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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

       งานวิจัยเรื่อง การบริหารธุรกิจคาปลีกผลิตภัณฑอาหารเสริม ในหางสรรพสินคา   
อําเภอเมือง  จังหวัดสมุทรปราการ  ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจัยที่ เกี่ยวของ             
เพื่อนํามาใชกําหนดกรอบแนวความคิดและแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

       1.  ทฤษฎีการบริหารการคาปลีก 
       2.  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดและสวนประสมทางการตลาด 
       3.  แนวคิดเกี่ยวกับการลงทุน 
       4.  ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริม 
       5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

ทฤษฎีการบริหารการคาปลีก 
 
       การบริหารการคาปลีกและกระบวนการตัดสินใจในการบริหารการคาปลีก 
       การบริหารการคาปลีก (retailing management) เปนกระบวนการวางแผนในการ
บริหารธุรกิจการคาปลีกเพื่อสรางใหเกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคและบรรลุเปาหมายของธุรกิจการคาปลีก หรือเปนการบริหารที่ผูคาปลีกจัดหาคุณคาใหกับ
ลูกคาและพัฒนาขอไดเปรียบที่เหนือกวาคูแขงขัน 
       กระบวนการตัดสินใจในการบริหารการคาปลีก (The retail management decision 
process) เปนขั้นตอนการตัดสินใจที่เกี่ยวของกับการบริหารการคาปลีก ซ่ึงหมายถึงลําดับขั้นตอนใน
การตัดสินใจที่เกี่ยวของกับ (1) การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก (retail situation analysis)      
(2) การกําหนดกลยุทธการคาปลีก (retailing strategy) (3) การบริหารสินคา (merchandise 
management) (4) การบริหารรานคา (store management)  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 
24-30) ดังรูปที่ 2.1 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ขั้นท่ี 1 การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก (retail situation analysis) 
 1. การวิเคราะหสภาพแวดลอมการคาปลีก (retail environment analysis) 
 2. การวิเคราะหการคาปลีกแบบมีรานคา (store-based retailing analysis) 
 3. การวิเคราะหการคาปลีกที่ใชอิเล็กทรอนิกส และการคาปลีกแบบไมมีรานคา 
      (electronic and nonstore retail analysis) 
 4. การวิเคราะหลูกคาของธุรกิจคาปลีก (The retail customer analysis) 
 5. การวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของลกคา (customer buying behavior analysis) 

ขั้นท่ี 2 การกําหนดกลยุทธการคาปลีก (retailing strategy) 
 1. ทําเลที่ตั้งของธุรกิจคาปลีก (retail locations) 
 2. การเลือกตําแหนงที่ตั้ง (site selection) 
 3. กลยุทธการตลาดการคาปลีก (retail marketing strategy)  

4. กลยุทธดานการเงิน (financial strategy) 
 5. โครงสรางองคกร (organization structure) และการบริหารทรัพยาการมนุษย  

     [ (human resource management (HRM)] 
6.ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด [marketing information system (MIS) ] 
    และการบรหิารเครือขายผูขายสินคา (supply chain management) 

ขั้นท่ี 4 การบรหิารรานคา  
 (store management) 
1.การบริหารรานคา (managing the store) 
   และการควบคุมตนทุน (controlling costs) 

2.ผังรานคา (store layout) 
    การออกแบบรานคา (store design) 
    และการบรหิารสินคาใหเปนที่รับรู 
    (visual merchandising) 
3.การใหบริการลูกคา (customer service) 

  

ขั้นท่ี 3 การบรหิารสินคา 
 (merchandise  management) 
1.การวางแผนความหลากหลายของสินคาที่
ขาย (planning merchandise assortment) 
2.ระบบการซื้อ (buying systems) 
3.การซื้อสินคา (merchandise buying) 
4.การตั้งราคาในธุรกิจคาปลีก (pricing of  
    retailing) 
5.สวนผสมการสื่อสารการตลาดดานการคา
ปลีก (retail marketing communication mix) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

     ภาพที่ 2.1 กระบวนการตดัสินใจการบริหารการคาปลีก   
     ที่มา : Levy and Weitz, 2001, p. 19 
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       ขั้นท่ี 1 การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก  
       การวิเคราะหสถานการณการคาปลีก (retail situation analysis) ในการที่จะตัดสินใจ

เกี่ยวกับการบริหารการคาปลีกนั้น จําเปนตองศึกษาถึงประเด็นตาง ๆ เกี่ยวกับสภาพแวดลอมของ
การคาปลีก ดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 24-30) 

       1. การวิเคราะหสภาพแวดลอม (ภายนอก) ของการคาปลีก เปนการทําความเขาใจถึง
สภาพแวดลอมภายนอกของการค าปลีก  ซ่ึ งประกอบดวย  (1)  สภาพแวดลอมมหภาค                      
(2) สภาพแวดลอมจุลภาค ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

          1.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (Macroenvironment) เปนการศึกษาถึง
สภาพแวดลอมที่มีผลกระทบตอการคาปลีก ซ่ึงสามารถแยกเปนประเด็นตาง ๆ ไดดังนี้ (1) 
มาตรฐานดานจริยธรรม (Ethical standards) (2) การเมืองและกฎหมาย (Politic and legal) (3) ชุมชน 
(Public) (4) สังคมและวัฒนธรรม (Social and cultural) (5) เศรษฐกิจ (Economics) ฯลฯ 
สภาพแวดลอมเหลานี้อาจเปนโอกาสหรืออุปสรรคที่ธุรกิจการคาปลีกจะตองปรับกลยุทธจาก
โอกาสที่เกิดขึ้น หรือหาวิธีการขจัดอุปสรรคหรือปรับกลยุทธเพื่อเปลี่ยนอุปสรรคใหเปนโอกาสให
ได 

          ในการวางแผนกลยุทธผูคาปลีกจะตองพัฒนาและกําหนดกลยุทธใหสอดคลองกับ
คานิยมขององคกร ความคิดเห็นทางดานกฎหมาย และนโยบายชุมชนดวย 

          1.2 สภาพแวดลอมจุลภาค (Microenvironment)  ปจจัยที่รานคาปลีกตองศึกษา
เกี่ยวกับสภาพแวดลอมจุลภาคประกอบดวย  

                 (1) ลูกคา (Customer) เปนบุคคลที่จะเปนผูซ้ือสินคาของรานคาปลีก ส่ิงสําคัญ
เกี่ยวกับลูกคาที่รานคาปลีกตองใหความสําคัญอยางมาก คือ ความตองการของลูกคา เนื่องจากเปน
ส่ิงที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  ดังนั้นผูคาปลีกจึงจําเปนตองตอบสนองตอลักษณะดาน
ประชากรศาสตร รูปแบบการดํารงชีวิต และคานิยมของลูกคาที่เกิดขึ้นในสังคมนั้น 

                 (2) คูแขงขัน (Competitors) การแขงขันของธุรกิจการคาปลีกนั้น สามารถ
พิจารณาได 2 ประเด็น ดังนี้  

                       (2 .1)  การแขงขันระหวางธุรกิจคาปลีกประเภทเดียวกัน  ( Intratype 
Competition) เปนการแขงขันในธุรกิจที่เหมือนกัน กลาวคือ รานขายของชํากับรานขายของชํา
ดวยกัน หางสรรพสินคาก็แขงขันกับหางสรรพสินคาดวยกัน เปนตน 

                       (2 .1 )  การแขงขันระหว างธุ รกิ จค าปลีกต างประเภทกัน  ( Intertype 
Competition) เปนการแขงขันระหวางผูคาปลีกที่มีรูปแบบแตกตางกัน เชน การแขงขันระหวางราน
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ขายสินคาราคาถูก (Discount stores) กับหางสรรพสินคา (Department stores) เปนตน (Levy and 
Weitz, 2001, p. 679) 

       การแขงขันระหวางธุรกิจการคาปลีกตางประเภทกัน จะทําใหมีกลุมลูกคาที่กวางขวาง
ขึ้น ลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคาแบบแวะครั้งเดียวแตเลือกซื้อสินคาไดครบถวน ซ่ึงผูคาปลีกจะมี
สินคาหลายประเภทใหเลือก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาที่แตกตางกัน ซ่ึงในกรณีนี้ถือวา
เปนสินคาแบบผสมกัน 

       อยางไรก็ตามการแขงขันในลักษณะนี้ทําใหผูคาปลีกมีความยากลําบากในการที่จะระบุ
และติดตามลักษณะการแขงขัน โดยทั่วไปผูคาปลีกทุกรายจะมีการแขงขันระหวางกัน โดยมี
เปาหมายที่ผูบริโภคซึ่งใชเงินในการซื้อสินคาและบริการกลุมเดียวกัน จึงทําใหความเขมขนในการ
แขงขันระหวางผูคาปลีกเกิดขึ้น 

       2. การวิเคราะหการคาปลีกแบบมีรานคา (store – based retailing analysis) เปนการ
ดําเนินธุรกิจโดยมีการตั้งรานคาเปนหลักแหลง ลูกคาจะสามารถเขาไปซื้อสินคาภายในรานได 

       3. การวิเคราะหการคาปลีกที่ใชอิเล็กทรอนิกส และการคาปลีกแบบไมมีรานคา 
(Electronic and nonstore retailing analysis) เปนรูปแบบการคาปลีกที่ขายสินคาใหกับผูบริโภคคน
สุดทาย โดยไมจําเปนตองอาศัยรานคา การคาปลีกประเภทนี้ประกอบดวย การใชคอมพิวเตอรแบบ
โปรแกรมรวม หรือเปนกิจกรรมการคาปลีก ซ่ึงมีการซื้อขายเกิดขึ้นโดยไมใชรานคา 

       4. การวิเคราะหลูกคาของธุรกิจการคาปลีก (The retail customer analysis) ลูกคาของ
ธุรกิจการคาปลีก คือผูบริโภค โดยท่ัวไปแลวการทําธุรกิจการคาปลีกใดก็ตามจะตองมีการกําหนด
ตลาดเปาหมายซึ่งเปนกิจกรรมการประเมินและเลือกสวนตลาดที่คาดวาจะเปนลูกคาของรานคาปลีก 

       5. การวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของลูกคา (Customer buying behavior analysis) เปน
การทําความเขาใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของลูกคา คือ ศึกษาถึงปจจัยภายใน และปจจัย
ภายนอกที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 

       ขั้นท่ี 2 การกําหนดกลยุทธการคาปลีก 
       กลยุทธการคาปลีก (Retailing strategy) เปนวิธีการที่ธุรกิจการคาปลีกมีการวางแผนใน

การใชทรัพยากรเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค ประกอบดวย (1) ลักษณะตลาดเปาหมาย (2) ลักษณะ
ของสินคาและบริการ (3) วิธีการซึ่งผูคาปลีกสรางขอไดเปรียบที่เหนือกวาคูแขงขัน (Levy and 
Weitz, 2001, p. 688)  

       1. ทําเลที่ตั้งของธุรกิจการคาปลีก (Retail location) หมายถึง แหลงที่จะทําใหธุรกิจ
สามารถประกอบกิจกรรมทางธุรกิจได โดยพิจารณาถึง กําไร คาใชจาย ความสัมพันธกับลูกคา 
พนักงาน และปจจัยที่สําคัญอื่น ๆ ตลอดจนระยะเวลาที่ผูประกอบการประสงคที่จะประกอบ
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กิจกรรมชนิดนั้น โดยทั่วไปจะพยายามหาแหลงที่ตั้งที่เหมาะสําหรับสินคาประเภทนั้น ๆ และ
กอใหเกิดผลประโยชนโดยรวมจากการเลือกทําเลที่ตั้งสูงสุดแตเสียคาใชจายต่ําสุด เทาที่จะสามารถ
เปนไปได 

       2. การเลือกตําแหนงที่ตั้ง (Site selection) หมายถึง การพิจารณาเลือกตําแหนง หรือจุด
ที่เฉพาะเจาะจงของที่ตั้งธุรกิจวาอยูที่ เลขที่ ถนน หรืออาคารใดภายในทําเลที่ตั้ง 

       3. กลยุทธการตลาดการคาปลีก (Retail marketing strategy) เปนกลยุทธที่เกี่ยวของกับ
ส่ิงตอไปนี้  

          3.1 การกําหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจการคาปลีก (The retailer’s target market) 
ลูกคาของธุรกิจการคาปลีกคือผูบริโภคขั้นสุดทาย ซ่ึงผูคาปลีกจะตองมีการศึกษาลักษณะและ
พฤติกรรมของตลาดและเลือกตลาดเปาหมายไดอยางถูกตอง 

          3.2 การกําหนดกลยุทธการตลาดการคาปลีก (Retail marketing strategy) เปนการ
กําหนดกลยุทธการตลาดของธุรกิจการคาปลีกเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย ใน
กรณีนี้ประกอบดวย (1) การกําหนดรูปแบบของธุรกิจคาปลีกหรือสวนประสมของผูคาปลีก ซ่ึง
ประกอบดวย การเสนอสินคาและบริการ (2) การกําหนดนโยบายการตั้งราคา (3) โปรแกรมการ
โฆษณาและการสงเสริมการตลาด (4) แผนผังรานคาและการออกแบบรานคา และการบริหารสินคา
ใหเปนที่รับรู (5) การใหบริการลูกคา   

          3.3 การกําหนดแผนของผูคาปลีก (Retailer plan) เพื่อสรางขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน (Competitive advantage) เปนการสรางความแตกตางของสิ้นคา โดยตองคํานึงวาความ
แตกตางเหลานั้นตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา และตองทําใหเหนือกวาคูแขงขัน
ดวย 

       4. กลยุทธดานการเงิน (Financial strategy) การตัดสินใจดานการเงินเปนส่ิงสําคัญใน
การกําหนดกลยุทธดานธุรกิจในที่นี้จะพิจารณาถึง เครื่องมือทางดานการเงินที่ผูคาปลีกจะใชวัดและ
ประเมินผลการทํางานเทานั้น ประกอบดวย (1) โมเดลกําไรเชิงกลยุทธ (Strategic profit model) (2) 
ผลตอบแทนของสินทรัพย [Return On Assets (ROA)] (3) กําไรสุทธิ (Net profit) (4) การหมุนเวียน
ของสินทรัพย (Current assets)  

       5. โครงสรางองคกร (Organization structure) และการบริหารทรัพยากรมนุษย [Human 
Resource Management (HRM)]  มีรายละเอียดดังนี้ 

          5.1 โครงสรางองคกร (Organization structure) เปนการกําหนดกิจกรรมและ
พนักงานที่ทํางานในแตละกิจกรรม ตลอดจนกําหนดสายการบังคับบัญชาตามอํานาจหนาที่และ
ความรับผิดชอบในธุรกิจคาปลีก (Levy and Weitz, 2001, p. 289) 

 11 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

          5.2 การบริหารทรัพยากรมนุษย [Human Resource Management (HRM)] กิจกรรม
ของธุรกิจการคาปลีกเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับคน ซ่ึงถือเปนปจจัยหลักในการดําเนินธุรกิจให
เปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว จึงจําเปนจะตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษยอยางมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งประกอบดวยการสรรหา การคัดเลือก การฝกอบรม การควบคุมบังคับบัญชา การ
ประเมินผล และการกําหนดคาตอบแทนพนักงาน 

       6.ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด [Marketing information system (MIS)] และ
การบริหารเครือขายผูขายสินคา (Supply chain management) มีรายละเอียดดังนี้ 

          6.1 ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด  ประกอบดวยบุคคล เครื่องมือ และ
กระบวนการ เพื่อรวบรวม จัดประเภท วิเคราะห ประเมิน และกระจายขอมูลท่ีตองการยังผูตัดสินใจ
ทางการตลาดไดทันเวลา 

          6.2 การบริหารเครือขายผูขายสินคา เปนกระบวนการรวมขั้นตอนของธุรกิจจากผูขาย
ขั้นสุดทาย  ซ่ึงผานผูขายปจจัยการผลิตแรกเริ่ม แลวจัดหาผลิตภัณฑ บริการ และขอมูลที่เพิ่มมูลคา
ใหกับลูกคา (Levy and Weitz, 2001, p. 318) 

       ขั้นท่ี 3 การบริหารสินคา 
       การบริหารสินคา (Merchandise management) เปนขั้นตอนซึ่งผูคาปลีกพยายามที่จะ

นําเสนอผลิตภัณฑที่เหมาะสม (Right merchandise) ดวยปริมาณที่เหมาะสม (Right quantity) ใน
สถานที่ที่เหมาะสม (Right place) ในเวลาที่เหมาะสม (Right time) เพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคา โดยบรรลุเปาหมายดานการเงิน (Financial goals) ขององคกร (Levy and Weitz, 2001, p. 668) 
การบริหารสินคามีหนาที่ที่สําคัญ 3 ประการ คือ 

       1. การวางแผนความหลากหลายของสินคา (Planning merchandise assortments) การ
วางแผนความหลากหลาย หมายถึง รายการสินคาที่มีความหลากหลาย ซ่ึงควรมีจําหนายในรานคา 
(Levy and Weitz, 2001, p. 668) โดยการจัดหาความหลากหลายเปนหนาที่ของผูคาปลีกที่จะตอง
จัดหาสินคาเพื่อใหลูกคาสามารถเลือกซื้อสินคา โดยจําแนกตามตราสินคา การออกแบบ ขนาด และ
ราคา ในรานคาใดรานคาหนึ่ง 

