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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาวิจัยค ร้ังนี้  ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด  ทฤษฏี  และงานวิจัย ท่ี เกี่ ยวของ                
เพื่อนํามาใชเปนแนวทางศึกษา ดังนี้ 

1. การคาปลีกและประเภทรานคาปลีก 
2. การบริหารการคาปลีก 
3. ตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) 
4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การคาปลีกและประเภทรานคาปลีก 
 
การคาปลีก 
การคาปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวกับการขายสินคาหรือบริการ

โดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทาย  เพื่อนําไปใชหรือบริโภคเปนการสวนตัว  มิใช เพื่อธุรกิจ                
(รวิพร คูเจริญไพศาล, 2549, หนา 144) 

รานคาปลีก(A retail store) หมายถึง ธุรกิจที่มียอดขายหรือรายไดสวนใหญมาจาก
การคาปลีก (Kotler, 2003, p.535)  

ประเภทรานคาปลีก 
ประเภทของรานคาปลีก (Types of Retailers) ที่นิยมแบงตามหลักสากล สามารถแบง

ไดเปน 3 ประเภทใหญ ๆ ดวยกัน คือ (สุวิมล แมนจริง, 2546, หนา 273-277) 
1. รานคาปลีกแบบมีหนาราน (Store Retailers) รานคาปลีกสวนใหญ ที่ดําเนินการอยู

ในปจจุบันจะเปนรานคาปลีกมีหนาราน เปนระบบการคาปลีกที่ผูบริโภคจะตองมาทําการเลือกซ้ือ
สินคาเองที่ราน ถือเปนระบบการคาปลีกที่มีการพัฒนากอนระบบการคาปลีกรูปแบบอื่น ๆ ซ่ึง
รานคาปลีกแบบมีหนารานมีการแบงประเภทตาง ๆ ตามขนาดพื้นที่ ความหลากหลายของสินคา 
และความสัมพันธกับราคา ไดทั้งหมด 8 ประเภท คือ 

 1) รานขายสินคาเฉพาะอยาง (Specialty Stores) เปนรานคาที่ขายสินคานอย แตมี
รายการหรือความหลากหลายในสายผลิตภัณฑใหเลือก จํานวนมาก เชน รานขายรองเทา รานขาย
เครื่องประดับ รานขายเครื่องสําอาง รานขายดอกไม รานขายเฟอรนิเจอร รานขายเสื้อผา เปนตน  
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 2) หางสรรพสินคา (Department Stores) เปนหางขนาดใหญที่ขายสินคาหลาย
ประเภท เชน สินคาประเภทเสื้อผา เครื่องกีฬา เครื่องเขียน เครื่องตกแตง ของใชในครัวเรือน      
เปนตน มีการแบงประเภทสินคาออกเปนแผนกตามสายผลิตภัณฑ และมีผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน  
เปนผูบริหารงาน เชน เซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล เปนตน 

 3) รานสรรพาหารหรือซูเปอรมารเก็ต (Supermarkets) เปนหางที่มีขนาดคอนขาง
ใหญ จะขายสินคาที่มีราคาต่ํา กําไรต่ํา ขายในปริมาณที่มาก และลูกคาตองบริการตัวเอง สินคาทีข่าย
สวนใหญจะเปนสินคาประเภทอาหาร ของใชในครัวเรือน อุปกรณดูแลทําความสะอาดบาน เชน 
ฟูดแลนด ท็อปซูเปอรมารเก็ต เปนตน 

 4) รานสะดวกซื้อ (Convenience Stores) เปนรานคาขนาดเล็กตั้งอยูใกลชุมชน  
เปดใหบริการทุกวัน และใหบริการวันละหลาย ๆ ช่ัวโมง จะขายสินคาประเภทสะดวกซื้อที่เปนที่
นิยมของลูกคา และบางรานรวมอาหารวาง เครื่องดื่ม และหนังสือพิมพเขาไปดวย เชน เซเวนอีเลฟ-
เวน เอเอ็มพีเอ็ม แฟมิล่ีมารท เปนตน 

 5) รานขายสินคาราคาถูก (Discount Stores) เปนรานที่ขายสินคาที่มีคุณภาพ       
ไดมาตรฐานในราคาต่ํา โดยยอมรับกําไรตอหนวยต่ํา แตอาศัยขายในปริมาณมาก รานขายสินคา
ราคาถูกจะมีทั้งรานขายสินคาทั่ว ๆ ไปและรานขายสินคาเฉพาะอยาง เชนวอลมารท เคมารท      
เปนตน 
 6) ผูคาปลีกสินคาลดราคา (Off-Price Retailers) เปนรานคาปลีกคาที่ขายสินคา
ราคาถูก สวนใหญเปนรานคาที่ไดมาตรฐาน แตมักเปนสินคาคางสตอก สินคาที่เหลือ หรือสินคา 
ตกรุน ทําใหไดรับสวนลดจาดผูผลิตในราคาพิเศษ สินคาในรานจึงมีการเปลี่ยนแปลงไปเรื่อย ๆ 
หรือเปนรานคาที่สามารถซื้อสินคาได ในราคาที่ต่ํากวาผูคาสงทั่วไป และบวกกําไรจากลูกคา     
นอยกวาผูคาปลีกทั่วไป  
 7) รานมหสรรพสินคา หรือซูเปอรสโตร  (Superstores)  ซูเปอรสโตรเปนรานคา 
ปลีกขนาดใหญ เนื้อที่ประมาณ 35,000 ตารางฟุต ที่ขายสินคาที่หลากหลาย ทั้งที่เปนสินคาประเภท
อาหารและไมใชอาหาร รวมทั้งการบริการในดานตาง ๆ เชน ซักรีด ซอมรองเทา การชําระคาบริการ
ตาง ๆ เปนตน แบงออกเปน 
  7.1) รานคาปลีกขนาดใหญที่ขายสินคาเฉพาะอยาง (Category Killers) เปนการ
ขายสินคา เฉพาะสายผลิตภัณฑในแนวลึก ตัวอยางเชน เพาเวอรบาย ซูเปอรสปอรต เปนตน 
  7.2) ไฮเปอรมารเก็ต (Hypermarkets) เปนรานคาขนาดใหญ ประมาณ 80,000 – 
220,000 ตารางฟุต โดยรวมเอาสินคาที่หลากหลายประเภทเขาดวยกัน เชน เฟอรนิเจอร เสื้อผา    
เปนตน มีการจําหนายสินคาเปนหอใหญ และลดราคาสินคาใหต่ํากวารานคาทั่วไป มีจุดเริ่มตน      
ที่ประเทศฝรั่งเศส เชน คารฟูร เทสโก เปนตน 
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 8) โชวรูมแคตตาล็อก (Catalog Showroom) เปนหองแสดงสินคาตัวอยางสวนใหญ
เปนการขายสินคาประเภทขายไดเร็ว โดยจะตั้งราคาขายไวต่ํา หรือบวกกําไรไวสูงก็ได โดยลูกคา 
จะซื้อสินคาจากแคตตาล็อกในหองโชวสินคาตัวอยาง และรับสินคาไดจากจุดรับสินคา ในราน 
สินคาที่เสนอขายมีความหลากหลาย เชน อุปกรณเครื่องใชไฟฟา กลองถายรูป กระเปาเดินทาง   
ของเลน เครื่องมือขนาดเล็ก เครื่องกีฬา เปนตน 
 2. การคาปลีกประเภทไมมีหนาราน (Nonstore Retailing) ปจจุบันมีอัตราการขยายตัว
เพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว ซ่ึงแบงไดเปน 4 ประเภท คือ 
  1) การขายโดยตรง (Direct Selling) เปนการสงพนักงานขายหรือตัวแทนขายใหไป
ติดตอกับลูกคาโดยตรงที่บาน เปนกิจกรรมที่ตองเกี่ยวของ กับการคัดเลือก และการพิจารณาการ 
จายคาตอบแทนใหกับพนักงานขาย แบงเปน 3  ลักษณะ คือ 
   1.1) การขายแบบหนึ่งตอหนึ่ง (One-to-Selling) เปนการใชพนักงานขาย         
ที่ติดตอโดยตรงกับบริษัทไปติดตอกับลูกคาจะไดคาตอบแทนในรูปของคานายหนา คิดเปน
เปอรเซ็นตจากการขาย เชน เอวอน มิสทีน ยูสตาร เปนตน 
   1.2) การขายแบบหนึ่งตอหลายคน (One-to-Many Selling) หรือที่เรียกวา     
การขายแบบปารตี้ (Party Selling) เปนลักษณะที่พนักงานขายจัดปารตี้ที่บานของลูกคาที่เปน
เจาภาพ และเชิญเพื่อนฝูงหรือเพื่อนบานมารวมงานปารตี้การขาย ซ่ึงพนักงานขายก็จะทําการสาธิต 
และเสนอขายใหกับแขกที่มารวมงาน เชน ทัพเพอรแวร มาเยอร เปนตน 
   1.3) การตลาดแบบหลายระดับ (Multilevel Marketing) หรือบางทีเรียกวา    
การขายแบบเครือขาย (Network Marketing) ทางบริษัทจะเลือกตัวแทนขายที่เปนอิสระมาทําหนาที่
กระจายสินคาของตน ผูจัดจําหนายหรือผูกระจายสินคา จะไปหาหรือคัดเลือกผูจัดจําหนายชวง
ตอไปเรื่อยๆ สรางเปนทีมงานหรือเครือขายของตนเองขึ้นมา คาตอบแทนของผูจําหนายแตละราย
จะไดจากเปอรเซ็นตการขายสินคาใหกับลูกคาโดยตรง และเปอรเซ็นตจากยอดขายของลูกทีม    
ของตนเองดวย เชน แอมเวย นูสกิน เปนตน 
 2) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการขายสินคาผานสื่อประเภทตาง ๆ 
เชนทางไปรษณีย (Direct Mail) ทางแคตตาล็อก (Catalog Marketing) ทางโทรทัศน (Home 
Shopping) ทางโทรศัพท (Telemarketing) ทางอินเตอรเน็ต (Electronic Shopping) เปนตน 
 3) เครื่องจักรอัตโนมัติ (Automatic Vending) ในตางประเทศการขาดโดยผาน
เครื่องจักรอัตโนมัติมีการแพรหลายมาก นิยมใชทั้งในโรงงาน บริษัทตาง ๆ สถาบันการศึกษา และ
ผานชุมชนตาง ๆ สินคาที่นิยมขายผานเครื่องจักรอัตโนมัติ คือ เครื่องดื่มประเภทตาง ๆ กาแฟ บุหร่ี 
ขนมหวาน กระดาษชําระ ถุงยางอนามัย หนังสือพิมพ เปนตน  
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 4) บริการการซื้อ (Buying Service) เปนการขายที่ใหบริการขายโดยตรงกับลูกคา
พิเศษบางกลุมที่มีขอตกลงพิเศษกับทางบริษัท ซ่ึงลูกคาจะไดสวนลดพิเศษหรือบริการอํานวย   
ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา นิยมใชกับพนักงานหรือลูกจางของหนวยงานขนาดใหญ 
 3. องคการคาปลีก (Corporate Retailing) ปจจุบันมีรานคาปลีกจํานวนมากที่ไมได
ดําเนินการโดยอิสระแยกเปนเพียงรานเดียว แตจะมีการดําเนินกิจการภายใตการดูแลของบริษัท 
หรือองคการตาง ๆ ในรูปของสัญญาหรือการใหสิทธิตาง ๆ ประเภทของการคาปลีกที่อยูในรูป  
ขององคการ ไดแก  
  1) รานคาแบบลูกโซในรูปของบริษัท (Corporate Chain Stores) เปนรานคา          
ที่ดําเนินการตั้งแต 2 รานขึ้นไป โดยเจาของเปนผูดําเนินการบริหารเอง มีศูนยกลางในการบริหาร
และจัดซ้ือจากสวนกลาง มักกอตั้งในรูปของบริษัท รานคาที่เปนสาขาแตละแหงจะขายสินคา       
ในสายผลิตภัณฑเดียวกัน เหมาะสําหรับรานคาประเภทหางสรรพสินคา รายขายอาหาร รานเสื้อผา 
เชน เซ็นทรัล โรบินสัน เปนตน 
  2) รานคาลูกโซแบบสมัครใจ (Voluntary Chains) ประกอบดวยกลุมของผูคาปลีก
อิสระมารวมตัวกันตั้งเปนกลุมหรือองคการขึ้น เพื่อประโยชนในการจัดซ้ือสินคาเปนสําคัญ 
บางครั้งอาจจะไดรับการสนับสนุนจากกลุมผูคาสง ผูผลิต หรือหนวยงานของรัฐบาล เชน บริษัท 
รวมคาปลีกเขมแข็ง จํากัด เปนตน 
  3) สหกรณผูคาปลีก (Retailer Cooperatives) ประกอบดวยผูคาปลีกอิสระจัดตั้ง
เปนองคการกลาง ที่เปนศูนยกลางการจัดซื้อสินคา และทําการสงเสริมการตลาดรวมกัน 
  4) องคการคาปลีกที่ไดรับสิทธิทางการคา (Franchise Organizations) เปนรานคา
ปลีก ที่ดําเนินการโดยรับสิทธิทางการคา (Franchises) จากผูใหสิทธิทางการคา (Franchiser)         
ซ่ึงก็คือ ผูผลิต ผูคาสง หรือธุรกิจตาง ๆ โดยที่รานคาที่เปนแฟรนไชนจะไดรับสิทธิในการใชช่ือ 
สัญลักษณ ตราสินคา ตัวผลิตภัณฑ หรือวิธีการจัดการ จากผูใหสิทธิทางการคา ไดแก ธุรกิจประเภท
ฟาสตฟูด โรงแรม รานสะดวกซื้อ รานวีดีโอ ฯลฯ  
  5) กลุมที่รวมตัวกันทางการคา (Merchandising Conglomerate) เปนบริษัทรูปแบบ
อิสระที่มีการรวมตัวกันของธุรกิจคาปลีกหลากหลายแขนงเขาดวยกัน ภายใตการเปนเจาของรวมกนั 
มีการบริหารงานจากสวนกลาง และมีการรวมตัวกันดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

การบริหารการคาปลีก 
 

การบริหารการคาปลีก(Retailing management) เปนกระบวนการวางแผนในการ
บริหารธุรกิจคาปลีก เพื่อสรางใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคและบรรลุเปาหมายของธุรกิจคาปลีก หรือเปนการบริหารที่ผูคาปลีกจัดหาคุณคาใหกับ
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ลูกคาและพัฒนาขอไดเปรียบที่เหนือกวาคูแขงขัน การบริหารการคาปลีกมีความเกี่ยวของกับเรื่อง
ตางๆดังนี้  

 

1. กระบวนการตัดสินใจการบริหารการคาปลีก 
กระบวนการตัดสินใจการบริหารการคาปลีก มีขั้นตอนดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและ

คณะ, 2546, หนา 24-30) 
ขั้นที่ 1 การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก 
การตัดสินใจเกี่ยวกับการบริหารการคาปลีก จําเปนตองศึกษาสภาพแวดลอมเพราะ

สภาพแวดลอมบางประเภทอาจสงผลกระทบตอการดําเนินงานของธุรกิจ  ผูบริหารจึงตองศึกษา
และวิ เคราะห  เพื่อนําผลการวิ เคราะหมาใช เปนแนวทางในการปรับกลยุทธของธุรกิจ 
สภาพแวดลอมแบงออกเปน 2 สวน คือ (สาคร สุขศรีวงศ, มปป., หนา60-65) 

1) สภาพแวดลอมภายนอก ประกอบดวย สภาพแวดลอมมหภาค และสภาพแวดลอม
ทางตรง มีดังนี้ 

1.1) สภาพแวดลอมมหภาค ประกอบดวย สภาพแวดลอมทางการเมืองและ
กฎหมาย  เชน ภาวะทางการเมืองไมมั่นคง กฎระเบียบ กฎหมายแรงงาน กฎหมายภาษี เปนตน
สังคมและวัฒนธรรม เชน ชุมชนรอบขางธุรกิจ เปนตน  เศรษฐกิจ  เชน อัตราดอกเบี้ย การมีรายได
ของประชากร เปนตน  

1.2) สภาพแวดลอมทางตรง ประกอบดวย ลูกคา เชน ความตองการของลูกคา 
อํานาจการตัดสินใจซื้อของลูกคา เปนตน คูแขงขัน เชน การใชกลยุทธของคูแขงขัน เปนตน ผูจัดหา
ปจจัยการผลิต แรงงาน หนวยงานของรัฐ เปนตน  

2) สภาพแวดลอมภายใน ประกอบดวย ระบบงาน เชน ระบบงานการบริหารทรัพยากร
มนุษย ระบบการบัญชี ระบบการเงิน เปนตน ผูมีสวนไดเสียในองคกร เชน หุนสวน ลูกจาง เปนตน 
ส่ิงอํานวยความสะดวก เชน อุปกรณ เครื่องมือที่ใชในการปฏิบัติงาน เปนตน วัฒนธรรมองคกร เชน 
การปฏิบัติตอกันของเพื่อนรวมงาน   เปนตน  

ขั้นที่ 2 การกําหนดกลยุทธการคาปลีก  
หลังจากวิเคราะหสภาพแวดลอม แลวนําขอมูลจากการวิเคราะหมากําหนดกลยุทธดังนี้ 
1) การเลือกทําเลที่ตั้ง เปนการคนหาแหลงที่จะทําใหธุรกิจสามารถประกอบกิจกรรม

ทางธุรกิจได โดยพิจารณาเกี่ยวกับคาใชจาย กําไร ความสัมพันธกับลูกคา พนักงาน และปจจัยสําคัญ
อ่ืนๆ  โดยทั่วไปจะพยายามหาแหลงที่ตั้ งที่ เหมาะกับประเภทสินคาที่ขาย  และกอให เกิด
ผลประโยชนโดยรวมจากการเลือกทําเลที่ตั้งสูงสุด แตเสียคาใชจายต่ําที่สุดเทาที่สามารถเปนได 

2)  การเลือกตําแหนงที่ตั้ง เปนการพิจารณาเลือกตําแหนง หรือจุดที่เฉพาะเจาะจง   
ของที่ตั้งธุรกิจ 
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3)  กลยุทธการตลาดคาปลีก เปนกลยุทธเกี่ยวกับการหาลูกคากลุมเปาหมาย และ
กําหนดกลยุทธการตลาดคาปลีก ดังนี้ 

