
บทที ่ 9 
รูปแบบการจัดองค์กรในช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ORGANIZATIONAL PATTERNS IN DISTRIBUTION CHANNELS 
 

รูปแบบการจดัองค์กรในช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลาย ๆ ดา้น เช่น ประเภทของช่องทาง ความซบัซ้อนของช่องทาง จ านวน
คนกลางท่ีเก่ียวข้อง ความหลากหลายของคนกลาง อ านาจการควบคุมและการติดตามผลการ
ปฏิบัติงาน การประสานงานในช่องทาง เป็นต้น การจดัรูปแบบขององค์กรในช่องทางการจดั
จ าหน่ายมกัจะมีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัออกไป ข้ึนอยูก่บัระดบัของการตดัสินใจในแต่ละดา้นดงักล่าว
ของแต่ละกิจการ ซ่ึงในบทน้ีจะกล่าวถึงรูปแบบการจดัองคก์รในช่องทางการจดัจ าหน่าย แบบระบบ
การตลาดสามญั แบบระบบการตลาดตามแนวตั้ง แบบระบบการตลาดตามแนวนอน และแบบ
ระบบการตลาดหลายช่องทาง  

 

รูปแบบการจัดองค์กรในช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

รูปแบบการจดัองค์กรในช่องทางการจดัจ าหน่าย  เม่ือพิจารณาตามแนวคิดของ 
Barry Berman (1996 : 521) และแนวคิดของ Philip Kotler (1997 : 549) แล้ว สามารถแบ่งออกได้
เป็น  4  รูปแบบ (ภาพท่ี 9.1) คือ 

 
1. การจัด รูปแบบโครงส ร้าง ช่ องท างจัด จ าห น่ ายแบบดั้ ง เดิ ม  ( the traditional or 

conventional distribution channel) หรือช่องทางการตลาดแบบสามัญ (conventional marketing 
channels : CMS) เป็นรูปแบบ การขยายตัวของช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเกิดจากการรวมกลุ่ม
ด าเนินงานในหมู่คนกลางอิสระ ท่ีแต่ละกิจการมีอิสระในการด าเนินงานของตนอย่างเด่นชัด คน
กลางอิสระเหล่าน้ีมุ่งแสวงหาผลก าไรจากการปฏิบติัภารกิจของตนเอง 

2. การจดัรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบแนวตั้ง (vertical  distribution 
system ) หรือ การจดัรูปโครงสร้างช่องการตลาดแบบแนวตั้ง (vertical marketing system : VMS )
เป็นรูปแบบการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายแนวทางใหม่ ใชห้ลกัการจดัการท่ีทนัสมยัและมีผลดี
กวา่ช่องทางการตลาดแบบดั้งเดิม 
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3. การจดัรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบแนวนอน (horizontal  distribution 
system ) หรือ การจดัรูปโครงสร้างช่องการตลาดแบบแนวนอน (horizontal marketing system : 
HMS ) ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบระบบการตลาดตามแนวนอน เป็นการรวมตวักนัหรือร่วมมือ
กนัระหว่างสมาชิกท่ีอยู่ในช่องทางการจดัจ าหน่ายตามแนวนอนตั้งแต่สองรายข้ึนไป และอยู่ใน
ระดบัเดียวกนั 

4. การจดัรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบหลายช่องทาง (multichannel  
distribution system ) หรือ การจดัรูปโครงสร้างช่องการตลาดแบบหลายช่องทาง (multichannel  
marketing system : MMS)  เป็นการใช้ช่องทางการตลาดตั้ งแต่สองช่องทางข้ึนไป เพื่อกระจาย
สินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค การใชช่้องทางหลายช่องทาง เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดห้ลายทางมากข้ึนโดยกิจการ
จะสามารถครอบคลุมตลาดได้มากข้ึน สามารถเปรียบเทียบได้ว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายใดท่ี
สามารถท าก าไรและบริหารตน้ทุนไดต้ ่าสุดแต่มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
จะท าใหกิ้จการไดรั้บผลประโยชน์ในระดบัท่ีมากท่ีสุด 
 

 
รูปแบบองคก์ร 

ในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

 

 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่ 9.1  รูปแบบของการจดัองคก์รในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Harper W. Boyd, Jr., Orville C. Walker, Jr. and Jean – Claude Larreche, 
Marketing Management : A Strategic Approach With A Global Oriantation, (New York : 
McGraw-Hill, Inc., 1998), p. 320. 

 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

แบบดั้งเดิม 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

แบบแนวตั้ง 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

แบบแนวนอน 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

แบบหลายช่องทาง 
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การจัดรูปแบบโครงสร้างช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม  
 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม ประกอบดว้ยคนกลางอิสระแต่ละรายปฏิบติังาน 
การตลาดในรูปแบบการด าเนินงานเฉพาะของตนเอง แยกการบริหารงานเป็นอิสระจากกนัเด็ดขาด 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบน้ี ประกอบด้วย  ผูผ้ลิต คนกลางท่ีเป็นพ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก และ
ผูบ้ริโภค ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 9.2  

 
 

 
 
         ภาพที ่ 9.2  รูปแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม 

 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้ งเดิมเป็นรูปแบบการขยายตัวของช่องทางการจดั

