
  

บทที ่1 
ความรู้เบ้ืองต้นเกีย่วกบัช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 INTRODUCTION OF  CHANNEL OF DISTRIBUTION 
 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place or channel of distribution) หรือ ช่องทางการตลาด 
(marketing channel)  เป็นส่วนประกอบส่วนหน่ึงของส่วนผสมทางการตลาด (marketing mix)     
นอกเหนือไปจากสินคา้ (product) ราคา (price) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) ผูบ้ริหาร 
ทางการตลาดจะตอ้งพยายามก าหนดกลยุทธ์การตลาดของส่วนผสมทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ 
เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างย ัง่ยืน ซ่ึงในบทน้ีจะ
กล่าวถึงความส าคญัของช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูท่ี้มีส่วนร่วมหรือส่วนไดเ้สียในช่องทางการจดั
จ าหน่าย ประเภทของคนกลางทางการตลาด หน้าท่ีของช่องทางการจัดจ าหน่าย และรวมถึง
ประโยชน์ของช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ความส าคญัของช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 
เน่ืองจากปัจจุบนัได้มีการเปล่ียนแปลงของปัจจยัหลาย ๆ อย่างท่ีส่งผลกระทบต่อ        

การจดัการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อิทธิพลของปัจจยัเหล่าน้ีท าให้กิจการต่าง ๆ ให้ความส าคญั
กบัช่องทางการจดัจ าหน่ายมากยิ่งข้ึน โดย นงนิตย ์ ศิริโภคากิจ (2551 : 423 – 433) ไดแ้บ่งปัจจยัท่ี
ส่งผลกระทบต่อช่องทางการจดัจ าหน่าย ออกไดเ้ป็น 6 ปัจจยั ดงัน้ี 

1. การเพิ่มขึ้นของค่าใช้จ่ายด้านการจัดจ าหน่าย  ค่าใช้จ่ายการจัดจ าหน่าย เม่ือ       
เปรียบเทียบกบัราคาสินคา้ ตน้ทุนการผลิตสินคา้เพิ่มข้ึนอยา่งมาก การจดัเตรียมสินคา้คงเหลือไวใ้น
ระดับท่ีสูง เพื่อบริการลูกค้า ท าให้กิจการต้องใช้เงินทุนมากข้ึน เสียดอกเบ้ียเพิ่มข้ึน เสียค่าคลัง       
สินคา้เพิ่มข้ึน นอกจากน้ียงัมีการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ตามค าสั่งซ้ือในปริมาณท่ีนอ้ยแต่บ่อยข้ึน เพื่อ
เอาใจลูกคา้ ซ่ึงตอ้งเสียค่าใชจ่้ายมากกวา่ในกรณีท่ีตอ้งส่งสินคา้รวมกนัในปริมาณมาก 

2. การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการส่ังซ้ือของลูกค้า ผูบ้ริโภคในอดีตมีพฤติกรรม
ในการซ้ือท่ีไม่ค่อยซบัซ้อนเท่าไรนกั สินคา้จะซ้ือสีอะไรก็ได ้ขนาดไหนก็ได ้ผูข้ายจะส่งใหเ้ม่ือไรก็
ได้ แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคตอ้งการให้ส่งของรวดเร็ว เลือกได้หลายรูปแบบ หลายสี หลายขนาด 
หลายรสชาติ ตอ้งการความสะดวกในการไปหาซ้ือสินคา้ท่ีร้านท่ีใกลบ้า้น ใกลท่ี้ท างาน หรือสั่งซ้ือ
ในออนไลน์ ซ่ึงมีทั้ง เวบ็ไซต ์และส่ือสังคมออนไลน์ เช่น facebook, line, instagram , twitter เป็นตน้
ซ่ึงมีไวใ้ห้บริการเลือกมากมายในปัจจุบนัน้ี ความตอ้งการเหล่าน้ีท าให้ฝ่ายบริหารจดัการตอ้งคิด
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ระบบการจดัการผลิต การจดัจ าหน่ายให้มีการประสานงานกนั  ตั้งแต่จุดผลิต จุดคลงัสินคา้ และ
กระจายสินคา้  จุดซ้ือ จนกระทัง่ถึงมือผูบ้ริโภค และกลุ่มลูกคา้ทางธุรกิจ 

3.  การพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ มีหลายบริษทัพยายามคน้หาผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีจะแนะน า
ออกสู่ตลาดเพื่อรักษาปริมาณการขายและก าไรไม่ให้ลดลง จะเห็นไดว้า่ในร้านคา้ปลีกต่าง ๆ ไม่ว่า
ร้านสรรพสินคา้ ร้านสรรพาหาร ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง และร้านขายปลีกทัว่ ๆ ไป มีปริมาณสินคา้
หลายรายการ หลายชนิด หลายยี่ห้อ วางจ าหน่ายตามร้านดงักล่าว อาจกล่าวไดว้า่ ร้านคา้เหล่าน้ีตอ้ง
เพิ่มสินคา้รายการต่าง ๆ ในปริมาณเท่าตวั เช่น สบู่ถูตวัมีหลายยีห่้อ ผงซกัฟอกก็เช่นกนั มีหลายยีห่้อ 
หลายขนาด ผลจากการท าสินค้าหลาย  ๆ ชนิดในสายผลิตภณัฑ์เดียวกันน้ีเพิ่มความยุ่งยากและ
ขอบข่ายการท างานของการจดัจ าหน่าย โดยเฉพาะปัญหาในเร่ืองสินคา้ขาดมือ การลงทุนในสินคา้
คงเหลือ ปริมาณในการจดัส่งสินคา้และการกระจายจดัตั้งคลงัสินคา้ตามเขตตลาดต่าง ๆ เพื่อบริการ
ลูกคา้และสู้คู่แข่งขนั 

