผลิต ผู้บริโภค

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 
1.1 ชองทางนี้สามารถทําไดหลายรูปแบบ 

1.2 เหมาะสําหรับสินคาที่ 

1.3 เหมาะสําหรับสินคาที่ผลิตเสร็จแลวตองบริโภค

1.4 เหมาะสําหรับสินคาที่มีมูลคาสูง 



ชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาบริโภค

2. ชองทางหนึ่งระดับ (one level channel)

ผู้ผลิต ผู้บริโภค

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 
2.1 เหมาะสําหรับสินคาที่ขายผานหางสรรพสินคาขนาดใหญหรือรานคา
แบบลูกโซ ซึ่งหางสรรพสินคา 
2.2 เหมาะสําหรับสินคาที่เนาเสียงายหรือสินคาที่ลาสมัยเร็ว 
2.3 เหมาะสําหรับสินคาเปรียบเทียบซ้ือและเจาะจงซื้อ
2.4 เหมาะสําหรับผูผลิต ที่มีฐานะทางการเงินดี และสามารถจัดจําหนาย
โดยผ่าน รานคาปลีกได

พ่อค้าปลีก



ชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาบริโภค

3. ชองทางสองระดับ (two level channel)

ผู้ผลิต ผู้บริโภค

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

3.1 เหมาะสําหรับสินคาที่

3.2 เหมาะสําหรับสินคาที่ไม

3.3 เหมาะสําหรับผูผลิตขนาดเล็ก 

พ่อค้าปลีกพ่อค้าส่ง



ชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาบริโภค

4. ชองทางสองระดับ (two level channel)

ผู้ผลิต ผู้บริโภค

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

4.1 เหตุผลที่ผานตัวแทนเพราะผูผลิตไมสะดวกทีจ่ะจัดจําหนายเอง เชน อยู
คนละประเทศ ไมชํานาญ หรือตองการตัดปญหาในการจัดจาํหน่าย จึง
แต่งตั้งตัวแทน (agent) ใหทําหนาที่จําหนายสินคาแทนผูผลิต 

4.2 เหตุผลที่ผานพอคาปลีก เพราะผบูริโภคอยูกระจัดกระจายพอสมควร

พ่อค้าปลีกตัวแทน



ชองทางการจัดจําหนายสําหรับสินคาบริโภค

4. ชองทางสามระดับ (two level channel)

ผู้ผลิต ผู้บริโภค

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

5.1 เหตุผลที่ผานตัวแทนเพราะผผูลิตไมสะดวกที่จะจัดจําหนายเอง 

5.2 เหมาะสําหรับสินคาที่ตองอาศัยการขายผานรานคาปลีกที่มีจํานวนมาก

5.3 เหมาะสําหรับสินคาที่ไมเน าเสียงายหรือสินคาสะดวกซื้อ 

5.4 เหมาะสําหรับผูผลิตขนาดเล็ก

พ่อค้าปลีกตัวแทน พ่อค้าส่ง



ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม
สินคาอุตสาหกรรม (industrial product) เปนสินคาที่ผซูื้อซื้อไปเพื่อการผลิต การใหบริการ 

หรือการ ดําเนินงานของกิจการ สินคาอุตสาหกรรมจึงมีเปาหมายที่ผใูชสินคาอุตสาหกรรม สินค้า
อุตสาหกรรม ประกอบดวยวัตถุดิบ วัสดุและอะไหล เครื่องจักรกลและถาวรวัตถุ เครื่องมือ ประกอบ 
วัสดุส้ินเปลือง และบริการ ผูใชทางอุตสาหกรรม (industrial user) หมายถึง ผูที่ซื้อสินคาไปเพื่ อการ
ผลิตหรือการใหบริการ หรือ การดําเนินงานของกิจการ ไดแก ผูผลิต ผปูระกอบอุตสาหกรรม โรงงานต
างๆ และผูขายบริการ



ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม

1. ชองทางตรง (direct channel) หรือชองทางศูนยระดับ (zero level channel)

ผู้ผลิต ผูใชทางอุตสาหกรรม 

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

1.1 เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมที่มีมูลคาการซื้อขายสูง 