จ าหน่ายท่ีเกิดจากการรวมกลุ่มด าเนินงานในหมู่คนกลางอิสระ ท่ีแต่ละกิจการมีอิสระในการ
ด าเนินงานของตนอยา่งเด่นชดั คนกลางอิสระเหล่าน้ีมุ่งแสวงหาผลก าไรจากการปฏิบติัภารกิจของ
ตนเอง โดยไม่ไดค้  านึงถึงผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึนกบัคนกลางรายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดั
จ าหน่ายเดียวกนั มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ สามารถตดัสินใจอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีจะก่อให้เกิดประโยชน์
แก่การด าเนินงานของตน โดยไม่ตอ้งค านึงถึงเป้าหมายร่วมกนัแต่อยา่งใด ช่องทางการจดัจ าหน่าย
แบบดั้ งเดิมไม่ได้มีการก าหนดโครงสร้างการแบ่งงานกันไวอ้ย่างเป็นทางการ รวมทั้ งกิจการท่ี
ปฏิบติังานร่วมกนัก็จะไม่มีความผกูพนักบัระบบการตลาดรวมทั้งระบบแต่อยา่งใด 

 
ดว้ยเหตุน้ี การประสานงานระหวา่งสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย มกัจะเป็นไป

ในรูปของการต่อรอง การเจรจาแลกเปล่ียน มากกวา่การวางแผนร่วมกนั ทั้งน้ีเกิดจากการขาดความ
ผกูพนั ศรัทธาเช่ือถือต่อกนั มกัจะเป็นไปในลกัษณะของการท างานร่วมกบัแบบหลวม ๆ อยา่งไรก็
ตาม  แมว้า่ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิมน้ี จะไม่ก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพให้กบัระบบการตลาด 
แต่จะสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมี
ผลดีส าหรับตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค ประเภทสะดวกซ้ือ ท่ีตอ้งกระจายอย่างทัง่ถึง สินคา้และ
บริการท่ีไม่ไดม้าตรฐาน เช่น ตลาดรถยนตใ์ชแ้ลว้ ตลาดเส้ือผา้ส าเร็จรูปใชแ้ลว้ตลาด   เป็นตน้ 

 
 

ผูผ้ลิต พอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก ผูบ้ริโภค 
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การจัดรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบแนวตั้ง  
 
เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม ท าใหค้นกลางภายในช่องทางแต่ละราย

มีอิสระในการด าเนินงานของตน  และมีเป้าหมายแสวงหาก าไรของตนเองเป็นหลกั ผลจากการ
แสวงหาก าไรทั้งของพ่อคา้ส่งและพ่อคา้ปลีกในช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น ๆ ท าให้ค่าใช้จ่ายรวม
ในการจดัจ าหน่ายท่ีเกิดข้ึนตลอดช่องทางนั้นเพิ่มสูงข้ึน ขาดความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างสมาชิกใน 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ขาดการมอบหมายหน้าท่ีท่ีเหมาะสม ขาดความสามารถในการท าก าไรให้
สูงข้ึน ท าให้เกิดการสูญเสียของส่วนรวม ดว้ยเหตุน้ีจึงเกิดการพฒันาเป็นการจดัรูปแบบโครงสร้าง
ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบแนวตั้ง โดยท่ีการออกแบบระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายแนวใหม่น้ี 
มุ่งจะให้เกิดผลด้านการจัดการในระดับสูงข้ึนกว่าช่องทางแบบดั้ งเดิมและให้สอดคล้องกับ
สภาพการณ์ในปัจจุบนัท่ีมีวิวฒันาการความกา้วหนา้ในดา้นต่าง ๆ มาก จะเห็นไดว้า่มีความแตกต่าง
จากช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม หลาย ๆ  ลกัษณะ ซ่ึงสามารถสรุปได ้ดงัแสดงตามตารางท่ี  9.1 

 
ตารางที ่9.1 ความแตกต่างระหวา่งช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม และช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบแนวตั้ง 

คุณลกัษณะ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แบบดั้งเดมิ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แบบแนวตั้ง 

1. ลกัษณะของการติดต่อ 
 
2. ขอ้มูลท่ีน ามาใชพ้ิจารณา 
 
3. ผูมี้ส่วนร่วมกบัผูผ้ลิต 
 
4. ผูมี้ส่วนร่วมกบัพอ่คา้ปลีก 
5. เป้าหมายของพอ่คา้ปลีก 
 
6. เป้าหมายของผูผ้ลิต 
 
7. การประเมินผลการปฏิบติั 
 

เจรจาติดต่อกนัตามเง่ือนไขของ     
แต่ละราย 
ขอ้มูลยอดขายของผูผ้ลิต 
 
พนกังานขายประจ าเขตขายของ         
ผูผ้ลิต 
ลูกคา้ 
รายไดจ้ากยอดขายและเปอร์เซ็นต ์
ท่ีบวกเพ่ิม 
ค าสัง่ซ้ือรายใหญ่แต่ละราย 
 
เกณฑว์ดัผลงานระยะสั้นและ
ปริมาณขาย 

วางแผนล่วงหนา้ร่วมกนัมาก่อน 
 
ขอ้มูลเก่ียวกบัการจดัการสินคา้ของ
พอ่คา้ปลีก 
พนกังานขายและผูบ้ริหารงานขาย
ในระดบัเขตของผูผ้ลิต 
ผูบ้ริหารในระดบัสูง 
ก าไรท่ีไดท้ั้งหมดตามโปรแกรม 
 
ความสมัพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองท่ีน า
ก าไรมาให ้
เกณฑว์ดัผลการปฏิบติั ท่ีก าหนดไว้
ส าหรับโปรแกรม 

 
ที่ม า  : ดัดแปลงจาก  Barry Berman, Marketing Channels, (New York : John Wiley and Sons, 

Inc., 1996), p. 523. 
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Philip Kotler (1997 : 549) ได้แบ่งรูปแบบของการจัดการช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ
ระบบการตลาดตามแนวตั้ง ออกเป็น  3  รูปแบบ คือ  1). ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนั
ทางการบริหาร  2). ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัโดยสัญญา   และ 3). ระบบการตลาด
ตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัเป็นบริษทัเดียว  ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 9.3  

 
ระบบการตลาดตามแนวตั้ง 

                                                    vertical marketing systems 
 
 
 
 

แบบรวมตวักนั              แบบรวมตวักนั              แบบรวมตวักนั 
 ทางการบริหาร     โดยสัญญา              เป็นบริษทัเดียว 
 
ภาพที ่ 9.3  รูปแบบระบบการตลาดตามแนวตั้ง                                                                          
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Harper W. Boyd, Jr., Orville C. Walker, Jr. and Jean – Claude Larreche, 
Marketing Management : A Strategic Approach With A Global Oriantation, (New York : 
McGraw-Hill, Inc., 1998), p. 322. 
 

1 ระบบการตลาดตามแนวตั้ งแบบรวมตัวกันทางการบริหาร  (administered 
marketing channel system or administered VMS) เป็นระบบท่ีมีการประสานงานกนัในขั้นตอน
ของการผลิตและการจดัจ าหน่ายรวมทั้งการตลาด โดยมีสมาชิกช่องทางการจดัจ าหน่ายรายใดราย
หน่ึงเป็นผูก้  าหนดโปรแกรมการด าเนินงานทั้ งหมด สถาบันการตลาดท่ีจดัอยู่ในระบบยงัคง
ด าเนินงานไปตามเป้าหมายของแต่ละองคก์ร และไม่ไดมี้การจดัโครงสร้างองค์กรในลกัษณะรวม
กิจการกนัแต่อยา่งใด เพียงแต่โปรแกรมงานการตลาดท่ีท าข้ึนมาจะถูกปฏิบติัในลกัษณะร่วมมือกนั     
อยา่งไม่เป็นทางการเพื่อให้บรรลุเป้าหมายร่วมกนั ส่วนมากแลว้ผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีตราสินคา้เป็นท่ี    
รู้จ ักกันดีและมีอิทธิพลเหนือกว่าสมาชิกระดับ อ่ืนๆ  มักจะนิยมใช้ระบบการตลาดแบบน้ี           
เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดใหญ่จึงมีอ านาจการต่อรองสูง สามารถท่ีจะขอความร่วมมือจากคนกลาง 
(พ่อคา้ปลีก) ในการจดัแสดงสินคา้ การจดัชั้นวาง การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ ได ้
เช่น บริษทั ยนิูลีเวอร์ ประเทศไทย จ ากดั บริษทั พร็อคเตอร์ แอนด ์แกมเบิล จ ากดั เป็นตน้ 
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ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัทางการบริหาร ผูผ้ลิตและพ่อคา้ปลีก       
มกัจะตกลงร่วมกนัท่ีจะใช้ ขอ้ตกลงการจดัการสินคา้ตามโปรแกรม (programmed merchandising 
agreements) ซ่ึงเป็นแผนงานร่วมกนัระหวา่งผูผ้ลิตและพ่อคา้ปลีก ท่ีไดมี้การตกลงร่วมกนัก าหนด
แผนงานข้ึนเป็นกรณีเฉพาะ เพื่อด าเนินการจดัการสินคา้ (merchandising) ให้เป็นไปตามขอ้ตกลง 
กิจกรรมการจดัการสินค้าท่ีระบุไวล่้วงหน้าน้ีแต่ละร้านคา้ท่ีอยู่ร่วมในข้อตกลงเดียวกนั จะตอ้ง
ด าเนินงานไปตามขอ้ตกลงท่ีก าหนดไวเ้หมือนกนัทั้งหมด 

    การจดัจ าหน่ายในระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัทางการบริหารซ่ึงผูผ้ลิต 
และพอ่คา้ปลีกไดใ้ชร้ะบบการจดัการสินคา้ตามโปรแกรมดงักล่าว ท าใหเ้พิ่มประสิทธิภาพรวมของ
ช่องทางจ าหน่ายท่ีใชร้ะบบโปรแกรม และเป็นผลดีแก่ผูร่้วมปฏิบติังานทั้งสองฝ่าย ทั้งในดา้นการ
วางแผนงานการจดัการสินคา้ การพฒันาศกัยภาพการจดัจ าหน่าย การประสานงานและ ควบคุมงาน 

 
     ส าหรับผู้ผลติ จะได้รับผลดีดังนี ้

1. สามารถพฒันาไปสู่ยอดขายสูงสุดและศกัยภาพก าไรท่ีคาดไว  ้โดยไม่ตอ้งเปรียบเทียบ
ผลงานเป็นรายวนัแต่เพียงอยา่งเดียว 