       2. ระบบการซื้อ (Buying systems) เปนการใชหลักขั้นตอนการบริหารสินคา โดยการ
แสดงถึงวิธีการที่ผูคาปลีกจะตองนําหลักและเครื่องมือตางๆ เขามาใชในการกําหนดระบบการจัดซื้อ
ที่เปนทางการ ระบบการซื้อนี้จะชวยใหผูซ้ือและผูวางสินคาพิจารณาวาควรจะซื้อสินคาเทาใด 
กลาวคือ ผูคาปลีกจะตองใชรูปแบบ 2 ประการ ในระบบการซื้อ คือ (1) ระบบการซื้อสินคาประเภท
แฟชั่น (2) ระบบการซื้อสินคาประเภทจําเปนที่จะตองใชในชีวิตประจําวัน(Levy and Weitz, 2001, 
p. 383)  
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       3. การซื้อสินคา (Buying merchandise) เปนขั้นตอนในการจัดซ้ือสินคา ซ่ึง
ประกอบดวย  (1) การตัดสินใจในเรื่องของตราสินคา (2) การตัดสินใจในแหลงผูขาย  ทั้ง
ภายในประเทศและตางประเทศ (3) การติดตอสัมพันธกับผูขาย (4)การกําหนดและการรักษา
ความสัมพันธอันดีกับผูขาย (5) ประเด็นดานจริยธรรมและกฎหมาย 

       4. การตั้งราคาในธุรกิจการคาปลีก (Pricing of retailing) เปนการกําหนดนโยบายและ     
กลยุทธตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับวิธีการกําหนดราคาที่ยุติธรรม และสามารถสรางไร รวมทั้งสอดคลอง
กับวิธีการกําหนดราคาที่ยุติธรรม และสอดคลองกับภาพพจนของการรับรูในดานราคาจากลูกคา 

       5. สวนประสมการสื่อสารการตลาดดานการคาปลีก (Retail marketing communication 
mix) สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion mix) เปนเครื่องมือที่ใชเพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคทางการติดตอส่ือสารขององคการ ประกอบดวย การโฆษณา การตลาดทางตรง การ
สงเสริมการขาย การเผยแพรขาวสารและการประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงานขาย  
(Belch and Belch, 2001, p. GL 10) หรือเปนการผสมผสานการใชเครื่องมือการติดตอส่ือสารของ
บริษัท เพื่อนําไปสูกระบวนการการสงเสริมการตลาด (Semenik, 2002, p. 563) หรือเปนการรวมตัว
กันของการขายโดยใชพนักงานขาย  การโฆษณา การสงเสริมการขาย  การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงมีจุดมุงหมายที่จะชวยใหองคการบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคทางการตลาด 
(Etzel. Walker and Stanton, 2001, p. G-10) หรือหมายถึง องคประกอบรวมของการใชความ
พยายามในเรื่องของการสงเสริมการตลาดซึ่งประกอบดวย การโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การ
สงเสริมการขาย การตลาดทางตรง การใหขาวและการประชาสัมพันธ หรือหมายถึง การประสม
ประสานการขายโดยใชพนักงานขาย และการขายโดยไมใชพนักงานขาย ซ่ึงนักการตลาดใชเพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคในการสงเสริมการตลาด 

       ขั้นท่ี 4 การบริหารรานคา  
       การบริหารรานคา (Store management) เปนภาระความรับผิดชอบของผูจัดการรานคา 

ซ่ึงมีหนาที่ที่สําคัญ 3 ประการ คือ (1) การบริหารรานคา และการควบคุมตนทุน (2) แผนผังรานคา 
(3) การใหบริการกับลูกคา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

       1. การบริหารรานคา (Managing the store) และการควบคุมตนทุน (Controlling costs) 
การบริหารรานคา (Managing the store) เปนกิจกรรมของธุรกิจการคาปลีกซึ่งเกี่ยวของกับ          
การสรรหา และคัดเลือกพนักงานประจํารานคา จึงจําเปนตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษย  ซ่ึง
ประกอบดวย (1) การสรรหา (2) การคัดเลือก (3) การฝกอบรม (4) การควบคุมบังคับบัญชา (5) การ
ประเมินผล และ (6) การกําหนดคาตอบแทนพนักงาน จากขั้นตอนเหลานี้ทําใหการบริหาร
ทรัพยากรมนุษยที่ใชในการบริหารรานคาเปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว 
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       สวนการควบคุมตนทุน(Controlling costs) ก็จะเกี่ยวของกับการควบคุมตนทุน และ
คาใชจายตางๆ ในรานคาใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

       2. แผนผังรานคา (Store layout) การออกแบบรานคา (Store design) และการบริหาร
สินคาใหเปนที่รับรู (Visual merchandising) มีรายละเอียดดังนี้ 

          2.1 แผนผังรานคา (Store layout) ครอบคลุมพื้นที่ขายภายในรานทั้งหมด โดยจะ
กําหนดชัดเจนวาสินคากลุมไหนจะวางไวบริเวณใดของราน โดยแยกชั้นวางออกเปนกลุมหรือ
หมวดหมูอยางชัดเจน 

          2.2 การออกแบบรานคา (Store design) เพื่อใหรานคาปลีกมีบรรยากาศที่ดีและ
สอดคลองกับรสนิยมตาง ๆ ของกลุมเปาหมาย หรืออาจมีการจัดตกแตงรานตามเทศกาลตาง ๆ โดย
อาศัยแนวคิดที่มุงเนนความสะดวก ความทันสมัย และความเหมาะสมในการจัดตกแตงรานให
สอดคลองกับลูกคากลุมเปาหมาย และกลยุทธของรานคาปลีกนั้น ๆ  

          2.3 การบริหารสินคาใหเปนที่รับรู (Visual merchandising) เปนเทคนิคการเสนอขาย
สินคา (Merchandise presentation techniques) ซ่ึงเปนวิธีการตาง ๆ ที่ผูคาปลีกตองใชเพื่อการเสนอ
สินคาใหแกลูกคาและทําใหเกิดประสิทธิผลในการตัดสินใจ โดยจะตองคํานึงถึงสถานการณเฉพาะ
เร่ืองใดเรื่องหนึ่ง ซ่ึงผูวางแผนรานคาจะตองพิจารณาถึงประเด็นตาง ๆ 4 ประการ คือ (1) เทคนิคการ
นําเสนอโดยมุงที่ความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง (2) การนะเสนอรูปแบบหรือชนิดของสินคา (3) การ
นําเสนอในเรื่องสี (4) การตั้งราคาเชิงระดับ (5) การบริหารสินคาในแนวดิ่ง และรายละเอียดอื่น ๆ ที่
เกี่ยวของ 

       3. การใหบริการลูกคา (Customer service) เปนกิจกรรมตาง ๆ ของธุรกิจคาปลีก ซ่ึง
สามารถเพิ่มมูลคาการรับรูใหกับลูกคา เมื่อมีการเลือกและมีการตัดสินใจซื้อสินคา (Levy and Weitz, 
2001, p. 673) บริการตาง ๆ ที่นิยมใชในธุรกิจคาปลีกมีดังนี้ (1) การยอมใหลูกคาชําระเงินดวยบัตร
เครดิต (2) การรับเปลี่ยนสินคา (3) การรับจดทะเบียน (4) การรับชําระเงินดวยเช็ค (5) บริการรับ
เล้ียงเด็ก (6) การใหสินเชื่อ (7) บริการจัดสงสินคา (8) การสาธิตการทํางานของสินคา (9) การจัด
แสดงสินคา (10) การขยายเวลาในการเปดใหบริการ (11) บริการสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ     
(12) บริการที่จอดรถ (13) การชวยเหลือลูกคาในการเลือกสินคา (14) การใหคําปรึกษาเกี่ยวกับ
สินคา (15) การรับคืนสินคา (16) บริการสั่งซ้ือกรณีพิเศษ (17) การรับประกันสินคา เปนตน   
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       การบริหารการตลาด 
       การบริหารการตลาดเปนการวางแผนเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิด

ความพึงพอใจสูงสุดและบรรลุเปาหมายของธุรกิจ  ดังนั้นธุรกิจคาปลีกจึงตองศึกษา  และตัดสินใจ
เกี่ยวกับเรื่องตอไปนี้ (Kotler, 2003, p. 287-299) 

1. ลูกคาของธุรกิจการคาปลีก 
           จากแนวคิดที่วาลูกคาสําคัญที่สุด  ธุรกิจการคาปลีกจึงตองศึกษาลักษณะของผูที่คาด

วาจะเปนลูกคา  เพราะลูกคามีลักษณะแตกตางกัน  จึงทําใหความตองการแตกตางกัน  เมื่อธุรกิจ
สามารถคนหาลูกคากลุมเปาหมายได  จะสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดไดเหมาะสมกับลูกคา
กลุมเปาหมายนั้น  การคนหาลูกคากลุมเปาหมายมีขั้นตอนดังนี้   

           1.1  แบงสวนตลาด  เปนกิจกรรมหนึ่งในงานการตลาด  ที่กิจการพยายามแยกความ
ตองการของลูกคาที่มีอยูแตกตางกันนั้นออกเปนกลุม ๆ  โดยพิจารณาความตองการของลูกคาที่
เหมือนกันอยางนอยหนึ่งอยางอยูในกลุมเดียวกัน  และแยกความตองการที่แตกตางกันออกเปน
กลุมๆ  เพื่อสะดวกตอการนําเสนอสินคาที่เหมาะสมใหแกลูกคาแตละกลุม  ที่เลือกเปนลูกคา
กลุมเปาหมาย  มีกระบวนการแบงสวนตลาดดังนี้ 

                  ขั้นท่ี 1 : สํารวจขอมูลเกี่ยวกับลูกคา  โดยการกําหนดตัวแปรที่จะใชสํารวจ 
                  ขั้นที่ 2 : วิเคราะหขอมูลที่สํารวจมา  เพื่อดําเนินการจับกลุมสําหรับลูกคาที่มี

ขอมูลเหมือนกันใหอยูกลุมเดียวกัน  และตางกลุมกันเมื่อมีขอมูลตางกัน 
                  ขั้นท่ี 3 : สรุปผลจํานวนกลุมลูกคาที่มีความแตกตางกัน  และขนาดตลาดแตละ

กลุมที่แบงได  แลวประเมินตลาดแตละสวน  เพื่อตัดสินใจเลือกวาจะใชตลาดสวนใดบางเปนตลาด
เปาหมาย 

           1.2  เลือกตลาดเปาหมายมี 5 วิธีดังนี้ 
                  1)  การเลือกสวนตลาดเดียว  เมื่อแบงสวนตลาดออกเปนหลายสวน  แตจะเลือก

สวนตลาดเดียวที่ธุรกิจมีความถนัดที่สุด  ที่สามารถเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาดไดอยางมี
ประสิทธิภาพ  และเกิดประสิทธิผล 

                  2)  การเลือกสวนตลาดเฉพาะผลิตภัณฑ  วิธีนี้ธุรกิจมีความสามารถในการ
พัฒนาสินคาชนิดหนึ่ง ๆ  มีคุณภาพและมีความหลากหลายรูปแบบ  ตามแตที่แตละสวนตลาด
ตองการในรายละเอียดที่แตกตางกัน  แลวนําเสนอสินคานั้นๆขายไปยังทุกสวนตลาดที่ตองการ
สินคาชนิดนั้น 
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                  3)  การเลือกสวนตลาดเดียวหลายผลิตภัณฑ  โดยเลือกสวนตลาดเดียวแลว
นําเสนอสินคาหลาย ๆ อยางที่ตลาดสวนนั้นตองการ  วิธีการนี้ธุรกิจตองมีความชํานาญ  และ
ความสามารถในการผลิตสินคาไดหลายๆประเภท 

                  4)  การเลือกสวนตลาดตามความชํานาญ  โดยเลือกสวนตลาดเฉพาะที่ธุรกิจ
สามารถเขาไปดําเนินการได  ซ่ึงขึ้นอยูกับวาธุรกิจมีทรัพยากรและความพรอมเพียงใด 

                  5)  การครอบคลุมทุกสวนตลาด  วิธีการนี้อาจแบงสวนตลาด  หรือไมแบงสวน
ตลาดก็ได  โดยการเลือกทุกสวนตลาดเปนตลาดเปาหมาย  ถาทําการแบงสวนตลาด  ก็จะใช
การตลาดที่แตกตาง  คือนําเสนอสินคาหลากหลายไปยังตลาดแตละสวน  แตถาไมแบงสวนตลาดจะ
ทําการตลาดที่ไมแตกตางคือ  การนําเสนอสินคาเดียวเพื่อครอบคลุมตลาดทั้งหมด 

       2  การเลือกสรรสินคา  และการจัดซื้อ 
           2.1 การเลือกสรรสินคาของผูคาปลีก  (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546, หนา 144-

149) 
                  ผูคาปลีกตองพิจารณาวาจะเลือกสรรสินคาชนิดใดมาขาย  เนื่องจากมีขอกําหนด

ทางดานการเงินที่จะใชในการซื้อสินคา  รวมทั้งขนาดของพื้นที่ในการจัดวางสินคาภายในราน     
การตัดสินใจในการเลือกสินคา  จะเกี่ยวของกับสิ่งตาง ๆ  ดังนี้ 

                  1)  ตลาดเปาหมายของธุรกิจการคาปลีก  ซ่ึงผูคาปลีกจะตองวางแผนการใช
ทรัพยากรของตนโดยจัดเตรียม  และดําเนินการใหสอดคลองกัน 

                  2)  ลักษณะของสินคา  ที่สามารถตอบสนองตอความตองการของตลาด
กลุมเปาหมาย 

                  3)  เกณฑการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันที่ยั่งยืน 
                  2.1.1  หลักการพิจารณาความหลากหลายของสินคา  มีดังนี้ 
                            1)  ความสามารถในการทํากําไรจากการขายสินคาหลายชนิดผสมผสาน

กัน  เนื่องจากผูคาปลีกมีขอจํากัดจากจํานวนเงินที่สามารถลงทุนซื้อสินคา  รวมทั้งพื้นที่  ที่จัดวาง
สินคาในราน  ดังนั้นผูคาปลีกจึงตองพยายามหาสวนประสมของสินคา  ที่ทําใหไดรับกําไรสูงสุด 

                            2)  ปรัชญาของบริษัทที่มีตอการแบงประเภทของสินคา  ซ่ึงจะชวยใหผู
จัดซื้อสินคาพิจารณาถึงจํานวน  รูปแบบ  และสีสันของสินคาที่ตองการซื้อ  การมีรูปแบบ  และสีสัน
ของสินคาหลากหลายเกินไปอาจกอใหเกิดความเสี่ยงในเรื่องการขาดแคลนสินคา  หรือขนาดตามที่
ลูกคาตองการ  โดยทั่วไปแลวเมื่อรานคาปลีกลดราคาสินคาที่อยูในหมวดหมูนี้  จะมีการขาดแคลน
สินคาบางขนาดและบางสี  เนื่องจากยากที่จะหาสินคาสวนที่ขาดทดแทนได  และผูจัดซ้ือจึงไม
สามารถสรางผลกําไรที่สูงสุด  จากการซื้อสินคาจํานวนมาก ๆ ได 
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                            3)  ลักษณะทางกายภาพของสินคา  ผูคาปลีกจะตองพิจารณาขนาดของ
พื้นที่  ที่จะตองใชในการจัดวางสินคาแตละหมวดหมู  ถามีการแบงสินคาไวมากทั้งรูปแบบและ
สีสัน  จําเปนที่จะตองใชพื้นที่ในการแสดงสินคาและการจัดเก็บสินคามาก 

                            4)  สินคาที่ใชประกอบกัน  เมื่อผูคาปลีกวางแผนเพิ่มหมวดหมูสินคาควร
พิจารณาวาสินคานั้นสามารถชวยเพิ่มเติมใหกับสินคาที่มีอยูเดิมไดอยางไร  โดยคาดวาสินคาที่จะ
เพิ่มเขามานั้น  จะเปนสินคาที่ลูกคาตองการ 

                  2.1.2  หลักการพิจารณาในการเลือกสินคา  มีขอพิจารณาจากเกณฑ 8 เกณฑ  
ดังนี้ 

                            1)  ตองเหมาะสมกับรูปแบบของราน 
                            2)  มีอุปสงคเพียงพอสําหรับสินคานั้น  
                            3)  มีการออกแบบและมีขนาดเหมาะสมที่จะขายไดอยางรวดเร็ว 
                            4)  มีสวนแบงในตลาดสูง 
                            5)  ความนิยมในสินคานั้น 
                            6)  ตองเหมาะกับภาพพจนของราน 
                            7)  ตองเปนสินคาที่กระตุนใหเกิดการซื้อ 
                            8)  เปนสินคาที่ไมแขงขันกันเอง 
           2.2  การจัดซื้อ 
                  การจัดซ้ือเปนการซื้อส่ิงของเครื่องใช  วัสดุ  อุปกรณในการผลิต  การซื้อสินคา

