
บทที$ 8

ช่องทางการจัดจาํหน่าย
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หัวข้อเนื*อหา

u ความหมายของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u หนา้ที6 ของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u องคป์ระกอบของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u ระดบัของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u ปัจจยัที6 มีอิทธิพลตอ่การกาํหนดระดบัของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u การบริหารชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u การตดัสินใจเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
u การกระจายตวัผลิตภณัฑ์
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ความหมายของช่องทางการจัดจาํหน่าย
u ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution channels) หมายถึงการเคลื. อนยา้ยสินคา้ที. เป็น

การเคลื. อนยา้ยทางกายภาพ และการเคลื. อนยา้ยกรรมสิทธิ> ในสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัตลาดเป้าหมาย

ดว้ยชอ่งทางและสถาบนัการตลาดที. เหมาะสม และมีประสิทธิภาพ เพื. อใหผู้บ้ริโภคไดร้บัความพึงพอใจหรือ

อรรถประโยชน์ ท ัNงในดา้นปริมาณสินคา้ ตน้ทุนสินคา้ และเวลาได ้

u ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย จึงเป็นโครงสรา้งของชอ่งทางที. ใชเ้พื. อเคลื. อนยา้ยสินคา้จากธุรกิจไปยงัตลาด กลุม่ของ

องคก์รอิสระที. สามารถเขา้มาเกี. ยวขอ้งอยูต่รงกลางระหวา่งผูผ้ลิตจาํนวนหนึ. งกบัผูบ้ริโภคจาํนวนมาก คือ กลุม่

ของคนกลาง (intermediaries) ในรูปแบบตา่ง ๆ ที. ประกอบกนัเป็นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย

(marketing channels หรือ distribution channels) เชน่ คนกลางในรูปแบบ

รา้นคา้ (merchants) ไดแ้ก ่รา้นคา้สง่ รา้นคา้ปลีก คนกลางในรูปแบบตวัแทน (agents) คน

กลางในรูปแบบสิ. งอาํนวยความสะดวก (facilitators) เชน่ คลงัสินคา้ บริษทัขนสง่ ธนาคาร เป็นตน้

u การตดัสินใจเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายจึงเป็นเรื. องสาํคญั และเป็นภาระผูกกพนัขององคก์รในระยะยาว 
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องค์ประกอบของช่องทางการจัดจาํหน่าย
u องคป์ระกอบของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมี 3 สว่น ดงันี;

u !. ประเภทของคนกลาง บริษทัตอ้งกาํหนดประเภทของคนกลางทีC เหมาะสมเพืC อทาํหนา้ทีC สาํคญั

ในชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หรือสรา้งชอ่งทางการจดัจาํหน่ายใหม ่เพืC อใหมี้การแขง่ขนักนันอ้ย

u 2. จาํนวนคนกลาง มีกลยุทธ ์3 กลยุทธใ์นการกาํหนดจาํนวนคนกลาง 

u - การจดัจาํหน่ายแบบเจาะจง โดยการจาํกดัจาํนวนคนกลาง ใชเ้มืC อผูผ้ลิตตอ้งการควบคุมคนกลาง 

ในเรืC องผลงานการใหบ้ริการของคนกลาง จนอาจเป็นหุน้สว่นธุรกิจร่วมกนั

u - การจดัจาํหน่ายแบบเลือกสรร เป็นการเลือกสรรผูจ้ดัจาํหน่ายในจาํนวนทีC เหมาะสม ใหส้ามารถ

ครอบคลุมพื; นทีC ตลาดไดก้วา้งขวาง

u - การจดัจาํหน่ายแบบทัCวถึง ผูผ้ลิตสามารถพยายามวางจาํหน่ายสินคา้ใหไ้ดจ้าํนวนรา้นคา้มากทีC สุด