2. ด าเนินการส่งเสริมการตลาดและการสร้างยอดขายได้อย่างต่อเน่ือง โดยการอาศัย          
กิจกรรมการวางตารางการผลิต และการจดัจ าหน่าย ท่ีท  าใหเ้กิดความประหยดัยิง่ข้ึน 

3. ปรับปรุงความสามารถในการคาดคะเนยอดขาย เพื่อวางแผนการผลิตและการจดัจ าหน่าย 
4. จะไดรั้บความส าเร็จใน การวางแผนงาน   การประสานงาน การด าเนินงาน  และการควบคุมทาง

การตลาดร่วมกนั  เพื่อเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายในตลาด 
5. ก าหนดระดับความต้องการสินค้าคงคลังของร้านค้าปลีกได้แม่นย  า  ซ่ึ งท าให้ เพิ่ ม

ประสิทธิภาพการจดัการและควบคุมสินคา้คงคลงั 
 

ส าหรับพ่อค้าปลกีจะได้รับผลดี ดังนี ้
1. มีการจดัการสินคา้ในปริมาณและเวลาท่ีเหมาะสม 
2. พอใจท่ีจะตดัสินใจโดยพิจารณาจากผูผ้ลิตหรือแหล่งทรัพยากร 
3. สามารถวางแผนสินคา้ใหมี้ความหลากหลายและควบคุมไดดี้ 
4. ระบุถึงขอ้ก าหนดในการรักษาระดบัสินคา้คงคลงัไวไ้ดช้ดัเจน 
5. มีการจดัการสินคา้โดยใชน้โยบายราคา เป็นพื้นฐานส าคญั 
6. บริหารงานการจดัการสินคา้ โดยเกิดความประหยดัและมีประสิทธิภาพ 



182 
 

2. ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตัวกันโดยสัญญา (contractual marketing 
channel system or contractual VMS) หมายถึง การท าสัญญากันระหว่างสมาชิกต่างระดับใน      
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีระบบการผลิตและการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีการรวมตวักนัโดย
อาศยัขอ้ตกลงท่ีเป็นสัญญาร่วมกนั (contractual) เพื่อให้เกิดการประหยดั และสามารถท ายอดขาย
ไดม้ากข้ึนกวา่ท่ีจะเป็นแบบต่างคนต่างท า เน่ืองจากถา้สมาชิกระดบัใดระดบัหน่ึงด าเนินการแต่เพียง
ล าพงั จะท าให้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการด าเนินงานลดน้อยลง  ระบบการตลาดตาม
แนวตั้งแบบรวมตวักนัโดยสัญญา ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 9.4 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่ 9.4  รูปแบบการรวมตวักนัโดยสัญญา 
ที่ ม า  : ดัดแปลงจาก  Harper W. Boyd, Jr., Orville C. Walker, Jr. and Jean – Claude Larreche, 

Marketing Management : A Strategic Approach With A Global Oriantation, (New 
York : McGraw-Hill, Inc., 1998), p. 324. 

 
   จากภาพที ่9.4 จะเห็นว่าระบบการรวมตัวกนัโดยสัญญาแบ่งออกได้  3  รูปแบบ คือ 

 
2.1.  การรวมตัวกันของพ่อค้าปลีกที่พ่อค้าส่งสนับสนุน (wholesaler-sponsored 

voluntary chains) หมายถึง รูปแบบท่ีเกิดจากการร่วมมือกนัระหว่างพ่อคา้ส่งรายใดรายหน่ึงกบั    
พ่อคา้ปลีกอิสระหลาย ๆ รายรวมตวักนัอยา่งไม่เป็นทางการในลกัษณะกลุ่มลูกโซ่สมคัรใจเพื่อให้
สามารถแข่งขนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ได ้และไดรั้บผลประโยชน์ร่วมกนัในดา้นต่าง ๆ 

 

การรวมตวักนัของพอ่คา้ปลีก 
ท่ีพอ่คา้ส่งสนบัสนุน 

สหกรณ์ 
พอ่คา้ปลีก 

ระบบสิทธิ 
ทางการคา้ 

ระบบการรวมตวักนั 
โดยสัญญา 
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ซ่ึ ง  Lou E. Petton, David Strutton and James R. Lumpkin (1997 : 398) ได้ ส รุ ป   
การบริการท่ีพอ่คา้ส่งใหก้ารสนบัสนุนพอ่คา้ปลีก ดงัน้ี 

(1)  การใหว้สัดุหรืออุปกรณ์ในการตกแต่งร้าน เช่น ป้าย รูปภาพ เป็นตน้ 
(2)  การวิเคราะห์สถานท่ีตั้งของร้านคา้ 
(3)  การจดัท าโปรแกรมการโฆษณา และการส่งเสริมการตลาด 
(4)  การวิเคราะห์และการบนัทึกระบบขอ้มูลทางดา้นบญัชีและการจดัการ 
(5)  การใหก้ารฝึกอบรมฝ่ายจดัการของร้านและพนกังานของร้าน 
(6)  การช่วยเหลือในการวางแผนเชิงกลยทุธ์ 
(7)  การช่วยเหลือทางดา้นการเงิน 
(8)  การจดัท าคู่มือการด าเนินธุรกิจของร้าน 
 
