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Definition

• Wholesaling  (or wholesale trade) is the 
sale, and  all activities directly  related to 
the sale, of goods and services to 
businesses and other organizations for 

(1)resale, 
(2)use in producing other goods or services, 

or
(3)operating an organization



Expenses of Wholesale
• Operating expenses vary widely across the several 

categories of wholesaling middlemen:
• Merchant wholesalers have the highest average 

operating expenses, at 14% of sales. However, the 
range is wide.

• Agent wholesaling middlemen have fairly low costs, 
around 4.5% of sales, largely because they do not have 
to carry inventories.

• Manufacturers’ sales facilities generally have no more 
than 11% of sales as cost structures

Operating expense of retail (approx28%) is 
much higher than wholesale’s(approx11%)

MAKRO คาสงที่ใหญที่สุดในประเทศไทย

• บริษัท สยามแม็คโคร จํากัด (มหาชน)  เปนบริษัทในกลุมเอสเอช
วีจากประเทศเนเธอรแลนดดาํเนินธุรกิจศูนยคาสงสินคาแบบชําระดวย
เงินสดและบริการตนเองที่จดทะเบียนภายใตช่ือ “แม็คโคร” โดยมีสาขา
ทั่วประเทศไทย ณ ปจจบุันรวมทั้งหมด 41 สาขา ซ่ึงแตละสาขาจะมี
ขนาดพื้นที่ขายแตกตางกันไปตามทําเลที่ตั้ง แบงเปน 8 สาขาในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 33 สาขาในตางจังหวัด  กลุม
ลูกคาเปาหมายเปนผูประกอบธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง ไดแก  กลุม
รานคาปลีกขนาดยอม  กลุมผูประกอบการโฮเรกา (กลุมธุรกิจโรงแรม 
ภัตตาคาร และรานอาหาร) กลุมสถาบันตางๆ และกลุมผูประกอบอาชีพ
อิสระรวมถึงผูประกอบธุรกจิบริการ



รายไดธรกจิุ /ผลติภณัฑ/บริการ %การถือหนุ  2550 
  ของบริษทั ลานบาท % 

 ศนูยจําหนายสินคาแม็คโคร  61,611 96.4 
แม็คโครออฟฟิศเซ็นเตอร  99.99 1,566 2.4 
ใหเชาอสงัหาริมทรัพย 99.99 7 - 
นําเขาและจําหนายสินคาแชแข็ง 99.99 750 1.2 
รวมรายไดทงัหมด้   63,934 100.0 

 



ความเหมือนและแตกตางระหวางกิจกรรมคาปลีกและคาสง

1. บทบาท หนาที่
2. ลูกคา
3. เขตการคา ทําเล
4. การจัดการสินคา/ องคกร/ราน
5. การจัดการบุคลากร
6. การขาย
7. ภาพลักษณ ตรารานคา house brand
8. สารสนเทศ
9. การเงิน
10. logistic

Economic Justification for 
Wholesaling

• Wholesaling skills are efficiently concentrated in a 
relatively few hands. This saves the duplication of 
effort that would occur if many producers had to 
perform wholesaling functions themselves.

•
• Economies of scale result from the specialization of 

wholesaling middlemen performing functions that 
might otherwise require several small departments run 
by producing firms.

•
• Transaction economies come into play when retailers 

and/or wholesaling middlemen are introduced between 
producers and their customers.



Why wholesale still exist?

1. คาสงเปนสะพานเชื่อมชองวาง(ลดชองวาง)ระหวางซัพพลาย
เออรกับผูผลิตผูผลิตกับลูกคา(Channel customers)
-ชองวางในเรื่องกรรมสิทธิ์
-ชองวางของระยะทาง
-ชองวางดานเวลา
-ชองวางดานคุณภาพและปริมาณ
-ชองวางดานขอมูล

Why wholesale still exist?

3. คาสงเปนคลังเก็บกกัตุนสินคา(Warehouse)
- การลดจํานวนสตอกที่รานคาปลีกตองจัดเก็บ โดยใหรานคาสงเปนคลังใหแทน 

เปนสาระสําคัญในการดํารงอยูของคาสง



Why wholesale still exist?

