
 บทที ่5 
 การค้าส่ง 

   WHOLESALING 
 
                   การซ้ือขายสินคา้และบริการในตลาด จะมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลากหลายประเภท 
และปริมาณ  พฤติกรรมของการซ้ือขายจะแตกต่างกนั  ดงันั้นการด าเนินงานของผูข้ายยอ่มแตกต่าง
กนัไปดว้ย โดยทัว่ไป การซ้ือขายในปริมาณมากๆ จะเกิดกบัลูกคา้ประเภท ผูผ้ลิต  ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก 
ปัจจุบนัธุรกิจการคา้ส่งมีการขยายตวัทั้งในแง่ของจ านวนธุรกิจและปริมาณ  การจ าหน่ายสินค้า 
การคา้ส่งจะแตกต่างกนัไปตามกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้  หน้าท่ีท่ีท า  วิธีการด าเนินงาน ขนาดและ
ชนิดของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย  เทคโนโลยี นวตักรรมใหม่ๆ ท่ีน าเขา้ใช้ในธุรกิจ เพื่อตอบสนองลูกคา้
ทางธุรกิจในทุกประเภท ในบทน้ีจะกล่าวถึง ความหมาย ประเภท หนา้ท่ีของพ่อคา้ส่งท่ีมีต่อผูผ้ลิต
การตดัสินใจทางการตลาดของพอ่คา้ส่ง และแนวโนม้การคา้ส่งในทศวรรษหนา้ของประเทศไทย 
 

ความหมายของการค้าส่ง 

  การค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการใหก้บัองคก์รท่ี
ซ้ือไปเพื่อการขายต่อหรือเพื่อใชใ้นทางธุรกิจ (Kotler, 1997 : 583) หรือ หมายถึง กิจกรรมทั้งหมด
ของบุคคลหรือองคก์รท่ีขายสินคา้ใหก้บัพอ่คา้ปลีกและพอ่คา้คนอ่ืน ๆ และ/หรือขายใหก้บัผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม ผูใ้ชท่ี้เป็นสถาบนั  องคก์ร และผูใ้ชท้างธุรกิจ แต่ไม่ไดข้ายสินคา้ในปริมาณท่ีมาก
ใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Stern, El-Ansary and Coughlan, 1996 : 107) หรือ หมายถึง กิจกรรมท่ี    
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ของพอ่คา้ และขายต่อใหก้บัผูใ้ชท่ี้เป็นองคก์ร พอ่คา้ปลีก และ/หรือ      
พอ่คา้ส่งรายอ่ืน ๆ แต่ไม่ไดข้ายสินคา้ในปริมาณท่ีมากใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Berman, 
1996 : 147)  ในกระบวนการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ สินคา้มีแหล่งก าเนิดอยูท่ี่ผูผ้ลิต 
สินคา้จะถูกสร้างใหเ้ป็นรูปธรรมโดยมีลกัษณะครบถว้นทางกายภาพตามรายละเอียดของผลิตภณัฑ์
ในขั้นตอนน้ี แต่ผูผ้ลิตมกัจะมุ่งเนน้การปฏิบติัการในดา้นการแปรสภาพปัจจยัน าเขา้ใหเ้ป็นผลผลิต
เพียงเท่านั้นการน าสินคา้เพื่อไปตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ หรือท่ีเรียกวา่ กิจกรรมการตลาด 
มกัจะเป็นหนา้ท่ีของผูก้ระจายสินคา้ซ่ึงมีอยูห่ลายระดบั หลายหน่วยงานในห่วงโซ่อุปทาน ส าหรับ
สินคา้ท่ีตอ้งการจดัจ าหน่ายใหเ้ป็นท่ีแพร่หลายอยา่งรวดเร็ว ในขอบเขตท่ีกวา้งขวาง และด าเนินงาน
ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลซ่ึงในยคุแห่งการแข่งขนัเช่นน้ีมกัจะใชผู้ค้า้ส่ง 
(wholesaler) เป็นคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่ายและกระจายสินคา้เป็นส่วนมาก 
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 การค้าส่ง หมายถึง การน าสินคา้จากผูผ้ลิตไปจดัจ าหน่ายสู่ผูค้า้ปลีก ผูใ้ชใ้นอุตสาหกรรม 
ผูค้า้ส่งรายอ่ืน หรือหน่วยงานของรัฐซ่ึงมิไดมุ้่งหวงัก าไร  เพื่อใหผู้ซ้ื้อเหล่านั้นน าไปผลิตต่อ หรือ 
จ าหน่ายต่อโดยมิไดน้ าไปอุปโภคบริโภคเอง (กตญัญู  หิรัญญสมบูรณ์, 2554 : 6-5) 
 จากความหมายของการคา้ส่ง ธุรกิจท่ีเป็นผูค้า้ส่งจะมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
 1. ผูค้า้ส่งจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีท าก าไร โดยไม่มีวตัถุประสงคใ์นการใชสิ้นคา้ เพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจของตนเอง ดงันั้นจึงเป็นการซ้ือในตลาดธุรกิจท่ีใชเ้หตุผลมากกวา่ความนิยมชมชอบ
สินคา้นั้นเป็นการส่วนตวั 
 2. ผูค้า้ส่งมกัมีสายผลิตภณัฑท่ี์จดัจ าหน่ายค่อนขา้งจ ากดั โดยเนน้การขายลูกคา้แต่ละรายใน
ปริมาณมากๆ  หรือเนน้การขายลูกคา้มากรายท่ีสามารถจดัเส้นทางการขนส่งเป็นเท่ียวๆ เพื่อใหเ้กิด
ความประหยดั 
 3. ผูค้า้ส่งจะบวกก าไรจากราคาโรงงานเล็กนอ้ย เพื่อเวน้ใหเ้กิดช่องวา่งระหวา่งราคาขาย
ปลีกและราคาขายส่ง ซ่ึงก็คือ ก าไรของของผูค้า้ปลีกท่ีตอ้งมีจ านวนมากพอท่ีจะจูงใจให้ผูค้า้ปลีก
ยนิดีน าสินคา้นั้นไปจ าหน่าย 
 4. ผูค้า้ส่งจะไม่มีหนา้ท่ีในการกระตุน้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูใ้ช ้แต่ตอ้งชกัจูงผูค้า้ปลีกหรือผูซ้ื้อ
ใหเ้ห็นประโยชน์ท่ีเขาจะไดรั้บ ดว้ยการจดัหาสินคา้ท่ีผูใ้ชต้อ้งการ การบริการขนส่ง การใหเ้ครดิต 
การช าระเงิน การส่งเสริมการขายผา่นร้านคา้ปลีก  เป็นตน้ 
 5. ผูค้า้ส่งเป็นผูส่้งต่อขอ้มูลการขายจากผูค้า้ปลีกไปผูผ้ลิต ซ่ึงขอ้มูลข่าวสารท่ีดี ถูกตอ้ง 
และทนัเวลาจะช่วยใหก้ารจดัการห่วงโซ่อุปทานสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่ง 
มีประสิทธิภาพ 
  ในอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงเป็นพลงัส าคญัในการขบัเคล่ือน 
เศรษฐกิจของประเทศผูค้า้ส่งถือวา่เป็นบุคคลส าคญัในการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ไปยงัร้านคา้
ปลีก จ านวนมากใหสิ้นคา้ถึงมือผูบ้ริโภคโดยทัว่ถือในทุกส่วนของประเทศดว้ยตน้ทุนค่าขนส่งท่ีต ่า
กวา่ ประหยดัเวลาไดม้ากกวา่ สร้างยอดรายไดเ้ร็วกวา่และด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาดไดย้ดืหยุน่
กวา่การท่ีจะใหผู้ผ้ลิตตอ้งท าหนา้ท่ีทางการตลาดเอง  

 
ประเภทของการค้าส่ง 
  การคา้ส่ง แบ่งตามลกัษณะของกลุ่มการคา้ ผูท่ี้ท  าการคา้ส่ง ได ้  4  ประเภท (ตารางท่ี 5.1)  
คือ พอ่คา้ส่งท่ีเป็นพอ่คา้  (merchant wholesalers)  นายหนา้และตวัแทน (brokers and agents) 
สาขาและส านกัขายของผูผ้ลิต (manufacturers’ sales branches and offices)  และพอ่คา้ส่งประเภท
อ่ืนๆ (miscellaneous wholesalers)  ดงัตารางท่ี 5.1 
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ตารางที่ 5.1  แสดงการจดัประเภทของการคา้ส่ง 
 

พ่อค้าส่ง 
(merchant wholesalers) 

 
นายหน้าและตัวแทน 

(brokers and agents) 

สาขาและส านักงานขาย
ของผู้ผลติ

(manufacturers’ sales 
branches and offices) 

พ่อค้าส่งประเภทอ่ืนๆ 
(miscellaneous 
wholesalers) 

1. พ่อคา้ส่งท่ีใหบ้ริการครบถว้น  
   (full service wholesalers) 

1.1 พ่อคา้ขายส่ง  
(wholesale merchants) 
1.2 ผูจ้ดัจ  าหน่ายทาง 
อุตสาหกรรม (industrial  
distributors) 

2. พ่อคา้ส่งท่ีใหบ้ริการจ ากดั  
   (limited service wholesalers) 

2.1 พ่อคา้ส่งโดยสินคา้ไม่ผา่น 
มือ (drop shipper wholesalers)  
2.2 พ่อคา้ส่งท่ีขายสินคา้เป็น  
เงินสดและใหลู้กคา้ขนส่ง 
สินคา้เอง (cash and carry   
wholesalers) 
2.3 พ่อคา้ส่งโดยรถบรรทุก  
(truck wholesalers) 
2.4 พ่อคา้ส่งพร้อมจดัการ  
(rack jobbers) 
2.5 พ่อคา้ส่งทางไปรษณีย ์ 
(mail order wholesalers) 
2.6 สหกรณ์ผูผ้ลิต  
(producers’ cooperatives) 

1. นายหนา้ (brokers) 
2. ตวัแทน (agents) 