พอ่คา้ส่งและกลุ่มพ่อคา้ปลีกแบบลูกโซ่สมคัรใจจะอาศยัซ่ึงกนัและกนัในการซ้ือขาย     

แลกเปล่ียนระหวา่งกนั เพื่อใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบท่ีสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาดได ้
 
2.2.  สหกรณ์พ่อค้าปลีก  (retailer cooperatives) หมายถึง  การรวมตัวกันของ        

พ่อคา้ปลีกอิสระหลาย ๆ รายก่อตั้งเป็นสหกรณ์พ่อคา้ปลีก ท าหน้าท่ีเป็นพ่อคา้ส่งหรือผูผ้ลิต เพื่อ  
จดัซ้ือสินคา้หรือผลิตสินคา้ป้อนให้กบักลุ่มพ่อคา้ปลีกท่ีเป็นสมาชิกสหกรณ์นั้นๆ เพื่อให้ได้รับ
ความประหยดัด้านต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการสั่งซ้ือสินค้าหรือประหยดัจากการผลิต เพื่อ          
ตอบสนองความต้องการเฉพาะของกลุ่มพ่อค้าปลีกนั้ นๆ นอกจากน้ีสหกรณ์ยงัท าหน้าท่ีเป็น           
ท่ีปรึกษาดา้นการวางแผนจดัจ าหน่าย การจดัการสินคา้ การส่งเสริมการขายและการโฆษณาให้กบั
สมาชิกในกลุ่มดว้ย ส่วนผูท่ี้ไม่ไดเ้ป็นสมาชิกก็สามารถซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ได ้เพียงแต่ไม่มีสิทธ์ิ
ไดรั้บผลก าไรจากการด าเนินงานของสหกรณ์เท่านั้น 

2.3  ระบบสิทธิทางการค้า  (franchise system) หมายถึง  ระบบการให้สิทธิทาง     
การคา้ในดา้นการผลิตหรือการจดัจ าหน่าย เป็นขอ้ตกลงท่ีก าหนดระหวา่งผูใ้ห้สิทธ์ิกบัผูไ้ดรั้บสิทธ์ิ 
ซ่ึงทั้งสองฝ่ายจะตอ้งตกลงร่วมกนัและน าไปยึดถือปฏิบติัอยา่งเคร่งครัด เช่น ผูท่ี้ไดรั้บสิทธ์ิจะตอ้ง
ปฏิบติัตามขอ้ตกลงหรือปฏิบติัตามนโยบายของผูใ้ห้สิทธ์ิทุกประการ ตอ้งให้ไดผ้ลงานขายตาม      
เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ตอ้งจ่ายช าระค่าสิทธิท่ีไดรั้บตามจ านวนท่ีตกลงกนัไว ้โดยท่ีฝ่ายผูใ้ห้สิทธ์ิเอง
ก็ตอ้งท าตามเง่ือนไข เช่น ตอ้งเป็นฝ่ายจดัหาอุปกรณ์เพื่ออ านวยความสะดวกในการจ าหน่าย ให ้   
ค าแนะน า ดูแลการบริหารงานหรือการจดัการสินคา้ การช่วยเหลือดา้นการเงิน การจดัการร้านคา้ 
เป็นตน้  ระบบสิทธิทางการคา้ ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 9.5  
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ระบบสิทธิทางการคา้ 

 
 
 
 

ระบบสิทธิทางการคา้      ระบบสิทธิทางการคา้   ระบบสิทธิทางการคา้         ระบบสิทธิทางการคา้ 
  ท่ีผูผ้ลิตใหสิ้ทธ์ิแก่        ท่ีผูผ้ลิตใหสิ้ทธ์ิแก่     ท่ีพอ่คา้ส่งใหสิ้ทธ์ิ            ท่ีธุรกิจบริการใหสิ้ทธ์ิ 
         พอ่คา้ปลีก  พอ่คา้ส่ง          แก่พอ่คา้ปลีก      แก่พอ่คา้ปลีก 

 
 

ภาพที ่ 9.5  รูปแบบระบบสิทธิทางการคา้ 
ที่ม า  :  ดัดแปลงจาก  Harper W. Boyd, Jr., Orville C. Walker, Jr. and Jean – Claude Larreche,   

Marketing Management : A Strategic Approach With A Global Oriantation, (New 
York : McGraw-Hill, Inc., 1998), p. 324. 

 
จากภาพ 9.5 จะเห็นว่า ระบบสิทธิทางการค้า แบ่งออกได้เป็น 4 รูปแบบ คือ 

2.3.1 ระบบสิทธิทางการค้าท่ีผู ้ผลิตให้สิทธ์ิแก่พ่อค้าปลีก  (manufacturer-
retailer franchise system) หมายถึง ระบบท่ีผูผ้ลิตให้สิทธิทางการคา้แก่พ่อคา้ปลีกอิสระ พ่อคา้ปลีก
ท่ีจะไดรั้บสิทธิทางการคา้จะตอ้งผา่นการพิจารณาคุณสมบติั ความสามารถ และศกัยภาพในการขาย
ให้ไดม้าตรฐานตามท่ีผูผ้ลิตก าหนดไว ้และตอ้งปฏิบติัตามขอ้ตกลงอยา่งเคร่งครัด ระบบน้ีนิยมใช้
มากในอุตสาหกรรมรถยนต์ เช่น บริษทัโตโยตา้ได้ให้สิทธิทางการคา้แก่ผูข้าย (dealer) หลายราย    
ผูข้ายหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายจะท าการจ าหน่ายในระดบัคา้ปลีกและมีความเป็นอิสระในการบริหารงาน 
โดยมีการตกลงกนัเก่ียวกบัเง่ือนไขการขายและการบริการ เป็นตน้ 

