
บทที ่1 

บทนํา 

 

ความสําคญัของปัญหา 

 สืบเน่ืองจากสภาพการเกษตรดา้นการปลูกส้มโอท่ีเป็นอาชีพหลกัของชาวสวนมีแนวโนม้

ลดลง ซ่ึงมีสาเหตุมาจากปัญหาหลายดา้นเช่น ตน้ทุนการผลิตสูง เกษตรกรมีอายมุาก ขาดแรงงานใน

พื้นท่ี ขาดความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองเทคโนโลย ี ทาํใหผ้ลผลิตท่ีออกมานั้นมีคุณภาพไม่ดี ราคา

ผลผลิตตํ่า  กลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอจงัหวดัสมุทรสงคราม จึงเกิดข้ึนโดยเร่ิมมาจากโครงการพฒันา

กลุ่มส้มโอคุณภาพดว้ยเทคโนโลยหีลงัการเก็บเก่ียว ซ่ึงไดเ้ร่ิมดาํเนินงานมาตั้งแต่เดือนสิงหาคม 

พ.ศ. 2550 เป็นตน้มา ประกอบดว้ยเกษตรกรผูป้ลูกส้มโอในพื้นท่ี 2 อาํเภอ คือ อาํเภอบางคนที และ 

อาํเภออมัพวา ไดร้วมตวักนัเป็นกลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอของแต่ละตาํบลข้ึน โดยมีทางสาํนกังาน

เกษตรจงัหวดัสมุทรสงครามเป็นผูป้ระสานงาน  กลุ่มมีการพฒันาคุณภาพโดยคดัเลือกแปลงส้มโอ

เพื่อเป็นตวัอยา่งการปรับปรุงพฒันาตามความตอ้งการ จนเป็นท่ียอมรับของเกษตรกรผูป้ลูกส้มโอ 

การดาํเนินงานของกลุ่มท่ีผา่นมาทาํใหก้ลุ่มมีศกัยภาพการผลิต  สามารถผลิตส้มโอท่ีมีคุณภาพไดรั้บ

รางวลัจากการประกวดระดบัประเทศมากมายและต่อเน่ือง  อยา่งไรก็ตามทางกลุ่มยงัมีความตอ้งการ

พฒันาดา้นการตลาดตอ้งการเพิ่มช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ทั้งในรูปผลสดและการแปรรูปให้แก่

กลุ่มเพื่อใหก้ลุ่มเติบโตกา้วหนา้ต่อไป  ผูว้จิยัจึงไดท้าํการศึกษาการพฒันาช่องทางการจาํหน่าย

สินคา้ส้มโอของกลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอเพื่อเป็นขอ้มูลใหแ้ก่กลุ่มและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งได้

นาํไปใชป้ระโยชน์ต่อไป 

  

วตัถุประสงค์ของโครงการวจิัย 

1. เพื่อศึกษาพฒันาช่องทางการจาํหน่ายส้มโอของกลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอ จงัหวดั

สมุทรสงคราม 

2. เพื่อศึกษารูปแบบและปริมาณสินคา้ส้มโอท่ีกระจายไปตามช่องทางการจาํหน่าย  

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับและหน่วยงานทีนํ่าผลการวจิัยไปใช้ประโยชน์ 

            กลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอ จงัหวดัสมุทรสงคราม  มีช่องทางการจาํหน่ายส้มโอเพิ่มข้ึน มี

รายไดเ้พิ่มข้ึน   ตลอดจนไดข้อ้มูลทั้งดา้นปริมาณมูลค่าการจาํหน่ายเพื่อใชใ้นการวางแผนพฒันา

กลุ่ม และเป็นแนวทางการพฒันาการตลาดใหก้บัเกษตรกรผูผ้ลิตส้มโอต่อไป 
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ขอบเขตของโครงการวจิัย 

ศึกษาพฒันาช่องทางการจาํหน่าย ตลอดจนรูปแบบและปริมาณสินคา้ส้มโอตามช่อง

ทางการจาํหน่ายของกลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอ จงัหวดัสมุทรสงคราม ในช่วงปี พ.ศ. 2556 

 

นิยามศัพท์  

ช่องทางการจาํหน่าย หมายถึง ช่องทางการกระจายสินคา้ส้มโอของกลุ่มพฒันาคุณภาพส้ม

โอ จงัหวดัสมุทรสงคราม ถึงผูซ้ื้อ หรือลูกคา้  

กลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอ หมายถึง กลุ่มเกษตรกรผูผ้ลิตส้มโอประกอบดว้ยสมาชิกกลุ่ม

พฒันาคุณภาพส้มโอ จงัหวดัสมุทรสงคราม จาํนวน 50 คน โดยมีคุณถนอมจิตร บุตรราช เป็น

ประธานกลุ่ม 

ส้มโอ หมายถึง ส้มโอพนัธ์ุขาวใหญ่ จงัหวดัสมุทรสงคราม 
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 

ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดด้าํเนินการสาํรวจแนวคิด ทฤษฎี งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเกีย่วกบัการตลาด 

2.1.1 ความหมายการตลาด   

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2535) ไดก้ล่าววา่ การตลาดประกอบดว้ยกิจกรรมทั้งหมดท่ี

สร้างข้ึนเพื่ออาํนวยความสะดวกและก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนท่ีมุ่งสนองความตอ้งการของมนุษย์

ใหเ้กิดความพึงพอใจ โดยกิจกรรมทั้งหมดของธุรกิจท่ีกาํหนดข้ึนน้ีเพื่อท่ีจะวางแผนกาํหนดราคา 

ส่งเสริมและจาํหน่ายคุณค่าในผลิตภณัฑ ์ บริการ และความคิดไปยงัตลาดเป้าหมาย เพือ่บรรลุ

วตัถุประสงคข์ององค ์

คอทเลอร์ และซากทแ์มน (Kotler & Zaitman.1971) ไดก้ล่าววา่ แนวคิดเร่ืองการตลาด คือ

ความพยายามท่ีจะคน้หาความตอ้งการของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย และผลิตสินคา้และบริการให้

ตอบสนองพวกเขา 

แมคคาร์ธีและเพอรูลท ์ (Mc Carty & Perreault.1984) ไดก้ล่าววา่ ตลาดหมายถึงสถานท่ีท่ี

ใชซ้ื้อขายสินคา้และบริการ ซ่ึงมองตลาดในลกัษณะของความสัมพนัธ์ของผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค 

วนิเตอร์ (Winter. 1985) ไดก้ล่าววา่ การตลาดคือกระบวนการท่ีมุ่งสร้างการรับรู้หรือ

ภาพลกัษณ์ขององคก์ารและบริการ หรือผลิตภณัฑไ์ปยงัตลาดผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเป็น

กระบวนการมุ่งให้เกิดความคล่องตวัในการแลกเปล่ียนทรัพยากร โดยผา่นธรกิจใหม่ๆ ท่ีจะทาํให้

เพิ่มส่วนแบ่งตลาด 

คอทเลอร์ ( Kotler. 1986) ไดก้ล่าววา่ การตลาดหมายถึง กิจกรรมของมนุษยท่ี์จะดาํเนินไป

เพื่อใหมี้การตอบสนองความพอใจและวามตอ้งการต่างๆ โดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน 

2.1.2 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ ซ่ึงองคก์รตอ้ง

ร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์(Product) ราคา (price) 

การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงกาํหนดหลกัเกณฑข์องระบบ

การตลาดขององคก์าร จากความหมายน้ีไดแ้สดงลกัษณะของส่วนประกอบการตลาดคือ 

1. เป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีธุรกิจควบคุมได ้

2. ตอ้งใชร่้วมกนัหรือเก่ียวขอ้งกนัทั้ง 4 เคร่ืองมือ 
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3. มีวตัถุประสงคข์องการใช ้ เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหเ้กิดความพึง

พอใจ 

4. ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการขาย รวมเรียกวา่ 4Ps 

เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีสินคา้ท่ี

ตอบสนองควตอ้งการของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย ภายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ และผูบ้ริโภคยินดี

จ่ายเพราะมองเห็นวา่คุม้ค่ารวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือ

หา เพื่อใหเ้กิดความสะดวกแก่ลูกคา้ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบในสินคา้ และเกิด

พฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

เสรี วงษม์ณฑา (2542)  ไดก้ล่าววา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 

4Ps ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง การมีสินคา้หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อให้เกิดความพึงพอใจจากการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นหรือเกิดผลตอบแทนท่ีผูซ้ื้อคาดวา่จะ

ไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงผลิตภณัฑมี์ลกัษณะท่ีมีตวัตนและไม่มีตวัตนหมายรวมถึง

องคป์ระกอบต่างๆ ดงัน้ี 

1.1 สินคา้ใหเ้ลือก (Product variety) 

1.2 คุณภาพของสินคา้ (Quality) 

1.3 ลกัษณะ (Feature) 

1.4 การออกแบบ (Design) 

1.5 ตราสินคา้ (Brand  name) 

1.6 การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 

1.7 ขนาด (Size)  บริการ (Services) 

1.8 การรับประกนั (Warranties) 

1.9 การรับคืน (Returns) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีผูซ้ื้อยอมรับไดแ้ละยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นวา่คุม้ค่า

โดยราคาจะถูกกาํหนดจากมูลค่าของสินคา้นั้น และเป็นปัจจยัอยา่งหน่ึงท่ีทาํให้เกิดการแลกเปล่ียน

ซ้ือขาย ซ่ึงราคานั้นหมายรวมถึง องคป์ระกอบต่างๆ ดงัน้ี 

2.1 ราคาสินคา้ในรายการ (List price) 

2.2 ส่วนลด (Discount) 

2.3 ส่วนยอมให ้(Allowance) 

2.4 ระยะเวลาในการชาํระเงิน (Payment period) 
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2.5 ระยะเวลาในการใหสิ้นเช่ือ (Credit  terms) 