2.1 ตวัแทนผูผ้ลิต  
(manufacturers’  
agents) 
2.2 ตวัแทนขายหรือ 
ตวัแทนจ าหน่าย  
(selling agents) 
2.3 ตวัแทนซ้ือ  
(purchasing agents) 
2.4 พ่อคา้รับฝากขาย  
(commission  
merchants) 

 

1. สาขาขายของผูผ้ลิตท่ีมี
สินคา้ (manufacturers’ 
sales branches with 
stocks) 

2. ส านกังานขายของ 
ผูผ้ลิตท่ีไม่มีสินคา้ 
(manufacturers’ sales 
offices without stocks) 

1. พ่อคา้ส่งน ้ามนั      
เช้ือเพลิง คลงัจ่าย   
น ้ ามนัเช้ือเพลิง และ
แก๊สปิโตรเลียมเหลว 
(petroleum bulk 
terminal and LPG 
facilities) 

2. พ่อคา้ส่งรวบรวม  
สินคา้ทางการเกษตร 
(assemblers of farm) 

3. พ่อคา้ส่งโดยการ
ประมูลสินคา้ 
(auction company) 

 

ที่ ม า  : ดั ด แป ล งจ าก  Philip Kotler, Marketing Management : Analysis, Planning, Implementation, and 
Control, 9th Edition, (New Jersey : Prentice Hall, Inc., 1997),  pp. 586 - 587. ; Louis W. Stern, Adel I. El – 
Ansary and Anne T. Coughlan, Marketing Channels, 5th Edition, (New Jersey : Prentice Hall, Inc., 1996), p. 
110. ; วิเชียร  เลิศโภคานนท์, หน่วยท่ี 5, ชุดวิชาการจัดการช่องทางการจัดจ าหน่ายและการกระจายสินค้า, พิมพ์
คร้ังท่ี 8, (กรุงเทพมหานคร : มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2554 ), น. 183 - 185. 
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พ่อค้าส่งทีเ่ป็นพ่อค้า (merchant wholesalers) 
พ่อคา้ส่งประเภทน้ีมีสิทธ์ิเป็นเจา้ของสินคา้ท่ีตนครอบครองอยู่ จะท าการซ้ือสินค้าจาก

ผูผ้ลิตหรือพ่อคา้ส่งรายอ่ืน ๆ และอาจมีสินคา้มากมายหลายชนิดเพื่อน ามาจ าหน่ายให้กบัผูซ้ื้อท่ีซ้ือ
จ านวนมาก การให้บริการแก่ลูกคา้ของพ่อคา้ส่งแต่ละประเภทจะแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงประเภท
ของพอ่คา้ส่งท่ีเป็นพอ่คา้แบ่งออกเป็น  2  ประเภท คือ 

1.   พ่อค้าส่งที่ ให้บริการครบถ้วน  (full service wholesaler) พ่อค้าส่งประเภทน้ีจะมี
กรรมสิทธ์ิในสินคา้และท าหนา้ท่ีในดา้นการให้บริการแก่   ลูกคา้ครบถว้น เช่น การเก็บรักษาสินคา้
คงคลงั บริการขนส่งสินคา้ การให้บริการด้านการเงินหรือการให้เครดิตทางการค้า การให้ความ
ช่วยเหลือในด้านการบริหารงาน การให้ค  าแนะน าด้าน       การตลาด การให้ขอ้มูลทางการตลาด 
รวมทั้ งการบริการด้านอะไหล่ การซ่อมบ ารุงส าหรับสินค้าเคร่ืองจกัรกล เป็นต้น ซ่ึงพ่อค้าส่ง
ประเภทน้ีสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ 

1.1  พ่อค้าขายส่ง (wholesale merchant) เป็นพอ่คา้ท่ีขายสินคา้ให้กบัพ่อคา้ปลีก 
โดยการใหบ้ริการครบถว้นสามารถแบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 

 1.1.1 พ่อค้าส่งสินค้าทั่วไป (general wholesaler) พ่อค้าส่งประเภทน้ีจะท า
การซ้ือสินค้าหลากหลายชนิด หลายสายผลิตภัณฑ์  (product line) เช่น อุปกรณ์ไฟฟ้า ยา          
เคร่ืองส าอาง  เคร่ืองเหล็ก อุปกรณ์ก่อสร้าง เป็นตน้ จากจ านวนสินคา้ท่ีหลากหลายและมากชนิดน้ี 
ท าให้พ่อค้าส่งประเภทน้ีสามารถขายสินค้าให้กับลูกค้าได้หลายกลุ่ม เช่น ร้านขายยา ร้านขาย     
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ร้านขายเคร่ืองเหล็ก เป็นตน้ 

1.1.2  พ่อคา้ส่งเฉพาะหน่ึงสายผลิตภณัฑ์ (single line wholesaler)  พ่อคา้ส่ง
ประเภทน้ีขายสินคา้เฉพาะในสายผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑ์หน่ึงเท่านั้น โดยจะก าหนดชนิดสินคา้ท่ีจะ
จ าหน่ายให้แคบลง ไม่จ  าหน่ายสินคา้หลายสายผลิตภณัฑ์ เช่น พ่อคา้ส่งเฉพาะสินคา้วสัดุก่อสร้าง 
พ่อค้าส่งเฉพาะเส้ือผ้าส าเร็จรูป พ่อค้าส่งเฉพาะเคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น พ่อค้าส่งเฉพาะสาย          
ผลิตภณัฑจ์ะเนน้ให้ความส าคญักบัความหลากหลายของตราสินคา้ในสายผลิตภณัฑท่ี์ขาย เพื่อท่ีจะ
ท าใหลู้กคา้สามารถเลือกซ้ือไดต้ามท่ีตอ้งการ 

1.1.3 พ่ อ ค้ า ส่ งพิ เศษ  (specialty wholesaler) พ่ อ ค้ า ส่ งป ระ เภ ท น้ี จะ มี        
ความช านาญเฉพาะสินคา้พิเศษบางชนิดและเน้นขายเฉพาะสินคา้พิเศษเท่านั้น เช่น สินคา้อุปโภค
บริโภคก็จะเลือกขายเฉพาะสินค้าพิเศษท่ีเป็นสินคา้เพื่อการรักษาสุขภาพ (health foods) เท่านั้ น 
แทนท่ีจะขายสินคา้อุปโภคบริโภคทั้งสายผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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1.2  ผู้จัดจ าหน่ายทางอุตสาหกรรม (industrial distributor) เป็นพ่อคา้ส่งท่ีขาย
เฉพาะสินคา้อุตสาหกรรม เช่น วสัดุก่อสร้าง โดยให้บริการทางดา้นต่างๆ เช่น การเก็บรักษาสินคา้
คงเหลือ การให้สินเช่ือ การขนส่ง เป็นตน้ ซ่ึงอาจจะจ าหน่ายสินคา้หน่ึงสายผลิตภณัฑ์หรือหลาย
สายผลิตภณัฑก์็ได ้

 
2.  พ่อค้าส่งให้บริการจ ากัด  (limited service wholesaler) พ่อค้าส่งประเภทน้ีจะ

ให้บริการแก่ผูซ้ื้อเพียงโดยจ ากดัการให้บริการ จะไม่มีการให้บริการอยา่งครบถว้น ทั้งน้ีเพราะการ
ให้บริการอย่างครบถว้นจะท าให้มีตน้ทุนท่ีสูงข้ึน เพราะในบางคร้ังลูกคา้อาจจะไม่ไดต้อ้งการใน
การบริการท่ีครบถว้น เพียงแต่ตอ้งการบริการบางประการท่ีเสียค่าใชจ่้ายไม่สูงจนเกินไป แบ่งออก
ได ้ 6  ประเภท คือ 

2.1 พ่อค้าส่งโดยสินค้าไม่ผ่านมือ (drop shipper) เป็นพ่อคา้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิใน     
สินคา้แต่จะไม่มีสินคา้ในมือและไม่ตอ้งขนส่งสินคา้ให้ลูกคา้ เม่ือไดรั้บค าสั่งซ้ือแลว้ พ่อคา้ส่งจะ 
ติดต่อให้ผูผ้ลิตเป็นผูจ้ดัส่งสินคา้ให้หรือพ่อคา้ส่งจะมอบเอกสารการเบิกสินคา้ท่ีพ่อคา้ส่งไดรั้บจาก
ผูผ้ลิตมอบให้กบัผูซ้ื้อเพื่อน าไปเบิกสินคา้จากผูผ้ลิตเอง สินคา้ท่ีจดัจ าหน่ายแบบน้ี เช่น ปูนซีเมนต ์    
ปุ๋ยเคมี น ้ามนัเช้ือเพลิง เป็นตน้ 

2.2 พ่อค้าส่งทีข่ายสินค้าเป็นเงินสดและให้ลูกค้าขนส่งสินค้าเอง (cash and 
carry wholesaler) เป็นพอ่คา้ส่งท่ีขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้รายยอ่ยเป็นเงินสดและใหลู้กคา้ขนส่ง
สินคา้กลบัเอง เน่ืองจากผูซ้ื้อบางราย เช่น ร้านคา้ปลีกรายยอ่ย ท่ีไม่มีความสามารถท่ีจะซ้ือสินคา้
คร้ังละมาก ๆ ได ้ และตอ้งการซ้ือสินคา้จากพอ่คา้ส่งในราคาท่ีต ่า จึงท าใหมี้พอ่คา้ส่งประเภทขาย
เป็นเงินสดและใหผู้ซ้ื้อขนส่งสินคา้เอง เพื่อลดค่าใชจ่้ายในดา้นดอกเบ้ียและค่าขนส่ง โดยสินคา้
ประเภทท่ีน ามาขายก็เป็นสินคา้ประเภทซ้ือง่ายขายคล่อง ตวัอยา่งพอ่คา้ส่งประเภทน้ีในประเทศไทย 
ไดแ้ก่  แมค็โคร  เป็นตน้    

