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บทที ่8
ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละการตั้งราคา

ผลิตภณัฑ์



ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้บริโภค
สินคา้บริโภค หมายถึง สินคา้ท่ีใชใ้นการด ารงชีวติ เช่น อาหารและเคร่ืองใชต้่างๆ เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค เคร่ืองบนัเทิงต่างๆ เป็นตน้ ช่อง
ทางการจ าหน่ายสินคา้บริโภคมี 5 แบบดงัน้ี

1
จากผูผ้ลิตถึงผูบ้ริโภคโดยตรง 

ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสูงเพราะผูบ้ริโภคอยูก่ระจดักระจายทัว่ไปเป็นช่องทางท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ไดไ้ม่มากชนิดนกั

2
จากผูผ้ลิตถึงผูค้า้ปลีกและผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

มกัใชก้บัสินคา้สมยันิยม สินคา้เสียง่าย ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ผูผ้ลิตท่ีมีสายผลิตภณัฑม์ากชนิด

3
จากผูผ้ลิตผา่นผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ถึงผูบ้ริโภค 

มกัใชก้บัผูผ้ลิตท่ีมีทุนนอ้ย สินคา้เก็บไวไ้ดน้าน ผูผ้ลิตเขา้ไม่ถึงผูค้า้ปลีก

4
จากผูผ้ลิตผา่นตวัแทน ผูค้า้ปลีก ถึงผูบ้ริโภค 

มกัใชก้บัผูผ้ลิตท่ีตอ้งการขจดัปัญหาเก่ียวกบัผูค้า้ปลีก ผูผ้ลิตใชต้วัแทนนอ้ยรายเป็นผูจ้ดัจ าหน่ายใหเ้พราะตวัแทนมี
ประสบการณ์ดา้นจ าหน่ายดีกวา่ผูผ้ลิต

5
จากผูผ้ลิตผา่นตวัแทน ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีกถึง ผูบ้ริโภค 

ช่องทางน้ีผูผ้ลิตคาดวา่จะมีประสิทธิภาพในการจ าหน่ายดี แต่สินคา้อาจมีราคาแพงข้ึน



ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าโดยรวม
การจดัจ าหน่าย หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค สินคา้
จะขายไม่ไดห้รือไม่มีผูซ้ื้อ ถา้สินคา้นั้นไม่อยูใ่นสถานท่ี และเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น หา
ซ้ือยากหรือส่งเส้ือผา้กนัหนาวไป ขายในฤดูร้อน เป็นตน้ หลกัการจ าหน่ายท่ีส าคญัคือ เอา
สินคา้ไปเสนอขายในท่ีท่ีมีคนมากๆ และใหเ้หมาะสมกบัเวลาหรือฤดูกาลท่ีลูกคา้ตอ้งการ



การฝากขาย 
❖ ร้านคา้ทัว่ไป อาจเส่ียงต่อการเก็บเงินบา้ง และตอ้งเอาไป

ฝากขายดว้ยตนเอง
❖ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ ตอ้งเสียค่าธรรมเนียม

ต่างๆ
❖ หา้งสรรพสินคา้ เช่น โลตสั คาร์ฟูร์ ตอ้งมีสินคา้จ านวน

มากและตอ้งเสียค่าธรรมเนียมต่างๆ มาก แต่มีโอกาสขาย
ไดม้าก

มอบใหต้วัแทนจดั
จ าหน่าย 

เม่ือตอ้งการใหสิ้นคา้กระจายไปทัว่ประเทศอยา่งรวดเร็วหรือไม่
ตอ้งการจ าหน่ายเอง เพราะทุนไม่เพียงพอ

ขายสินคา้เอง 
ตอ้งแน่ใจวา่มีหนา้ร้านท่ีดี เช่น เปิดร้านในศูนยก์ารคา้ หรือใน
หา้งสรรพสินคา้หรือ ออกบูธ (Booth) ขายในงานแสดงสินคา้

ต่างๆ



ขายตรงหรือไดเร็คเซลล์
ตอ้งใชพ้นกังานขายจ านวนมากเสนอขายสินคา้ถึงท่ีอยูข่อง
ลูกคา้ ไม่มีวางขายหนา้ร้านไม่มีการโฆษณา นิยมใชก้บั
เคร่ืองส าอาง เช่น แอมเวย ์มิสทีน เป็นตน้ สินคา้ตอ้งมี

