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• ชองทางการตลาด  (Marking Channel)
• การคาสง  (Wholesaling)
• การคาปลีก  (Retailing)
• หวงโซอุปทาน  (Supply Chain) 



แนวความคดิ:

Sets of interdependent organizations 
involved in the process of making a 
product or service available for use 
or consumption.Keyword: How to move goods or services 

nearer or closer to consumers?
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⚫ บทบาทและหน้าทีÉช่องทางการตลาด (Marketing Channel Functions and Roles)

⚫ ความสามารถในการจัดหาผลิตภัณฑ
⚫ การสงมอบสิ่งที่ลูกคาตองการ
⚫ การส่งเสริมการตลาดและการขาย

⚫ ข้อมูลข่าวสารการตลาด

⚫ การรักษาสินค้าคงเหลอื

⚫ การรักษาความสะดวกในสถานทีÉตัÊง

⚫ มปีระสิทธิภาพของต้นทุน

⚫ มคีวามยดืหยุ่น

⚫ การเตรียมบริการ

⚫ การเงินและการรับภาระความเสี่ยง  
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⚫ ประเภทช่องทางการตลาด (Marketing Channel Types)

⚫ ช่องทางการตลาดสินค้าผู้บริโภค

⚫ สินค้าสะดวกซืÊอ

⚫ สินค้าซืÊอฉุกเฉิน

⚫ สินค้าเลอืกซืÊอ

⚫ สินค้าไม่แสวงซืÊอ

⚫ ช่องทางการตลาดอุตสาหกรรม

⚫ วตัถุดบิ

⚫ ชิÊนส่วน/วสัดุ

⚫ อุปกรณ์/เครืÉองจักร/โรงงาน
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ชองทางการตลาดสินคาผูบริโภค
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ชองทางการตลาดอุตสาหกรรม
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⚫ การตดัสินใจในการเลอืกช่องทางการตลาด
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⚫ การตดัสินใจในการเลอืกช่องทางการตลาด

◦ ปัจจัยทีÉส่งผลต่อการเลอืกช่องทางการตลาด (Factor Affecting Channel Choice)

● ปัจจัยด้านตลาดหรือลูกค้า (Market or Customer Factors)

● ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ (Product Factors)

● ปัจจัยด้านบริษทัหรือผู้ผลติ (Company or Producer Factors)

● ปัจจัยด้านอืÉนๆ (Other Factors)

◦ ระดบัความความเข้มข้นของช่องทางการตลาด (Level of  Distribution Channel)

● ช่องทางแบบทัÉวถงึ (Intensive Distribution)

● ช่องทางแบบเลอืกสรร (Selective Distribution)

● ช่องทางแบบรายเดยีว (Executive Distribution)
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⚫ ข้อพจิารณาในการเลอืกช่องทางการตลาด

⚫ ปัจจยัด้านลูกค้า

⚫ ลูกค้าทีÉเป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย (Consumer Customer)

⚫ ลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Customer)

⚫ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

⚫ สินค้าเน่าเสียง่าย (Perishable Product)

⚫ สินค้าทีÉขายปริมาณมากๆ (Bulky Product)

⚫ สินค้าไม่มรูีปแบบเป็นมาตรฐาน (Non-standardized Product)

⚫ สินค้าทีÉมมูีลค่าต่อหน่วยสูง (High Unit Value Product)
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⚫ ข้อพจิารณาในการเลอืกช่องทางการตลาด

⚫ ปัจจยัด้านบริษทัหรือกจิการ
⚫ มเีงนิทุนมากหรือน้อย

⚫ ต้องการรับรู้หรือไม่รับรู้พฤตกิรรมผู้ซืÊอ

⚫ ต้องการควบคุมหรือไม่ควบคุมช่องทางฯ

⚫ ปัจจยัจาํนวนลูกค้า
⚫ จาํนวนลูกค้ามากหรือน้อย

⚫ จาํนวนการซืÊอมากหรือน้อย

⚫ การกระจายตวัลูกค้ามากหรือน้อย

⚫ ปัจจยัสภาพการแข่งขนั
⚫ การแข่งขนัเข้มข้นหรือไม่

⚫ จาํนวนคู่แข่งขนัในตลาด

⚫ กลยุทธ์ช่องทางการจาํหน่ายของคู่แข่ง
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⚫ การกาํหนดคนกลางในช่องทางการตลาด

◦ การจดัจาํหน่ายอย่างทัÉวถงึ

◦ การจดัจาํหน่ายแบบเลอืกสรร

◦ การจดัจาํหน่ายแต่เพยีงผู้เดยีว
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⚫ ความขดัแย้งและการควบคุมช่องทางการตลาด
◦ ความขดัแย้งแนวนอนหรือระดบัเดยีวกนั

● ระหว่างผู้ผลติและผู้ผลติ (Producer Versus Producer)

● ระหว่างผู้ค้าส่งกบัผู้ค้าส่ง (Wholesaler Versus Wholesaler)

● ระหว่างผู้ค้าปลกีและผู้ค้าปลกี (Retailer Versus Retailer)

◦ ความขดัแย้งแนวดิÉง

● ระหว่างผู้ผลติกบัผู้ค้าส่ง (Producer Versus Wholesaler)

● ระหว่างผู้ผลติกบัผู้ค้าปลกี (Producer Versus Retailer)

● ระหว่างผู้ค้าส่งกบัผู้ค้าปลกี (Wholesaler Versus Retailer)

◦ การควบคุมช่องทาง
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• การคาสง  (Wholesaling)
• หนาที่ของการคาสง  (Functions of Wholesale)
• ประเภทของผูคาสง  (Types of Wholesaler)