2.3 พ่อค้าส่งโดยรถบรรทุก (truck wholesale) เป็นพ่อค้าส่งท่ีน าสินค้าข้ึน
รถบรรทุกออกขายให้กบัผูซ้ื้อ โดยสินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น ยาสีฟัน 
แปรงสีฟัน สบู่ ขนมปัง ผกั ผลไม ้ฯลฯ โดยอาจส่งสินคา้ไปตามซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า 
โรงพยาบาล โรงแรม และตามท่ีตั้งของผูซ้ื้อในตรอก ซอยต่างๆ เป็นตน้ 

2.4  พ่อค้าส่งพร้อมจัดการ (rack jobber) เป็นพอ่คา้ส่งขายสินคา้ในลกัษณะของ
การฝากขาย (consignment) จะเก็บเงินได้ก็ต่อเม่ือสินค้าได้มีการขายออกไปจากร้านคา้ปลีกแล้ว      
เท่านั้น โดยพ่อคา้ส่งยงัเป็นเจา้ของสินคา้และเป็นผูก้  าหนดราคาขาย เป็นผูจ้ดัชั้นวางโชวสิ์นคา้ และ
ท าการส่งเสริมการขาย อาจจะมีพนักงานสาธิตหรือให้ค  าแนะน า สินคา้ของพ่อคา้ส่งประเภทน้ี    
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มกัจะเป็นสินคา้ใหม่ หรือสินคา้ท่ีมีความถ่ีของการขายไม่มาก เช่น เก้าอ้ีนวดไฟฟ้าเพื่อสุขภาพ  
เคร่ืองออกก าลงักาย  อุปกรณ์เคร่ืองกีฬาราคาสูง เป็นตน้ 

2.5 พ่อค้าส่งทางไปรษณี ย์  (mail order wholesaler) พ่อค้าส่งประเภทน้ีจะ        
จดัเตรียมใบปลิว แคตตาล็อค ซ่ึงมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ตวัสินคา้ไปให้กบัพ่อคา้ปลีกหรือ     
ผูซ้ื้อเป็นสถาบนั เพื่อให้ผูซ้ื้อตดัสินใจและท าการสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์และพ่อคา้ส่งก็จะจดัส่งสินคา้
โดยทางไปรษณียเ์ช่นเดียวกนั 

2.6  สหกรณ์ผู้ผลิต (producer’s cooperative) เป็นการรวมตวักนัระหวา่งผูผ้ลิต
ท่ีเป็นเกษตรกร ซ่ึงเป็นสมาชิกของสหกรณ์โดยรวบรวมสินคา้เกษตรเพื่อขายในตลาดทอ้งถ่ิน โดย
จะแบ่งปันผลก าไรให้กบัสมาชิกของสหกรณ์ในรูปของเงินปันผล สหกรณ์จะท าหน้าท่ีรวบรวม    
ปรับปรุงคุณภาพสินคา้ท่ีจะเสนอให้ตลาด ก าหนดมาตรฐานดา้นราคา และออกสินคา้ในตราของ 
ตนเอง เช่น สหกรณ์การเกษตร สหกรณ์โคนม เป็นตน้ 

 

นายหน้าและตัวแทน (brokers and agents) 
 

เป็นคนกลางท่ีท าหนา้ท่ีประสานงานระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิใน     สินคา้ท่ี
ตนด าเนินการ แบ่งออกได ้ 2  ประเภท คือ 

 
1.  นายหน้า (broker) ท  าหน้าท่ีน าผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนัหรือเจรจากนัให้เกิดการ

ซ้ือขายสินค้า รวมทั้ งให้การอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ให้  โดยนายหน้าจะไม่มีกรรมสิทธ์ิ
ครอบครองหรือเป็นเจา้ของ สินคา้แต่อยา่งใด ไม่มีอ านาจในการก าหนดราคาขายหรือเง่ือนไขใด ๆ 
ทางการตลาด และไม่จ  าเป็นจะตอ้งมีส านกังานขาย นายหนา้จะไดรั้บผลประโยชน์ คือ ค่านายหน้า 
(commission) จากการขาย ถา้หากการเจรจาซ้ือขายสินคา้ประสบผลส าเร็จ 

 
2.  ตัวแทน (agent) เป็นคนกลางท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินค้าท่ีตนด าเนินการเช่น 

เดียวกบันายหนา้ ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น  4  ประเภท  ประกอบดว้ย ตวัแทนผูผ้ลิต ตวัแทนขาย ตวัแทน
ซ้ือ และ พอ่คา้รับฝากขาย  ดงัจะกล่าวต่อไปน้ี 

2.1.  ตัวแทนผู้ผลิต (manufacturers’ agent) เป็นตวัแทนจ าหน่ายท่ีแต่งตั้งโดย      
ผูผ้ลิต ท าหน้าท่ีช่วยในการขายสินค้าให้กับผูผ้ลิต แต่เป็นการขายสินค้าเพียงบางส่วนหรือบาง 
อาณาเขตให้กบัผูผ้ลิตเท่านั้น ตวัแทนผูผ้ลิตจะถูกจ ากดัในเร่ืองการขาย และผูผ้ลิตจะเป็นผูก้  าหนด
วิธีการขาย การก าหนดราคา การโฆษณา แต่มกัจะไดรั้บความช่วยเหลือจากผูผ้ลิตทางดา้นการเงิน 
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การใช้ตวัแทนผูผ้ลิตน้ีมีผลดีต่อผูผ้ลิต เช่น ตวัแทนผูผ้ลิตจะสามารถกระจายสินคา้ไปในตลาดได้
อยา่งกวา้งขวาง หรือในกรณีผูผ้ลิตออกสินคา้ตวัใหม่เพื่อเป็นการแนะน าสินคา้ออกสู่ตลาด ตวัแทน
ผูผ้ลิตจะสามารถกระจายสินค้าได้มากกว่า เม่ือตลาดรู้จกัแล้วผูผ้ลิตก็อาจน ามาขายเอง เป็นต้น      
ตวัแทนผูผ้ลิตอาจจะขายสินคา้ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัของผูผ้ลิตหลายรายแต่เป็นสินคา้ท่ีแข่งขนั
กนัโดยได้รับค่าธรรมเนียม (commission) เป็นส่ิงตอบแทน ตวัแทนแบบน้ีท างานคล้ายพนักงาน
ของบริษทัแต่มีความเป็นอิสระในการท างานและมีหน่วยงานของตนเอง 

2.2  ตัวแทนขาย (selling agent) เป็นตวัแทนท่ีท าหน้าท่ีแทนผูผ้ลิตเพียงผูเ้ดียว 
ในพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึง และเขา้มาท าสัญญาขายสินคา้ทุกอย่างให้กับผูผ้ลิต แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิใน     
ตวัสินคา้ คนกลางประเภทน้ีจะเขา้มาช่วยเหลือผูผ้ลิตรายเล็กท่ีไม่มีทุนเพียงพอ โดยเขา้มาท าหนา้ท่ี
จดัจ าหน่ายให้ เช่น การจดัแสดงสินคา้ การติดต่อขาย การโฆษณา การก าหนดราคา การก าหนด      
เง่ือนไขการขาย การควบคุมแผนการตลาด เป็นตน้ ผูผ้ลิตจะใช้ตวัแทนขายแทนพนกังานขายโดย
จ่ายค่านายหนา้ตอบแทน  

2.3  ตัวแทนซ้ือ (purchasing agent) เป็นตวัแทนท่ีมีความสัมพนัธ์ระยะยาวกบั      
ผูซ้ื้อ ท าหน้าท่ีตั้งแต่การซ้ือสินคา้ การตรวจสอบสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้ การเส่ียงภยั และการ
ขนส่งสินคา้ใหก้บัผูซ้ื้อ 

2.4 พ่อค้ารับฝากขาย (commission merchant) เป็นคนกลางท่ีท าหน้าท่ี เป็น      
ตวัแทนรับขายสินคา้ แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ ไม่มีอ านาจในการก าหนดแผนการขายและหนา้ท่ี
ทางการตลาดต่าง ๆ เช่น ก าหนดราคาสินค้า เง่ือนไขการขาย การจดัเตรียมวิธีการขาย เป็นต้น 
โดยมากแลว้การตั้งตวัแทนรับฝากขายจะมีการท าสัญญาการให้เป็นตวัแทนเอาไวเ้ป็นระยะเวลาท่ี      
แน่นอน เช่น 1 ปี 2 ปี หรือเป็นฤดูกาล และอาจจะมีการก าหนดขอบเขตพื้นท่ีการรับผิดชอบใน     
การขาย เช่น เฉพาะจงัหวดั เฉพาะภาค หรือทั้งประเทศ เป็นตน้ 

 
การเปรียบเทยีบลกัษณะและหน้าทีท่างการตลาดของนายหน้าและตัวแทน 

นายหนา้และตวัแทน มีลกัษณะและหน้าท่ีทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นการท่ี
นกัการตลาดจ าเป็นจะตอ้งศึกษาและท าความเขา้ใจถึงลกัษณะและหน้าท่ีของนายหนา้และตวัแทน
แต่ละประเภทให้ละเอียด เพื่อจะได้น ามาประยุกต์ใช้ในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทั
ต่อไป ดงัตารางท่ี 5.2   

 
 
 



85 
 

ตารางที่ 5.2   การเปรียบเทียบลกัษณะและหนา้ท่ีทางการตลาดของนายหนา้และตวัแทน 
 

ลกัษณะและหน้าทีท่างการ
ตลาด 

ตวัแทนผู้ผลติ ตวัแทนขาย นายหน้า พ่อค้ารับฝากขาย 

1. หนา้ท่ีหลกั 
 
 
 
 
 
2. ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์
จ าหน่าย 

 
3. อ านาจในการตั้งราคา
และเง่ือนไขการขายและ
การท างานการตลาด 

4. มีพนกังานขายของผูผ้ลิต 
5. ผูผ้ลิตใชต้วัแทนส าหรับ
ตลาดทั้งหมด 

6. การเก็บรักษาสินคา้ 
7. การขนส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 
8. การใหสิ้นเช่ือ 
 
