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ระบบการคา้แบบดงัเดิม



การคา้ปลีก (Retail) 

การขายสินคา้และบริการใหก้บัผูบ้ริโภคทัว่ไป โดยปริมาณเลก็นอ้ย
การขายจะขายคร้ังละไม่มากแต่เนน้ท่ีการใหบ้ริการและ
ประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกคา้

5



ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการคา้ปลีกในยคุปัจจุบนั

• ประสบการณ์ของลูกคา้ 
• การบริหารสินคา้ในคลงัสินคา้ 
• การตลาดและการส่งเสริมการขาย 
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การคา้ส่ง (Wholesale)

หมายถึงการด าเนินการซ้ือขายสินคา้หรือบริการท่ีมีปริมาณมากจาก
ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่ายหลกั โดยผูซ้ื้อสามารถท่ีจะน าสินคา้หรือ
บริการท่ีไดรั้บมาไปท าการขายต่อใหก้บัร้านคา้ปลีกหรือขาย
โดยตรงใหก้บัผูใ้ชป้ลายทางกไ็ด ้ในระบบการคา้แบบดั้งเดิมการคา้
ส่งจึงท าหนา้ท่ีเป็นเหมือนกบัตวักลางท่ีท าหนา้ท่ีส่งต่อและการ
กระจายสินคา้ไปยงัตลาดอ่ืน
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ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการคา้ส่ง (Wholesale)

• การบริหารจดัการคลงัสินคา้ 
• การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีก 
• การน าเทคโนโลยแีละนวตักรรมมาช่วยในกิจกรรม 

8



การพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่ง
ธุรกิจกบัธุรกิจ



การคา้ส่ง (Wholesale)

• สามรูปแบบหลกัของการจดัท าพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์
• การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (Business-to-

Customer: B2C)
• การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ (Business-to-Business: 

B2B) 
• การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Customer-to-

Customer: C2C) 
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คุณลกัษณะส าคญัท่ีพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์แบบน้ีควรจะตอ้งมี 

• การสั่งซ้ือสินคา้และบริการในแต่ละคร้ังมีปริมาณมากและ
มูลค่าสูง 

• ใชร้ะยะเวลาในการด าเนินการท่ีนาน 
• ใชค้วามสัมพนัธ์ทางการคา้เป็นตวัขบัเคล่ือน 
• ธุรกรรมท่ีตอ้งการความรู้เฉพาะทาง 
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ตวัอยา่งท่ี 1 รูปแบบของผูผ้ลิตและผูจ้ดัหา 

รูปแบบของผูผ้ลิตและผูจ้ดัหา ในตวัอยา่งของธุรกิจในรูปแบบน้ีจะประกอบข้ึนจากสองธุรกิจ 
ธุรกิจแรกคือบริษทัท่ีท าหนา้ท่ีในการผลิตสินคา้จากนั้นจึงน าสินคา้ท่ีธุรกิจผลิตไดไ้ปขาย
ใหก้บัธุรกิจอ่ืนนั้นกคื็อธุรกิจท่ีสอง โดยธุรกิจอ่ืนหรือธุรกิจท่ีสองน้ีจะน าสินคา้ท่ีไดรั้บจาก
ธุรกิจท่ีหน่ึงน้ีไปใชใ้นกระบวนการผลิตเพื่อใหสิ้นคา้ของตนเพื่อน าไปขายกไ็ดห้รืออาจจะน า
สินคา้ท่ีไดจ้ากธุรกิจผลิตไปด าเนินการขายต่อโดยกไ็ด ้ตวัอยา่งของธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจใน
รูปแบบ เช่น ธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต ์ซ่ึงอาจจะเป็นอะไหล่ของรถไดด้ว้ย 
ธุรกิจจึงสามารถท าการขายสินคา้ท่ีเป็นช้ินส่วนของยานยนตใ์หก้บัผูผ้ลิตรถยนตต่์ออีกทอด
หน่ึงกไ็ด ้หรือขายจะส่งส่งใหก้บัร้านอะไหล่รถยนตเ์พื่อเป็นอะไหล่ท่ีผูซ้ื้อรายยอ่ยมาซ้ือกไ็ด้
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ตวัอยา่งท่ี 2 ผูค้า้ส่งและผูจ้ดัจ  าหน่าย 