3. การจาํหน่าย (Place) หมายถึง การจดัหาแหล่งขาย กระจายสินคา้และการเลือกช่องทาง

การจดัจาํหน่ายเพื่อใหสิ้นคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูซ้ื้อ โดยตอ้งใหค้วามสะดวกแก่ผูซ้ื้อ และสอดคลอ้งกบั

พฤติกรรมการซ้ือหา ซ่ึงการจดัจาํหน่ายนั้นหมายรวมถึง องคป์ระกอบต่างๆ ดงัน้ี 

 3.1 ช่องทาง (Channel) 

 3.2 ความครอบคลุม (Coverage) 

 3.3 การเลือกคนกลาง (Assortment) 

 3.4 ทาํเลท่ีตั้ง (Location) 

 3.5 สินคา้คงเหลือ (Inventory) 

 3.6 การขนส่ง (Transportation) 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามจูงใจใหเ้กิดความชอบใน

สินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง หรืออาจหมายถึงกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาด 

(Marking communication process) โดยใชค้นหรือใชส่ื้อเพื่อเตือนความทรงจาํ แจง้ข่าวสารและจูง

ใจจากผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์ององคก์าร 

 ดารา ทีปะปาล (2541) ไดก้ล่าววา่ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดเรียกวา่ส่วนประ

สมการส่งเสริมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบรวมของการใชค้วามพยายามในเร่ืองของการ

ส่งเสริมการตลาด โดยมีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่   การโฆษณา (Advertising)  การขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย (Personal selling) การส่งเสริมการขาย (Sale promotion)  การประชาสัมพนัธ์ (Public relations)  

และการตลาดทางตรง (Direct marketing) 

2.2  แนวคิดทีเ่กี่ยวข้องกบัช่องทางการจําหน่าย 

 2.2.1  ความหมายของช่องทางการจําหน่าย 

 ช่องทางการจาํหน่ายเป็นกระบวนการในการนาํสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

และเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีสาํคญัยิง่ต่อความสาํเร็จของการตลาดเป็นอยา่งมาก กล่าวคือการ

ผลิตสินคา้ท่ีเกิดข้ึนโยผูผ้ลิตนั้น หากไม่สามารถวางจาํหน่ายในทอ้งตลาดไดก้็ทาํใหก้ารตลาด

ประสบความลม้เหลว และช่องทางการจาํหน่ายเป็นเร่ืองไม่ง่ายสาํหรับผูผ้ลิตส่วนใหญ่ท่ีจะนาํ

สินคา้ท่ีผลิตไปสู่ผูบ้ริโภครวดเร็ว ทนัเวลาในสภาพท่ีไม่เสียหาย มีความเหมาะสมกบัตาํแหน่งของ

ผลิตภณัฑแ์ละตน้ทุนตํ่า การใหค้วามหมายของคาํวา่ช่องทางการจาํหน่าย มีผูใ้หค้วามหมายไว ้

ไดแ้ก่ 
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 ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2544) ไดก้ล่าวไวว้า่ ช่องทางการจาํหน่าย หมายถึง เส้นทางในการ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธ์ิไปยงัตลาด ในช่องทางการจาํหน่ายผูผ้ลิตอาจจะใชค้นกลางเขา้

มาช่วยในการจดัจาํหน่ายหรือไม่ก็ได ้ตามความเหมาะสมและนโยบายของธุรกิจ 

คอทเลอร์ ( Kotler. 1986) กล่าววา่ช่องทางการจาํหน่าย เป็นกลุ่มคน หรือองคก์รท่ีทาํหนา้ท่ี

กระจายสินคา้ของบริษทัไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หรือหมายถึง บุคคล สถาบนั หรือหน่วยงานท่ีมี

หนา้ท่ีและความรับผิดชอบในการกระจายสินคา้และบริการของบริษทัไปสู่ลูกคา้ โดยมีจุดมุ่งหมาย

ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และบริการไดส้ะดวกท่ีสุด ซ่ึงอาจบริหารจดัการในรูปแบบหน่วยงานภายในหรือ

ภายนอกบริษทั(กฤษติญา มูลศรี.2551) สุมนา อยูโ่พธ์ิ (2524) ไดก้ล่าวถึงช่องทางการจาํหน่าย

ผลิตผลทางการเกษตร ไวว้า่การจาํหน่ายผลิตผลของเกษตรกรรายยอ่ยโดยทัว่ไปจาํเป็นตอ้งอาศยั

ผูค้า้ส่ง  ผูรั้บซ้ือในทอ้งถ่ิน หรือสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ ซ่ึงรวบรวมผลิตผลในปริมาณคร้ังละมากๆเพื่อส่ง

ต่อไปยงัตลาดผูรั้บซ้ือรายใหญ่ๆในแต่ละเมืองหรือภาคของแหล่งการเกษตร  ตลาดผูรั้บซ้ือราย

ใหญ่ๆน้ีจะจาํหน่ายผลิตผลไปยงัโรงงานและขายส่งไปยงัผูค้า้ปลีกในทอ้งถ่ินหรือจาํหน่ายไปยงั

เมืองใหญ่ๆในต่างตาํบลเพื่อผูค้า้ปลีกจะไดรั้บไปจาํหน่ายต่อในถ่ินของตน   

จากความหมายดงักล่าวช่องทางการจาํหน่ายจึงมีส่วนสาํคญัยิง่ในการนาํสินคา้และบริการ

ไปใหใ้กลก้ลุ่มลูกคา้มากท่ีสุด ใหลู้กคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกท่ีสุด แต่สินคา้บางประเภทไม่

จาํเป็นตอ้งอาศยัการจดัจาํหน่ายอยา่งทัว่ถึง ถา้เป็นสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ดี หรูหรา เป็นสินคา้ท่ีลูกคา้

ตอ้งการมาก อาจไม่จาํเป็นตอ้งมีช่องทางการจาํหน่ายใกลลู้กคา้มาก เน่ืองจากลูกคา้จะเป็นผูเ้ดินทาง

ไปเลือกซ้ือสินคา้เองแมว้า่จะตั้งอยูไ่กลแค่ไหน แต่สินคา้บางประเภทตอ้งมีการจดัจาํหน่ายใหท้ัว่ถึง 

เช่น สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีระยะเวลาในการซ้ือสินคา้บ่อยคร้ัง หรือมีปริมาณการซ้ือต่อคร้ังตํ่า 

การท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้บ่อยคร้ัง ลูกคา้จึงมีความตอ้งการเร่ืองความสะดวกซ้ือมากท่ีสุดช่องทางการ

จาํหน่ายจึงเป็นหน่ึงในส่วนประสมการตลาดท่ีนกัการตลาดตอ้งวางแผนและจดัการอยา่งเป็นระบบ

เพื่อการจาํหน่ายท่ีทัว่ถึงโดยใหเ้กิดตน้ทุนตํ่าท่ีสุดและสามารถขายสินคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

2.2.2  โครงสร้างของช่องทางการจําหน่าย 

 ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2544) ไดก้ล่าวถึงโครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี

เหมาะสมวา่ ประกอบไปดว้ยองคก์รตลาดท่ีมีหนา้ท่ีในการขาย การส่งเสริมการตลาด การจดั

จาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูซ้ื้อ หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยช่องทางการจดั

จาํหน่ายสาํหรับสินคา้บริโภคแบ่งออกเป็น 

1. ช่องทางตรง เหมาะสาํหรับสินคา้ไม่แสวงซ้ือ   สินคา้ท่ีตอ้งบริโภคทนัทีท่ีผลิตเสร็จ 

ลูกคา้มีรายไดสู้ง และอยูร่วมกลุ่มกนัทางภูมิศาสตร์และสินคา้มีมูลค่า 
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2. ช่องทางหน่ึงระดบั ผูผ้ลิต-ผูค้า้ปลีก-ผูบ้ริโภค เหมาะสาํหรับสินคา้ขายผา่น

หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ลูกโซ่ ร้านลิขสิทธ์ิ สินคา้เน่าเสียงง่ายหรือลา้สมยัเร็ว สินคา้เลือกซ้ือ  สินคา้

เจาะจงซ้ือ และผูผ้ลิตรายใหญ่ ผูผ้ลิต-ตวัแทนผูบ้ริโภค เหมาะสาํหรับผูผ้ลิตท่ีไม่สะดวกจะจดั

จาํหน่ายเอง จึงทาํการเลือกตวัแทนท่ีตั้งหน่วยงานขายตรงหรือสาํนกังานขาย เหมาะสาํหรับสินคา้

ไม่แสวงซ้ือ 

3. ช่องทางสองระดบั ผูผ้ลิต-ผูค้า้ส่ง-ผูค้า้ปลีก-ผูบ้ริโภค เหมาะสาํหรับสินคา้ท่ีตอ้งการ

ร้านคา้ปลีกช่วยในการกระจายสินคา้มาก สินคา้สะดวกซ้ือ และผูผ้ลิตขนาดเล็ก ผูผ้ลิต-ตวัแทน-ผูค้า้

ปลีก-ผูบ้ริโภค เหมาะสาํหรับผูผ้ลิตท่ีไม่สะดวกจะจาํหน่ายเอง และผูบ้ริโภคอยูก่ระจดักระจายและ

เหมาะสาํหรับสินคา้เลือกซ้ือ และสินคา้เจาะจงซ้ือ 

4. ช่องทางสามระดบั ผูผ้ลิต-ผูค้า้ส่ง-ผูค้า้อิสระ-ผูค้า้ปลีก-ผูบ้ริโภค เหมาะสาํหรับสินคา้ท่ี

อาศยัการผา่นร้านคา้ปลีกจาํนวนมาก เหมาะสาํหรับสินคา้สะดวกซ้ือท่ีมีลูกคา้เป้าหมายมาก และ

เหมาะสาํหรับผูผ้ลิตขนาดเล็ก ซ่ึงผูค้า้ส่งอิสระจะบริหารการกระจายสินคา้ และช่วยเหลือในการ

ตกแต่งใหแ้ก่ผูค้า้ปลีกดว้ย ผูผ้ลิต-ตวัแทน-ผูค้า้ส่ง-ผูค้า้ปลีก-ผูบ้ริโภค เหมาะสาํหรับผูผ้ลิตท่ีไม่