    2.3.2 ระบบสิท ธิทางการค้าท่ีผู ้ผ ลิตให้ สิท ธ์ิแก่พ่อค้าส่ ง  (manufacturer-
wholesaler franchise system) หมายถึง ระบบท่ีผูผ้ลิตใหสิ้ทธิทางการคา้แก่พอ่คา้ส่ง ซ่ึงอาจจะอยูใ่น
รูปของการให้สิทธ์ิในการจดัจ าหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียวในทอ้งท่ีหน่ึงหรือใหสิ้ทธ์ิในการจดัจ าหน่ายแก่
ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือพ่อคา้ส่งหลายรายในหลายส่วนตลาดก็ได ้ผูผ้ลิตจะก าหนดเง่ือนไขการไดรั้บสิทธ์ิ
จ าหน่ายให้พ่อคา้ส่งไปด าเนินการอย่างหน่ึงอย่างใดตามเง่ือนไข เช่น ตอ้งซ้ือหัวเช้ือน ้ าหวานจาก   
ผูผ้ลิตเพื่อผลิตต่อ หรือน าไปขายส่งให้ผูผ้ลิตต่อ เป็นตน้ อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมน ้ าอดัลม นิยมใช้
ระบบน้ี เช่น โคลา-โคล่า (Coca-Cola)  เป๊ปซ่ี (Pepsi) เป็นตน้ 
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2.3.3  ระบบสิทธิทางการคา้ท่ีพ่อคา้ส่งให้สิทธ์ิแก่พ่อคา้ปลีก (wholesaler-retailer 

franchise system) หมายถึง ระบบท่ีพ่อคา้ส่งให้สิทธิทางการคา้แก่พ่อคา้ปลีก โดย พ่อคา้ปลีกท่ีเขา้
ร่วมระบบสิทธิจ าหน่ายจะตอ้งผ่านการพิจารณาด้านระดบัของความสามารถ ความช านาญการ
เฉพาะดา้น เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการขายปลีกอยา่งแทจ้ริง 

2.3.4  ระบบสิทธิทางการคา้ท่ีธุรกิจบริการให้สิทธ์ิแก่พอ่คา้ปลีก (service sponsor-
retailer franchise system) หมายถึง  ธุรกิจบริการให้สิทธิแก่พ่อค้าปลีก  โดยการจัดระบบการ
ให้บริการและการบริหารงาน  เพื่อให้มีการบริการท่ีมีประสิทธิภาพแก่ลูกคา้ ระบบน้ีนิยมใช้กับ
ธุรกิจฟาสต์ฟู้ด (fast food) เช่น แม็คโดนัลด์ (McDonald’s)  เบอร์เกอร์คิง (Burger King) เป็นต้น 
ธุรกิจโรงแรม เช่น โรงแรมฮอลิเดย ์อินส์ (Holiday Inns) เป็นตน้ 

 
3. ระบบการตลาดตามแนวตั้ งแบบรวมตัวกัน เป็นบริษัท เดี ยว  (corporate 

marketing channel system, corporate VMS) หมายถึง สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีอยูใ่น
ระดบัต่าง ๆ รวมตวักนัเป็นองคก์รภายใตเ้จา้ของเดียวกนั ซ่ึงจะท าให้มีความสามารถในการควบคุม         
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดอ้ยา่งเต็มท่ี และไม่ตอ้งมีปัญหาเร่ืองคนกลางอิสระท่ีท าหน้าท่ีไม่เป็นไป
ตามความตอ้งการของผูผ้ลิต  ระบบการรวมตวักนัเป็นบริษทัเดียวแบ่งออกเป็น  2  ลกัษณะ คือ 

 
3.1  การรวมตัวแบบมุ่งไปข้างหน้า (forward integration) หมายถึง ผู ้ผลิตท า

หน้าท่ีตั้งแต่ขายส่ง และขายปลีกสินคา้ของตนดว้ยตวัเองทั้งหมด หรืออาจเป็นเจา้ของช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเฉพาะในบางตลาด ส่วนตลาดอ่ืนท่ีเหลือมอบหมายใหค้นกลางอิสระท าหนา้ท่ีอยูต่่อไป  

 
3.2  การรวมตัวแบบมุ่งไปข้างหลัง (backward integration) หมายถึง ผูผ้ลิตเข้า

ไปครอบครองและจดัด าเนินการในระบบจดัจ าหน่ายผลผลิตประเภทปัจจยัการผลิต เพื่อเป็น
วตัถุดิบป้อนกระบวนการผลิตสินค้าส าเร็จรูปของผูผ้ลิตเอง  เช่น กิจการผลิตกระดาษ  เข้าไป
จดัระบบผลิตและจ าหน่ายเยื่อกระดาษท่ีเป็นวตัถุดิบป้อนโรงงานผลิตกระดาษ หรือผูเ้ล้ียงและจดั
จ าหน่ายเน้ือสัตว ์เขา้ไปควบคุมและด าเนินการในระบบการผลิต การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหาร
สัตว ์อุปกรณ์การเล้ียงสัตว ์เคมีภณัฑ ์ยารักษาโรคสัตว ์เป็นตน้ 
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การจัดรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบแนวนอน  
 