2. คาสงรวบรวม คัด ทําจํานวนซื้อขายรวมใหนอยที่สุด
(Principle of minimum total transaction)
- การลดจํานวนซื้อขายรวม จะทําใหประหยัดคาใชจายในการกระจายสินคาซึ่งจะ

เพิ่มมากขึ้นตามจํานวนการซื้อขาย เปนสาระสําคัญในการดํารงอยูของคาสง

Why wholesale still exist?

4. คาสงเปนหนาตาง รวบรวมและเรียบเรียงขอมูลใหผูผลิตและลูกคา  
เปนแหลงรวม demand และ supply (Aggregated 
information)

- ยอดขายที่สะทอนออกมาในการสั่งซื้อนั้น ทําใหผูผลิตไดขอมูลมา
พัฒนาสินคา และขอมูลตองมาจากหลากหลายทิศทาง(มีอาณาเขต
การคากวาง)จนตองพึ่งพาคาสง และผูซ้ือก็เห็นสินคาซัพพลายเออรที่
หลากหลาย นาํไปวางแผนขายในรานคาปลีกได



Role & Responsibility
สรุปหนาที่คาสง

• รวบรวมกระจายสินคา
• เช่ือม demand และ supply
• ประหยัดหรือลดตนทุนการกระจายสินคา
• ขนสง จัดสง
• จัดเก็บ สตอกสินคา
• รับภาระความเสี่ยง
• รับภาระเรื่องเงินทุน
• การกระจายขอมูล
• สงเสริมการขาย สนับสนุนคาปลีก

Profile of Wholesale

1  A merchant wholesaler is an 
independently owned firm that engages 
primarily in wholesaling and takes title to 
(that is, owns) the products being 
distributed. Sometimes these firms are 
referred to simply as wholesaler, jobbers, 
or industrial distributor.



2  An agent wholesaling middleman is and 
independently owned firm that engages 
primarily in wholesaling y actively 
negotiating the sale or purchase of 
products on behalf of other firms but that 
does not take title to (that is, does not 
own) the products being distributed.

3  A Manufacturer’s sales facility is an 
establishment that engages primarily in 
wholesaling and is owned and operated by 
a manufacturer but is physically separated 
from manufacturing plants



Special Characteristics of 
Wholesale customers

Wholesale Strategy

Large Average sale Planned purchase

Price concious 

นิยามคาสง คือ การขายไปยังผูที่ไมใชผูบริโภคคนสุดทาย

เปรียบเทียบ Wholesalers



Classification of Merchant 
Wholesale customers

• ลูกคาที่ซ้ือไปขายตอ (W2….W!)
• ลูกคาที่ซ้ือไปขายตอ (R)
• องคกรซื้อไปใชงาน หรือใชในงาน
• ลูกคาที่ซ้ือไปใชเอง

60-90%

10-40%

5-10%

สัดสวนลูกคา จากผลการสํารวจภาคสนามวินิจฉัยพาณิชยกรรม

Segmentation and Buyer 
behaviour

• Demographic : retail size, area, level
• Operating variable : services, technology
• Purchase approaches : method to purchase
• Situation Factors : instore share, urgency, 

size of order, types of order(category), 
shopping time

• Personal characteristic of buyer: 
age,sex,education,position



ลักษณะการคาสง
ในประเทศไทย

1. Store-based 
wholesale /Cash & 
Carry มีรานคาใหชอปปง

2. Nonstore-based 
wholesale ไมมีราน มีแตโกดัง 
รับคําสั่งซื้อทางโทรศัพท และจาก
salesman

Trading Area
Store-based wholesale จะใชหลักการเดยีวกบัคาปลีก ใช

เครื่องมือวิเคราะหทําเลหา size และ shape เหมือนกัน
• Population size and characteristics
• Competitive situation
• Transportation access
• Parking availability
• Property cost
• The length of agreement



• Nonstore-based wholesale จะใชหลักการเดียวกบั
ผูผลิต ใชเครื่องมือวิเคราะหดานโลจิสติกสเปนหลัก