เพื่อจําหนายใหกับลูกคา  การซื้อของเพื่อใชในการบํารุงรักษา  และซอมแซม  และการซื้อบริการ
และวัสดุในการดูแลรักษา  การจัดซ้ือรวมถึงกิจกรรมตางๆ  เชน  การคัดเลือกผูจําหนายการ
ตรวจสอบการจัดสงสินคาที่กําลังจะมาถึง  การประสานการจัดซื้อกับการดําเนินงานดานอื่น ๆ ของ
ธุรกิจ  และระเบียบวิธีปฏิบัติในการติดตามผลที่จําเปน  เพื่อใหแนใจเกี่ยวกับการใหบริการการจดัสง
ที่ตอเนื่อง  การจัดซื้อมีสองประเภทคือ  การจัดซื้อเพื่อนํามาจําหนายตอ  และการจัดซื้อเพื่อนํามาใช
หรือแปลงสภาพ  ผูจัดจําหนายที่เปนพอคาสงและพอคาปลีกเปนผูทําการจัดซื้อเพื่อนํามาจําหนายตอ  
สวนผูซ้ือที่เปนผูผลิต  เปนผูจัดซื้อเพื่อนํามาใชหรือแปลงสภาพ  (ผุสดี  รุมาคม, 2538, หนา 403-
413) 

                  2.2.1 วัตถุประสงคในการจัดซื้อ 
                            วัตถุประสงคสําคัญในการจัดซื้อ  มีดังนี้ 
                            1)  เพื่อสนับสนุนการดําเนินงานของธุรกิจไมใหวัตถุดิบหรือสินคาขาด

มือ 
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                            2)  เพื่อใหธุรกิจไดรับ  วัสดุอุปกรณ  และสินคาตามที่ตองการโดยยึดหลัก 
                                  2.1)  คุณภาพถูกตอง 
                                  2.2)  ปริมาณเหมาะสม 
                                  2.3)  ราคาเหมาะสม 
                                  2.4)  ในเวลาที่เหมาะสม 
                                  2.5)  จากผูจําหนายที่เหมาะสม 
                            3) เพื่อไมใหเงินจมอยูในสินคาคงเหลือมากเกินไป  ไมตองเส่ียงภัยกับ

ความลาสมัย  และการเสื่อมคุณภาพของสินคา 
                            4)  เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับผูจําหนาย  ซ่ึงจะชวยใหธุรกิจมีขอมูล

เกี่ยวกับวัตถุดิบ  วัสดุอุปกรณ  และสินคาชนิดใหม  ราคาใหม  และบริการพิเศษตาง ๆ 
                            5)  เพื่อใหมีการประสานงานที่ดีกับหนวยงานอื่น ๆ ของธุรกิจ 
                  2.2.2)  ปจจัยที่จะตองพิจารณาในการจัดซื้อ 
                            เพื่อใหการจัดซื้อมีประสิทธิผล  ผูจัดซ้ือจะตองประสานกิจกรรมตาง ๆ ที่

สัมพันธกันแสดงตามภาพที่ 2.1 ดังนี้ 
 

 
 

จากแหลงที่เหมาะสม ปริมาณที่เหมาะสม 

ปจจัยตาง ๆ  ในการตัดสินใจซื้อ 

ในเวลาที่เหมาะสม ราคาเหมาะสม 

คุณภาพถูกตอง 

    
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  2.2  แสดงความสัมพันธของกิจกรรมการจัดซื้อที่มีประสิทธิผล 
ที่มา : ผุสดี  รุมาคม, 2538,  หนา 408 
 

                           1)  คุณภาพ  (Quality) การซื้อสินคาที่มีคุณภาพตามที่ลูกคาตองการ  เปน
การซ้ือที่ถูกตองคุณภาพของสินคาไมจําเปนตองเปนคุณภาพที่ดีที่สุด  แตเปนคุณภาพที่เหมาะสม
ตรงตามขอกําหนดหรือนโยบายของธุรกิจที่กําหนดขึ้นโดยการพิจารณาทัศนะของลูกคาวาพอใจ
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คุณภาพของสินคาแบบใด  เชน  ลูกคาบางกลุมอาจจะชอบสินคาที่มีความคงทนสูง  แตลูกคาบาง
กลุมมักจะเปลี่ยนเครื่องใช  บอย ๆ เพื่อใหมีเครื่องใชที่ทันสมัยจึงไมตองการสินคาที่มีความคงทน  
เปนตน  การจัดซื้อสินคาเปนสิ่งที่มีผลกระทบโดยตรงตอตนทุนสินคา  และราคาขายการซื้อสินคาที่
มีคุณภาพดีเกินไปจะทําใหตนทุนสูง  ธุรกิจจึงจําเปนตองกําหนดราคาขายสูง  เพื่อใหคุมกับตนทุน
สินคาและคาใชจายลูกคาอาจจะไมสามารถสูราคาได  จึงหันไปซื้อสินคาจากคูแขงขัน 

                            2) ปริมาณ  (Quantity)  การซื้อในปริมาณที่เหมาะสมเปนวัตถุประสงคที่
สําคัญประการหนึ่งในการจัดซื้อในกรณีที่รานคาปลีกซื้อสินคาไวมากเกินไป  จะทําใหเงินจมอยูใน
สินคาและมีภาระดานการเก็บรักษา  สินคาเสื่อมคุณภาพ  ลาสมัย ฯลฯ  ในทางตรงกันขาม  การซื้อ
สินคาในปริมาณที่นอยเกินไปจะทําใหธุรกิจตองสั่งซ้ือสินคาบอยครั้ง  มีผลใหคาใชจายในการ
ส่ังซื้อสินคาบอยครั้ง  มีผลใหคาใชจายในการสั่งซื้อเพิ่มขึ้น  และสินคาขาดมือซ่ึงกอใหเกิดตนทุน
การเสียโอกาส  และสูญเสียลูกคา 

                            3)  ราคา  (Price) ราคาปจจัยที่มีความสําคัญตอผูบริหารรานคา  ราคาเปน
ราคาที่ดีที่สุดตามคุณภาพสินคาที่ไดกําหนดไวในการจัดซื้อ  การจัดซื้อจะตองตรวจสอบคุณภาพ
ของสินคาวาตรงตามความตองการหรือไม  ถาคุณภาพตรงตามความตองการแลว  ธุรกิจจึงจะ
ตรวจสอบราคาโดยพยายามเปรียบเทียบราคาจากผูจําหนายหลาย ๆ  รายกอนที่จะตัดสินใจซื้อ  แต
ทั้งนี้ขึ้นอยูกับลักษณะของสินคาที่จะซื้อ  ในกรณีเปนสินคามาตรฐาน  หรือสินคาที่มีราคาตอหนวย
ต่ํา  ธุรกิจอาจศึกษาราคาจากแคทตาล็อกประกอบกับการตรวจสอบ  แตในกรณี ที่เปนสินคาที่มี
ราคาตอหนวยสูง  และจะตองซ้ือเปนจํานวนมากในแตละครั้ง  การซื้อสินคาเหลานี้ธุรกิจควรมีการ
เจรจาตอรองกับผูจําหนายหลาย ๆราย  หรือใชวิธีการซื้อโดยการประกวดราคา  นอกจากนี้ธุรกิจอาจ
ใชหลักเกณฑความสัมพันธระหวางราคากับตนทุน  ราคาที่กําหนดโดยอุปสงคและอุปทาน  และ
ราคาที่เกิดจากการแขงกันประกอบการพิจารณาก็ได 

                            4)  เวลา  (Time) ปจจัยอีกปจจัยหนึ่งที่มีความสําคัญตอการจัดซื้อที่มี
ประสิทธิภาพ  คือการซื้อในเวลาอันสมควร  ธุรกิจควรจะจัดซ้ือสินคาเพื่อใหมีความพรอมที่จะ
จําหนาย  แตในขณะเดียวกันธุรกิจจะตองระมัดระวังไมใหมีสินคาคงเหลือมากเกินไป  ผูที่ทําหนาที่
จัดซื้อจะตองทราบวาสินคาที่จะซื้อมีปริมาณมากนอยเพียงใดในตลาด  ในกรณีที่สินคามีปริมาณ
มากเปนประจํา  ราคาคงที่ความเปลี่ยนแปลงนอย  ผูซ้ือจะซื้อเมื่อใดก็ไดโดยไมจําเปนตองซื้อคร้ังละ
จํานวนมาก  และสามารถกําหนดปริมาณการสั่งซื้อท่ีแนนอน  ในทางตรงกันขามสินคามีปริมาณไม
แนนอน  และราคาขึ้นลง  อยางรวดเร็ว  ผูซ้ืออาจตองพิจารณาอยางรอบคอบ  การจัดซื้อจะตอง
สอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของตลาด  การกําหนดปริมาณการสั่งซื้ออยางสม่ําเสมอไมสามารถ
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เปนไปได  และบางครั้งธุรกิจอาจตองมีการซื้อลวงหนา  เพื่อใหมีสินคาพรอมที่จะใชไดทันทีใน
อนาคต  หรือซ้ือเมื่อธุรกิจคาดวาราคาจะสูงขึ้น 

                            5) ผูจําหนาย (Supplier) การคัดเลือกผูจําหนายเปนปจจัยที่สําคัญอีกปจจัย
หนึ่งซึ่งมีสวนตอการจัดซ้ือที่มีประสิทธิภาพ  ผูจําหนายควรสามารถตอบสนองขอกําหนดในเรื่อง
คุณภาพ  ปริมาณ  ราคา  และเวลาของธุรกิจได  และธุรกิจสามารถประเมินผลเพื่อติดตามผูจําหนาย  
เพื่อใหแนใจวาผูจําหนายเหลานั้นไดจัดหาสินคาและบริการที่ธุรกิจตองการไดอยางตอเนื่อง  การ
เลือกผูจําหนายและพิจารณาจากเกณฑตอไปนี้   

                                  5.1)  ความตอเนื่องและความเชื่อไดการประเมินผูจําหนายอยางเห็น
ไดชัดคือ  ความตอเนื่องและความเชื่อถือไดของผูจําหนาย  วามีปริมาณสินคาหรือวัตถุดิบมากพอ
และสงไดในเวลาที่ผูซ้ือตองการหรือไมถาผูจําหนายทําไมได  ผูซ้ือจะเสียหายมากนอยเพียงใด  เรือ่ง
เหลานี้เปนปญหาที่ผูซ้ือจะตองพิจารณาในการตัดสินใจเลือกแหลงสินคาหรือวัตถุดิบ 

                                  5.2)  การใหบริการ การใหบริการของผูจําหนายเปนส่ิงที่ผูซ้ือจะตอง
นํามาประเมินและเปรียบเทียบระหวางผูจําหนายหลาย ๆ ราย 

                                  5.3)  จํานวนผูจําหนาย ผูบริหารรานคาจะตองพิจารณาวา  ผูจําหนาย
สินคาควรมีจํานวนเทาใดจึงจะพอเพียง  ควรจะซื้อจากผูจําหนายเพียงรายเดียวหรือหลายราย  การ
ซ้ือสินคาจากผูจําหนายเพียงรายเดียวอาจจะผลิตสินคาหรือวัตถุดิบไดไมทันตามความตองการ  ทํา
ใหตองเสียเวลารอคอย  ดังนั้นผูบริหารรานคาจึงควรจะซื้อสินคาจากผูจําหนาย 2-3 รายและพยายาม
สรางความสัมพันธอันดีระหวางกัน 

                                  5.4)  สถานที่ตั้ง ในกรณีที่ผูจําหนายอยูไกลมากจะทําใหผูซ้ือตองเสีย
คาใชจายในการขนสงสูงทําใหตนทุนสินคาสูงไปดวย  และผูซ้ือตองเสียเวลาในการขนสงสินคา  
ผูบริหารรานคาจึงควรจะซื้อสินคาจากผูจําหนายที่อยูในทองถ่ินเดียวกัน  ทั้งนี้เพื่อความสะดวก  
ประหยัด  รวดเร็ว  และชวยใหเงินทุนหมุนเวียนอยูในชุมชน  เมื่อชุมชนเจริญ  ธุรกิจยอมจะไดรับ
ผลประโยชนในอนาคต 

                                  5.5)  เงื่อนไขการชําระเงิน เนื่องจากผูจําหนายแตละรายอาจเสนอ
เงื่อนไขใหลูกคาแตกตางกันผูบริหารรานคาควรเลือกเงื่อนไขที่ใหประโยชนมากที่สุด  เชน  ผู
จําหนายรายหนึ่งเสนอสวนลดเงินสดให  ถาธุรกิจชําระหนี้ภายในระยะเวลาของการใหสินเชื่อ  แตผู
จําหนายอีกรายหนึ่งไมใหสวนลดเลย  สวนลดเงินสดนี้จะชวยใหตนทุนสินคาของธุรกิจลดลงมาก 

                                  5.6)  ตัวแทนจําหนาย การใชบริการของตัวแทนจําหนายชวยใหทราบ
ขอมูลเกี่ยวกับราคาและคุณสมบัติตาง ๆ  ของสินคาไดรวดเร็ว  ถูกตอง  และสะดวกในการสั่งซื้อ  

 20 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

เนื่องจากผูซ้ือจะเลือกซื้อจากตัวแทนที่อยูใกลที่สุด  ดังนั้นผูบริหารรานคาตองพิจารณาคุณภาพของ
ตัวแทนจําหนายของผูจําหนายดวย 

                  2.2.3  ระบบการจัดซ้ือ ระบบการจัดซ้ือของธุรกิจคาปลีก  มีความเกี่ยวของกับ
เร่ืองตาง ๆ ดังนี้  (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546, หนา 157-167) 

                            1)  วิธีการสั่งซื้อ วิธีการสั่งซื้อที่นิยมใชมี 2 วิธี คือ (1) การสั่งซื้อดวย
ระบบธรรมดา  (Manual  ordering)  เปนขั้นตอนการสั่งซื้อของผูคาปลีกแบบเดิมโดยใชเครื่องมือ
ส่ือสารงาย ๆ  เชน  การสั่งซื้อทางจดหมาย  โทรสาร  โทรศัพท  หรือการสั่งซื้อดวยตนเอง  (2) การ
ส่ังซื้อดวยคอมพิวเตอร  [Computer  Assisted  Ordering (CAO)] เปนการสั่งซื้อสินคาผานระบบ
คอมพิวเตอร  เชน  ไปรษณีย  อิเล็กทรอนิกส  (E-mail)  เว็บไซต  หรือระบบคอมพิวเตอรออนไลน  
วิธีการสั่งซื้อแบบนี้จะมีความถูกตอง  และรวดเร็ว  ตลอดจนชวยในการบริหารสินคาคงเหลือได
อยางมีประสิทธิผล 

                            2)  รูปแบบการจัดซื้อ รูปแบบการจัดซื้อที่นิยมใชมี  2  วิธี  ดังนี้ 
                                  2.1) ระบบเปดโอกาสใหซ้ือตามความเหมาะสม  ระบบนี้เหมาะ

สําหรับการซื้อสินคาประเภทแฟชั่นโดยสามารถระบุปริมาณที่เหมาะสมไดในแตละหนวยสินคา
ระบบนี้ขึ้นอยูกับแผนงบประมาณสําหรับการจัดซ้ือสินคาและจํานวนที่ใชในการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึง
ขึ้นอยูกับยอดขายในอดีต  การหมุนเวียนสินคาคงเหลือ  กําไรขั้นตนของผลตอบแทนการลงทุน 

                                  2.2) ระบบที่ถือเกณฑจํานวนหนวยต่ําสุดที่ตองเก็บรักษาไว  ระบบนี้
เหมาะสําหรับสินคาที่มีการใชประจําสม่ําเสมอ  ซ่ึงผูคาปลีกจะตองมีประวัติเกี่ยวกับการเคลื่อนไหว
การสั่งซื้อสินคาทุกชนิดที่เกี่ยวของ  และมีการติดตามยอดขายจริงในแตละ  SKU  อยางละเอียดซึ่ง
จะทําผูคาปลีกสามารถประมาณการยอดขายของธุรกิจได  ทั้งนี้ตองใชคอมพิวเตอรเพื่อเก็บขอมูล
เกี่ยวกับเอกสารการสั่งซ้ือ 

                            3 )  สวนประกอบของการซื้ อ  การสั่ ง ซ้ือจะบรรลุผลได จะตอง
ประกอบดวย  (1)  ระบบการซื้อที่มีระเบียบวินัยและ  (2)  ระบบการซื้อที่ดี  จะชวยใหผูซ้ือทํางาน
ไดงาย  แมวารูปแบบการคาปลีกจํานวนมากจะมีความแตกตางกันทั้งดานรูปแบบและขนาด  ทําใหมี
สวนประกอบของการซื้อที่แตกตางกัน  อยางไรก็ตามหากมีการกําหนดระเบียบวิธีการจัดซ้ือที่
เหมาะสมกับลักษณะของแตละธุรกิจ  จะทําใหการดําเนินงานเกิดประสิทธิผลได 