4.  เทคโนโลยีในการขนส่งและการจัดรวมบรรทุกเป็นหน่วยเดียว เทคโนโลยีใหม่ ๆ 
ในการขนส่งสินคา้ การจดัรวบรวมสินคา้บรรทุกเป็นหน่วยเดียว และในกิจกรรมอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง ท า
ใหฝ่้ายจดัการตอ้งประเมินผลถึงความพร้อม ความพอเพียงในการด าเนินการส่ิงเหล่าน้ี การสร้างทาง
คมนาคมเพิ่มข้ึน ตลอดจนการปรับปรุงระบบการคมนาคม  ท าให้การขนส่งสินค้าและวตัถุดิบ
ประหยดัเวลา ประหยดัค่าใชจ่้ายในการขนส่ง การมีรถบรรทุกแบบใหม่ ระบบคอนเทนเนอร์ การ
พฒันาเคร่ืองมือในการบรรจุภณัฑ์ ตลอดจนเคร่ืองมือในการขนถ่ายสินคา้ ท าใหเ้กิดการรวมบรรทุก
สินคา้เป็นหน่วยเดียวเสมือนหน่ึงเป็นวิธีการมาตรฐานในการขนยา้ยสินคา้ ส่ิงเหล่าน้ีท าให้มีการ
เปล่ียนแปลงในค่าใชจ่้าย ซ่ึงฝ่ายจดัการตอ้งติดตามและประเมินผลส่ิงประดิษฐ์ใหม่ ๆ ท่ีจะท าให้มี
การลดค่าใชจ่้ายและเพิ่มการใหบ้ริการลูกคา้ 

5. การแข่งขัน ได้มีสภาวะของการแข่งขนัในการจดัจ าหน่ายทั้งกลุ่มสินคา้อุปโภค
บริโภค และกลุ่มสินคา้อุตสาหกรรมอยา่งมากทั้งตลาดในประเทศ และต่างประเทศ การเพิ่มข้ึนของ
ค่าใช้จ่ายในการแนะน าสินค้าใหม่ออกสู่ตลาด  ท าให้เพิ่มค่าใช้จ่ายส าหรับสินค้าท่ีประสบ
ความส าเร็จ หรือ ความลม้เหลว ดงันั้นผูผ้ลิตรายใดท่ีตอ้งลงทุนในการท่ีจะแนะน าสินคา้ใหม่ออกสู่
ตลาดเป็นเงินหลายล้านบาท  การท่ีจะประสบความส าเร็จนั้นจ าเป็นจะต้องมีการลงทุนเก่ียวกับ
กิจกรรมดา้นการจดัจ าหน่ายให้มีประสิทธิภาพจะช่วยท าให้ธุรกิจนั้นอยูใ่นสภาวะท่ีไดเ้ปรียบคู่แข่ง
ในแง่ของการบริการจดัส่งสินคา้ให้ลูกค้าได้รวดเร็ว ท าให้ลูกค้าหันมาเลือกซ้ือสินคา้จากธุรกิจ
ประเภทเดียวกนัท่ีบริการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพดีกวา่ 
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6. ความกดดันในช่องทางการจัดจ าหน่าย สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายต่าง ๆ 
เช่น ผูจ้ดัจ  าหน่าย ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ฯลฯ แต่ละคนก็แข่งขนักนัพยายามเสาะหาผลประโยชน์ให้มาก 
กว่าสมาชิกช่องทางการจดัจ าหน่ายรายอ่ืน ๆ ตวัอย่างเช่น ผูค้า้ปลีกตอ้งการให้ผูค้า้ส่งมีการจดัส่ง 
สินคา้ให้เร่งด่วนทนัที แมจ้ะสั่งซ้ือปริมาณน้อย ตอ้งการให้ไดส่้วนเกิน (margin) สูงท่ีสุดเท่าท่ีจะ
เป็นไปได ้ตอ้งการไดรั้บส่วนลด ตอ้งการไดเ้ครดิตเป็นระยะเวลานาน ตรงกนัขา้ม ผูค้า้ส่งตอ้งการท่ี
จะส่งสินค้าให้แก่ผูค้ ้าปลีกแต่ละคร้ังในปริมาณมากและได้ส่วนเกินสูงท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้     
อีกดว้ย สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายรายไหนจะสามารถเอาผลประโยชน์โดยการผลกัภาระไป
ให้สมาชิกอ่ืน ๆ ในช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้นก็ข้ึนอยู่กบัอ านาจเศรษฐกิจของสมาชิก ระเบียบ         
ขอ้บงัคบัของรัฐบาลเก่ียวกบัการแข่งขนั และความสัมพนัธ์ท่ีจะร่วมมือกนัของสมาชิก ในขณะท่ี
โครงสร้างการจดัจ าหน่ายมีการเปล่ียนแปลงและคนกลางทุกระดบัในช่องทางการจดัจ าหน่ายมีการ
จดัการระบบการจดัจ าหน่ายอยา่งมีประสิทธิภาพ ก็อาจท าให้เกิดความกดดนัข้ึนในช่องทางการจดั
จ าหน่าย เช่น ผูผ้ลิตบางรายอาจไดรั้บผลจากการกดดนั ตอ้งจดัให้มีคลงัสินคา้จดัจ าหน่ายข้ึนตาม
เมืองใหญ่ ๆ เพื่อว่าไดจ้ดัเก็บรักษาสินคา้เอาไวใ้นปริมาณหน่ึงท่ีจะจดัส่งให้ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีกตาม
เมืองใหญ่ ๆ ไดร้วดเร็วตามความตอ้งการ ผูผ้ลิตบางรายอาจตอ้งปรับปรุงขนาดการบรรจุภณัฑ์ใหม่ 
ปริมาณการจดัส่งสินคา้แต่ละคร้ังใหม่ เปล่ียนวิธีการขนส่งใหม่และเปล่ียนก าหนดการจดัส่งสินคา้
ใหม่ เพื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ข้ึน 
 