สะดวกจะทาํการจดัจาํหน่ายเอง และสินคา้ตอ้งอาศยัการคา้ปลีกจาํนวนมากเหมาะสาํหรับสินคา้

สะดวกซ้ือ และมีลูกคา้เป้าหมายจาํนวนมาก  ซ่ึงอยูก่ระจดักระจาย เหมาะสาํหรับผูผ้ลิตขนาดเลก็ มี

สินคา้นอ้ยรายการ และฐานะการเงินไม่แขง็พอ 

ประเภทและจาํนวนของคนกลาง ช่องทางการจดัจาํหน่ายแบ่งประเภทคนกลางออกเป็น 3 

ประเภท คือ 

1. ธุรกิจดาํเนินการจดัจาํหน่ายเอง หรือไม่ใช่คนกลาง 

2. คนกลางในระดบัคา้ส่ง แบ่งเป็น ตวัแทนขาย ตวัแทนผูผ้ลิต และพอ่คา้ส่ง 

3. คนกลางในระดบัการคา้ปลีก 

การจดัจาํหน่ายอยา่งทัว่ถึง เป็นการจดัระบบการจดัจาํหน่าย ท่ีผูผ้ลิตพยายามครอบคลุม

ตลาดใหม้ากท่ีสุด โดยผา่นคนกลางจาํนวนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้ วตัถุประสงคเ์พือ่ครอบคลุม

ตลาดใหม้ากท่ีสุด และสินคา้มีมูลค่าตํ่าและซ้ือบ่อยคร้ัง 

 ขอ้ดี เจาะตลาดไดอ้ยา่งทัว่ถึง ปริมาณการขายจาํนวนสูง อนัจะนาํไปสู่การประหยดัต่อ

ขนาดจากการผลิตปริมาณมาก 

 ขอ้เสีย ธุรกิจตอ้งมีสินคา้คงเหลือมากพอ เพื่อใหเ้กิดความคล่องตวัในการหมุนเวยีนสินคา้ 

 การจดัจาํหน่ายแบบเลือกสรร เป็นการจดัระบบการจดัจาํหน่ายท่ีผูผ้ลิตใชจ้าํนวนคนกลาง

จาํกดัในขอบเขตหน่ึงๆ โดยพิจารณาร้านคา้ท่ีมีคุณสมบติัและทาํเลท่ีเหมาะสมเพื่อตอ้งการ

ครอบคลุมตลาดเป้าหมายท่ีมีจาํนวนปานกลางและปริมาณขายพอสมควร 
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 ขอ้ดี การเลือกคนกลางในจาํนวนท่ีเหมาะสม ทาํใหป้ระหยดัมากกวา่การใชค้นกลาง

จาํนวนมากแต่ไม่มีประสิทธิภาพ 

 ขอ้เสีย สินคา้อาจมีปัญหาเก่ียวกบัการคดัเลือกคนกลางท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม และสินคา้

คงเหลือหายากหรือมีมูลค่าสูง  ทาํใหเ้กิดทุนจม 

 การจดัจาํหน่ายแบบผกูขาด เป็นการจดัระบบการจาํหน่ายท่ีใชว้ธีิเลือกคนกลางเพียงหน่ึง

รายในเขตหน่ึงๆ โดยผูผ้ลิตใหสิ้ทธิในการเป็นตวัแทนหรือจดัจาํหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียวในเขตนั้นๆ 

วตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ ควบคุมช่องทางการจาํหน่ายอยา่งใกลชิ้ด และสร้างความ

ภกัดีต่อตราสินคา้ เหมาะสาํหรับสินคา้เจาะจงซ้ือ 

 ขอ้ดี การใหค้นกลางหน่ึงรายหรือกลุ่มเดียว ทาํใหส้ามารถควบคุมนโยบายการตลาด

ของคนกลางไดดี้ ไดรั้บความซ่ือสัตยจ์ากคนกลาง 

 ขอ้เสีย การใชจ้าํนวนคนกลางหน่ึงรายหรือกลุ่มเดียว ทาํใหข้าดโอกาสท่ีจะสร้างลูกคา้

ใหม่ และการบริการลูกคา้ทาํไดไ้ม่ทัว่ถึง 

การกระจายตวัสินคา้ เป็นกิจกรรมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคซ่ึงมี

วตัถุประสงคข์องการกระจายสินคา้ คือ การจดัส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้งไปยงัสถานท่ีท่ีถูกตอ้งในเวลาท่ี

เหมาะสม เสียค่าใชจ่้ายตํ่าสุด และบริการลูกคา้ โดยการบริหารการกระจายสินคา้มีหนา้ท่ีดงัน้ี 

1. การคาดคะเนยอดขาย ประมาณการยอดขายท่ีเกิดข้ึนในช่วงเวลาหน่ึงเน่ืองจากยอดขาย

ท่ีเกิดข้ึนจะเก่ียวขอ้งกบัการจดัเตรียมสินคา้คงเหลือใหเ้หมาะสม 

2. การวางแผนการจดัจาํหน่าย เตรียมการปฏิบติังานเก่ียวกบัการกระจายสินคา้ เช่น 

วธีิการขนส่ง วางแผนการผลิต จดัหาวตัถุดิบ 

3. การบริหารสินคา้คงเหลือ จดัการใหผ้ลิตภณัฑมี์ขายในตลาด โดยไม่ขาดแคลนและอยู่

ในปริมาณท่ีเหมาะสม 

4. การดาํเนินงานเก่ียวกบัคาํสั่งซ้ือ เป็นขั้นตอนการจดัการตามใบสั่งซ้ือของลูกคา้เกิดข้ึน

หลงัจากไดรั้บคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ แลว้ดาํเนินการจดัเตรียมใบกาํกบัสินคา้และส่งไปยงัแผนกท่ี

เก่ียวขอ้ง 

5. การบรรจุภณัฑ์เหมาะกบัวธีิการขนส่ง สามารถรักษาและคุม้ครองสินคา้ให้อยูใ่นสภาพ

ดีได ้

6. การคลงัสินคา้ การจดัทิศทางการเคล่ือนท่ีของสินคา้กาํหนดสถานท่ีเก็บผลิตภณัฑ์แต่

ละประเภท กาํหนดทาํเลท่ีตั้งของคลงัสินคา้ ใหเ้กิดการประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 

7. การจดัการวสัดุ การเลือกใชว้สัดุอุปกรณ์ ท่ีเหมาะสมในการจดัการวตัถุดิบและปัจจยั

การผลิต ใหเ้กิดการเคล่ือนยา้ยท่ีเหมาะสมทาํใหเ้กิดสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
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8. การขนส่ง การกาํหนดวธีิการขนส่ง    ท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทซ่ึง

วธีิการขนส่งแบ่งออกเป็น 5 ประเภท คือ การขนส่งทางรถบรรทุก การขนส่งทางรถไฟ การขนส่ง

ทางเรือ การขนส่งทางเคร่ืองบิน และการขนส่งทางท่อ  

ในการจดัจาํหน่ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคนั้น หากเป็นกิจการเล็กมากๆก็อาจไม่มีความ

ซบัซอ้น แต่โดยทัว่ไปมกัมีความสลบัซบัซอ้นเน่ืองจากมีผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายหลายราย  ส่งผลให้

เกิดตวักลางจาํนวนท่ีไม่เท่ากนัในการนาํสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย จึงมีพื้นฐาน 2 

ประการท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจาํหน่าย(สุดาพร  กุณฑลบุตร.2550) ไดแ้ก่ 

1. ช่องทางการจาํหน่ายทางตรง (Direct Channel) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตจาํหน่าย

สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคดว้ยพนกังานและทรัพยากรต่างๆท่ีกิจการเป็นเจา้ของ ปัจจุบนัระบบ

อินเตอร์เน็ตช่วยใหผู้ผ้ลิตสามารถจาํหน่ายสินคา้โดยใชช่้องทางการจาํหน่ายโดยตรงไดม้ากข้ึน 

เน่ืองจากประสิทธิภาพในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคมีประสิทธิภาพดีข้ึนและตน้ทุนถูกลง 

2. ช่องทางการจาํหน่ายทางออ้ม (Indirect Channel) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตใชกิ้จการ

ภายนอกหรือบุคคลภายนอกทาํหนา้ท่ีเป็นตวักลางในการขายสินคา้ของตนใหก้บัผูบ้ริโภคทัว่ไป 

การใชต้วักลางทาํหนา้ท่ีในการจาํหน่ายสินคา้แมว้า่จะมีค่าใชจ่้ายสูง แต่เป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับหลายๆ

ธุรกิจ เน่ืองจากผูผ้ลิตส่วนใหญ่ชาํนาญกบัหนา้ท่ีผลิตสินคา้ แต่ไม่มีศกัยภาพท่ีจะจาํหน่ายสินคา้ 

ในขณะท่ีคนกลางมีศกัยภาพท่ีจะจาํหน่ายสินคา้ ดงันั้นคนกลางจึงช่วยขายสินคา้ใหผู้ผ้ลิตไดดี้กวา่

มากกวา่การท่ีผูผ้ลิตจะจาํหน่ายดว้ยตนเอง 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547) แบ่งช่องทางตามจาํนวนคนกลางทางการตลาดท่ี อาจ

เป็นศูนยร์ะดบั หน่ึงระดบั หรือสองระดบั เป็นตน้ โดยตลาดผูบ้ริโภคและตลาดเชิงธุรกิจจะมี

ความ แตกต่างกนั ในลกัษณะของโครงสร้าง ดงัภาพท่ี 2.1 และ 2.2  

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1  ช่องทางการตลาดผูบ้ริโภค 
 

ช่องทางศูนยร์ะดบั 
 

ผูผ้ลิต 

ลูกคา้ ผูค้า้ปลีก 

ช่องทางสามระดบั 
 

ช่องทางหน่ึงระดบั 
 

ช่องทางสองระดบั 
 

ผูผ้ลิต 

ผูผ้ลิต 

ผูผ้ลิต 

ลูกคา้ 

ลูกคา้ 

ลูกคา้ 

ผูค้า้ปลีก 

ผูค้า้ปลีก 

ผูค้า้ส่ง 

ผูค้า้ส่ง ตวัแทน 
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ภาพท่ี 2.2  ช่องทางการตลาดเชิงธุรกิจ 

