
บทที ่2 
ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

CHANNEL OF DISTRIBUTION LEVELS 
 
        ผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงของทุกๆช่องทางการการจดัจ าหน่าย ซ่ึงผูท่ี้บริหารจดัการ
ดา้นการตลาดจ าตอ้งใชจ้  านวนคนกลางเป็นตวัก าหนดความยาวของช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยทัว่ไป
ช่องทางการจดัจ าหน่าย จะอธิบายการขบัเคล่ือนของสินคา้จากแหล่งผลิตไปสู่ผูบ้ริโภค แต่ใน
ขณะเดียวกนัอาจจะมีช่องทางยอ้นกลบั (reverse – flow) ในบางกรณี เช่น สินคา้น ามาใชใ้หม่ 
ปรับปรุงใหม่ สินคา้รีไซเคิล หรือ การน าเศษส่ิงเหลือใชด้ดัแปลงเป็นสินคา้ใหม่  ซ่ึงในบทน้ีจะ
กล่าวถึง ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้ม ช่องทางการจดัจ าหน่าย
สินคา้อุปโภค และสินคา้อุตสาหกรรม  และการก าหนดจ านวนระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย  
 

ความหมายของระดับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 
        ระ ดับ ข อ ง ช่ อ งท างก ารจัด จ าห น่ าย  (channel of distribution level) ห รือ เรี ย ก ว่ า  
ระดบัของช่องทางการตลาด (marketing channel level) หมายถึง จ านวนประเภทของพ่อคา้คนกลาง
ท่ีอยูใ่นช่องทางการจดัจ าหน่ายระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค (ในตลาดผูบ้ริโภค) หรือระหว่างผูผ้ลิต
กบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (ในตลาดอุตสาหกรรม) โดยทัว่ ๆ ไป ระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย
สามารถแบ่งได ้2 ประเภท คือ 

 
1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง  (direct channel) หรือ การขายตรง (direct selling) 

หรือ การตลาดทางตรง (direct marketing) หรือ การจัดจ าหน่ายทางตรง (direct distribution) 
หมายถึง การขายสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมโดยไม่ผา่นคนกลาง ถือ
เป็นช่องทางท่ีสั้นท่ีสุด เพราะสินคา้จะผา่นมือจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง นิยมใชส้ าหรับตลาด
สินคา้อุตสาหกรรมมากกวา่ตลาดสินคา้บริโภค เพราะสินคา้ท่ีขายในตลาดอุตสาหกรรม มีผูซ้ื้อนอ้ย
ราย จ านวนการซ้ือต่อคร้ังมีมาก สินค้าจ าเป็นต้องมีการบริการพิเศษ  เช่น การติดตั้ง การอบรม
วิธีการใช้ เป็นตน้ ซ่ึงช่องทางน้ีสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น การขายโดยใช้พนกังานขาย การ
เปิดสาขาหรือส านกังานขายของผูผ้ลิต  การขายผา่นหนา้เวบ็ไซต ์ การขายโดยใชจ้ดหมาย การขาย
ทางโทรศพัท ์การขายโดยใชเ้คร่ืองจกัรอตัโนมติั เป็นตน้ 
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ข้อดี 
1. ไดติ้ดต่อใกลชิ้ดกบัลูกคา้ สามารถทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดได้ 

ท าใหผู้ผ้ลิตรู้ถึงขอ้บกพร่องของสินคา้ และหาโอกาสปรับปรุงสินคา้ไดง่้าย 
2. สินคา้สามารถส่งถึงมือผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ได้อย่างรวดเร็ว เพราะตดัคนกลาง

ออกจากช่องทางการจ าหน่ายแลว้ 
3. สามารถขายสินค้าให้กับผู ้บริโภคในราคาถูก เพราะก าไรส่วนเพิ่มท่ีควร      

จดัสรรใหก้บัพอ่คา้คนกลางนั้นไม่ไดถู้กแบ่งออกไป ท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 
ข้อเสีย 
1.ไม่สามารถกระจายสินคา้ไปถึงตวัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง ถา้ผูบ้ริโภคอยูก่นัอยา่ง

กระจดักระจาย ประกอบกบัปริมาณการซ้ือสินคา้มีปริมาณนอ้ย 
2. เสียค่าใชจ่้ายในการขนส่งสูง ซ่ึงอาจท าใหต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคา้สูงเกิน

ความเป็นไปได ้
3. ผูผ้ลิตจะตอ้งรับภาระเก่ียวกบัสินคา้คงเหลือทั้งหมดท่ีมีอยู่ ท าให้เงินทุนจมอยู่

ในสินคา้คงเหลือมากเกินไป 
 

2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม  (indirect  channel) หมายถึง  เส้นทางท่ี สินค้า
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัลูกค้าโดยอาศยัคนกลาง  ซ่ึงคนกลางจะช่วยท าหน้าท่ีขายและหน้าท่ี
การตลาดอ่ืน ๆ เพื่อท าให้ขายสินคา้ไดจ้  านวนมากข้ึน และช่วยขยายตลาดไดก้วา้งขวางยิ่งข้ึน การ
ขายผา่นพ่อคา้คนกลางหน่ึงประเภท ถือวา่ผา่นคนกลางหน่ึงระดบั เช่น ถา้ขายผา่นเฉพาะพ่อคา้ปลีก 
เรียกวา่ ผา่นคนกลางหน่ึงระดบั ถา้มีการขายผา่นพ่อคา้ส่งและพ่อคา้ปลีกดว้ย เรียกวา่ ผา่นคนกลาง 
2 ระดบั เป็นตน้  