ความหมายของช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 
ค าว่า “ช่องทางการจัดจ าหน่าย (channel of distribution)”  หรือ “ช่องทางการค้า 

(trade channel)” หรือ “ช่องทางการตลาด (marketing channel)”  ไดมี้นกัการตลาดหลายท่านให้
ความหมายท่ีแตกต่างกนัออกไป ตามแนวความคิดของแต่ละท่าน ดงัน้ี 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง “กลุ่มของสถาบนัซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักระบวนการท่ีจะ

ท าให้สินค้าหรือบริการเป็นท่ีหาได้ง่ายส าหรับการใช้หรือการบริโภค” (Stern, El-Ansary and 
Coughlan, 1996 : 1) 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง “ระบบหรือเครือข่ายของตวัแทนและสถาบนัท่ีท า
การรวบรวมและปฏิบติักิจกรรมทุกอย่างในการเช่ือมงานทางการตลาดระหว่างผูผ้ลิตกบัผูใ้ช้ให้
บรรลุผลส าเร็จ” (Berman, 1996 : 5) 
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ช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง “เส้นทางการเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในสินคา้จากผูผ้ลิต
ไปย ังผู ้บ ริโภคขั้ นสุดท้าย  (ultimate consumer) หรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม  (industrial user)”  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550 : 472) 

 
จากความหมายของช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงนักการตลาดไดก้ล่าวไวต่้าง ๆ กนั 

ดงักล่าวมาแล้วขา้งตน้ สามารถสรุปสาระส าคญัของความหมายค าว่า “ช่องทางการจดัจ าหน่าย”   
หมายถึง กลุ่มของสถาบนัหรือองค์กรท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการและกิจกรรมในการเคล่ือนยา้ย
สินค้าห รือบ ริการจากผู ้ผ ลิตไป สู่ผู ้บ ริโภคคนสุดท้าย  (ultimate consumer) ห รือผู ้ใช้ท าง
อุตสาหกรรม (industrial user) 
 

ผู้ทีม่ส่ีวนร่วมในช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 

จากความหมายของช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเห็นได้ว่า ในการเคล่ือนยา้ยสินค้า
หรือบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมนั้น จะตอ้งเก่ียวขอ้งกับกลุ่มของ
สถาบนัหรือผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีช่วยให้การจดัจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ผูท่ี้มีส่วน
ร่วมในช่องทาง สามารถแบ่งได ้2 กลุ่ม  คือ 

 
1. องค์กรที่ท าหน้าที่ติด ต่อ  (contractual organization) หรือเรียกว่า  ช่องทาง      

การตลาด (marketing channel) หมายถึง ผูท่ี้ท  าหน้าท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ การขาย และการโอนยา้ย
ความเป็นเจา้ของในสินคา้หรือบริการ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

1.1 ผูผ้ลิต (producers or manufacturers) 
1.2 คนกลาง (intermediaries) ไดแ้ก่ 

1.2.1 คนกลางท่ีท าหนา้ท่ีคา้ส่ง 
1.2.2 คนกลางท่ีท าหนา้ท่ีคา้ปลีก 

1.3 ผูใ้ชค้นสุดทา้ย (final users) ไดแ้ก่ 
1.3.1 ผูบ้ริโภค (consumers) 
1.3.2 ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (industrial users) 
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  2.  ผู้อ านวยความสะดวก (facilitators) หมายถึง ผูท่ี้ท  าหน้าท่ีช่วยเหลือในการปฏิบติังาน
ทางการจดัจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ ในวิถีทางท่ีไม่ใช่การเขา้ไปเสาะแสวงหาลูกค้าหรือเจรจา
ต่อรองกบัลูกคา้แต่เป็นในดา้นอ่ืน ๆ เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การให้กูย้ืมเงิน การรับประกนั
หรือ การโฆษณา เป็นตน้ ประกอบไปดว้ย 