คุณภาพดี มีระบบการขายท่ีจูงใจพนกังานขาย

ขายทางไปรษณียแ์ละส่ือ
สาธารณะ

ส่งแคต็ตาล็อกไปใหลู้กคา้หรือโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์แลว้รอรับค าสั่งซ้ือ ช่องทางน้ีอาจไดผ้ลนอ้ย

ขายทางอินเตอร์เน็ต 
สามารถเสนอขายไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและขายไดท้ัว่โลกโดยไม่
ตอ้งมีหนา้ร้าน ควรศึกษาเร่ืองอีคอมเมิร์ซ ใหเ้ขา้ใจอยา่งถ่องแท ้

ช่องทางน้ีมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ



การคา้ส่ง

การตลาด
ผูค้า้ส่งจะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการและความเปล่ียนแปลงของตลาด
ตลอดเวลาเพ่ือใหข้อ้มูลแก่ผูผ้ลิต ท าใหผู้ผ้ลิตสามารถผลิตสินคา้ท่ีตรง

กบัความตอ้งการของตลาดอยา่งแทจ้ริง

ลกัษณะส าคญัของการ
ด าเนินการคา้ส่ง

คือ กิจกรรมทั้งมวลท่ีผูส้ั่งซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตเป็นปริมาณมากๆ เพื่อส่งต่อใหผู้ค้า้รายยอ่ยน าไปขายใหแ้ก่ผูบ้ริโภคอีกทอดหน่ึง ผูค้า้
ส่งจะเป็นตวักลางระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก

เงินทุน
กิจการคา้ส่งจ าเป็นตอ้งใชเ้งินทุนค่อนขา้งมาก เพราะตอ้งมีสินคา้เก็บ
สินคา้ส ารองไวพ้ร้อมท่ีจะส่งใหแ้ก่ผูค้า้ปลีกไดท้นัความตอ้งการการให้
เครดิตแก่ผูค้า้ปลีกท าใหจ้ าเป็นตอ้งใชเ้งินทุนหมุนเวยีนจ านวนมาก

เช่นกนั

การจดัการ
ผูค้า้ส่งจ าเป็นตอ้งติดต่อผูผ้ลิตมากราย สินคา้บางประเภทตอ้งติดต่อผูค้า้
รายยอ่ยจ านวนมาก ดงันั้นการด าเนินงานยอ่มมีความยุง่ยากสลบัซบัซอ้น 
ผูค้า้ส่งจึงตอ้งใหค้วามส าคญัต่อการบริหารและการจดัการเป็นอยา่งมาก

ขนาดและขอบข่ายของการ
บริการ 

ขนาดและขอบข่ายของการบริการ กิจการคา้ส่งมีขอบข่ายกวา้งขวา งค
รอบคลุมเน้ือท่ีในอ าเภอจงัหวดัภาคหรือแมแ้ต่ทัว่ประเทศซ่ึงท าใหก้าร

จดัการซบัซอ้นยิง่ข้ึน



ตวัแทนจ าหน่าย

ตวัแทนจ าหน่าย
แต่ผูเ้ดียว

ไดรั้บสิทธ์ิจ าหน่ายสินคา้แต่เพียงผูเ้ดียวในพ้ืนท่ีหรือส่วนใดส่วนหน่ึง
ของประเทศ ตวัแทนจ าหน่ายจะตอ้งท าหนา้ท่ีส่งเสริมการขายดว้ย

ตวัแทนจ าหน่ายแบ่งตาม
สิทธิประโยชน์ ได ้3 

ประเภท ดงัน้ี

มีลกัษณะคลา้ยร้านคา้ส่ง แต่ต่างกนัท่ีตวัแทนจ าหน่ายจะได้รับสิทธิในการจ าหน่ายในอาณาเขตท่ีตกลงกนั และได้รับสิทธิส่ง
ผลิตภณัฑแ์ต่เพียงผูเ้ดียวในทอ้งท่ีนั้นๆ ดงันั้นตวัแทนจ าหน่ายจึงมีสิทธิดีกวา่ร้านคา้ส่ง