ข้อดี 
1.การน าสถาบันคนกลางเข้ามาช่วยในช่องทางการจ าหน่าย จะท าให้สินค้า

กระจายไปไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ปริมาณการขายสินคา้ของผูผ้ลิตจะเพิ่มมากข้ึนกวา่เดิม 
2.เม่ือมีสถาบนัคนกลางเขา้มาในช่องทางการจ าหน่าย จะมีผูม้าช่วยรับภาระความ

เส่ียงภยัเน่ืองจากการถือครองสินคา้แก่ผูผ้ลิต ท าใหผู้ผ้ลิตใชทุ้นนอ้ยกวา่เดิม 
3.ถ้าห าก มีสถาบันคนกลางเข้าม าช่ วยใน ช่องทางการจ าห น่ ายอย่าง มี            

ประสิทธิภาพ ท าใหผู้ผ้ลิตไดรั้บประโยชน์มากยิง่ข้ึน 
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ข้อเสีย 
1.เม่ือมีสถาบนัคนกลางเขา้มาช่วยในช่องทางการจ าหน่ายท าใหผู้ผ้ลิตไม่ได้

ใกลชิ้ดผูบ้ริโภค การท่ีจะทราบถึงความเป็นไปเก่ียวกบัขอ้มูลทางการตลาดจึงเป็นไปไดน้อ้ย 
2.ราคาสินคา้จะสูงข้ึน เพราะยิง่ผา่นสถาบนัคนกลางหลายระดบั แต่ละระดบัจะ

ท าการบวกเพิ่มผลตอบแทนของตนเองเขา้ไปในราคาสินคา้ ท าใหร้าคาต่อหน่วยสูงข้ึน 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภคและสินค้าอตุสาหกรรม 

 
เน่ืองจากประเภทของสินคา้แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ สินคา้บริโภคและสินค้า    

อุตสาหกรรม  โดยสินค้าบริโภค  (consumer goods) จะมีเป้าหมายท่ีตลาดผู ้บริโภค  (consumer 
market) หรือผู ้บริโภค  (consumer) ส่วนสินค้าอุตสาหกรรม (industrial goods) จะมีเป้าหมายท่ี 
ตลาดอุตสาหกรรม  (industrial market) หรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม  (industrial user) ดังนั้ นใน      
การศึกษาจึงแยกประเภทเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภค และช่องทางการจดัจ าหน่าย   
สินคา้อุตสาหกรรม ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 2.1 

 
 

ประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 
 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย    ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สินคา้บริโภค             สินคา้อุตสาหกรรม 

 
 
ภาพที ่2.1  ประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก J. Paul Peter and James H. Donnelly, 1998 : 185 
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ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภค 
 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภค (channel of consumer goods distribution) หมายถึง 
เส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (ultimate consumer)  

สินคา้บริโภค เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อซ้ือไปเพื่อการใชส้อยส่วนตวั หรือการใชใ้นครัวเรือน สินคา้
บริโภค ประกอบดว้ย สินคา้สะดวกซ้ือ สินคา้เปรียบเทียบซ้ือ สินคา้เจาะจงซ้ือหรือสินคา้พิเศษ และ
สินคา้ไมแ่สวงซ้ือ  ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 2.2  

 
     
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.2  ช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรับสินคา้บริโภค 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก J. Paul Peter and James H. Donnelly, 1998 : 185 

 
จากภาพท่ี 2.2  แสดงช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรับสินค้าบริโภค โดยมีลักษณะและ

เง่ือนไขการใชแ้ต่ละช่องทางดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก พอ่คา้ส่ง 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก ตวัแทน 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก พอ่คา้ส่ง ตวัแทน 
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            1.  ช่องทางตรง (direct channel) หรือช่องทางศูนย์ระดับ (zero level channel) 
     
 
 

มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
1.1  ช่องทางน้ีสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น การขายโดยใชพ้นกังานขาย การเปิด

สาขาหรือส านักงานขายของผูผ้ลิต การขายโดยใช้จดหมาย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้
เคร่ืองจกัรอตัโนมติั เป็นตน้ 

1.2  เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีขายยาก ลูกคา้ไม่เห็นความจ าเป็นหรือความตอ้งการ หรือ
สินค้าไม่แสวงซ้ือ เช่น สารานุกรม  เคร่ืองท าน ้ าแร่  รวมทั้ งผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นนวตักรรมหรือมี
เทคโนโลยสูีง เป็นตน้ 

1.3 เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีผลิตเสร็จแลว้ตอ้งบริโภคทนัที เช่น อาหารและเคร่ืองด่ืม 
1.4  เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง และลูกคา้เป็นกลุ่มมีรายไดสู้ง และอยูร่วมกลุ่ม

กนัทางภูมิศาสตร์ การใชพ้นกังานขายติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงท าไดคุ้ม้ค่า และไดท้ัว่ถึง 
 

2. ช่องทางหน่ึงระดับ (one level channel) 
 