9. บริการใหค้  าแนะน าและ
ขอ้มูลแก่ลูกคา้ 

10. บริการการขาย 
11. บริการการซ้ือ 

ขายสินคา้
บางส่วนหรือ
ทั้งหมดของผูผ้ลิต
รายหน่ึง 
 
 
ผลิตภณัฑ์
บางส่วนหรือ
ทั้งหมดของผูผ้ลิต 
ไม่มี 
 
 
บางคร้ัง 
ไม่ใช ้
 
มีเป็นบางคร้ัง 
มีบางคร้ัง 
ไม่มีอ านาจ 
 
มี 
 
มี 
มี 

ท างานการตลาด
ทั้งหมดแทน       
ผูผ้ลิต 
 
 
 
ผลิตภณัฑท์ั้งหมด
ของผูผ้ลิต 
 
มี 
 
 
ไม่มี 
ใช ้
 
ไม่แน่นอน 
มีบางคร้ัง 
มีอ านาจเป็น   
บางคร้ัง 
มี 
 
มี 
มี 

น าผูซ้ื้อและผูข้าย
มาพบกนัและให้
ขอ้มูลการตลาด 
 
 
 
สินคา้มีมูลค่าสูง 
เช่น ท่ีดิน 
 
ไม่มี 
 
 
ไม่มี 
ไม่ใช ้
 
ไม่มี 
ไม่มี 
ไม่มีอ านาจ 
 
มี 
 
มี 
ไม่มี 

คนกลางคา้ส่งท า
หนา้ท่ีการตลาด   
สินคา้เกษตรกรรม 
ไม่มีอ านาจใน  
การตั้งราคาและ
เง่ือนไขการขาย 
สินคา้เกษตร เช่น 
กลว้ยไม ้ผลไม ้
 
ไม่มี 
 
 
ไม่มี 
ไม่ใช ้
 
มี 
มี 
มีอ านาจเป็น    
บางคร้ัง 
มี 
 
มี 
มีเป็นบางคร้ัง 

 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, หลักการตลาด, (กรุงเทพมหานคร : S. M. Circuit 
Press, 2545), น. 157. 
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สาขาและส านักงานขายของผู้ผลติ (manufacturers’ sales branches and offices) 

ผูผ้ลิตจะท าการตั้งสาขาหรือส านกังานขายของผูผ้ลิตข้ึนเองในแต่ละทอ้งท่ี เพื่อท า
หน้าท่ีจดัจ าหน่ายสินค้าให้ผูผ้ลิต โดยการซ้ือสินค้าจากผูผ้ลิตโดยตรง สาขาและส านักงานขาย
อาจจะเป็นทั้งการคา้ส่งหรือการคา้ปลีกดว้ยก็ได ้แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

 
1. สาขาขายของผู้ผลติทีม่ีสินค้า (manufacturer sales branch with stock)  
สาขาของผูผ้ลิตท่ีตั้งข้ึนจะมีการเก็บสินคา้คงคลงั ท าหน้าท่ีเก็บและควบคุมสินคา้  

คงคลงัไวใ้นคลงัสินคา้ของตนเองเพื่อบริการขายให้ลูกคา้ ผูผ้ลิตอาจจะตั้งสาขาข้ึนมาเอง หรือให้
พ่อคา้ส่งท าหนา้ท่ีแทนก็ได ้เช่น อุตสาหกรรมยานยนตท่ี์ผูผ้ลิตแต่ละรายมีสาขาขายกระจายอยูต่าม
จงัหวดัใหญ่ ๆ เป็นตน้ 

 
2. ส านักงานขายของผู้ผลติทีไ่ม่มีสินค้า (manufacturer sales office without stock) 
ส านกังานขายท่ีตั้งข้ึนจะท าหน้าท่ีเป็นเพียงส านกังานขายสินคา้ให้กบัผูผ้ลิตเท่านั้น 

โดยจะไม่มีการเก็บสินคา้คงคลงัเอาไว ้หน้าท่ีส าคญัจะเป็นเพียงการติดต่อเสนอขายสินคา้ แลว้ให ้   
ผูผ้ลิตเป็นผูจ้ดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ ตวัอยา่งเช่น ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมส่ิงทอ เป็นตน้ 

 

พ่อค้าส่งประเภทอ่ืน ๆ (miscellaneous wholesalers) 
พ่อค้าส่งประเภทอ่ืน ๆ เป็นพ่อค้าส่งท่ีมีลักษณะแตกต่างไปจากพ่อค้าส่งทั้ ง 3 

ประเภท และมีจ านวนไม่มากนกัเม่ือเปรียบเทียบกบัทั้ง 3 ประเภทแรก ซ่ึง วิเชียร  เลิศโภคานนท ์
(2552 : 183 – 185) ไดแ้บ่งพอ่คา้ส่งประเภทอ่ืน ๆ ออกเป็น  3  ประเภท คือ 

1. พ่อค้าส่งน ้ามันเช้ือเพลิง คลังจ่ายน ้ามันเช้ือเพลิง และแก๊สปิโตรเลียมเหลว 
(petroleum bulk terminal and LPG facility) พ่อคา้ส่งประเภทน้ีจะมีความช านาญเฉพาะดา้นใน
ดา้นการเก็บรักษา การขาย และการสูบจ่ายส่งมอบน ้ ามนัเช้ือเพลิง และแก๊สปิโตรเลียมเหลวให้กบั
ป๊ัมน ้ ามนัของพ่อคา้ปลีก หรือ    ผูซ้ื้อรายอ่ืน ๆ ปกติแลว้พ่อคา้ส่งท่ีเป็นคลงัจ่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงและ
แก๊สปิโตรเลียมเหลวน้ีจะมีทั้งท่ีเป็นสาขาของผูผ้ลิต และเป็นพ่อค้าส่งท่ีจดัตั้ งคลังจ่ายเป็นของ
ตนเอง เช่น  บริษทั เอสโซ่สแตนดาร์ด จ ากดั การปิโตรเลียมแห่งประเทศไทย ซ่ึงเป็นทั้งผูผ้ลิตและ
พ่อคา้ส่งเอง ส่วนบริษทัเชลล์แห่งประเทศไทย จ ากดั และบริษทัคาลเท็กซ์ จ  ากดั เป็นพ่อคา้ส่งท่ีท า
การซ้ือน ้ ามันจากบริษทัไทยออยล์ จ  ากัด แล้วเก็บไวย้งัศูนย์จ่ายของตนเองทั่วประเทศเพื่อการ
จ าหน่ายใหป๊ั้มน ้ามนัต่อไป 
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2.  พ่อค้าส่งรวบรวมสินค้าทางการเกษตร (assembler of farm) พ่อคา้ส่งประเภทน้ี

จะมีความช านาญในการรวบรวมสินคา้การเกษตรให้ได้จ  านวนมาก  ๆ จากเกษตรกร ขายให้กับ
พ่อคา้ปลีกหรือโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตอ้งการสินคา้เกษตรนั้นเป็นวตัถุดิบ เช่น พ่อคา้ส่งขา้วโพด 
มนัส าปะหลงั จะรวบรวมรับซ้ือจากเกษตรกรแลว้ขายส่งให้กบั   โรงงานอาหารสัตว ์หรือโรงงาน
มนัส าปะหลงัอดัเม็ดเพื่อการส่งออก ซ่ึงตอ้งการสินคา้จ านวนมาก ส าหรับในประเทศไทยคนกลางท่ี
รวบรวมสินคา้การเกษตร แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ระดบั คือ 

2.1 คนกลางระดับท้องถิ่น จะเป็นผูร้วบรวมซ้ือสินคา้การเกษตรจากเกษตรกร    
ผูผ้ลิตในจ านวนมาก เพื่อเหมาะแก่การขนส่ง เน่ืองจากเกษตรกรผูผ้ลิตในประเทศไทยส่วนใหญ่จะ
เป็นรายเล็ก ดังนั้นจึงไม่สามารถรวบรวมผลผลิตของตนเองเป็นจ านวนมาก ๆ ได้ จึงต้องอาศยั      
คนกลางเพื่อเป็นผูร้วบรวมให้ได้จ  านวนมากพอแก่การขนส่งเพื่อส่งขายต่อไปยงัตลาดต่อไป          
ในประเทศไทยจะจดัส่งผลผลิตต่อไปยงัตลาดกลางสินคา้เกษตรในกรุงเทพฯ เป็นส่วนใหญ่ 

2.2 คนกลางระดับประเทศ  จะเป็นผู ้รวบรวมสินค้าเกษตรจากคนกลางใน      
ทอ้งถ่ินตามจงัหวดัต่าง ๆ หรือจากเกษตรกรรายใหญ่บางรายท่ีมีสินคา้จ านวนมากพอ เพื่อน าส่ง    
เขา้มายงัตลาดกลางของประเทศ คือ กรุงเทพมหานคร คนกลางผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้เกษตรระดบัใหญ่ 
เรียกวา่ “หยง” ซ่ึงจะจ าหน่ายต่อใหก้บัพอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก หรือผูใ้ชป้ระเภทอุตสาหกรรม คนกลาง
ระดับน้ีจะท าหน้าท่ีเป็นผูข้ายสินค้า โดยมีสินค้าคงคลังแต่ไม่ต้องรับผิดชอบราคาสินค้าท่ีขาย      
เน่ืองจากเป็นสินคา้เกษตรท่ีมีการข้ึนลงตามความตอ้งการของตลาด ฉะนั้นจึงท าหนา้ท่ีเสมือนหน่ึง
พ่อค้า แต่ขณะเดียวกันก็ท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนผูรั้บจ าหน่ายด้วย และจะได้รับผลตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นตต่์อยอดขาย (commission หรือ fee) 