 

- ระดับของช่องทางการตลาดผู้บริโภค (Consumer Market Channel) 

ในตลาดผูบ้ริโภค ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้ไปใชบ้ริโภคในครัวเรือน ดงันั้น 

สินคา้ควรจดัจาํหน่ายใหลู้กคา้มีความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด สินคา้บาง

ประเภทจาํเป็นตอ้งมี การจดัจาํหน่ายอยา่งทัว่ถึง บางประเภทไม่ต้องมีคนกลางทาง

การตลาดหรือมีแต่นอ้ย ซ่ึงระดบัของ ช่องทางการตลาดผูบ้ริโภค ในภาพท่ี 2.1 

ประกอบดว้ย 

ช่องทางศูนย์ระดับ (Zero – level  Channel) คือการจาํหน่ายสินคา้โดยตรงจาก

บริษทั ไปยงักลุ่มเป้าหมายโดยไม่ผา่นคนกลางทางการตลาด หรือท่ีเรียกวา่ช่องทางการตลาด

ทางตรง (Direct – marketing Channel) โดยอาศยัการขายโดยใช้พนกังานของบริษทัเขา้ไปขาย

สินคา้โดยตรงกบัลูกคา้ท่ีเรียกวา่ Door – to – Door หรือการรวมกลุ่มเพื่อขายสินคา้ท่ีทพัเพอร์

แวร์(Tupperware) นาํมาเป็นกล ยุทธ์ในการขายสินคา้ ช่องทางแบบน้ียงัรวมไปถึง TV  direct  

ท่ีขายสินคา้ผ่านโทรทศัน์ หรือระบบ พาณิชยอิ์เลกทรอนิกส์ (E – commerce) ท่ีลูกคา้สามารถ

สั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 

ช่องทางหน่ึงระดับ  (One – level Channel) คือ  การจาํหน่ายสินคา้ผ่านคนกลกลาง

ทางการตลาดหน่ึงระดบั  ไดแ้ก่ ผูค้า้ปลีก (Retailer)  ช่องทางหน่ึงระดบัน้ีผูค้า้ปลีกจะ

เก่ียวขอ้งกบัการ กระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยในปัจจุบนัแบบของผูค้า้ปลีกมีทั้งมี

ร้านคา้หรือร้านคา้ปลีกทัว่ๆไปและร้านคา้ปลีกออนไลน์ (Online Retailer) ท่ีอาศยัระบบ

อินเตอร์เน็ตในการเปิดร้านคา้ บริษทัท่ี มีผูค้า้ปลีกเป็นสมาชิกในช่องทางการตลาดมากยงัช่วยให้

บริษทัฯ สามารถจดัจาํหน่ายได้ทัว่ถึงมากข้ึน หรือในธุรกิจรถยนตมี์การแต่งตั้งตวัแทนจาํหน่าย

เพื่อจาํหน่ายสินคา้และใหบ้ริการหลงัการขาย 

 

ช่องทางศูนยร์ะดบั 
 

ผูผ้ลิต 

ลูกคา้ ตวัแทนขาย ช่องทางหน่ึงระดบั 
 

ช่องทางสองระดบั 
 

ผูผ้ลิต 

ผูผ้ลิต 

ลูกคา้ 

ลูกคา้ 

ตวัแทนจาํหน่ายของบริษทั 

ตวัแทนจาํหน่าย

ของบริษทั 

ตวัแทนขาย 
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ช่องทางสองระดับ (Two – level Channel) คือ การจาํหน่ายสินคา้โดยอาศยั 

คนกลางทางการตลาด 2 ระดับคือ ผูค้ ้าส่ง และผูค้ ้าปลีกเพื่อให้สามารถกระจายสินคา้ไดอ้ย่าง

ทัว่ถึงและมี ประสิทธิภาพสูงสุด หากบริษทัดาํเนินการจาํหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ปลีกเพียงระดบั

เดียว บริษทัอาจตอ้ง ติดต่อประสานงานกบัผูค้า้ปลีกทุกร้าน ถา้สินคา้ขายทัว่ประเทศไทย 76 

จงัหวดั แต่ละจงัหวดัมีผูค้า้ขาย ปลีกจงัหวดัละ 10 รายแต่ละเดือน บริษทัตอ้งติดต่อกบัผูค้า้ปลีกถึง 

2 คร้ัง แต่ละคร้ังมีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 100 บาท จะเกิดตน้ทุนทั้งส้ิน = 76 x 10 x 2 x 100 = 152,000 

บาท แต่ละเดือนบริษทัฯ จะตอ้งเสียค่าใช้จ่าย ในการติดต่อถึง 152,000 บาท ดงันั้น เพื่อเป็นการ

ลดตน้ทุน และประสิทธิภาพในการบริหารจดัการ บริษทัจึงจดัจาํหน่ายผ่านผูค้า้ส่งท่ีบริษทั

คดัเลือกและให้สิทธิในการกระจายสินคา้ไปยงัผูค้า้ปลีกอีกต่อหน่ึง ถา้แต่ละจงัหวดัมี ผูค้า้ส่ง 1 

ราย   บริษทัจะเสียค่าใชจ่้ายเดือนละ 15,200 บาท เท่านั้น (76 x 2 x 100) สินคา้อุปโภคบริโภค 

โดยทัว่ไปจะใชช่้องทางสองระดบัในการจดัจาํหน่าย 

ช่องทางสามระดับ (Three – level Channel) คือ การจาํหน่ายสินคา้โดยอาศยั 

คนกลางทางการตลาดมากกวา่ 2 ระดบั นอกเหนือจากผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกจะมีตวัแทนจาํหน่าย 

(Agent) เป็นผูรั้บ สินคา้จากผูผ้ลิตมากระจายต่อไปยงัผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก โดยบริษทัทาํหนา้ท่ี

เพียงผลิตสินคา้และดาํเนิน กิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ ในส่วนของการจดัจาํหน่ายมอบหมายให้

ตวัแทนจาํหน่าย หรือท่ีเรียกวา่ Trading Company เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายใหซ่ึ้ง Trading Company 

เหล่าน้ี จะเป็นผูก้ระจายสินคา้และดาํเนินการจดัส่งสินคา้ไปยงัผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกเพือ่จาํหน่าย

ใหก้บัลูกคา้ต่อไป               

- ระดับของช่องทางการตลาดเชิงธุรกจิ (Business Market  Channel) 

การตลาดเชิงธุรกิจป็นการซ้ือสินคา้เพื่อนาํไปใชใ้นการผลิตต่อหรือใช้ในการ

ดาํเนินงานหรือ ขายต่อ ลูกคา้เป้าหมายในตลาดเชิงธุรกิจจึงไม่สะดวกท่ีจะไปเดินเลือกซ้ือท่ี

ร้านคา้ ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งมี พนกังานขายของบริษทั (Sales Representatives) ในการไปเสนอ

ขายหรือแต่งตั้งตวัแทนจาํหน่ายโดยตรง ดงันั้น  ในตลาดเชิงธุรกิจจึงมีช่องทางการตลาดตาม

ภาพท่ี 2.2  ดงัน้ี 

ช่องทางศูนย์ระดับ (Zero – level Channel)  คือ การจดัจาํหน่ายโดยใช้พนกังาน

จาํหน่ายสินคา้ของบริษทั (Sales Representatives) ท่ีได้รับมอบสิทธิในการเจรจาต่อรอง 

ส่งเสริมการตลาดกบัลูกคา้ บริษทัจะแต่งตั้งเป็นทีมงานขาย ซ่ึงอาจแบ่งตามสินคา้หรือตาม

ภูมิภาคโดยส่วนใหญ่จะพบวา่เป็นทีมขายตามภูมิภาค เช่น ทีมขายภาคเหนือ จะมีผูจ้ดัการขาย

ภาคเหนือดูลรับผิดชอบ ซ่ึงทีมขายแต่ละทีม อาจมีพนกังานขาย ทีมละ 10 คน  เป็นตน้ 
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 ช่องทางหน่ึงระดับ  (One – level Channel) คือ  การจดัจาํหน่ายโดยบริษัทต้อง

แต่งตั้ งตวัแทนขาย (Dealers)  ท่ีมีสิทธิและหน้าท่ีเช่นเดียวกับท่ีบริษัทดาํเนินการเองในการ

ขายสินค้า ให ้คาํปรึกษา และบริการหลงัการขาย โดยแบ่งผลประโยชน์ตามท่ีตกลง ตวัแทนขาย

หรือ Dealer จะเป็นผูด้าํเนินกิจกรรมทางการตลาดในพื้นท่ีรับผิดชอบของตนเอง การใช้ช่องทาง

แบบน้ีทาํใหบ้ริษทัไม่ตอ้ง รับภาระค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัพนกังานขาย ตวัอยา่งของช่องทางหน่ึงระดบั 

ได้แก่ ตวัแทนขายของอุปกรณ์ เคร่ืองมือหนกัของ Caterpilla 

ช่องทางผสม (Hybrid – level Channel) คือ การจดัจาํหน่ายโดยใช้พนักงาน

จาํหน่าย สินคา้ รวมกบัการแต่งตั้งตวัแทนขาย ในแต่ละเขตการขาย ซ่ึงจะช่วย ใหบ้ริษทัลด

จาํนวนพนกังานขายและสามารถดูแลลูกคา้ได้อยา่งทัว่ถึง นอกจากน้ีพนกังานขายจะทาํหนา้ท่ี

ติดต่อประสานงาน และควบคุมตวัแทนขายแทนบริษทัดว้ย แต่บริษทัตอ้งระมดัระวงัในการให้ 

อาํนาจหนา้ท่ีของพนกังานขายวา่สามารถจาํหน่ายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดโ้ดยตรงหรือไม่ หรือเป็น