ทีC จะเป็นได ้เหมาะกบัสินคา้ทีC ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวก
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องค์ประกอบของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u !. เงื'อนไขและความรบัผิดชอบของคนกลาง ผูผ้ลิตตอ้งกาํหนดความรบัผิดชอบของ
คนกลางอยา่งชดัเจน และใหโ้อกาสคนกลางในการสรา้งกาํไรร่วมกนั ซึD งมีสว่นเกีD ยวขอ้งกบั
ทางนโยบายดา้นราคา 
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หน้าที'ของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u การจดัจาํหน่ายทาํหนา้ที/ หลกั ดงันี3  

u4. รวบรวมขา่วสารขอ้มูลการตลาด ที/ เกี/ ยวขอ้งกบัผูบ้ริโภค และสภาพแวดลอ้มการตลาด เชน่ 
คูแ่ขง่

uH. สื/ อสารการตลาดกบัผูบ้ริโภค และสรา้งวิธีการสื/ อสารที/ จูงใจ เพื/ อกระตุน้การซื3 อของผูบ้ริโภค 

uN. การเจรจาตอ่รองเพื/ อใหบ้รรลุขอ้ตกลงในดา้นราคา และเงื/ อนไขการซื3 อขายอื/ นๆ

uQ. สง่คาํสั/งซื3 อสินคา้ไปยงัผูผ้ลิต 

uS. จดัหาเงินทุนเพื/ อรกัษาระดบัสินคา้คงคลงั 

uU. รบัภาระความเสี/ ยงจากการดาํเนินกิจกรรมการจดัจาํหน่าย และการเก็บรกัษาสินคา้
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หน้าที'ของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u!. จดัใหมี้คลงัสินคา้และการเคลื9 อนยา้ยสินคา้
u<. ตวักลางการชาํระเงินคา่สินคา้ผา่นระบบธนาคาร และสถาบนัการเงิน 
uF. ดูแลการโอนยา้ยสิทธิความเป็นเจา้ของสินคา้จากองคก์ร หรือบุคคลไปสูบุ่คคลอื9 น ๆ   

ในแตล่ะชอ่งของการจดัจาํหน่าย

uหนา้ที9 ท ัQงหมดของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ทาํใหเ้กิดการไหล (flow) 5 ประเภท
ซึ9 งรวมกนัเป็นกลไกสาํคญัในการจดัการชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก ่การไหลของ
สินคา้ การไหลของสิทธิความเป็นเจา้ของ  การไหลของการชาํระเงิน  การไหลของ
ขอ้มูล  และการไหลของการสง่เสริมการตลาด 

7

ระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u เป็นการพิจารณาความยาว (length) ของการจดัหน่ายจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภควา่
จะตอ้งผา่นคนกลางมากนอ้ยเพียงใด

u !. ระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่ายสําหรบัสินคา้อุปโภคบริโภค

u!.! การจดัจาํหน่ายระดบัศนูย ์(Zero-level Channel) หรือ
เรียกว่า Direct-Marketing Channel เป็นการจดัจาํหน่ายโดยตรง
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ไมผ่า่นคนกลางใด ๆ รูปแบบทีI คุน้เคยกนัก็คือการใชพ้นักงาน
ขายถึงประตูบา้น (door-to-door sales) หรือการขายตรง (direct 
sales) 
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ระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย
u1.2 การจดัจาํหน่ายระดบัหนึ/ง (One-Level Channel) การจดัจาํหน่ายผา่นคน

กลางเพียงช ั8นเดียว คือ รา้นคา้ปลีก (retailer) โดยผูผ้ลิตทาํหนา้ทีD กระจายสินคา้ผา่นรา้นคา้

ปลีกเพืD อจาํหน่ายตอ่ไปยงัผูบ้ริโภค

u1.3 การจดัจาํหน่ายระดบัสอง (Two-Level Channel) ผูผ้ลิตมอบภาระการจดั

จาํหน่ายใหก้บัรา้นคา้สง่ (wholesaler) จาํหน่ายสินคา้ตอ่ไปยงัรา้นคา้ปลีกอีกทอด

หนึD ง เพืD อใหสิ้นคา้กระจายอยา่งท ัDวถึง 

u1.4 การจดัจาํหน่ายระดบัสาม (Three-Level Channel) คนกลางทีD เรียกวา่ 

Jobber เขา้มารบัชว่งตอ่จากรา้นคา้สง่อีกทอด เพิD มความเขม้แข็งในการกระจายสินคา้สูร่า้นคา้