ระบบการตลาดตามแนวนอน หรือท่ี Adler (quoted in Kotler, 1997 : 551) เรียกวา่  
“การตลาดแบบพึ่งพาอาศยักนั (symbiotic marketing)” หมายถึง สมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่าย
ท่ีอยูก่นัคนละระบบมีการร่วมมือกนัด าเนินกิจกรรมทางการคา้โดยอาจจะเป็นการร่วมมือกนัแบบ
ชัว่คราวหรือแบบถาวรก็ได ้ 

 
ระบบการตลาดตามแนวนอน เป็นการรวมตวักนัหรือร่วมมือกนัระหวา่งสมาชิกท่ีอยู่

ในช่องทางการจดัจ าหน่ายตามแนวนอนตั้งแต่สองรายข้ึนไป และอยู่ในระดบัเดียวกนั เช่น ระดบั         
พ่อค้าส่งเหมือนกัน ระดับพ่อค้าปลีกเหมือนกัน โดยมีขอบเขตงานท่ีใกล้เคียงกัน เพื่อให้เกิด
ประโยชน์ในการแลกเปล่ียนปัจจยัการด าเนินงานบางอย่างร่วมกนั เช่น เงินทุน เทคโนโลยี ก าลงั
การผลิต วตัถุดิบ บุคลากร ความรู้ ความช านาญการ ประสบการณ์ ขอ้มูลข่าวสาร เป็นตน้ 

 
นอกจากน้ียงัเป็นการน าเอาจุดเด่นของฝ่ายหน่ึงมาเสริมจุดดอ้ยของอีกฝ่ายหน่ึง หรือ

รวมตวักนัแลว้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดดีข้ึน ท าให้ลดความเส่ียงทางธุรกิจ สร้าง
อ านาจการต่อรอง สามารถแข่งขนักบักิจการอ่ืนๆ ได ้

 
ลกัษณะการรวมตวัตามแนวนอนอาจจะตกลงท าสัญญาระหวา่งกนัเป็นการชัว่คราว 

สามารถยกเลิกสัญญากนัไดเ้ม่ือพบวา่รูปแบบการจดัการไม่ท าให้เกิดประโยชน์แก่กนัไดอ้ยา่งเต็มท่ี 
หรืออาจรวมตวักนัอยา่งถาวร เช่น การซ้ือกิจการเขา้มาบริหารเองทั้งหมด โดยพิจารณาเลือกเฉพาะ
กิจการท่ีมีความสัมพนัธ์กนั เช่น กาแฟกบัครีมเทียม เป็นตน้ 

 
การจัดรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบหลายช่องทาง  
 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบระบบการตลาดหลายช่องทาง หมายถึง การใชช่้องทาง     
การตลาดตั้งแต่สองช่องทางข้ึนไป เพื่อกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค การใชช่้องทางหลายช่องทาง 
จะท าใหกิ้จการไดรั้บผลประโยชน์ คือ 
   1). สามารถเพิ่มยอดขายจากการขายสินคา้ผ่านหลายช่องทางครอบคลุมตลาดได้
อย่างทั่วถึง เพราะถ้าหากใช้ตลาดช่องทางเดียว อาจจะไม่สามารถเข้าถึงลูกค้าบางกลุ่มได้ เช่น 
บริษทั ยาคูลท์ (ประเทศไทย) จ ากดั จากเดิมใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบทางตรง หรือช่องทาง
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ศูนยร์ะดบั โดยการใช้สาวยาคูลท์เท่านั้นในการน ายาคูลท์ให้ไปถึงผูบ้ริโภค ต่อมาไดเ้พิ่มช่องทาง      
การตลาดโดยใช้ช่องทางหน่ึงระดบั คือ การขายผา่นร้านคา้ปลีก ท าให้สามารถครอบคลุมตลาดได้
กวา้งขวางข้ึน เป็นตน้ 

2). การใช้หลายช่องทาง ท าให้ลดตน้ทุนในการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ในปัจจุบนัได ้
เช่น การขายผ่านทางโทรศพัท์อาจจะเสียตน้ทุนน้อยกว่าการใช้พนกังานขายเขา้พบลูกคา้โดยตรง 
เป็นตน้ 

3). การขายสินคา้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ บริษทัอาจใช้ช่องทางซ่ึงมีลกัษณะการขายท่ี  
เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ข้ึน เช่น การเพิ่มหน่วยงานขายท่ีมีความรู้ทางเทคนิคเพื่อ
ขายอุปกรณ์ท่ีมีความสลบัซบัซอ้น เป็นตน้ 

 
อยา่งไรก็ตามการขายผา่นช่องทางหลายช่องทางอาจจะท าใหเ้กิดความขดัแยง้ระหวา่ง

ช่องทางได ้ เพราะอาจเกิดการแข่งขนักนัแยง่ลูกคา้ เกิดการตดัราคากนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งพิจารณา
ถึงผลกระทบต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนในการเลือกใชช่้องทางหลายช่องทางดว้ย  

 
สรุป 
 

รูปแบบการจดัองค์กรในช่องทางการจดัจ าหน่าย แบ่งออกได้ 4 รูปแบบ คือ ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบแนวตั้ง ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ
แนวนอน และช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบหลายช่องทาง   