                            4)  การพยากรณยอดขาย การพยากรณยอดขายของธุรกิจการคาปลีกนั้น
เปนสิ่งยาก  ที่จะคาดคะเนวาจะตองซ้ือสินคาจํานวนมากนอยเทาไรจึงจะเปนยอดสั่งซื้อท่ีเหมาะสม  
ดังนั้นกําไรจากยอดขายจึงเปนตัวบงชี้สําคัญสําหรับการวางแผนในการจัดซื้อสินคาที่เหมาะสม  ถา
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การจัดซ้ือสินคามากเกินความจําเปน  จะทําใหตนทุนในการเก็บสินคาสูง  สินคาลาสมัย  เกิดการ
ชํารุดเสียหาย  และสินคาขายไมได  สงผลใหธุรกิจจําเปนตองลดราคาสินคาลง   

                            5)  การประเมินปริมาณสินคาคงเหลือที่มีอยู ผูคาปลีกตองการรักษาระดับ
ของสินคาคงเหลือใหอยูในปริมาณที่เหมาะสม  ดังนั้นระบบการเติมใหสมบูรณแบบอัตโนมัติ  
(Automated  replenishment  system)  จึงเปนระบบที่ทําใหเกิดความเชื่อมั่นวาประมาณสินคาที่มีอยู
นั้นจะมีในจํานวนที่เหมาะสมตลอดเวลา  เมื่อที่สินคาลดลงถึงระดับที่กําหนดไว  ก็จะตองมีการ
ส่ังซ้ือเขามาเพิ่ม  เพื่อใหสินคาคงเหลือ  อยูในระดับที่กําหนดไวตลอดเวลา 

                            6) การพิจารณาระยะเวลาที่ใชในการสั่งซ้ือ ชวงระยะเวลาที่รอคอย  
(Lead - time) เปนชวงระยะเวลาที่มีการสั่งซื้อสินคาไปแลว  จะตองรอจนกระทั่งถึงเวลาที่ไดรับ
สินคา  ระยะเวลาในการรอจะขึ้นอยูกับลักษณะสินคาและระยะทางระหวางผูคาปลีกและผูขาย  
ตลอดจนขั้นตอนในการจัดหาหรือผลิตสินคานั้น  ซ่ึงจะมีผลกระทบตอจุดส่ังซื้อซํ้า  เมื่อสินคา
คงเหลือลดลงจนถึงระดับที่กําหนดไว  ผูคาปลีกจะสั่งซ้ือสินคาใหม  โดยคํานึงถึงระยะเวลาในการ
รอคอยสินคา 

                            7) ความถี่ในการสงมอบสินคา ความถี่ในการสงมอบสินคา  คือความ
บอยคร้ังในการซื้อในรอบระยะเวลาหนึ่ง  ขึ้นอยูกับความสม่ําเสมอในการใชสินคา  และชวง
ระยะเวลาที่ใชในการสั่งซ้ือสินคา  ปจจุบันนิยมใชระบบแลกเปลี่ยนขอมูลอิเล็กทรอนิกส 
(Electronic  Data  Interchange  :  EDI)  ที่เชื่อมตอระหวางผูซ้ือและผูขายสินคา  เพื่อชวยอํานวย
ความสะดวกในการสงมอบสินคาไดอยางเหมาะสม          

       การบริหารงานบุคคล 
       ในรานคาปลีกรายเล็ก ๆ เจาของรานหรือผูจัดการจะเปนผูบริหารงานดานนี้ แตถาเปน
รานใหญ อาจมีแผนกบุคลากร และมีผูจัดการฝายบุคคลเปนผูรับผิดชอบ งานจัดการเรื่องบุคคลใน
รานคาปลีกแตกตางกับงานบุคคลในธุรกิจอื่น 2 ลักษณะดวยกัน คือ 
       1. ปริมาณงานในรานคาปลีกไมสม่ําเสมอ บางชวงเวลาของวัน หรือบางวันของสัปดาห 
อาจจะมีงานเพิ่มมากเปนพิเศษ ดังนั้นพนักงานประจําหรือพนักงานขายอาจจะตองไปทําหนาที่อ่ืน
ในบางครั้ง  
       2. การเขาออกของคนงานในรานคาปลีกมีสูงมาก ผูบริหารรานคาจึงตองหาพนักงาน
ใหม และตองอบรมพนักงานใหมอยูเสมอ ดังนั้นผูบริหารรานคาจึงตองเขาใจในงานของราน และ
ตองมีความรูในเรื่องการบริหารบุคคลดวย 
       งานในหนาที่ของฝายบุคลากรนั้นจะรวมเอากิจกรรมตาง ๆ ไวหลายอยาง เร่ิมตั้งแต การ
คดเลือก การฝกอบรม การพิจารณาคาตอบแทน การควบคุมดูแลการปฏิบัติงาน การแกไขปรับปรุง
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เมื่อมีเร่ืองรองเรียนหรือมีปญหาเกิดขึ้น ดังนั้นวัตถุประสงคของการบริหารบุคคล คือ การพัฒนา
บุคคลหรือผูรวมงานใหทําหนาที่ในรานคาปลีกใหเปนที่พอใจทั้งผูคา และลูกคา ซ่ึงฝายบริหาร และ
คนงานทั้งหมดตองใหความรวมมือ และประสานงานกันอยางใกลชิด (สุมนา  อยูโพธ์ิ, 2539, หนา 
83 – 92) 
       ความสําคัญของนโยบายบุคคล 
       นโยบายบุคคลของผูคาปลีกควรกําหนดใหแนนอน ชัดเจน เขาใจงาย การกําหนด
นโยบายควรครอบคลุมเกี่ยวกับเรื่องตอไปนี้ 
       1. อํานาจหนาที่ ความรับผิดชอบของแตละฝาย และความสัมพันธที่พึงมีตอกัน 
       2. การบรรจุพนักงาน และการหาแหลงของพนักงาน 
       3. การคัดเลือกโดย การสัมภาษณ การทดสอบ อ่ืน ๆ 
       4. วิธีการอบรม และหัวขอที่จะใชในการอบรมทั้งพนักงานใหม และพนักงานเกา 
       5. หลักเกณฑ และวิธีการใหคาตอบแทน 
       6. สภาพการทํางาน ช่ัวโมงการทํางาน จํานวนที่ตองทํางานในแตละสัปดาห และการ
หยุดพักผอน 
       7. การปฐมนิเทศพนักงานใหม 
       8. การเลื่อนตําแหนง การโยกยาย และการลาออก 
       9. การติดตามและประเมินผล 
       10. การใหสินคาโดยมีสวนลด 
       11. สวัสดิการที่ควรมีใหอ่ืน ๆ 
       12. การรองเรียนและการปรับความเขาใจ 
       13. การจัดตั้งองคการแรงงานตาง ๆ  
       การเสาะแสวงหาตัวบุคคล 
       การบรรจุพนักงานใหม จะตองดําเนินการ 4 ขั้นตอน คือ 
       1. การวิเคราะหงาน (job analysis) และเขียนบงบอกลักษณะงาน (job specification) 
       2. การรับสมัครและติดตอกับแหลงพนักงานที่เชื่อถือได 
       3. การคัดเลือกตัวบุคคล 
       4. การแนะนําใหพนักงานใหมรูจักรานคา และงานที่เขาจะตองทํา 
       โดยการศึกษาถึงลักษณะงานที่สมบูรณที่สุด คือ การวิเคราะหงาน เพราะเปนการศึกษา
ถึงปริมาณงาน และคุณภาพของงานที่จะตองทําทั้งหมด ซ่ึงถือวาเปนทางที่ดีที่สุดที่จะทําใหเราทราบ
คุณสมบัติของพนักงานที่เราตองการ เมื่อทําการวิเคราะหงานแลว ส่ิงที่เราตองทําคูกัน คือ การ
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บรรยายถึงลักษณะงาน (job specification หรือ job description) เพื่อที่จะไดทราบถึงรายละเอียดของ
งานในแตละตําแหนง การบรรยายถึงลักษณะของงานโดยละเอียดนี้ จะทําใหเราสามารถบรรจุ 
แตงตั้ง โยกยายพนักงานไดอยางถูกตอง และเหมาะสม 
       การฝกอบรม 
       การฝกอบรมพนักงานพนักงานอยางเพียงพอ จะสงผลใหพนักงาน ปฏิบัติงานอยางมี
ประสิทธิภาพ โดยวัตถุประสงคของการอบรมมีดังนี้ 
       1. เพื่อใหเกิดความชํานาญ 
       2. เพื่อใหการทํางานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 
       3. เพื่อลดการเขา – ออก ของคนงาน และเพิ่มความมั่นคงดานการงาน 
       4. เพื่อลดปญหาดานการควบคุม และใหฝายบริหารมีมาตรฐานในการดําเนินงาน ทําให
เกิดขอผิดพลาดนอย 
       5. เพื่อใหพนักงานมีขวัญกําลังใจที่ดี 
       เนื้อหาที่ใชในการอบรมพนักงาน ไดแก กฎขอบังคับของราน นโยบาย ระบบงาน   ของ
ราน การทําใบเสร็จรับเงิน การใชเครื่องเก็บเงินสด การจัดองคการของราน ช่ือหัวหนา และผูที่
รับผิดชอบในขั้นบริหาร หลักการขายเบื้องตน การฝกหัดเขากับลูกคา การแนะนําสินคา และการ
แสดงสินคาใหชม การปองกันความผิดพลาด เปนตน 
       การจายคาตอบแทน 
       การดําเนินงานของรานคาปลีกตองการประหยัดคาใชจาย แตในขณะเดียวกันก็ตองการ
ใหพนักงานขายทํางานดี  จึงเปนปญหาที่ขัดกัน 
       1. แนวทางการจายคาตอบแทน มีแนวปฏิบัติดังนี้ 
           1.1 เพียงพอ  : คาตอบแทนที่พนักงานไดรับควรเพียงพอสําหรับการครองชีพ ใน
ระดับเดียวกับสังคมของเขา 
           1.2 งาย   : แผนการจายคาตอบแทนควรงายพอที่จะทําใหพนักงานเขาใจ 
           1.3 ยุติธรรม :  การพิจารณาจายคาตอบแทนควรจะเปนธรรมทั้งฝาย ลูกจาง และ
นายจาง 
           1.4 ไดสัดสวนกับผลงาน : เงินเดือนหรือคาแรงควรจะมีความสัมพันธกับการทํางาน
ของพนักงาน พนักงานที่ทํางานมากควรจะไดรับคาตอบแทนมาก 
           1.5 เปนรายไดที่สม่ําเสมอ : เพราะการครองชีพตามปกติของพนักงานจะคงที่
สม่ําเสมอ ดังนั้นแบบของการจายเงินควรจะเปนแบบเดียวกันตลอดไป 
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           1.6 รวดเร็วและตรงเวลา : การจายคาตอบแทนควรจะกระทําอยางรวดเร็วภายในเวลา
ที่กําหนด 
           1.7 เปนผลดีกับลูกคา : เพื่อสรางความนิยมใหเกิดกับรานคา แผนการจาย
คาตอบแทนควรจะคํานึงถึงผลประโยชนของลูกคา เชนกัน การเพิ่มเงินเดือนพนักงานไมควรเปนผล
ใหราคาสินคาเพิ่มดวย 
       2. แบบการจายคาตอบแทน แบบการจายคาตอบแทนที่ใชกันอยูทั่วไปมี 5 แบบ คือ 
           2.1 จายเปนเงินเดือนอยางเดียว เปนแบบที่ใชกันมากที่สุด ทั้งพนักงานที่เกี่ยวกับงาน
ขาย และไมเกี่ยวกับงานขาย 
           2.2 จายเปนเปอรเซ็น ในรูปคานายหนา ตามปกติจะจายเปนเปอรเซ็นจากยอดขาย 
สวนอัตราการขายจะเปนเทาไรนั้นจะพิจารณาเปรียบเทียบกับคาใชจาย วิธีนี้ใชนอยมากกับกิจการ
คาปลีก  จะใชไดในบางกรณีเทานั้น 
           2.3 จายโบนัสโดยมีโควตาเปนฐาน เปนแบบการจายที่รวมเอา แบบที่ 1-2 เขาไว
ดวยกัน แตคานายหนาที่ไดรับนั้นจะคํานวณจากยอดขายที่เกินโควตาเทานั้น ไมไดคํานวณจาก
ยอดขายสุทธิเหมือนวิธีที่ 2  วิธีนี้เปนที่นิยมในบรรดากิจการที่มีพนักงานขายสวนมาก ไมได
เกี่ยวของกับงานอื่น ๆ ฝายบริหารจะกําหนดเงินเดือนจํานวนหนึ่ง แลวกําหนดโควตาในการขาย 
ขึ้นมาพรอมกับกําหนดอัตราโบนัสที่จะไดรับสําหรับสวนที่เกินโควตา 
           2.4 เงินเดือนบวกคานายหนาจากยอดขาย วิธีนี้จะทําใหพนักงานขายไดรับเงินเดือน
สวนหนึ่ง ที่คิดจากยอดขายอีกจํานวนหนึ่ง 
           2.5 การกําหนดเงินคาตอบแทนในรูปรางวัลพิเศษ เปนวิธีจายเงินใหเปนพิเศษ 
สําหรับการขายสินคาบางรายการที่โดยปกติจําหนายออกไปไดยาก รานคาอาจใชวิธีติดตั๋ว ไวกับ
สินคา แลวกําหนดจํานวนเงินที่ไดรับเมื่อขายออกได ซ่ึงขึ้นอยูกับชนิดของสินคาและกําไรที่สินคา
แตละชนิดทําได พนักงานขายจะเก็บตั๋วเหลานั้นไวขึ้นเปนเงินสดจากนายจาง วิธีนี้ชวยใหพนักงาน
ขายใชความพยายามมากขึ้น แตก็มีผลเสีย คือ พนักงานขายยัดเยียดการขายใหกับลูกคา และสินคา
จะถูกสงกลับคืนมาก จะมีลูกคากลับมาตอวาบอย 
       การแตงตั้งและการโยกยาย 
        การแตงตั้งและการโยกยาย จําเปนจะตองอาศัยผลงานเปนเกณฑ โดยพิจารณาเรื่อง
ตางๆ  ดังนี้ 
       1. ผลการขายหรืองานที่พนักงานทําออกมา 
       2. อิทธิพลของพนักงานที่มีตอลูกคาและเพื่อนรวมงาน 
       3. ทัศนคติที่มีตองาน ตอนโยบาย และระบบงานของราน 
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       4. ความตั้งใจทํางาน 
       5. คุณสมบัติสวนตัว เชน ความซื่อสัตย ความเชื่อถือได  ความกระตือรือรน และความ
รวมมือ 
       สวัสดิการสําหรับลูกจางและพนักงาน 
       การใหสวัสดิการแกลูกจางพนักงาน เปนการแสดงความสนใจในทุกขสุข และเห็นอก
เห็นใจพนักงาน พนักงานจะทํางานไดดีก็ตอเมื่อไดรับความสะดวกสบาย ความชวยเหลือที่กจิการคา
ใหแกพนักงาน สวัสดิการสําหรับลูกจางและพนักงานไดแก 
       1. โรงอาหาร จัดที่ใหนั่งรับประทานอาหาร เพื่อจะไดพบปะสังสรรคกันและพักผอนไป
ในตัว 
       2. การใหสวนลด รานคาปลีกจะกําหนดราคา สินคาเปนพิเศษสําหรับพนักงานของราน 
       3. บําเหน็จ ในกรณีที่มีอายุถึงเกณฑ ที่ตองเกษียณ ควรจะมีเงิน ตอบแทนใหกอนหนึ่ง
เพื่อใชในการดําเนินชีวิตในวัยชรา 
       4. การประกันภัย อาจจะเปนการประกันสุขภาพ ประกันภัยอันเกิดจากการปฏิบัติงานก็
ได 
       การบริหารการเงิน 
       การบริหารการเงิน เปนงานที่สําคัญของการบริหารรานคาปลีก เพราะเปาหมายหลัก
ของรานคา คือ การสรางความมั่นคงสูงสุดใหแกรานคา การบริหารการเงินมีเรื่องที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
(เยาวกุล  เกียรติสุนทร, 2546, หนา 245-290) 
       1.หนาที่ของผูบริหาร 
           หนาที่และความรับผิดชอบในการบริหารการเงิน โดยทั่วไปแบงออกเปน 3 กิจกรรม 
ดังนี้ 
           1.1 หนาที่วิเคราะหและการวางแผนทางการเงิน 
                  ผูบริหารการเงินตองรวมทํางานกับฝายตาง ๆ เพื่อวางแผนทางการเงินประเมิน
ความตองการเพิ่มหรือลดกิจกรรมการดําเนินงาน และการตัดสินใจเรื่องการจัดหาทุน ซ่ึงเปนหนาที่
งานที่เนนการวางแผนทางการเงินใหกิจการมีสภาพคลองทางการเงิน 
           1.2 หนาที่บริหารสินทรัพย 
                  การบริหารสินทรัพยเปนหนาที่และความรับผิดชอบของผูบริหารการเงิน การ
บริหารสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยถาวร ไดแก บริหารเงินสดและหลักทรัพย บริหารสินคา
คงเหลือ บริหารลูกหนี้ ตัดสินการลงทุนในสินทรัพยถาวร เปนตน 
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           1.3 หนาที่จัดหาทุน 
                  ผูบริหารการเงินมีหนาที่จัดหาทุนใหเพียงพอกับความตองการใชเงินทุนเพื่อให
บรรลุเปาหมายขององคการ การจัดหาทุนจะพิจารณาเกี่ยวกับระยะเวลาของเงินกู วาเปนเงินกูระยะ
ส้ันหรือระยะยาว และตนทุนในการจัดหาทุน  
       2. เปาหมายการบริหารการเงิน 
           เปาหมายในการประกอบธุรกิจ คือ การสรางความมั่นคงสูงสุดใหแกกิจการหรือผูถือ
หุน เพื่อใหบรรลุเปาหมายการบริหารการเงิน จึงมีหลักในการบริหารงานการเงินใหสอดคลองกับ
เปาหมายกิจการ โดยพิจารณาเรื่องตอไปนี้ 
           2.1 ระยะเวลาคืนทุน การพิจารณาระยะเวลาคืนทุน ใหยึดถือวา เงินที่ไดรับในเวลา
ตาง ๆ  จะมีคาตางกัน 
           2.2 กระแสเงินสด เจาของกิจการจะมีความพอใจในกระแสเงินสดที่ไดรับเงิน
มากกวาตัวเลขของกําไรในงบการเงิน 
           2.3 ความเสี่ยง คือ ภาวะเหตุการณที่ไดรับผลตอบแทนกลับมาไมเทากับที่คาดหวังไว 
เชน ความผันผวนของอัตราดอกเบี้ยและอัตราแลกเปลี่ยน เปนตน 
       3. การจัดหาทุน 
           ผูบริหารจะตองศึกษาวากิจการตองการเงินทุนเทาไร ใชทําอะไร และจัดหามาจาก
แหลงใด แหลงเงินทุน สามารถจัดหาไดจากแหลงตาง ๆ ดังนี้ 
           3.1 เงินออมของตน 
           3.2 ชวนคนอื่นมาเปนหุนสวน 
           3.3 การเลนแชร 
           3.4 เงินกูนอกระบบ 
           3.5 เจาหนี้การคาหรือสินเชื่อทางการคา 
           3.6 คาใชจายคางจาย 
           3.7 สินเชื่อจากสถาบันการเงิน 
           3.8 การรวมลงทุน  
       4. การบริหารลูกหนี้ 
           การใหสินเชื่อแกลูกคาเปนตนทุนของกิจการ ถากิจการบริหารสินเชื่อหรือลูกหนี้
การคาไมดีพอ จะมีปญหาดานสภาพคลอง และสมรรถภาพในการหากําไร การพิจารณาวาสมควร
ขายเชื่อใหแกลูกคาแตละรายหรือไม มีแนวทางดังนี้ 