• Closeness to sources of supply
• Improve Customer Service
• Reduce Distribution Costs
• Create Time and Place Utilities
• Influence Channel Decisions
• Control Shipping Costs

VALUE CHAIN
กิจกรรมจากตนน้ําถึงปลายน้ําธุรกิจคาสง

• Inbound logistics : Purchase, Inventory 
management, Warehousing 

• Operations: Store management eg.Internal 
Process

• Outbound logistics :Picking, Order 
Fulfillment, Transportation

• Marketing & Sales :Pricing, Instore 
Advertising and Promotion

• Services : Retail support



กิจกรรมในรานคาสง
Inbound logistics 

Purchase
• การสั่งซื้อสินคานั้นเปน [ ตนตอของกําไร ] หรือ [ การสั่งซื้อสินคาที่มี

ฝมือก็เหมือนกับการไดขายสินคาไปแลวคร่ึงหนึ่ง ]  แมวาการสั่งซื้อ
สินคาไมไดเปนดานทีดู่สะดดุตานัก  แตกเ็ปนสิ่งสําคัญที่สุดที่จะทําให
การคาขายมีความเจริญรุงเรือง  การสั่งซื้อสินคาที่มีฝมือนั้นเปนหัวใจ
ของการคาขาย เปรียบเสมือนกับเปนการขายที่มีฝมือ  เพราะการคาขาย
เร่ิมตนจากการสั่งซื้อสินคาที่สามารถขายไดนั่นเอง 



Purchase policy
• การคัดเลือกสินคา ( จะสั่งซื้อสินคาแบบใด )
• ชวงเวลา ( จะสั่งซื้อเมื่อไร )
• จํานวน ( จะสั่งซื้อจํานวนเทาไร )
• ราคา ( จะสั่งซื้อในราคาเทาไร )
• วิธีการสั่งซื้อสินคา ( จะสั่งซื้ออยางไร )
• พิจารณาสถานที่ที่จะสั่งซื้อ ( จะสั่งซื้อจากซัพพลายเออรใด)

Purchase Plan
• การวางแผนการสั่งซื้อสินคา  เริ่มจากความเกี่ยวของกับแผนการขาย  ซึ่ง

คาดการณยอดขายในปนั้น  จากนั้นจึงจะกําหนดวาจะสั่งซื้อสินคาในปนั้นเทาไร ( 
แผนการสั่งซื้อสินคารายป ) เพื่อทําใหยอดขายที่คาดการณไวสามารถทําไดจริง
และโดยทั่วไปจะแจกแจงยอดการสั่งซื้อรายปใหเปนรายเดือน เพื่อทําเปนแผนการ
สั่งซื้อในแตละเดือน ( แผนการสั่งซื้อแยกตามรายเดือน ) แลวจงึดําเนินการสั่งซื้อ
ตามแผนนั้น

• ขั้นตอนการคํานวณดังนี้
– สินคาคงคลังปลายงวดเปาหมาย = ยอดขายรายปเปาหมาย / อัตราการหมุนเวียนสนิคาราย

ป
– ตนทุนขายเปาหมาย = ยอดขายรายปเปาหมาย × ( 1 – อัตรากําไรขั้นตนเปาหมาย )

กรอบการสั่งซื้อประจําป = ตนทุนขายเปาหมาย – สินคาคงคลังตนงวด ( ตนทุน )
+ สินคาคงคลังปลายงวดเปาหมาย ( ตนทุน )



Inventory
• สินคาคงคลัง คือสินคาที่จัดเตรียมไวเพื่อจําหนายในราน ธุรกิจคาสงจะ

สํารองเก็บสินคาตางๆไว และจัดสงใหกัลลูกคาตามtrend ในการขาย 
โดยจะทําหนาที่ลดความเสี่ยงเรื่องสินคาคงคลังใหกับลูกคา โดย
คาใชจายในสนิคาคงคลังมีดังนี้

• ตนทุนซื้อสินคามาเพื่อขาย
• คาใชจายในการเก็บรักษา(Carrying cost)
• คาจางแรงงาน(คาวัสดุ อุปกรณตางๆในการเคลื่อนยาย)
• คาใชจายในการขาย(อุปกรณส้ินเปลืองในการจัดราน)