สต๊อกคิสต์
เป็นบริษทัท่ีท าหนา้ท่ีเก็บสินคา้และส่งสินคา้ตามใบสัง่สินคา้ คือขาย
อยา่งเดียวโดยไม่ท าการส่งเสริมการขายและการโฆษณาแต่ประการใด
ดงันั้นค่าคอมมิชชนัจึงไดน้อ้ยกวา่ตวัแทนจ าหน่าย แต่เพียงผูเ้ดียว

แฟรนไชส์
การใหลิ้ขสิทธ์ิการผลิตสินคา้แก่บริษทัอ่ืนใหบ้ริษทัเหล่านั้นตั้งโรงงานผลิตและหน่วยงานทางการตลาดภายใตก้ารแนะน าและเคร่ืองหมายการคา้ของ
บริษทัผูใ้หลิ้ขสิทธ์ิบริษทัแม่จะส่งวตัถุดิบท่ีจ าเป็นและเทคโนโลยใีนการผลิตใหโ้ดยมีเง่ือนไขบางประการเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้และการโฆษณา การ
ใหลิ้ขสิทธ์ิการผลิตสินคา้แก่บริษทัอ่ืนใหบ้ริษทัเหล่านั้นตั้งโรงงานผลิตและหน่วยงานทางการตลาดภายใตก้ารแนะน าและเคร่ืองหมายการคา้ของ
บริษทัผูใ้หลิ้ขสิทธ์ิบริษทัแม่จะส่งวตัถุดิบท่ีจ าเป็นและเทคโนโลยใีนการผลิตใหโ้ดยมีเง่ือนไขบางประการเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้และการโฆษณา 



นายหนา้
เป็นตวัแทนของกลุ่มผูซ้ื้อหรือผูข้าย และท าหนา้ท่ีต่อรองราคา
สินคา้กบัผูข้ายหรือผูซ้ื้อนายหนา้มีอ านาจการต่อรองจ ากดั

ตวัแทนการขายหรือตวัแทน
จ าหน่าย 

รับภาระการขายจากบริษทัผูผ้ลิต มีอ านาจในการต่อรองราคา
และเง่ือนไขการซ้ือขาย บางคร้ังตวัแทนการขายเป็นผูใ้หค้วาม

ช่วยเหลือแก่บริษทัผูผ้ลิตหรือผูซ้ื้อสินคา้ดว้ย

ตวัแทนผูผ้ลิต
รับจ าหน่ายสินคา้ในพื้นท่ีในพื้นท่ีหน่ึงโดยเฉพาะสินคา้ท่ีไม่มี
คู่แข่ง มีอ านาจในการต่อรองราคาและเง่ือนไขการขายอยา่ง

จ ากดั

ตวัแทนตามลกัษณะการด าเนินการ 



การค้าปลกี
การคา้ปลีก (Retailing) มีความส าคญัยิง่ในระบบเศรษฐกิจของทุกสังคม 
เพราะเป็นจุดเช่ือมโยงสุดทา้ยท่ีจะน าสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง ร้านคา้
ปลีกมีความส าคญัต่อชีวติประจ าวนัของสังคมเป็นอยา่งมากเพราะเป็น

แหล่งน าสินคา้และบริการนานาชนิดมาบ าบดัความตอ้งการของประชาชน



ลกัษณะส าคญัของการคา้ปลีก

1 ตอ้งศึกษารสนิยมและความตอ้งการของตลาดตลอดเวลา
เพื่อจะไดจ้ดัหาสินคา้มาจ าหน่ายไดต้รงกบัความตอ้งการ

2 การบริการของผูค้า้ปลีกตอ้งสะดวกรวดเร็วเป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้
มีสินคา้ไวบ้ริการทุกชนิด

3 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์จะตอ้งกระท าอยา่งกวา้งขวางใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้

4 การเงิน การคา้ปลีกไม่จ  าเป็นตอ้งลงทุนสูงนกั แต่ก็ตอ้งมีทุนหมุนเวยีนพอสมควร

5 การจดัการ ร้านคา้ปลีกขนาดเล็กการจดัการไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 
ไม่จ  าเป็นตอ้งมีความรู้ดา้นการบริหารดว้ยก็ได้