 27 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

           4.1 คุณลักษณะของลูกคา โดยดูจากอุปนิสัยสวนตัว เชน ความซื่อสัตย คุณภาพ
ทางดานจิตใจ รวมทั้งพฤติกรรมทั่ว ๆ ไปของลูกคา ความตั้งใจที่จะชําระหนี้ ประวัติการชําระหนี้ใน
อดีต เปนตน 
           4.2 ความสามารถในการชําระหนี้  หมายถึง ความสามารถในการจายชําระหนี้สินเมื่อ
ครบกําหนด ลูกหนี้ที่มีความตั้งใจในการชําระหนี้ทั้ง ๆ ที่ไมมีความสามารถหาเงินมาไดก็ทําใหเกิด
สภาพการเสี่ยงขึ้น การประมาณความสามารถนี้ตองพิจารณาถึงปจจัยหลายประการ เชน พิจารณา
จากรายไดของกิจการ ความสามารถในการหารายไดในอนาคต ตนทุนของกิจการ 
           4.3 เงินทุนในการดําเนินงาน เงินทุนแสดงถึงความมั่นคงทางการเงินของธุรกิจ และ
ยังเปนเครื่องรับรองวา ธุรกิจจะสารมารถชําระหนี้สินโดยใชเงินทุนนี้ได ถึงแมวาจะเกิดความ
ผิดพลาดลมเหลวทางดานคุณสมบัติหรือความสามารถในการชําระหนี้ในเวลาตอมาก็ตาม 
           4.4 หลักทรัพยค้ําประกัน เปนสินทรัพยถาวร จึงเปนขอหนึ่งที่ควรวิเคราะห เพื่อ
พิจารณาความเสี่ยงของสินเชื่อที่จะอนุมัติ การใหสินเชื่อระยะสั้น ปกติจะค้ําประกันดวยสินทรัพย
หมุนเวียน เชน เช็คลงวันที่ลวงหนา ตั๋วเงิน บัญชีลูกหนี้ และสินคาที่อยูในกรรมสิทธิ์สวนสินเชื่อ
ระยะยาว มักค้ําประกันดวยสินทรัพยถาวรโดยการจดทะเบียนจํานอง 
           4.5 สถานการณโดยท่ัวไป หมายถึง สภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ในขณะนั้น วา
เอื้ออํานวยตอการดําเนนิงานของธุรกิจลูกคาหรือไม สภาพการณเหลานี้อยูนอกเหนอือํานาจการ
ควบคุมทั้งของผูใหและผูขอสินเชื่อ อาจมีผลกระทบตอความเสี่ยงในการใหสินเชื่อ   
 

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดและสวนประสมทางการตลาด 
         

     คําจํากัดความ “การตลาด”สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา ใหคําจํากัดความเกี่ยวกับ
การตลาดวา หมายถึงการปฏิบัติงานหรือการดําเนินงานที่เปนกิจกรรม ทางธุรกิจที่มีผลทําใหมีการ
กํากับใหสินคาและบริการไหลผานจากผูผลิตไปสูผูบริโภคหรือผูใชสินคาและบริการ 

     คอตเลอร และเคลเลอร (Kotler and Keller , 2006, p. 82) ใหความหมายของการตลาดวา
เปนกิจกรรมของมนุษยที่ดําเนินไปเพื่อกํากับใหมีการตอบสนองความพอใจและความตองการตางๆ 
โดยอาศัยกระบวนการแลกเปลี่ยน 

     พนา  ทองมีอาคม (2544, หนา 23 ) ไดใหคําจํากัดความเกี่ยวกับการตลาด ซ่ึงครอบคลุม
หลักการบริหารธุรกิจวา การตลาด คือ การสรางความพึงพอใจหรือบําบัดความตองการของบุคคล
โดยการซื้อแลกเปลี่ยน ซ่ึงที่การซื้อขายแลกเปลี่ยน และความพึงพอในที่เกิดขึ้นนั้นเกิดจากการ
วางแผนงานและการปฏิบัติตามแผนงาน ในแตละองคประกอบของสวนประสมทางการตลาด 
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ไดแก การวางรูปแบบผลิตภัณฑ การตั้งราคา การทําสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนาย ทั้ง 4 
ลักษณะนี้ สามารถเรียกวา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix คือ 4P’s) ไดแก 
                        1. สวนประสมทางดานผลิตภัณฑ (Product Mix) 
                        2. สวนประสมทางดานราคา (Price Mix) 
                        3. สวนประสมทางดานสถานที่จําหนาย (Place Mix) 
                        4. สวนประสมทางดานการสงเสริมการจําหนาย (Promotion Mix) 

     สวนประสมทางการตลาดก็คือ การใชสวนผสมของการสื่อสาร (Communication Mix) 
ในลักษณะหนึง่ ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดทั้งหมดที่นํามาใชรวมกนันี้จะทําหนาทีเ่กีย่วเนื่องสัมพันธ
กัน 

     ปจจุบัน แนวความคิดของ 4 P’s สวนผสมทางการตลาดดังกลาวไมเพียงพอสําหรับโลก
ในยุคโลกาภิวัตนที่มีการแขงขันดานธุรกิจกันอยางรุนแรง ตลอดจนความเจริญกาวหนาทาง
เทคโนโลยี ทําใหปจจุบันมีส่ือมากมายเกินกวาที่ผูบริโภคจะสามารถรับรูไดหมด ดังนั้น จึงเปนการ
ยากที่นักการตลาดในปจจุบันจะใชสวนประสมการตลาดอยางเดิมได จําเปนตองคนหากลยุทธใหม 
หรือมีแนวความคิดใหมในการนําสินคาเขาถึงกลุมผูบริโภคใหเกิดพฤติกรรมการซื้อหรือบริโภค 

     ดังนั้น นักการตลาดจึงเกดิแนวความคดิรูปแบบดานสวนผสมการตลาดใหม ไดแก 3 P’s 
กับ 1 C อันไดแก ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (place) และการติดตอส่ือสาร 
(communication) ซ่ึงหมายถึงการติดตอส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication) ใหคน
รูจัก (awareness) และยอมรับ (acceptance) สินคาของตนและมีความตองการจะซือ้สินคาหรือใช
บริการนั้นดวย 1 C หรือ communication ดังกลาวมีความสัมพันธเชื่อมโยงกับ 3 P’s คือ ผลิตภัณฑ 
(product) ราคา (price) การจดัจําหนาย (place) (เสรี วงษมณฑา, 2540, หนา 7) 
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ผลิตภัณฑ 
(product) 

ราคา (price) 

การติดตอส่ือสาร 
(communication) 

การจัดจําหนาย 
(place) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  2.3 ความสัมพันธระหวางการติดตอส่ือสาร 1 C กับ 4 P’s   
ที่มา : เสรี  วงษมณฑา, 2540, หนา  7  
 

     ความสัมพันธระหวางการติดตอส่ือสาร (communication หรือ 1 C) ดังกลาว กับสวน
ประสมการตลาด (3 P’s) นั้น จะตองเกี่ยวของกันอยูตลอดเวลา ดังนี้ (เสรี วงษมณฑา, 2540, หนา 8) 

     1. ผลิตภัณฑ (product) คือการติดตอส่ือสารที่จะนําผลิตภัณฑที่เราผลิตไปสูกลุม
ผูบริโภคเปาหมายเพื่อสรางความแตกตางของผลิตภัณฑของตนใหตางจากคูแขงขันและสื่อสารให
ลูกคาไดเห็นคุณคา (value) ของผลิตภัณฑนั้น และเกิดพฤติกรรมการซื้อ  

     2. ราคา (price) การติดตอส่ือสารดานราคาไปสูกลุมผูบริโภคเปาหมายสามารถชวยสราง
มูลคาเพิ่ม (value added) ใหกับสินคาโดยที่สามารถตั้งราคาตามที่ลูกคายอมรับและเปนที่นาพอใจ
ของเจาของผลิตภัณฑในเรื่องของการตั้งราคาสินคาสูงหรือต่ํานั้นไมสําคัญ ขึ้นอยูวาจะสามารถให
ลูกคายอมรับในราคานั้นหรือไม ดังนั้น การติดตอส่ือสารเปนเรื่องสําคัญมาก 

     3. การจัดจําหนาย (place) การติดตอส่ือสารจะทําใหกลุมผูบริโภคเปาหมายไดทราบถึง
ชองทางจัดจําหนาย เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับลูกคาที่จะซื้อหาสินคาไดงายยิ่งขึ้นเพราะถึงแมวา
จะรูจักและตองการจะซื้อสินคา แตไมทราบวาจะสามารถใหซ้ือสินคาดังกลาวไดที่ไหนยอมทําให
การติดตอส่ือสารที่ผานมาไมมีประโยชนแตอยางใด ทั้งหมดนี้เปนการติดตอส่ือสารการตลาดไปยัง
ผูบริโภคเราสามารถสรุปไดวา การสื่อสารการตลาด คือกระบวนการติดตอส่ือสารกับผูรับขาวสารที่
เปนเปาหมาย โดยใชการส่ือสารการตลาดทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับลูกคาทั้งที่เปนสื่อ (Media) และ
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ไมใชส่ือ (Non-media) ซ่ึงรูปแบบการสื่อสารที่ใชในการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายที่เปนสื่อ
เชนการโฆษณา (advertising) การประชาสัมพันธ (public relations) การขายโดยใชพนักงานขาย 
(personal  selling) การสงเสริมการขาย (sales promotion) การตลาดทางตรง (direct marketing) เปน
ตน ที่ไมใชส่ือ เชน การใหบริการ (services) การบรรจุภัณฑ (packaging) การใชยานพาหนะของ
บริษัทเคลื่อนที่ (transit) การใชปายตาง ๆ (signage) การใชผลิตภัณฑเปนสื่อ (merchanndising) เชน 
แกวน้ํา ถวย ถุง ซองที่พิมพโลโก หรือช่ือยี่หอสินคา  

     สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
     การดําเนินงานทางการตลาดมีปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการกําหนดหรือวางแผนงาน

การตลาดอยู 2  ประเภท คือ (สุดาดวง  เรืองรุจิระ, 2541, หนา 29) 
     1. เปนปจจัยภายในของกิจการซึ่งกิจการสามารถจะควบคุมได กําหนดได เปลี่ยนแปลง

ใหเหมาะสมตามความคิดเห็นของผูบริหารในกิจการได และทุกๆ กิจการจะตองมีปจจัยที่ควบคุมได
กลุมนี้จะหลีกเลี่ยงหรือขาดสวนใดสวนหนึ่งมิได 

     2. เปนปจจัยที่มีสวนในการกําหนดองคประกอบตางๆ รูปแบบการจัดสวนประกอบของ
ปจจัยกลุมที่ 1 เปนปจจัยที่กิจการไมสามารถควบคุมได แตตองมีความสัมพันธดวยเมื่อตองการทํา
ธุรกิจ ไดแก สภาพแวดลอมตางๆ ทั้งสังคม เศรษฐกิจ กฎหมาย คูแขง ทรัพยากร       

     สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงาน
การตลาด เปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดที่
เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด  

     สวนประสมการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) สถานที่จัด
จําหนาย (place) การสงเสริมการตลาด (promotion) สามารถเรียกสวนประสมทางการตลาดไดอีก
อยางหนึ่งวา 4 P’s  สวนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แตละตัวมีความสําคัญเทา
เทียมกัน แตขึ้นอยูกับผูบริหารการตลาด แตละคนจะวางกลยุทธโดยเนนน้ําหนักที่ P ใดมากกวากัน
เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของเปาหมายทางการตลาด คือ ตัวผูบริโภค ดังนี้ (สุดาดวง  
เรืองรุจิระ, 2541, หนา 30-32) 

     1. ผลิตภัณฑ (product) ปจจัยแรกที่แสดงวากิจการพรอมจะทําธุรกิจได กิจการนั้น
จะตองมีส่ิงที่เสนอขายอาจเปนสินคาที่มีตัวตน บริการ ความคิด (idea) ที่จะไปตอบสนองความ
ตองการไดการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น นักการตลาดมักจะศึกษาผลิตภัณฑในรูปของผลิตภัณฑ
เบ็ดเสร็จ (total product) หมายถึง ตัวสินคากับความพอใจ และผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคไดรับจาก
การซื้อสินคานั้น ผูบริหารการตลาดจะตองมีการปรับปรุงสินคา หรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให
สอดคลองกับความตองการของกลุม เปาหมาย โดยเนนถึงการสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 
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และสนองความตองการของผูบริโภคเปนสําคัญในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ จะตองศึกษาปญหา
ตาง ๆ ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ หรือสายผลิตภัณฑ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคาใน
สายผลิตภัณฑ ลักษณะของผลิตภัณฑในเรื่องคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การใหบริการ
ประกอบการขาย การรับประกันผลิตภัณฑที่ผลิตออกจําหนายตอบสนองความตองการของผูบริโภค
กลุมใด วงจรผลิตภัณฑของสินคามีระยะเวลานานเทาใดในแตละชวงเวลาวงจรผลิตภัณฑนั้น นัก
บริหารการตลาดจะใชกลยุทธทางการตลาดอยางไร และเมื่อตองการที่จะสรางความเจริญกาวหนา
ใหแกกิจการ ธุรกิจจะตองมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหมใหสอดคลองกับความตองการของ
ตลาดไดอยางไร 

     2.  การกําหนดราคา (price) เมื่อธุรกิจไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑขึ้นมารวมทั้งหาชองทาง
การจําหนาย และวิธีการแจกจายตัวสินคาแลว ส่ิงสําคัญที่ธุรกิจจะตองดําเนินการตอไปคือ กําหนด
ราคาที่เหมาะสมใหกับผลิตภัณฑที่จะนําไปเสนอขาย กอนที่จะกําหนดราคาสินคา ธุรกิจตองมี
เปาหมายวาจะตั้งราคาเพื่อตองการกําไร หรือเพื่อขยายสวนถือครองตลาด หรือเพื่อเปาหมายอยาง
อ่ืน อีกทั้งตองมีการใชกลยุทธในการตั้งราคาที่จะทําใหเกิดการยอมรับจากตลาดเปาหมาย และเพื่อสู
กับคูแขงขันไดในการแขงขันในตลาด กลยุทธราคาเปนเครื่องมือท่ีสําคัญที่คูแขงขันนํามาใชไดผล
รวดเร็วกวาปจจัยอ่ืนๆ เชน การลดราคา หรือ อาจตั้งราคาสินคาใหสูงสําหรับสินคาที่มีลักษณะพิเศษ
เพื่อแสดงภาพพจนที่ดี อาจใชผลทางจิตวิทยามาชวยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคาอาจมี
นโยบายการใชสินเชื่อหรือนโยบาย การใหสวนลดเงินสด สวนลดการคา หรือสวนลดปริมาณ 
นอกจากนั้นธุรกิจจะตองคํานึงถึงกฎขอบังคับทางกฎหมายที่จะมีผลกระทบตอราคาดวย 