ปลีก เป็นพอ่คา้สง่ทีD ขายสินคา้พรอ้มกบับริการจดัวางตกแตง่ดูแลไมใ่หสิ้นคา้ขาดสตอ๊ก มกัเป็น

สินคา้ทีD ขายใหก้บัซุปเปอรม์ารเ์ก็ต เป็นพอ่คา้สง่ทีD มีความชาํนาญในผลิตภณัฑใ์นประเภทเดียว

เทา่นั8น เชน่ อาหารพรอ้มปรุง ขนมปัง แซนวิช 9 10

ระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u 2. ระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่ายสําหรบัสินคา้อุตสาหกรรม  ดาํเนินการโดยตรงโดย
ผา่นพนักงานขายของบริษทัสูลู่กคา้ หรือผา่นผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม 
(industrial distributors) หรือผา่นตวัแทนผูผ้ลิต (manufacturer's 
representative) หรือสาํนักงานสาขาของผูผ้ลิต (manufacture's 
sales branch) ก็ได ้
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ปัจจัยที'มีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u ผูผ้ลิตจาํเป็นจะตอ้งใชพิ้จารณาตดัสินใจปัจจยัตา่ง ๆ ที? มีอิทธิพลตอ่การกาํหนดระดบัชอ่งทางการจดั

จาํหน่าย ไดแ้ก ่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นตลาด ดา้นคูแ่ขง่ ดา้นคนกลาง ดา้นบริษทั และดา้นสภาพแวดลอ้ม 

u !. การพิจารณาดา้นตวัผลิตภณัฑ ์(Product Considerations) มีองคป์ระกอบ N

ดา้น

u!.! คณุค่าของผลิตภณัฑ ์(Product Unit Value) ถา้หากเป็นผลิตภณัฑที์? มีราคา

สูง และมีตน้ทุนการจดัจาํหน่ายสูง ควรจดัชอ่งทางจาํหน่ายใหส้ัQนลง 

u!.= สภาพของผลิตภณัฑ ์(Perishability) สินคา้ที? มีสภาพการเน่าเสียไดง้า่ย หรือเป็น

สินคา้ที? ตามสมยันิยม ควรเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสัQน
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ปัจจัยที'มีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u!.# ขนาดของผลิตภณัฑ ์(Size) สินคา้บางชนิดมีตน้ทุนการเก็บรกัษาและการ
ขนสง่สูง ควรเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายทีC มีความพรอ้มในการขนสง่ไดอ้ยา่งรวดเร็ว

u!.5 บริการและการใหค้ําแนะนํา (Service Required) สินคา้หรือ
ผลิตภณัฑที์C มีความยุง่ยากในการใชต้อ้งติดตามใหบ้ริการ ควรใชก้ารจดัจาํหน่ายทีC เป็น
รา้นคา้ปลีก

u!.@ ขอบเขตของสายผลิตภณัฑ์ (Extent of Product Line) 
ถา้สายผลิตภณัฑมี์สินคา้หลายอยา่งเรียกวา่ มีความลึกในสายเดียวกนั อาจใชก้ารจดั
จาํหน่ายโดยตรงใหร้า้นคา้ปลีก
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ปัจจัยที'มีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u !. การพิจารณาดา้นตลาด (Market Considerations) มีองคป์ระกอบในการ
พิจารณา 6 ดา้น 

u!.1 ตลาดผูบ้ริโภคและตลาดอุตสาหกรรม (Customer Market and 
Industrial Market) ตลาดผูบ้ริโภคจะมีชอ่งทางการจดัจาํหน่ายคอ่นขา้ง
ยาว สว่นตลาดอุตสาหกรรม ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายคอ่นขา้งสัGน

u!.! อุปนิสยัการซืDอของลูกคา้ (Consumer Buying Habits) พิจารณา
จากพฤติกรรมทีI พอใจกระทาํ ความตอ้งการบริการอยา่งเป็นกนัเอง ความมีรสนิยมสูง ความ
ตอ้งการสินคา้ทีI มีเอกลกัษณ ์
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ปัจจัยที'มีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u!.# อาณาบริเวณที/จาํหน่าย (Area Served) ถา้กลุม่ของลูกคา้อยูร่วมกนัเป็นกลุม่ใน