เพียงแค่ ผูใ้ห้ข้อมูลเพื่อป้องกันความขดัแยง้ท่ีเกิดข้ึน ยกตวัอยา่ง เช่น บริษัท เจริญโภคภัณฑ์

อาหาร จาํกัดจาํหน่ายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารและยากุง้กลุาดาํ พนักงานของบริษทัเขาไป

ให้ขอ้มูลและบริการ เกษตรกรในฟาร์มของเกษตรกร ใหค้าํแนะนาํต่าง ๆ โดยไม่เนน้ขายสินคา้ 

หากลูกคา้ตอ้งการซ้ือสินคา้ จะแนะนาํใหไ้ปซ้ือสินคา้ของตวัแทนขาย หรือตลาดเคร่ืองซกัผา้

ขนาดใหญ่ของบริษทั อิเล็กโทรลกัซ์ จาํกดั ท่ีมีพนกังานขายและแต่งตั้งตวัแทนขาย ซ่ึงทั้งสอง

สามารถจาํหน่ายสินคา้โดยตรงไปยงัลูกคา้ไดก้ระตุน้ให้เกิดการแข่งขนัสร้างยอดขายโดยพนกั 

งานขายของอิเล็กโทรลกัซ์ยงัเป็นผูค้วบคุมให้ตวัแทนขายปฏิบติัตามกฎเกณฑแ์ละขอ้ตกลงดว้ย 

การใชช่้องทางการจาํหน่ายสินคา้หลายช่องทาง (Multiple Channels)  หมายถึงการที่

ผูผ้ลิต เลือกใชช่้องทางทั้งทางตรงและทางออ้มในการจาํหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค เช่นผูผ้ลิต

กางเกง ลีวายส์ จาํหน่ายสินคา้ดว้ยตนเอง โดยมีการจดัตั้ง Outlet ข้ึนมา  แต่การท่ีมีตวักลาง เช่น

ห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ จาํหน่ายใหย้อ่มดีกวา่ท่ีผูผ้ลิตทาํการจาํหน่ายเอง ดงันั้นลีวายส์จึงตอ้งใช้

ห้างสรรพสินคา้ช่วยจาํหน่าย สินคา้ของตนเองดว้ย 

- ช่องทางการจัดจําหน่าย : ขายปลกี (Channel of Distribution : Retailing) 

สุดาพร  กณุฑลบุตร(2550)  กล่าวถึง การขายปลีก(Retailing) ว่ า หมายถึง การซ้ือขาย

สินคา้ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อนาํไปใช้ในชีวติประจาํวนัหรือเป็นการซ้ือสินคา้ปริมาณน้อย

ช่องทางการจาํหน่ายในส่วนท่ีเป็นการขายปลีกมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยมากท่ีสุด 

ประชาชนทัว่ไป รู้จกัการตลาดในแง่ของการซ้ือขายสินคา้ตามร้านคา้หรือด้วยรูปแบบต่าง ๆ 

ตวัอยา่งของการขายปลีก ไดแ้ก่การซ้ือสินคา้ตามตลาด การซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือเอเอม็พี

เอม็ แฟมมิล่ีมาร์ต การซ้ือรถยนต ์ จากดีลเลอร์เพื่อไปใช้ในครอบครัว การซ้ือเคร่ืองสาํอางจาก
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ห้างสรรพสินค้าหรือซ้ือเคร่ืองสาํอางจาก ตวัแทนขายตรงมาเพื่อใชส่้วนตวั เป็นตน้ 

ชนิดของการขายปลีก  (Types  of  Retailing)    การขายปลีกมีหลายรูปแบบ

ดงัต่อไปน้ี 

• ร้านค้าเฉพาะ หมายถึง ร้านท่ีจาํหน่ายสินค้าเฉพาะอย่าง  มีสินคา้ไม่มากชนิด 

และมกัเป็นสินคา้ในสายผลิตเดียวกนั  มีขนาดเล็ก ๆ เช่นร้านจาํหน่ายเส้ือผา้บุรุษหรือสตรี ร้าน

จาํหน่าย สินคา้สตรีต่าง ๆ ร้านจาํหน่ายอุปกรณ์กลอ้งถ่ายรูปและสเตริโอ  ร้านท่ีกล่าวถึงไปแลว้

ขา้งตน้มีชนิด สินคา้ท่ีจาํก้ด เช่นในร้านจาํหน่ายสินคา้สตรี ก็มุ่งไปท่ีสินคา้สตรี เช่น เส้ือผา้  

ร้องเทา้ กระเป๋าของสตรี เป็นตน้ 

• ห้างสรรพสินค้า  หมายถึงกิจการท่ีจาํหน่ายสินคา้ครอบคลุมหลายชนิด  โดย 

สินคา้ท่ีจาํหน่ายในหา้งมีความแตกต่างกนัในสายผลิตภณัฑ ์ เช่น หา้งเซ็นทรัล  ห้างโรบินสัน 

เดอะมอลล ์ มีสินคา้หลากหลายสายผลิตภณัฑ ์ เช่น  เส้ือผา้ นาฬิกา  เคร่ืองสาํอาง  ของเล่นเด็ก 

อุปกรณ์กีฬา จานชาม อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น เคร่ืองประดบัตกแต่งและอ่ืน ๆ ครอบคลุมการใชใ้น

ชีวติประจาํวนัเกือบทั้งหมด และยงัรวมถึงสินคา้ท่ีใชเ้ทคโนโลย ี เช่น สเตริโอ กลอ้งถ่ายรูป  

คอมพิวเตอร์ เป็นตน้ ในปัจจุบนัมี หา้งสรรพสินคา้บางประเภทท่ีมุ่งจาํหน่ายสินคา้ในขอบเขตท่ี

แคบลง เช่น การจาํหน่ายเฟอร์นิเจอร์และ สินคา้อ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ร้านอินเด็กซ์ ในอดีตร้าน

ลกัษณะน้ีมกัเร่ิมจากการจาํหน่ายสินคา้ในราคาตํ่าในลกัษณะของโรงงานมาเอง  แต่ปัจจุบนั

กรณีของอินเด็กซ์กลายเป็นห้างสรรพสินคา้ท่ีจาํหน่ายสินคา้คุณภาพดี ราคาสูง แต่มีสินคา้

จาํหน่ายในขอบเขตท่ีแคบกว่าห้างสรรพสินคา้เช่น เซ็นทรัลดี พาร์ทเมน็ทส์โตร์ 

• ร้านจําหน่ายสินค้าราคาตํ่า หรือท่ีเรียกกนัวา่ ดิสเคา้ทส์โตร์ ปกติแลว้ร้านดิสเคาท ์

สโตร์เป็นร้านท่ีจาํหน่ายสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนัและไม่จาํหน่ายสินคา้ประเภทอาหารเป็น

รายได้หลกั อาจมีจาํหน่ายสินคา้ของกินบา้งไม่มากนกั จาํพวกอาหารแห้ง  เช่น  บิสกิต  ช๊อคโก

แล็ต  ขนมขบเค้ียว เช่น วอลลม์าร์ต  เคมาร์ต ในสหรัฐอเมริกา ในสมยัก่อนท่ีมีส่วนจาํหน่าย

อาหารสดด้วย   ดิสเคาท ์สโตร์บางชนิดอาจมุ่งท่ีสินคา้เฉพาะ  เช่น ทอย อาร์ อสั  เป็นดิสเคาท์

สโตร์มุ่งจาํหน่ายสินคา้เด็กเล่น ราคาไม่แพงและมีสาขาทัว่โลก 

• ซุปเปอร์มาร์เก็ต   หมายถึงร้านคา้ปลีกท่ีเน้นหนกัดา้นการจาํหน่ายอาหาร  เช่น 

อาหารสดและอาหารสาํเร็จ  แมมี้สินคา้จาํเป็นในชีวิตประจาํวนัประกอบบา้ง  เช่น ยาสีฟัน สบู่

และอ่ืนๆ แต่ผูบ้ริโภคจะมุ่งหมายท่ีการซ้ืออาหารสดเป็นหลกั ในประเทศไทยไดแ้ก่ ทอ๊ป ฟูด

แลนด์  วิลล่า เป็นตน้ 

• ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ มีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกท่ีรวมกนัระหวา่งดิสเคาทส์โตร์และ 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต กล่าวคือ ดิสเคาทส์โตร์มุ่งเนน้จาํหน่ายของใช ้ ในขณะท่ีซุปเปอร์มาร์เก็ตมุ่งเนน้
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ของกิน และของสด ซุปเปอร์เซ็นเตอร์จึงรวมทั้งของใชแ้ละของกินเขา้ไวใ้นร้านเดียวกัน แต่ต่าง

จากร้านสะดวก ซ้ือในแง่ของขนาดท่ีใหญ่กว่ามาก  เช่น เทสโกโลตสั  บ๊ิกซี    เป็นตน้  ใน

สหรัฐอเมริกา ในอดีต วอลลม์าร◌์ตเป็นดิสเคาทส์โตร์  กล่าวคือมุ่งจาํหน่ายของใช ้ แต่ปัจจุบนั

วอลลม์าร์ต ไดป้รับหลายสาขาเป็นซุปเปอร์เซ็นเตอร์ไปแลว้ 

• ร้านค้าปลีกในคลังสินค้า  มีลกัษณะท่ีผูซ้ื้อเขา้ไปเลือกซ้ือสินคา้  ซ่ึงมกัเป็นของกิน 

จาํพวกอาหารแหง้ และผลิตภณัฑท่ี์มีในร้านไม่ไดมี้ช่ือเสียงเป็นสากล เช่นมีนํ้าโคล่าท่ีไม่ใช่แป็ปซ่ี

หรือโคก๊ ผูซ้ื้อตอ้งบริการตนเองเป็นส่วนใหญ่ เพื่อลดตน้ทุนลง แมก้ระทัง่ถุงใส่ก็อาจไม่มีใหใ้ห ้ มี

