


 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิค้าบริโภค 
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิค้าอตุสาหกรรม 
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิค้าบริการ



 บริการท่องเท่ียว 
 ร้านอาหาร 
 ธนาคาร 
 สถานบนัเทิง 
 บริการดแูลรักษาสขุภาพ 
 การประกนั



ช่องทางตรง

หรือช่องทาง 

0 ระดับ 

ช่องทางตรง

หรือช่องทาง 

0 ระดับ 

ช่องทางตรง

หรือช่องทาง 

0 ระดับ 

ผู้ผลิต ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ขัน้
สุดท้าย

ผู้ผลิต อนิเตอร์เน็ตของผู้ผลิต หรือ
ตัวแทนท่องเที่ยวอนิเตอร์เน็ต

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้
ขัน้สุดท้าย

ผู้ผลิต ตัวแทน หรือ การให้สิทธิทางการ
ค้า การให้สัมปทาน กลุ่มการ

จัดการเฉพาะเร่ือง และกลุ่มความ
ร่วมมือ

ผู้บริโภคหรือผู้ซือ้
ขัน้สุดท้าย



 ช่องทางตรงจากผู้ผลติ (Manufacturer) ตรงไปยงัผู้บริโภค (Consumer)
หรือผู้ใช้ขัน้สดุท้าย (End-user)

 ช่องทางตรงจากผู้ผลิต (Manufacturer) ไปยงัอินเตอร์เน็ต (Internet) ของ
ผู้ผลติหรือตวัแทนทอ่งเท่ียวทางอินเตอร์เน็ต (Internet travel agent) สง่ตรง
ไปยงัผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ใช้ขัน้สดุท้าย (End-user)

 ช่องทางจากผู้ผลิต (Manufacturer) ไปยงัสาขา (Branch) ของผู้ผลิต เชน่ 
บริษัท ตา่ง ๆ หรือโรงแรมจะมีสาขาของตนอยูท่ัว่โลก สาขาตา่ง ๆ ของบริษัท
จะท าหน้าที่บริการตรงไปยงัผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ใช้ขัน้สดุท้าย 
(End-user)



ช่องทาง

1 ระดับ

ช่องทาง

1 ระดับ

ช่องทาง

1 ระดับ

ผู้ผลิต ตัวแทนขาย
ผู้บริโภคหรือผู้ใช้

ขัน้สุดท้าย

ผู้ผลิต หุ้นส่วนจัดจ าหน่าย ผู้บริโภคหรือผู้ใช้
ขัน้สุดท้าย

ผู้ผลิต เครือข่ายเชงิกลยุทธ์ ผู้บริโภคหรือ
ผู้ใช้ขัน้สุดท้าย



 หรือผู้ ใช้ขัน้ช่องทางจากผู้ผลิต (Manufacturer) ไปยงัตวัแทน ผู้ รับสิทธิ
ทางการค้า ผู้ รับสัมปทาน กลุ่มจัดการเฉพาะเร่ือง หรือกลุ่มความ
ร่วมมือ ไปยงัผู้บริโภค (Consumer สดุท้าย (End-user)

 ช่องทางจากผู้ ผลิต  (Manufacturer)  ไปยังหุ้ นส่วนจัดจ าหน่าย
(Distribution partner) ตรงไปยงัผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ ใช้ขัน้
สดุท้าย (End-user)

 ช่องทางจากผู้ผลติ (Manufacturer) ไปยงัเครือขา่ยเชิงธุรกิจ (Strategic 
alliance) ตรงไปยังผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ ใช้ขัน้สุดท้าย (End-
user)



5. กระบวนการซือ้สินค้าที่
หลากหลาย

9. มีสายผลิตภณัฑ์                                    
ที่สมบูรณ์แบบ

10. ก าไรขัน้ต้นเพียงพอทจีะ
ให้บริการสนับสนุนต่อการจัด

จ าหน่ายเอง

การจัดจ าหน่าย
ทางตรง
โดยผู้ผลิต

1. โอกาสในการสร้าง                             
ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน

2. สภาพแวดล้อมของตลาด 
(ลูกค้า) ที่มีการเปล่ียนแปลง

อย่างรวดเร็ว
3. ขัน้ตอนขัน้แรก                                   

ของวงจรชีวติผลิตภณัฑ์

4. ผลิตภณัฑ์และการ
ประยุกต์ใช้ที่มีลักษณะ

สลับซับซ้อน

6. ความต้องการ                             
สนับสนุนด้านการบริการ

7. จ านวนผู้ซือ้ที่รวมตัวกันทาง
ภมูิศาสตร์มีจ านวนน้อย

8. การซือ้ที่มีมูลค่าสูง
และไม่บ่อยครัง้

9. มีสายผลิตภณัฑ์
ที่สมบูรณ์แบบ

10. ก าไรขัน้ต้นเพียงพอ
ทีจะให้บริการสนับสนุน
ต่อการจัดจ าหน่ายเอง

5. กระบวนการซือ้
สินค้าที่หลากหลาย



 โอกาสในการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Opportunity for 
competitive advantage) ผู้ผลิตท่ีจดัจ าหน่ายโดยใช้ช่องทางตรงนัน้
สามารถบริหารจัดการโดยสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผลิตภัณฑ์ของตนให้โดดเด่นได้ดี เพราะมีความรู้ด้านผลิตภัณฑ์และ
การตลาดเก่ียวกบัสินค้าท่ีตนจ าหน่าย