Inventory
วิธีวัด performance สินคาคงคลัง
• อัตราหมุนเวียนสินคา
• จํานวนวันของสินคาคงคลัง
• Intersection ratio
• สินคาคงคลังตอพื้นที่ 1 ตารางเมตร
• สินคาคงคลังตามบัญชี



Warehouse
• วิธีการจัดเก็บ
• รูปลักษณะของสินคา
• ลักษณะเฉพาะ
• หนวยที่นําเขาและออกจากลงั
สถานที่จัดเกบ็
• การแบงกลุมสินคา
• การจัดวาง layout สินคา
• การจัดวาง layout สถานที่

กิจกรรมในรานคาสง
Operations



Store Management
• Store operation resources, daily procedures, 

creating internal controls and systems, 
establishing retailing functions and day-to-day 
retail store operations.

• ระบบตางๆ การจัดการภายใน การจัด layout ออกแบบ ตกแตง 
Displays, Sales Floor inventory(on shelf 
merchandise) รวมทั้งการจัดการที่จอดรถ

วิธีวัด performance
• ระยะเวลาที่ลูกคาอยูในราน
• เสนทางเดินลูกคา

ระบบ IT & Retail POS System

• a good POS system will track sales so it is easily 
to see how business is doing (at any time). In 
other words
it replaces cash register

• * Dramatically improve customer service. 
* Simplify and improve inventory management. 
* Improve the effectiveness of marketing efforts.
* Easily show where making and losing money 
so it can make adjustments and increase profits. 
* Save huge amounts of time by automating 
bookkeeping and countless other wholesale
tasks.



การจัดเรียง จัดราน

การจัดการกลุมสินคา(Category Management)
ในคาสง

1.Category(Product Class)
กลุมดแูลในชองปาก

2.Sub-Cat1        Sub-Cat2        Sub-Cat3(Product) 
ยาสีฟน                             แปรงสฟีน                            อุปกรณ

3.Benefit Segment1,2,3(ปองกันฟนผุ,สมุนไพร,ขัดฟนขาว,เด็ก,อเนกประสงค)

4.Brand (คอลเกต,ดารว่ี,แซ็ค,ดอกบัวคู)

5.Size/Taste (ขนาด,รส(กลิน่))



กิจกรรมในรานคาสง
Outbound logistics

Marketing Logistics

ขนถายสินคาขึ้นรถขนสง

ตรวจสอบสภาพรถ

การเคลื่อนที่

การขนสินคาลง

การสงมอบ

กลับบริษัท

ประมวลขอมูลในการจัดสงสินคา

สําหรับคาสง ตองใช
“การจัดสงสินคา
จํานวนนอย และ ถ่ี”

มาจาก
Just in time

&
Kamban



กิจกรรมในรานคาสง
Marketing & Sales

ตัวอยางหมวดสินคาในรานคาสง
หมวดสินคาท่ีนิยมทาํ โปรโมช่ัน หมวดสินคาท่ีไมมีโปรโมช่ัน 

1. สบู,ครีมอาบนํา้        1.   เบียร,สรุาไทย,ไวน 
2. โฟมลางหนา 1. สรุาตางประเทศ 
3. ยาสีฟัน,แปรง,ชองปาก 2. บหุร่ี,ยาเสน 
4. แชมพ,ูเสนผม 3. บตัรโทรศพัท 
5. แป ง 4. ซุปไก,รังนก 
6. เคร่ืองสําอาง,โคโลญจ,โรลออน 5. ยา 
7. ผาอนามยั,ผาออมเดก็ 6. ของใชสวนตวั,ใบมีดโกน 
8. ผงซกัฟอก,อปุกรณลางซกั 7. กระดาษทชิช ู
9. บะหม่ีสําเร็จรูป 8. อาหาร,ขาวสาร,อาหารสําเร็จรูป 
10. เคร่ืองปรุงรส 9. อาหารกระป อง,ปลากระป อง,ผลไมกระป อง 
11. ขนม,(SNACK) 10. นํา้มนัพืช 
12. ลกูอม,ขนมขบเคีย้ว 11. นํา้อดัลม,นํา้เปลา,โซดา 
13. นํา้ผลไม  12. เคร่ืองด่ืมบํารุงกําลงั 
14. นมสด,นมUHT,นมขน 13. นมผง,อาหารเสริม 