มากในสหรัฐอเมริกา เช่น แซมคลบั  แตกต่างจากห้างแมคโครในประเทศไทยตรงท่ีห้างแม๊ค

โครมุ่งเน้นเป็นร้านค้าส่ง มากกวา่การขายปลีก 

• ร้านค้าปลกีขนาดใหญ่ หมายถึงการคา้ปลีกในลกัษณะเดียวกบัร้านคา้ปลีกในคลงั 

สินคา้ซ่ึงประกอบดว้ยของกิน แต่รวมของใชต่้าง ๆ เขา้ไปดว้ย  และยงัรวมถึงเคร่ืองมือเคร่ืองใช้

ต่าง ๆ แต่ไม่ค่อยมีในประเทศไทย 

• ร้านสะดวกซ้ือ   หมายถึงร้านคา้ปลีกทัว่ไป  เช่นร้านขายของชาํในซอยทัว่ ๆ ไป 

ลูกคา้มกัจะแวะซ้ือของจาํเป็นท่ีตอ้งใชก่้อนเขา้บา้นในปริมาณไม่มาก ปัจจุบนัมีร้านสะดวกซ้ือท่ี

พฒันา ใหผู้ซ้ื้อไดรั้บความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินคา้  เช่น ร้านเอเอม็พีเอม็ เซเวน่อีเลเวน่ 

• การค้าปลีกทีไ่ม่ใช่ร้านค้า  หมายถึงการคา้ปลีกในรูปแบบอ่ืนท่ีไม่ตอ้งมีสถานท่ี 

เสนอขายชัดเจน เช่น  การคา้ผ่านเคตตาล็อค ไปรษณีย์ เคร่ืองจาํหน่ายสินคา้ หรือแม้กระทัง่

การจาํหน่ายสินคา้ทางทีวีโดยใหผู้บ้ริโภคโทรเขา้ไปสั่งซ้ือ เป็นตน้ 
 

- ช่องทางการจัดจําหน่าย : การค้าส่ง  (Wholesaling) 

สุดาพร  กณุฑลบุตร(2550)  กล่าวถึง การคา้ส่งว่าหมายถึงผูจ้ดัจาํหน่ายท่ีจาํหน่าย

สินคา้ ในปริมาณมาก ๆ  เพื่อใหผู้ซ้ื้อนาํไปจาํหน่ายต่อผูซ้ื้ออีกทอดหน่ึง  หรือเป็นการจาํหน่ายใหผู้ ้

ซ้ือรายใหญ่ซ้ือไปใชใ้นปริมาณมาก  เช่น การจาํหน่ายสินคา้ใหกิ้จการต่าง ๆ ในปริมาณมาก ๆ 

เช่น จาํหน่ายกระดาษเช็ดมือใหโ้รงแรมนาํไปใชบ้ริการลูกคา้ เป็นตน้ การคา้ส่งมีความจาํเป็นมาก

ในดา้นการตลาดยคุปัจจุบนั ทั้งน้ีพราะผูผ้ลิตไม่สามารถเขา้ถึงร้านคา้รายยอ่ยท่ีกระจดักระจายอยู่

ตามพื้นท่ีต่างๆได้อยา่งทัว่ถึง ผูค้า้ส่ง จึงเป็นตวักลางระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก และผูค้า้ส่งยงัอาจ

มีหลายขั้นตอนกว่าสินคา้จะถูกผา่นไปถึง ร้านคา้ยอ่ย  เช่นผูผ้ลิตสบู่ยีห่อ้ A  จดัจาํหน่ายสินคา้

ให้ห้างแม๊คโคร  ต่อมา นายสมติัไปซ้ือของจาก แมคโครท่ีจงัหวดันครสวรรค์มาเก็บท่ีไวท่ี้ร้าน

ขายส่งของตนเองในอาํเภอ  ก่อนท่ีขายต่อใหป้้าแดงเจา้ของร้านชาํในตาํบลเพื่อไปขายใหก้บั

ชาวบา้นซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยต่อไปต่อไป เห็นได้ชดัเจนว่าผูผ้ลิต ตอ้งรับหนา้าท่ีหลกัคือการ
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ผลิต ไม่สามารถทาํหนา้ท่ีการขายส่งไดดี้ ดังนั้ น จึงต้องมีผู ้ทาํหน้า ท่ีขายส่งแทน  

ชนิดของการขายส่ง (Types of Wholesalers) มีได้หลายวธีิ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในกรณี

ท่ีเป็น การจาํหน่ายสินคา้ระหวา่งประเทศ โดยบริษทัขา้มชาติ ซ่ึงมีเทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ทเขา้มา

ช่วย ผูผ้ลิต ตอ้งพฒันาระบบของตนเองไปรองรับกับระบบของกิจการเหล่านั้นด้วย  การคา้ส่งมี

หลายชนิด ไดแ้ก่ 

• การค้าส่งโดยกิจการ  หมายถึงการท่ีกิจการทาํหนา้ท่ีคา้ส่งด้วยตนเอง ปรากฏให้

เห็นไดม้ากในประเทศไทย กล่าวคือกิจการหน่ึงจะมีทั้งแผนกผลิตแผนกคลงัสินคา้ แผนกขาย โดย

แผนกขาย ทาํหนา้ท่ีขายทั้งกบัร้านคา้ยอ่ยโดยตรงหรือขายใหก้บัผูค้า้ส่งรายใหญ่ดว้ย  แผนกผลิตทาํ

การผลิตส่งคลงัสินคา้ซ่ึงมีหนา้ท่ีเก็บรักษาสินคา้และมีแผนกส่งของคอยส่งสินคา้ใหต้ามใบสั่งซ้ือ

จากลูกคา้ซ่ึงอาจเป็นร้านคา้ยอ่ย  หรือร้านคา้ส่งก็ได ้

• การค้าส่งโดยบริษัทที่ทาํหน้าที่ค้าส่งอิสระ  หมายถึงการท่ีกิจการจา้งกิจการ 

อ่ืนหรือบุคคลภายนอกทาํหนา้ท่ีขายสินคา้ทั้งหมดใหกิ้จการ เม่ือกิจการผลิตเสร็จก็นาํสินคา้

ทั้งหมดส่งไปท่ี คลงัสินคา้ของผูค้า้ส่ง เพื่อทาํการกระจายสินคา้ต่อไป คลงัสินคา้ท่ีเป็นท่ีเก็บอาจ

เป็นของกิจการส่วนหน่ึง และอีกบางส่วนเป็นของบริษทัท่ีทาํหนา้ท่ีคา้ส่งก็ไดข้ึ้นกบัการตกลง

ระหว่างกนั บริษทัเหล่าน้ีมี การดาํเนินการคา้ส่งหลายลกัษณะแตกต่างกนัออกไป  เช่น 

ก.   กิจการท่ีขายส่งสินคา้ทัว่ไป   หมายถ◌ึงผูค้า้ส่งท่ีทาํการขายส่งสินคา้

หลากหลายชนิดม ัก เ ป็ น สิ น ค ้า อุ ป โ ภ ค ทั ่ว ไ ป ท่ี ไ ม่ เ ฉ พ า ะ เ จ า ะ จ ง   เ ช่ น สิ น ค ้า ท่ี ใ ช ้ใน

ชีวติประจาํวนัทัว่ไป  

ข.   กิจการท่ีขายส่งสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะ   หมายถึงตวัแทนท่ีทาํหนา้ท่ีขายส่ง 

สินคา้เฉพาะเจาจง  เช่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มและอ่ืนๆ  สินคา้ท่ีกิจการ เหล่า น้ี ข า ย 

จ ะ อ ยู ่ใน ว ง แค บ  แต่มี ค ว า ม เช่ี ย ว ช า ญ เฉ พ า ะ ทั้ ง ท า ง เท ค นิ ค แล ะ การตลาด 

• กิจการค้าส่งแบบจํากัดการบริการ หมายถึง  การคา้ส่งท่ีผูค้า้ส่งจาํกดัการ 

ใหบ้ริการเฉพาะอยา่งกล่าวคือไม่ไดใ้หบ้ริการครบวงจร  เพื่อลดตน้ทุนของสินคา้ลง  เช่น 

ก.   กรณีท่ีตอ้งชาํระเงินสดและขนส่งเอง  มีลกัษณะเป็นการใหบ้ริการท่ีจาํกดั เช่น 

 ไม่มีบริการหีบห่อ ลูกคา้ตอ้งชาํระเป็นเงินสด หรือแมก้ระทัง่ ตอ้งทาํการขนส่งสินคา้เอง ทาํให้

สินคา้ท่ีจุดขายมีราคาตํ่าลง เน่ืองจากตน้ทุนในการใหบ้ริการดงักล่าวไปอยูท่ี่ฝ่ังลูกคา้แทนเช่นใน

กรณีของห้างแมค๊โคร เป็นตน้ ในกรณีของหา้งแม๊คโครเม่ือเทียบกบัยี่ป๊ัวรายย่อยเดิมมีความ

แตกต่างกนั คนรุ่นใหม่มีวิถีชีวิตเปล่ียนไป เช่นนิยมเดินห้าง มีลูกจา้งคอยช่วยและมีรถเก๋ง หรือ

รถกระบะขบัไปท่ีแม๊คโครได ้ แต่ยี่ป๊ัวมีความไดเ้ปรียบตรงท่ีไม่มีตน้ทุนค่าบริหารจดัการ  ขนส่ง

ใหถึ้งท่ี  มีความผกูพนัเป็นการส่วนตวักบัลูกคา้ เป็นตน้ 
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ข.   กรณีขายส่งทางไปรษณีย ์มีลกัษณะเป็นการจาํหน่ายโดยแคตตาล็อค ในขณะ 

เดียวกนัก็มีสมาชิกทาํหนา้ท่ีจาํหน่ายสินคา้ใหก้บักิจการ  โดยสมาชิกได้ส่วนลดพิเศษและนาํไป

จาํหน่ายใหก้บัลูกคา้ในราคาปกติ โดยท่ีสินคา้มกัเป็นสินคา้พิเศษไม่มีวางจาํหน่ายทัว่ไป ดงันั้น 

สมาชิกก็จะทาํการสั่งซ้ือคร้ังละมากๆทางไปรษณียแ์ละนาํไปจาํหน่ายใหก้บัลูกคา้ทัว่ไปอีกต่อหน่ึง   
 