 
 

มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
2.1  เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีขายผา่นห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่หรือร้านคา้แบบลูกโซ่ 

ซ่ึงห้างสรรพสินคา้เหล่าน้ี ซ้ือสินคา้โดยตรงจากผูผ้ลิต ท าใหไ้ดส่้วนลดมากเน่ืองจากซ้ือเป็นจ านวน
มากดีกวา่ท่ีจะซ้ือจากพอ่คา้ส่ง 

2.2 เหมาะส าหรับสินค้าท่ีเน่าเสียง่ายหรือสินค้าท่ีล้าสมัยเร็ว และลูกค้าอยู่อย่าง
กระจดักระจายพอสมควร จึงตอ้งผ่านพ่อคา้ปลีกช่วยกระจายสินคา้ เช่น นมสด ไอศกรีม เส้ือผา้ 
รองเทา้ เป็นตน้ 

2.3  เหมาะส าหรับสินคา้เปรียบเทียบซ้ือและเจาะจงซ้ือ เน่ืองจากสินคา้พวกน้ีลา้สมยั
ง่าย และลูกคา้อยูก่ระจดักระจายพอสมควร 

2.4 เหมาะส าหรับผูผ้ลิต ท่ีมีฐานะทางการเงินดี และสามารถจดัจ าหน่ายโดยผ่าน      
ร้านคา้ปลีกได ้

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก 
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3.  ช่องทางสองระดับ (two level channel) 

 
 

 
 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
3.1 เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งอาศยั การขายผ่านร้านคา้ปลีกท่ีมีจ านวนมากและอยู่

กระจดักระจาย จึงตอ้งอาศยัพ่อคา้ส่งช่วยขายต่อไปยงัพ่อคา้ปลีก เพราะผูผ้ลิตไม่สามารถท าการ      
ติดต่อกบัร้านคา้ปลีกไดท้ัว่ถึง เช่น การขายสินคา้ในต่างจงัหวดั 

3.2 เหมาะส าหรับสินค้าท่ีไม่ เน่าเสียง่ายหรือสินค้าสะดวกซ้ือ หรือสินค้าท่ีไม่        
เปล่ียนแปลงตามสมยันิยม มีลูกคา้เป้าหมายจ านวนมาก และอยู่กระจดักระจาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน        
ผงซกัฟอก เป็นตน้ 

3.3 เหมาะส าหรับผูผ้ลิตขนาดเล็ก  มีสินค้าน้อยรายการและฐานะทางการเงินไม่        
เขม้แขง็พอท่ีจะส่งสินคา้ไปยงัพอ่คา้ปลีกท่ีอยูก่ระจดักระจายไดเ้อง จึงตอ้งอาศยัพอ่คา้ส่ง 

 
4.  ช่องทางสองระดับ (two level channel) 

 
 

 
 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
4.1 เหตุผลท่ีผ่านตวัแทนเพราะผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจ าหน่ายเอง เช่น อยู่คนละ

ประเทศ ไม่ช านาญหรือตอ้งการตดัปัญหาในการจดัจ าหน่าย จึงแต่งตั้งตวัแทน (agent) ให้ท าหนา้ท่ี
จ  าหน่ายสินคา้แทนผูผ้ลิต 

4.2  เหตุผลท่ีผา่นพอ่คา้ปลีก เพราะผูบ้ริโภคอยูก่ระจดักระจายพอสมควร 
 
 
 
 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก พอ่คา้ส่ง 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก ตวัแทน 
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5.  ช่องทางสามระดับ (three level channel) 
 
 

 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
5.1 เหตุผลท่ีผ่านตวัแทนเพราะผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจ าหน่ายเอง เช่น อยู่คนละ

ประเทศ ไม่ช านาญหรือตอ้งการตดัปัญหาในการจดัจ าหน่าย จึงแต่งตั้งตวัแทน (agent) ให้ท าหนา้ท่ี
จ  าหน่ายสินคา้แทนผูผ้ลิต 

5.2 เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งอาศยัการขายผ่านร้านคา้ปลีกท่ีมีจ านวนมากและอยู่
กระจดักระจาย จึงตอ้งอาศยัพ่อคา้ส่งช่วยขายต่อไปยงัพ่อคา้ปลีก เพราะผูผ้ลิตไม่สามารถท าการ        
ติดต่อกบัร้านคา้ปลีกไดท้ัว่ถึง เช่น การขายสินคา้ในต่างจงัหวดั 

5.3 เหมาะส าหรับสินค้าท่ีไม่ เน่าเสียง่ายหรือสินค้าสะดวกซ้ือ หรือสินค้าท่ีไม่       
เปล่ียนแปลงตามสมยันิยม มีลูกคา้เป้าหมายจ านวนมาก และอยู่กระจดักระจาย เช่น สบู่ ยาสีฟัน       
ผงซกัฟอก เป็นตน้ 

5.4 เหมาะส าหรับผูผ้ลิตขนาดเล็ก มีสินคา้น้อยรายการและฐานะการเงินไม่เขม้แข็ง 
จึงตอ้งอาศยัตวัแทนและพ่อคา้ส่ง ช่วยแบ่งเบาภาระด้านการคลงัสินคา้ การขนส่ง การเก็บรักษา         
สินคา้ การเงิน และรับภาระดา้นการจดัจ าหน่าย ฯลฯ 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าอตุสาหกรรม  
 