3.1)  การกําหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจคาปลีกวาธุรกิจมุงที่จะขาย  และกําหนด
กลยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคากลุมใด 

3.2)  การกําหนดกลยุทธการตลาดคาปลีก เปนการกําหนดกลยุทธการตลาด     
ของธุรกิจคาปลีก เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย โดยการกําหนดสวนประสม
ของผูคาปลีก ประกอบดวย การเสนอสินคาและบริการ การกําหนดราคา การกําหนดการสงเสริม
การตลาด แผนผังรานคา การออกแบบรานคา และการบริหารสินคา 

3.3) การกําหนดแผนของผูคาปลีกเพื่อสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน 
4)  กลยุทธดานการเงิน การตัดสินใจดานการเงินเปนสิ่งสําคัญในการกําหนดกลยุทธ

ของธุรกิจ ประกอบดวย กําไรเชิงกลยุทธ ผลตอบแทนของสินทรัพย กําไรสุทธิ การหมุนเวียน   
ของสินทรัพย เปนตน 

5) โครงสรางองคการและการบริหารทรัพยากรมนุษย เปนการกําหนดกิจกรรม และ
ผูรับผิดชอบในกิจกรรมที่กําหนด ใหเปนไปตามวัตถุประสงคของธุรกิจ  ขั้นตอนการกําหนด
ผูรับผิดชอบในกิจกรรมประกอบดวย การสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรม การควบคุมบังคับ
บัญชา การกําหนดคาตอบแทน และการประเมินผล 

6) ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาดและการบริหารเครือขายผูขายสินคา 
ประกอบดวย บุคคล เครื่องมือ และกระบวนการ เพื่อรวบรวม จัดประเภท วิเคราะห ประเมิน และ
กระจายขอมูลที่ตองการ ไปยังผูตัดสินใจทางการตลาดไดทันเวลา 

ขั้นที่ 3 การบริหารสินคา 
เปนขั้นตอนที่ผูคาปลีกพยายามที่จะนําเสนอสินคาที่เหมาะสม ดวยปริมาณที่เหมาะสม 

ในสถานที่เหมาะสม ในเวลาที่เหมาะสม เพื่อสนองตอบความตองการของลูกคา โดยบรรลุเปาหมาย
ดานการเงินขององคการ การบริหารสินคามีหนาที่ที่สําคัญ 3 ประการคือ 

1) การวางแผนความหลากหลายของสินคา เปนการจัดหาเลือกซื้อสินคาเขามาจําหนาย
ในรานใหมีความหลากหลาย โดยจําแนกตามตราสินคา การออกแบบ ขนาด และราคา 

2) ระบบการซื้อ เปนการใชหลักการบริหารสินคา และเครื่องมือเขามาใชในการ
กําหนดระบบการจัดซ้ือที่เปนทางการ ระบบการซื้อจะชวยใหผูซ้ือและผูวางแผนสินคาพิจารณาวา
ควรจะซื้อสินคาเทาใด และระยะเวลาหางกันของแตละรอบการจัดซื้อจะเปนเทาใด 

3) การซื้อสินคา เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับตราสินคา แหลงผูขาย การติดตอกับผูขาย  
การรักษาความสัมพันธกับผูขาย และจริยธรรมและกฎหมาย 
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4) การตั้งราคาในธุรกิจคาปลีก เปนการกําหนดนโยบายและกลยุทธตางๆที่เกี่ยวของ
กับวิธีการกําหนดราคาที่ยุติธรรม และความสามารถสรางกําไร รวมทั้งสอดคลองกับภาพพจนของ
การรับรูดานราคาจากลูกคา 

5) สวนประสมการสื่อสารการตลาดคาปลีก เปนการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด
ใหบรรลุวัตถุประสงคทางการติดตอส่ือสารขององคการ ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการ
ขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง การประชาสัมพันธ 

ขั้นที่ 4 การบริหารรานคา 
เปนภาระความรับผิดชอบของผูจัดการรานคา ซ่ึงมีหนาที่สําคัญ 3 ประการคือ 
1)  การบริหารรานคาและการควบคุมตนทุน เปนกิจกรรมของธุรกิจการคาปลีก          

ที่เกี่ยวของกับการสรรหาพนักงานประจํารานคา และการควบคุมตนทุนและคาใชจายตางๆ          
ใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

2)   แผนผังรานคา การออกแบบ และการบริหารสินคาใหเปนที่รับรู มีรายละเอียดดังนี้ 
2.1)  แผนผังรานคา จะครอบคลุมพื้นที่ขายภายในรานทั้งหมด โดยจะกําหนดวา

สินคากลุมไหนจะวางไวบริเวณใดของราน โดยแยกออกเปนหมวดหมูชัดเจน 
2.2)  การออกแบบรานคา เปนการสรางบรรยากาศของรานคา โดยการจัดตกแตง

รานตามเทศกาลตางๆ โดยมุงเนนที่ความสะดวก ความทันสมัย และความเหมาะสมใหสอดคลอง
กับลูกคากลุมเปาหมาย และกลยุทธของรานคาปลีกนั้นๆ 

2.3)  การบริหารสินคาใหเปนที่รับรู เปนเทคนิคการเสนอขายสินคาใหแกลูกคา 
และทําใหเกิดประสิทธิผลในการตัดสินใจ โดยคํานึงถึงสถานการณในขณะนั้น 

2. ทําเลท่ีตั้งและการออกแบบรานคาปลีก  
2.1 ทําเลที่ตั้ง  
การทําธุรกิจรานคาปลีกสิ่งสําคัญอยางหนึ่งคือ ตองเลือกทําเลที่ตั้งของราน รานคาบาง

รานมีลูกคาเขาไปใชบริการอยางหนาแนน  แตบางรานคามีลูกคานอยมากจนในที่ สุดตอง               
ปดกิจการ ทําเลที่ตั้งของรานมีผลตอการประสบความสําเร็จของราน นอกเหนือจากราคาสินคา   
การบริการ และการตกแตงรานคา การตั้งอยูในทําเลที่ถูกตองจะชวยใหขายไดมากและมีผลกําไรดี 
การตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้ง มีองคประกอบในการตัดสินใจดังนี้ (วิโรจน วิภาสวัชรโยธิน, 2538, 
หนา 68-72) 

1)  จํานวนประชากร  รานคาปลีกควรตั้งอยูในยานที่มีประชากรหนาแนนพอสมควร 
เนื่องจากในพื้นที่ที่มีจํานวนประชากรมาก จะทําใหมีโอกาสมีลูกคามาใชบริการมาก นอกจากนั้น
ลูกคาจะรูสึกสะดวกสบายที่มีรานคามาอยูใกลไมเสียเวลาเดินทาง จํานวนการเขารานของลูกคาจะ
บอยครั้งกวารานคาที่ตั้งอยูไกล  
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2) ระดับรายได  และฐานะทางสังคม   การตั้งรานคาตองมี ลูกคากลุมเปาหมาย             
วาจะขายใคร ขายอะไร ทําเลนั้นมีลูกคากลุมเปาหมายหรือไม หากเลือกทําเลที่ประชากรในพื้นที่
นั้นมีระดับรายไดและฐานะทางสังคมไมเหมาะสมกับลักษณะการดําเนินงานของราน ก็จะไม
สามารถจูงใจลูกคาใหเขามาใชบริการของรานได เชน ในพื้นที่นั้นประชากรสวนใหญมีระดับ
รายไดและฐานะทางสังคมสูง มีความตองการซื้อสินคาที่มีคุณภาพดีราคาแพง แตรานคาขายสินคา
คุณภาพและราคาปานกลาง หรือชนิดของสินคาที่นํามาขายไมสอดคลองกับระดับรายได และฐานะ
ทางสังคมของลูกคา จึงไมเปนที่ตองการซื้อของลูกคา เปนผลใหการดําเนินงานของรานไมประสบ
ความสําเร็จ 

3)  อายุ-เพศของกลุมลูกคา  ลักษณะนิสัยและพฤติกรรมการซื้อของประชากร             
มีความเกี่ยวพันกับอายุและเพศของประชากร ดังนั้นควรใหความสนใจลักษณะประชากรดานอายุ
และเพศที่อยูในพื้นที่นั้นดวย วามีความแตกตางกันอยางไร เชน พื้นที่นั้นมีเพศหญิงอายุชวงวัยรุน
มาก ลูกคากลุมนี้ชอบซ้ือสินคาประเภทเครื่องแตงตัว หรือ รับประทานอาหารจานดวน เปนตน 

4)  จริยวัตร ศาสนา ขอบังคับทางศาสนา หรือทางกฎหมาย กิจการควรศึกษา จริยวัตร 
หรือศาสนา ที่ประชากรในสังคมพื้นที่นั้นนับถือและปฏิบัติอยูเปนอยางไร เพราะสินคาบางอยาง
อาจถูกตอตานจากกลุมคนเหลานั้น เชน การเปดรานขายวีดีโอหนังโป รานขายพระพุทธรูปเกา   
เปนตน  

5)  เสนทางสัญจร ความสะดวกสบายในการเดินทางมาใชบริการของรานเปน          
ส่ิงสําคัญที่ลูกคาจะเลือกมาใชบริการ การเลือกทําเลรานคาควรคํานึงถึงความสะดวกสบายในการ
เดินทางของลูกคา ซ่ึงมีขอพิจารณาคือ พื้นที่นั้นเปนศูนยกลางคมนาคมหรือมียานพาหนะสัญจร   
ไปมาหรือไม และพื้นที่นั้นมีลูกคาเดินผานไปมาเปนประจําและมีจํานวนมากหรือไม 

6)  รานคาคูแขงขัน ตองพิจารณาถึงรานคาของคูแขงขันในพื้นที่แหงนั้นดวย วามี
รานคาที่เขมแข็งและมีทําเลที่ดีกวาหรือไม หากการขายสินคาประเภทเดียวกันมีรานคาที่ทําเลดีกวา 
หรือลูกคานิยมใชบริการมากกวา อาจมีความยากลําบากในการดึงลูกคามาเขาราน หรืออาจไม
สามารถทําได  

7)  รานคารอบขาง การเขามาใชบริการที่รานของลูกคานอกจากกลยุทธทางการตลาด
ที่สามารถดึงลูกคาเขารานไดแลว ลูกคายังใหความสนใจสภาพรานคาใกลเคียงดวย  ดังนั้นการเลือก
ทําเลควรดูรานคารอบขาง วามีรานที่ทําใหลูกคารังเกียจที่จะมาใชบริการหรือไม  เชน รานซอม
รถจักรยานยนตร รานขายหีบศพ เปนตน  

2.2 การออกแบบรานคาปลีก 
การออกแบบรานคา ควรคํานึงถึงเรื่องดังตอไปนี้ 
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1) การวางแผนรานคา เปนการวางแผนเรื่องแผนกสินคาตางๆที่จะมีภายในราน 
และแตละแผนกมีความสัมพันธกันอยางไร ตั้งอยูที่ตําแหนงใดของรานบาง การจัดตําแหนงสินคา  
มีหลักการจัดดังนี้  

1. กลุมสินคาเดียวกันควรอยูดวยกัน  
2. สินคาขนาดเดียวกันควรอยูในชั้นเดียวกัน 
3. สินคาที่ใชตอเนื่องกันควรอยูใกลกัน 
4. สินคาที่ขายดีใหผลกําไรงามควรวางในระดับสายตาของลูกคา 
5. สินคาที่ขายดีควรใหพื้นที่ในการจัดเรียงมากกวาสินคาที่ขาย

รองลงมา 
2) การตกแตงรานคาเปนการสรางภาพลักษณบรรยากาศทั้งภายใน และภายนอก 

ของรานโดยใชอุปกรณตกแตงตางๆ เพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมาย เชน การออกแบบทางเขา
ของรานคา จะตองออกแบบใหลูกคาเขารานใหงายที่สุด สะดวกที่สุด การใช window display และ
การออกแบบปายตางๆ ตองสามารถมองเห็นงาย การใชโทนสีควรเปนโทนสีที่สวาง แตไมจา
จนเกินไป อาจมีเสียงเพลงที่ไมดังพอใหลูกคาฟงเพลินๆ 

 3) การวางผังรานคา เปนการจัดวางชั้นวางสินคาประเภทตางๆภายในรานให
สอดคลองกันทั้งสวนที่เปนสินคาหลัก สวนที่สนับสนุนการขาย และการตัดสินใจเรื่องขนาดพื้นที่
ของแตละแผนกที่ขายภายในราน การวางผังรานที่ดีควรคํานึงถึงหลักการดังนี้ 

1. ลูกคาเดินซื้อของสะดวกสบาย 
2. สามารถใชพื้นที่ในรานไดอยางคุมคา 
3. สามารถสรางกําไรใหรานไดมากที่สุด 
4. ไมมีมุมอับ 
สวนการจัดเรียงสินคาที่ดี ควรคํานึงถึงหลักการดังนี้ 
1. สินคาที่ขายดีควรอยูในตําแหนงที่ลูกคาหยิบไดสะดวกที่สุด 
2. สินคาใดที่ตองตั้งตรงก็ควรตั้งตรง สวนสินคาใดควรวางนอนก็วางนอน 
3. ไมควรวางสินคาเกย หรือซอนกัน  
4. ใหลูกคามีความสะดวกในการหยิบ 
5. สินคารูปทรงเดียวกันวางไวดวยกัน 
6. สินคาประเภทเดียวกันวางไวดวยกัน 
7. หันดานหนาของสินคาออกเสมอ 
8. อยาปลอยใหช้ันวางวาง 
9. หมั่นรักษาความสะอาดพื้นที่ขาย เชน ช้ันวาง ตัวสินคา 
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10. ใชประโยชนของพื้นที่ในชั้นวางสินคาใหไดมากที่สุดโดยเหลือ
ชองวางระหวางชั้นใหนอยที่สุด 

4) การบริหารพื้นที่ขายใหเกิดประโยชนสูงสุด เปนการบริหารพื้นที่ขายเพื่อให
เกิดกําไรสูงสุดตอกิจการ โดยพิจารณาชนิดสินคาและปริมาณที่นําเขามาจําหนายในรานให
สอดคลองกับความตองการซื้อของลูกคาประกอบกัน เพื่อกําหนดขนาดพื้นที่สําหรับวางสินคา     
แตละชนิดใหเหมาะสม 

 
3. การบริหารการตลาด 
การบริหารการตลาดเปนการวางแผนเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา      

ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด และบรรลุเปาหมายของธุรกิจ ดังนั้นธุรกิจคาปลีกจึงตองศึกษา และ
ตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องตอไปนี้ 

3.1 ลูกคาของธุรกิจการคาปลีก 
จากแนวคิดที่วาลูกคาสําคัญที่สุด ธุรกิจการคาปลีกจึงตองศึกษาลักษณะของผูที่

คาดวาจะเปนลูกคา เพราะลูกคามีลักษณะแตกตางกัน จึงทําใหมีความตองการแตกตางกัน เมื่อธุรกิจ
สามารถคนหาลูกคากลุมเปาหมายได จะสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดไดเหมาะสมกับลูกคา
กลุมเปาหมายนั้น การคนหาลูกคากลุมเปาหมายมีขั้นตอนดังนี้ (Kotler, 2003, p. 287-299) 

3.1.1 แบงสวนตลาด เปนกิจกรรมหนึ่งในงานทางการตลาด ที่กิจการพยายาม
แยกความตองการของลูกคาที่มีอยูแตกตางกันนั้นออกเปนกลุมๆ โดยพิจารณาความตองการของ
ลูกคาที่เหมือนกันอยางนอยหนึ่งอยางอยูในกลุมเดียวกัน และแยกความตองการที่แตกตางกัน
ออกเปนกลุมๆ เพื่อสะดวกตอการนําเสนอสินคาที่เหมาะสมใหแกลูกคาแตละกลุม ที่เลือกเปนลูกคา
กลุมเปาหมาย มีกระบวนการแบงสวนตลาดดังนี้ 

ขั้นที่ 1 : สํารวจขอมูลเกี่ยวกับลูกคา โดยการกําหนดตัวแปรที่จะใชสํารวจ 
ขั้นที่ 2 : วิเคราะหขอมูลท่ีสํารวจมา   เพื่อดําเนินการจับกลุมสําหรับลูกคา

ที่มีขอมูลเหมือนกันใหอยูกลุมเดียวกัน และตางกลุมกันเมื่อมีขอมูลตางกัน 
ขั้นที่ 3: สรุปผลจํานวนกลุมลูกคาที่มีความแตกตางกัน และขนาดตลาด

แตละกลุมที่แบงได แลวประเมินตลาดแตละสวน เพื่อตัดสินใจเลือกวาจะใชตลาดสวนใดบาง    
เปนตลาดเปาหมาย 

3.1.2  เลือกตลาดเปาหมาย มี 5 วิธีดังนี้ 
1) การเลือกสวนตลาดเดียว เมื่อแบงสวนตลาดออกเปนหลายสวน แตจะ

เลือกสวนตลาดเดียวที่ธุรกิจมีความถนัดที่สุด ที่สามารถเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาดไดอยาง
มีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผล 
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2) การเลือกสวนตลาดเฉพาะผลิตภัณฑ วิธีนี้ธุรกิจมีความสามารถในการ
พัฒนาสินคาชนิดหนึ่งๆใหมีคุณภาพและมีความหลากหลายรูปแบบ ตามแตที่แตละสวนตลาด
ตองการในรายละเอียดที่แตกตางกัน แลวนําเสนอสินคานั้นๆขายไปยังทุกสวนตลาดที่ตองการ
สินคาชนิดนั้น  

3) การเลือกสวนตลาดเดียวหลายผลิตภัณฑ โดยเลือกสวนตลาดเดียวแลว
นําเสนอสินคาหลายๆอยางที่ตลาดสวนนั้นตองการ วิธีการนี้ธุรกิจตองมีความชํานาญ และ
ความสามารถในการผลิตสินคาไดหลายๆประเภท  

4) การเลือกสวนตลาดตามความชํานาญ โดยเลือกสวนตลาดเฉพาะที่
ธุรกิจสามารถเขาไปดําเนินการได ซ่ึงขึ้นอยูกับวาธุรกิจมีทรัพยากรและความพรอมเพียงใด 