2.2.3 การบริหารช่องทางการจัดจําหน่าย (Managing Distribution Channels) 

การบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นกระบวนการท่ีกิจการนาํสินคา้จากส่วนการผลิต

ไปสู่ผูบ้ริโภคแต่ในการบริหารการตลาดยุคปัจจุบนั มีกลยุทธ์ต่างๆท่ีองคก์ารแต่ละองคก์าร 

พฒันาและนาํมาใชเ้พื่อใหกิ้จการสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได ้ ในการบริหารช่องทางการจดั

จาํหน่าย ควรมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. กาํหนดทางเลือกระบบช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ในการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดนั้น กิจการตอ้ง

พิจารณา ลกัษณะสินคา้และช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงอาจมีหลายช่องทาง เช่นเคร่ืองสาํอางมี

ได้ทั้งท่ีเป็นการจดัจาํหน่ายโดยหา้งสรรพสินคา้ จดัจาํหน่ายทางไปรษณีย ์ และจดัจาํหน่ายโดย

ตวัแทนโดยตรง และ สินคา้แต่ละชนิดมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไป ทาํใหก้ารใชช่้องทางการ

จาํหน่ายตอ้งมีความแตกต่างกนัไป ดงันั้นในการบริหารการจดัจาํหน่ายจึงตอ้งพิจารณาทางเลือก

ท่ีเก่ียวกบัช่องทางการจาํหน่ายโดยมีได ้ หลายกรณี เช่นการจาํหน่ายจากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภคขั้น

สุดทา้ยหรือประชาชนทัว่ไป หรือการจาํหน่ายสินคา้จากผูผ้ลิตสู่ผูผ้ลิตในลาํดบัต่อมา หรือเป็น

การจาํหน่ายสินคา้ขา้มประเทศ ซ่ึงทั้งหมดมีได้หลาย รูปแบบดงัต่อไปน้ี 

1). ผูผ้ลิตจาํหน่ายให้ผูบ้ริโภคโดยตรง  เช่น  การออกร้าน  จาํหน่ายทางไปรษณีย ์

และอินเตอร์เน็ต 

2). ผูผ้ลิตจาํหน่ายผา่นคนกลาง   เช่น ตวัแทนคา้ส่ง  หรือร้านคา้ปลีก 

3). ผูผ้ลิตจาํหน่ายผา่นนายหนา้ 

4). ผูผ้ลิตจดัหาสมาชิกเพื่อทาํการขายตรงและแบ่งป็นผลกาํไรกบัสมาชิก 

5). ช่องทางการจดัจาํหน่ายอ่ืน ๆ 

2.  ประเมินสภาพแวดลอ้มในการจดัจาํหน่าย 

ในการจาํหน่ายสินคา้จากมือผูผ้ลิตสู่มือผูบ้ริโภคนั้น ประสิทธิภาพและตน้ทุนเป็นส่ิง

สาํคญัอย่างยิ่งต่อการตดัสินใจเลือกวธีิการในการจาํหน่าย นอกจากน้ียงัรวมถึงตาํแหน่งของ

ผลิตภณัฑด์ว้ยท่ีมีบทบาทต่อการเลือกวธีิการจดัจาํหน่าย เช่น เคร่ืองสาํอางท่ีมีตาํแหน่งผลิตภณัฑ์

อยู่ในระดบัสูงเป็นท่ียอมรับทั ่วโลก  ก็จะต ้องเลือกวิธีการจดัจาํหน่ายท่ีเหมาะสมกับตาํแหน่ง

ผลิตภณัฑ์ของตน  และ สภาพแวดลอ้มภายนอก เช่นกฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบัของแต่ละ
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ทอ้งถ่ินก็มีส่วนในการกาํหนดวธีิการเลือกดว้ย นอกจากน้ีกลไกทางการจดัจาํหน่ายสินค้าของ

แต่ละพื้นท่ีก็อาจตอ้งใชต้วักลางท่ีอาจแตกต่างกนั  ดงันั้นแมเ้ป็นสินคา้ชนิดเดียวกนัแต่อยูต่่าง

พื้นท่ีก็อาจตอ้งใชต้วักลางท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย 

3.  พฒันาวตัถุประสงคใ์นการจดัจาํหน่าย 

ในการจดัจาํหน่ายสินคา้ของแต่ละกิจการนั้น สินคา้ท่ีมาจากกิจการเดียวกนัแต่อาจมี

ลูกคา้เป้าหมายท่ีแตกต่างกนั เช่น กรณีของบริษทัไอบีเอ็มผูผ้ลิตและจาํหน่ายคอมพิวเตอร์ราย

ใหญ่ในโลก สินคา้ของกิจการเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายต่างกนั ในสินคา้าบางชนิด เช่น เมนเฟรม มี

กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นรายใหญ่และสาํคญั ไอบีเอม็จึงใชก้ารขายตรง ส่วนท่ีเป็นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล

จาํพวกเดสท็อป หรือแลบทอ๊บจะขายผา่นคนกลาง เช่น  ร้านจาํหน่ายคอมพิวเตอร์ต่าง ๆ เป็นตน้ 

4.  การตดัสินใจในส่วนท่ีเกียวกบัโครงสร้างการจดัจาํหน่าย 

เม่ือไดผ้า่นขั้นตอนขา้งตน้ไปแลว้ ก็เป็นขั้นตอนการเลือกโครงสร้างการจดัจาํหน่าย วา่จะ 

เลือกวธีิใดในการจดัจาํหน่ายและมีตวักลางก่ีขั้นตอน ส่ิงเหล่าน้ีกิจการมกัเลือกตามขอ้จาํกดัท่ีตนมี 

โดยมีวตัถุประสงคต์อ้งการให้จดัจาํหน่ายเขา้หากลุ่มเป้าหมายท่ีกิจการตอ้งการบนตน้ทุนท่ีตํ่าและมี

ประสิทธิภาพ การเลือกโครงสร้างการจดัจาํหน่ายของกิจการทาํใหเ้กิดความหนาแน่นของคน

กลางในการจดัจาํหน่าย ไดห้ลายลกัษณะดงัน้ี 

• การจัดจําหน่ายให้ครอบคลุมพื้นที่มากที่สุด   หมายถึงการจดัจาํหน่ายโดยวาง 

จาํหน่ายให้ได้มากท่ีสุด มกัเป็นสินคา้ท่ีราคาไม่แพง ต้องซ้ือใช้บ่อย เช่น สินคา้ท่ีจาํหน่ายตาม

ร้านสะดวกซ้ือทั้งหลาย  หรือตามซุปเปอร์เซ็นเตอร์  เช่น สบู่ ยาสีฟัน  ขนมขบเค้ียว  ยิ่งสามารถ

วางขายได ้มากแห่ง  ยิง่มีโอกาสเพิ่มปริมาณขายไดม้าก 

• การเลอืกผู้จัดจําหน่ายให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ หมายถึงการเลือกช่องทางการ 

จาํหน่ายยเฉพาะ เช่น กรณีสินคา้ท่ีมีความถาวร และมีลกัษณะทางเทคนิคเฉพาะ ตวัอยา่ง ไดแ้ก่    

อุปกรณ์ไฮเทคชนิดต่างๆ  เคร่ืองสาํอางราคาแพงและมุ่งกลุ่มเป้าหมายแคบ  เคร่ืองสาํอางเหล่าน้ี

มกัเลือกวางท่ีหา้งระดบัสูง  และบางยีห่อ้ก็มีวางจาํหน่ายเฉพาะบางหา้งท่ีมีระดบัจริง ๆ เท่านั้น  

ไม่สามารถหาซ้ือไดท้ัว่ไป 

• ตัวแทนจําน่ายพิเศษ หมายถึงการเลือกตวัแทนจาํหน่ายท่ีจาํกดัใหก้บัสินคา้ของตน

ในท้องถ่ินใดท้องถ่ินหน่ึง  เช่น ดีลเลอร์จาํหน่ายรถยนต ์  เพชรและนาฬิการาคาแพงมาก ๆ 

เส้ือผา้และเคร่ืองใชส้ตรีท่ีราคาสูงมาก ๆ 

5. เสริมสร้างความร่วมมือในช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เม่ือกิจการไดเ้ลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายใหก้บัสินคา้ของตนแลว้ ช่องทางการจาํหน่าย

ท่ีเลือกอาจมีตวัวกลางหลายตวักลาง  เช่น บะหม่ีสาํเร็จรูป จะถูกส่งจากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภค
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อาจตอ้งผา่นหลายขั้นตอน จากผูค้า้ส่งรายใหญ่ในกรุงเทพ ไปถึงผูค้า้ส่งในจงัหวดั ไปถึงผูค้า้ส่ง

รายยอ่ยในจงัหวดั ไปถึงร้านคา้ปลีกในตาํบล แต่ละขั้นตอนของตวักลางเหล่าน้ีลว้นมีตน้ทุนเขา้ 

มาเก่ียวขอ้ง หากผูผ้ลิตสามารถประสานความสัมพนัธ์และเสริมสร้างความร่วมมือระหว่าง

ตวักลางจะช่วยใหต้น้ทุนสินคา้ของกิจการตํ่าลง 

6. พฒันากลยทุธ์ในดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

ในการจาํหน่ายสินคา้แก่ผูบ้ริโภคนั้น  ประกอบดว้ย “การมีผูท่ี้ตอ้งการขาย” และ “การมี

ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือ” ดงันั้ นกลยุทธ์ของนักการตลาดในส่วนท่ีเก่ียวกบัช่องทางจึงเก่ียวข้องกบัการ

ทาํให้มีผูต้อ้งการขายสินคา้และในส่วนท่ีเก่ียวกบัการส่งเสริมการจาํหน่ายไดแ้ก่การทาํใหมี้ผู ้

ตอ้งการซ้ือสินคา้ หากมีผูต้อ้งการซ้ือสินคา้แต่ไม่มีช่องทางการจาํหน่ายก็ไม่เกิดประโยชน์อยา่ง