2.1  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นการขนส่ง (transportation firms) 
   2.2  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นการเก็บรักษาสินคา้ (storage firms) 
   2.3  บริษทัตวัแทนโฆษณา (advertising agencies) 
   2.4  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นการเงิน (financial firms) 

2.5  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นการรับประกนั (insurance firms) 
2.6  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการดา้นการวจิยัการตลาด (marketing research firms) 

 
ความสัมพนัธ์ของผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการจดัจ าหน่าย สรุปไดด้งัภาพท่ี 1.1 

 
ผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
 

            องคก์รท่ีท าหนา้ท่ีติดต่อ        ผูอ้  านวยความสะดวก 
            (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) 
 
 
      ผูผ้ลิต          คนกลาง          ผูใ้ชค้นสุดทา้ย 
 
 

 
 

 
 
 

 
ภาพที ่1.1  ประเภทของผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Bert Rosenbloom,  1999 : 35 
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ประเภทคนกลางทางการตลาด  
 
  ในระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยในอดีตและปัจจุบนั ผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตส่วนมาก
ไม่ไดข้ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดยตรง แต่จะตอ้งอาศยัคนกลางท าหนา้ท่ีน้ี คนกลางทาง
การตลาดท าหนา้ท่ีหลายประการ เช่น อาจเป็นพ่อคา้ขายส่งหรือพ่อคา้ขายปลีกซ่ึงท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้
เป็น เจา้ของสินคา้ และขายสินคา้นั้น เราเรียกคนกลางท่ีท าหนา้ท่ีดงักล่าวน้ีวา่ พอ่คา้คนกลาง 
(merchant middlemen) ส่วนคนกลางอีกประเภทท่ีท าหนา้ท่ีเป็นนายหนา้ ตวัแทนผูผ้ลิต ตวัแทนการ
ขาย ซ่ึงตอ้งแสวงหาลูกคา้และต่อรองเพื่อผูผ้ลิต แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ เราเรียกคนกลาง
ประเภทน้ีวา่ ตวัแทนคนกลาง (agent middlemen)  
 

คนกลางทางการตลาด  (marketing intermediaries) หรือเรียกว่า สถาบันทาง      
การตลาด (marketing institution) หมายถึง บุคคลหรือองค์กรท่ีเขา้มาด าเนินงานระหว่างผูผ้ลิต 
สินคา้ กบัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Kotler, et al., 1999 : 555 – 556) ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

1.  พ่อค้าคนกลาง (merchant middlemen) หมายถึง บุคคลหรือองค์กรท่ีซ้ือสินคา้
ไปขายต่อเพื่อเอาก าไร และมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีตนจ าหน่ายอยู ่เช่น พอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก เป็นตน้ 

2.  ตัวแทนคนกลาง (agent middlemen) หมายถึง บุคคลหรือองค์กรท่ีคน้หาลูกคา้
ให้แก่ผูผ้ลิตและท าการเจรจาต่อรองให้ผูผ้ลิต แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีเสนอขาย เช่น นายหน้า 
ตวัแทนผูผ้ลิต ตวัแทนขาย เป็นตน้ 

3. ผู้อ านวยความสะดวก  (facilitators) หมายถึง  บุคคลหรือองค์กรท่ีไม่ได้มี
กรรมสิทธ์ิในสินคา้ และไม่ไดท้  าการเจรจาต่อรองใหผู้ผ้ลิต แต่จะช่วยท าหนา้ท่ีอ านวยความสะดวก
ในการจดัจ าหน่ายสินค้าให้กบัผูผ้ลิต เช่น บริษทัขนส่ง บริษทัให้บริการคลงัเก็บสินคา้ สถาบนั     
การเงิน ตวัแทนบริษทัโฆษณา เป็นตน้  
  ผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิต จะตดัสินใจเลือกใช้ คนกลาง (Intermediaries) เม่ือประเมินแลว้
วา่ การใชค้นกลางจะช่วยให้การจดัเสนอสินคา้ให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท าไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล หรือ เห็นว่าการใช้คนกลางท าให้มียอดขายหรือก าไรมากข้ึนกว่าวิธีอ่ืนๆ เช่น
การตลาดแบบไม่ผ่านคนกลาง (Direct Marketing) นอกจากน้ีตอ้งพิจารณาเร่ืองงบประมาณ มีพอ
หรือไม่ และมีความเหมาะสมหรือไม่ หนา้ท่ีส าคญัท่ีคนกลางพึงปฏิบติั ไดแ้ก่ หนา้ท่ีในการรวบรวม
และเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารการวิจยัทางการตลาดหน้าท่ีเก่ียวกับข้อมูลสารสนเทศ,การส่งเสริม
การตลาด, การเจรจาต่อรอง, การสั่งซ้ือและรับค าสั่งซ้ือ, การเงิน, การบริหารความเส่ียง, การถือ
ครอง / เป็นเจา้ของสินคา้, การจ่ายช าระเงิน หรือหนา้ท่ีในการเปล่ียนแปลงความเป็นเจา้ของ เป็นตน้ 