5) การครอบคลุมทุกสวนตลาด วิธีการนี้อาจแบงสวนตลาด หรือไมแบง
สวนตลาดก็ได โดยการเลือกทุกสวนตลาดเปนตลาดเปาหมาย ถาทําการแบงสวนตลาด ก็จะใช
การตลาดที่แตกตาง คือนําเสนอสินคาหลากหลายไปยังตลาดแตละสวน แตถาไมแบงสวนตลาด   
จะทําการตลาดที่ไมแตกตางคือ การนําเสนอสินคาเดียวเพื่อครอบคลุมตลาดทั้งหมด  

3.2  การเลือกสรรสินคา และการจัดซื้อ 
3.2.1 การเลือกสรรสินคาของผูคาปลีก (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546,

หนา 144-149) 
ผูค าปลีกตองพิจารณาวาจะเลือกสรรสินคาชนิดใดมาขาย  เนื่องจาก                

มีขอกําหนดทางดานการเงินที่จะใชในการซื้อสินคา รวมทั้งขนาดของพื้นที่ในการจัดวางสินคา
ภายในราน การตัดสินใจในการเลือกสินคา จะเกี่ยวของกับสิ่งตาง ๆ ดังนี้ 

1) ตลาดเปาหมายของธุรกิจการคาปลีก ซ่ึงผูคาปลีกจะตองวางแผนการใช
ทรัพยากรของตนโดยจัดเตรียม และดําเนินการใหสอดคลองกัน 

2) ลักษณะของสินคา ที่สามารถตอบสนองตอความตองการของตลาด 
กลุมเปาหมาย 

3) เกณฑการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืน 
  3.2.1.1 หลักการพิจารณาความหลากหลายของสินคา มีดังนี้ 

1) ความสามารถในการทํากําไรจากการขายสินคาหลายชนิดผสมผสาน
กัน เนื่องจากผูคาปลีกมีขอจํากัดจากจํานวนเงินที่สามารถลงทุนซื้อสินคา รวมทั้งพื้นที่   ที่จัดวาง
สินคาในราน ดังนั้นผูปลีกจึงตองพยายามหาสวนประสมของสินคา ที่ทําใหไดรับกําไรสูงสุด

2) ปรัชญาของบริษัทที่มีตอการแบงประเภทของสินคา ซ่ึงจะชวยใหผู
จัดซ้ือสินคาพิจารณาถึงจํานวน รูปแบบ และสีสันของสินคาที่ตองการซื้อ การมีรูปแบบ  และสีสัน
ของสินคาหลากหลายเกินไปอาจกอใหเกิดความเสี่ยงในเรื่องการขาดแคลนสินคา หรือขนาดตามที่
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ลูกคาตองการ โดยท่ัวไปแลวเมื่อรานคาปลีกลดราคาสินคาที่อยูในหมวดหมูนี้ จะมีการขาดแคลน
สินคาบางขนาดและบางสี เนื่องจากยากที่จะหาซื้อสินคาสวนที่ขาดมาทดแทนได และผูจัดซื้อจึงไม
สามารถสรางผลกําไรที่สูงสุด จากการซื้อสินคาจํานวนมาก ๆ ได 

  3) ลักษณะทางกายภาพของรานคา ผูคาปลีกจะตองพิจารณาขนาด
ของพื้นที่ ที่จะตองใชในการจัดวางสินคาแตละหมวดหมู ถามีการแบงสินคาไวมากทั้งรูปแบบ   
และสีสัน จําเปนที่จะตองใชพื้นที่ในการแสดงสินคาและการจัดเก็บสินคามาก 

  4) สินคาที่ใชประกอบกัน เมื่อผูคาปลีกวางแผนเพิ่มหมวดหมูสินคา
ควรพิจารณาวาสินคานั้นสามารถชวยเติมเต็มใหกับสินคาที่มีอยูเดิมไดอยางไร โดยคาดวาสินคาที่
จะเพิ่มเขามานั้น จะเปนสินคาที่ลูกคาตองการ 

   3.2.1.2 หลักการพิจารณาในการเลือกสินคา มีขอพิจารณาจากเกณฑ      
8 เกณฑ ดังนี้ 

   1) ตองเหมาะสมกับรูปแบบของราน 
   2) มีอุปสงคเพียงพอสําหรับสินคานั้น 
   3) มีการออกแบบและมีขนาดเหมาะสมที่จะขายไดอยางรวดเร็ว 
   4) มีสวนแบงในตลาดสูง 
   5) ความนิยมในสินคานั้น 
   6) ตองเหมาะกับภาพพจนของราน 
   7) ตองเปนสินคาที่กระตุนใหเกิดการซื้อ 
   8) เปนสินคาที่ไมแขงขันกันเอง 

 3.2.2 การจัดซื้อ  
 การจัดซ้ือเปนการซื้อส่ิงของเครื่องใช วัสดุ อุปกรณในการผลิต การซื้อ

สินคาเพื่อจําหนายใหกับลูกคา การซื้อของเพื่อใชในการบํารุงรักษา และซอมแซม และการซื้อ
บริการและวัสดุในการดูแลรักษา การจัดซ้ือรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ เชน การคัดเลือกผูจําหนาย     
การตรวจสอบการจัดสงสินคาที่กําลังจะมาถึง การประสานการจัดซ้ือกับการดําเนินงานดานอื่น ๆ 
ของธุรกิจ และระเบียบวิธีปฏิบัติในการติดตามผลที่จําเปน  เพื่อใหแนใจเกี่ยวกับการใหบริการการ
จัดสงที่ตอเนื่อง การจัดซ้ือมีสองประเภทคือ การจัดซ้ือเพื่อนํามาจําหนายตอ และการจัดซื้อเพื่อ
นํามาใชหรือแปลงสภาพ ผูจัดจําหนายที่เปนพอคาสงและพอคาปลีกเปนผูทําการจัดซื้อเพื่อนํามา
จําหนายตอ สวนผูซ้ือที่เปนผูผลิต เปนผูจัดซื้อเพื่อนํามาใชหรือแปลงสภาพ (ผุสดี รุมาคม, 2538, 
หนา 403-413) 

  3.2.2.1 วัตถุประสงคในการจัดซื้อ  
  วัตถุประสงคสําคัญในการจัดซื้อ มีดังนี้ 
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  1) เพื่อสนับสนุนการดําเนินงานของธุรกิจไมใหวัตถุดิบหรือสินคาขาดมือ 
  2) เพื่อใหธุรกิจไดรับ วัสดุอุปกรณ และสินคาตามที่ตองการโดยยึดหลัก 
   2.1) คุณภาพถูกตอง 
   2.2) ปริมาณเหมาะสม 
   2.3) ราคาเหมาะสม 
   2.4) ในเวลาอันสมควร 
   2.5) จากผูจําหนายที่เหมาะสม 
 3) เพื่อไมใหเงินจมอยูในสินคาคงหเลือมากเกินไป ไมตองเสี่ยงภัยกับ
ความลาสมัย และการเสื่อมคุณภาพของสินคา 
 4) เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับผูจําหนาย ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจมีขอมูล
เกี่ยวกับวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ และสินคาชนิดใหม ราคาใหม และบริการพิเศษตาง ๆ  
 5) เพื่อใหมีการประสานงานที่ดีกับหนวยงานอื่น ๆ ของธุรกิจ 
 3.2.2.2) ปจจัยที่จะตองพิจารณาในการจัดซื้อ  

เพื่อใหการจัดซื้อมีประสิทธิผล ผูจัดซื้อจะตองประสานกิจกรรมตาง ๆ ที่
สัมพันธกันแสดงตามภาพที่ 2.1 ดังนี้ 
 

คุณภาพถูกตอง  
 
จากแหลงที่เหมาะสม ปริมาณที่เหมาะสม 

  
    ปจจัยตาง ๆ ในการตัดสินใจซื้อ 
 
ในเวลาอันสมควร ราคาเหมาะสม 
    

ภาพที่ 2.1 แสดงความสัมพันธของกิจกรรมการจัดซื้อที่มีประสิทธิผล 
ที่มา : ผุสดี รุมาคม, 2538, หนา 408 
 
  1) คุณภาพ (Quality) 

 การซื้อสินคาที่มีคุณภาพตามที่ลูกคาตองการ เปนการซื้อที่ถูกตอง 
คุณภาพของสินคาไมจําเปนตองเปนคุณภาพที่ดีที่สุด แตเปนคุณภาพที่เหมาะสมตรงตามขอกําหนด
หรือนโยบายของธุรกิจที่กําหนดขึ้นโดยการพิจารณาทัศนะของลูกคาวาพอใจคุณภาพของสินคา
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แบบใด เชน ลูกคาบางกลุมอาจจะชอบสินคาที่มีความคงทนสูง แตลูกคาบางกลุมมักจะเปลี่ยน
เครื่องใช  บอย ๆ เพื่อใหมีเครื่องใชที่ทันสมัยจึงไมตองการสินคาที่มีความคงทน เปนตน การจัดซื้อ
สินคาเปนสิ่งที่มีผลกระทบโดยตรงตอตนทุนสินคา และราคาขาย การซื้อสินคาที่มีคุณภาพดีเกินไป
จะทําใหตนทุนสูง ธุรกิจจึงจําเปนตองกําหนดราคาขายสูง เพื่อใหคุมกับตนทุนสินคาและคาใชจาย 
ลูกคาอาจจะไมสามารถสูราคาได จึงหันไปซื้อสินคาจากคูแขงขัน 
  2) ปริมาณ (Quantity) 
  การซื้อในปริมาณที่เหมาะสมเปนวัตถุประสงคที่สําคัญประการหนึ่งในการจัดซ้ือ 
ในกรณีที่รานคาปลีกซื้อสินคาไวมากเกินไป จะทําใหเงินจมอยูในสินคาและมีภาระดานการเก็บ
รักษา สินคาเสื่อมคุณภาพ ลาสมัย ฯลฯ ในทางตรงกันขาม การซื้อสินคาในปริมาณที่นอยเกินไปจะ
ทําใหธุรกิจตองส่ังซื้อสินคาบอยครั้ง มีผลใหคาใชจายในการสั่งซื้อเพิ่มขึ้น  และสินคาขาดมือ      
ซ่ึงกอใหเกิดตนทุนการเสียโอกาส และสูญเสียลูกคา 
 3) ราคา (Price) 
  ราคาเปนปจจัยที่มีความสําคัญตอผูบริหารรานคา ราคาเปนราคาที่ดีที่สุดตาม
คุณภาพสินคาที่ไดกําหนดไวในการจัดซื้อ การจัดซื้อจะตองตรวจสอบคุณภาพของสินคาวาตรงตาม
ความตองการหรือไม ถาคุณภาพตรงตามความตองการแลว ธุรกิจจึงจะตรวจสอบราคาโดยพยายาม
เปรียบเทียบราคาจากผูจําหนายหลาย ๆ รายกอนที่จะตัดสินใจซื้อ แตทั้งนี้ขึ้นอยูกับลักษณะของ
สินคาที่จะซื้อ ในกรณีเปนสินคามาตรฐาน หรือสินคาที่มีราคาตอหนวยต่ํา ธุรกิจอาจศึกษาราคาจาก
แคทตาล็อกประกอบกับการตรวจสอบ แตในกรณีที่เปนสินคาที่มีราคาตอหนวยสูง  และจะตองซื้อ
เปนจํานวนมากในแตละครั้ง การซื้อสินคาเหลานี้ธุรกิจควรมีการเจรจาตอรองกับผูจําหนายหลาย ๆ 
ราย หรือใชวิธีการซื้อโดยการประกวดราคา นอกจากนี้ธุรกิจอาจใชหลักเกณฑความสัมพันธ
ระหวางราคากับตนทุน ราคาที่กําหนดโดยอุปสงคและอุปทาน และราคาที่เกิดจากการแขงขัน 
ประกอบการพิจารณาก็ได 
 4) เวลา (Time) 
  ปจจัยอีกปจจัยหนึ่งที่มีความสําคัญตอการจัดซื้อที่มีประสิทธิภาพ  คือการซื้อใน
เวลาอันสมควร ธุรกิจควรจะจัดซ้ือสินคาเพื่อใหมีพรอมที่จะจําหนาย แตในขณะเดียวกันธุรกิจ
จะตองระมัดระวังไมใหมีสินคาคงเหลือมากเกินไป ผูที่ทําหนาที่จัดซื้อจะตองทราบวาสินคาที่จะซื้อ
มีปริมาณมากนอยเพียงใดในตลาด  ในกรณีที่ สินคามีปริมาณมากเปนประจํา  ราคาคงที่              
ความเปลี่ยนแปลงนอย ผูซ้ือจะซื้อเมื่อใดก็ไดโดยไมจําเปนตองซ้ือคร้ังละจํานวนมาก และสามารถ
กําหนดปริมาณการสั่งซ้ือที่แนนอน ในทางตรงกันขามสินคามีปริมาณไมแนนอน และราคาขึ้นลง
อยางรวดเร็ว ผูซ้ืออาจตองพิจารณาอยางรอบคอบ การจัดซ้ือจะตองสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลง
ของตลาด การกําหนดปริมาณการสั่งซ้ืออยางสม่ําเสมอไมสามารถเปนไปได และบางครั้งธุรกิจอาจ
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ตองมีการซื้อลวงหนา เพื่อใหมีสินคาพรอมที่จะใชไดทันทีในอนาคต หรือซ้ือเมื่อธุรกิจคาดวาราคา
จะสูงขึ้น 
  5) ผูจําหนาย (Supplier)   

การคัดเลือกผูจําหนายเปนปจจัยที่สําคัญอีกปจจัยหนึ่งซึ่งมีสวนตอการจัดซื้อ 
ที่มีประสิทธิภาพ ผูจําหนายควรสามารถตอบสนองขอกําหนดในเรื่องคุณภาพ ปริมาณ ราคา      
และเวลาของธุรกิจได และธุรกิจสามารถประเมินผลเพื่อติดตามผูจําหนาย เพื่อใหแนใจวาผูจําหนาย
เหลานั้นไดจัดหาสินคาและบริการที่ธุรกิจตองการไดอยางตอเนื่อง การเลือกผูจําหนายจะพิจารณา
จากเกณฑตอไปนี้ 
   5.1) ความตอเนื่องและความเชื่อได 
    การประเมินผูจําหนายอยางเห็นไดชัดคือ ความตอเนื่องและความเชื่อถือได
ของผูจําหนาย วามีปริมาณสินคาหรือวัตถุดิบมากพอและสงไดในเวลาที่ผูซ้ือตองการหรือไม        
ถาผูจําหนายทําไมได ผูซ้ือจะเสียหายมากนอยเพียงใด เร่ืองเหลานี้เปนปญหาที่ผูซ้ือจะตองพิจารณา
ในการตัดสินใจเลือกแหลงสินคาหรือวัตถุดิบ 
    5.2) การใหบริการ 
    การใหบ ริการของผู จํ าหน าย เปน ส่ิงที่ ผู ซ้ื อจะตองนํ ามาประ เมิน               
และเปรียบเทียบระหวางผูจําหนายหลาย ๆ ราย 
    5.3) จํานวนผูจําหนาย 
    ผูบริหารรานคาจะตองพิจารณาวา ผูจําหนายสินคาควรมีจํานวนเทาใดจึงจะ
พอเพียง ควรจะซื้อจากผูจําหนายเพียงรายเดียวหรือหลายราย การซื้อสินคาจากผูจําหนายเพียงราย
เดียวอาจจะผลิตสินคาหรือวัตถุดิบไดไมทันตามความตองการ ทําใหตองเสียเวลารอคอย ดังนั้น
ผูบริหารรานคาจึงควรจะซื้อสินคาจากผูจําหนาย 2-3 รายและพยายามสรางความสัมพันธอันดี
ระหวางกัน 
    5.4) สถานที่ตั้ง 
    ในกรณีที่ผูจําหนายอยูไกลมากจะทําใหผูซ้ือตองเสียคาใชจายในการขนสง
สูงทําใหตนทุนสินคาสูงไปดวย และผูซ้ือตองเสียเวลาในการขนสงสินคา ผูบริหารรานคาจึงควรจะ
ซ้ือสินคาจากผูจําหนายที่อยูในทองถ่ินเดียวกัน ทั้งนี้เพื่อความสะดวก ประหยัด รวดเร็ว และชวยให
เงินทุนหมุนเวียนอยูในชุมชน เมื่อชุมชนเจริญ ธุรกิจยอมจะไดรับผลประโยชนในอนาคต 
    5.5) เงื่อนไขการชําระเงิน 
    เนื่องจากผูจําหนายแตละรายอาจเสนอเงื่อนไขใหลูกคาแตกตางกัน 
ผูบริหารรานคาควรเลือกเงื่อนไขที่ใหประโยชนมากที่สุด เชน ผูจําหนายรายหนึ่งเสนอสวนลดเงิน
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สดให   ถาธุรกิจชําระหนี้ภายในระยะเวลาของการใหสินเชื่อ แตผูจําหนายอีกรายหนึ่งไมใหสวนลด
เลย สวนลดเงินสดนี้จะชวยใหตนทุนสินคาของธุรกิจลดลงมาก 
    5.6) ตัวแทนจําหนาย 
    การใชบริการของตัวแทนจําหนายชวยใหทราบขอมูลเกี่ยวกับราคาและ
คุณสมบัติตาง ๆ ของสินคาไดรวดเร็ว ถูกตอง และสะดวกในการสั่งซื้อ เนื่องจากผูซ้ือจะเลือกซื้อ
จากตัวแทนที่อยูใกลที่สุด ดังนั้นผูบริหารรานคาตองพิจารณาคุณภาพของตัวแทนจําหนายของผู
จําหนายดวย 
    3.2.2.3 ระบบการจัดซื้อ 

ระบบการจัดซ้ือของธุรกิจคาปลีก  มีความเกี่ยวของกับเรื่องตางๆดังนี้            
(ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546, หนา 157-167) 

1) วิธีการสั่งซ้ือ  

วิธีการสั่งซ้ือที่นิยมใชมี 2 วิธี คือ (1) การสั่งซื้อดวยระบบธรรมดา 

(Manual ordering) เปนขั้นตอนการสั่งซื้อของผูคาปลีกแบบเดิมโดยใชเครื่องมือส่ือสารงายๆ เชน 

การสั่งซ้ือทางจดหมาย โทรสาร โทรศัพท หรือการสั่งซ้ือดวยตนเอง (2) การสั่งซื้อดวยคอมพิวเตอร 