 ลกัษณะของตลาดสินคา้อุตสาหกรรม ผูซ้ื้อสินคา้ประเภทน้ี จะซ้ือแต่ละคร้ังในปริมาณมาก 
ความต้องการสินค้าประเภทน้ีไม่ได้เป็นความต้องการท่ีแท้จริงท่ีผูซ้ื้อก าหนดข้ึน แต่เป็นความ
ต้องการท่ีสืบเน่ืองมาจากความต้องการของผู ้บ ริโภคคนสุดท้ายอีกต่อหน่ึง การซ้ือสินค้า
อุตสาหกรรมจะมีระเบียบวิธีการและรายละเอียดต่างๆ ท่ีจะตอ้งพิจารณามากนอกจากน้ียงัมีการตั้ง
คณะกรรมการจดัซ้ือ มีการสอบราคา เป็นตน้                                                                                                                                                                                                                                                                                                    

สินคา้อุตสาหกรรม (industrial product) เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อมีวตัถุประสงค์ซ้ือไปเพื่อใช้ใน
การผลิต  การให้บริการ หรือการด าเนินงานของกิจการ สินค้าอุตสาหกรรมจึงมีเป้าหมายท่ีผูใ้ช้
สินคา้อุตสาหกรรม สินคา้อุตสาหกรรม ประกอบดว้ยวตัถุดิบ วสัดุและอะไหล่ เคร่ืองจกัรกลและ
ถาวรวตัถุ เคร่ืองมือประกอบ วสัดุส้ินเปลือง และบริการ 

 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค พอ่คา้ปลีก พอ่คา้ส่ง ตวัแทน 
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  ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (industrial user) หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชใ้นการผลิตหรือ
การใหบ้ริการ หรือการด าเนินงานของกิจการ ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต ผูป้ระกอบอุตสาหกรรม โรงงานต่าง ๆ 
และผูข้ายท่ีใหบ้ริการ  ลกัษณะท่ีส าคญัของกลุ่มลูกคา้ในตลาดสินคา้อุตสาหกรรมไดแ้ก่ ผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย ผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมบริการ  อุตสาหกรรมรับเหมาก่อสร้าง  
อุตสาหกรรมยานพาหนะ เคร่ืองใชไ้ฟ เคร่ืองมือส่ือสาร กลุ่มอาชีพต่างๆ เช่น นายแพทย ์ทนัตแพทย ์
ทหาร ต ารวจ ครู อาจารย ์ เป็นตน้ จ านวนผูซ้ื้อในตลาดสินคา้อุตสาหกรรมจะมีจ านวนนอ้ยกวา่ผูซ้ื้อ
ในตลาดสินคา้อุปโภคบริโภคซ่ึงผูบ้ริโภคจะเป็นประชากรทั้งหมดของประเทศ ซ่ึงจะแตกต่างจาก
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม จะมีปริมาณนอ้ยเพราะตลาดของสินคา้จะมีขนาดค่อนขา้งจ ากดัเฉพาะกลุ่ม 

 
     
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.3  ช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรับสินคา้อุตสาหกรรม 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Harper W. Boyd, Jr., Orville C. Walker, Jr. and Jean – Claude Larreche, 1998 : 315 

 
จากภาพท่ี 2.3 แสดงช่องทางการจัดจ าหน่ายส าหรับสินค้าอุตสาหกรรม โดยมี

ลกัษณะและเง่ือนไขการใชแ้ต่ละช่องทางดงัน้ี 
 
 
 
 
 

ผูผ้ลิต ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ผูผ้ลิต 
ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ 

อุตสาหกรรม (พอ่คา้ส่ง) 

ผูผ้ลิต ผูผ้ลิต ตวัแทน 

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ 
อุตสาหกรรม (พอ่คา้ส่ง) 

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ผูผ้ลิต ตวัแทน 
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1.  ช่องทางตรง  หรือ ช่องทางศูนย์ระดับ  
     
 

 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
1.1 เหมาะส าหรับสินคา้อุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่าการซ้ือขายสูง ขนาดใหญ่ น ้าหนกัมาก 

ต้องมีการติดตั้ ง และมีการให้บริการก่อนและหลังการขาย เช่น  เคร่ืองจักรกลและถาวรวตัถุ 
เคร่ืองมือประกอบ ซ่ึงมีราคาหรือมูลค่าสูง  วตัถุดิบ เป็นตน้ 

1.2 ลูกคา้เป้าหมาย คือ ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมมีจ านวนน้อยราย  และมีแนวโน้มจะ
รวมกลุ่มกนัตามสภาพทางภูมิศาสตร์ เช่น กลุ่มนิคมอุตสาหกรรม เป็นตน้ 

 
2.  ช่องทางหน่ึงระดับ  

 
 
 

 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
2.1 ผูจ้ ัดจ าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม (industrial distributor) มีลักษณะเหมือนกับ      