http://marketing.marketeer.co.th/index.php?id=&title=&fname=&lname=
http://marketing.marketeer.co.th/index.php?id=&title=&fname=&lname=
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หน้าทีข่องช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 
             หนา้ท่ีหลกัของช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ“การเคล่ือนย้ายสินค้าจากผู้ผลติไปสู่ผู้บริโภค” 
นอกจากหนา้ท่ีหลกัดงักล่าวแลว้ช่องทางการจดัจ าหน่ายยงัท าหนา้ท่ีอ่ืนๆโดย Philip Kotler, et al., 
(1999 : 558) ไดแ้บ่งหนา้ท่ีของช่องทางการจดัจ าหน่าย ออกเป็น 9 หนา้ท่ี  ดงัน้ี 

1. หน้าที่ในการรวบรวมและการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารการวิจัยทางการตลาด 
(marketing research information) เช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั และท่ีมีโอกาสเป็น
ลูกคา้ในอนาคต ขอ้มูลสินคา้ใหม ่หรือขอ้มูลเก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด 
เป็นตน้ 

2. หน้าที่ในการส่งเสริมการตลาด  (promotion) โดยท าหน้าท่ีในการพัฒนาและ       
ออกแบบวธีิการติดต่อส่ือสารท่ีดึงดูดใจ เพื่อเผยแพร่ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไปยงัลูกคา้ 

3.  หน้าที่ในการเจรจาต่อรอง (negotiation) เพื่อให้มีการซ้ือ (buying) และการขาย 
(selling) สินคา้เกิดข้ึน เป็นความพยายามให้เกิดการตกลงขั้นสุดทา้ย และการโอนกรรมสิทธ์ิจาก       
ผูผ้ลิตเป็นของผูบ้ริโภค 

4. หน้าที่ ในการส่ังซ้ือสินค้า  (ordering) ซ่ึงเป็นการสั่งซ้ือสินค้าจากผู ้ผลิตของ
สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย 

5. หน้าที่ทางด้านการเงิน  (financing) เป็นการแสวงหาและจัดสรรเงินเพื่อมา       
รองรับสินคา้คงเหลือท่ีตอ้งมีระหวา่งสินคา้อยูใ่นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

6. หน้าที่ในการรับภาระการเส่ียงภัย  (risking) ขณะด าเนินการภายในช่องทาง    
การตลาด 

7.  หน้าที่ในการครอบครองผลิตภัณฑ์  (physical possession) ซ่ึงเร่ิมตั้งแต่วตัถุดิบ  
จนกระทัง่เป็นสินคา้ส าเร็จรูป ไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

8.  หน้าที่ในการช าระเงิน (payment) เม่ือผูซ้ื้อคนสุดทา้ยช าระค่าสินคา้มาแลว้ ส่วน
หน่ึงของเงินจะถูกหักเป็นรายได้ของสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย เงินส่วนท่ีเหลือจะถูกส่ง
ยอ้นกลบัไปให้ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ โดยอาจจะผ่านทางธนาคารหรือสถาบนัด้านการเงิน 
อ่ืน ๆ ก็ได ้

9.  หน้าที่ในการเปลี่ยนแปลงความเป็นเจ้าของ (title) เม่ือมีการซ้ือขายสินคา้เกิดข้ึน 
จะท าให้ความเป็นเจา้ของเปล่ียนแปลงไป  จากเดิมท่ีผูข้ายเป็นเจา้ของสินคา้เปล่ียนเป็นผูซ้ื้อเป็น    
เจา้ของสินคา้แทน 
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             เม่ือประเมินแลว้วา่ การใชค้นกลางจะช่วยท าหนา้ท่ีในช่องทางการจดัจ าหน่ายไดค้รบถว้น
โดยการจัดเสนอสินค้าให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  สามารถท าได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล หรือ เห็นว่าการใช้คนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าให้มียอดขายหรือก าไรซ่ึง
ตอบโจทยว์ตัถุประสงคข์องผูผ้ลิตไดแ้ลว้ สุปัญญา  ไชยชาญ (2551 : 249) สรุปวา่ จากหนา้ท่ีต่าง ๆ 
ของช่องทางการจดัจ าหน่าย    ดงักล่าว ท าใหมี้ลกัษณะร่วมกนัอยู ่3 อยา่ง คือ  

(1) มีการใชท้รัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั  
(2) สมาชิกรายใดมีความช านาญจะท าไดดี้กวา่ และ  
(3) สามารถมอบหมายใหส้มาชิกปฏิบติัไดทุ้กราย 
ดงันั้นการพิจารณาตดัสินใจวา่ ผูผ้ลิตหรือสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายควรจะ

ท าหน้าท่ีใด หรือจะมอบหมายให้ใครเป็นผูท้  าหน้าท่ีนั้ น จะต้องค านึงถึงค่าใช้จ่ายท่ีจะเกิดข้ึน 
ตลอดจนการเปรียบเทียบประสิทธิภาพของการปฏิบติัหนา้ท่ีของแต่ละคนดว้ย 
 