กลยุทธ์ในการก าหนดราคา
ราคา (Price) คือ มูลค่าของการแลกเปล่ียนสินคา้หรือ
บริการท่ีผูซ้ื้อเตม็ใจจ่ายใหเ้ป็นค่าสินคา้หรือบริการ ถา้

มองในดา้นผูข้าย ราคา คือ มูลค่าท่ีผูข้ายก าหนดไวส้ าหรับ
ส่ิงท่ีตนเสนอขาย ตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์ การ

ก าหนดราคาสินคา้ควรจะเป็นจุดท่ีเส้นอุปสงคแ์ละเส้น
อุปทานตดักนั นัน่คือ ระดบัราคาท่ีปริมาณซ้ือเท่ากบั

ปริมาณขายพอดี

จุดมุ่งหมายของการก าหนดราคา

เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด การลดราคาสินคา้หรือใช้
คูปองอาจท าใหข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึนส่วนแบ่งการตลาด
จะเพิ่มข้ึน

1

เพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาดไว ้ในกรณีท่ีมีคู่แข่งขนั
ทางการตลาดท่ีน่ากลวั การก าหนดราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสมจะช่วยรักษาส่วนแบ่งการตลาดไวไ้ด้

2

เพื่อความมีก าไร ปริมาณท่ีขายไดแ้ละส่วนเหล่ือมก าไร 
เป็นเคร่ืองก าหนดก าไรการเพิ่มราคาสูงข้ึนอาจท าให้
ขายได้ปริมาณลดลง ก าไรอาจลดลงกว่าเดิม การลด
ราคาจากเดิมยอดขายอาจมากข้ึนและท าให้ได้ก  าไร
มากข้ึน ตอ้งพิจารณาใหร้อบคอบ

3



นโยบายการก าหนดราคา

1 การก าหนดราคาโดยบวกเพิ่มจากทุนผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างๆ 

ต้นทุนทางตรง + ค่าใช้จ่ายต่างๆ + ก าไร = ราคาสินค้า

การก าหนดราคาโดยใชอ้ตัราผลตอบแทนตามเป้าหมาย2

วิธีนี้คิดจากเป้าหมายของก าไรที่ตั้งไว้ เช่น ต้องการผลตอบแทนจากการลงทุน 40% ดังน้ัน
เน่ืองจากลงทุนไป 10 ล้านบาท ก าไรจะต้องได้ 4 ล้านบาท แล้วน าก าไรจ านวนนี้ไปคิดค านวณ
ในการตั้งราคาสินค้า

การก าหนดราคาโดยใชก้ารวเิคราะห์จุดคุม้ทุน 3

จดุคุม้ทุน =
ตน้ทุนคงที่

ราคา − ตน้ทุนแปรผนัต่อหน่วย



การส่งเสริม
การขาย

หมายถึง ความพยามของกิจการท่ีจะท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ใหม้าก
ท่ีสุดมีส่วนแบ่งการตลาดมากและตลอดไป การส่งเสริมการขายควร

รวมถึงการใหข้่าวสารและการมีอิทธิพลเหนือพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค วตัถุประสงคข์องการขายคือการสร้างภาพลกัษณ์ของ
กิจการใหดี้ข้ึนและเพิ่มปริมาณการขายของกิจการใหสู้งข้ึน 



กิจกรรมดา้นส่งเสริมการขาย
การโฆษณา 

การช่วยเหลือร้านคา้ 

การกระตุน้ผูบ้ริโภคโดยตรง 

การสาธิตสินคา้ การแจกตวัอยา่งใหล้องใช ้

การจูงใจพนกังานขาย 

การใหก้ารศึกษาหรือฝึกอบรม 



การจดัจ าหน่าย

การจดัจ าหน่าย 
หมายถึง กระบวนการด าเนินการใหสิ้นคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภค

การจดัจ าหน่าย 
หมายความ รวมถึงช่องทางการจ าหน่ายและสถานท่ีจ าหน่ายดว้ย

ช่องทางการจ าหน่าย
เป็นการเลือกวา่จะจ าหน่ายผา่นตวักลางหรือไม่ แบบไหน ดงักล่าวมาแลว้ 
หลกัในการเลือกช่องทางการจ าหน่ายมี 2 วธีิ 