พอ่คา้ส่ง (wholesaler) แต่จดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม เช่น ร้านขายวสัดุก่อสร้าง ร้านขายอะไหล่ 
ร้านขายเคร่ืองเหล็ก เป็นตน้ ซ่ึงถ้ามองแล้วจะมีลกัษณะคล้ายร้านคา้ปลีกทัว่ไป แต่เน่ืองจากขาย  
สินค้าอุตสาหกรรมและมี ลูกค้าคือผู ้ใช้สินค้าอุตสาหกรรม  จึงเรียกว่า ผู ้จ ัดจ าหน่ายสินค้า              
อุตสาหกรรม 

2.2 เหมาะส าหรับสินค้าอุตสาหกรรมขนาดเล็ก  และราคาต ่า เช่น วสัดุส้ินเปลือง 
เคร่ืองมือประกอบขนาดเล็ก วสัดุและอะไหล่ ท่ีลูกคา้อยู่กระจดักระจาย จึงตอ้งผ่านผูจ้ดัจ  าหน่าย 
สินคา้อุตสาหกรรม 

 
 
 
 
 

ผูผ้ลิต ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

ผูผ้ลิต 
ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ 

อุตสาหกรรม (พอ่คา้ส่ง) ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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3.  ช่องทางหน่ึงระดับ  
 

 
 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
3.1  ตวัแทน เป็นผูท่ี้ไดรั้บแต่งตั้งจากผูผ้ลิตใหท้  าหนา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้แทน เน่ืองจาก

ผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจ าหน่ายเอง เช่น อยูค่นละประเทศ ไม่ช านาญ เงินทุนน้อย หรือตอ้งการตดั
ปัญหาในการจดัจ าหน่าย 

3.2 เหมาะส าหรับสินคา้อุตสาหกรรมประเภทเคร่ืองจกัรกล  เคร่ืองมือประกอบท่ีมี
มูลค่าสูง ท่ีผูผ้ลิตตอ้งการน าสินคา้เขา้สู่ตลาดแห่งใหม่ 

 
4.   ช่องทางสองระดับ  

 
 
 

 
 
มีลกัษณะและเง่ือนไขดงัน้ี 
4.1  ตวัแทน เป็นผูท่ี้ไดรั้บแต่งตั้งจากผูผ้ลิตใหท้  าหนา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้แทน เน่ืองจาก

ผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจ าหน่ายเอง เช่น อยูค่นละประเทศ ไม่ช านาญ เงินทุนน้อย หรือตอ้งการตดั
ปัญหาในการจดัจ าหน่าย 

4.2 เหมาะส าหรับสินค้าอุตสาหกรรมขนาดเล็ก  และราคาต ่า เช่น วสัดุส้ินเปลือง 
เคร่ืองมือประกอบขนาดเล็ก วสัดุและอะไหล่ ท่ีลูกคา้อยู่กระจดักระจาย จึงตอ้งผ่านผูจ้ดัจ  าหน่าย 
สินคา้อุตสาหกรรม 

 
 
 
 

 

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ผูผ้ลิต ตวัแทน 

ผูผ้ลิต ผูผ้ลิต ตวัแทน 
ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ 

อุตสาหกรรม (พอ่คา้ส่ง) ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าบริโภคกับช่องทาง 
การจัดจ าหน่ายสินค้าอตุสาหกรรม 

 
สินคา้บริโภคและสินคา้อุตสาหกรรม  นอกจากจะมีลกัษณะการจดัประเภทสินคา้

และมีลกัษณะของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัแลว้ ยงัมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั ดงัตารางท่ี 2.1 
 

ตารางที่ 2.1    การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภคกบัช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม 

 
ลกัษณะต่าง ๆ ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

สินค้าบริโภค 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สินค้าอุตสาหกรรม 

  
1. ลูกคา้เป้าหมาย 
 
2. จ านวนระดบัของช่อง       

ทางการจดัจ าหน่าย 
 
 
3. จ านวนสมาชิก(คนกลาง)ใน  

แต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 
4. การใชต้วัแทน 
 
5. คนกลางในระดบัคา้ส่ง 
 
 
6. คนกลางในระดบัคา้ปลีก 
 

 
ผูบ้ริโภค 
 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งยาว 
(ผา่นคนกลางหลายระดบั) 
 
 
จ านวนมาก หรือหนาแน่นมาก หรือ
มีความกวา้งของช่องทาง 
 
มีใช ้
 
ตวัแทนและพอ่คา้ส่ง 
 
 
พอ่คา้ปลีก 

 
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งสั้น 
(ใช้ช่องทางตรงหรือผ่านคนกลาง
นอ้ยระดบั) 
 
จ านวนน้อย  หรือหนาแน่นน้อย 
หรือมีความแคบของช่องทาง 
 
มีใช ้
 
ตวัแทนและผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้ทาง
อุตสาหกรรม 
 
ไม่มี 

ทีม่า : ดดัแปลงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552 : 405 
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การก าหนดจ านวนระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

การก าหนดจ านวนระดบัของช่องทางการจ าหน่าย (the level of distribution channel) เป็น
การพิจารณาถึงจ านวนระดับคนกลางภายในเส้นทางท่ีสินค้าและ (หรือ) กรรมสิทธ์ิในสินค้า
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัตลาด ถา้ไม่ผ่านคนกลางเลย เรียกว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายตรง หรือ 
การขายตรง หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสั้ น ถา้ผ่านคนกลางน้อยระดบั เรียกว่า ช่องทางการจดั
จ าหน่ายค่อนขา้งสั้ น ถา้ผ่านคนกลางหลายระดบั เรียกว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งยาว ซ่ึง  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 : 408) ไดแ้บ่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดจ านวนระดบัของ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ออกเป็น 6 ปัจจยั ดงัน้ี 