ประโยชน์ของช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 
การท่ีผูผ้ลิตขายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคโดยผา่นคนกลางนั้น จะก่อให้เกิดประโยชน์ในขั้นตอน

ของกระบวนการติดต่อซ้ือขายสินคา้ คือ เกิดประสิทธิภาพของการติดต่อ (contactual efficiency) 
เน่ืองมาจากการใช้คนกลางท าให้จ  านวนและความซับซ้อนในการติดต่อกบัลูกคา้ของ   ผูผ้ลิตลด
นอ้ยลง  ดงัภาพท่ี 1.2 ก   1.2 ข  และ 1.2 ค 
  
  ก.  จ านวนคร้ังของการตดิต่อผู้บริโภค โดยไม่ผ่านพ่อค้าส่งหรือพ่อค้าปลกี 
 
    ผูผ้ลิต        ผูผ้ลิต         ผูผ้ลิต            ผูผ้ลิต                ผูผ้ลิต 
 
 
 
 
               ผูบ้ริโภค     ผูบ้ริโภค       ผูบ้ริโภค          ผูบ้ริโภค             ผูบ้ริโภค 
 

จ านวนคร้ังของการติดต่อผูบ้ริโภค โดยไม่ผา่นพอ่คา้ส่งหรือพอ่คา้ปลีก 
 =  จ านวนของผูผ้ลิต (M)  x  จ านวนของผูบ้ริโภค (C)   

=  5  x  5             =  25  คร้ัง 
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ข.  จ านวนคร้ังของการตดิต่อผู้บริโภค โดยผ่านพ่อค้าส่ง 1 ราย หรือพ่อค้าปลกี 1 ราย 
 
    ผูผ้ลิต        ผูผ้ลิต         ผูผ้ลิต            ผูผ้ลิต                ผูผ้ลิต 
 
 

พอ่คา้ส่ง 1 ราย หรือพอ่คา้ปลีก 1 ราย 
 
        
           ผูบ้ริโภค     ผูบ้ริโภค       ผูบ้ริโภค          ผูบ้ริโภค             ผูบ้ริโภค 
                   

              จ านวนคร้ังของการติดตอ่ผูบ้ริโภค โดยผา่นพอ่คา้ส่ง 1 ราย หรือพอ่คา้ปลีก 1 ราย 
 =  จ านวนของผูผ้ลิต (M)  +  จ านวนของผูบ้ริโภค (C)   

=  5  +  5   =  10  คร้ัง 
 
ค.  จ านวนคร้ังของการตดิต่อทีล่ดลงเน่ืองจากการขายผ่านพ่อค้าส่ง 1 ราย หรือพ่อค้าปลกี 1 ราย 

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

 
ภาพที ่1.2  รูปแบบประสิทธิภาพของการติดต่อ 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Barry Berman,1996 : 12 

 
จากภาพท่ี 1.2 ถา้หากผูผ้ลิตแต่ละรายท าการขายสินคา้โดยไม่ผา่นพ่อคา้ส่งหรือพ่อคา้ปลีก 

(การขายโดยตรงให้กบัผูบ้ริโภค) จะท าให้เกิดการติดต่อซ้ือขายสินคา้ในช่องทางการจดัจ าหน่าย
ทั้งหมดถึง 25 คร้ัง (ภาพท่ี 1.2 ก) แต่ถา้ผูผ้ลิตแต่ละรายท าการขายสินคา้โดยผา่นพอ่คา้ส่ง 1 รายหรือ
ผา่นพอ่คา้ปลีก 1 ราย จะท าใหเ้กิดการติดต่อซ้ือขายสินคา้ในช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งหมดเพียง 10 
คร้ังเท่านั้น (ภาพท่ี 1.2 ข) ซ่ึงจะท าให้เกิดประสิทธิภาพของการติดต่อ เพราะสามารถลดจ านวนคร้ัง
ของการติดต่อซ้ือขายสินคา้ลงไดถึ้ง 15 คร้ัง (ภาพท่ี 1.2 ค) 

 
ประโยชน์ของการเกิดประสิทธิภาพของการติดต่อจะท าให้ทั้งผูผ้ลิต พ่อคา้ส่ง    พ่อคา้ปลีก 

และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใชเ้วลาในการซ้ือขายสินคา้นอ้ยลง รวมทั้งประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือขาย
สินคา้อีกดว้ย 
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นอกจากเกิดประโยชน์ทางดา้นประสิทธิภาพของการติดต่อแลว้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายยงั
ก่อให้เกิดประโยชน์ในดา้นอ่ืน ๆ อีก โดย นงนิตย ์ ศิริโภคากิจ (2551 : 435) กล่าวถึงประโยชน์ของ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 

 
1.  ลดสินค้าขาดมือให้น้อยลง ช่องทางการจดัจ าหน่ายสามารถลดสินคา้ขาดมือให้

นอ้ยลงโดยผา่นระบบการจดัการการควบคุมสินคา้คงเหลือท่ีดี การเสียลูกคา้เน่ืองจากสินคา้ขาดมือ
จะลดน้อยลง จะท าให้กิจการไดรั้บประโยชน์เพิ่มเท่าตวัทั้งในการเพิ่มปริมาณยอดขายจริงและเพิ่ม
ระดบัความพอใจของลูกคา้ 