ใด ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งหาทางกระตุน้ใหมี้ผูอ้ยากขายและสั่งสินคา้ของกิจการไปเก็บรักษา

ไวเ้พื่อจาํหน่ายแก่ผูบ้ริโภค ทาํหเ้กิดกลยทุธ์  2  ชนิดข้ึนในทางการตลาด  ไดแ้ก่ 

• กลยุทธ์การกระตุ้นผู้ขาย (Push  Strategies)  หมายถึงการท่ีผูผ้ลิตพยายามกระตุน้ 

ใหผู้ข้ายพยายามขายสินคา้ให้แก่ผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นผูข้ายส่งหรือผูข้ายปลีก กลยุทธ์ชนิดน้ี

พบไดโ้ดยทัว่ไป  เช่น การเสนอผลประโยชน์ต่าง ๆ เพิ่มข้ึน   เช่น  หากมียอดขายเกินเป้าจะได้

ส่วนแบ่งกาํไรเพิ่มอีกก่ีเปอรเซ็นต ์ หรือ มีสิทธ์ิไปต่างประเทศกับผูผ้ลิตหรือสิทธ์ิอ่ืนๆ ท่ี

กระตุน้ให้ผูจ้าํหน่าย หรือ ตวักลางพยายามเพิ่มยอดขายของตน บริษทัขายยา บริษทัขาย

เคร่ืองสาํอาง หรือ แมก้ระทัง่การขายตรงอยา่งบริษทัแอมเวยก์็ใชก้ลยทุธ์การกระตุน้ผูข้ายโดย

การจดัเป็นระดบัต่าง ๆ ท่ีมี การไดรั้บผลประโยชน์แตกต่างกนัออกไป 

• กลยุทธ์การกระตุ้นผู้ ซ้ือ (Pull  Strategies)  หมายถึงการกระตุน้ใหผู้ซ้ื้ออยากซ้ือ 

และตอ้งการแสวงหาแหล่งเพื่อทาํการซ้ือสินคา้ ในส่วนน้ีเป็นการส่งเสริมการจาํหน่าย เช่น การ

โฆษณา การใหส่้วนลดและของแถม  การใช้คูปองในรูปแบบต่าง ๆ  

7.  ประเมินและปรับระบบช่องทางการจาํหน่าย 

หมายถึงการประเมินผลการใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายท่ีกิจการได้เลือกใช้ในการ

จาํหน่ายสินคา้ของกิจการ ผลการประเมินสามารถนาํไปใชพ้ฒันาช่องทางการจาํหน่ายเดิมให้มี

ประสิทธิภาพดีข้ึน หรือใชใ้นการแปล่ียนกลยทุธ์ในการจดัจาํหน่ายใหม่ เช่น การเพิ่มช่องทางการ

จาํหน่าย การเปล่ียนตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ และทาํให้ทราบถึงปัญหาหรือแนวทางในการพฒันาท่ี

ผูบ้ริหารจะไดป้รับปรุงและพฒันาช่องทางการจาํหน่ายให้ดีข้ึน  

2.3 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง  

ธนวรรณ  เชาวว์าทิน (2550) ศึกษาเพื่อวางแผนพฒันาการตลาดของสับปะรดภูแลใน

จงัหวดัเชียงใหม่ เพื่อท่ีจะศึกษาปัญหาอุปสรรคดา้นส่วนประสมทางการตลาดของสับปะรดภูแล 
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พบวา่ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ขายในลกัษณะเป็นผลสด ในการส่งจาํหน่ายเกษตรกรไม่มีการใชบ้รรจุ

ภณัฑอ์ยา่งเป็นทางการมากนกั  การกาํหนดราคาจะมาจากสามทางคือ ราคาท่ีถูกกาํหนดโดยกลุ่ม

พอ่คา้คนกลาง ราคาท่ีถูกกาํหนดโดยโรงงานอุตสาหกรรมท่ีรับซ้ือ และเกษตรกรเป็นผูต้ ั้งเองท่ีจุด

ขาย เกษตรกรยงัขาดการวางแผนการผลิตร่วมกนั ทาํใหผ้ลผลิตบางฤดูเกิดภาวะลน้ตลาดและบาง

ฤดูผลผลิตขาดตลาด อีกทั้งยงัขาดอาํนาจต่อรองดา้นราคากบัพอ่คา้คนกลางและทางโรงงานรับซ้ือ 

ผลการศึกษาช่องทางการจดัการจาํหน่ายพบวา่ การกระจายสินคา้ยงัคงมีเพียง 3 ทาง คือ ผา่นพ่อคา้

คนกลาง ผา่นโรงงานอุตสาหกรรม และจาํหน่ายบริเวณขา้งถนนพหลโยธิน ผลการศึกษาดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดพบวา่เกษตรกรทาํการส่งเสริมการตลาดนอ้ยมาก โดยส่วนใหญ่ท่ีทาํการส่งเสริม

จะเป็นลกัษณะการขายโดยใชบุ้คคลในการบอกรายละเอียดถึงตวัผลิตภณัฑแ์ละการจดัทาํป้าย

โฆษณาบอกกล่าวถึงสินคา้ 

กฤษติญา มูลศรี (2551) ศึกษาช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางชุมชน ในเขต

จงัหวดัเพชรบูรณ์ พบวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายเรียงลาํดบัดงัน้ี อนัดบัท่ี1  หา้งสรรพสินคา้  อนัดบั

ท่ี 2  ร้านซุปเปอร์มาร์เก็ต อนัดบัท่ี 3 ซ้ือผา่นตวัแทนจาํหน่าย เช่น เพื่อนๆขาย อนัดบัท่ี 4 บธูงาน

แสดงสินคา้ OTOP อนัดบัท่ี 5  ศูนยจ์าํหน่ายสินคา้ OTOP อนัดบัท่ี 6 ร้านคา้ปลีกของกลุ่มผลิต

เคร่ืองสาํอางชุมชน อนัดบัท่ี 7 ร้านสะดวกซ้ือ อนัดบัท่ี 8 บริษทัขายตรง อนัดบัท่ี 9 ร้านเสริมสวย 

อนัดบัท่ี 10 ร้านขายยา  อนัดบัท่ี 11  ร้านขายของชาํใกลบ้า้น อนัดบัท่ี 12 ตลาดนดั อนัดบัท่ี 13 

ร้านคา้ออนไลน์ 

 พิฑูรย ์ แกว้ใส (2551) แนวทางการพฒันาการตลาดปูทะเลมีชีวติในอาํเภอแม่สอด จงัหวดั

ตาก ผลการศึกษาวจิยัพบวา่ สภาพการตลาดของผูป้ระกอบการคา้ปูทะเลมีชีวติในอาํเภอแม่สอด 

จงัหวดัตาก ทาํการวิจยัแยกเป็น 4 ดา้น คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ ปูทะเลมีชีวติท่ีจาํหน่ายในอาํเภอแม่

สอดจะนาํเขา้มาจากประเทศเมียนม่าร์และจะกระจายไปยงัตลาดสด แหล่งท่องเท่ียวและตาม

ร้านอาหาร และส่งต่อไปยงัต่างประเทศ คือ ประเทศเวยีดนาม กมัพชูา เพื่อนาํไปเล้ียงเป็นปูน่ิม 

ลกัษณะของปทูะเลมีชีวติท่ีผูซ้ื้อตอ้งการส่วนใหญ่เป็นปูทะเล และปูไข่  2) ดา้นราคา การกาํหนด

ราคาปูทะเลมีชีวติจะกาํหนดตามขนาด ประเภท ปริมาณการนาํเขา้ปูทะเลมีชีวิต และความตอ้งการ

ของผูซ้ื้อ  3) ดา้นการจาํหน่าย ปูทะเลมีชีวติท่ีจาํหน่ายในอาํเภอแม่สอดส่วนใหญ่จะมีการจาํหน่าย

กนัแบบคา้ส่ง (หา้งหุน้ส่วนจาํกดั) มีนอ้ยรายท่ีจาํหน่ายแบบคา้ปลีกตามแหล่งท่องเท่ียว ตลาดริมเมย 

ส่วนใหญ่จะเป็นชาวเมียนม่าร์มากกวา่ชาวไทย  4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด การคา้ปูทะเลมีชีวติ

ในอาํเภอแม่สอดนั้นเป็นการคา้แบบผกูขาด มีลูกคา้ประจาํ จึงไม่มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผา่น

ส่ือต่าง ๆ ใหป้ระชาชนไดรั้บทราบขอ้มูล และมีการแข่งขนัมากกวา่การส่งเสริมการตลาด 

 

 



 20 

บทที ่3 

การดาํเนินการวจิยั 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีขั้นตอนการดาํเนินงานดงัน้ี 

  1.   รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิตามประเด็นท่ีตอ้งการศึกษา 

2.   ทาํการสัมภาษณ์เชิงลึกเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประธานกลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอ

เก่ียวกบัช่องทางการจาํหน่ายของกลุ่มฯในช่วงปี พ.ศ.2555 ท่ีผา่นมา 

3. ศึกษา คน้หาช่องทางการจาํหน่ายส้มโอช่องทางใหม่ๆเพิ่มข้ึน  

3. พฒันาและประสานงานนาํสินคา้ส้มโอไปทดสอบตามช่องทางการจาํหน่ายท่ี

พฒันาเพิ่มข้ึน  โดยไดพ้ฒันาช่องทางการจาํหน่ายส้มโอจากช่องทางเดิมท่ีกลุ่มพฒันาคุณภาพส้มโอ

เคยจาํหน่ายเดิมอยูแ่ลว้ใหมี้ช่องทางเพิ่มข้ึน  

4. สร้างเคร่ืองมือและกาํหนดวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม

(Questionaire) ท่ีมีความเท่ียงตรง (Validity) ของเคร่ืองมือ ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการศึกษา   

5.. เก็บรวบรวมขอ้มูล 

6.. วเิคราะห์ปริมาณและรูปแบบสินคา้ส้มโอตามช่องทางการจาํหน่าย  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