[Computer Assisted Ordering (CAO)] เปนการสั่งซื้อสินคาผานระบบคอมพิวเตอร เชน ไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส (E-mail) เว็บไซต หรือระบบคอมพิวเตอรออนไลน วิธีการสั่งซ้ือแบบนี้จะมี      

ความถูกตอง และรวดเร็ว ตลอดจนชวยในการบริหารสินคาคงเหลือไดอยางมีประสิทธิผล 

2) รูปแบบการจัดซื้อ 

รูปแบบการจัดซื้อที่นิยมใชมี 2 วิธี ดังนี้ 

 2.1) ระบบเปดโอกาสใหซ้ือตามความเหมาะสม ระบบนี้เหมาะ
สําหรับการซื้อสินคาประเภทแฟชั่นโดยสามารถระบุปริมาณที่เหมาะสมไดในแตละหนวยสินคา
ระบบนี้ขึ้นอยูกับแผนงบประมาณสําหรับการจัดซื้อสินคาและจํานวนที่ใชในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึง
ขึ้นอยูกับยอดขายในอดีต การหมุนเวียนสินคาคงเหลือ กําไรขั้นตนของผลตอบแทนการลงทุน 
 2.2) ระบบที่ถือเกณฑจํานานหนวยต่ําสุดที่ตองเก็บรักษาไว ระบบนี้
เหมาะสําหรับสินคาที่มีการใชประจําสม่ําเสมอ ซ่ึงผูคาปลีกจะตองมีประวัติเกี่ยวกับการเคลื่อนไหว
การสั่งซ้ือสินคาทุกชนิดที่เกี่ยวของ และมีการติดตามยอดขายจริงในแตละ SKU อยางละเอียดซึ่งจะ
ทําใหผูคาปลีกสามารถประมาณการยอดขายของธุรกิจได ทั้งนี้ตองใชคอมพิวเตอรเพื่อเก็บขอมูล
เกี่ยวกับเอกสารการสั่งซ้ือ 
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 3) สวนประกอบของการซื้อ  
การสั่งซื้อจะบรรลุผลไดจะตองประกอบดวย (1) ระบบการซื้อที่มี

ระเบียบวินัยและ (2) ระบบโครงสรางการซื้อที่ดี จะชวยใหผูซ้ือทํางานไดงาย แมวารูปแบบการคา
ปลีกจํานวนมากจะมีความแตกตางกันทั้งดานรูปแบบและขนาด ทําใหมีสวนประกอบของการซื้อที่
แตกตางกันบาง อยางไรก็ตามหากมีการกําหนดระเบียบวิธีการจัดซื้อที่เหมาะสมกับลักษณะของ  
แตละธุรกิจ จะทําใหการดําเนินงานเกิดประสิทธิผลได 
 4) การพยากรณยอดขาย 

การพยากรณยอดขายของธุรกิจการคาปลีกนั้นเปนสิ่งยาก ที่จะคาดคะเน
วาจะตองซื้อสินคาจํานวนมากนอยเทาไรจึงจะเปนยอดสั่งซ้ือที่เหมาะสม ดังนั้นกําไรจากยอดขายจึง
เปนตัวบงชี้ที่สําคัญสําหรับการวางแผนในการจัดซ้ือสินคาที่เหมาะสม ถาการจัดซ้ือสินคามากเกิน
ความจําเปน จะทําใหตนทุนในการเก็บสินคาสูง สินคาลาสมัย เกิดการชํารุดเสียหาย และสินคาขาย
ไมได สงผลใหธุรกิจจําเปนตองลดราคาสินคาลง 
 5) การประเมินปริมาณสินคาคงเหลือที่มีอยู  

ผูคาปลีกตองการรักษาระดับของสินคาคงเหลือใหอยูในปริมาณที่
เหมาะสม ดังนั้นระบบการเติมใหสมบูรณแบบอัตโนมัติ (Automated replenishment system)        
จึงเปนระบบที่ทําใหเกิดความเชื่อมั่นวาประมาณสินคาที่มีอยูนั้นจะมีในจํานวนที่เหมาะสม
ตลอดเวลา  เมื่อใดที่สินคาลดลงถึงระดับที่กําหนดไว ก็จะตองมีการสั่งซ้ือเขามาเพิ่ม เพื่อใหสินคา
คงเหลือ      อยูในระดับที่กําหนดไวตลอดเวลา 
 6) การพิจารณาระยะเวลาที่ใชในการสั่งซ้ือ  

ชวงระยะเวลาที่รอคอย (Lead-time) เปนชวงระยะเวลาที่มีการสั่งซ้ือ
สินคาไปแลว จะตองรอจนกระทั่งถึงเวลาที่ไดรับสินคา ระยะเวลาในการรอจะขึ้นอยูกับลักษณะ
สินคาและระยะทางระหวางผูคาปลีกและผูขาย ตลอดจนขั้นตอนในการจัดหาหรือผลิตสินคานั้น ซ่ึง
จะมีผลกระทบตอจุดสั่งซื้อซํ้า เมื่อสินคาคงเหลือลดลงจนถึงระดับที่กําหนดไว ผูคาปลีกจะสั่งซื้อ
สินคาใหม โดยคํานึงถึงระยะเวลาในการรอคอยสินคา 
 7) ความถี่ในการสงมอบสินคา  

ความถี่ในการสงมอบสินคา คือความบอยครั้งในการซื้อในรอบระยะเวลา
หนึ่ง ขึ้นอยูกับความสม่ําเสมอในการใชสินคา และชวงระยะเวลาที่ใชในการสั่งซ้ือสินคา ปจจุบัน
นิยมใชระบบแลกเปลี่ยนขอมูลอิเล็กทรอนิกส(Electronic Data Interchange : EDI) ที่เชื่อมตอ
ระหวางผูซ้ือและผูขายสินคา เพื่อชวยอํานวยความสะดวกในการสงมอบสินคาไดอยางเหมาะสม 
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 8) การตัดสินใจเกี่ยวกับระดับสินคาคงเหลือเพื่อความปลอดภัย  
เปนปริมาณสินคาขั้นต่ําสุดที่ธุรกิจตองเก็บรักษาไวเพื่อปองกันไมให

สินคาขาดแคลน ซ่ึงจะชวยใหผูคาปลีกเกิดความเชื่อมั่นวาในขณะที่มีการสั่งซ้ือสินคานั้น จะมสิีนคา
ไวขายใหลูกคาตามที่ลูกคาตองการ  การใชระบบการสั่งซื้อสินคาโดยใชคอมพิวเตอรจะชวยใหผูคา
ปลีกสามารถพยากรณไดงายขึ้น 
 9) การจัดการสั่งซ้ือ  

เมื่อมีการพิจารณาเกี่ยวกับการพยากรณยอดขาย ปริมาณสินคาคงเหลือท่ีมี
อยู ความถี่ในการสั่งซื้อ และระดับสินคาคงเหลือเพื่อความปลอดภัย นั่นหมายความวาธุรกิจมีความ
ตองการที่จะสั่งซ้ือสินคา ในขั้นนี้ตองมีการเจรจาตอรองราคาและมีการสั่งซ้ือในปริมาณที่เหมาะสม
และถูกตอง การสั่งซื้ออาจจะเปนแบบรวมอํานาจหรือการกระจายอํานาจก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความ
ยากงายในการดําเนินงานของผูคาปลีก ตลอดจนตองคํานึงถึงขอไดเปรียบและขอเสียเปรียบที่
เกิดขึ้นจากแตละวิธี 
 10) การรับและการจัดการเกี่ยวกับสินคา  
 เมื่อพนักงานไดรับสินคาพรอมทั้งเอกสารการรับสินคาแลว จะตองนํา
สินคาไปสงที่ช้ันวางอยางรวดเร็ว เพื่อใหลูกคาไดเลือกซื้อ และเกิดการดําเนินงานที่มีประสิทธิผล  
มีการตรวจสอบความถูกตองของสินคาอยางรอบคอบ ตามรายละเอียดที่ส่ังซื้อ เชน รุน สี ขนาด 
จํานวน เปนตน 
 11) การเก็บรักษาสินคา  

การเก็บรักษาสินคาขึ้นอยูกับประเภทและลักษณะของสินคาที่ขาย เชน 
วิธีการเก็บรักษาสินคาประเภทอาหารสดที่เนาเสียงาย จะแตกตางจากอาหารแหงที่เก็บไวไดนาน 
เพราะอาหารสดจะตองมีความระมัดระวังในการจัดเก็บอยางมาก ตองเก็บในตูแชที่มีการควบคุม
อุณหภูมิอยางเหมาะสม เปนตน 
 12) การติดตามความเคลื่อนไหวของสินคา  

ผูคาปลีกตองคอยติดตามและตรวจสอบอยางสม่ําเสมอวา สินคามีการ
เคลื่อนไหวเขาออกจากชั้นวาง หรือมีการเปลี่ยนแปลงหรือไมอยางไร ถาเห็นวาสินคาออกไปจาก
ช้ันวางก็ควรจะนํามาเพิ่ม เพื่อใหสินคาเต็มชั้นตลอดเวลา และสามารถสั่งซ้ือไดทันทีที่สินคาลดลง
ถึงระดับที่ควรสั่งซ้ือ เพื่อใหเกิดความเชื่อมั่นวาสินคาและปริมาณที่ส่ังซ้ือนี้สามารถตอบสนอง
ความตองการซื้อของลูกคาไดอยางเหมาะสม 
 13) การสั่งซ้ือสินคาเพิ่ม  

ผูคาปลีกควรทําการสั่งซ้ือทันทีเมื่อสินคาลดลงถึงระดับที่ควรส่ังซ้ือ 
เพื่อใหเปนไปตามหลักการดําเนินงานของธุรกิจการคาปลีก  
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3.3 การบริหารสินคาคงเหลือ 
การบริหารสินคาคงเหลือมีหลักเชนเดียวกับการจัดซ้ือ นั่นคือมีสินคาที่ถูกตองใน

ปริมาณที่ถูกตอง ในเวลา และสถานที่ที่ถูกตอง มีรายละเอียดดังนี้(สมชาย  หิรัญกิตติ, 2542, หนา 
208-215) 

3.3.1) วัตถุประสงคของการบริหารสินคาคงเหลือ มีดังนี้ 
 1) ทําใหเชื่อมั่นวา  มีการดําเนินงานอยางตอเนื่อง   การดําเนินงานที่มี 
ประสิทธิภาพตองการการทํางานใหเปนไปตามกําหนดตารางเวลา การลาชาเพราะการขาดสินคา
อาจเปนสาเหตุใหเสียโอกาสทางการขาย ถือวาเปนการสูญเสียของธุรกิจ 
 2) สรางยอดขายไดสูงสุด การมีสินคาที่เพียงพอสําหรับลูกคาถือวาเปนการ
เพิ่มยอดขายได ลูกคามักตองการเลือกซื้อสินคาจากหลายแหลง ดังนั้นถาลูกคาตองการสินคา     
แลวธุรกิจไมมีสินคานั้นก็จะผลักดันใหลูกคาไปหาสินคาของคูแขงขัน ธุรกิจอาจเสียลูกคาไปอยาง
ถาวร ผูคาปลีกตองบริหารระหวางการมีสินคาคงเหลือมากไปกับการมีสินคาคงเหลือนอยไป       
ใหเหมาะสมเพื่อเปนการรักษาลูกคาเอาไว 
 3) ปองกันสินคาคงเหลือ การปองกันสินคาคงเหลือจากการถูกขโมย        
ถูกปลน การเสื่อมสภาพหรือลาสมัย การมีสถานที่เก็บสินคาที่มีประสิทธิภาพ เปนการชวยทําให
เกิดผลตอปริมาณ และคุณภาพของสินคาคงเหลือ เชน สินคาที่ถูกหยิบบอยๆ จะมีความเสี่ยงตอการ
แตกหักได หรือสินคาคงเหลือบางอยางที่ตองการ การดูแลเปนพิเศษอาจถูกทําลายไดงาย จึงตองมี
การปองกันที่ดี 
 4) ลงทุนในสินคาคงเหลือใหต่ํ า สุด  การควบคุมสินคาคงเหลือที่มี
ประสิทธิผลจะทําใหผูคาปลีกมีสินคาคงเหลือนอยลง เมื่อมีสินคาคงเหลือนอยก็จะทําใหตนทุน
ต่ําลงดวย เชน ตนทุนในการเก็บรักษา ภาษี และการประกันภัย เปนตน 

 3.3.2 การจัดการสินคาคงเหลือ  
สินคาคงเหลือเปนสินคาที่ผูคาปลีกเก็บไวในคลังสินคาสําหรับการแขงขัน

ทางการขายในอนาคต การจัดการสินคาคงเหลือ มีดังนี้  
 1) การพิจารณาวา ตองการสินคาคงเหลือมากเทาใด จะตองคํานึงถึงความ
สมดุลระหวางความตองการซื้อ ตนทุนและคาใชจายของสินคาคงเหลือ โดยจะตองพิจารณาถึง
ระดับที่จะสั่งซื้อหรือจุดส่ังซ้ือ (Order point) และปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด [Economic 
Order Quantity (EOQ)] ทั้งนี้ตองมีสินคาเพียงพอที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาไดทันที
นั่นเอง 
 2) การพิจารณาวา ตนทุนการเก็บรักษาสินคาคงเหลือจะเปนเทาใด ตนทุน
ของการเก็บรักษาสินคาคงเหลือมีตนทุนตางๆ ดังนี้ 
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 2.1) ตนทุนทางการเงิน เปนตนทุนที่เห็นชัดเจนที่สุดของสินคาคงเหลือ 
ดังนั้น สินคาคงเหลือจึงเปนสินทรัพย ซ่ึงสามารถชําระหนี้ได ถาธุรกิจสามารถขายสินคา และเก็บ
รวบรวมเงินไวไดกอนที่จะจายใหผูจําหนาย ก็อาจสามารถหลีกเลี่ยงตนทุนการเงินโดยตรงได 
 2.2) ตนทุนจากการสูญหาย เชน การถูกขโมยหรือถูกปลน การขโมย
ของพนักงาน และการที่ลูกคาหยิบของออกจากรานโดยไมจายเงิน เปนตน 
 2.3) ตนทุนจากการที่สินคาลาสมัย เปนตนทุนที่เกิดจากสินคาคงเหลือ
ลาสมัยตกรุน ทําใหไมสามารถขายสินคาเหลานี้ได 
 2.4) ตนทุนในการเก็บรักษา เปนคาใชจายในการเก็บรักษาสินคาคงเหลอื 
เชน คาใชจายในการสรางคลังสินคา คาใชจายในการดูแลรักษา ภาษี คาอากรประกัน เงินเดือน
พนักงาน ดอกเบี้ยเงินกู เปนตน 
 2.5) ตนทุนในการสั่งซื้อ เปนคาใชจายที่เกิดจากการสั่งซื้อสินคา - 
ประกอบดวย คาใชจายในการจัดเตรียมในการสั่งซื้อ กระบวนการสั่งซื้อ ใบกํากับสินคา การ
วิเคราะหผูขาย และการตรวจรับสินคาที่ส่ังเขามา 
 3.3.3) การควบคุมสินคาคงเหลือ เทคนิคการควบคุมสินคาคงเหลือ มีดังนี้ 
 1) การควบคุมดวยสายตา เปนการมองดูสินคาที่มีอยูในมือ (On hand) 
และทําการสั่งซื้อใหมเมื่อปรากฏใหเห็นวามีสินคานอยลง ซ่ึงจะตองรูถึงอัตราการใช และเวลาที่จะ
ส่ังใหมเมื่อตองการ 
 2) ระดับที่จะสั่งซื้อหรือจุดสั่งซื้อ เปนระดับของสินคาคงเหลือ ที่จะตอง
ทําการสั่ งซื้อใหม  การกําหนดจุดสั่ งซื้อจะตองพิจารณาถึงระยะเวลารอคอย  (Leadtime)               
เปนชวงเวลาจากที่ส่ังซื้อจนกระทั้งไดรับสินคา อัตราการใชสินคาตอวัน และสินคาคงเหลือเพื่อ
ความปลอดภัย (Safety stock)   การคํานวณจุดส่ังซ้ือใหมตองพิจารณาถึงเวลาที่จําเปนตอการสั่ง
ใหม ซ่ึงขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้งของผูจําหนายสินคา การกําหนดระยะเวลาการขนสง และอ่ืนๆ 
 3) ปริมาณการสั่งซ้ือที่ประหยัดที่สุด เปนการพิจารณาวาควรจะสั่งซื้อแต
ละครั้งเปนจํานวนเทาใด จึงจะเหมาะสมที่สุดและประหยัดที่สุด ซ่ึงจะตองพิจารณาตนทุนในการ
ส่ังซ้ือสินคา (Ordering costs) และตนทุนในการเก็บรักษาสินคา (Carrying costs) ปริมาณการสั่งซื้อ
ที่ประหยัดที่สุด เปนจุดที่ตนทุนในการเก็บรักษาและตนทุนในการสั่งซ้ือมีคาเทากัน และตนทุน
สินคาคงเหลือทั้งหมดมีคาต่ําที่สุด 
 4) การจําแนกสินคาคงเหลือแบบ ABC (ABC Classification) เปนการ
จัดประเภทสินคาคงเหลือออกเปน 3 ประเภท คือ ระดับ A  B  และ C เพื่อจุดมุงหมายในการควบคุม
ระดับสินคาคงเหลือโดยถือเกณฑตนทุนตอหนวยและปริมาณของรายการสินคาประกอบกัน 
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 5) การแลกเปลี่ยนขอมูลทาง  อิเล็กทรอนิกส   [Electronic Data  
 Interchange (EDI)] เปนวิธีควบคุมสินคาคงเหลือดวยเครื่องอิเล็กทรอนิกส โดยทําเปน “รหัสแทง” 
(Bar coding) มีลักษณะเปนเสนขนานสีขาวดําติดบนหีบหอสินคา โดยการลงทะเบียนสินคา  และมี
การเปลี่ยนแปลงขอมูลสินคาคงเหลือของรานคาใหเปนปจจุบันดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
 6) ระบบการควบคุมสินคาคงเหลือใหทันเวลาพอดี [Just-In-Time (JIT)] 
หมายถึง ระบบสินคาคงเหลือที่รายการตางๆ ของสินคาตองมาถึงรานคาใหทันตอความตองการ
พอดี ซ่ึงจะชวยใหสามารถลดตนทุนการขนสงใหนอยที่สุด 
 7) การวางแผนความตองการดานสินคา  เปนเทคนิคการวางแผน  และ
ควบคุมสินคาคงเหลือ ที่นําคอมพิวเตอรเขามาชวยจัดการดานขอมูลขาวสารที่มีเปนจํานวนมาก
เพื่อใหสามารถดําเนินการไดอยางรวดเร็วและถูกตอง 
 8) การควบคุมสินคาคงเหลือดานกายภาพ เปนระบบการตรวจนับ 
รายการสินคาคงเหลือ ดวยการนับเปนหนวย เชน เปนชั้น แกลลอน กลอง ฯลฯ วิธีนี้จะทําใหมี
ความถูกตองมากยิ่งขึ้น หรืออาจทําใหงายขึ้นโดยใชคอมพิวเตอรและบารโคท 

