
การคาสงและการคาปลีก

ความหมายของการคาสง

การคาสง หมายถึง กิจกรรมทั้งหลายทั้งปวงที่เกี่ยวของกับ

การซื้อขายสินคาและบรกิารเปนจํานวนมากใหกับผูซื้อที่ใชใน

การดําเนินธุรกิจ การผลิต และการขายตอ ผูดําเนินการคาสง

เรียกวา ผูคาสง สวนผูซื้อ คือ ผูใชในอุตสาหกรรม ผูคาสงและ

ผูคาปลีก



จากคํานิยามดังกลาวขางตนสามารถสรุปลักษณะการคาไดดังนี้
1. กิจการคาสงจะมีการซื้อขายสินคาและบริการตอคร้ังใน

ปริมาณมาก
2. วัตถุประสงคของผูซื้อเปนการซื้อเพื่อผลิตสินคาและบริการ

หรือนําไปขายตอ ไมใชซื้อเพื่อการบริโภคสวนตัวหรือภายในครัวเรือน 
3. การตั้งราคาจะนิยมตั้งราคาต่ํา โดยบวกกําไรในอัตราต่ําเพื่อ

จูงใจใหซื้อปริมาณมาก
4. การขายสินคาและบริการใหกับองคกรธุรกิจหรือผูขายตอจะ

ครอบคลุมพื้นท่ีการขายบริเวณกวาง ไมเจาะจงหรือครอบคลุมเฉพาะพื้น
ท่ีตั้งของธุรกิจคาสงนั้น



หนาที่ของผูคาสง

1. การขายและการสงเสริม

2. การซื้อและการจัดหาสินคามาขาย

3. การบริหารคลังสินคา

4. การขนสง

5. การเงิน

6. การรับภาระความเส่ียง

7. การใหขอมูลทางการตลาด

8. การใหบริการและคําแนะนํา



บทบาทของผูคาสงตอผูผลิตและลูกคา

บทบาทของผูคาสงตอผูผลิต

- ขายสินคาให

- ชวยเหลือภาระงานการตลาด

- ใหบริการทางการเงินและชวย

แบกรับความเสี่ยง

- ใหขาวสารการตลาด

- บริการสนับสนุนลูกคาแทนผูผลิต

บทบาทของผูคาสงใน

ชองทางการจัด

จําหนาย

ความมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

ในชองทางการจัดจําหนาย

- เสาะหาสินคาให

- จัดหมวดหมูและแบงสินคาเพื่อขาย

- ใหบริการทางการตลาด

- ชวยเหลือทางการเงินและสินเช่ือ

- ใหคําแนะนําและสนับสนุนทาง

เทคนิค

ผลการดําเนินงาน

บทบาทของผูคาสงตอลูกคา



ประเภทผูคาสง

1. ผูคาสงสินคา (merchant wholesalers) 

1.1 ผูคาสงใหบริการไมจํากัด (full-service 

wholesalers)

1.1.1 พอคาขายสง (wholesalers merchants)

1.1.2 ผูจัดจําหนายทางอุตสาหกรรม (industrial 

distributors)



1.2 ผูคาสงใหบริการอยางจํากัด (limited-service

wholesalers)

1.2.1 ผูคาสงขายเงินสดไมบริการสง (cash-and-

carry wholesalers)

1.2.2 ผูคาสงรถบรรทุก (truck wholesalers)

1.2.3 ผูคาสงรับคําส่ังซื้อ (drop shippers) 

1.2.4 ผูคาสงฝากขาย (rack jobbers)

1.2.5 สหกรณผูผลิต (producers’ cooperatives)

1.2.6 ผูคาสงทางไปรษณีย (mail-order

wholesalers)  



ประเภทผูคาสง
2. นายหนาและตัวแทน (brokers and agents) 

2.1 นายหนา (brokers)

2.2 ตัวแทน (agents) 

2.2.1 ตัวแทนผูผลิต (manufacturers’ agents)

2.2.2 ตัวแทนขาย (selling agents)

2.2.3 ตัวแทนจัดซื้อ (purchasing agents)

2.2.4 พอคารับคามิชช่ัน (commission 

merchants)

2.2.5 บริษัทประมูลราคา (auction company)         



ประเภทผูคาสง
3. สํานักงานและสาขาของผูผลิตและผูคาปลีก

(manufacturers’ and retails’ branches and office) 

3.1 สํานักงานและสาขาขาย (sales branches and 

offices)

3.2 สํานักงานจัดซื้อ (purchasing office) 