หมายถึง ธุรกิจท่ีจะท าหนา้ท่ีในการซ้ือสินคา้ท่ีมีปริมาณหรือจ านวน
มากมาจากผูผ้ลิต จากนั้นธุรกิจจะน าสินคา้ท่ีซ้ือมาน้ีไปท าการขาย
ต่อส่งใหก้บัผูค้า้ปลีกรายยอ่ย เช่น ธุรกิจผูจ้ดัจ าหน่ายอาหาร ท่ีท า
หนา้ท่ีจดัหาและน าส่งสินคา้ท่ีเป็นอาหารสดหรืออาหารแหง้จ านวน
มากจากแหล่งผลิต หรือบริษทัผูผ้ลิตไปยงัหา้งสรรพสินคา้ หรือ
ซูเปอร์มาร์เกต็ 
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ตวัอยา่งท่ี 3 ผูใ้หบ้ริการ

ธุรกิจท่ีเปิดใหบ้ริการแก่ธุรกิจอ่ืน ท าใหผ้ลิตภณัฑข์องธุรกิจน้ีอาจจะไม่ไดเ้กิด
จากวตัถุดิบ แต่อาจจะเป็นความรู้ความสามารถกไ็ด ้เช่น การใหค้  าปรึกษาและ
การใหค้วามสนบัสนุนดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ บริษทัท่ีใหบ้ริการทางการ
ใหค้  าปรึกษาดา้นกฎหมายและคดีความ บริษทัท่ีใหบ้ริการทางดา้นการตลาด
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ความแตกต่างระหวา่งพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจและธุรกิจกบัผูบ้ริโภค

ประเด็น B2B B2C

กลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจอื่น ๆ ผู้บริโภคทั่วไป

กระบวนการขาย ใน เวลาการด า เนิ นการนาน  มี
ขั้นตอนในการด าเนินการที่ซับซ้อน
กว่า จะต้องมีการเจรจาต่อรอง การ
ท าสัญญาซื้อ/ขาย และท าการสั่งซื้อ
จ านวนมากและ/หรือมีมูลค่าสูง

ใช้เวลาในการด าเนินการขายไม่นาน 
และกระบวนการง่ายกว่า มักมีการ
ซื้อทันที

กลยุทธ์การตลาด ให้ความส าคัญและมุ่งเน้นเรื่องการ
สร้างความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจ 
ธุรกิจจะต้องแสดงให้ธุรกิจอื่นได้เห็น
ถึงความเชี่ยวชาญของธุรกิจ และ
ต้องสามารถแสดงผลตอบแทนที่เกิด
จากกการลงทุน (ROI) ได้

เน้นที่ภาพลักษณ์ของตราสินค้าหรือ
ยี่ห้อสินค้า สร้างประสบการณ์และ
ความรู้สึกที่ดีให้กับลูกค้า 
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ส่ิงส าคญัท่ีจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ

• ผลกระทบทางเศรษฐกิจ 
• ประสิทธิภาพในโซ่อุปทาน 
• นวตักรรมและความร่วมมือ 
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ความทา้ทายส าหรับผูท่ี้สนใจในการด าเนินธุรกิจ

• เป็นธุรกิจท่ีมีกระบวนการขายท่ีซบัซอ้น 
• ธุรกิจท่ีจ าเป็นตอ้งมีการรักษาความสัมพนัธ์ 
• สามารถปรับตวัใหท้นัต่อเทคโนโลย ี
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ผลกระทบจากการมีอยูห่รือการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี

• การเปล่ียนแปลงทางดิจิทลั 
• การเกิดข้ึนของแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ 
• การวเิคราะห์ขอ้มูล 
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โซ่คุณค่า