3.4 การกําหนดราคา  
ราคา (Price) เปนคุณคาของสินคาในรูปตัวเงิน โดยคุณคาของสินคาจะขึ้นอยูกับ

ผลประโยชนที่ไดรับ เมื่อเปรียบเทียบกับคาของเงิน ดังนั้นราคาจึงเปนเครื่องมือทางการตลาดที่ใช
ในการวัดมูลคาการแลกเปลี่ยนระหวางเงินของลูกคากับสินคาของรานคาวา มีความเหมาะสมกับ
มูลคาในการใชหรือไม การตั้งราคาที่เหมาะสมนั้น จะพิจารณาปจจัยที่เกี่ยวของกับการตั้งราคา และ
กลยุทธการตั้งราคา มีรายละเอียดดังนี้ (สราวรรณ  เรืองกัลปวงศ, 2549, หนา 189-193) 

            3.4.1 ปจจัยที่เกี่ยวของกับการตั้งราคาสินคา ประกอบดวยปจจัยภายในและ
ปจจัยภายนอก มีรายละเอียดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541, หนา 220) 

 1) ปจจัยภายใน ประกอบดวยปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
 1.1) ปจจัยภายในองคการ ประกอบดวย ฝายตาง ๆ ที่เกี่ยวของในการ

ตั้งราคา เชน ฝายการผลิต การตลาด การเงิน รวมทั้งนโยบายในการตั้งราคาของบริษัท 
 1.2) เปาหมายและวัตถุประสงคขององคการการกําหนดวัตถุประสงค 

ของการตั้งราคาตองสอดคลองกับวัตถุประสงคทางการตลาด และเปาหมายขององคการดวย 
 1.3) ตนทุน การตั้งราคาจะตองคํานึงถึงตนทุนทั้งสิ้น บวกดวยกําไรที่

ตองการ โดยทั่วไปราคาต่ําสุดจะไมต่ํากวาตนทุนผันแปรตอหนวย แตการตั้งราคาบางครั้งอาจจะต่ํา
กวาทุน (Loss leader pricing) เพื่อจูงใจใหลูกคาเขามาซื้อสินคาในราน  
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 1.4) ลักษณะสินคา ถาสินคามีความแตกตางกันควรตั้งราคาแตกตาง
กัน ดังนี้ (1) สินคาที่มีลักษณะดีเดน หรือเปนเอกลักษณจะตั้งราคาสูง (2) สินคาที่ตรายี่หอ มี
ช่ือเสียงมีแนวโนมจะตั้งราคาสูง (3) ชนิดของสินคา สายผลิตภัณฑและสวนประสมผลิตภัณฑ ของ
รานคา (4) การใหบริการเสริมตาง ๆ เชน การขนสง การรับประกัน การใหสินเชื่อ ฯลฯ จะมีผล    
ทําใหตั้งราคาแตกตางกัน 

 1.5) ลักษณะของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ   ในแตละชวงวงจรชีวิต 
ผลิตภัณฑของสินคาจะตั้งราคาแตกตางกันดังนี้ 

 ขั้นแนะนํา (Introduction stage) ราคาอาจจะสูงหรือต่ําก็ได ขึ้นอยูกับ
ลักษณะของสินคา ลูกคาและการแขงขัน 

 ขั้นเจริญเติบโต (Growth stage) มีแนวโนมจะลดราคาลงเพื่อขยายสู
กลุมที่มีรายไดต่ํากวา 

 ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่ (Maturity stage) ในขั้นนี้มีการแขงขันกันมาก
ขึ้น จึงมีการตั้งราคาใหแตกตางกันตามสินคาที่แตกตางกัน  

 ขั้นตกต่ํา (Decline stage) ราคามีแนวโนมจะลดลงเพื่อรักษาความ
ตองการของลูกคา หรือข้ึนราคาสําหรับสินคาที่ลูกคามีความซื่อสัตยตอตรายี่หอสูง 

  1.6) โปรแกรมการตลาดที่มีผลตอราคา การดําเนินการเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดจะมีคาใชจายเกิดขึ้นทั้งสิ้น การตั้งราคาจึงตอง
ครอบคลุมคาใชจายเหลานี้ รวมทั้งบวกกําไรที่ตองการดวย 

 2)  ปจจัยภายนอก ประกอบดวย 
  2.1) ความยืดหยุนของอุปสงค   เปนการพิจารณาวา เมื่อมีการ

เปลี่ยนแปลงของราคาจะมีผลกระทบตอปริมาณการซื้อสินคาของลูกคาอยางไร 
  2.2) ประเภทของลูกคา ถาลูกคากลุมเปาหมายมีรายไดสูง จะตั้ง

ราคาสูง สวนลูกคากลุมเปาหมายที่มีรายไดต่ํา มีแนวโนมจะตั้งราคาต่ํา เนื่องจากลูกคาที่มีรายไดต่ํา
จะออนไหวตอราคาสูง 

  2.3) ผูขายวัตถุดิบและปจจัยการผลิต วัตถุดิบและปจจัยการผลิต
จะเปนตนทุนของสินคา และเปนราคาของสินคาในที่สุด 

  2.4) การแขงขัน การแขงขันที่รุนแรงมีแนวโนมที่จะตั้งราคาต่ํา 
  2.5) ภาวะเศรษฐกิจ   ในภาวะเงินเฟอ   ราคามีแนวโนมสูงขึ้น

เนื่องจากตนทุนสูงขึ้น ในภาวะเศรษฐกิจตกต่ําอํานาจซื้อของผูซ้ือจะลดลง ราคามีแนวโนมที่จะ
ลดลงเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อสูง  
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 2.6) จรรยาบรรณ ของนักธุรกิจ   การตั้งราคาจะคํานึงถึงความรับ - 
ผิดชอบตอสังคม เชน ไมคากําไรเกิน ไมควรตัดราคากันเกินไป เปนตน 

 2.7) กฎหมาย กฎหมายที่เกี่ยวของกับการตั้งราคา เชน การควบคุม
ราคาขั้นต่ํา และประกันราคาขั้นสูง กฎหมายภาษีอากร กฎหมายวาดวยการคากําไรเกินควร เปนตน 

3.4.2) กลยุทธการตั้งราคา 
กลยุทธที่ใชในการตั้งราคา นิยมใช 3 ทางเลือก คือ 
 1) กลยุทธการเจาะตลาด เปนการกําหนดราคาของสินคาใหมต่ํากวาที่คาดหวัง

ไว โดยมุงหวังใหตลาดยอมรับหรือเพิ่มสวนครองตลาดไดอยางรวดเร็ว กลยุทธนี้เหมาะสําหรับ
กิจการที่แนะนําผลิตภัณฑที่เหมือน หรือคลายกันเขาไปในตลาดที่มีการแขงขันกันอยางเขมขนและ
กลยุทธนี้อาจชวยในการสกัดกั้นคูแขงขันรายใหม ที่เขามาในตลาดเนื่องจากไดกําไรนอยทําให
รานคาอยูในตําแหนงทางการแขงขันในตลาดระยะยาวได 

 2) การตั้งราคาระดับสูง เปนการตั้งราคาใหสูงกวาคูแขงขัน  เพื่อที่จะทําให
ตนทุนกลับคืนมาอยางรวดเร็ว กลยุทธนี้เหมาะกับลูกคาที่ตัดสินใจซื้อดวยคุณภาพเต็มใจจายเงินซื้อ
สินคาในราคาสูง มีความออนไหวตอราคานอย ภาวะการแขงขันไมรุนแรง 

 3) การตั้งราคาขึ้นลงตามเสนอุปสงค เปนการผสมผสานทั้งกลยุทธการตั้ง
ราคาสูง และกลยุทธราคาเจาะตลาด โดยเนนไปที่ความสัมพันธระหวางราคา และอุปสงค สวนใหญ
จะตั้งราคาระดับสูงในชวงแนะนําสินคาใหมออกสูตลาด และเมื่ออุปสงคออนตัวลง จะลดระดับ
ราคาลงมาเพื่อเพิ่มระดับอุปสงคใหสูงขึ้น  

3.5 การสื่อสารการตลาด 
การสื่อสารการตลาดการคาปลีก (Retail marketing communication) เปน

องคประกอบหนึ่งของสวนประสมการตลาด ซ่ึงทําหนาที่ใหขอมูล จูงใจ และเตือนความทรงจําแก
ลูกคา โดยมุงหวังใหมีอิทธิพลตอความรูสึกที่ดี ความเชื่อ หรือพฤติกรรม ของลูกคาการสื่อสาร
การตลาดของผูคาปลีกไปยังลูกคา จะใชเครื่องมือในการสื่อสารที่สําคัญ 5 ประการ คือ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ, 2546, หนา 187-189) 

 1) การโฆษณา (Advertising) เปนการสื่อสารขอมูลท่ีไมใชบุคคล (ใชส่ือ) โดย
มีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ และเพื่อเตือนความทรงจําเกี่ยวกับสินคา และบริการ หรือ
ความคิด สามารถระบุผูอุปกรณรายการได โดยผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายสําหรับสื่อ
โฆษณา  

 2) การใหขาว (Publicity) และการประชาสัมพันธ (Public Relations (PR)) การ
เสนอขาวเกี่ยวกับสินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน โดยผานสื่อกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ 
การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ สวนการประชาสัมพันธ เปนความพยายามใน
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การสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอสินคา หรือตอ
นโยบาย ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนสินคาของราน 

 3) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการตลาด ซ่ึงจัดหา
ส่ิงจูงใจที่มีคุณคาพิเศษสําหรับผูบริโภค ผูจําหนาย และหนวยงานขาย เพื่อกระตุนใหขายสินคาได  

 4) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวาง
พนักงานขายกับลูกคาโดยใชความพยายามในการจูงใจลูกคา เพื่อใหเกิดการซื้อสินคาหรือบริการ  

 5) การจัดบรรยากาศภายในราน (Store atmosphere) และการทําใหสินคาเปนที่
รับรู (Visual merchandising) การจัดบรรยากาศภายในราน เปนการจัดสิ่งตาง ๆ ภายในรานคาปลีก 
ไมวาจะเปนการออกแบบสถานที่ การจัดวางสัญลักษณ การจัดแสดงสินคา การใชสี การใชแสง การ
ควบคุมอุณหภูมิ และการใชเสียง ซ่ึงทั้งหมดนี้จะชวยสรางภาพลักษณในความรูสึกของลูกคา สวน
การทําใหสินคาเปนที่รับรู เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาแกลูกคาผานภาพกราฟก สัญลักษณ และ
การแสดง ซ่ีงอาจจะจัดใหเห็นภายในรานคา หรือผานหนาตางราน เพื่อกระตุนการตัดสินใจซื้อ 

4. การบริหารบุคคล  
  ในรานคาปลีกรายเล็กๆ เจาของรานหรือผูจัดการจะเปนผูบริหารงานดานนี้ แตถา
เปนรานคาใหญอาจมีแผนกบุคลากร และมีผูจัดการฝายบุคคลเปนผูรับผิดชอบ งานจัดการเรื่อง
บุคคลในรานคาปลีกแตกตางกับงานบุคคลในธุรกิจอื่น 2 ลักษณะดวยกันคือ 

 1) ปริมาณงานในรานคาปลีกไมสม่ําเสมอ บางชวงเวลาของวัน หรือบางวัน 

ของสัปดาห อาจจะมีงานเพิ่มมากเปนพิเศษ ดังนั้นพนักงานประจําหรือพนักงานขายอาจจะตองไป

ทําหนาที่อ่ืนในบางครั้ง 

 2) การเขาออกของคนงานในรานคาปลีกมีสูงมาก ผูบริหารรานคาจึงตองหา

พนักงานใหม และตองอบรมพนักงานใหมอยูเสมอ ดั้งนั้นผูบริหารรานคาจึงตองเขาใจในงานของ

ราน และตองมีความรูในเรื่องการบริหารบุคคลดวย 

  งานในหนาที่ของฝายบุคลากรนั้นจะรวมเอากิจกรรมตางๆ ไวหลายอยาง เร่ิมตั้งแต
การคัดเลือก การฝกอบรม การพิจารณาคาตอบแทน การควบคุมดูแลการปฏิบัติงาน การแกไข
ปรับปรุงเมื่อมีการรองเรียนหรือมีปญหาเกิดขึ้น ดังนั้นวัตถุประสงคของการบริหารบุคคลคือ การ
พัฒนาบุคคลหรือผูรวมงานใหทําหนาที่ในรานคาปลีกใหเปนที่พอใจทั้งผูคาและลูกคาซึ่งฝาย
บริหาร และคนงานทั้งหมดตองใหความรวมมือและประสานงานกันอยางใกลชิด (สุมนา อยูโพธ์ิ, 
2539, หนา 83-92)  
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4.1. ความสําคัญของนโยบายบุคคล 
   นโยบายบุคคลของผูคาปลีกควรกําหนดใหแนนอน ชัดเจน และเขาใจงาย 
การกําหนดนโยบายควรครอบคลุมเกี่ยวกับเรื่องตอไปนี้ 

1) อํานาจหนาที่ ความรับผิดชอบของแตละฝาย และความสัมพันธที่ 

พึงมีตอกัน 

2) การบรรจุพนักงาน และการหาแหลงของพนักงาน 

3) การคัดเลือกโดย การสัมภาษณ การทดสอบ และอ่ืนๆ 

4) วิธีอบรม และหัวขอที่จะใชในการอบรมทั้งพนักงานใหม และ 

พนักงานเกา 

 5) หลักเกณฑ และวิธีการใหคาตอบแทน 

 6) สภาพการทํางาน ช่ัวโมงการทํางาน จํานวนที่ตองทํางานในแต 

ละสัปดาห และการหยุดพักผอน 

 7) การปฐมนิเทศพนักงานใหม 

 8) การเลื่อนตําแหนง การโยกยาย และการลาออก 

 9) การติดตามและประเมินผล 

 10) การใหซ้ือสินคาโดยมีสวนลด 

 11) สวัสดิการที่ควรมีใหอ่ืนๆ 

 12) การรองเรียนและการปรับความเขาใจ 

 13) การจัดตั้งองคการแรงงานตางๆ 

 4.2. การเสาะหาตัวบุคคล 
   การบรรจุพนักงานใหม จะตองดําเนินการ 4 ขั้นตอนคือ 
 1) การวิเคราะหงาน (Job analysis) และเขียนบงบอกลักษณะงาน  

(Job specification)  

 2) การรับสมัครและติดตอกับแหลงพนักงานที่เชื่อถือได  

 3) การคัดเลือกตัวบุคคล 

 4) การแนะนําใหพนักงานใหมรูจักรานคา และงานที่เขาจะตองทํา 
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การศึกษาถึงลักษณะงานที่สมบูรณที่สุดคือ การวิเคราะหงาน เพราะเปน 
การศึกษาถึงปริมาณงาน และคุณภาพของงานที่จะตองทําทั้งหมด ซ่ึงถือวาเปนทางที่ดีที่สุดที่จะทํา
ใหเราทราบคุณสมบัติของพนักงานที่เราตองการ เมื่อทําการวิเคราะหงานแลวส่ิงที่ตองทําคูกันคือ
การบรรยายถึงลักษณะงาน (job specification หรือ job description) เพื่อจะไดทราบถึงรายละเอียด
ของงานในแตละตําแหนง การบรรยายถึงลักษณะของงานโดยละเอียดนี้จําทําใหเราสามารถบรรจุ
แตงตั้งโยกยายพนักงานไดอยางถูกตองและเหมาะสม 

 4.3. การฝกอบรม 
การฝกอบรมพนักงานอยางเพียงพอจะสงผลใหพนักงาน ปฏิบัติงานอยาง

มีประสิทธิภาพ วัตถุประสงค ของการอบรมมีดังนี้ 
1) เพื่อใหเกิดความชํานาญ 

2) เพื่อใหการทํางานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

3) เพื่อลดการเขา-ออก (labor turnover) ของคนงาน และเพิ่มความ 

มั่นคงดานการงาน 

 4) เพื่อลดปญหาดานการควบคุม และใหฝายบริหารมีมาตรฐานใน 

การดําเนินงานทําใหเกิดขอผิดพลาดนอย 

 5) เพื่อใหพนักงานมีขวัญดี  

   เนื้อหาที่ใชในการอบรมพนักงาน ไดแก กฎขอบังคับของราน นโยบาย 
ระบบงานของราน การทําใบเสร็จรับเงิน การใชเครื่องเก็บเงินสด การจัดองคการของราน             
ช่ือหัวหนา และผูที่ รับผิดชอบในขั้นบริหาร หลักการขายเบื้องตน  การฝกหัดเขากับลูกคา            
การแนะนําสินคา และการแสดงสินคาใหชม การปองกันความผิดพลาด เปนตน 
   4.4. การจายคาตอบแทน 
   การดําเนินงานของรานคาปลีกตองการประหยัดคาใชจาย  แตใน
ขณะเดียวกันก็ตองการใหพนักงานขายทํางานดี  จึงเปนปญหาที่ขัดกัน  

4.4.1 แนวทางการจายคาตอบแทน มีแนวปฏิบัติดังนี้ 
1) เพียงพอ : คาตอบแทนที่พนักงานไดรับควรเพียงพอสําหรับการ 

ครองชีพในระดับเดียวกับสังคมของเขา 

2) งาย : แผนการจายคาตอบแทนควรงายพอที่จะทําใหพนักงานเขาใจ  

3) ยุติธรรม : การพิจารณาจายคาตอบแทนควรจะเปนธรรมทั้งฝาย 

ลูกจางและนายจาง 
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 4) ไดสัดสวนกับผลงาน : เงินเดือนหรือคาแรงควรจะมีความสัมพันธ