 14. กาแฟ,คอฟฟ่ีเมต,ชา 
 15. ถานไฟฉาย 
 16. เคร่ืองเขียน 
 17. ยากนัยงุ,ยาฉีดยงุ 
 18. ของใชในครัวเรือน,ฟองนํา้,หลอด 
 19. สเปรย,นํา้หอมปรับอากาศ 
 20. อาหารสตัว 

 

ลักษณะการขายของคาสง
ในประเทศไทย

• ขายแพ็ค 
• ขายลัง ยกหีบ
• คาสงผสมคาปลีก



วิธีการสื่อสารตรารานคาสง (Brand 
Communication)

1. การสื่อสารตราผานการโฆษณาในราน เชนปายตางๆ 
Signage/POP media

2. การสื่อสารตราผานการโฆษณาสื่อสารมวลชน Mass Media, 
Event Marketing,Activities

3. การสื่อสารตราผานการสงเสริมการขายและกิจกรรมทางการตลาด
อ่ืนๆ Sales Promotion – loyalty program, 
cross selling, up-selling, rebates, 
customer training, Sponsorship

รานขายของชํา คาปลีก คาสง

หางสรรพสินคา 7-11
Top supermarket Gourmet

บริษัทจัดจําหนาย

Lotus BigC Makro

แบรนดระดับ 1 ของคาปลีก คาสง

Retail Brand
คือช่ือบริษัทหรือช่ือราน
ที่นําไปขยายสาขาตอ

Top Super
Top Daily
Top Market
Central Food Hall

Lotus Express

Makro office

Leader Price by BigC

Mini BigC

Max Value

ซุปเปอรมารเก็ต Get In



รานขายของชํา คาปลีก คาสง

หางสรรพสินคา 7-11
Top supermarket Gourmet

บริษัทจัดจําหนาย

Lotus BigC Makro

แบรนดระดับ 2 ของคาปลีก คาสง

คารฟูรผักอนามัยภายใต แบรนด “ผักอินทรีย”
อาหารแชแข็ง “เทสโก เรดดี้ มีล”

Big C มี ลีดเดอรไพรสมีสัดสวนกวา 99%
และเฟรส ไพรส 1%

แม็คโคร ช่ือ แอโร ,เซฟแพ็ค 

เซเวน มี อีซี่โก

House Brand
ช่ือตราของรานคา

ประเภทของปายตางๆ แบงตามวิธีการสือ่สาร 
A. ปา ย ส่ือสารนอกราน ปายถาวร ไมมีวนัหมดอายุ ปายหมุนเวยีน ปายชั่วคราว มีวนั

หมดอายุ
1. ปายแจง ช้ีทาง ปาย ท่ีจอดรถ ปายแจงการจอด
2. ปายเตือน ปายหาม ปายประกาศเตือน ปายประกาศเตือนเฉพาะกิจ
B. ปาย ส่ือสารใ นราน

1. ปายกระตุนการซื้อ คือ 
ปายท่ีมีระยะเวลาการใช
งานชวงเวลาใดเวลาหนึง่

ปายหมวดสนิคา
ปายสนิคาจัดรายการ
ปายสนิคาใหม
ปายสนิคาแนะนํา
ปายสนิคาราคาต่ํากวาทุน
ปายสนิคา เทศกาล......
ปายสนิคายอดนยิม(โฆษณา)

ปายแจงโปรโมชั่นตางๆ
ปายสรปุโปรโมชั่น

ปายสนิคาราคาสมาชิก

2. ปายเตือน ปายหาม ปายหามแกะสนิคา ปายหามหยิบ กําลังนบัสตอก
3. ปาย  แจงเพื่อทราบ ปายสนิคาหมดชั่วคราว ปายราคาตาง  ๆ