1.2 ลูกคาเปาหมาย



ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม

2. ชองทางหนึ่งระดับ (one level channel)

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

2.1 ผจูัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม (industrial distributor) 

2.2 เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมขนาด

ผู้ผลิต
ผู้จัดจ าหน่ายสินค้า

อุตสาหกรรม(พ่อค้าส่ง) 
ผูใชทางอุตสาหกรรม 



ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม

3. ชองทางหนึ่งระดับ (one level channel)

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

3.1 ตัวแทน (agent) 

3.2 เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมประเภทเครื่องจักรกล

ผู้ผลติ ตัวแทน ผูใชทาง
อุตสาหกรรม 



ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม

4. ชองทางสองระดับ (two level channel)

ลักษณะและเงื่อนไขดังนี้ 

4.1 ตัวแทน (agent) 

4.2 เหมาะสําหรับสินคาอุตสาหกรรมขนาดเล็ก

ผู้ผลติ ตัวแทน
ผู้จัดจ าหน่าย

สินค้าอุตสาหกรรม
(พ่อค้าส่ง) 

ผูใชทาง
อุตสาหกรรม 



การเปรียบเทียบ
ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าบริโภค กบั ช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

ไดแบงปจจัยที่ มีอิทธิพลตอการกําหนดจํานวนระดับของชองทางการจัด
จําหนายออกเปน 6 ปจจัย ดังนี้

1. ลักษณะตลาด (market characteristic) 
2. ลักษณะสินคา (product characteristic)
3. ลักษณะของคนกลาง (middlemen characteristics) 
4. ลักษณะของบริษัท (company characteristics)
5. ลักษณะการแขงขัน (competitive characteristic)
6. ลักษณะสิ่งแวดลอม (environment characteristic)



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

1. ลักษณะตลาด (market characteristic) 
1.1 ตลาดผบูริโภคและตลาดอุตสาหกรรม (consumer 
market and industrial market) 
1.2 จํานวนของลูกคาผูคาดหวัง (number of potential 
customer) 
1.3 ระดับการกระจายทางภูมิศาสตร (degree of 
geographical dispersion) 
1.4 ขนาดของคําสั่งซื้อ (order size)



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

2. ลักษณะสินคา (product characteristic)
2.1 สินคาบริโภคและสนิคาอุตสาหกรรม (consumer goods and 
industrial goods) 
2.2 มูลคาตอหนวยของสินคา (product unit value) 
2.3 ลักษณะทางเทคนิคของสนิคา (technical nature of a 
product) 
2.4 ความเนาเสียงายหรือลาสมัยเร็วของสินคา (perishable)



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

3. ลักษณะของคนกลาง (middlemen 
characteristics) 

3.1 การใหบริการของคนกลาง (services 
provided by middlemen) 
3.2 ความสามารถในการหาคนกลางที่ ตองการ 
(availability of desired middlemen) 
3.3 ทัศนคติของคนกลางที่มีตอนโยบายของผูผลิต 
(attitude of middlemen toward 
manufacturer’s policies)



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

4. ลักษณะของบริษัท (company characteristics)
4.1 ฐานะทางการเงินของบริษัท (financial 
resources) 
4.2 ความสามารถในการบริหาร (ability of 
management) 
4.3 ความตองการในการควบคุมชองทาง 
(desired for channel control) 
4.4 บริการที่ผขูายตองจัดหาให (services 
provides by seller)



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

5.ลักษณะการแขงขัน (competitive characteristic)
การกําหนดชองทางการตลาดตองพิจารณา ชองทางของคู แขงขัน  ผูผลิต

บางคนตองการใหสินคาของตนอยใูกลเคียงกับสินคาของบริษัทคแูขงขันและ อาจ
ใชคนกลางคนเดียวกัน เพราะตองการใหผูซื้อเลือกซื้อไดสะดวก ผูผลิตบางคนต
องการหลีกเล่ียงการแขงขัน เชน เคร่ืองสําอางคเอวอนจะไม แข งขันกับ
เคร่ืองสําอางคอื่นในรานคาท่ัวไป แตจะใชการขายตามบานลูกคา แทน