กับการทํางานของพนักงาน พนักงานที่ทํางานมากควรจะไดรับคาตอบแทนมาก 

 5) เปนรายไดที่สม่ําเสมอ :  เพราะการครองชีพตามปกติ  ของ 

พนักงานจะคงที่สม่ําเสมอ ดังนั้นแบบของการจายเงินควรจะเปนแบบเดียวกันตลอด  

 6) รวดเร็วและตรงเวลา :  การจายคาตอบแทนควรจะกระทําอยาง 

รวดเร็วภายในเวลาที่กําหนด 

 7) เปนผลดีกับลูกคา : เพื่อสรางความนิยมใหเกิดกับรานคา แผนการ 

จายคาตอบแทนควรจะคํานึงถึงผลประโยชนของลูกคา เชน การเพิ่มเงินเดือนพนักงานไมควรเปน

ผลใหราคาสินคาเพิ่มขึ้นดวย 

4.4.2  แบบการจายคาตอบแทน แบบของการจายคาตอบแทนที่ใชกัน
อยูทั่วไปมี 5 แบบคือ 
 1) จายเปนเงินเดือนอยางเดียว เปนแบบที่ใชกันมากที่สุด ทัง้พนกังาน

ที่เกี่ยวกับขายและไมเกี่ยวกับขาย 

 2) จายเปนเปอรเซ็นต  ในรูปคานายหนา     ตามปกติจะจายเปน 

เปอรเซ็นตจากยอดขาย สวนอัตราการขายจะเปนเทาไรนั้นจะพิจารณาเปรียบเทียบกับคาใชจาย    

วิธีนี้ใชนอยมากในกิจการคาปลีก จะใชไดในบางกรณีเทานั้น 

 3) จายโบนัสโดยมีโควตาเปนฐาน เปนแบบการจายที่รวมเอา   แบบ

ที่ 1-2 เขาไวดวยกัน แตคานายหนาที่ไดรับนั้นจะคํานวณจากยอดขายที่เกินโควตาเทานั้น ไมได

คํานวณจากยอดขายสุทธิเหมือนวิธีที่ 2 วิธีนี้เปนที่นิยมกันในบรรดากิจการที่พนักงานขายสวนมาก

ไมไดเกี่ยวของกับงานอื่น ฝายบริหารจะกําหนดเงินเดือนจํานวนหนึ่ง แลวกําหนดโควตาในการขาย

ขึ้นมาพรอมกับกําหนดอัตราโบนัสที่จะไดรับสําหรับสวนที่เกินโควตา 

 4) เงินเดือนบวกคานายหนาจากยอดขาย วิธีนี้จะทําใหพนักงานขาย

ไดรับเงินเดือนสวนหนึ่ง ที่คิดจากยอดขายอีกจํานวนหนึ่ง 

 5) การกําหนดเงินตอบแทนในรูปรางวัลพิเศษ เปนวิธีจายเงินใหเปน

พิเศษสําหรับการขายสินคาบางรายการที่โดยปกติจําหนายออกไปไดยาก รานคาอาจใชวิธีติดตั๋ว ไว

กับสินคา แลวกําหนดจํานวนเงินที่ไดรับเมื่อขายออกได ซ่ึงขึ้นอยูกับชนิดของสินคาและกําไรที่

สินคาแตละชนิดทําได พนักงานขายจะเก็บตั๋วเหลานั้นไวขึ้นเปนเงินสดจากนายจาง วิธีนี้ชวยให
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พนักงานขายใชความพยายามมากขึ้นแตก็มีผลเสีย คือ พนักงานขายยัดเยียดการขายใหกับลูกคา 

และสินคาจะถูกสงกลับคืนมาก จะมีลูกคากลับมาตอวาบอย 

 4.5.การแตงตั้งและการโยกยาย 
 การแตงตั้งและการโยกยาย จําเปนจะตองอาศัยผลงานเปนเกณฑ โดย

พิจารณาเรื่องตางๆ ดังนี้ 
 1) ผลการขายหรืองานที่พนักงานทําออกมา 

 2) อิทธิพลของพนักงานที่มีตอลูกคาและเพื่อนรวมงาน 

 3) ทัศนคติที่มีตองาน ตอนโยบาย และระบบงานของราน 

 4) ความตั้งใจทํางาน 

 5) คุณสมบัติสวนตัว เชน ความซื่อสัตย ความเชื่อถือได ความกระตือ 

รือรน และความรวมมือ 

 4.6. สวัสดิการสําหรับลูกจางและพนักงาน 
  การใหสวัสดกิารแกลูกจางพนักงาน เปนการแสดงความสนใจในทุกขสุข 

และเหน็อกเหน็ใจพนักงาน พนักงานจะทํางานไดดกี็ตอเมื่อไดรับความสะดวกสบาย ความ
ชวยเหลือที่กิจการคาใหแกพนักงาน สวัสดกิารสําหรับลูกจางและพนักงาน ไดแก 
 1) โรงอาหาร จัดที่ใหนั่งรับประทานอาหาร เพื่อจะไดพบปะสังสรรค

กันและพันผอนไปในตัว 

 2) การใหสวนลด รานคาปลีกจะกําหนดราคา สินคาเปนพิเศษสําหรับ

พนักงานของราน 

3) บําเหนจ็ ในกรณีที่มีอายุถึงเกณฑ ที่ตองเกษียณ ควรจะมีเงิน ตอบ 

แทนใหกอนหนึ่งเพื่อใชในการดําเนินชวีิตในวยัชรา 

 4) การประกนัภัย อาจจะเปนการประกันสขุภาพ ประกันภัยอันเกิด 

จากการปฏิบัติงานก็ได 

5. การบริหารการเงิน 
การบริหารการเงิน เปนงานที่สําคัญของการบริหารรานคาปลีก เพราะเปาหมาย

หลักของรานคาคือ การสรางความมั่นคงสูงสุดใหแกรานคา การบริหารการเงินมีเรื่องที่เกี่ยวของ
ดังนี้ (เยาวกุล เกียรติสุนทร, 2546, หนา 245-290)  

 
 

34 
 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 5.1  หนาที่ของผูบริหาร 
หนาที่และความรับผิดชอบในการบริหารการเงินโดยทั่วไป แบงออกเปน 

3 กิจกรรม ดังนี้ 
1)  หนาที่วิเคราะหและวางแผนทางการเงิน 
ผูบริหารการเงินตองรวมทํางานกับฝายตาง ๆ เพื่อวางแผนทางการเงิน 

ประเมินความตองการเพิ่มหรือลดกิจกรรมการดําเนินงาน  และตัดสินใจเรื่องการจัดหาทุน ซึ่งเปน
หนาที่งานที่เนนการวางแผนทางการเงินใหกิจการมีสภาพคลองทางการเงิน 

2)  หนาที่บริหารสินทรัพย 
การบริหารสินทรัพยเปนหนาที่และรับผิดชอบของผูบริหารการเงิน การ

บริหารสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยถาวร ไดแก บริหารเงินสดและหลักทรัพย บริหารสินคา
คงเหลือ บริหารลูกหนี้ ตัดสินการลงทุนในสินทรัพยถาวร เปนตน 

3)  หนาที่จัดหาทุน 
ผูบริหารการเงินมีหนาที่จัดหาทุนใหเพียงพอกับความตองการใชเงินทุน 

เพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการ การจัดหาทุนจะพิจารณาเกี่ยวกับระยะเวลาของเงินกู วาเปนเงนิกู
ระยะสั้นหรือระยะยาว และตนทุนในการจัดหาทุน 
 5.2  เปาหมายการบริหารการเงิน 
  เปาหมายในการประกอบธุรกิจคือ การสรางความมั่นคงสูงสุดใหแก
กิจการหรือผูถือหุน เพื่อใหบรรลุเปาหมายการบริหารการเงิน จึงมีหลักในการบริหารงานการเงินให
สอดคลองกับเปาหมายกิจการโดยพิจารณาเรื่องตอไปนี้  
  1)  ระยะเวลาคืนทุน การพิจารณาระยะเวลาคืนทุน ใหยึดหลักวาเงิน        
ที่ไดรับในเวลาตาง ๆ กันจะมีคาตางกัน 
  2)  กระแสเงินสด เจาของกิจการจะมีความพอใจในกระแสเงินสดที่ไดรับ
เงินมากกวาตัวเลขของกําไรในงบการเงิน  
  3)  ความเสี่ยง คือ ภาวะเหตุการณที่ไดรับผลตอบแทนกลับมาไมเทากับ  
ที่คาดหวังไว เชน ความผันผวนของอัตราดอกเบี้ยและอัตราแลกเปลี่ยน เปนตน 
 5.3  การจัดหาทุน 
  ผูบริหารจะตองศึกษาวากิจการตองการเงินทุนเทาไหร ใชทําอะไร และ
จัดหามาจากแหลงใด แหลงเงินทุน สามารถจัดหาไดจากแหลงตาง ๆ ดังนี้ 
  1)  เงินออมของตนเอง 
  2)  ชวนคนอื่นมาเปนหุนสวน 
  3)  การเลนแชร 
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  4)  เงินกูนอกระบบ 
  5)  เจาหนี้การคาหรือสินเชื่อทางการคา 
  6)  คาใชจายคางจาย 
  7)  สินเชื่อจากสถาบันการเงิน  
  8)  การรวมลงทุน 

5.4  การบริหารลูกหนี้ 
  การใหสินเชื่อแกลูกคาเปนตนทุนของกิจการ ถากิจการบริหารสินเชื่อหรือ
ลูกหนี้การคาไมดีพอจะมีปญหาดานสภาพคลองและสมรรถภาพในการหากําไร การพิจารณาวา
สมควรขายเชื่อใหแกลูกคาแตละรายหรือไม มีแนวทางมีดังนี้ 
 1) คุณลักษณะของลูกคา  โดยดูจากอุปนิสัยสวนตัว เชน   ความซื่อสัตย 
 คุณภาพทางดานจิตใจ รวมทั้งพฤติกรรมทั่ว ๆ ไปของลูกคา ความตั้งใจที่จะชําระหนี้ ประวัติการ
ชําระหนี้ในอดีต เปนตน 
 2) ความสามารถในการชําระหนี้ หมายถึง ความสามารถในการจายชําระ
หนี้สินเมื่อครบกําหนด ลูกหนี้ที่มีความตั้งใจในการชําระหนี้ทั้ง ๆ ที่ไมมีความสามารถหาเงินมาได
ก็ทําใหเกิดสภาพความเสี่ยงขึ้น การประมาณความสามารถนี้ตองพิจารณาถึงปจจัยหลายประการ 
เชน พิจารณาจากรายไดของกิจการ ความสามารถในการหารายไดในอนาคต ตนทุนของกิจการ 
 3) เงินทุนในการดําเนินงาน เงินทุนแสดงถึงความมั่นคงทางการเงินของ
ธุรกิจและยังเปนเครื่องรับรองวา ธุรกิจจะสามารถชําระหนี้สินโดยใชเงินทุนนี้ได ถึงแมวาจะเกิด
ความผิดพลาดลมเหลวทางดานคุณสมบัติหรือความสามารถในการชําระหนี้ในเวลาตอมาก็ตาม 
 4) หลักทรัพยค้ําประกัน    เปนสินทรัพยถาวร    จึงเปนขอหนึ่งที่ควร 
วิเคราะหเพื่อพิจารณาความเสี่ยงของสินเชื่อที่จะอนุมัติ การใหสินเชื่อระยะสั้น ปกติจะค้ําประกัน
ดวยสินทรัพยหมุนเวียนเชน เช็คลงวันที่ลวงหนา ตั๋วเงิน บัญชีลูกหนี้ และสินคาที่อยูในกรรมสิทธิ์ 
สวนสินเชื่อระยะยาว มักค้ําประกันดวยสินทรัพยถาวรโดยการจดทะเบียนจํานอง  
 5) สถานการณโดยทั่วไป หมายถึง   สภาวะเศรษฐกิจ  สังคม  การเมืองใน
ขณะนั้นวาเอื้ออํานวยตอการดําเนินงานของธุรกิจลูกคาหรือไม สภาพการณเหลานี้อยูนอกเหนือ
อํานาจการควบคุมทั้งของผูใหและผูขอสินเชื่อ อาจมีผลกระทบตอความเสี่ยงในการใหสินเชื่อได  
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ตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) 
 

  
ภาพที่ 2.2  ภาพปายทางเขาสนามหลวง 2 
ที่มา : Kumton, 2550 

 
ตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) เกิดขึ้นเนื่องจากกรุงเทพมหานคร มีโครงการจัดสราง

ตลาดขนาดใหญและสวนสาธารณะในเขตฝงธนบุรี เพื่อใหประชาชนฝงธนบุรี มีสถานที่จับจาย
สินคาและพักผอน รวมทั้งมีพื้นที่สําหรับทํากิจกรรมตาง ๆ  จึงเลือกเชาพื้นที่ของหางหุนสวนจํากัด 
สวนพฤกษศาสตรกรุงเทพ ในระยะเวลาเชา 30 ป ในพื้นที่รวม 110 ไร แบงออกเปนสวนสาธารณะ 
60 ไร พื้นที่ตลาด 40 ไร อาคารสํานักงาน และทางเขา 10 ไร โดยเปดใหประชาชนเขามาจับจาย
ตั้งแตวันที่ 13 พฤษภาคม พ.ศ. 2543 ใชช่ือวา ตลาดนัดธนบุรี (สนามหลวง 2) ตั้งอยูเลขที่ 195/1  
หมู 1 ถนนทวีวัฒนา เขตทวีวัฒนา กรุงเทพฯ เปดขายของเฉพาะวันหยุดเสาร-อาทิตย เทานั้น 
จนกระทั่งสมัย นายสมัคร สุนทรเวช เปนผูวาราชการกรุงเทพมหานคร ประสงคใหจัดเปนตลาด  
ทั้ง 7 วัน จึงขยายเวลาการขายออกเปนทุกวัน ไมมีวันหยุด พรอมกับเปลี่ยนชื่อเปน “ตลาดธนบุรี”  
ตลาดธนบุรีนับเปนตลาดที่แตกตางไปจากตลาดอื่น ๆ อยางชัดเจน คือมีความรมรื่น นาเดิน เพราะ  
มีสวนสาธารณะที่เปนสวนมะพราวขนาดใหญ สลับกับรองน้ํา และเสนทางจักรยานจํานวนทั้งส้ิน 
12 ไร อยูใกลเคียง และขนาบดวยสวนทวีวนารมย 
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1. โครงสรางการบริหาร 
การบริหารงานของตลาด อยูภายใตการบริหารของสํานักงานตลาด กรุงเทพมหานคร 

โดยเปนฝายอํานวยการตลาดธนบุรี  มีหนาที่รับผิดชอบเกี่ยวกับการจัดทําทะเบียนผูเชาอาคาร     
แผงคา การจัดทํา จัดเก็บและตรวจสอบเอกสารสัญญาเชา การควบคุมการดําเนินงานของตลาด    
ใหเปนไปตามขอบัญญัติ สงเสริมการจําหนายโภคภัณฑที่ผลิตภายในประเทศ การดูแลรักษาความ
สะอาดและความเปนระเบียบเรียบรอย ควบคุมคุณภาพ ปริมาณและราคาสินคาใหเปนไปตาม
มาตรฐานของกระทรวงพาณิชย การประชาสัมพันธ การจัดทําขอมูลสูระบบคอมพิวเตอร (on line) 
การรับ-สงและเก็บรักษาเงิน การจัดทําบัญชี การรายงานรายรับ-รายจาย ควบคุมดูแลการออกแบบ 
การประมาณราคาการกอสราง ควบคุมการกอสรางใหถูกตองตามสัญญา การใหบริการดาน
สาธารณูปโภค ตลอดจนการจัดหาสถานที่จอดรถแกลูกคา และประชาชน และปฏิบัติหนาที่อ่ืน      
ที่เกี่ยวของ 
 

 
คณะกรรมการบริหารกิจการสํานักงานตลาด 

ผูอํานวยการสํานักงานตลาด 
รองผูอํานวยการสํานักงานตลาด 

                                          ที่ปรึกษาประจําสํานักงาน 
                       ผูตรวจการ 

 
ฝายบริหารงานทั่วไป  ฝายการคลัง  ฝายอํานวยการตลาด  ฝายนโยบายประมวลผล ฝายอํานวยการตลาดธนบุรี 

ภาพที่ 2.3 แผนภูมิการแบงสวนการบริหารของสํานักงานตลาด กรุงเทพมหานคร 
ที่มา : สํานักงานตลาด. กรุงเทพมหานคร, 2547 
 

2. พื้นที่การคาขาย 
 ตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) แบงพื้นที่การคาขายดังนี้  
  โซน 1  ตนไมและอุปกรณ พันธุไมตาง ๆ เครื่องปนดินเผาตาง ๆ  328 แผง 
  โซน 2  อุปกรณตนไม ปลานานาพันธุ และอุปกรณจัดแตงตูปลา 509 แผง 
  โซน 3  ตนไม สัตวเล้ียง และอุปกรณ  516 แผง 
  โซน 4  ปลาสวยงาม สุนัข สัตวเล้ียงอ่ืน ๆ และอุปกรณ 616 แผง 
  โซน 5  พระเครื่องและของเกา 96   แผง 
 โซน 6  หัตถกรรม พลาสติก และเครื่องหนัง 392 แผง 
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 โซน 7  เสื้อผาสําเร็จรูป หัตถกรรม พลาสติก 252 แผง 
 โซน 8  เสื้อผาสําเร็จรูป 228 แผง 
 โซน 9  อาหารปรุงสําเร็จ และอาหารคาว – หวาน 160 แผง 
 โซน 10 ตลาดสด 149 แผง 
 โซน 11 กลวยไม และอาคารเรือนไทย 576 แผง 
 รวมทั้งส้ิน 3,822 แผง 
 
 

 
 

ภาพที่ 2.4 แผนผังโซนพื้นที่ขาย 
ที่มา : สํานักงานตลาด. กรุงเทพมหานคร, ม.ป.ป. 
 