 
1. ลักษณะตลาด (market characteristic) ลักษณะตลาดจะเก่ียวข้องกับลักษณะ

ต่างๆ ดงัน้ี 
  1.1 ตลาดผู ้บ ริโภคและตลาด อุตสาหกรรม  (consumer market and 

industrial market) ตลาดผูบ้ริโภคช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งยาว เพราะผูบ้ริโภคมีจ านวนมาก
และอยู่กระจดักระจาย ส่วนตลาดอุตสาหกรรมช่องทางการจ าหน่ายค่อนขา้งสั้ น เพราะผูใ้ช้ทาง    
อุตสาหกรรมมีจ านวนนอ้ยรายและอยูร่วมกลุ่มกนั 

  1.2 จ านวนของลูกค้าผู ้คาดหวัง  (number of potential customer) ถ้ามี
จ านวนมากรายช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งยาว เช่น สินคา้สะดวกซ้ือประเภทผงซกัฟอก        ยา
สระผม  ฯลฯ ถ้ามีจ านวนน้อยราย ช่องทางการจัดจ าหน่ายค่อนข้างสั้ น  เช่น  โทรศัพท์มือถือ  
คอมพิวเตอร์  รถจกัรยานยนต ์ รถยนต ์ เป็นตน้ 

  1.3  ระดบัการกระจายทางภูมิศาสตร์ (degree of geographical dispersion) 
ถา้ผูซ้ื้ออยูร่วมกนัในเขตภูมิศาสตร์ไม่ก่ีแห่ง การขายโดยตรงจะท าไดง่้ายกวา่และประหยดักวา่ จึงใช้
ช่องทางค่อนขา้งสั้นแต่ในกรณีท่ีผูซ้ื้ออยูก่ระจดักระจายและมีเป็นจ านวนมากแลว้ ผูผ้ลิตจ าเป็นตอ้ง
ใชช่้องทางค่อนขา้งยาว 

  1.4  ขนาดของค าสั่งซ้ือ (order size) ถา้ปริมาณและมูลค่าการซ้ือในแต่ละ
คร้ังต ่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายจะค่อนขา้งยาว เช่น สบู่  ยาสีฟัน ยาสระผม กระดาษช าระ ฯลฯ แต่
ถา้ปริมาณและมูลค่าการซ้ือแต่ละคร้ังสูง ช่องทางการจดัจ าหน่ายจะค่อนขา้งสั้ น เช่น คอมพิวเตอร์ 
โทรศพัทมื์อถือ  โทรทศัน์  เป็นตน้ 
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2.  ลกัษณะสินค้า (product characteristic) จะเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะต่างๆ ดงัน้ี 
  2.1 สินคา้บริโภคและสินคา้อุตสาหกรรม (consumer goods and industrial 

goods) สินคา้บริโภคจะมีจ านวนระดบัของช่องทางยาวกวา่สินคา้อุตสาหกรรม 
  2.2 มูลค่าต่อหน่วยของสินคา้ (product unit value) ถา้มูลค่าต่อหน่วยของ

สินคา้สูง ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนข้างสั้ น เช่น อญัมณี และถ้ามูลค่าต่อหน่วยของสินค้าต ่า        
ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้งยาว เช่น ลูกอม ขนมขบเค้ียว เคร่ืองด่ืมประเภทน ้าอดัลม 

  2.3 ลักษณ ะท าง เท ค นิ คขอ ง สิ น ค้ า  (technical nature of a product)  
ถา้สินคา้ท่ีตอ้งมีเทคนิคการท างานท่ีสลบัซบัซ้อน เช่น เคร่ืองซกัผา้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายค่อนขา้ง
สั้น เพราะตอ้งอาศยัพนกังานขายสาธิตการท างานรวมทั้งการใหบ้ริการก่อนและหลงัการขาย และถา้
สินคา้มีเทคนิคการท างานไม่สลบัซบัซอ้นจะใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ียาวได ้

  2.4 ความเน่าเสียง่ายหรือลา้สมยัเร็วของสินคา้ (perishable) ถา้สินคา้    เน่า
เสียง่ายหรือลา้สมยัเร็ว ช่องทางการจดัจ าหน่ายจะค่อนขา้งสั้น 

 
3.  ลกัษณะของคนกลาง  (middlemen characteristics) มีลกัษณะ ดงัน้ี 
  3.1  การให้บริการของคนกลาง (services provided by middlemen) ผูผ้ลิต

ควรเลือกคนกลางท่ีสามารถให้บริการทางการตลาดท่ีผูผ้ลิตไม่สามารถบริการเองได ้เช่น บริการ 
ขนส่ง คลังสินค้า การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงถ้าผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะให้บริการเองได้ ก็ต้องใช ้      
ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยผ่านคนกลาง ตวัอย่าง บุญรอดบริวเวอร่ี มีตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ของ
เบียร์สิงห์ โซดาสิงห์ และน ้ าด่ืมสิงห์ ซ่ึงผูเ้ป็นตวัแทนถือว่าท าการคา้ส่งตอ้งมีคลงัสินคา้ของตวัเอง
และมีรถบรรทุกขนส่งสินคา้ไปยงัร้านคา้ปลีก 