 
2.  ลดความต้องการสินค้าคงเหลือของลูกค้า ระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีดี

สามารถลดระยะเวลาตั้งแต่ลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้จนกระทัง่ลูกคา้ไดรั้บสินคา้ (order cycle time) และมี
ผลท าให้    ลูกคา้ลดปริมาณสินคา้คงเหลือของตนลง ลดค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้คงเหลือลง กิจการ
ใดสามารถวางระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายไดดี้กวา่คู่แข่งขนั จะท าให้ลูกคา้ของกิจการนั้นไดรั้บ
ประโยชน์เพิ่มข้ึน มีก าไรเพิ่มข้ึน ท าใหอ้ยากติดต่อสั่งซ้ือสินคา้จากกิจการมากข้ึน 

 
3. เสริมสร้างสัมพันธภาพระหว่างผู้ผลิต – ลูกค้า ระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี        

รอบคอบช่วยให้ความสัมพนัธ์ระหว่างผูผ้ลิตกบัลูกคา้ดีข้ึน นัน่ก็คือความสัมพนัธ์อนัน้ีอาจออกมา
ในรูปเคร่ืองมือ อุปกรณ์การขนถ่าย การขนส่ง ขนาดของคอนเทนเนอร์ ขนาดของกระบะ (pallet) 
ของผูผ้ลิตและลูกคา้สามารถใช้ร่วมกนัไดโ้ดยไม่ตอ้งใชเ้วลาสับเปล่ียน ท าให้เกิดความรวดเร็วใน
การจดัส่งสินคา้ ลูกคา้ก็พอใจ อยากสั่งซ้ือสินคา้หรือติดต่อธุรกิจเพิ่มข้ึน 

 
4.  เพิ่มการให้ส่วนลดในเร่ืองการจัดส่งสินค้า การพฒันาปรับปรุงช่องทางการจดั

จ าหน่ายให้ดีข้ึนส่งผลกระทบให้ผูผ้ลิตสามารถประหยดัค่าใชจ่้าย ค่าใชจ่้ายในส่วนท่ีประหยดัหรือ
ลดลงได้น้ีผูผ้ลิตอาจจะแบ่งส่วนให้กับลูกค้าในรูปของการให้ส่วนลดเก่ียวกับการจดัส่งสินค้า
เพิ่มข้ึน กล่าวอยา่งง่าย ๆ ก็คือ ลูกคา้ไดรั้บส่วนลดจากการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตเพิ่มข้ึนนัน่เอง 

 
5. ช่วยขยายเขตตลาดให้มากขึน้ การด าเนินการระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายอยา่งมี   

ประสิทธิภาพ ท าให้กิจการสามารถน าสินคา้ไปวางจ าหน่ายในตลาดท่ีอยู่ห่างไกล ตลาดท่ีอยู่ใน
ชนบท หรือในตลาดท่ีการคมนาคมไม่สะดวก ก็จะท าใหกิ้จการไดป้ริมาณการขายเพิ่มข้ึน 
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6. มุ่งให้ความสนใจในการสร้างลูกค้ามากขึ้น การปรับปรุงการจดัสายงานกิจกรรม
ช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ดีข้ึน โดยแยกให้มีหน่วยงานรับผิดชอบในการบริหาร มีหนา้ท่ีวางแผน       
การจดัจ าหน่ายและใหมี้หน่วยงานท่ีรับผิดชอบด าเนินการจดัจ าหน่ายโดยอิสระ ซ่ึงผูรั้บผดิชอบควร
มอบหมายให้เจา้หน้าท่ีการตลาดและพนักงานขายได้มุ่งความสนใจในการสร้างลูกคา้ หาลูกค้า    
เพิ่มข้ึน บางธุรกิจไดด้ าเนินการโดยการเปิดใหมี้ส านกังานขายเพิ่มมากข้ึน และในขณะเดียวกนัก็ลด
จ านวนคลงัสินคา้ลง ผลอนัน้ีท าใหค้่าใชจ่้ายรวมในการจดัจ าหน่ายลดลง 

 

สรุป 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นองค์ประกอบหน่ึงท่ีส าคัญส่วนหน่ึงของส่วนผสมทาง