3. พ่อค้าส่งโดยการประมูลสินค้า (auction company) พ่อค้าส่งประเภทน้ีจะมี     
ความช านาญเฉพาะในสินคา้ประเภทนั้น ๆ ส่วนใหญ่แลว้มกัจะเป็นสินคา้ทางการเกษตรท่ีผูผ้ลิตไม่
สามารถจดัจ าหน่ายสินคา้ไดเ้อง จึงไดส่้งมายงัผูข้ายส่งท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวักลางท าหนา้ท่ีประมูลขาย
ให้กบัผูซ้ื้อท่ีสนใจจะซ้ือ ปัจจุบนัการขายส่งประเภทน้ีไดแ้พร่หลายมากข้ึนในประเทศไทย เช่น
ตลาดประมูลข้าวเปลือกท่ีนครสวรรค์  (ท่าข้าวก านันทรง) ซ่ึงจะเป็นผู ้ท  าหน้าท่ีประมูลขาย
ขา้วเปลือกจากเกษตรกร หรือ ผูท่ี้มีขา้วเปลือกและตอ้งการขาย และจะขายให้กบั ผูท่ี้ตอ้งการจะซ้ือ 
เช่น โรงสีขา้ว โดยไม่ตอ้งออกไปหาซ้ือเองตามแหล่งเพาะปลูกต่าง ๆ  ตลาดประมูลสุกรท่ีมีนบุรี 
ของบริษทั ซีพี จ  ากดั จะท าหน้าท่ีประมูลขายสุกรให้กบัผูเ้ล้ียง ตลาดประมูลผลไม ้ท่ีตลาดส่ีแยก
มหานาค  ตลาดประมูลดอกไมท่ี้ปากครองตลาด หรือ ตลาดส่ีมุมเมือง  เป็นตน้ ในลกัษณะของการ
ประมูลขายสินคา้น้ี ผูซ้ื้อท่ีเสนอซ้ือในราคาสูงสุดก็จะไดรั้บสินคา้ไป 
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หน้าทีข่องพ่อค้าส่ง 
พ่อคา้ส่งจะเป็นผูท่ี้ประสานงานหรือติดต่อเช่ือมโยงระหว่างผูผ้ลิตกบัลูกคา้ คอย แก้ไข

ปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว่างผูผ้ลิตกบัลูกคา้ การจดัหาสินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของตลาด ค าสั่งซ้ือ
ของร้านคา้ปลีก และผูซ้ื้ออ่ืนๆ ซ่ึงไม่ได้ซ้ือไปเพื่ออุปโภคบริโภคเองท่ีสั่งมายงัร้านคา้ส่งจะเป็น
รายการสินค้าท่ีผู ้ค้าส่งต้องซ้ือต้องสั่งผลิตมาป้อนตลาด ร้านค้าส่งจะจัดหาสินค้าท่ีมีความ
หลากหลายของประเภทในขอบเขตจ ากดัหน่ึง  ซ่ึงอาจเป็นขอบเขตการรักษาตน้ทุนรวมของสินคา้
ใหอ้ยูใ่นระดบัต ่า หรือขอบเขตความเช่ียวชาญในตวัสินคา้นั้น หรือขอบเขตพื้นท่ีแหล่งก าเนิดสินคา้ 
จากผูผ้ลิตหลายแห่งดงันั้นหนา้ท่ีของพ่อคา้ส่ง จะแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะคือ ท าหนา้ท่ีของพ่อคา้
ส่งท่ีมีต่อผูผ้ลิต และหน้าท่ีของพ่อคา้ส่งท่ีมีต่อลูกคา้ ซ่ึง วิเชียร  เลิศโภคานนท์ (2552 : 170 - 171) 
ไดก้ล่าวถึงหนา้ท่ีของพอ่คา้ส่งทั้ง  2  ลกัษณะ ดงัน้ี 

 
1.  หน้าทีข่องพ่อค้าส่งทีม่ีต่อผู้ผลติ  มีดงัน้ีคือ 

1.1 เป็นผู้ขายสินค้าให้กับผู้ผลิต ช่วยลดภาระในการจ้างพนักงานขายและ       
บางคร้ังพ่อคา้ส่งก็จะช่วยเหลือผูผ้ลิตในดา้นการท าโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์   และการส่งเสริม
การขาย 

1.2 เป็นผู้เก็บรักษาสินค้าให้กับผู้ผลิต พ่อคา้ส่งจะน าสินคา้ไปเก็บยงัคลงัสินคา้
ของตนเอง เป็นการช่วยผูผ้ลิตลดภาระการเก็บรักษาสินคา้คงคลงัจ านวนมาก ๆ ลดค่าใช้จ่ายใน    
การเก็บรักษาและลดขนาดของคลงัสินคา้ 

1.3 ช่วยเหลือในด้านการเงิน  ผูผ้ลิตบางรายท่ีมีขนาดเล็กต้องการเงินทุนเพื่อ       
หมุนเวียน การสั่งซ้ือสินคา้จากพอ่คา้ส่งเพื่อน าไปเก็บเป็นสินคา้คงคลงัก็เป็นการช่วยสนบัสนุนดา้น
การเงินแก่ผูผ้ลิตไดอี้กทางหน่ึง 

1.4 ช่วยลดความเส่ียงในการขายเช่ือ ส าหรับการขายสินค้าให้กับลูกค้าท่ีเป็น
ระบบขายเช่ือนั้น พอ่คา้ส่งจะคอยดูแลการขายเช่ือให้ จึงเป็นการลดภาระความเส่ียงจากหน้ีสูญหรือ  
หน้ีเสียไปไดส่้วนหน่ึง เพราะพอ่คา้ส่งจะเป็นผูรั้บผดิชอบในส่วนของการขายเช่ือนั้นๆ 

1.5  ช่วยหาข้อมูลทางการตลาด จากการท่ีพอ่คา้ส่งอยูใ่นตลาดและมีความใกลชิ้ด
กับลูกค้าท าให้ได้รับข้อมูลด้านต่าง ๆ จากตลาดและจากลูกค้า เพื่อป้อนให้ผู ้ผลิตได้ทราบ         
ความเคล่ือนไหวของตลาดซ่ึงจะเป็นประโยชน์ในการวางแผนการผลิตสินคา้ต่อไป 
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2.  หน้าทีข่องพ่อค้าส่งทีม่ีต่อลูกค้า มีดงัน้ีคือ 
2.1  เป็นผู้จัดหาจัดซ้ือสินค้าทีห่ลากหลายมาขายให้ พ่อคา้ส่งจะท าหนา้ท่ีเลือกหา

สินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้ทั้งชนิดและจ านวนเพื่อจดับริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงหากลูกคา้หาซ้ือเอง
อาจจะมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ทั้งในดา้นราคาและค่าใชจ่้ายในการจดัหา ตวัอยา่งเช่น ผูผ้ลิตขนมปังในรูป
ร้านเบเกอร่ีจะจดัซ้ือวตัถุดิบจากพ่อคา้ส่งแทนท่ีจะหาซ้ือวตัถุดิบจากผูผ้ลิต ทั้งน้ีเน่ืองจากผูผ้ลิต    
วตัถุดิบในธุรกิจน้ีเป็นผูผ้ลิตสินคา้ชนิดเดียวเท่านั้น เช่น ผูผ้ลิตแป้งสาลีจะผลิตเฉพาะแป้ง ผูผ้ลิต    
น ้ าตาลจะผลิตเฉพาะน ้ าตาล ผูผ้ลิตยีสท์จะผลิตเฉพาะยีสท์ ดงันั้นหากผูผ้ลิตขนมปังตอ้งไปหาซ้ือ
วตัถุดิบจากผูผ้ลิตแต่ละรายแลว้ ผูผ้ลิตวตัถุดิบจะไม่ใหค้วามสนใจในการใหบ้ริการ ดงันั้นพอ่คา้ส่ง
ท่ีท าหนา้ท่ีซ้ือวตัถุดิบชนิดต่าง ๆ มารวบรวมไวเ้พื่อขายส่ง จะคอยอ านวยความสะดวกและประหยดั
ในดา้นตน้ทุนไดม้ากกวา่ ทั้งน้ีรวมถึงค่าขนส่งในการจดัส่งดว้ย เน่ืองจากสามารถส่งสินคา้หลาย ๆ 
ชนิดใหก้บัผูซ้ื้อไดใ้นเวลาเดียวกนั 

2.2  เป็นผู้แบ่งขายสินค้า สินคา้บางประเภทผูผ้ลิตจะจดัขายเป็นจ านวนมาก ๆ 
โดยก าหนดปริมาณขั้นต ่าเอาไว ้บางคร้ังพ่อคา้ปลีกรายยอ่ยไม่สามารถจะจดัซ้ือไดเ้น่ืองจากตอ้งซ้ือ
ในปริมาณท่ีมาก เช่น ปุ๋ยเคมี ผูค้า้ปลีกบางรายไม่มีก าลงัขายมากพอ ก็ไม่กลา้ท่ีจะซ้ือไปขาย ดงันั้น    
พ่อคา้ส่งจะเขา้มาท าหน้าท่ีแทนโดยจดัซ้ือไปแล้วแบ่งขายให้ร้านคา้ปลีกรายละ 3 ตนั 5 ตนั เพื่อ
น าไปขายปลีกใหเ้กษตรกรหรือผูใ้ชท้ ัว่ไป 

2.3   เป็นผู้จัดส่งสินค้า โดยทัว่ไปพอ่คา้ส่งจะมีบริการดา้นขนส่ง เพื่อจดัส่งสินคา้
ให้กบัผูซ้ื้อเม่ือไดรั้บค าสั่งซ้ือ พ่อคา้ส่งจะด าเนินการจดัส่งสินคา้ไดห้ลาย ๆ ชนิดในเวลาเดียวกนั 
หรืออาจจดัส่งสินคา้ชนิดเดียวกนัให้ลูกคา้หลาย ๆ รายท่ีอยูใ่นสถานท่ีใกลเ้คียงกนัได ้ท าให้ตน้ทุน
การขนส่งถูกลงและท าใหผู้ซ้ื้อสามารถซ้ือหาสินคา้ไดส้ะดวกและประหยดั 

2.4  เป็นผู้เก็บรักษาสินค้า  เน่ืองจากพ่อคา้ส่งตอ้งสั่งสินคา้คราวละจ านวนมาก ๆ 
ดงันั้นจึงตอ้งมีคลงัสินคา้ส าหรับจดัเก็บสินคา้ไวด้ว้ย เม่ือมีการสั่งซ้ือก็จะสามารถบริการไดท้นัที จึง
เท่ากับว่าพ่อค้าส่งท าหน้าท่ีในด้านคลังสินค้าจดัเก็บสินค้าให้กับลูกคา้ด้วย โดยท่ีลูกค้าไม่ต้อง      
จดัหาสถานท่ีมาเก็บสินคา้ของตนเอง 