บริเวณหนึ< ง ผูผ้ลิตอาจทาํการจดัจาํหน่ายใหผู้บ้ริโภคโดยตรง แตถ่า้อยูก่นักระจดักระจาย ผูผ้ลิตก็

ควรเลือกใหพ้อ่คา้สง่หรือพอ่คา้ปลีกเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายดีกวา่

u!.7 ปริมาณที/จาํหน่าย (Volume Sold) หากปริมาณสินคา้ในแตล่ะตลาดมีปริมาณที<

สูง ผูผ้ลิตอาจเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายเสียเอง แตถ่า้ปริมาณที< จะจาํหน่ายไดต้ ํ<าก็อาจใหค้นกลางเป็นผูจ้ดั

จาํหน่ายแทน เพื< อลดตน้ทุนในการเก็บรกัษา 

u2.5 ความตอ้งการตามฤดกูาล (Seasonal Demand) ความตอ้งการของผูบ้ริโภคตอ่

สินคา้ตามฤดูกาล เชน่ เสืP อกนัหนาว ร่ม ของขวญั บตัรอวยพรปีใหม่ เป็นตน้ ผูแ้ทนการจดัจาํหน่าย

ตอ้งเป็นคนกลางที< สามารถจดัจาํหน่ายสินคา้ไดท้นักบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคตามฤดูกาลที< เกิดขึPน
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ปัจจัยที'มีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u 3. การพิจารณาดา้นคู่แข่งขนั (Competition Considerations) มี
องคป์ระกอบในการพิจารณา 2 ดา้น

u 3.1 การใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายที<คู่แข่งขนัใชอ้ยู่ วิธีนี8 เป็นที< ยอมรบัของ
ผูบ้ริโภค สามารถเขา้จดัจาํหน่ายในชอ่งทางนี8 โดยงา่ย แตมี่สินคา้ในชอ่งทางการจดัจาํหน่ายนั8น
อยูเ่ป็นจาํนวนมาก

u 3.2 ใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายที<แตกต่างกนัออกไป เพื< อสรา้งเอกลกัษณนี์8 ใหสิ้นคา้
แตกตา่งไปจากคูแ่ขง่ขนัในเรื< องภาพพจน์ หรือชอ่งทางการจดัจาํหน่ายที< มีความเหมาะสมกบั
ลกัษณะของตวัสินคา้

16
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u !. พิจารณาดา้นคนกลาง (Middlemen Considerations) มีองคป์ระกอบในการ

พิจารณา 7 ดา้น 

u 4.1 การใหก้ารบริการของคนกลางกบัลูกคา้รายย่อย (Service Provided by 
Middleman) ใชเ้มื9 อผูผ้ลิตสินคา้ไมส่ามารถตองสนองหรือบริการผูบ้ริโภคเองได ้เชน่ บริการขนสง่ 
การเก็บรกัษา และการสง่เสริมการตลาด

u 4.2 ความสามารถในการหาคนกลางทีAตอ้งการของผูผ้ลิต (Availability of 
Desired Middleman) หากผูผ้ลิตหาคนกลางไมไ่ดก็้ตอ้งจาํหน่ายสินคา้เอง ชอ่งทางการจดั
จาํหน่ายจะสัMน แตถ่า้หาไดต้อ้งพิจารณาวา่ควรจะขายสินคา้ผา่นใครบา้ง จาํนวนเทา่ใด

u 4.3 เจตคติของคนกลางทีAมีต่อนโยบายของผูผ้ลิต (Attitude of Middleman 
Toward Manufacturer’s Policies) ถา้นโยบายการตลาดของผูผ้ลิตไมเ่ป็นที9
ยอมรบัสาํหรบัคนกลาง ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมกัสัMน

u
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u 4.4 ปริมาณที)ขายได ้(Sales Volume Possibility) ใหเ้ลือกชอ่งทางที/ จะทาํให ้