3. สัญญาการเชาแผง  
ขอ 1.  ผูเชาตองชําระคาเชาลวงหนาเปนรายเดือน ภายในวันที่ 5 ของแตละเดือน 

ทุกเดือน หากพนกําหนดนี้ผูเชาตองชําระคาปรับ ครั้งละ 100 บาท/เดือน (หนึ่งรอยบาทถวน)   และ
หากผูเชาไมชําระคาเชาตามกําหนด 2 คร้ัง สํานักงานตลาด กรุงเทพมหานครเรียกคาเสียหาย          
ที่เกิดขึ้น เนื่องจากการที่ผูเชาผิดสัญญาและบอกเลิกสัญญา และผูเชายินยอมใหปรับปรุงคาเชาได
ตามภาวะเศรษฐกิจ หรือตามคาเงินตราหรือตามแตผูใหเชาเห็นสมควร 
  ขอ 2.  ผูเชาจะตองนําเงินคาเชาไปชําระใหแกผูเชา หรือเจาหนาที่ของผูใหเชา ณ. 
ที่ทําการกองอํานวยการตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) โดยผูใหเชาจะไมสงเจาหนาที่ไปเก็บเงินกับ   
ผูเชา ใหถือเสมือนวาเปนหนาที่ของผูเชาที่จะตองนําเงินมาชําระคาเชากับผูใหเชา ใบเสร็จรับเงิน    
คาเชาที่ ผู ให เชาออกใหแกผู เชาตองมีลายมือช่ือของผู อํานวยการกองคลัง  ผูจัดการตลาด              
และผูรับเงิน จึงจะถือเปนหลักฐานการชําระเงินคาเชา 
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  ขอ 3. หลักประกัน (เงินค้ําประกันชําระคาเชา) ที่ผูเชานํามามอบไว ผูใหเชาจะคืน
ใหเมื่อสัญญาเชานี้เลิกหรือระงับลง และผูเชาจะตองปฏิบัติตามสัญญาโดยถูกตองครบถวน อีกทั้ง
ไมมีความเสียหายอยางใด ๆ แกทรัพยสินที่เชา 
  ขอ 4. คาภาษีอากร เชนภาษีโรงเรือนและที่ดิน ภาษีปาย ฯลฯ หรือคาธรรมเนียม 
ใด ๆ ที่จะตองชําระเกี่ยวกับทรัพยสินที่เชา รวมทั้งคาน้ําประปา และคาไฟฟาผูเชาเปนผูชําระทั้งส้ิน 
  ขอ 5. ผูเชาตองนําทรัพยสินที่เชาไปประกันภัยกับบริษัทผูรับประกันภัย ที่ผูใหเชา
เห็นชอบตามจํานวนเงินที่ผูใหเชาเห็นสมควร โดยผูเชาเปนผูชําระเบี้ยประกันภัย และผูใหเชาเปน
ผูรับประโยชนตามกรมธรรมประกันภัย 
  ขอ 6. ผูเชาตองเปนผูดําเนินการ  ขอติดตั้งมิเตอรวัดกระแสไฟฟา  -  มาตรวัด
น้ําประปา และชําระคาไฟฟา-คาน้ําประปา ตามเอกสารใบแจงหนี้ของการไฟฟานครหลวง และการ
ประปานครหลวงเอง 
  ขอ 7. เพื่อความเปนระเบียบเรียบรอย หามมิใหผูเชาใชทรัพยสินที่เชาเพื่อการอยาง
อ่ืน นอกจากที่ระบุไวใน นอกเหนือจากที่ระบุไวในสัญญานี้ 
  ขอ 8. ผูเชาตองรักษาดูแลทรัพยสินที่เชาใหอยูในสภาพดี ตองรักษาความสะอาด
และความเปนระเบียบเรียบรอยตามกฎหมาย อีกทั้งตองละเวนไมกระทําการใด ๆ อันจะเปนเหตุให
เกิดความเดือดรอน รําคาญ หรือเส่ือมเสียสุขภาพอนามัยแกบุคคลอื่น หรือผูอยูใกลเคียง 
  ผูเชาสัญญาวาจะไมกระทําการใด ๆ เปนเปนการกีดขวางการจราจรและทางเทา 
และจะวางสิ่งของอยูในขอบเขตที่ สํานักงานตลาด กรุงเทพมหานคร จัดไวถาลํ้าออกมาใหถือวา 
วางสิ่งของกีดขวาง 
  ผูเชาตกลงใหเปนสิทธิของผูใหเชาที่จะยกสิ่งกีดขวางออกไปใหพนทาง และ
จัดการใหดูแลเปนระเบียบเรียบรอยได 
  ขอ 9. ผูเชาสัญญาวาจะดูแลทางเดินเทาบริเวณหนาแผงคาที่เชา ซ่ึงหางจากแผงคา
ระยะตั้งฉากขึ้นไปถึงกึ่งกลางของทางเดินเทา หามมิใหผูใดหรือยินยอมใหบุคคลหนึ่งบุคคลใดนํา
สินคามาตั้งวางรุกลํ้าบนทางเดินเทา หรือแมจะเปนสินคาของผูเชาเองก็ตามหากฝาฝนผูเชายินยอม
ใหผูใหเชาปรับครั้งละ 500 บาท (หารอยบาทถวน) และผูใหเชายอมใหผูเชายกสิ่งของที่นํามาตั้งวาง
กีดขวางบนทางเดินเทา โดยจะนําไปเก็บไวตามที่เห็นสมควรก็ได 
  ขอ 10. ผูเชาสัญญาวาจะไมสะสม หมักหมม หรือเททิ้งสิ่งหนึ่งสิ่งใดบนทางเทา
หรือบริเวณใดก็ตามในตลาด ทําใหสถานที่สกปรก รกรุงรังหรือมีกล่ินเหม็น และผูเชาจะตองจัดให
มีภาชนะรองรับมูลฝอยที่ถูกสุขลักษณะ และจะไมถายเททิ้งมูลฝอย หรือส่ิงปฏิกูลในที่อ่ืนใด 
นอกจากที่ที่ซ่ึงจัดไวสําหรับรองรับมูลฝอยหรือปฏิกูล 
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  ขอ 11. หามมิใหผูเชานําทรัพยสิน ที่เชาไปใหผูอ่ืนเชาชวง หรือใหผูอ่ืนใช หรือ 
ไดรับประโยชนไมวาโดยตรง หรือโดยทางออม หรือโอนสิทธิของตนที่มีอยูตามสัญญานี้ไมวา
ทั้งหมด หรือแตบางสวน เวนแตจะไดรับความยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูใหเชาแลว และ    
ผูเชาจะตองเสียคาธรรมเนียมการโอนแกผูใหเชาตามอัตราที่กําหนด หากฝาฝนจะตองถูกเพิกถอน
สิทธิและถูกยืดแผงคาคืน 
  ขอ 12. หามมิใหผูเชาดัดแปลง ตอเติม หรือร้ือถอนทรัพยสินที่เชาทั้งหมด หรือ  
แตบางสวน เวนแตไดรับความยินยอมเปนลายลักษณอักษรจากผูใหเชา 
  แมวาผูเชาจะไดรับความยินยอมใหกระทําตามวรรคแรกหรือไมก็ตาม บรรดา    
ส่ิงปลูกสรางซึ่งเกิดขึ้นจากการดัดแปลงหรือตอเติม ใหตกเปนกรรมสิทธิ์ของผูใหเชา เมื่อสัญญาเชา
เลิกหรือระงับลงไมวาดวยเหตุใด 
  ขอ 13. ผูเชาตองรับผิดชอบในบรรดาความเสียหาย หรือบุบสลายใด ๆ อันเกิดขึ้น
แกทรัพยสินที่เชา เพราะความผิดของผูเชาหรือผูเชาชวง หรือบริวารของผูเชา 
  ขอ 14. ผูเชาตองอํานวยความสะดวกแกผูใหเชา หรือเจาหนาที่ของผูใหเชาในการ
ตรวจตราทรัพยสินที่เชาทุกครั้งไป 
  ขอ 15. หากทางราชการ หรือผูใหเชาตองการใชประโยชนในทรัพยสินที่เชา หรือ
ที่ดินซึ่งทรัพยสินที่เชาอยูเพื่อการใด ๆ ก็ตาม ผูเชาจะตองสงมอบทรัพยสินที่เชาคืน ภายในกําหนด
ที่ผูใหเชาแจงใหทราบ โดยผูใหเชาจะแจงเปนหนังสือใหผูเชาทราบลวงหนาอยางนอย 30 วัน    
และผูเชาไมมีสิทธิเรียกคาเสียหายใด ๆ จากผูใหเชา 
  ขอ 16. ถาผูเชาผิดสัญญาขอหนึ่งขอใด ผูใหเชาคงไวซ่ึงสิทธิที่จะดําเนินการ
ดังตอไปนี้อยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางรวมกัน 
 16.1 บอกกลาวใหปฏิบัติตามสัญญาภายในกําหนดที่ผูใหเชาเห็นสมควร 
 16.2 ริบหลักประกันสัญญาตาม ขอ 3  
 16.3 เรียกคาเสียหายที่เกิดขึ้น เนื่องจากการที่ผูเชาผิดสัญญา 
 16.4 บอกเลิกสัญญา 
  ถาผูเชาผิดสัญญาไมชําระคาเชาตามกําหนดใน ขอ 1 หรือผูเชาปฏิบัติผิดสัญญา  
ขอหนึ่งขอใด หรือสัญญาเชาเลิกหรือระงับลง ผูใหเชายอมทรงไวซ่ึงสิทธิในการกลับเขาครอบครอง
แผงคาที่เชาตามสัญญานี้ได และผูเชายอมใหผูใหเชาขนยายทรัพยสิน หรือส่ิงของตาง ๆ ของผูเชา 
รวมทั้งทรัพยสินของบริวารของผูเชาออกไปจากแผงคาตามสัญญานี้ไดอีกดวย โดยผูใหเชาไมตอง
รับผิดชอบในความเสียหายที่เกิดขึ้นทั้งในทางแพงและทางอาญา ความในขอนี้ผูใหเชาจะใชสิทธินี้
หรือไมก็ได 
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  ขอ 17. บรรดาคําบอกกลาวใด ๆ ซ่ึงผูใหเชาจะพึงสงแกผูเชานั้น ถาไดสงใหแก
บุคคลที่ปรากฏตัวอยูในทรัพยสินที่เชาเปนประจํา รวมทั้งบุคคลในครอบครัว ลูกจาง หรือบริวาร
ของผูเชา หรือปดไวโดยเปดเผย ณ.ทรัพยสินที่เชา ผูเชายินยอมใหถือวาเปนการสงใหแกผูเชาโดย
ชอบแลว ตั้งแตวันที่ไดสงหรือไดปดไวนั้น 
  ขอ 18. หากทรัพยสินที่เชาเกิดความเสียหายหรือถูกทําลายไปดวยประการใด ๆ 
จนไมอยูในสภาพที่จะใชประโยชนตามความมุงหมายที่เขาทําสัญญา ใหถือวาสัญญาเชาส้ินสุดลง
โดยไมจําเปนตองบอกกลาว 
  ขอ 19. หากผูเชาคาชําระคาใชจายตาง ๆ เชน คาภาษีอากร คาธรรมเนียม คาภาษี
โรงเรือน หรือคาใชจายอื่น ๆ รวมทั้งคาเสียหายใด ๆ ที่ผูเชาจะตองรับผิดตามสัญญานี้ ผูเชายินยอม
ชําระเงินจํานวนดังกลาว พรอมดอกเบี้ยในอัตรารอยละ 15 ตอป นับแตวันที่ผิดนัด และถาผูเชาคาง
ชําระภาระตาง ๆ ตามขอ 4.  ผูเชายินยอมใหผูใหเชาหลักประกันตามขอ 3. นํามาชําระไดและถา
หลักประกันตามขอ 3. มีเหลือไมครบจํานวน ผูเชาตองจัดทํามาเพิ่มเติมใหครบจํานวน ถาไมจัดหา
มาใหครบจํานวนตามขอ 3. ผูใหเชาทรงไวซ่ึงสิทธิที่จะดําเนินการตามขอ 16.  
  ขอ 20. เมื่อสัญญาเชานี้ไดเลิกหรือระงับลงไมวาดวยเหตุใด ๆ ก็ตาม ผูเชาจะตอง
ขนยายทรัพยสินและบริวารของผูเชาออกไปจากทรัพยสินที่เชา และสงมอบทรัพยสินที่เชาคืนใหแก
ผูใหเชาในสภาพเรียบรอย ภายใน 3 วัน นับแตวันที่สัญญาไดเลิกหรือระงับลงนั้น หากผูเชา          
ไมปฏิบัติตามความในขอนี้  
  ขอ 21. ในวันทําสัญญานี้  ผูเชาไดตรวจตราทรัพยสินที่เชาแลวเห็นวา  มีสภาพ 
เรียบรอยทุกประการ และผูใหเชาไดสงมอบทรัพยสินที่เชาใหแกผูเชานั้น 
 

4. กิจกรรมสงเสริมการขาย 
ตลาดธนบุรี(สนามหลวง 2 ) มีกิจกรรมสงเสริมการขายดังนี้ 

 4 .1  จัดฝกอบรมวิชาชีพสาขาต าง  ๆ  เชนหลักสูตร  80 ช่ัวโมง  (2 เดือน )             
เรียนวันเสาร และวันอาทิตย เวลา 09.00 น. – 15.00 น. วิชาที่เปดสอนไดแก ซอมคอมพิวเตอร                 
ซอมโทรศัพทมือถือ นวดแผนไทย เปนตน 
 4.2 จัดฝกอบรมวิชาชีพสาขาตาง ๆ เชน หลักสูตร160 ช่ัวโมง (4 เดือน) ไดแก   
วิชาเสริมสวย ตัวผมชาย เปนตน 
 4.3 จัดกิจกรรมตามประเพณีและเทศกาล เชน กิจกรรมวันเด็กแหงชาติ กิจกรรม
วันแมแหงชาติ กิจกรรมวันพอแหงชาติ กิจกรรมวันลอยกระทง กิจกรรมสงเสริมเทศกาลสงกรานต 
เปนตน 
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5. การเดินทางไปตลาดธนบุรี 
การเดินทางไปตลาดธนบุรี สามารถใชเสนทางไดดังนี้ (คนกันเอง,2551) 

จากถนนบรมราชชนนี เขาถนนพุทธมณฑลสาย 3 เล้ียวขวาที่แยกสวนแสงธรรม 
ตรงสูตลาดธนบุรี  

จากถนนบรมราชชนนี เขาถนนทวีวัฒนา เล้ียวขวาเขาสูตลาดธนบุรี  
จากถนนเพชรเกษม เขาถนนพุทธมณฑลสาย 3 เล้ียวซายที่แยกสวนแสงธรรม 

ตรงเขาตลาดธนบุรี  
จากถนนเพชรเกษม เขาถนนทวีวัฒนา เล้ียวซายเขาตลาดธนบุรี  
จากถนนพุทธมณฑลสาย 4 เขาถนนอุทยาน ชิดซายเลี้ยวขวาลอดใตสะพานเขา

ถนนทวีวัฒนา เล้ียวขวาเขาตลาดธนบุรี  
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ไววิทย นรพัลลภ (2546: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง การดําเนินงานและปญหาของรานคา
ปลีกขนาดเล็ก ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการดําเนินงาน และปญหา
ของรานคาปลีกขนาดเล็ก ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา  

1. ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 46-55 ป การศึกษาสวนใหญอยูที่ระดับ
มัธยมศึกษาหรือต่ํากวา รานคาปลีกสวนใหญมีขนาดหนึ่งคูหา ตั้งอยูในซอย ลักษณะเปนหอง
ธรรมดาเปดโลงดานหนา และไมมีที่จอดรถยนต อยูหางจากรานคูแขง ไมเกิน 50 เมตร และอยูหาง
จากรานคาปลีกขนาดใหญระยะทาง 2-5 กิโลเมตร ไมมีลูกจางชวยงานราน มีระยะเวลาดําเนิน
กิจการนานกวา 10 ป เปดบริการ 9-12 ชม.ตอวัน ยอดขายโดยประมาณของรานสวนใหญ             
คือ 501-1,000 บาทตอวัน  

2. นโยบายดานสินคา พบวาผูประกอบการสวนใหญไมกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย  
ในรานมีขนมขบเคี้ยวเปนสินคาหลักของราน  รองลงมาคือของใชสวนตัว  อาหารแหง  -      
เครื่องปรุงรส เครื่องดื่มไมมีแอลกอฮอล และบุหร่ี สินคาที่ขายดีที่สุดในรานคือ บุหร่ี รองลงมาคือ
ขนมขบเคี้ยว เครื่องดื่มมีและไมมีแอลกอฮอล แหลงซ้ือสินคาเขารานสวนใหญซ้ือจากรานคาสง
ขนาดใหญ เชน แมคโคร ผูประกอบการสวนใหญทําการซื้อสินคาสัปดาหละครั้ง โดยสังเกตจาก
สินคาที่วางอยูบนชั้นวางวาหมดหรือเกือบหมดเปนหลัก  

3. การตั้งราคาสินคา สวนใหญตั้งตามราคาที่ผูผลิตกําหนด ผูประกอบการสวนใหญ 
ไมทราบวากําไรแนนอนเทาไร  
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4. ผูประกอบการสวนใหญไมทําสงเสริมการขาย ในสวนที่ทํานั้นผูประกอบการ       
จะใชการลดราคาสินคาเปนหลัก  

5. นโยบายบริการลูกคา ผูประกอบการสวนใหญใหบริการลูกคาแบบผสม คือมีคน
ชวยหยิบสินคาใหบาง และลูกคาเลือกหยิบเอาเองตามความชอบบาง  

6. นโยบายบุคลากรในราน พบวาผูประกอบการสวนใหญไมจางลูกจาง สําหรับผูที่
วาจางพบวาสวนใหญจางเปนรายวัน  ลูกจางสวนใหญทํางานดวยนานกวา  1-2 ป  โดยที่
ผูประกอบการสวนใหญใชวิธีทํางานไปสอนไป  

7. นโยบายทั่วไป พบวาผูประกอบการสวนใหญใชวิธีไปรวมงานบวช งานศพ แตงงาน
เปนหลัก การสรางสัมพันธกับผูขายสงสินคาสวนใหญไมไดทํา ในกรณีที่ทําจะใชวิธีพูดคุยสราง
ความคุนเคย และสวนใหญไมมีการสรางสัมพันธ กับคูแขง ในกรณีที่ทําจะใชการรวมมือ ไมขายตัด
ราคา และไมกลาวโจมตีคูแขงเปนหลัก  

