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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



ประเภทของ
คนกลางทางการตลาด
ประเภทของ
คนกลางทางการตลาด

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



ปัจจัยที่มีผล
กระทบต่อ
การเลือก
ช่องทาง

การจำหน่าย

ปัจจัยที่มีผล
กระทบต่อ
การเลือก
ช่องทาง

การจำหน่าย



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



จำนวคนกลาง
ทางการตลาด
จำนวคนกลาง
ทางการตลาด

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



ช่องทางการจัดจำหน่าย
สินค้าอุตสาหกรรม
ช่องทางการจัดจำหน่าย
สินค้าอุตสาหกรรม



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)



ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าบริโภค
และช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม
ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าบริโภค
และช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุตสาหกรรมเปรียบเทียบเปรียบเทียบ