ปริมาณขายสูงที/ สุดตามที/ คาดหวงัเอาไวใ้นระยะยาว

u 4.5 ประวติัการทาํงานของคนกลาง (Middlemen Background) การศึกษา

ประวติัความเป็นมาของคนกลาง จะชว่ยทาํใหส้ามารถลดความเสี/ ยงภยัที/ จะเกิดขึKนไดใ้นอนาคต 

u 4.6 ค่าใชจ้่ายเหนือตน้ทนุการจาํหน่าย (Cost Requitement) คนกลางบางรายอาจ

มีตน้ทุนการจาํหน่ายสูง จนทาํใหย้อดปริมาณการจาํหน่ายสินคา้ลดตํ/าลงได ้

u 4.7 ความร่วมมือของคนกลาง (Cooperate) มีมากนอ้ยเพียงใด และกระทาํในลกัษณะ

ใดบา้ง สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องธุรกิจหรือไม่

18
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u 5. การพิจารณาทางดา้นบริษทั (Company Considerations) มีองคก์อบใน

การพิจารณา 5 ดา้น

u 5.1 ขนาดของธรุกิจ (Size) โดยท ั8วไปธุรกิจที8 มีขนาดใหญม่กัจะมีแนวโนม้ที8 จะใชช้อ่งทางการ

จดัจาํหน่ายที8 สัGนกวา่ธุรกิจขนาดเล็ก

u 5.2 ชื8อเสียง (Reputation) ธุรกิจที8 มีชื8 อเสียงดี จะอยูใ่นฐานะที8 จะเลือกชอ่งทางการจดั

จาํหน่ายไดดี้กวา่ธุรกิจที8 ไมมี่ชื8 อเสียง 

u 5.3 แหล่งที8มาทางการเงิน (Financial Resources) ธุรกิจที8 มีฐานะทางการเงินที8

ม ั8นคงจะพึ8 งพาอาศยัคนกลางนอ้ยกวา่ธุรกิจที8 ออ่นแอทางการเงิน โดยสามารถตัGงหน่วยงานขายของ

ตนเอง ต ัGงสาขา ใหสิ้นเชื8 อ และจดัคลงัสินคา้ไดเ้อง 

19

ปัจจัยที'มีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจาํหน่าย

u 5.4 ประสบการณแ์ละความสามารถของฝ่ายจดัการ (Experience and 
Ability of Management) บริษทัที( ความสามารถในการบริหารงานตลาด จะใช ้

ชอ่งทางสั=นโดยจาํหน่ายเอง หรือหากเป็นสินคา้ใหมใ่นชว่งระยะแรกจะอาศยัคนกลางเพื( อบุกเบิก

ตลาด

u 5.5 วตัถปุระสงคแ์ละนโยบายการเขา้ใกลชิ้ดตลาด ควรเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายที( สั=น

ที( สุดเทา่ที( จะทาํได ้แมต้น้ทุนจะสูง

20
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u !. การพิจารณาทางดา้นสภาพแวดลอ้ม (Environment 
Considerations) สภาวะแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ และสงัคม การเมือง ถา้สภาวะ
แวดลอ้มทางเศรษฐกิจตกตํ<า ผูบ้ริโภคมีรายไดน้อ้ย อาํนาจซืG อลดลง ผูผ้ลิตจาํเป็นตอ้งตรึงราคา
สินคา้ ผูผ้ลิตอาจตอ้งใชช้อ่งทางการจดัจาํหน่ายสัGน เพื< อลดตน้ทุนการจาํหน่ายลง โดยผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมการซืG อของผูบ้ริโภคที< เปลี< ยนแปลง มีผลตอ่การเลือกใชช้อ่งทางการจดัจาํหน่าย

21
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u ภาพที& 8.1 หนา้ที' ทางการตลาดของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 22

u !. ระบบขอ้มลูทางการตลาดและการวิจยัทางการตลาด
u - ระบบขอ้มูลทางการตลาดหมายถึงกระบวนการที8 จะใหไ้ดข้อ้มูลในการจดัประเภทวิเคราะห ์และ

ประเมินผลการจดัจาํหน่ายที8 ถูกตอ้งและทนัการสาํหรบัผูต้ดัสินใจทางการตลาด

u - การวิจยัทางการตลาด หมายถึงการรวบรวมและการวิเคราะหข์อ้มูลแกป้ัญหาทางการตลาดที8