  3.2 ความสามารถในการหาคนกลางท่ีต้องการ  (availability of desired 
middlemen)  คนกลางท่ีผูผ้ลิตตอ้งการสามารถหาไดห้รือไม่ ถา้หาไม่ไดก้็ตอ้งจ าหน่ายเอง ช่องทาง
จะสั้น ถา้หาไดก้็ตอ้งพิจารณาวา่เขาจะยอมขายสินคา้ของผูผ้ลิตรายเดียวหรือไม่ 

  3.3 ทศันคติของคนกลางท่ีมีต่อนโยบายของผูผ้ลิต (attitude of middlemen 
toward manufacturer’s policies)  ในบางคร้ังท่ีผูผ้ลิตจะมีปัญหาในการเลือกคนกลางเพราะนโยบาย
การตลาดไม่เป็นท่ียอมรับส าหรับคนกลาง ตวัอย่าง ผูค้า้ส่งหรือผูค้า้ปลีกจะสนใจจ าหน่ายสินคา้
เฉพาะท่ีไดรั้บสิทธิทางการคา้แบบผกูขาดในเขตใดเขตหน่ึง เป็นตน้ 
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4.  ลักษณะของบริษัท (company characteristics) เป็นการพิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ 
ภายในบริษทัท่ีมีผลต่อการก าหนดจ านวนระดบัคนกลาง ซ่ึงมีดงัน้ี 

  4.1 ฐานะทางการเงินของบริษัท (financial resources) บริษัทท่ีมีฐานะ   
การเงินดีก็จะพึ่งพาอาศยัคนกลางนอ้ยกวา่บริษทัท่ีมีฐานะการเงินไม่ดี เพราะสามารถตั้งส านกังาน
ขายและหน่วยงานขายเพื่อการขายตรงได้ รวมทั้งสามารถให้บริการด้านการขนส่ง สินเช่ือ และ   
การมีคลงัสินคา้ไวเ้ก็บสินคา้เองได ้

  4.2 ความสามารถในการบริหาร  (ability of management) บริษัท ท่ี มี
ประสบการณ์ทางการตลาดและมีความสามารถในการบริหารจะสามารถเลือกใชช่้องทางตรง หรือ 
มีระดบัการจดัจ าหน่ายท่ีค่อนขา้งสั้นได ้เช่น บริษทัซิงเกอร์ และบริษทั CPF  เป็นทั้งผูผ้ลิตและผูจ้ดั
จ  าหน่ายสินคา้ เน่ืองจากมีฐานะการเงินมัน่คงและมีความสามารถในการบริหารจึงสามารถใช้ช่อง
ทางตรงในรูปของการเปิดสาขาและส านกังานขายทัว่ประเทศไดโ้ดยไม่ใชค้นกลาง 

  4.3  ความต้องการในการควบคุมช่องทาง (desired for channel control)  
ถา้ผูผ้ลิตตอ้งการมีบทบาทในการควบคุมเก่ียวกบัสินคา้ของเขาท่ีคนกลางจ าหน่ายอยา่งใกลชิ้ดจะใช้
การจดัจ าหน่ายแบบสั้นหรือค่อนขา้งสั้ น ตวัอย่าง บริษทัฮอนด้าคาร์ (ประเทศไทย) จ ากดั ใช้ช่อง
ทางตรงในการเข้าถึงลูกคา้โดยมีวตัถุประสงค์  เพื่อสร้างภาพลักษณ์ด้านบรรยากาศท่ีดีและการ
บริการภายหลงัการขายท่ีดีดว้ย 

  4.4  บริการท่ีผูข้ายตอ้งจดัหาให ้(services provides by seller) ปกติคนกลาง 
มกัตอ้งการบริการจากผูข้าย ถา้ผูผ้ลิตสามารถให้บริการท่ีคนกลางตอ้งการได้ คนกลางจะยินยอม
ขายสินคา้ให้ผูผ้ลิต กรณีน้ีช่องทางการจดัจ าหน่ายจะยาวได ้แต่ถา้ผูผ้ลิตไม่สามารถให้บริการท่ีคน
กลางตอ้งการ ช่องทางการจดัจ าหน่ายก็จะสั้น เพราะผูผ้ลิตตอ้งท าการจดัจ าหน่ายเอง 

5.  ลักษณะการแข่งขัน  (competitive characteristic) การก าหนดช่องทางการจัด
จ าหน่ายตอ้งพิจารณาช่องทางของคู่แข่งขนัดว้ย ผูผ้ลิตบางคนตอ้งการให้สินคา้ของตนอยู่ใกลเ้คียง
กบัสินคา้ของบริษทัคู่แข่งขนัและอาจใช้คนกลางคนเดียวกนั เพราะตอ้งการให้ผูซ้ื้อเลือกซ้ือได้
สะดวก ผูผ้ลิตบางคนตอ้งการหลีกเล่ียงการแข่งขนั เช่น เคร่ืองส าอางเอวอน, กีฟฟารีน, แอมเวย ์  จะ
ไม่แข่งขนักบั เคร่ืองส าอางอ่ืนในร้านคา้ทัว่ไป แต่จะใชก้ารขายตามบา้นลูกคา้แทน 