การพัฒนาการคาสง

1. ผูคาสงมีการนําเทคโนโลยีมาใชในการบริหารกิจการ

มากขึ้น

2. มีการพัฒนารูปแบบการคาสงผานหนาราน (store

operation) ไปสูการคาสงแบบไมมีหนาราน (non-store 

operation)

3. ผูคาสงมีการพัฒนาผลิตภัณฑภายใตตราสินคาของ

กิจการ (private brand)

4. ผูคาสงมีการรวมตัวในแนวตั้งมากขึ้น



ความหมายของการคาปลีก

การคาปลีก หมายถึง กิจกรรมทั้งหลายทั้งปวงที่

เกี่ยวของกับการขายสินคาและบริการใหกับผูบริโภคคน

สุดทาย เพ่ือการใชสวนตัวหรือการใชในครัวเรือน ไมใช

เพ่ือการดําเนินธุรกิจ สวนผูคาดําเนินการคาปลีก

เรียกวา ผูคาปลีก



จากคํานิยามดังกลาวขางตนสามารถสรุปลกัษณะการคาปลีกไดดังนี้
1.  วัตถุประสงคของผูซื้อ เปนการซื้อเพื่อการบริโภคสวนตัว 

หรือการบริโภคในครัวเรือน  แรงจูงใจในการซื้อของผูบริโภคอยูที่
ความพอใจสวนตัว หรือความพอใจของครอบครัว (personal 
or family satisfaction)

2.  กิจการคาปลีก มีการซื้อขายสินคาและบริการตอครั้ง
ในปริมาณนอย ในลักษณะแบงแยกยอยขายใหกับผูบริโภครายบุคคล
หรือรายครัวเรือน

3.  การตั้งราคาจะนิยมการบวกเพิ่มกําไร (mark up) จากตนทุนสูง 
โดยมุงหวังกําไรตอหนวยมากทั้งนี้เพราะปริมาณการขายตอครั้งนอย

4.  พื้นที่การขายสําหรับกจิการคาปลีก สวนใหญมักครอบคลุม
อาณาบริเวณพื้นที่การขายไมกวาง มีการใหบริการเฉพาะลูกคาบริเวณ
ใกลเคียงรานคา

5. ผูคาปลีกมักมีความสัมพันธใกลชิดกับลูกคา ทักทาย ปราศรัย 
ทราบความตองการและใหบริการดวยความกระตือรือรน



บทบาทของผูคาปลีกตอผูผลิตหรือผูคาสงและผูบริโภค

ใหบริการกอนและหลังการขาย

บทบาทของผูคาปลีก

ตอผูผลิตหรือผูคาสง

ความมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

ในชองทางการจัดจําหนาย

ผลการดําเนินงาน

บทบาทของผูคาปลีกใน

ชองทางการจัดจําหนาย

ชวยขายสินคาให

ชวยแบงเบาภาระ

ความเสี่ยง

ใหขอมูลขาวสารทางการตลาด

ชวยเหลือในงานการตลาด

เสาะหาสินคาเพื่อขาย

การขายสินคาเช่ือ

จัดหมวดหมูและแบงสินคาเพื่อขาย

บทบาทของผูคาปลีก

ตอผูบริโภค



ประเภทผูคาปลีก
1. ผูคาปลีกที่มีรานคา (store retailers) 

1.1 รานคาขายสินคาเฉพาะอยาง (special store)

1.2 หางสรรพสินคา (department store) 

1.3 รานสรรพาหาร (supermarket)

1.4 รานคาสะดวกซื้อ (convenience store)

1.5 รานคาปลีกขนาดใหญ (superstore and 

hypermarket)



1.6 รานคาใหสวนลด (discount store)

1.7 รานคาปลีกขายราคาต่ํา (off-price retailer 

1.8 โชวรูมแค็ตตาล็อกสินคา (catalog showroom)

1.9 รานคาสาขา (chain store) 

1.10 รานคาแบบสัมปทานสิทธิ์ (franchising store)

1.11 รานคาปลีกรูปแบบอ่ืน ๆ (other retailers)



ประเภทผูคาปลีก

2. ผูคาปลีกที่ไมมีรานคา (nonstore retailers) 

2.1 การขายตรง (direct selling)

2.2 การตลาดทางตรง (direct marketing) 

2.3 เคร่ืองยอดเหรียญอัตโนมัติ (automatic 

ending machines)



การพัฒนาการคาปลีก
1.  การพัฒนาการคาปลีกรูปแบบใหม

2.  พัฒนาการใชเทคโนโลยีใหม

3.  พัฒนาระบบการตลาดในแนวตั้ง

4.  การพัฒนาผลิตภัณฑภายใตตราของกิจการ

5.  การพัฒนาสูตลาดตางประเทศ
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