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบดั้งเดิม ประกอบดว้ยคนกลางอิสระแต่ละรายปฏิบติังาน    
การตลาดในรูปแบบการด าเนินเฉพาะของตนเอง แยกการบริหารงานเป็นอิสระจากกนัเด็ดขาด  
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางท่ีเป็นพอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก และผูบ้ริโภค 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบแนวตั้ง  จะเป็นระบบเครือข่ายงานจากส่วนกลาง เป็นท่ี
รวมของการจดัการงานการจดัจ าหน่าย มีการปฏิบติังานดา้นต่าง ๆ ท่ีต่อเน่ืองสัมพนัธ์กนัตลอดช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายนั้น ๆ แบ่งออกได้ 3 รูปแบบ คือ ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนั
ทางการบริหาร ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัโดยสัญญา ระบบการตลาดตามแนวตั้ง
แบบรวมตวักนัเป็นบริษทัเดียว ซ่ึงในระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัทางการบริหาร 
เป็นระบบท่ีมีการประสานงานกนัในขั้นตอนของการผลิตและการจดัจ าหน่ายรวมทั้งการตลาด โดย
มีสมาชิกช่องทางรายใดรายหน่ึงเป็นผูก้  าหนดโปรแกรมการด าเนินงานทั้งหมด แต่ละโปรแกรมท่ี
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ถูกก าหนดข้ึนมาจะถูกปฏิบัติในลักษณะร่วมมือกันอย่างไม่เป็นทางการเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
ร่วมกนั 

ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัโดยสัญญา เป็นการท าสัญญากนัระหวา่ง
สมาชิกต่างระดบัในช่องทางท่ีมีระบบการผลิตและการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั มีการรวมตวักนั
โดยอาศยัขอ้ตกลงท่ีเป็นสัญญาร่วมกนั  แบ่งออกได ้3 รูปแบบ คือ การรวมตวักนัของพ่อคา้ปลีกท่ี
พอ่คา้ส่งสนบัสนุน สหกรณ์พอ่คา้ปลีก และระบบสิทธิทางการคา้ ซ่ึงระบบสิทธิทางการคา้ สามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ ระบบสิทธิทางการคา้ท่ีผูผ้ลิตให้สิทธ์ิแก่พ่อคา้ปลีก ระบบสิทธิทาง
การคา้ท่ีผูผ้ลิตใหสิ้ทธ์ิแก่พ่อคา้ส่ง ระบบสิทธิทางการคา้ท่ีพอ่คา้ส่งใหสิ้ทธ์ิแก่พอ่คา้ปลีก และระบบ
สิทธิทางการคา้ท่ีธุรกิจบริการให้สิทธ์ิแก่พ่อคา้ปลีก  ส่วนในระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวม
ท ากนัเป็นบริษทัเดียว  หมายถึงสมาชิกใน   ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีอยูใ่นระดบัต่าง ๆ รวมตวักนั
เป็นองค์กรภายใตเ้จา้ของเดียวกนั แบ่งออกได ้2 ประเภท คือ การรวมตวัแบบมุ่งไปขา้งหน้า และ
การรวมตวัแบบมุ่งไปขา้งหลงั   

ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบระบบตลาดตามแนวนอน เป็นการรวมตวักนัระหว่าง
สมาชิกท่ีอยูใ่นช่องทางการจดัจ าหน่ายตามแนวนอนตั้งแต่สองรายข้ึนไป และอยูใ่นระดบัเดียวกนั 
เพื่อให้เกิดประโยชน์ในการแลกเปล่ียนปัจจยัการด าเนินงานร่วมกนั และแบบสุดทา้ย ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายแบบระบบการตลาดหลายช่องทาง เป็นการใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายตั้งแต่สองช่องทาง
ข้ึนไป เพื่อประโยชน์ในการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคท าให้สามารถเพิ่มยอดขาย ลดตน้ทุนการ
ขายเหมาะกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
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ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวน 
 

1. จงอธิบาย ความหมาย รูปแบบการจดัองคก์รในช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้ง 4 รูปแบบ  
2. จงอธิบาย ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัทางการบริหาร ส าหรับผูผ้ลิต

และส าหรับพอ่คา้ปลีก จะไดรั้บผลดี อยา่งไรบา้ง  
3. จงอธิบาย  ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมตวักนัโดยสัญญา ทั้ง 3 รูปแบบ พร้อม

ทั้งอธิบายความหมายของรูปแบบทั้งหมด 
4. จงอธิบาย ความหมายของ ระบบสิทธิทางการคา้ สามารถแบ่งออกไดก่ี้รูปแบบ พร้อม

ทั้งอธิบายความหมายของรูปแบบทั้งหมด 
5. จงอธิบาย ความหมาย ของ ระบบการตลาดตามแนวตั้งแบบรวมท ากนัเป็นบริษทัเดียว 

แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ แต่ละลกัษณะ มีรายละเอียด อะไรบา้ง 
6. จงสรุป ความแตกต่างระหวา่ง ขอ้ดี ขอ้เสีย ของการจดัรูปแบบโครงสร้างช่องทางการ

จดัจ าหน่ายแบบแนวนอน และการจดัรูปแบบโครงสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ
หลายช่องทาง  
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