การกําหนด
จํานวนระดับ

ของชองทางการ
จัดจําหนาย

6. ลักษณะสิ่งแวดลอม (environment characteristic)
การกําหนดชองทางการจัดจําหนายมี อิทธิพลจากปจจัย

สิ่งแวดล้อมตางๆ ตัวอยาง ในขณะที่ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ผูผลิตยอมตอง
การขายสินคาใหได เร็วโดยพยายามใชชองทางที่สั้นที่สุด หรือในกรณีที่ 
เปนขอกําหนดและขอหามทางกฎหมาย จะมีผลกระทบตอ การกําหนดช
องทางการตลาด เชน สินคาที่ไดสิทธิทางการจัดจําหนายในเขตใดเขต
หนึ่งกจ็ําเปนตองกําหนด ชองทางการจัดจําหนายในเฉพาะในเขตน้ัน



ช่องทางการตลาด
(marketing channel)



ช่องทางการตลาด
(marketing channel)

กลยทุธช์อ่งทางการตลาด เราจ าเป็นตอ้งรูค้วามหมายของ กลยทุธก์ารตลาดและชอ่งทางการตลาดคือ 
ขัน้ตอน กระบวนการคิดวิเคราะหอ์อกมาเป็นแบบแผน วา่ท าอยา่งไรใหบ้รรลเุปา้หมายทางการตลาดหรอืเปา้หมายทาง
ธุรกิจท่ีตัง้ไว ้ดว้ยรูปแบบการสื่อสารผา่นช่องทางตา่ง ๆ โดย Digital Marketing Strategy หรอื กลยทุธท์าง
การตลาด คือ การท าการตลาดบนชอ่งทางออนไลนน์ั่นเอง

ช่องทางการตลาด คือ ชอ่งทางท่ีตวัธุรกิจใชใ้นการติดตอ่หรอืเขา้หาลกูคา้ ซึง่แตกตา่งกนัไปตามแต่
กลุม่เปา้หมาย เพราะลกูคา้แตล่ะประเภทตา่งก็มีชอ่งทางการตลาดท่ีตวัเองชอบหรอืสนใจอยู ่บางกลุม่ก็อยูใ่นชอ่งทาง
ออนไลน ์เชน่ Facebook, Instagram, Line หรอื TikTok บางกลุม่ก็อยูใ่นชอ่งทางออฟไลน ์เชน่ สื่อสิ่งพิมพ,์ 
บิลบอรด์ หรอื โทรทศัน ์ซึง่ถา้หากตวัธุรกิจตอ้งการเขา้หากลุม่เปา้หมายใหไ้ดผ้ลมากท่ีสดุ แบรนดก็์ตอ้งเลือกชอ่งทาง
การตลาดใหเ้หมาะสม โดยวิธีการเลือกชอ่งทางใหถ้กูใจกลุม่ลกูคา้ท่ีสดุน่ีแหละ ท่ีเราเรยีกวา่ “กลยุทธช่์องทาง
การตลาด”

กลยุทธช่์องทางการตลาด (Marketing Channel Strategy) คือ วิธีการเลือกชอ่งทางการ
พดูคยุกบัลกูคา้ในแพลตฟอรม์ สถานท่ี หรอืสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสมท่ีสดุ ท าใหพ้วกเขาหนัมาสนใจแคมเปญ
การตลาดท่ีตวัธุรกิจใช ้เพื่อดงึดดูใหพ้วกเขาเขา้มาซือ้สินคา้และบริการ โดยผลิตภณัฑแ์ตล่ะอย่างนัน้ ตา่งก็มีชอ่งทาง
และวิธีการเขา้ถงึกลุม่ลกูคา้ท่ีแตกตา่งกนัไป จงึเป็นหนา้ท่ีของตวัธุรกิจท่ีตอ้งพิจารณาเลือกชอ่งทางตา่ง ๆ อยา่ง
เหมาะสม เพื่อใหก้ลยทุธห์รอืแคมเปญการตลาดที่เราใชป้ระสบความส าเรจ็มากท่ีสดุนั่นเอง



กลยทุธ์ช่องทางการตลาดออฟไลน์
ปัจจบุนัชอ่งทางการตลาดออฟไลนจ์ะไมไ่ดร้บัความนิยมเหมือนเก่า แตก็่ยงัมีหลาย