โซ่คุณค่า20

โครงสร้างพ้ืนฐาน

การบริหารทรัพยากรมนุษย์

การพัฒนาเทคโนโลยี

การจัดซ้ือ

โลจีสติกส์
น่าเข้า

การด่าเนิน
การ

โลจีสติกส์
น่าออก

การตลาด & 
การขาย

การบริการ

กิจกรรมหลัก

กิจ
กร

รม
สน

ับส
นุน



กิจกรรมหลกั

• โลจิสติกส์ขาเขา้ (inbound logistic)

• การด าเนินงาน (operation) 

• โลจิสติกส์ขาออก (outbound logistic)

• การตลาดและการขาย (Marketing & Sale)

• การบริการ (Services)
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กิจกรรมสนบัสนุน

• โครงสร้างพ้ืนฐานของบริษทั
• การจดัการทรัพยากรมนุษย ์
• การพฒันาเทคโนโลย ี
• การจดัซ้ือจดัจา้ง
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โซ่อุปทาน



ความหมาย

ทุกกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตผลิตภณัฑ ์เร่ิมจากการจดัหา 
การผลิต และโลจิสติกส์ โซ่อุปทานมีความหมายครอบคลุมไปจนถึง
ระบบขอ้มูลข่าวสารท่ีจ าเป็นท่ีจะตอ้งถูกน ามาใชเ้พ่ือการ
ประสานงานต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในระบบโซ่อุปทาน 
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ค าศัพท์พืน้ฐาน

• ผุผ้ลิต
• ผูจ้ดัจ าหน่าย 
• ร้านคา้ปลีก 
• โลจีสติกส์
• การบริหารจดัการสินคา้คงคลงั
• การพยากรณ์ความตอ้งการ
• การบริหารโซ่อุปทาน

25



ข่ายอุปทาน26



ช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์27

ลูกค้า ผู้ส่งมอบ

พอร์ทัลลูกค้า ตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ B2B

พอร์ทัล 
ผู้ส่งมอบ



ตวัอยา่งการบริหารจดัโซ่อุปทานท่ีมีความซบัซอ้น28



ผลลพัทท่ี์เกิดจากการบริหารโซ่อุปทานท่ีมีประสิทธิภาพ

• การใช้ระบบบริหารการผลติแบบทันเวลาพอดี
• ระบบบริหารจัดการคลงัจากผู้ขาย
• ปรากฎการณ์แส้ม้า
• การเรียกคืนสินค้า
• ปัญหาเร่ืองการมีส่วนร่วมของประชาคมโลก
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





การใช้ระบบบริหารการผลติแบบทนัเวลาพอดี30

การสั่งซื้อวัตถุดิบรายวัน ลูกค้า

การผลิครายวัน การขนส่ง



ปรากฎการณ์แส้ม้า31


ร้านค้า


ผู้ผลิต


แหล่งวัตถุดิบ


ลูกค้า

เร็วๆ ! ซื้อกระดาษช าระ การสั่งซื้อเกินความจริง

การเปลี่ยนแปลงเล็กๆ ของการสั่งซื้อ

สามารถสร้าง

ผลกระทบอย่างหนักกับต้นน้ า



การจัดการโซ่อุปทาน



การจดัการโซ่อุปทาน

การจดัการดา้นกระบวนการใหก้บัสินคา้และบริการในภาพรวม การ
ด าเนินการน้ีเป็นการด าเนินการท่ีครอบคลุมทุกกระบวนการท่ีธุรกิจ
จ าป็นท่ีจะด าเนินการเพื่อท่ีจะไดท้ าการเปล่ียนวตัถุดิบใหก้ลายเป็น
สินคา้ของธุรกิจเอง และเป็นการด าเนินการท่ีอ านวยความสะดวกให้
กิจกรรมโซ่อุปทานของธุรกิจใหส้ามารถท างานไดอ้ยา่งราบร่ืน 
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การบริหารโซ่อุปทาน34

การจัดการโซ่อุปทาน

ต้นน้่า ปลายน้่า
กลางน้่า

จัดซ้ือ ขนส่ง ผลิต กระจาย การตลาด



Thank 
you
วสันต ์กนัอ ่า & กฤติยา ร่างสม
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