2.5  ช่วยเหลือในด้านการเงิน  พ่อคา้ส่งสามารถใหค้วามช่วยเหลือในดา้นการเงิน
แก่ผูซ้ื้อท่ีมีเงินทุนจ ากดัได้โดยการให้เครดิตท าให้ผูซ้ื้อไม่ตอ้งรีบหาเงินมาช าระทนัที ท าให้เกิด
ความคล่องตวัทางดา้นการเงินมากข้ึน 
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2.6 ช่วยส่งข่าวสารทางการตลาด พ่อคา้ส่งสามารถหาข่าวสารทางการตลาดท่ี
เป็นประโยชน์แก่ผูซ้ื้อในดา้นของสภาพการแข่งขนัในตลาด การเปล่ียนแปลงในดา้นราคาสินคา้
และอ่ืน ๆ 

2.7  ช่วยลดความเส่ียง จากการท่ีพอ่คา้ส่งเป็นผูท้  าหนา้ท่ีเก็บรวบรวมสินคา้ไวใ้น
คลงัสินคา้ จึงเท่ากบัเป็นการแบ่งเบาภาระความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนจากการบริหารและจดัการเก็บรักษา
สินคา้ของลูกคา้ได ้

 

การตัดสินใจทางการตลาดของพ่อค้าส่ง 
การด าเนินธุรกิจค้าส่งให้สามารถด าเนินการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพนั้น พ่อค้าส่ง

จะตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดดว้ย ดงัภาพท่ี 5.1  
 
    กลยุทธ์ของค้าส่ง       ส่วนผสมทางการตลาดของพ่อค้าส่ง 
      
                   ตลาดเป้าหมาย                                   ผลิตภณัฑแ์ละบริการ (product) 

          ราคา (price) 

                       การวางต าแหน่ง        การจดัจ าหน่าย (place)   
                                                                                           การส่งเสริมการตลาด (promotion) 

       
      
ภาพที ่5.1  การตดัสินใจทางการตลาดของพ่อคา้ส่ง 
ที่มา : ดดัแปลงจาก Philip Kotler and Gary Armstrong, Principle of Marketing, 7th Edition, (New 
Jersey : Prentice Hall, Inc., 1996), p. 450. 

 
จากภาพท่ี 5.1 จะเห็นวา่ ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดของพ่อคา้ส่ง 

ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั คือ 
1. การตดัสินใจเก่ียวกบัตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง 
2. การตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
3. การตดัสินใจเก่ียวกบัราคา 
4. การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด 
5. การตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย 
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1.  การตัดสินใจเกีย่วกบัตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง 
                  โดยทัว่ไปแลว้ พอ่คา้ส่งไม่สามารถท่ีจะขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ทุก ๆ คนได ้ดงันั้น พอ่คา้
ส่ งจะต้องก าหนดลูกค้าเป้ าหมายให้ชัด เจน  เพื่ อให้ ได้ตลาดเป้ าหมายท่ี มีศักยภาพ  ซ่ึ ง         
หลกัเกณฑใ์นการเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 

1. พิจารณาถึงขนาดของลูกคา้ ซ่ึงอาจจะมีหลาย ๆ ขนาด เช่น พ่อคา้ปลีกขนาดเล็ก 
พอ่คา้ปลีกขนาดกลาง พอ่คา้ปลีกขนาดใหญ่ เป็นตน้ 

2. พิจารณาประเภทของลูกคา้หรือร้านคา้ท่ีหลาย ๆ ประเภท เช่น ร้านสรรพสินคา้ 
ร้านคา้สะดวกซ้ือ ร้านสรรพาหาร หน่วยงานรัฐบาล เป็นตน้ 

3. พิจารณาความตอ้งการด้านการบริการของลูกคา้  ซ่ึงการบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
อาจจะมีหลายอยา่ง เช่น บริการการขนส่ง บริการการใหสิ้นเช่ือ บริการการติดตั้ง เป็นตน้ 

4.  พิจารณาจากชนิดของธุรกิจ ควรเลือกลูกคา้ท่ีสามารถดูแลและใหบ้ริการได ้
5.  ขนาดและความถ่ีของการซ้ือ เพื่อใชใ้นการพิจารณาจุดคุม้ทุน 
6.  ปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น ผลก าไรท่ีจะไดรั้บ ฯลฯ 

นอกจากน้ีพอ่คา้ส่งจะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการและพฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมายอยูอ่ยา่ง
สม ่าเสมอและต่อเน่ือง เพื่อจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดรั้บไปก าหนดรูปแบบการให้บริการท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ สอดคลอ้งกบัการวางต าแหน่งท่ีก าหนดไว ้รวมทั้งเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
ในระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย 

 

2.  การตัดสินใจเกีย่วกบัผลติภัณฑ์และการบริการ 
    การก าหนดชนิดของผลิตภณัฑ์มากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัลกัษณะธุรกิจของพอ่คา้ส่งและ

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เงินทุน สถานท่ีเก็บสินคา้ ขอบเขตการขาย รวมทั้งก าลงัคนท่ีมีอยู ่นอกจากน้ี
พ่อค้าส่งจะต้องตัดสินใจเก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (product mix) ได้แก่ ความกวา้งของ     
ผลิตภัณฑ์  (product width) ว่าจะจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สายใดบ้าง เช่น  สายผลิตภัณฑ์อาหาร 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองใช้ส านักงาน ฯลฯ และความลึกของผลิตภณัฑ์ (product depth) ว่าในสาย
ผลิตภณัฑ์หน่ึง ๆ จะประกอบด้วยอะไรบ้าง เช่น สายผลิตภณัฑ์อาหารจะจ าหน่ายผกั เน้ือสัตว ์
ผลไม ้ฯลฯ 

 
 
 
 



92 
 

3.  การตัดสินใจเกีย่วกบัราคา 
                  เน่ืองจากพ่อคา้ส่งเป็นคนกลางท่ีประสานระหว่างผูผ้ลิตกบัผูซ้ื้อ ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้ง
ก าหนดราคาขายให้มีส่วนของก าไรค่อนขา้งต ่า เพราะถา้ผูซ้ื้อเห็นวา่ราคาท่ีไดรั้บจากพ่อคา้ส่งและ
จากผูผ้ลิตมีส่วนต่างค่อนขา้งมาก และส่วนต่างนั้นสามารถชดเชยค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ เช่น ค่าขนส่งท่ี
เพิ่มข้ึน ดอกเบ้ีย ฯลฯ ไดอ้ยา่งเพียงพอ อาจท าให้ผูซ้ื้อเปล่ียนไปซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตเองโดยไม่ผ่าน       
พอ่คา้ส่งก็ได ้ส่วนใหญ่พอ่คา้ส่งจะใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาโดยการบวกเพิ่มเขา้ไปกบัตน้ทุน และเป็น
ราคาขายท่ีมุ่งเอาก าไรเพียงเล็กนอ้ย แต่จะเนน้การขายในปริมาณมากและขายสินคา้หลากหลายชนิด 
เพื่อท่ีจะไดก้ าไรรวมมากข้ึน 

 

4.  การตัดสินใจเกีย่วกบัการส่งเสริมการตลาด 
                  พ่อค้าส่งมกัจะใช้พนักงานขายมากกว่าวิธีการส่งเสริมอ่ืน ๆ ส่วนการโฆษณาจะใช ้     
การโฆษณาท่ีมุ่งสู่คนกลาง (trade advertising) และใช้การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (trade 
promotion) โดยการก าหนดวธีิการส่งเสริมการขายถือเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีจะจูงใจให้ลูกคา้
มาซ้ือสินคา้มากข้ึน อย่างไรก็ดีการจดัวิธีการส่งเสริมการขาย และการให้บริการจะตอ้งค านึงถึง        
ตน้ทุนดว้ย เพราะจะส่งผลต่อก าไรท่ีจะไดรั้บ 

 

5.  การตัดสินใจเกีย่วกบัการจัดจ าหน่าย 
       พ่อคา้ส่งจะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัสถานท่ีตั้ง ขอบเขตพื้นท่ีการขาย ซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยั
ทั้งหมด  4  ปัจจยั คือ 

5.1 ศักยภาพความต้องการของตลาด หมายถึง ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ในพื้นท่ีนั้นมี
มากนอ้ยเพียงใด เช่น ถา้การคา้ส่งล าไยอบแหง้เฉพาะในจงัหวดัเชียงใหม่และล าพูน มีความตอ้งการ
บริโภคของลูกคา้ในพื้นท่ีจ  านวนนอ้ย ก็อาจะท าการขยายพื้นท่ีใหก้วา้งข้ึน เช่น อาจขยายตลาดไปยงั
จงัหวดัใกลเ้คียงหรือจงัหวดัใหญ่ ๆ ในประเทศเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนท่ีคุม้กบัค่าใชจ่้าย เป็นตน้ 

5.2 ระยะทาง การก าหนดว่าจะท าการคา้ส่งมีอาณาเขตกวา้งขวางขนาดไหน ต้อง
ค านึงถึงระยะทางในการขนส่งดว้ย เพราะถา้มีอาณาเขตการขายออกไปไกล ระยะทางการขนส่งก็
จะตอ้งไกลตามไปด้วย ระยะทางยิ่งไกล ค่าขนส่งก็จะยิ่งสูงตาม ท าให้ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายรวม
สูงข้ึน ซ่ึงอาจจะท าใหไ้ม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาดได ้