เกิดขึJน

u 9. การขายและการส่งเสริมการตลาด ในแตล่ะชอ่งทางจะทาํหนา้ที8 สง่เสริมการตลาดเพื8 อขาย

ผลิตภณัฑที์8 ตนมีอยู ่

u 3. การเจรจาต่อรองและการจ่ายเงิน มีหนา้ที8 ในการตกลงราคาและกาํหนดเงื8 อนไขการชาํระเงิน 

เพื8 อใหเ้ป็นขอ้ตกลงและกอ่ใหเ้กิดการโฮนกรรมสิทธิV ผลิตภณัฑร์ะหวา่งผูซื้J อกบัผูข้าย

23

การบริหารช่องทางการจัดจาํหน่าย
u !. การดําเนินงานเกี.ยวกบัคําสั .งซื7อ ทาํการปฏิบติัตามคาํสั/งซื3 อของลูกคา้ อนัไดแ้ก ่การ

จดัเตรียมผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการ เตรียมการจดัสง่ที/ ถูกตอ้ง และการปฏิบติัตามเงื/ อนไขอื/ น ๆ 
ที/ เกี/ ยวขอ้ง

u 9. การกระจายตวัผลิตภณัฑ์ ทาํหนา้ที/ เกี/ ยวขอ้งกบัการเคลื/ อนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากแหลง่วตัถุดิบ 
ผา่นผูผ้ลิต คนกลาง ไปสูผู่บ้ริโภค อนัมีหนา้ที/ ประกอบดว้ยการขนสง่ การเก็บรกัษา การคลงั
ผลิตภณัฑ ์และการบริหารผลิตภณัฑค์งคลงั

24
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การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจาํหน่าย
u ตอ้งคาํนึงถึงหลกัเกณฑใ์นการพิจารณา ดงันี;

u 1. โครงสรา้งของช่องทางการจดัจาํหน่ายที6เหมาะสม ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง และผูซื้; อ
หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ธุรกิจแตล่ะประเภทจะมีชอ่งทางการจาํหน่ายทีO เหมาะสมแตกตา่งกนัไป 

ภาพที6 8.2 ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสาํหรับผลิตภณัฑบ์ริโภค
25

u 1.2 ช่องทางการจาํหน่ายสําหรบัผลิตภณัฑอ์ุตสาหกรรม

ภาพที= 8.3 ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสาํหรับผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม
26

การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจาํหน่าย

การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจาํหน่าย

u 2. ประเภทและจาํนวนของคนกลาง เป็นการวางแผนเกี- ยวกบัประเภทและจาํนวนของคนกลางที-

เหมาะสม 

u2.1 คนกลางในระดบัคา้ส่ง ทาํหนา้ที- ในการรบัสินคา้จากผูผ้ลิตไปจดัจาํหน่ายใหแ้กผู่ค้า้ปลีก

อีกทอดหนึ- ง แบง่ประเภทออกตามลกัษณะการดาํเนินการและการเป็นเจา้ของ ไดแ้ก ่

uตวัแทนผูผ้ลิต ทาํหนา้ที- ดูแลควบคุมการจดัจาํหน่ายใหแ้กผู่ผ้ลิต ไมมี่ความเป็นเจา้ของสินคา้

uตวัแทนขาย ดาํเนินการภายใตก้ฎเกณฑข์องบริษทัเจา้ของตราผลิตภณัฑ ์ ทาํหนา้ที- ในการ

ขายสินคา้เพียงอยา่งเดียว สินคา้ที- เหลือหรือเสียหายสามารถเปลี- ยนหรือคืนได ้

uพ่อคา้ส่ง จะซืQ อผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิต จึงมีความเป็นเขา้ของผลิตภณัฑ ์และทาํการบริหาร