 สภาพแวดล้อมทางการตลาด (ลกูค้า) ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 
(Rapidly changing market/customer environment) เน่ืองจาก
สภาพแวดล้อมท่ีเก่ียวข้องกบัลกูค้ามีการเปลี่ยนแปลง ดงันัน้ ถ้าผู้ผลิต
จดัจ าหน่ายเองก็จะสามารถปรับกลยุทธ์การตลาด (4Ps) ได้ทนัทวงที
โดยไม่ต้องผา่นคนกลาง



 ขัน้ตอนขัน้แรกของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Early stages of product life 
cycle) ในขัน้แนะนะของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์นัน้ เน่ืองจากลูกค้ายงัไม่
รู้จักผลิตภัณฑ์ท่ีออกสู่ตลาดจึงต้องอาศัยช่องทางท่ีสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างทั่วถึง ถือเป็นการแจ้งข่าวสารและจูงใจให้เกิด
ความต้องการ ดงันัน้ ช่องทางตรงจะมีประสิทธิผลมากกวา่

 ผลิตภัณฑ์และการประยุกต์ใช้ท่ีมีลักษณะสลับซับซ้อน (Complex 
product/ application) ลักษณะผลิตภัณฑ์และการน าไปใช้ท่ียุ่งยาก
ต้องอาศยัช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรง ซึง่บริษัทจะต้องแนะน าและ
อธิบายเก่ียวกบัการท างานของผลติภณัฑ์และบริการนัน้ ๆ



 กระบวนการซือ้ท่ีหลากหลาย (Extensive purchasing process) เช่น 
กระบวนการซือ้โปรแกรมน าเท่ียวนัน้ ผู้ ซือ้จะต้องมีความรู้เก่ียวกับ
สถานท่ีซือ้นัน้ ๆ บริษัทอาจต้องด าเนินการเองในการจดัจ าหน่าย

 ความต้องการสนับสนุนการบริการ (Supporting services are 
required) ลูกค้าต้องการการบริการต่าง ๆ เช่น การให้ค าแนะน าการ
เตรียมตวัท่องเท่ียวในสถานท่ีต่าง ๆ การอธิบายแหล่งท่องเท่ียวท่ีน่าใจ
ในการท่องเท่ียว หรือการมีสอบถามความพึงพอใจของลกูค้าหลงัการ
ขาย เป็นต้น เป็นช่องทางตรงจากผู้ผลติถึงผู้บริโภค



 จ านวนของผู้ ซื อ้ ท่ีรวมตัวกันทางภูมิศาสตร์มีจ านวนน้อย (Small 
number of geographically concentrated buyers) ถ้าผู้ซือ้อยู่กระจดั
กระจายกันมาก ยิ่งต้องอาศยัช่องทางการจัดจ าหน่ายมากขึน้เท่านัน้ 
แต่ถ้าผู้ซือ้มีการกระจดักระจายตวัน้อย บริษัทสามารถบริการลกูค้าได้
เอง

 การซือ้ท่ีมีมลูค่าสงูและไม่บ่อยครัง้ (Purchases are large and 
infrequent) ในกรณีท่ีการซือ้ของลูกค้าแต่ละครัง้มีมูลค่าสูง และเป็น
การซือ้นาน ๆ ครัง้ ควรใช้ช่องทางตรงในการจัดจ าหน่าย โดยไม่ต้อง
ผา่นช่องทางคนกลาง



 มีสายผลิตภณัฑ์ท่ีสมบูรณ์แบบ (Complete line of products) 
เน่ืองจากผู้ผลิตมีผลิตภณัฑ์ครบถ้วน ซึง่ผู้ซือ้สามารถซือ้โดยตรงได้โดย
ไม่ต้องอาศยัคนกลางเข้ามาช่วย

 ก าไรขัน้ต้นเพียงพอท่ีจะให้การสนบัสนุนต่อการจดัจ าหน่ายเอง (Profit 
margins adequate to support distribution organization) ในกรณีนี ้
คือก าไรท่ีเกิดขึน้ของผู้ ผลิตนัน้เพียงพอท่ีจะจัดโครงสร้างการจัด
จ าหน่ายขององค์การได้ด้วยตนเอง



 สินค้าท่องเท่ียวและการบริการมีแนวโน้มในการจดัจ าหน่ายโดยใช้ช่อง
ทางตรงมากกว่าผลิตภณัฑ์บริโภค โดยมีสาขาการขายของตน หรือมี
การใช้หน่วยงานขายภาคสนาม เป็นการจดัการจ าหน่ายแบบบรูณาการ
ในแนวดิ่ง ซึ่งประกอบด้วยศนูย์กลางการจดัจ าหน่ายและเครือข่ายค้า
ปลีกของตนโดยบริษัทผู้ผลิตท่ีมีขีดความสามารถด้านอินเตอร์เน็ตท่ี
เหนือกวา่จะสามารถใช้ช่องทางตรงได้ดีกวา่