5.3 สภาพการแข่งขัน หากพื้นท่ีใดมีการแข่งขนันอ้ย ก็จะเป็นโอกาสของพ่อคา้ส่งท่ี
จะขยายตลาดเข้าไปในพื้นท่ีนั้ น แต่ถ้าพื้นท่ีใดมีการแข่งขันสูงและคู่แข่งขนัมีความแข็งแกร่ง 
โอกาสของพอ่คา้ส่งท่ีจะเขา้ไปแข่งขนัในพื้นท่ีนั้นก็นอ้ย  
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5.4 ทรัพยากรบุคคล การมีพนกังานท่ีมีความสามารถสูงและจ านวนเหมาะสม จะท า
ให้ง่ายและสะดวกต่อการขยายตลาด เช่น หากตอ้งการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ โดยท่ีพ่อคา้ส่ง
มีพนกังานมากพอและสามารถเดินทางไปต่างประเทศได ้ก็จะท าให้สามารถขยายตลาดไดท้นัที แต่
หากพอ่คา้ส่งหาพนกังานท่ีตอ้งการออกไปต่างประเทศไม่ได ้ก็จะท าใหค้วามตอ้งการขยายตลาดไป
ต่างประเทศถูกยกเลิกหรือเล่ือนออกไปได ้

 

แนวโน้มของการค้าส่งในทศวรรษหน้าของประเทศไทย 
   ผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคมีแนวโน้มท่ีจะตดัช่วงผูค้า้ส่ง หรือจดัหาผูค้า้ส่งรายใหม่หรือ
รูปแบบใหม่ ๆ เข้ามาแทนท่ี ด้วยเหตุผลหลาย ๆ ประการ อาทิเช่น ผูค้ ้าส่งไม่ได้ส่งเสริมสาย
ผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตอยา่งเต็มท่ี ผูค้า้ส่งไม่สร้างสินคา้คงคลงัใหมี้จ านวนมากพอจึงไม่สามารถจดัส่ง
ได้รวดเร็วกับความต้องการของลูกค้า ไม่ให้ความร่วมมือกับผูผ้ลิตในการด าเนินนโยบายทาง
การตลาด   ไม่ปรับปรุงในเร่ือง การบริหาร การจดัการ และดึงมืออาชีพท่ีมีความสามารถสูงพอเขา้
มาบริหาร ผูค้า้ส่งหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีประสบความส าเร็จ    จะตอ้งสามารถปรับตวัใหต้อบสนองต่อ
ความต้องการท่ีเปล่ียนไปของกลุ่มเป้าหมายและผู ้ผลิต  ปรับปรุงบริการและลดต้นทุนการ
ด าเนินงานอยูต่ลอดเวลา  มีการลงทุนในดา้นระบบขอ้มูลและเทคโนโลยใีหม่ สารสนเทศท่ีทนัสมยั 
อยูต่ลอดเวลา   โดยเฉพาะในช่วงเวลาท่ีมีธุรกิจคา้ส่งรูปแบบใหม่ ๆ จากต่างประเทศเขา้มาแข่งขนั
มากข้ึนอยา่งหลกัเล่ียงไม่ได ้สถาบนัการคา้ส่งมีแนวโนม้จะลดลงเน่ืองจากสาเหตุหลาย ๆ อยา่ง ซ่ึง
สอดคล้องกับ ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2551 : 435 – 436) ได้กล่าวถึงทิศทางแนวโน้มของ
การคา้ส่ง ดงัน้ี 

1. ผูผ้ลิตมีขนาดธุรกิจใหญ่ข้ึน และสามารถจดัจ าหน่ายเองได ้จึงไม่มีความจ าเป็นตอ้งอาศยั
พอ่คา้ส่ง 

2. พ่อค้าปลีกได้น าระบบการค้าแบบลูกโซ่ (chain store) และระบบสิทธิทางการค้า 
(franchised system) เข้ามาใช้ เช่น บริษทั ซีพี ออลล์ จ  ากัด (มหาชน) เจา้ของกลุ่มร้านอ่ิมสะดวก
เซเวน่ อีเลฟเวน่ การเขา้ร่วมลงทุนของธุรกิจคา้ปลีกขา้มชาติ อยา่งเช่น บริษทั เอก-ชยั ดีสทริบิวชัน่ 
ซิสเท็ม จ ากดั ผูบ้ริหาร เทสโก ้โลตสั  ท าให้เพิ่มอ านาจการต่อรองในการซ้ือสินคา้กบัผูผ้ลิต โดยไม่
ตอ้งผา่นพอ่คา้ส่ง 

3. สถาบนัการคา้ส่งมีขอ้บกพร่องในหน้าท่ีการตลาด กล่าวคือ ไม่ไดส่้งเสริมการตลาดแก่
ลูกคา้ การเก็บสินคา้ไม่เพียงพอกบัความตอ้งการ ขาดขอ้มูลดา้นการตลาด ขาดความสามารถในการ
ด าเนินงาน รวมทั้งการคิดค่าบริการท่ีสูงเกินไป 
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ดงันั้นพ่อคา้ส่งควรปรับปรุงดา้นการบริการให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยกลยทุธ์ส าหรับผูจ้ดัจ  าหน่ายเพื่อใหเ้กิดการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั มีดงัน้ี 

1. การรวมตัวกันและการซ้ือกิจการ พ่อคา้ส่งมีความสามารถในการเขา้สู่ตลาดใหม่ 
สร้างความแข็งแกร่งในตลาดเดิม และมีการขยายตัวแบบประสมประสานในแนวด่ิง (vertical 
integration) เช่น การขยายตวัในระดบัคา้ปลีก การขยายตวัเป็นผูผ้ลิต ฯลฯ 

2. การเปลี่ยนแปลงทรัพย์สิน พ่อคา้ส่งมีการเปล่ียนแปลง เช่น ขายกิจการหรือรวม
กิจการระหวา่งธุรกิจทั้งแนวด่ิงและแนวนอน 

3. การขยายตัวของบริษัท พ่อคา้ส่งมีแนวโน้มจะขยายตวัด้านการผลิตสินคา้ใหม่
หรือเขา้สู่ธุรกิจใหม่ 

4. การรวมตัวกัน ในแนวดิ่ ง  พ่อค้าส่ งได้ขยายตัวแบบย้อนหลัง (backward 
integration) เช่น เพิ่มธุรกิจเป็นผูผ้ลิต และการขยายตวัไปขา้งหน้า (forward integration) เช่น เพิ่ม
ธุรกิจคา้ปลีก  

5. มีตราสินค้าของตนเอง  พ่อค้าส่งจะพัฒนาตราสินค้าของตนเองทั้ งสินค้าท่ี       
ผลิตเองหรือแมแ้ต่สินคา้ท่ีไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิต 

6. การขยายตัวสู่ตลาดต่างประเทศ พ่อค้าส่งมีการขยายตัวสู่ตลาดต่างประเทศ       
ซ่ึงท าใหมี้รายไดเ้พิ่มข้ึน เกิดการประหยดัจากขนาดของการผลิต และน าไปสู่ก าไรท่ีสูงข้ึน 

7.  การให้บริการที่สร้างมูลค่าเพิ่ม การสร้างมูลค่าเพิ่ม (value added) ดา้นการบริการ
ต่าง ๆ เช่น บริการขนส่ง บรรจุภณัฑ ์ระบบการบริหารขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 

8. การขายระบบ โปรแกรมการเสนอขายสินคา้แบบขายระบบการด าเนินงานแก่     
ผูซ้ื้อ เช่น ระบบเทิร์นคีย ์(turnkey) ซ่ึงเป็นการจดัระบบท่ีผูข้ายออกแบบ สร้าง ฝึกอบรมบุคลากร
ดา้นการด าเนินงาน รวมทั้งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ส าหรับผูซ้ื้อในตลาดต่างประเทศ 

9. กลยุทธ์การจูงใจลูกค้าใหม่ พ่อค้าส่งมุ่งท่ีกลุ่มลูกค้าใหม่ และสร้างโปรแกรม     
การเสนอขายสินคา้แบบเทิร์นคีย ์

10. ท าการตลาดส่วนเล็ก (niche marketing) พ่อค้าส่งบางรายจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
เพียงหน่ึงประเภทหรือไม่ก่ีประเภท เพื่อสนองความพึงพอใจในตลาดใดตลาดหน่ึงท่ีถูกละเลยจาก 
คู่แข่งขนัรายใหญ่ 

11. ท าการตลาดแบบมุ่งหลายส่วนตลาด (multiplex marketing) พ่อค้าส่งจะมุ่ง
หลายส่วนตลาดโดยเพิ่มส่วนตลาดใหม่ ซ่ึงท าให้เกิดผลการประหยดัจากขนาดการผลิต การใช้
คลงัสินคา้ร่วมกนัระหว่างพ่อคา้ส่งขนาดเล็กและขนาดกลาง เช่น พ่อคา้ส่งท่ีบริการขายยาให้แก่        
โรงพยาบาล มีการสร้างโปรแกรมการควบคุมสินคา้ใหก้บัลูกคา้ เป็นตน้ 
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12. เทคโนโลยีการจัดจ าหน่ายใหม่ การน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาปรับปรุงระบบของ
การค้าส่ง เช่น การน าคอมพิวเตอร์มาใช้ในการด าเนินการเก่ียวกับค าสั่งซ้ือ การควบคุมสินค้า       
คงเหลือ การเก็บรักษาสินคา้ การใชก้ลยทุธ์การตลาดทางตรง (direct response marketing) เป็นตน้ 

 

ความแตกต่างระหว่างพ่อค้าส่งกบัพ่อค้าปลกี 
พ่อคา้ส่งและพ่อคา้ปลีกมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัหลายประการ ซ่ึง สุณิสา วิลยัรักษ ์ 

และสุปัญญา ไชยชาญ (2551 : 191-192) ไดส้รุปลกัษณะท่ีแตกต่างระหวา่งพ่อคา้ส่งกบัพ่อคา้ปลีก 
ออกเป็น  5  ลกัษณะ ดงัน้ี 