จดัการสินคา้เอง
27

u2.2 คนกลางในระดบัการคา้ปลีก แบง่เป็น 6 ประเภท ไดแ้ก ่

uรา้นโชวห่์วยหรือรา้นของเบ็ดเตล็ด จะตั5งกระจายอยูท่ ั:วชุมชนตา่ง ๆ โดยขายสินคา้ประเภท
ของใชป้ระจาํวนั เชน่ สบู ่แชมพู ขา้วสาร อาหารกระป๋อง ฯลฯ  ไมมี่การตกแตง่หนา้รา้น ระบบ
การบริหารแบบเภา้แกดู่แลรา้น ขายสินคา้เต็มราคาบนบรรจุภณัฑบ์างครั5งมีการใหเ้งินเชื: อ

uรา้นสะดวกซื?อ ( Convenience Store) เหมือนโชหว่ย แตมี่การจดัตกแตง่รา้น 
คาํนึงถึงความสะดวกสบายของลูกคา้มากขึ5น ลูกคา้เดินเลือกสินคา้เองได ้

uซเูปอรม์ารเ์ก็ต ( Supermarket) มีลกัษณะคลา้ยกบัรา้นสะดวกซื5 อ แตมี่ขนาด
ใหญก่วา่  มีสินคา้หลากหลายกวา่ และมีสินคา้ของสดเขา้มาเพิ: ม
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uไฮเปอรม์ารท์/ซเูปอรเ์ซ็นเตอร/์ซเูปอรส์โตร์ เป็นรูปแบบเดียวกนักบัซูเปอรม์ารเ์ก็ต 

แตมี่ขนาดใหญแ่ละราคาถูกกวา่ เนื@ องจากมีอาํนาจในการตอ่รองราคาในการซืD อจาํนวน

มาก

uหา้งสรรพสินคา้ (Department Store) จดัจาํหน่ายสินคา้หลากหลาย 

สว่นใหญเ่ป็นประเภทที@ ไมใ่ชอ่าหาร (Non food) จะมีต ัDงแตข่องใชส้ว่นบุคคลอยา่ง

เสืD อผา้ เครื@ องเรือน ของแตง่บา้น ของในครวั เครื@ องกีฬา เป็นตน้

uรา้นขายของเฉพาะอย่าง รา้นขายปลีกที@ จาํหน่ายสินคา้เฉพาะอยา่ง เชน่ 

Homepro ที@ ขายเฉพาะอุปกรณเ์ครื@ องมือเกี@ ยวกบัการตกแตง่และสรา้งบา้น หรือ

OfficeDepot ที@ ขายเฉพาะสินคา้ที@ ใชใ้นสาํหนักงาน เป็นตน้
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u !. ทาํเลที*ต ั-ง หมายถึงทาํเลที- งต ั0งของคนกลาง ทาํเลที- ดีตอ้งเป็นทาํเลที- อยูใ่กลก้บั
กลุม่เป้าหมายสามารถเดินทางและติดตอ่ไดอ้ยา่งสะดวก จะชว่ยประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการ
ขนสง่

u /. การจดัการช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ยการวางแผนชอ่งทาง การ
จดัรูปแบบองคก์าร การประสานงาน และการควบคุมและประเมินชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
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การจัดการโลจิสติกส์ (Logistics Management)

u การจดัการโลจิสติกส์ หมายถึง ระบบบริหารการสั0งซื3 อ การจดัลาํเลียงสินคา้ การเคลื0 อนยา้ย
การจดัเตรียมวตัถุดิบ และการจดัเก็บวตัถุดิบสินคา้ระหวา่งการผลิต หรือเป็นกระบวนการในการ
จดัการวางแผน การจดัการกิจกรรมตา่ง ๆ ที0 เกี0 ยวขอ้ง โดยเริ0 มต ั3งแตก่ารจดัหาวตัถุดิบไปจนถึง
มือผูบ้ริโภค เพื0 อใหบ้ริการในระดบัที0 ลูกคา้ตอ้งการ ดว้ยตน้ทุนรวมท ั3งระบบตํ0าที0 สุด
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u โลจิสติกสข์าเขา้ (Inbound Logistics) เป็นกิจกรรมที, เกี, ยวขอ้งกบัการเคลื, อนยา้ยจากจุดตน้
ทางหรือการ เคลื, อนยา้ยวตัถุดิบจากแหลง่วตัถุดิบเขา้สูก่ระบวนการผลิต ณ โรงงานผูผ้ลิตสินคา้ 