     3.  การจัดจําหนาย (place or distribution) ผลิตภัณฑที่ผูผลิตผลิตขึ้นมาไดนั้นถึงแมวาจะ
มีคุณภาพดีเพียงใดก็ตามถาผูบริโภคไมทราบแหลงซ้ือและไมสามารถจัดหามาไดเมื่อเกิดความ
ตองการ ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นมาก็ไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

     การจัดจําหนายแบงกิจกรรมออกเปน 2  สวนคือ ชองทางการจัดจําหนายสินคา (channel 
of distribution) เนนการศึกษาถึงชนิดของชองทางการจัดจําหนายวาจะใชวิธีการขายสินคาใหกับ 
ผูบริโภคโดยตรง หรือ การขายสินคาผานสถาบันคนกลางตางๆ บทบาทของสถาบันคนกลาง เชน 
พอคาสง, พอคาปลีก และตัวแทนคนกลาง ที่มีตอตลาดอีกสวนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจําหนาย
สินคา คือ การแจกจายสินคา (physical distribution) การกระจายสินคาเขาสูตัวผูบริโภค การเลือกใช
วิธีการขนสงที่เหมาะสมในการแจกจายตัวสินคา ส่ือการขนสงไดแก การขนสงทางอากาศ ทาง
รถยนต ทางรถไฟ ทางเรือ และทางทอ ผูบริหารการตลาดจะตองคํานึงวาจะเลือกใชส่ืออยางใดถึงจะ
ดีที่สุด โดยเสียคาใชจายต่ํา และสินคานั้นไปถึงลูกคาทันเวลา ขั้นตอนสําคัญอีกประการหนึ่งในการ
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แจกจายตัวสินคา คือ ขั้นตอนของการจัดเก็บรักษาสินคา เพื่อรอการจําหนายใหทันเวลาที่ผูบริโภค
ตองการ  

     4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดตอส่ือสาร
ไปยังตลาดเปาหมาย และการสงเสริมการตลาดเปนวิธีการที่จะบอกใหลูกคาทราบเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑที่เสนอขาย 

     วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาดเพื่อบอกใหลูกคาทราบวา มีผลิตภัณฑ
ออกจําหนายในตลาด พยายามชักชวนใหลูกคาซ้ือและเตือนความจํากับตัวผูบริโภค การสงเสริม
การตลาดจะตองมีการศึกษาถึงกระบวนการติดตอส่ือสาร เพื่อเขาใจถึงความสัมพันธระหวางผูรับ
กับผูสง การสงเสริมการตลาด มีเครื่องมือสําคัญที่จะใชอยู 4 ชนิดดวยกัน เรียกวาสวนประสมของ
การสงเสริมการตลาด ไดแก 
                         4.1 การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนการเสนอขายสินคาแบบ
เผชิญหนา พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซ้ือโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา การสงเสริมการตลาด
โดยวิธีนี้เปนวิธีที่ดีที่สุดแตเสียคาใชจายสูง 
                         4.2 การโฆษณา (advertising) หมายถึงรูปแบบของการจายเงิน เพื่อการสงเสริม
การตลาดโดยมิไดอาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอ หรือชวยในการขายแตเปนการใชส่ือโฆษณา
ประเภท ตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ส่ือโฆษณาเหลานี้จะสามารถเขาถึงผูบริโภคเปนกลุม
ใหญ เหมาะสําหรับสินคา ที่ตองการกระจายตลาดกวาง 
                         4.3 การสงเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง กิจกรรมที่ทําหนาที่ชวย
พนักงานขาย และการโฆษณาในการขายสินคา การสงเสริมการขายเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิด
ความตองการในตัวสินคา การสงเสริมการขายอาจจัดทําในรูปของการแสดงสินคา ของแถม การ
แจกของตัวอยาง แจกคูปอง การใชแสตมปเพื่อแลกสินคา การชิงโชคแจกรางวัลตางๆ  
                         4.4  การเผยแพรและประชาสัมพันธ (publicity  and  public  relation) ในปจจุบัน
ธุรกิจมักสนใจภาพพจนของกิจการ ธุรกิจไดใชเงินจํานวนมากเพื่อสรางชื่อเสียง และภาพพจนของ
กิจการ ปจจุบันองคการธุรกิจสวนใหญไมไดเนนที่การแสวงหากําไรเพียงอยางเดียว ตองเนนที่
วัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย เพราะความอยูรอดขององคการธุรกิจ จะขึ้นอยูกับการ
ยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม ถาหากกลุมผูบริโภคตอตาน หรือมีความคิดวาองคการธุรกิจ
แสวงหาประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานึงถึงสังคมหรือผูบริโภค  

     การศึกษาสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวยปจจัยสําคัญ 4 ประการ ไดแก 
product, price, place และ promotion จะตองเปนการศึกษาตั้งแตกระบวนการผลิต จนกระทั่งสินคา
ไปถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย จะตองศึกษาความสัมพันธของสวนประกอบทั้ง 4 ประการ เปนการนํา
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ผลิตภัณฑที่ดีผานชองทางการจําหนายที่มีประสิทธิภาพ ขายในราคาที่สมเหตุผล และมีวิธีการ
ส่ือสารเพื่อเสนอขายสินคา 

     สวนประสมของปจจัยสําคัญทั้ง 4 ประการนี้ จะมุงเขาสูจุดมุงหมายเดียวกันคือ 
เปาหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตอบสนองความตองการของผูบริโภค ผูบริหารการตลาด
จะตองจัดความสมดุลเหมาะสมขององคประกอบทั้ง 4 ประการใหเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด การ
ขาดความสมดุลขององคประกอบตัวใดตัวหนึ่ง คือ สาเหตุที่กอใหเกิดปญหาในการบริหารงาน
กิจการ 
 

ทฤษฎีการลงทุน 
              

       ความหมายของการลงทุน 
       การลงทุน  (Investment)  ความหมายของการเงินของนักวิเคราะหการเงิน  จะหมายถึง  

การลงทุนในหลักทรัพย  รัฐบาล  หรือหลักทรัพยธุรกิจ  การลงทุนในตลาดซื้อขายสินคาลวงหนา
การลงทุนในเงินตราที่ดิน  เพชรพลอย  หรือโบราณวัตถุ  โดยคาดคะเนผลตอบแทนที่จะไดรับซึ่ง
คอนขางจะแนนอน  ณ  ระดับความเสี่ยงที่ตั้งสมมติฐานไว  (ปนัดดา  อินทรพรหม ;  หลักและ
นโยบายการลงทุน, 2529 : 1)   

       การลงทุน  หมายถึง  การที่เกิดมีการซื้อทรัพยสิน  จะเปนทรัพยสินที่มีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ตาม  ผูลงทุนจะไดรับผลตอบแทนจากการลงทุนในรูปของรายได  (Income)  หรือกําไร 
(Profit)  หรือทั้งสองอยาง  (เพชรี  ขุมทรัพย ;  การบริหารการเงิน, 2530 : 1) 

       การลงทุน  หมายถึง  การใชจายในการผลิตสินคาและบริการ  สินคาที่นํามาเปนปจจัย
ในการผลิต  เรียกวา  สินคาลงทุน  ประกอบดวย  (ทับทิม  วงศประยูร ; เศรษฐศาสตรเบื้องตน,  253 
:  138-139) 

- สงกอสราง  ไดแก  อาคารโรงงาน  ส่ิงกอสรางตาง ๆ 
- เครื่องมือประเภทถาวรในการผลิต  ไดแก  เครื่องจักรเครื่องมือตาง ๆ 
- สินคาคงคลัง  ไดแก  สินคาตาง ๆที่เกิดจากการผลิตเตรียมจําหนาย 
       ในการผลิตทุกชนิดตองใชสินคาทุน  ปริมาณของสินคาทันที่มีอยู  เรียกวาสตอดของ

ทุน  (Capital  Stock)   
โดยมากจะเรยีกยอ ๆ วา  ทุน  สําหรับการผลิตสินคาทุนขึ้นมาใหม  เรียกวาการลงทุนซึ่งจะเปน  
กระแสการใชจาย  (Flow)  ที่เกิดขึ้นในระบบเศรษฐกิจ  เรียกวา  เปน  การลงทุนเบื้องตน 
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        การลงทุนเพื่อทดแทน  (Repmisument  Investment)  คือ  การผลิตสินคาเพื่อการ
ทดแทนสินคาที่สึกหรอ  เนื่องจากถูกใชงานในการผลิต  เรียกวา  การใชจายในการใชทุน  (Capital  
Consumtion Allowance) หรือที่นิยมเรียกอีกอยางหนึ่งวา  คาเสื่อมราคา  (Depreciation  Allowance)  
หรือที่นิยมเรียกอีกอยางหนึ่งวา  คาเสื่อมราคา  (Depreciation)  การลงทุนสุทธิ  (Net  Investment)  
คือการลงทุนที่หักคาเสื่อมราคาแลว  จะเปนการลงทุนที่ทําใหเกิดการเพิ่มขึ้นของทุนในระบบ
เศรษฐกิจ  แสดงใหเห็นถึงการเพิ่มปริมาณของผลผลิตในการผลิตเปนการลงทุนที่เพิ่มผลผลิตใน
ระบบเศรษฐกิจ  ตรงขามกับการลงทุนเพื่อทดแทน  ซ่ึงเพียงแตคงภาพของสินคาทุนใหใชงานได
เทานั้น 

       ปจจัยท่ีเปนตัวกําหนดในการลงทุน 
       นอกจากผลตอบแทนจากการลงทุนที่ผูลงทุนจะตองพิจารณาแลว  ปจจัยที่สําคัญที่เปน

ตัวกําหนดการลงทุน ตองพิจารณาประกอบการลงทุนดวยคือ  (ปนัดดา  อินทรพรหม ; หลักและ
นโยบายการลงทุน, 2529 : 7-9 )   

       1.  ความปลอดภัยของเงินลงทุน  (Security  of  Principal)  ความปลอดภัยของเงิน
ลงทุนนอกจากจะหมายความถึงการรักษาเงินลงทุนเริ่มแรกใหคงไวแลว  ถามองใหไกลอีกนิดยัง
หมายความรวมถึง  การปองกันความเสี่ยงซึ่งเกิดจากอํานาจซื้อลดลงอันเปนผลจากภาวะเงินเฟออีก
ดวย  จากความหมายดังกลาว  การลงทุนในหลักทรัพยที่มีเวลากําหนดคืนเงินตนจํานวนแนนอน  
ไดแก  พันธบัตรรัฐบาล  หุนกู และหุนบุริมสิทธิที่มีกําหนดเวลาไถถอนของบริษัท  นอกจากนี้  การ
ลงทุนในหุนสามัญของรัฐบาลที่มีฐานะมั่นคงและกําลังขยายตัวก็อยูในความหมายนี้เชนกัน 

       2.  เสถียรภาพของรายได  (Stability  of  Income)  ผูลงทุนมักจะลงทุนในหลักทรัพยที่
ใหรายไดสม่ําเสมอ  เชน  ดอกเบี้ย  หรือเงินปนผล  หุนบุริมสิทธิ  ผูลงทุนสามารถทําแผนการใช
เงินทุนไดวา  เขาจะนํารายไดที่ไดนี้ไปใชเพื่อการบริโภคหรือเพื่อลงทุนใหมตอไปนอกจากนี้  
ดอกเบี้ยหรือเงินปนผลที่ไดรับเปนประจํายอมมีคามากกวาดอกเบี้ยหรือเงินปนผลที่เขาสัญญาวาจะ
ใหในอนาคต  ซ่ึงยังไมแนวาจะไดตามที่เขาสัญญาหรือไม 

       3.  ความงอกเงยของเงินลงทุน  (Capital  Growth)  ตามกฎทั่ว ๆ ไปแลว  ผูลงทุน
มักจะตั้งจุดหมายไววา  พยายามจัดการใหเงินทุนของเขาเพิ่มพูนขึ้น  ทั้งนี้  ไมไดหมายความวาความ
งอกเงยของเงินทุนจะเกิดขึ้นไดจากการลงทุนในหุนของบริษัทที่กําลังขยายตัว  (Growth  Stocks)  
เทานั้นการนํารายไดที่ไดรับจากการลงทุนใหม  ก็จะกอใหเกิดการงอกเงยของเงินทุนไดดีพอ ๆ  กับ
การลงทุนของหุนของบริษัทที่กําลังขยายตัว  ผูลงทุนสวนมากเพิ่มมูลคาของเงินทุนของเขาโดยนํา
ดอกเบี้ยและเงินปนผลที่ไดรับไปลงทุนใหม  ความงอกเงยของเงินทุนนี้ใหประโยชนแกผูลงทุนดวย
เชนเดียวกัน 
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       4.  ความคลองตัวในการซื้อขาย  (Marketability)  หมายถึง  หลักทรัพยที่สามารถซื้อ
หรือขายงายและรวดเร็ว  ทั้งนี้  ขึ้นอยูกับราคาขนาดของตลาดหลักทรัพยที่หุนนั้นจดทะเบยีน  ขนาด
ของบริษัทออกหลักทรัพย  จํานวนผูถือหุน  และความสนใจที่ประชาชนทั่ว ๆ ไปมีตอหุนนี้ 

       5.  ความสามารถในการเปลี่ยนเปนเงินสดไดทันที  (Liquidity)  ขึ้นอยูกับความจําเปน
ในการใชเงินสดเพื่อการลงทุน  โดยทั่วไปหากหลักทรัพยหรือทรัพยสินใดมีสภาพคลองสูง สามารถ
เปลี่ยนเปนเงินสดไดเร็ว  ยอมใหรายไดนอย  เพราะเมื่อนักลงทุนตองการเงินเรงดวนในกรณีโอกาส
การลงทุนที่นาดึงดูดใจมาถึงหรือตองการลงทุนที่ใหรายไดดีกวา  ก็สามารถเปลี่ยนเปนเงินสดได
ทันทีแตอยางไรก็ตามนักลงทุนควรกระจายการลงทุนในหลักทรัพยหรือทรัพยสินตาง ๆ  ให
เหมาะสมโดยอาจลงทุนในทรัพยสินที่มีคุณภาพดีบาง  ดังนั้น  หากนักลงทุนมีจุดมุงหมายในการ
ลงทุน   ซ่ึงมุงถึงความสามารถในการเปลี่ยนเปนเงินสดไดทันที   ก็จะไมนําเงินลงทุนใน
อสังหาริมทรัพยธุรกิจสวนตัว  หรือหลักทรัพยที่มีสภาพคลองต่ํา 

       6.  การกระจายเงินลงทุน  (Diversification)  นักลงทุนสามารถเลือกพิจารณาเปนผูถือ
ครองและกระจายการลงทุนไดหลาย ๆ  วิธี  คือ  อาจกระจายโดยประเภทของอุตสาหกรรมที่
แตกตางกันทําเลที่ตั้งภูมิศาสตรที่แตกตางกัน  ลักษณะโครงสรางทางการเงินที่มีความแตกตางกัน  
(เชน  หนี้สินและทุน)  ตลอดจนเวลาครบกําหนดไถถอนท่ีตางกัน  หากไดมีการพิจารณาการ
กระจายเงินลงทุนอยางเหมาะสมเพียงพอแลว  ก็สามารถจะชวยลดการขาดทุนลงได  เพราะจะทําให
โอกาสของการประสบกับความลมเหลวต่ําลง 

       7.  ความพอใจในดานภาษี  (favorable  Tax  Status)  นักลงทุนที่มีรายไดนอย  ยอม
ตองการรายไดจากเงินลงทุนเปนเงินสดในปจจุบันมากกวารายไดในอนาคต  เพราะรายไดที่ไดรับ
ในปจจุบันยอมมีมูลคามากกวารายไดที่ไดรับในอนาคต  ฐานะการจายภาษีของผูลงทุนเปนปจจัย
สําคัญอยางหนึ่งที่ผูบริหารเงินลงทุนตองใหความสนใจ  ปญหาก็คือวา  จะทําอยางไรจึงจะรักษา
รายไดและ  (Capital  Gain)  ใหไดมากที่สุดที่จะมากได  การจายภาษีในอัตรากาวหนาจากเงินไดพึง
ประเมินทําใหยากแกการรักษาจํานวนรายไดนั้นไว  ผูลงทุนอาจเลี่ยงการเสียภาษีเงินไดจากเงินได
พึงประเมิน  โดยลงทุนในพันธบัตรที่ไดรับการยกเวนภาษี  หรือซ้ือหลักทรัพยที่ไมมีการจายเงินปน
ผลในเวลานั้น  แตมีแนวโนมจะไดรับกําไรจากการขายหลักทรัพย  ซ่ึงไมตองนําไปเสียภาษีเงินได 