1.  การให้บริการตลาด (market served) การให้บริการทางการตลาดของพ่อคา้ส่ง
และพ่อค้าปลีกแตกต่างกันตรงกลุ่มบุคคลและวตัถุประสงค์ของการให้บริการ เพราะพ่อค้าส่ง
จะตอ้งให้บริการทางการตลาดแก่สถาบนัคนกลาง ผูผ้ลิตสินคา้ หรือบริการ พ่อคา้ปลีก ดงันั้นสรุป
ไดว้า่พ่อคา้ส่งเป็นผูใ้ห้บริการในตลาดธุรกิจ ส่วนพ่อคา้ปลีกเป็นผูใ้ห้บริการในตลาดผูบ้ริโภคหรือ
หมายถึง การใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

2. ขนาดของการซ้ือ (size of purchase) พ่อค้าส่งซ้ือสินค้าจากผู ้ผลิตหรือจาก          
ผูป้ระกอบการหรือตวัแทนจ าหน่ายในปริมาณมาก เพราะลูกคา้จะซ้ือสินคา้คร้ังละมาก ๆ ไปเพื่อ
ขายต่อหรือผลิตต่อ หรือเป็นอุปกรณ์ประกอบการด าเนินงาน ส่วนพ่อค้าปลีกซ้ือสินค้ามาเป็น
กรรมสิทธ์ิเพื่อรอจ าหน่ายในปริมาณท่ีน้อยกว่ากิจการค้าส่ง ยกเวน้ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่หรือ    
ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่ 

3. วิธีการด าเนินงาน (method of operation) การด าเนินงานของกิจการค้าส่งและ    
กิจการคา้ปลีกแตกต่างกนั วิธีการด าเนินงานของกิจการคา้ส่งจะตอ้งใชเ้งินทุนมาก มีโกดงัส าหรับ
จดัเก็บสินค้าไวร้อจ าหน่าย ไม่จ  าเป็นต้องจดัตกแต่งร้านค้าให้สวยงาม เพราะการซ้ือขายมกัจะ      
ซ้ือขายโดยใช้โทรศพัท์ หรือพ่อคา้ส่งไปติดต่อเพื่อเสนอขาย ท าเลของสถานท่ีตั้งไม่จ  าเป็นตอ้งอยู่
ในชุมชน ส าหรับการด าเนินงานของร้านคา้ปลีก ร้านคา้ปลีกจะซ้ือสินคา้มาจ าหน่ายแต่ละประเภท
จ านวนไม่มาก แต่ต้องมีสินค้าหลายแบบหลายชนิดให้ลูกค้าเลือก แหล่งขายเป็นส่ิงส าคัญ               
พ่อคา้ปลีกจะตอ้งเลือก ท าเล ท่ีตั้ ง แหล่งการค้าการขายท่ีดี และจดัตกแต่งให้สวยงามเพื่อจูงใจ
ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความสนใจท่ีจะซ้ือสินคา้ 

4.  อาณาเขตการขาย (area served) กิจการคา้ส่งจะมีอาณาเขตการขายกวา้งเพราะมี
บริการทางดา้นการขนส่งเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย ส่วนกิจการคา้ปลีกจะมีอาณาเขตการขายแคบ เพราะ
ขายใหเ้ฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นอาณาเขตใกล ้ๆ เท่านั้น 
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5. ต้นทุนของสินค้า (cost goods) ส่วนใหญ่ต้นทุนสินค้าของกิจการค้าส่งหรือ       
กิจการค้าปลีกมักจะใช้วิธีการบวกเพิ่ม (markup) เข้าไป ส่วนท่ีบวกเพิ่มคือก าไรท่ีต้องการ เม่ือ          
พอ่คา้สั่งซ้ือสินคา้มาจ าหน่ายจะซ้ือปริมาณมากจากผูผ้ลิต จึงไดร้าคาถูก เน่ืองจากผา่นคนกลางนอ้ย
และไดส่้วนลดจากปริมาณ แลว้พอ่คา้ส่งก็จะมาบวกเพิ่มเพื่อขายใหก้บัพ่อคา้ปลีก ดงันั้นตน้ทุนของ
ตวัสินคา้ท่ีซ้ือมาเพื่อขายนั้นร้านคา้ปลีกจะมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ 
  จะเห็นไดว้า่ กิจการบางกิจการจะท าหนา้ท่ีเป็นทั้งพ่อคา้ส่ง และพ่อคา้ปลีกประกอบกนั ซ่ึง
จะไม่สามารถน าหลกัการเหล่าน้ีไปแยกศึกษาอยา่งเด่นชดัได ้ดงันั้นการแยกกิจการคา้ปลีกและคา้
ส่งสามารถแยกอย่างหยาบ ๆ โดยค านึงถึงว่ากิจการนั้นมีรายไดห้ลกัมาจากการคา้ส่งหรือ การคา้
ปลีก ถา้รายไดห้ลกัจากการด าเนินงานนั้นมาจากกิจการคา้ส่งก็ถือวา่กิจการนั้นเป็นกิจการคา้ส่ง แต่
ถา้รายไดม้าจากกิจการคา้ปลีกก็ถือวา่เป็นกิจการคา้ปลีก 

 
สรุป 

การคา้ส่ง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการให้กบั
องค์กรท่ีซ้ือไปเพื่อการขายต่อหรือเพื่อใช้ทางธุรกิจ   แต่ไม่ได้ขายสินค้าในปริมาณมากให้กับ         
ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย  การค้าส่ง แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ พ่อค้าส่งท่ีเป็นพ่อค้า นายหน้าและ
ตวัแทนสาขาและส านกังานขายของผูผ้ลิต   และพอ่คา้ส่งประเภทอ่ืน ๆ  

พ่อคา้ส่งท่ีเป็นพ่อคา้ ประกอบด้วย พ่อคา้ส่งท่ีให้บริการครบถ้วน และพ่อคา้ส่งท่ี
ให้บริการจ ากดั นายหนา้และตวัแทน ประกอบดว้ย นายหนา้ และตวัแทน ส่วนสาขาและส านกังาน
ขายของผูผ้ลิต ประกอบด้วย สาขาขายของผูผ้ลิตท่ีมีสินคา้ และสาขาขายของผูผ้ลิตท่ีไม่มีสินคา้ 
ส่วนพ่อค้าส่งประเภทอ่ืน ๆ ประกอบด้วย พ่อคา้ส่งน ้ ามนัเช้ือเพลิง คลงัจ่ายน ้ ามนัเช้ือเพลิงและ       
แก๊สปิโตรเลียมเหลว พ่อคา้ส่งรวบรวมสินคา้ทางการเกษตร  และพ่อคา้ส่งโดยการประมูลสินคา้
ส่วนในเร่ืองหน้าท่ีของพ่อคา้ส่งท่ีมีต่อผูผ้ลิต ไดแ้ก่ การขายสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้ ช่วยเหลือ
ดา้นการเงิน ลดความเส่ียงในการขายเช่ือ และช่วยหาขอ้มูลทางการตลาด ส่วนหนา้ท่ีของพ่อคา้ส่งท่ี
มีต่อพ่อคา้ปลีก ได้แก่ การจดัหาสินคา้ท่ีหลากหลาย การแบ่งขายสินคา้ การจดัส่งสินคา้ การเก็บ
รักษาสินคา้ ช่วยเหลือดา้นการเงิน ลดความเส่ียง และช่วยส่งข่าวสารทางการตลาด ในส่วนปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดของพอ่คา้ส่ง ประกอบดว้ย 5 ปัจจยัคือ การตดัสินใจเก่ียวกบั
ตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง การตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และบริการ การตัดสินใจ
เก่ียวกบัราคา การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด และการตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย 
ในส่วนพอ่คา้ส่งกบัพ่อคา้ปลีกมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั 5 ลกัษณะ คือ การใหบ้ริการตลาด ขนาดของ
การซ้ือ วิธีการด าเนินงาน อาณาเขตการขาย และตน้ทุนของสินคา้ แต่เน่ืองจากบางกิจการท าหนา้ท่ี
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เป็นทั้งพ่อคา้ส่งและพอ่คา้ปลีกประกอบกนั ดงันั้นโดยทัว่ไปแลว้จะยึดรายไดห้ลกัเป็น   ตวัก าหนด 
ถา้รายไดห้ลกัมาจากการท าการคา้ส่ง ก็ถือวา่กิจการนั้นเป็นกิจการคา้ส่ง แต่ถา้รายไดห้ลกัมาจากการ
ท าการคา้ปลีก ก็ถือวา่กิจการนั้นเป็นกิจการคา้ปลีก 

 
ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวน 
 

1. จงอธิบายความหมาย ของการคา้ส่ง และองคป์ระกอบของการคา้ส่ง  
2. จงอธิบายถึง การคา้ส่งแต่ละประเภท พร้อมยกตวัอย่าง แหล่งการคา้ส่งท่ีอยู่ในเขต

อ าเภอ เมือง  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ท่ีนกัศึกษารู้จกัและคุน้เคย  
3. จงอธิบายถึง หนา้ท่ีของพอ่คา้ส่งท่ีมีต่อผูผ้ลิต พร้อมยกตวัอยา่งกิจกรรม 
4. จงอธิบายถึง ปัจจยัทุกปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดของพอ่คา้ส่ง  
5. จงอธิบายถึง พอ่คา้ส่งกบัพอ่คา้ปลีกมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั 5 ลกัษณะอยา่งไรบา้ง และ

สาเหตุท่ีสถาบนัการคา้ส่งมีแนวโนม้จะลดจ านวนลง เน่ืองจากเหตุใด 
 

กจิกรรมประจ าบท   
  - มอบหมายงานให้นกัศึกษาคน้ควา้เพิ่มเติม จากเวบ็ไซต ์ข่าวการตลาดของธุรกิจการคา้ส่ง 
เช่น แม็คโคร และ แหล่งการค้าส่งของประเทศแหล่งใหญ่ของส่วนกลาง เช่น  ย่านส าเพ็ง ย่าน
ประตูน ้า  พร้อมกบัวเิคราะห์ใหเ้หตุผล 
   - มอบหมายงานให้นกัศึกษาคน้ควา้เพิ่มเติม จากเวบ็ไซต ์ทิศทางการคา้ส่งของไทย และ
ผลกระทบจากโครงการศูนยค์า้ส่งขา้มชาติในไทย  พร้อมกบัวเิคราะห์ให้เหตุผล 
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