4. ปายบอกทาง ใหขอมูล ปายชําระเงิน
บอรดสือ่สาร
จุดแจกของแถม

ปายเพิ่มจุดชําระเงิน
บอรดสือ่สารชั่วคราว



รูปแบบของป ายตางๆ ณ จุดซือ แบงตามวธีิการใชงาน และสถานท่ีการติดตงั มีดงันี ้ ้้  
1. ป ายผา (banner) เขียนขอความเชิญชวนตาง ๆ   
2. ธงราว (buntings)  ผกูหอยหรือแขวนหนาราน หรือบริเวณจุดขายในอาคาร โดยมีเคร่ืองหมาย ตรา

ยีห่อสินคาอยดูวย  
3. แผนโปสเตอร  (poster)  ชนิดท่ีติดไวกบประตู ตงัพืน ติดฝาผนงัั ้ ้  
4. ป ายโฆษณาบนตู โชว (counter card) 
5. ป ายโฆษณาแขวน (mobile) 
6. ป ายลดราคา (discount card) 
7. ป ายแสดง (show cards) มีทงัรูปภาพและขอความโฆษณา้  

รูปแบบของป ายตางๆ ณ จุดซือ แบงตามผู รับขาวสาร มีดงันี  ้ ้ 
1. ป ายท่ีส่ือสารกบพนกังานภายในองคกรั  
2. ป ายท่ีส่ือสารกบลูกคา ั

Window Display



ปายแสดง

ปายภายนอก



ปายภายในแ

Marketing Support from Supplier

• Advertising allowances
• Demonstrators
• Co-branding
• In-store sales supports
• training



Promotion ในรานคาสง
ประเภทของการสงเสริมการขายของผูผลิต (Types of sales promotion from 

manufacturer/supplier)
• การสงเสริมการขายที่มุงเนนที่ผูบริโภค (Consumer promotion)
• การสงเสริมการขายที่มุงเนนที่คนกลาง (Trade promotion)
• การสงเสริมการขายที่มุงเนนที่หนวยงานขาย (Sales force promotion)

ประเภทของการสงเสริมการขายของรานคาปลีก คาสง (types of sales promotion)
• การสงเสริมการขายจากผูผลิต (Manufacturer/Supplier promotion)
• การสงเสริมการขายที่รานคาจัดเอง (Retail/Wholesale Promotion 

Pricing

• Cost-oriented Pricing
• Competition-oriented  pricing
• Demand-oriented Pricing



การบรหิารลูกคาสัมพันธ
• กิจกรรมการสงเสริมการขายสําหรับสมาชิกแบบตาง ๆ ประกอบดวย
• การหีบหอ (Packaging)
• การใชตัวอยางสินคา (Sampling)
• คูปอง (Couponing)
• การลดราคา (Price-off Promotion)
• ของแถม (Premiums)
• การแขงขัน (Contests)
• สลากชิงโชค (Sweepstakes)
• แสตมปการคา (Trading Stamps)
• ขอเสนอพิเศษอื่นๆ (Other Special offers)

กิจกรรมในรานคาสง
Services



CRM APPLICATION

การวัดวาลูกคารายนี้มีคาแคไหนตอองคกรเรา

3 revenue streams 
associated with each 
customer –

1. each one’s base 
spending amount, 

2. the growth of spending 
as the customer 
persists with the 
marketer,

3. revenue generated by 
customer referrals.



Retail Support

• Retail support (การซัพพอตรานคาปลีก) นั้นไดกลายมาเปน
กลยุทธการบริหารที่สําคัญของผูผลิต, ธุรกิจคาสงหรือสํานักงานใหญ
ของเชนสโตร โดยเฉพาะอยางยิ่งในการพจิารณาถึงการบริหารงาน
ธุรกิจคาสง การพัฒนาโปรแกรม(ระบบ)ของ Retail support 
จึงทวีความสําคัญขึ้นมา เพราะวาธุรกิจคาสงที่พัฒนาโปรแกรม 
Retail support ที่ดกีวาบริษัทอืน่จะทําใหยังคงอยูตอไปใน
ฐานะที่เปนธุรกิจคาสงที่มีการปฏิรูปใหม 

Retail Support



Read Issue of Wholesales in other 
countries  like india /china

and
Issue from supplier perspective