1.การเลือกจ าหน่าย
ผา่นตวักลาง

การเลือกตัวแทนจ าหน่าย
จะตอ้งพิจารณาส่ิงต่อไปน้ี

การพิจารณาเลือกข้ึนอยู่กบัประเภทสินคา้ ถา้เป็นเคร่ืองอุปโภคบริโภค มกัจดัจ าหน่ายโดยผ่านตวักลาง หากเป็นสินคา้อุตสาหกรรมไม่นิยมผ่าน
ตวักลางและข้ึนอยูก่บัความสามารถทางการตลาดของผูผ้ลิต ถา้ผูผ้ลิตและผูแ้ทนจ าหน่ายยงัไม่มีความรู้ทางการตลาดอีกมกัขายผา่นนายหนา้หรือผูค้า้
ส่ง ผูค้า้ปลีก ถา้ผูผ้ลิตมีความช านาญแลว้มกัจะเลือกใชทุ้กทาง

1 ความสามารถในการจ าหน่ายสินคา้ประเภทนั้น

เครดิตและฐานะการเงิน

ความสามารถในการคา้และการด าเนินธุรกิจทัว่ไป

ความเตม็ใจและความร่วมมือ

ช่ือเสียงและฐานะของเจา้ของตวัแทนจ าหน่าย

2

3

4

5



2.1 สถานท่ีจ าหน่าย

-การเลือกสถานท่ี ตอ้งใหเ้หมาะกบัประเภทสินคา้
-การจดัและตกแต่งร้าน 

*การตกแต่งร้าน มีความส าคญัมากเป็นจุดแรกท่ีจะดึงดูดใหลู้กคา้แวะเขา้มาชมหรือซ้ือสินคา้ บางบริษทัลงทุน
ไปเป็นจ านวนมากในการตกแต่งหนา้ร้านใหส้วยงามและสดุดตา  

2.การเลือกจ าหน่ายดว้ยตวัเอง
2.2 ผูข้ายหรือพนกังานขาย 

ตอ้งไดรั้บการอบรมเป็นอยา่งดีมองเห็นความส าคญัของลูกคา้ แต่งกายดียิม้แยม้แจ่มใส 
พูดจาสุภาพ ไม่โตเ้ถียงลูกคา้ นอกจากน้ีการแต่งกายยงัตอ้งเหมาะสมกบัสินคา้ท่ี

จ  าหน่ายดว้ยเช่นร้านอาหารกบัร้านขายเคร่ืองส าอางการแต่งกายยอ่มแตกต่างกนั เป็น
ตน้



บทสรุป
ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ตอ้งพิจารณาว่าสินคา้ผ่านขั้นตอนใดบา้งจึงจะ

ถึงมือผูบ้ริโภค เช่น ผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง นายหน้า ตวัแทน เป็นตน้ สินคา้บริโภคกบัสินคา้
อุตสาหกรรมยอ่มมีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้แตกต่างกนัออกไป

ราคาคือมูลค่าของการแลกเปล่ียน การก าหนดราคาสินคา้อาจก าหนดข้ึน
ตามหลกัเศรษฐศาสตร์หรือยึดหลกัผลก าไรจากการลงทุน และตอ้งพิจารณาราคาสินคา้
ของคู่แข่งขนัประกอบดว้ย

นอกจากน้ียงัตอ้งค านึงถึงความยดืหยุน่ต่อราคาของการซ้ือขายดว้ย สินคา้ท่ี
มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตราคาจะมีผลต่อการซ้ือนอ้ย ราคาถูกหรือแพงก็จ  าเป็นตอ้ง
ซ้ือ เรียกวา่มีความยดืหยุน่ต่อราคาต ่า

การศึกษาช่องทางการจ าหน่ายจะช่วยให้การประกอบการประสบ
ความส าเร็จตามท่ีตอ้งการไดม้ากข้ึน การจ าหน่ายโดยผ่านตวักลางและการจ าหน่ายดว้ย
ตนเองมีขอ้ดีขอ้เสียแตกต่างกนัตอ้งพิจารณาใหดี้



Thank You ☺