• หนาที่ของการคาสง  (Functions of Wholesaler)

• การขายและการส่งเสริม

• การซืÊอและการจดัหาสินค้ามาขาย

• ช่วยลดปริมาณการซืÊอจาํนวนมากลง

• การคลงัสินค้า

• การขนส่ง

• การเงนิ

• การรับภาระความเสีÉยง

• ข้อมูลข่าวสารการตลาด

• การบริการและให้คาํแนะนํา
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⚫ ประเภทของผู้ค้าส่ง (Types of Wholesaler)

◦ ผู้ค้าส่งสินค้า

◦ นายหน้าและตวัแทน

◦ สํานักงานและสาขาขายของผู้ผลติและผู้ค้าปลกี
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กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Place Strategy)
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• การคาปลีก  (Retailing)
• ประเภทของผูคาปลีก  (Types of Retailer)
• แนวโนมการคาปลีก  (Trend of Retailing)



⚫ ประเภทของผูคาปลีก  (Types of Retailer)
⚫ ผูคาปลีกที่มีรานคา  (Store Retailers)
⚫ ผูคาปลีกที่ไมมีรานคา  (Non-Store Retailers)
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⚫ ผูคาปลีกที่มีรานคา  (Store Retailers)
⚫ ร้านค้าขายสินค้าเฉพาะอย่าง

⚫ ร้านสรรพสินค้า

⚫ ร้านสรรพหาร

⚫ ร้านค้าสะดวกซืÊอ

⚫ ร้านค้าปลกีขนาดใหญ่

⚫ ร้านไฮเปอร์มาร์ท

⚫ ร้านให้ส่วนลด

⚫ ร้านค้าปลกีขายราคาตํÉา

⚫ ร้านสาขา

⚫ ร้านสัมปทานสิทธิÍ
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⚫ ผูคาปลีกที่ไมมีรานคา  (Non-Store Retailers)
⚫ การขายตรง  (Direct Selling)
⚫ การตรงชั้นเดียว (SLM, Single Level Marketing)
⚫ การตรงหลายชั้น (MLM, Multi Level Marketing)
⚫ การตลาดทางตรง  (Direct Marketing)
⚫ เครื่องยอดเหรียญอัตโนมัติ (Automatic Vending 

Machines)
⚫ เครือขายการซื้อจากบาน (Home Shopping Networks)
⚫ การโฆษณาแบบตอบรับโดยตรง (Direct-Response 

Advertising)
⚫ จดหมายทางตรง (Direct Mail)
⚫ ขอความสั้น (SMS, Short Massage System)
⚫ การซื้อผานระบบออนไลน (Online Shopping)
⚫ รานคาปลีกออนไลน (E-Store)
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⚫ ผูคาปลีกที่ไมมีรานคา  (Non-Store Retailers)
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⚫ แนวโนมการคาปลีก  (Trend of Retailing)
⚫ มรูีปแบบการค้าปลกีใหม่ๆ

⚫ มวีงจรชีวติผลติภณัฑ์ทีÉสัÊนลง

⚫ การค้าปลกีแบบไม่มร้ีานค้าจะนิยมมากขึÊน

⚫ เพิÉมรูปแบบการแข่งขนัมากขึÊน

⚫ มกีารแบ่งกลุ่มการค้าปลกี

⚫ ผู้ค้าปลกีขนาดใหญ่

⚫ เปลีÉยนแปลงให้มคีาํว่ามสิีนค้าครบถ้วนให้ซืÊอ

⚫ การเตบิโตของระบบในตลาดแนวดิÉง

⚫ ใช้วธีิจดักลุ่มของสินค้า

⚫ การขยายตวัผู้ค้าปลกีระดบัโลก
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• หวงโซอุปทาน  (Supply Chain)
• การขนยายสินคาในตลาด  (Market Logistics)
• การจัดการหวงโซอุปทาน  (Supply Chain Management)
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• หวงโซอุปทาน  (Supply Chain)
• การขนยายสินคาในตลาด  (Market Logistics)

เปนการออกแบบและการบริหารงานระบบที่นํามาใชในการควบคุม
การไหลเวียนวัตถุดิบ วัสดุ และชิ้นสวนประกอบที่นําเขาสําหรับการผลิต
สินคาจนไดสินคาสําเร็จรูป แลวทําการขนยายสินคาที่ขายไปยังลูกคาที่อยู
ในตลาด แตเดิมมักใชระบบการเคลื่อนยายสินคาวา เปนการกระจายตัว
สินคา แตปจจุบันนิยมใชคําวา การขนยายสินคา ที่ใหความหมายที่
กวางขวางกวาคําเดิมและมีความหมายโดยรวมคือ กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ
การเลือกสถานที่ตั้งเพื่อใชในการอํานวยความสะดวกตอการเคลื่อนยาย
วัตถุดิบ สิ่งของ หรือผลิตภัณฑที่จัดเก็บและทําการขนสงจากผูขายปจจัย
การผลิตไปยังลูกคาที่อยูในตลาด



⚫ การจัดการหวงโซอุปทาน  (Supply Chain 
Management) 
⚫ การพยากรณ์ยอดขาย

⚫ การวางแผนการจดัจาํหน่าย

⚫ การบริหารสินค้าคงเหลอื

⚫ กระบวนการสัÉงซืÊอ

⚫ การบรรจุภณัฑ์

⚫ การคลงัสินค้า

⚫ การขนเคลืÉอนย้ายผลติภณัฑ์

⚫ การขนส่ง

⚫ การให้บริการลูกค้า
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