ธุรกิจท่ียงัคงเลือกใชอ้ยู ่เพราะมนัสามารถเขา้ถึงผูบ้รโิภคบางกลุม่ท่ีชอ่งทางออนไลนไ์มส่ามารถ
เขา้ถึงได ้และในบางธุรกิจก็เลือกท่ีจะท าการตลาดผา่นชอ่งออฟไลน ์ควบคูไ่ปกับชอ่งทาง
ออนไลนเ์พ่ือสนบัสนนุซึ่งกนัและกนัอีกดว้ย จงึพอจะสรุปไดว้า่แมเ้วลาจะผา่นไป แตช่อ่งทาง
การตลาดออฟไลนก็์ยงัคงอยูไ่มไ่ดห้ายไปไหน ถือเป็นอีกหนึ่งตวัเลือกท่ีทกุธุรกิจสามารถหยิบจบั
ไปใชง้านไดต้ามความเหมาะสม

• หนงัสือพิมพแ์ละนิตยสาร

แมส่ื้อสิ่งพิมพใ์นปัจจบุนัจะมีจ านวนลดนอ้ยลงอยา่งเห็นไดช้ดั แตก่ารซือ้โฆษณา
หรือท าการตลาดผา่นชอ่งทางนี ้ก็ยงัคงมีใหเ้ห็นอยูบ่า้งเป็นปกต ิซึ่งหลายธุรกิจก็นิยมใชง้านเป็น
ชอ่งทางเสรมิ เพ่ือสนบัสนนุกลยทุธอ่ื์น ๆ ใหมี้ประสิทธิภาพมากขึน้

• ปา้ยบลิบอรด์

แมเ้วลาจะผา่นไปก่ียคุสมยั แตป่า้ยบลิบอรด์ก็ถือเป็นอีกหนึ่งชอ่งทางออฟไลนท่ี์
ไดร้บัความนิยมจากนกัการตลาดเสมอมา เพราะอยา่งท่ีทราบกนัดีวา่การท าการตลาดใน
ชอ่งทางนี ้จะสามารถเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพไมแ่พก้บัชอ่งทางออนไลนเ์ลย

• โทรทศันแ์ละวิทยุ

การซือ้โฆษณาบนโทรทศันแ์ละวิทย ุก็เป็นอีกหนึ่งตวัเลือกท่ีหลายธรุกิจยงัคง
เลือกใช ้เพราะถึงผูบ้รโิภคจะหนัมาอยูบ่นโลกออนไลนก์นัมากขึน้ แตก็่มีบางส่วนท่ียงัคงดู
โทรทศันแ์ละฟังวิทยอุยู ่ถือเป็นชอ่งทางการตลาดท่ียงัคงมีความส าคญั แมจ้ะเทียบไมไ่ดก้บั
เม่ือก่อนก็ตาม



กลยทุธ์ช่องทางการตลาดออนไลน์

การท าการตลาดในช่องทางออนไลนไ์ดร้บั
ความนิยมสงู จนกลายเป็นอีกหนึ่งช่องทางหลกัในการ
เขา้ถงึผูบ้รโิภคไปแลว้ เพราะไมว่า่ตวัธุรกิจของคณุจะ
ขายสินคา้อะไรหรอืใหบ้รกิารแบบไหน หากเลือกที่จะ
ท าการตลาดในช่องทางออนไลน ์ก็สามารถมั่นใจไดเ้ลย
วา่ตวัแคมเปญที่สรา้งขึน้ จะเขา้ถงึผูบ้รโิภคที่เป็น
กลุม่เปา้หมายไดอ้ยา่งแน่นอน อีกทัง้มนัยงัสามารถ
วดัผลไดแ้บบเรยีลไทม ์และยงัสามารถเก็บขอ้มลูตา่ง ๆ 
ที่ไดไ้ปวิเคราะหเ์พื่อปรบัปรุงแกไ้ขแคมเปญไดอ้ีกดว้ย