8. เมื่อพิจารณาจุดแข็งของรานคาปลีกที่ทําการศึกษาเปรียบเทียบกับรานขอคูแขงนั้น 
สวนใหญพบวาเปนเรื่องของทําเลที่ตั้งที่ดีกวา ในขณะที่จุดออนคือมีสินคาใหเลือกนอยกวา สวน
กรณีเปรียบเทียบกับรานคาปลีกขนาดใหญ เชน คารฟูร พบวาจุดแข็งสวนใหญคือทําเลที่ตั้งดีกวา 
จุดออนที่สําคัญคือ มีการสงเสริมการขาย (ลดแลกแจกแถม) นอยกวา ปญหาการดําเนินงานทั่วไป  
ที่พบสวนใหญ คือ ตนทุนที่สูงขึ้นเรื่อย ๆ รองลงมาคือการที่มีรานคูแขงเพิ่มขึ้น และเงินสด
หมุนเวียนไมเพียงพอ  

9. สําหรับแผนงานในอนาคตนั้น ผูประกอบการสวนใหญยังไมมีแผนงาน รองลงมา
คือ เลิกกิจการ และการขยายรานใหใหญขึ้น 

ยุวดี มหาศักดิ์พันธ (2545: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอย    
จากการเขามาของดิสเคานสโตรในเขตเมือง จ.สุราษฎรธานี งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1)  ศึกษา
ผลกระทบที่มีตอรายไดการดําเนินงานของรานคารายยอยจาการเขามาของดิสเคานสโตร ในเขต
เมือง จ.สุราษฎรธานี 2) ศึกษาปญหา อุปสรรค และกลยุทธการตลาดของรานคาปลีกรายยอยใน
ปจจุบัน และ 3) ศึกษาความตองการของผูบริโภค ผลการศึกษาพบวาผลกระทบจากการเขามา
ของดิสเคานสโตรสามารถแยกออกไดเปนผลกระทบดานยอดขายและผลกระทบดานการ
ดําเนินงาน โดยมีรานคาปลีกเพียงรอยละ 46 ที่ไดรับผลกระทบตอยอดขาย ซ่ึงมีรานคาปลีกที่ไดรับ
ผลกระทบมากและกระทบนอยคิดเปนรอยละ 27.6 และ 18.4 ตามลําดับ ในสวนของผลกระทบดาน
การดําเนินงานพบวา รานคาปลีกรอยละ 54 ทั้งที่ไดรับผลกระทบและไมไดรับผลกระทบในสวน
ของยอดขาย มีความประสงคจะปรับปรุงกิจการในดานการรับซื้อสินคาจากผูผลิตโดยตรงในราคา
ถูก และการบริหารสินคาใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมายใหมากขึ้น ปญหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นใน
ปจจุบันของรานคาปลีกโดยสวนใหญ คือมีคูแขงขันประเภทดิสเคานสโตรเชน โลตัส บิ๊กซี       
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แม็คโคร มีสินคาใหเลือกหลากหลาย ราคาถูกและมีบริการครบวงจร และปญหาที่สําคัญอีกเรื่อง
หนึ่งก็คือ จากภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่ํา ทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป ทั้งในดานความ
ระมัดระวังในการเลือกซื้อสินคาและดานกําลังซื้อที่ลดลง สงผลใหรานคาปลีกสวนใหญตองการ
การสนับสนุนจากภาครัฐในดานเงินทุนดอกเบี้ยต่ํา และดานการจัดหาสินคาราคาถูกจากผูผลิตมา
ขายใหกับรานคาปลีกเพื่อลดตนทุนสินคา กลุมผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาจากรานคาปลีกเปนผูที่มีกําลัง
ซ้ือนอย และมักจะซื้อสินคาตามความจําเปนเทานั้น ซ่ึงสวนใหญเปนเพศหญิงอายุไมเกิน 25 ป       
มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี และมีรายไดไมเกิน 10,000 บาท จํานวนเงินในการซื้อแตละครั้งไม
เกิน 200 บาท และในแตละเดือนก็มีการซื้อประมาณ 1-5 ครั้ง 
 ภรทิพย นิลมณี (2545: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอย           
จากการเขามาของดิสเคานสโตร ในเขต อ.หาดใหญ จ.สงขลา งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอย จากการเขามาของดิสเคานสโตร รวมถึงปญหา อุปสรรค  และ  
กลยุทธในการดําเนินงานที่รานคาปลีกรายยอยใชอยูในปจจุบัน ผลการศึกษาพบวา มีรานคาปลีก
รอยละ 56.1 ที่ไดรับผลกระทบตอยอดขายและจํานวนลูกคาลดลงเนื่องจากการเขามาของดิสเคาน
สโตร โดยเฉพาะกลุมรานคาปลีกที่ตั้งอยูหางจากดิสเคานสโตร ไมเกิน 5 กิโลเมตร ในสวนของการ
ดําเนินงาน รานคาปลีกสวนใหญจะมีปญหาในเรื่องตนทุนสูงขึ้น เนื่องมาจากวารานคาปลีก       
สวนใหญ จะซื้อสินคาในปริมาณนอยจึงไมสามารถตอรองราคาสินคาได โดยซื้อสินคาจากยี่ปว       
เปนสวนใหญรองลงมาซื้อจากดิสเคานสโตร สวนปญหารองลงมาของรานคาปลีกคือพฤติกรรม
ผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป และผูบริโภคมีกําลังซ้ือลดลง กลยุทธที่รานคาปลีกนํามาใชมาก          
คือการบริการหยิบของใหลูกคา และจัดใหมีสินคาใหเลือกหลายหลาก แตจะไมนิยมใชกลยุทธ    
ในการสงเสริมการขาย ดานราคา จะตั้งราคาสินคาเทากับราคาปายถึงรอยละ 62.9 ซ่ึงเปนผลที่ทําให
ผูบริโภคมองวา สินคาของรานคาปลีกมีราคาสูง 
 สุกัญจนา อินทะโชติ (2545: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องผลกระทบตอรานคาปลีกรายยอย           
จากการเขามาของดิสเคานสโตร ในเขต อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ  
1) ศึกษาผลกระทบที่มีตอรายไดและการดําเนินงานของรานคาปลีกรายยอยจากการเขามา           
ของดิสเคานสโตร ในเขตเมือง จ.นครศรีธรรมราช 2) ศึกษาปญหา อุปสรรค และกลยุทธการตลาด   
ของรานคาปลีกรายยอยในปจจุบัน และ 3) ศึกษาพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค เพื่อหา
แนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธใหรานคาปลีกสามารถดําเนินกิจการตอไป  ผลการศึกษา
พบวารานคาปลีกที่อยูหางจากดิสเคานสโตรมากกวา 6 กม. สวนใหญไมไดรับผลกระทบตอ
ยอดขายและจํานวนลูกคา แตรานคาที่อยูหางจากดิสเคานสโตรไมเกิน 6 กม. สวนใหญไดรับ
ผลกระทบสงผลใหยอดขายและจํานวนลูกคาลดลง แตในขณะเดียวกันรานคาปลีกก็ไดรับ
ประโยชนจากการซื้อสินคาจากดิสเคานสโตรเพื่อจําหนาย อีกทั้งรานคาสวนใหญมีแนวคิดที่จะ
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ปรับปรุงกิจการใหทันสมัยขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป โดย
รูปแบบการดําเนินของรานคาที่พบมากที่สุดยังเปนรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ที่จัดสรรพื้นที่สวนหนึ่ง
ของที่พักอาศัย โดยใชวัสดุอุปกรณ เชน เหล็กฉาก ช้ันไม ตูกระจก ในการจัดวางสินคา โดยรานคา
สวนใหญมีความตองการจะปรับปรุงกิจการใหมีความทันสมัยมากขึ้น เพื่อตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค โดยปญหาและอุปสรรคของรานคาปลีกในปจจุบันคือ การที่ตนทุนสินคามีราคา
สูงขึ้นทําใหรานคาขาดเงินทุนหมุนเวียน ซ่ึงรานคาปลีกตองการความชวยเหลือจากทางราชการใน
การจัดหาแหลงเงินทุนหมุนเวียนดอกเบี้ยต่ํา เพื่อใชในการปรับปรุงรานคา และตองการใหจัดหา
แหลงสินคาราคาถูกเพื่อชวยลดตนทุนของสินคา กลุมผูบริโภคที่ซ้ือสินคาจากรานคาปลีกเปน
ผูบริโภคที่มีกําลังซื้อนอย ซ้ือสินคาตามความจําเปน ความตองการของผูบริโภคที่ตองการให 
รานคาปลีกนํามาใช คือ การแยกประเภทสินคา จัดวางเปนหมวดหมู รักษาความสะอาดของรานคา
และสินคาอยูตลอดเวลา ที่สําคัญตองไมขายสินคาในราคาสูงเกินไป 
 ฉัฐถกามาศ พลศรี (2549: บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง กลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอด
ของรานคาปลีกขนาดเล็ก ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี การวิจัยคร้ังนี้       
มีวัตถุประสงคคือ 1. เพื่อศึกษากลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกในเขตเทศบาล   
นครอุบลราชธานี 2. เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่มีตอ 
กลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกขนาดเล็ก ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 
จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา ระยะเวลาการดําเนินการ ทําเลที่ตั้ง แหลงเงินทุน และขนาด
ของเงินทุน และ 3. ศึกษาปญหาและอุปสรรคในการประกอบการรานคาปลีดขนาดเล็ก ที่สงผลตอ
การปรับตัวเพื่อความมอยูรอดของรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี              
ผลการศึกษาพบวา 1) ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก มีกลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอด
ดานผลิตภัณฑ และการบริการ และดานราคา โดยรวมอยูในระดับปานกลาง สวนการปรับตัวเพื่อ
ความอยูรอดดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก 2) 
ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่มีอายุ และมีทําเลที่ตั้งตางกัน มีกลยุทธการปรับตัวเพื่อความ
อยูรอดดานผลิตภัณฑและการบริการ และดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 สวนผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่มีเพศ ระดับการศึกษา ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 
แหลงเงินทุนในการดําเนินธุรกิจ และเงินทุนที่ตางกัน มีกลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอด       
ดานผลิตภัณฑและการบริการ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกันอยาง   
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  3) ปญหาของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่สงผลตอการ
ปรับตัวเพื่อความอยูรอด ไดแก การตองตอสูแขงขันกับรานคาปลีกขนาดใหญ โดยอุปสรรคและ
ปญหาที่ สําคัญ  ไดแก  มีราคาตนทุนสูงกวา  มีความหลากหลายของสินคานอยกวา  การ
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ประชาสัมพันธอยูในวงจํากัด ผูดําเนินการและพนักงานมีความชํานาญนอยและไมสามารถ
จัดบริการเปลี่ยนสินคาไดกับลูกคาได 
 พนิดา ฟกแกว ( 2549, หนา 71-72) ศึกษาเรื่องการดําเนินงานและปญหาของรานคา
ปลีกขนาดเล็กในกิ่งอําเภอภูกามยาว จังหวัดพะเยา มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการดําเนินงานของ       
รานคาปลีกและปญหา การดําเนินงานของรานคาปลีกขนาดเล็ก ผลการศึกษาพบวา รอยละ  65.22  
ผูประกอบการเปนเพศหญิง  รอยละ  33.70  มีอายุ  40 – 49  ป และรอยละ  52.17  มีการศึกษาอยูที่
ระดับประถมศึกษาหรือต่ํากวา รอยละ  97.83  ผูประกอบการสวนใหญมีรูปแบบการดําเนินงาน
แบบรานคาปลีกดั้งเดิม รอยละ 42.39 ผูประกอบการมีทําเลที่ตั้งของรานอยูในซอยของหมูบาน       
รอยละ 60.87  มีลักษณะของรานเปนหองธรรมดา  เปดโลงดานหนา  และรอยละ  41.30 มีระยะหาง
ของ รานผูประกอบการจากรานคูแขงหางกันประมาณไมเกิน  50  เมตร ดานนโยบายสินคา  พบวา  
รอยละ  30.97 ผูประกอบการมีชนิดของสินคาที่มีอยูในราน เปนสินคาประเภทผลิตภัณฑสําหรับ 
ใชในครัวเรือนรอยละ  35.48  สินคาที่ขายดีที่สุดในรานก็เปนผลิตภัณฑสําหรับใชในครัวเรือน     
เชนกัน  รอยละ  55.71 ผูประกอบการจะเลือก สินคาเพื่อนําเขามาจําหนาย เอง  รอยละ 36.14       
ซ้ือสินคาจากรานขายสงรอยละ  38.04  มีความถี่ในการสั่งซ้ือสินคา 1 สัปดาหตอครั้ง  รอยละ 65.22  
การสั่งซ้ือสินคาแตละครั้งจะดูจากสินคาในรานเกือบหมด รอยละ 58.69  มีวิธีการเลือกคุณภาพ   
ของสินคาจะเลือกคุณภาพปานกลาง  รอยละ  32.61  มีการตั้งราคา ตามราคาผูผลิตกําหนด (ราคา
หนากลอง) รอยละ 58.69 มีวิธีการคิดกําไร คือ ประมาณการจากยอดขาย รอยละ 38.04 ซ่ึงมี
ยอดขายตอวันต่ํากวา 500 บาทรอยละ 79.35 มีกําไรจากการดําเนินงานประมาณ ไมเกินรอยละ 5  
ดานนโยบายสงเสริมการตลาด  พบวารอยละ 53.26  ผูประกอบการมีการจัดการสงเสริมการขาย     
รอยละ  44.90 ซ่ึงการสงเสริมการขายที่ทําเปนประจําคือ ส้ินปมีของแจกรอยละ 47.71  ใหสวนลด
เงินสด  รอยละ  47.12  มีวิธีการโฆษณาประชาสัมพันธโดยการพูดคุยแนะนํารอยละ  23.64  ปจจยัที่
ผูประกอบการคํานึงถึงในการจัดหนารานคือ ความสะอาดหนาราน  ดานนโยบายเกี่ยวกับการ
บริการลูกคา  พบวารอยละ 63.04 ผูประกอบการมีระยะเวลาเปดใหบริการของราน 12 – 15          
ช่ัวโมงตอวัน  รอยละ  61.95  มีวิธีการขายของใหลูกคาโดยใหลูกคาหยิบเองบางและผูประกอบ
การชวยหยิบบาง  รอยละ  55.44  มีวิธีการศึกษาพฤติกรรมของลูกคาจากการสังเกตพูดคุย         
และรอยละ  47.41  การใหบริการอื่นๆ  เชน  กลาวทักทาย  สวัสดี  ขอบคุณ  นโยบายบุคคล  พบวา 
รอยละ 84.78  ผูประกอบการมีการจางพนักงานรอยละ  62.82  มีวิธีการจางในชวงเทศกาลสําคัญ  
เชน  ปใหม  สงกรานต รอยละ  85.90  โดยมีระยะเวลาในการจางนอยกวา 3 เดือนและรอยละ 85.90 
มีการอบรมพนักงานในการใหบริการพรอมกับการปฏิบัติงานจริง  ขอมูลเกี่ยวกับปญหาและ
อุปสรรคในการดําเนินงานของรานคาปลีกขนาดเล็ก     ในกิ่งอําเภอภูกามยาว  จังหวัดพะเยา  พบวา  
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รอยละ  44.11  ผูประกอบการมีปญหาเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งคือ อยูหางจากถนนใหญในหมูบาน รอยละ 
37.36 ปญหาพื้นที่คับแคบ  รอยละ 30.92  สินคาราคาสูงและตนทุนการซื้อสูง 
 ไพศาล ร้ิวธงชัย ( 2546, หนา 125) ศึกษาเรื่องการศึกษาสภาพปญหา  และปจจัย
เกี่ยวกับการดําเนินกิจการรานคาปลีกและคาสงสมัยใหมที่มีผลตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขต
ภาคเหนือ การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพปญหาและปจจัยเกี่ยวกับการดําเนินกิจการ
รานคาปลีกและคาสงสมัยใหมที่มีผลตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือ ผลการศึกษาพบวา
สภาพปญหาของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตภาคเหนือในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง แตเมื่อ
พิจารณาเปนรายขอพบวามีอยู 5 ขอ ที่สภาพปญหาอยูในระดับปานกลาง โดยเรียงตามสภาพ   
ปญหาไดดังนี้ 1) ความเขมงวดในการเก็บภาษีของรัฐ 2) ขาดเงินทุนหมุนเวียน ในการดําเนินงาน 
3) ขาดความรูในการพัฒนาปรับปรุงราน 4) ขาดการรับชวงตอจากลูกหลาน 5) ความคุนเคยใกลชิด
กับลูกคามีนอย และมีอยูเพียงขอเดียวที่มีสภาพปญหาอยูในระดับมากไดแก ความมาสามารถ
ปรับตัวไดทันตอการแขงขัน และผลการศึกษาปจจัยเกี่ยวกับการดําเนินกิจการของรานคาปลีก และ
คาสงสมัยใหมในเขตภาคเหนือในภาพรวมพบวามีผลกระทบอยูในระดับมาก แตเมื่อพิจารณา    
เปนรายขอจาก 16 ขอที่มีผลกระทบในระดับมากโดยเรียงลําดับไดดังนี้ 1) มีสินคาใหเลือกมาก      
2) มีเงินทุนในการดําเนินกิจการสูง 3) ภายในรานกวางขวาง สะอาด เย็นสบาย 4) มีการจัดเรียง
สินคาเปนหมวดหมู เปนระเบียบ 5) มีทําเลที่ตั้งรานที่เหมาะสม 6) ขายสินคาในราคาที่ต่ํา 7)           
มีการใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย 8) มีการพัฒนารานอยูตลอดเวลา 9) มีการโมษณาประชาสัมพันธ 10) 
มีการสงเสริมการขายตอเนื่อง เชน การลดราคา การจัดกิจกรรมพิเศษ11) มีชวงเปดรานที่ยาวกวา          
12) มีการบริหารจัดการที่ดี 13) มีระบบขอมูลท่ีดี 14) สินคามีคุณภาพดี15) มีพนักงานบริการที่ดี 
พูดจาสุภาพ  
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