6. ลักษณะ ส่ิ งแวด ล้อม  (environment characteristic) การก าหนดช่องท าง -           
การจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลจากปัจจยัส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ตวัอยา่งในขณะท่ีภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผูผ้ลิต
ยอ่มตอ้งการขายสินคา้ให้ไดเ้ร็วโดยพยายามใชช่้องทางท่ีสั้นท่ีสุด หรือในกรณีท่ีเป็นขอ้ก าหนดและ
ขอ้ห้ามทางกฎหมาย จะมีผลกระทบต่อการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น สินคา้ท่ีไดสิ้ทธิทาง      
การจดัจ าหน่ายในเขตใดเขตหน่ึงก็จ  าเป็นตอ้งก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายในเฉพาะในเขตนั้น 
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สรุป 
ระดับของช่องทางการจดัจ าหน่าย หรือ ระดับของช่องทางการตลาด  หมายถึง จ านวน

ประเภทของคนกลางท่ีอยูใ่นช่องทางการจดัจ าหน่ายระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค ในตลาดผูบ้ริโภค 
หรือ ระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ในตลาดอุตสาหกรรม แบ่งออกได ้2 ประเภท คือ ช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายทางตรง หมายถึง การขายสินค้าจากผู ้ผลิตไปสู่ผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมโดยไม่ผา่นคนกลาง และช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้ม หมายถึง การขายสินคา้จาก
ผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมโดยอาศยัคนกลาง 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภค  ประกอบด้วย ช่องทางศูนยร์ะดบั การขาย สินค้า
โดยตรงจากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภค ช่องทางหน่ึงระดบั คือ การขายสินคา้ผา่นพ่อคา้ปลีก     ช่องทางสอง
ระดบั คือ การขายสินคา้ผ่านพ่อคา้ส่ง และพ่อคา้ปลีก ช่องทางสามระดบั คือ การขายสินคา้ผ่าน
ตวัแทน พ่อคา้ส่ง และพ่อคา้ปลีก ส่วนช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม ประกอบด้วย 
ช่องทางศูนยร์ะดบั การขายสินคา้โดยตรงจากผูผ้ลิตถึงผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม      ช่องทางหน่ึงระดบั 
คือ การขายสินคา้ผ่านผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม หรือ ขายสินคา้ผ่านตวัแทน ช่องทางสอง
ระดับ คือ การขายสินคา้ผ่านตวัแทน และผูจ้ดัจ  าหน่ายสินค้าอุตสาหกรรม และช่องทางการจดั
จ าหน่ายตลาดบริการ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดจ านวนระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่ายจะสั้ นหรือยาว
ข้ึนอยู่กบัลกัษณะการตลาด ลกัษณะของสินคา้ ลกัษณะของคนกลาง ลกัษณะของบริษทั ลกัษณะ
การแข่งขนั และลกัษณะส่ิงแวดลอ้ม ระบบขอ้มูลข่าวสารเพื่อการวางแผน  จะตอ้งมีขอ้มูลข่าวสารท่ี
ถูกตอ้ง แม่นย  า ทนัเหตุการณ์ระบบส่ือสารในระหว่างตลาดกบัแหล่งผลิตคุณลกัษณะของสินคา้
คุณลกัษณะของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย ขนาดของตลาด ท าเลท่ีตั้ง คุณลกัษณะของคนกลางคุณลกัษณะ
ของกิจการ คุณลกัษณะของการแข่งขนั  การครอบคลุมตลาดความเขม้ของช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ขอบเขตความรับผดิชอบซ่ึงกิจการจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีเพื่อให้การพฒันาช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
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ค ำถำมท้ำยบทเพ่ือกำรทบทวน บทที ่2 ระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. จงอธิบาย ระดบัช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภคและสินคา้อุตสาหกรรมทางตรง 

พร้อมขอ้ดี และขอ้เสีย 
2. จงอธิบาย ระดบัช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภคและสินคา้อุตสาหกรรมทางออ้ม 

พร้อมขอ้ดี และขอ้เสีย 
3. จงเปรียบเทียบความแตกต่างช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้บริโภคกบัช่องทางการจดั

จ าหน่ายสินคา้อุตสาหกรรม ในรูปแบบตาราง 
4. จงอธิบายถึง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดจ านวนระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย

จะสั้นหรือยาวข้ึนอยูก่บัเร่ืองใดบา้ง 
5. จงอธิบายถึง ประเภทของสินคา้อุปโภคบริโภค ท่ีจดัจ าหน่าย โดยใช้ระดบัช่องทางการ

จดัจ าหน่าย  ภาพดงัต่อไปน้ี 

 
 
ภาพที ่2.5  ช่องทางการจดัจ าหน่ายส าหรับสินคา้อุปโภคบริโภค 
ทีม่า : http://praveetelearning.com/ เม่ือ 1 สิงหาคม 2259 
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กิจกรรมในช่องทางการจดัจ าหน่าย  ในหวัขอ้ ปัจจยั การแข่งขนั และส่ิงแวดลอ้ม ทางการตลาด 
พร้อมกบัวเิคราะห์ให้เหตุผลประกอบ  น าเสนอในชั้นเรียน 
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