กลยทุธ์ช่องทางการตลาดออนไลน์

• GOOGLE SEO

Search Engine Optimization หรือ SEO คือ กลยทุธก์ารปรบัแตง่
เว็บไซตด์ว้ยเทคนิคตา่งๆ เพ่ือใหเ้ว็บไซตข์องตวัธุรกิจแสดงผลเป็นอนัดบัตน้ ๆ เม่ือมีการคน้หาบน 
Google สง่ผลใหต้วัธุรกิจสามารถหาลกูคา้ใหมไ่ดอ้ยา่งตอ่เน่ือง โดยไมต่อ้งเสียคา่โฆษณา

• GOOGLE SEM

SEM หรือ Search Engine Marketing คือการซือ้โฆษณาผา่นระบบการ
คน้หา เพ่ือใหเ้ว็บไซตข์องตวัธุรกิจอยูอ่นัดบัตน้ ๆ บน Google เหมาะกบัธุรกิจท่ีตอ้งการเพิ่ม
ยอดขาย เพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ชมเว็บไซต ์และเพิ่มการรบัรูใ้หแ้ก่แบรนด ์ซึ่งแตกต่างจากการท า SEO 
ตรงท่ีจะเห็นผลไดเ้รว็และชดัเจนกวา่ แตแ่ลกมากบัการมีคา่ใชจ้า่ยตอ่เน่ืองในการซือ้โฆษณา

• FACEBOOK ADVERTISING

แพลตฟอรม์ Facebook ถือเป็นชอ่งทางการตลาดท่ีไดร้บัความนิยมเป็นอย่างสงู 
เพราะเป็นแพลตฟอรม์ Social Media ท่ีมีจ  านวนผูใ้ชง้านมากท่ีสดุในโลก โดยจดุเดน่ของการ
ท าแคมเปญโฆษณาบน Facebook นัน้ อยูท่ี่การเขา้ถึงกลุม่เปา้หมายไดอ้ยา่งรวดเรว็ สามารถ
เลือกน าเสนอแคมเปญไดอ้ยา่งหลากหลาย และยงัเลือกกลุม่เปา้หมายท่ีเฉพาะเจาะจงไดม้ากกวา่
แพลตฟอรม์อ่ืน

https://www.cotactic.com/blog/what-is-seo/


กลยทุธ์ช่องทางการตลาดออนไลน์

• YOUTUBE ADVERTISING

Youtubแพลตฟอรม์วิดีโอออนไลน ์ช่ือของ Youtube คงเป็นช่ือแรกท่ีเรานกึถึง 
เพราะมนัเป็นแพลตฟอรม์ออนไลน ์ท่ีมีผูใ้ชง้านมากเป็นอนัดบัตน้ ๆ จนอาจกล่าวไดว้่าไม่มี
ผูบ้รโิภคคนไหนไม่รูจ้กั Youtube ดว้ยเหตนีุม้นัจงึกลายเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดอ้ย่าง
มหาศาล ไม่ว่ากลุ่มเปา้หมายของคณุจะเป็นกลุ่มไหนก็ตาม

• BLOG

การท า Blog ถือเป็นอีกหนึ่งกลยทุธย์อดนิยมท่ีหลายธุรกิจเลือกใช ้เพราะมนัเป็นวิธี
ท่ีง่าย ประหยดัค่าใชจ้่าย และยงัใชไ้ดผ้ลต่อเน่ืองในระยะยาว โดยการท า Blog นัน้มกัมา
ควบคู่กบักลยทุธ์ Content Marketing ท่ีมีจดุเด่นในเรื่องของความยืดหยุ่น สามารถ
น าไปปรบัใชใ้หเ้ขา้กบักลยทุธต์่าง ๆ ไดอี้กมากมายในอนาคต

• EMAIL MARKETING

กลยทุธส์ดุคลาสสิคท่ีอยู่มาตัง้แต่ยคุเริม่ตน้ของอินเทอรเ์น็ต แมจ้ะฟังดเูรยีบ ๆ ไม่มี
อะไรแปลกใหม่ แต่การท าการตลาดผ่านช่องทางนี ้ก็ถือเป็นอะไรท่ีท าไดง้่าย สะดวก รวดเรว็ 
และมีค่าใชจ้่ายท่ีนอ้ย เหมาะสมกบัธุรกิจทกุขนาดทกุประเภท

https://www.cotactic.com/blog/how-to-write-content/
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