u โลจิสติกสข์าออก (Outbound Logistics) เป็นกิจกรรมที, เกี, ยวขอ้งกบัการเคลื, อนยา้ยสินคา้
สาํเร็จรูปหรือผลิตภณัฑจ์ากโรงงานผูผ้ลิต ไปยงัจุดปลายทาง

u ระหวา่ง Inbound และ Outbound จะมีคลงัสินคา้ (Inventory Management System) เขา้
มาเป็นตวักลางชว่ยท ัNงดา้นขาเขา้และขาออก
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u กิจกรรมสาํคญัของโลจิสติกส์ ประกอบดว้ยกิจกรรมหลกั และกิจกรรมสนับสนุน 

u !. กิจกรรมหลกั ไดแ้ก ่

uการขนสง่ ไดแ้ก ่การขนสง่สินคา้ระหวา่งสถานทีD ตา่งๆท ัFงในและตา่งประเทศ

uการสินคา้คงคลงั ไดแ้ก ่การบริหารสินคา้คงคลงัเพืD อใหเ้กิดการหมุนเวียนหรือกระขาย

สินคา้ออกไปอยา่งมีประสิทธิภาพ

uกระบวนการสัDงซืF อ ไดแ้ก ่การบริหารจดัการในเรืD องวตัถุดิบ จดัหาวตัถุดิบทีD มีคุณภาพ

และเพียงพอในเวลาทีD เหมาะสม
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การจัดการโลจิสติกส์ (Logistics Management)

u !. กิจกรรมสนบัสนุน ตามแนวทางการจดัการโลจิสติกส์ คือกิจกรรมที7 สนับสนุนใหง้าน
หลกัดาํเนินไปไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว ไดแ้ก ่
uการจดัการดา้นโกดงั
uการยกขนหรือการหีบหอ่สินคา้
uการจดัซืH อจดัหา
uการจดัตารางผลิตภณัฑ์
uการจดัการดา้นขอ้มูล
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การจัดการลอจิสติกส์ (Logistics Management)

คาํถามทบทวน
u !. คน้หาความหมายของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายจากแหลง่อา้งอิงตา่งๆ และสรุปความหมายตามความ

เขา้ใจของนักศึกษา
u F. ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมีองคป์ระกอบอะไรบา้ง หนา้ทีK หลกัของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมีอะไรบา้ง 

ธุรกิจและผูบ้ริโภคจะไดร้บัประโยชน์อะไรบา้งจากชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
u Q. บอกระดบัของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสาํหรบัสินคา้อุปโภคบริโภค สาํหรบัสินคา้อุตสาหกรรม พรอ้ม

ท ัSงยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย
u T. ในการตดัสินใจเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มีปัจจยัอะไรบา้งทีK มีอิทธิพลตอ่การกาํหนดระดบัของชอ่ง

ทางการจดัจาํหน่าย  
u V. อธิบายแนวทางในการตดัสินใจออกแบบชอ่งทางการจดัหน่าย พรอ้มท ัSงยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย
u W. อธิบายกระบวนการในการจดัการชอ่งทางการจดัจาํหน่ายอยา่งมีประสิทธิภาพ
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คาํถามทบทวน
u !. การจดัจาํหน่ายที1 มีประสิทธิภาพควรคาํนึงถึงวตัถุประสงคห์ลกัที1 สาํคญั คือ ผลิตภณัฑ ์ลูกคา้ และคา่ใชจ้า่ย อยา่งไร

บา้ง

u P. อธิบายหนา้ที1 ทางการตลาดของชอ่งทางจดัจาํหน่ายมีอะไรบา้ง  และหนา้ที1 ของคนกลางในชอ่งทางจดัจาํหน่าย 

u R. การที1 ผูผ้ลิตจะตดัสินใจเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายในรูปแบบตา่ง ๆ จะตอ้งคาํนึงถึงหลกัเกณฑใ์นการพิจารณา

อะไรบา้ง

u UV. การกาํหนดจาํนวนคนกลางในชอ่งทางตอ้งพิจารณาถึงนโยบายของธุรกิจใหมี้ความเหมาะสมสาํหรบัผลิตภณัฑแ์ต่

ละประเภทและลกัษณะของคนกลางที1 แตกตา่งกนัอยา่งไร
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