การตลาดท่ีนอกเหนือไปจากสินคา้ ราคา และการส่งเสริมการตลาด กิจการจะตอ้งพยายามก าหนด 
กลยุทธ์ทางการตลาดของช่องทางการจดัจ าหน่าย  และส่วนผสมการตลาดอ่ืนๆท่ีเหลือ เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการไดต้รงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กลุ่มของสถาบนัหรือองค์กรท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
ในการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทาง
การจดัจ าหน่ายแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่   กลุ่มท่ีหน่ึง คือ องคก์รท่ีท าหนา้ท่ีติดต่อเก่ียวกบัการซ้ือ 
ละการขาย การโอนยา้ยกรรมสิทธ์ิความเป็นเจา้ของ ซ่ึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง (พ่อคา้ส่งและ
พ่อค้าปลีก) และผู ้ใช้คนสุดท้าย (ผู ้บริโภค และผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม ) ส่วนกลุ่มท่ีสอง คือ  
ผูอ้  านวยความสะดวก ซ่ึงจะท าหน้าท่ีช่วยเหลือในการปฏิบติังานทางการจดัจ าหน่ายสินคา้หรือ
บริการดา้นอ่ืน ๆ ท่ีมิใช่การเขา้ไปเสาะแสวงหาลูกคา้หรือเจรจาต่อรองกบัลูกคา้ เช่น การขนส่ง การ
เก็บรักษา การกูย้มืเงิน การโฆษณา เป็นตน้ กลุ่มน้ีประกอบดว้ยธุรกิจท่ีให้บริการดา้นการเงิน ธุรกิจ
ท่ีให้บริการด้านการรับประกนั และธุรกิจท่ีให้บริการดา้นการวิจยัการตลาด แต่ถา้กล่าวถึงเฉพาะ         
คนกลางทางการตลาด (สถาบนัการตลาด) แลว้ จะหมายถึง บุคคลหรือองค์กรท่ีเขา้มาด าเนินงาน
ระหว่างผูผ้ลิตสินค้ากับผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ประกอบด้วย พ่อค้าคนกลาง และ         
ผูอ้  านวยความสะดวก 

หน้าท่ีหลกัของช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค  
นอกจากน้ียงัมีหนา้ท่ีในดา้นต่าง ๆ คือ การรวบรวมและเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารการวจิยัทางการตลาด 
การส่งเสริมการตลาด การเจรจาต่อรอง การสั่งซ้ือสินคา้ ดา้นการเงิน ดา้นสินเช่ือ การรับภาระใน
การเส่ียงภยัต่างๆ การครอบครองผลิตภณัฑ์ การช าระเงิน และการเปล่ียนแปลงความเป็นเจา้ของ 
การขายสินคา้ผ่านคนกลางจะท าให้เกิดประสิทธิภาพของการติดต่อเพราะท าให้จ  านวนและความ
ซบัซ้อนในการติดต่อกบัลูกคา้ของผูผ้ลิตลดนอ้ยลง  นอกจากน้ียงัก่อให้เกิดประโยชน์ดา้นอ่ืน ๆ คือ 
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ลดสินคา้ขาดมือให้น้อยลง ลดความตอ้งการสินคา้คงเหลือของลูกคา้ สร้างสัมพนัธภาพระหว่าง
ผูผ้ลิตกบัลูกคา้ เพิ่มการให้ส่วนลดในการจดัส่งสินคา้ ขยายเขตตลาดให้มากข้ึนและให้ความสนใจ
ในการสร้างลูกคา้มากข้ึน 
 

ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวนบทที ่1 ความรู้เบ้ืองต้นเกีย่วกบัช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 

1. จงอธิบายถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและส่งผลกระทบต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายในปัจจุบนั 
2. จงอธิบาย ประเภทของผูท่ี้มีส่วนร่วมในช่องทางการจดัจ าหน่ายพร้อมวาดแผนภาพ

ประกอบ และยกตวัอยา่งผูป้ระกอบธุรกิจท่ีสอดคลอ้งกนัมา 2 ธุรกิจ  
3. จงอธิบายหนา้ท่ีของช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้ง 9 หนา้ท่ี 
4. จงอธิบายถึงประโยชน์ของช่องทางการจดัจ าหน่าย อยา่งนอ้ย 6 ประเด็น 

 

กจิกรรมประจ าบท     
  มอบหมายงานใหน้กัศึกษาสืบคน้ข่าวคนละ 2 เร่ือง ใหมี้เน้ือหาในหวัขอ้ องคก์รท่ีท าหนา้ท่ี
อ านวยความสะดวกในช่องทางการจดัจ าหน่าย น าเสนอเพื่อเกิดการแลกเปล่ียนเรียนรู้ซ่ึงกนัและกนั
เก่ียวกบัเน้ือหาในบทเรียน น้ี จากเวบ็ไซต ์โดยไม่ใหเ้ร่ืองซ ้ ากนั และเป็นข่าวปัจจุบนั แหล่งท่ีสืบคน้  
ตัวอย่างเช่น   
  7-Eleven จบัมือ Grab เพิ่งช่องทาง Delivery งานน้ีเหมือนกบัยก 7-Eleven มาถึงหนา้บา้น 
เพราะล่าสุดร้านสะดวกซ้ือหมายเลข 1 ของเมืองไทย เพิ่มความสบายใหก้บัลูกคา้ดว้ยการเพิ่มบริการ
ส่งถึงบา้นผา่น Grab แลว้ ส่วนค่าบริการในเวบ็ Grab แจง้ค่าบริการไวคื้อ ค่าบริการเร่ิมตน้ 20 บาท 
ค่าบริการต่อกม. (ตั้งแต่ กม. แรก) 9 บาท / กม. วธีิการใชง้านก็แค่ 7 ขั้นตอน   
นิตยสารแบรนดเ์อจ. (255 9). [Online]. เขา้ถึงไดจ้าก : http://www.brandage.com/  [2559, กรกฎาคม 18 ] 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.brandage.com/
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