       8.  การคาดคะเนของผูลงทุน  (Expectations)  เปนการคาดคะเนของผูลงทุนเกี่ยวกับ
สถานการณในอนาคต  มักจะเกี่ยวกับความตองการสินคาและบริการ  หรือบางครั้งก็คาดคะเน
เกี่ยวกับสถานการณทางการเมืองวา  จะสงผลกระทบตออัตราการทดแทนจากผลตอบแทนที่ผูลงทนุ
คาดคะเนวาจะไดจากการลงทุน 
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       9.  การคิดประดิษฐเคร่ืองมือหรือใชเทคโนโลยีในการผลิต  (Technological  Change 
and Innovation)  การคิดประดิษฐเครื่องมือ  เครื่องจักร  หรือการใชเทคโนโลยีในการผลิต  จะชวย
ใหไดผลผลิตเพิ่มขึ้น  เปนการลดตนทุนการผลิต  ทําใหผลตอบแทนจากการลงทุนเพิ่มสูงขึ้น  
แนวโนมที่จะลดทุนจะสูงขึ้น 

       10. รายไดประชาชาติเปล่ียนแปลง  (Change National Income) เมื่อรายไดประชาชาติ
มีการเปลี่ยนแปลงเพิ่มสูงขึ้น  อุปสงคในสินคาอุปโภคบริโภคก็จะสูงขึ้นตามไปดวย  ทําใหอัตรา
การตอบแทนจากการลงทุนสูงตาม 

       11. ประสิทธิภาพของเงินลงทุนท่ีเพิ่มขึ้นในแตละหนวย  (The Marginal Efficiency  
of Investment : MEI)  คือ  อัตราผลตอบแทนที่ผูลงทุนคาดวาจะไดรับจากการลงทุน  ที่ลงทุน
เพิ่มขึ้นทีละหนวย  โดยไมคิดรวมตนทุน  กําไร  และดอกเบี้ย  ซ่ึงจะขึ้นอยูกับอิทธิพลตาง ๆ  ที่เปน
ปจจัยในการลงทุนตามที่กลาวมาขางตน  เมื่อผูลงทุนคาดคะเนวาจะไดรับผลตอบแทนจากการ
ลงทุนสูง  คา  MEI  ก็จะสูงตาม  แตถาผูลงทุนไมมั่นใจเนื่องจากอัตราความเสี่ยงสูง  หรือคาดวาจะ
ไดรับผลตอบแทนในอัตราต่ํา  คาของ  MEI  ก็จะลดต่ําลงดวย  อาจจะถึง 0  คือ  จะอยูในภาวะไมมี
การลงทุนเลย 

       ความสัมพันธระหวางการออมกับการลงทุน 
       เมื่อมีรายไดเพิ่มสูงขึ้น  บุคคลจะมีการใชจายและการบริโภคในอัตราที่เพิ่มขึ้นนอยกวา
รายไดสวนที่เพิ่มขึ้น  จึงทําใหรายไดคงเหลืออยู  โดยปกติแลวบุคคลจะนํารายไดสวนที่เหลือนี้ไป
ลงทุนเพื่อเพิ่มรายได  หรือเก็บออมไวใชเปนการเพิ่มทรัพยสิน 

       สวนใหญความหมายของการออม  กับการลงทุนของบุคคลทั่วไปจะมีความหมาย
เหมือนกัน  คือ  รายไดที่เวนจากการบริโภค  เพื่อนําไปซื้อหุน  ซ้ือพันธบัตร จายเบี้ยประกัน เปนตน  
สวนมากมักจะเขาใจวาเงินหรือรายไดสวนนี้คือการออม  หรือเปนการลงทุนวิธีหนึ่ง  แตในระบบ
เศรษฐกิจโดยสวนรวมแลวการออมอาจจะไมเปนการลงทุนเลยก็ได  เชน  การซื้อหุนในตลาด
หลักทรัพย  จะไมมีผลตอการลงทุนของประเทศเลย  เพราะเปนการเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ของผูถือหุน
เทานั้นเอง 

       การออม  และการลงทุนที่แสดงในบัญชีรายไดประชาชาติ  เปนการออม  และการ
ลงทุนที่เกิดขึ้นจริง  เชน  การออมโดยฝากเงินกับธนาคาร  หรือลงทุนทําธุรกิจตั้งโรงงาน  หรือผลิต
สินคาและบริการ ฯลฯ  เปนตน  เขียนสมการไดดังนี้ 
       Y = C + S  (รายไดประชาชาติ =  การบริโภค + การออม)   
       Y = C + I   (รายไดประชาชาติ = การบริโภค + การลงทุน) 
         S = I          (การออม = การลงทุน) 
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       แสดงใหเห็นวา  การออมที่เกิดขึ้นจริงยอมเทากับการลงทุนที่เกิดขึ้นจริง  การออมมี
ความสัมพันธกับการลงทุน 
 

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสรมิ 
 

       ผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ 

       ผลิตภัณฑสุขภาพ หากพิจารณาตามนิยามความหมายของสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา จะพบวา ผลิตภัณฑสุขภาพประกอบดวย การผลิต การนําเขาผลิตภัณฑยา อาหาร 
เครื่องมือแพทย เครื่องสําอาง วัตถุอันตราย วัตถุออกฤทธิ์ ยาเสพติดใหโทษ และสารระเหย ซ่ึงในแต
ละผลิตภัณฑนั้นจะอยูภายใตกฎหมายที่ใชควบคุมกํากับดูแลแยกกันโดยเฉพาะ กระบวนการ 
ขั้นตอน หรือหลักเกณฑการยื่นขอ อนุญาตผลิต หรือนําเขาผลิตภัณฑแตละประเภท จึงมีความ
แตกตางกัน อยางไรก็ตาม ในการศึกษาวิเคราะหธุรกิจหรืออุตสาหกรรมในครั้งนี้ จะมุงเนนไปที่ 
ผลิตภัณฑสุขภาพในรูปแบบของอาหาร เพราะเปนสิ่งใกลตัวและเปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการเติบโต
ตามความตองการตลาดอยางตอเนื่อง 

       ผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ (Functional foods หรือ Organic foods) หมายถึง อาหารที่
ชวยเสริมสุขภาพรางกายใหกับมนุษย นอกเหนือจากปริมาณสารอาหารหลักที่ไดจากการบริโภค
อาหารทั่วไป อันไดแก โปรตีน ไขมัน คารโบไฮเดรต วิตามินและเกลือแร ทั้งนี้ ผลิตภัณฑอาหาร
เพื่อสุขภาพจะมีคุณประโยชนมากมายตอสุขภาพของผูบริโภคโดยตรง อาทิ ชวยลดอัตราเสี่ยงตอ
การเกิดโรคไขมันหรือคลอเรสเตอรอลในเลือดสูง ลดอัตราเสี่ยงของการเกิดโรคกระดูกพรุน 
โรคมะเร็ง โรคเบาหวาน และโรคอวน นอกจากนี้ ยังมีสวนชวยในเรื่องการเพิ่มระบบภูมิคุมกัน
ใหกับรางกาย ตัวอยางของผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ หรือ Functional foodsสวนใหญสามารถพบ
ไดในชีวิตประจําวันซึ่งมีอยูหลากหลายประเภท เชน Phytosterols, Probiotics รวมถึงผลิตภัณฑที่มี
การเพิ่มสารอาหารตางๆลงไป อาทิแคลเซียม วิตามินรวมไปถึงเครื่องดื่มพิเศษตาง ๆ ดวย ปจจุบัน
ผูบริโภคสวนใหญตางเล็งเห็นถึงความสําคัญและหันมาบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมากขึ้น อันเปนผล
สืบเนื่องมาจาก ภาวะความตื่นกลัวจากสถานการณตางๆ ดังเชนเมื่อเกิดขาวของโรคไขหวัดนก 
รวมทั้งโรคระบาดอื่นๆ ในสัตว ผูบริโภคก็จะเลิกรับประทานเนื้อไก และหันมาบริโภคอาหาร
โปรตีนประเภทอื่นทดแทน ดังนั้นเพื่อเปนการตัดปญหา ผูบริโภคจึงหันมาสนใจผลิตภัณฑอาหาร
เพื่อสุขภาพซึ่งกําลังเปนที่นิยมตามกระแสของตลาดโลกที่ผูบริโภคมีความใสใจในเรื่องสุขภาพกัน
มากขึ้น จากการคาดการณของหนวยงานทางดานอาหารของสหรัฐฯพบวา ตลาดผลิตภัณฑอาหาร 
Functional foods โลกจะมีมูลคาเพิ่มขึ้นเปน 167 พันลานเหรียญสหรัฐฯ ภายในป 2553 หรือมีอัตรา
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การเติบโตเฉลี่ยที่รอยละ 14 ตอป ประเทศที่มีมูลคาตลาดสูงสุดประมาณรอยละ 33 ของตลาดโลก 
คือ ญี่ปุน รองลงมาคือ ออสเตรเลียจะมีมูลคาตลาดคิดเปนรอยละ 1 ของตลาดโลก อยางไรก็ตาม 
แมวาออสเตรเลียจะมีมูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพคอนขางนอยมากเมื่อเทียบกับประเทศ
ญี่ปุน แตถือเปนตลาดที่มีศักยภาพและมีโอกาสสูงจากการเปดเสรีทางการคาระหวางไทยกับ
ออสเตรเลีย (Thai-Australia Free Trade Area) นับเปนการเพิ่มโอกาสทาง การตลาดใหกับ
ผูประกอบการไทยไดคอนขางสูง เนื่องจากเปนผลิตภัณฑอาหารที่มีการเพิ่มมูลคาจึงสามารถขายได
ในราคาที่สูงกวาผลิตภัณฑอาหารประเภทอื่นๆทั่วไป    

       ลักษณะทั่วไปของอุตสาหกรรม 
       ผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ (Functional foods) ถือไดวา เขามามีบทบาทตอวิถีชีวิต

หรือการดําเนินชีวิตของผูคนในปจจุบัน เนื่องจากกระแสของการดูแลและรักษาสุขภาพที่ไดขยายวง
กวาง สงผลใหพฤติกรรมในการบริโภคอาหารโดยรวมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป โดยหันมา
รับประทานผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพกันมากขึ้น ไมวาจะเปนอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร หรืออาหารตานโรคภัยตางๆ  

 
ตารางที่ 2.1 ตัวอยางของสารที่จัดเปน Functional Foods 
 

Functional foods ตัวอยาง 
พรีไบโอติกส  เสนใยอาหาร โอลิโกแซคคาไรด  
โพรไบโอติกส  แบคทีเรีย ,กรดแลคติก  

บิฟโดแบคทีเรีย  
สารตานออกซิเดชัน  วิตามินอี วิตามินซี แคโรทีนอยด   ฟลาโวนอยด โพลีฟนอล  

วิตามิน  วิตามินบี 6 บี 12 วิตามินดี และ เค  
แรธาตุ  แคลเซียม แมกนีเซียม สังกะสี  

ไฟโทเคมีคัล  ไฟโทสเตอรอล เบตา - กลูแคน ไอโซฟลาโวน ลิกแนน  
โปรตีน เปบไทด และกรดอะมิโน  ไตรเปบไทดจากโปรตีนในนม  

ลิปด  โอเมกาทรี  
 
ที่มา : Holm (2003) 
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       ผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพที่มีแนวโนมเปนที่ยอมรับและตองการอยางมากใน
อุตสาหกรรมอาหารเสริมสุขภาพ ประกอบไปดวย 

       1. อาหารเด็กที่มีคุณภาพมากขึ้น 
       2. อาหารที่ตัดปริมาณแคลอรี่ลง 100 หนวย เพื่อชวยลดปริมาณการบริโภค  
       3. อาหารที่ใหสรรพคุณในแงของการปองกันโรคภัยไขเจ็บ 
       4. อาหารที่มีความหลากหลายและมีคุณประโยชนตอสุขภาพ 
       5. อาหารไขมันดีที่มีความจําเปนตอการบริโภค 
       6. อาหารสําหรับผูบริโภคในวัยทอง 
       7. อาหารที่มีคาดัชนี Glycemic ต่ํา ปลอดโปรตีนกลูเท็น และอาหารธัญพืช 
       8. ผลิตภัณฑอาหารจากธรรมชาติที่เปนออรแกนิค 
       9. อาหารที่เพิ่มชีวิตชีวาและกําลังงาน 
       10. อาหารที่เพิ่มความสนุกสนานใหกับชีวิตพรอมทั้งใหสุขภาพดี 
       นอกจากนี้ ในการศึกษาและสํารวจขอมูลของบริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด ไดทํา

การสํารวจตลาดของผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ หรืออาหารเสริมสุขภาพในประเทศไทย พบวา 
ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพเพิ่มสูงขึ้น โดยผลิตภัณฑหลักที่ทําการ
ซ้ือขายทั้งตลาดในและตางประเทศนั้น ไดแก 

       1. ผลิตภัณฑที่เกี่ยวของกับผูสูงวัย 
       2. ผลิตภัณฑที่ชวยในการไหลเวียนของโลหิต 
       3. ผลิตภัณฑที่ชวยในการควบคุมน้ําหนัก 
       4. ผลิตภัณฑบํารุงรางกาย รวมไปถึงวิตามินและแรธาตุ  
       กลุมลูกคาเปาหมายของตลาดผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ 
       กลุมลูกคาเปาหมายของตลาดผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ สามารถแบงไดตามอายุของ

ผูบริโภค เนื่องจากในกลุมอายุที่ตางกัน ก็จะมีความตองการสินคาและผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ
แตกตางกันไปดวย ดังนี้ 

       1.  กลุมผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวา 15 ป กําลังซื้อของผูบริโภคในกลุมนี้ จะคิดเปนรอยละ 
20 ของมูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพทั้งหมด ประเภทของอาหารสําหรับผูบริโภคใน
กลุมนี้ คือ วิตามินรวม วิตามินเดี่ยว น้ํามันปลา ซุปไกสกัด และแรธาตุตางๆ 

       2. กลุมผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 15-50 ป กําลังซื้อของผูบริโภคในกลุมนี้ คิดเปนรอย
ละ 50 ของมูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพทั้งหมด ลูกคาในกลุมนี้ จะมีกําลังซื้อคอนขาง
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สูงและจะคอนขางระมัดระวังในเรื่องความเสี่ยงจากการเกิดโรคภัยไขเจ็บตางๆ สินคาในกลุมนี้ 
ไดแก ผลิตภัณฑที่ชวยในการควบคุมน้ําหนัก ชาเขียว วิตามิน แรธาตุ แคลเซียม เปนตน 

       3. กลุมผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 50 ป หรือผูสูงวัย กําลังซื้อของผูบริโภคในกลุมนี้จะ
คิดเปนรอยละ 30 ของมูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพทั้งหมด และถือเปนกลุมลูกคาที่มี
แนวโนมเปนตลาดใหญมากขึ้น เนื่องจากมีกําลังซื้อท่ีคอนขางสูงเมื่อเทียบกับผูบริโภคในกลุมอ่ืนๆ 
สินคาในกลุมนี้ ไดแก ผลิตภัณฑที่ชวยในการไหลเวียนของโลหิต ผลิตภัณฑชวยสรางเสริมความจํา 
ผลิตภัณฑที่ชวยเสริมบํารุงกําลังตางๆ ตลอดจนผลิตภัณฑที่ชวยปองกันหรือบรรเทาอาการปวด
กระดูกหรือตามขอตางๆของรางกาย 

       โครงสรางของอุตสาหกรรม 
       - อุตสาหกรรมอาหาร ถือเปนอุตสาหกรรมหลักที่สามารถสรางรายไดใหกับประเทศ 

จากขอมูลสถิติการสงออกสินคาที่สําคัญของไทยเรียงตามมูลคาของสินคาอุตสาหกรรมการเกษตร 
ป 2547 – 2551     (ม.ค.-ก.ย.) กระทรวงพาณิชย จะเห็นไดวา มูลคาการสงออกอาหารโดยรวมมี
แนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง จากมูลคา 129,720 ลานเหรียญสหรัฐฯ อัตราการขยายตัวรอยละ 
16.93 ในป 2549 เพิ่มขึ้นเปน 152,095 ลานเหรียญสหรัฐ ขยายตัวรอยละ 17.25 ในป 2550 
นอกจากนี้ อุตสาหกรรมอาหารยังเกี่ยวของกับเกษตรกรและแรงงานในภาคเกษตรมากกวา 20 ลาน
คน และโรงงานแปรรูปอาหารอีกประมาณ 9,500 โรงงาน หากพิจารณาถึงโครงสรางของ
อุตสาหกรรมอาหารไทยโดยรวม จะพบวา 

       - อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มของไทยมีฐานการผลิตที่คอนขางเขมแข็งเมื่อเทียบ
กับประเทศอื่นๆในภูมิภาคเดียวกัน 

       - บริษัทแปรรูปอาหารของไทยที่เปนรายใหญ สวนใหญจะเนนการแปรรูปสินคา
อาหารเพื่อการสงออกเปนหลักมากกวาผูผลิตในกลุมรายยอย 

       - มีการพึ่งพิงการนําเขาจากตลาดตางประเทศคอนขางมาก โดยตลาดหลักไดแก 
สหรัฐอเมริกา ยุโรป และญี่ปุน  

       จากพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็วในปจจุบัน 
สงผลใหอุตสาหกรรมอาหารจําเปนตองสรางความแตกตาง และเพิ่มมูลคาความหลากหลายใหกับ
ผลิตภัณฑมากขึ้น เพื่อใหรองรับกับความตองการของผูบริโภค ดังนั้น ภาครัฐที่เกี่ยวของกับ
อุตสาหกรรมอาหารจึงไดรวมกันกําหนดวิสัยทัศนในการผลักดันผลิตภัณฑอาหารไทย (Products 
from Thailand) ใหติดอันดับ 1 ใน 3 ของทางเลือกของผูบริโภคทั่วโลก โดยการนํานวัตกรรมและ
เทคโนโลยีเขามาชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในกระบวนการผลิตอาหาร ทั้งนี้ เพื่อชวยในการเพิ่มคุณคา
ใหกับผลิตภัณฑ และการพัฒนาคุณภาพของสินคาอาหารใหไดมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 
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นอกจากนี้ ยังเปนการสรางภาพลักษณใหกับผลิตภัณฑอาหารแปรรูปจากไทยวา เปนสินคาที่ดีตอ
สุขภาพ อยางไรก็ตาม หากมีการสงเสริมและพัฒนาอยางเปนระบบและตอเนื่อง คาดวามูลคาการ
สงออกอาหารแปรรูปของไทยในป 2555 จะมีมูลคาประมาณ 5.80 แสนลานบาท  ดวยมูลคาการ
สงออกที่เพิ่มสูงขึ้นจะสงเสริมใหอุตสาหกรรมอาหารของไทยสามารถเติบโต และเปนผลิตภัณฑ
ทางเลือกใหกับผูบริโภคในตลาดโลกได           

       สําหรับปริมาณการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทย เมื่อเทียบกับ
ปริมาณการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภคทั้งโลกแลว มีแคเพียงรอยละ 0.1 
เทานั้น ถือวา ยังอยูในระดับต่ําเมื่อเทียบกับตลาดใหญที่บริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ซ่ึงหนีไมพน 
3 ตลาดยักษใหญ ไดแก สหรัฐอเมริกา รอยละ 30, ยุโรป รอยละ 30 และญี่ปุน รอยละ 30 ดังนั้นการ
ที่จะเพิ่มปริมาณการบริโภคผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศ จําเปนตองใชการวิจัยและ
พัฒนาเขามาชวย โดยมุงเนนทั้งการเพิ่มสวนแบงตลาดผลิตภัณฑสินคาอาหารในประเทศ รวมถึง
การสงออกไปยังตลาดตางประเทศ     

       สถานการณและแนวโนมของอุตสาหกรรม  
       สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (สศอ.) กระทรวงอุตสาหกรรม ไดคาดการณวา ทิศ

ทางการขยายตัวของอุตสาหกรรมอาหารมีการเติบโตดี โดยในป 2551 จะมีมูลคาสงออกสูงถึง 
710,000 ลานบาท ซ่ึงขยายตัวจากปที่ผานมาถึงรอยละ 8.6 เนื่องจากราคาอาหารในตลาดโลกขยับตัว
สูงขึ้น จากปริมาณสินคาบางชนิดที่มีระดับลดลง เชน ขาว ปาลมน้ํามัน ทั้งนี้เพราะพื้นที่เพาะปลูก
ประสบปญหาภัยธรรมชาติ รวมทั้งการเกิดภาวะโลกรอน และผลผลิตบางสวนถูกนําไปผลิตเปน
พลังงานทดแทน อยางไรก็ดี ผูบริโภคมีแนวโนมใหความสําคัญกับผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพมาก
ขึ้น โดยเฉพาะตลาดในกลุมประเทศที่มีผูสูงอายุคอนขางมากและมีกําลังซื้อสูง เชน ญี่ปุนและ
สหภาพยุโรป(อียู) และตลาดแถบตะวันออกกลาง และรัสเซีย ก็มีแนวโนมนําเขาสินคาจากไทย
สูงขึ้น ดังนั้นผูประกอบการในอุตสาหกรรมอาหารจะตองสรางคุณคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ 
พัฒนาการผลิตอาหารที่ตองดีตอสุขภาพ ใหความสะดวก มีคุณภาพสูง เพื่อใหแขงขันในตลาดได 
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ภาพที่ 2.4 มูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเพือ่สุขภาพ 
ที่มา : บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด                          

       สําหรับมูลคาตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพโดยรวมในป 2551 คาดวา จะมีมูลคา
ประมาณ 520 ลานเหรียญสหรัฐฯ ซ่ึงเพิ่มขึ้นประมาณรอยละ 7 เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของป 2550 
โดยแยกเปนสัดสวนของผลิตภัณฑตางๆดังนี้ ผลิตภัณฑบํารุงรางกายชนิดเครื่องดื่ม รอยละ 42 
ผลิตภัณฑอาหารเสริมทั่วไป รอยละ 35 กลุมวิตามิน รอยละ 16 และกลุมผลิตภัณฑอาหารเสริม
สําหรับเด็กรอยละ 7 ตามลําดับ 

 

 

ภาพที่ 2.5 สัดสวนของผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 
ที่มา : บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด 
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       แนวโนมของผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด ได
คาดการณไววา จะยังสามารถขยายตัวไดในชวงระยะ 3-5 ป โดยเนื่องจากผูบริโภคในประเทศหันมา
ใสใจสุขภาพและสุขอนามัยกันมากขึ้น ทําใหผูประกอบการตางเรงพัฒนาขีดความสามารถของตน
ทั้งในแงการเพิ่มความหลากหลายใหกับผลิตภัณฑ การพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานของสินคาใหอยู
ในเกณฑที่เหมาะสม รวมทั้งผูประกอบการรายยอยใหมๆเริ่มทยอยเขาสูตลาด สงผลใหผูบริโภค
สามารถมีทางเลือกเพิ่มขึ้น นอกจากนี้ยังมีปจจัยสนับสนุนที่ชวยใหผูบริโภคหันมาสนใจผลิตภัณฑ
อาหารเสริมสุขภาพ ไดแก ปญหามลพิษทั้งทางอากาศ ทางน้ํา ทางอาหาร และอื่นๆ เปนตน อีกทั้ง
กระทรวงสาธารณสุขไดกําหนดแนวทางการขึ้นทะเบียนผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ โดยจัดให
เปนอาหารที่มีวัตถุประสงคพิเศษตามประกาศของกระทรวงสาธารณสุข ฉบับที่ 90 ซ่ึงการพิจารณา
ออกกฎหมายนี้เทากับเปนการปองกันการลักลอบนําเขา โดยมิไดขออนุญาตอยางถูกตองตาม
กฎหมาย ผลประกาศฉบับนี้เทากับเปนการชี้ชัดถึงแนวโนมการแขงขันในอุตสาหกรรมอาหารเสริม
สุขภาพวาจะเริ่มรุนแรงขึ้น การขยายตลาดของผูผลิตในตางประเทศ ผูประกอบการอาหารเสริม
สุขภาพในตางประเทศเล็งเห็นวา ตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพในประเทศไทยยังมีชองวาง
ทางการตลาดอีกมาก ทั้งนี้ผูประกอบการจําเปนตองเขามากระตุนหรือขยายตลาดดวยการเผยแพร
ความรูและประโยชนของผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ เนื่องจากผูบริโภคยังตองอาศัยความรูความ
เขาใจ เพื่อใชเปนขอมูลสําคัญประกอบการตัดสินใจซื้อ  

       ลักษณะการดําเนินธุรกิจ หรือผูประกอบการที่อยูในธุรกิจอุตสาหกรรมนี้ 
       ผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจในกลุมผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ หรืออาหารเสริม

สุขภาพมีอยูมากรายในอุตสาหกรรม กวารอยละ 90 เปนผูประกอบการรายกลางและรายยอย สวน
รอยละ 10 เปนผูประกอบการรายใหญที่ครองสวนแบงตลาดภายในประเทศ  
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ภาพที่ 2.6 ชองทางการจําหนายผลิตภณัฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ  
ที่มา : บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด 

       สําหรับชองทางในการจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จะเปนการจําหนาย
ผานชองทางขายตรงถึงรอยละ 80 สวนอีกรอยละ 20 เปนการจําหนายผานชองทางในระบบคาปลีก 
โดยเฉพาะรานขายยาและรานจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพโดยเฉพาะ การจําหนายอาหาร
เสริมสุขภาพผานการขายตรงยังคงเติบโตอยางตอเนื่อง ทั้งนี้เนื่องจากอาหารเสริมสุขภาพเปนสินคา
ที่ตองใหขอมูลสําคัญตางๆ เพื่อสรางความรู และความเขาใจใหแกผูบริโภคมากเปนพิเศษ ดังนั้นการ
เขาถึงตัวผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภครูจักกับสินคาจึงเปนชองทางที่นิยมมากที่สุดของผูประกอบการ
ผลิตภัณฑอาหารเสริม สวนอาหารเสริมสุขภาพที่จําหนายผานชองทางระบบคาปลีกในชวง 2-3 ปที่
ผานมา มีการขยายตัวไมมากนัก อันเนื่องมาจากกําลังซ้ือของผูบริโภคที่ลดลง ประกอบกับการทํา
ตลาดผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูประกอบการนั้น ทําไดคอนขางยากสําหรับการสื่อสารกับ
ผูบริโภคโดยเฉพาะในเรื่องคุณประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับเมื่อรับประทานอาหารเสริม อยางไรก็
ตาม ในชวงปที่ผานมา ผูประกอบการในธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพตางหันมาทําโฆษณา
ผานระบบออนไลนมากขึ้น เนื่องจากในปจจุบันมีจํานวนผูใชบริการอินเทอรเน็ตและ
โทรศัพทมือถือปริมาณเพิ่มขึ้น โดยคาดการณวาจะมีคนเขามาใชบริการออนไลนจํานวน 10 ลานคน
ในอีก 2-3 ปขางหนา นอกจากนี้ ยังมีจํานวนคนที่เขาชมเว็บไซตตางๆกวา 2 ลานคนตอวัน ซ่ึงใน
จํานวนนี้เปนกลุมคนที่ใชบริการอินเทอรเน็ตเพื่อการหาขอมูลโดยเฉพาะขอมูลตางๆที่เกี่ยวของกับ
สุขภาพ เชน อาหารเสริมสุขภาพ สถานออกกําลังกาย การดูแลและรักษาสุขภาพเปนตน นับเปน
โอกาสอันดีของผูประกอบการในธุรกิจที่จะสามารถใชเปนชองทางในการพัฒนาธุรกิจได 
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       ขั้นตอนการดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ 
       จากขอมูลชองทางการจําหนายผลิตภัณฑอาหารสุขภาพ จะเห็นไดวา เปนการจําหนาย

ผานชองทางขายตรงถึงรอยละ 80 สวนอีกรอยละ 20 เปนการจําหนายผานชองทางในระบบคาปลีก 
ดังนั้น สําหรับขั้นตอนการดําเนินธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ จึงนําเสนอในสวนของการขาย
ตรงเปนหลัก สามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ 

       1. การขายตรงเปนการจําหนายสินคาที่เอ้ือประโยชนใหทั้งแกผูประกอบธุรกิจ
ผลิตภัณฑอาหารสุขภาพและผูบริโภคไดในเวลาเดียวกัน กลาวคือ ผูประกอบธุรกิจมีอิสระในการ
บริหารระยะเวลาการทํางานไดดวยตนเอง อีกทั้งการไดรับผลตอบแทนที่นาพึงพอใจ ขณะที่
ผูบริโภคไดรับการคุมครองสิทธิภายใตกฎหมายหลายประการ อาทิ การแลกเปลี่ยน การรับประกัน/
คืนสินคา โดยมี สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคเปนหนวยงานที่ทําหนาที่ควบคุมดูแลให
ผูประกอบธุรกิจขายตรงปฏิบัติตาม “พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545” ทั้งนี้
เพื่อใหผูบริโภคไดรับความเปนธรรมจากการซื้อสินคาและบริการ ผานวิธีการขายตรง นอกจากนี้ 
ผูบริโภคยังไดรับความคุมครองจากหนวยงานภาครัฐอ่ืน ๆ ที่ทําหนาที่กํากับดูแลสินคาและบริการ
ตาง ๆ ที่ถูกจําหนายดวยวิธีขายตรงอีกดวย ผูบริโภคจึงไดรับสินคาและบริการที่มีคุณภาพ คุมคา คุม
ราคา โดยที่สามารถประหยัดเวลาในการเดินทางเพื่อไปซื้อสินคา ตลอดจนการไดรับประโยชนอยาง
สูงสุด  

       ผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพที่จําหนายผานชองทางการขายตรง แสดงไดดังนี้ 
       -   ผลิตภัณฑอาหารเพื่อการควบคุมน้ําหนัก 
       -  เครื่องดืม่ซ่ึงประกอบไปดวยวิตามินและแรธาตุตางๆ 
        -  ผลิตภัณฑเสริมอาหารตางๆ ไดแก น้ํามันอีฟนิ่งพริมโรส กระเทียมอัดเม็ด สาหรายส

ไปรูไลนา ไคติน-ไคโตซาน สารสกัดจากสมแขก น้ํามันปลา ใยอาหารชนิดเม็ด กลูโคแมนแนน 
และเลซิทิน  
         ลักษณะการจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพที่สามารถพบไดในการขายตรง 
ไดแก 

       •  การขายตรง เปนการนําเสนอผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพตอผูบริโภคและผูอ่ืนที่
สนใจโดยตรง ณ สถานที่ประกอบการของผูบริโภค หรือที่ไมใชสถานที่ประกอบการคาแบบปกติ 
หรืออาจเปนสถานที่อยูอาศัย โดยการเสนอขายสินคาแบบขายตรงจะทําผานตัวแทนขาย รวมทั้งการ
จําหนายผานผูแทนอิสระ 

       • ตลาดแบบตรง เปนการจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพในลักษณะของการ
ส่ือสารขอมูลเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑโดยตรงตอผูบริโภค ซ่ึงอยูหางโดยระยะทางและมุงหวังให
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ผูบริโภคแตละรายแสดงเจตนาตอบกลับเพื่อซ้ือผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพจากผูประกอบธุรกิจ
ตลาดแบบตรงนั้น 

       อยางไรก็ตาม ปจจุบันผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ ไดหันมาสนใจ
ชองทางการขายผานระบบสื่อสารแบบออนไลนมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งการทําโฆษณาผลิตภัณฑ
หรือสินคานั้น ๆ หรือที่เรียกวา การทําอีคอมเมิรซ ทั้งนี้ผูประกอบธุรกิจจะสามารถทําการโฆษณา
ผานเว็บไซตได จําเปนตองมีการขออนุญาตจากสํานักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กอนจึงจะ
ทําการโฆษณาได ซ่ึงหลักเกณฑและแนวทางที่ใชในการทําธุรกิจผานระบบอีคอมเมิรซนั้น สวน
หนึ่ง อย. จะใชความคิดเห็นจากผูประกอบการเขามาพิจารณารวมดวย เพื่อใหผูบริโภคไดรับขอมูล
ขาวสารที่สมบูรณ และตรงกับความเปนจริงมากที่สุด นอกจากนี้ จากความคิดเห็นของสมาคมธุรกิจ
คอมพิวเตอรไทย (ATCI)  ไดใหขอมูลเพิ่มเติมวา ควรมีการจัดทําเว็บไซตกลางที่เกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑสุขภาพ ไมวาจะเปนอาหาร เครื่องสําอาง สมุนไพร ฯลฯ เปนตน โดยทําการรวมกลุม
ระหวางผูที่เกี่ยวของในธุรกิจดานผลิตภัณฑสุขภาพ ทั้งผูผลิต ผูประกอบการดานสุขภาพ รานขายยา 
ตัวแทนจําหนาย และองคกรตางๆที่เกี่ยวของ ทั้งภาคการศึกษา ภาครัฐ และเอกชน เพื่อเสริมสราง
ความเขมแข็งใหกับธุรกิจ อีกทั้งเปนชองทางการคาที่ชวยลดตนทุนคาใชจายสําหรับผูบริโภคตอหัว
ได ตลอดจนเปนการใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑสุขภาพไดเขาถึงผูบริโภคเปนอยางมากอีก
ดวย  
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

      ปราณี  อินทะชัย (2547, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภค
อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ปจจัย    ที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ และปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อีกทั้งตองการศึกษาถึงปญหาและความมุงหวังของ
ผูบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยสมมติฐานของการศึกษาในครั้งนี้ คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมมีความแตกตางกันตามปจจัยสวนบุคคล และแนวโนมในการบริโภคที่
สูงขึ้นเนื่องจากผูบริโภคสวนใหญใหความคํานึงถึงสุขภาพมากขึ้น อีกทั้งปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดมีแนวโนมวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากขึ้น การศึกษาครั้งนี้
เปนการวิจัยประยุกต (Applied Research) การเก็บรวบรวมขอมูลที่ใชการสุมตัวอยางจํานวน 289 
ตัวอยาง ใชวิธีการทางสถิติแบบไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non – Probability Sampling) ทั้งแบบ
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บังเอิญ (Accidental  Sampling) และแบบเจาะจง (Purposive) แบบสอบถามที่ใชเก็บตัวอยางจะเปน
แบบปลายเปด ปลายปด และ Likert Scale ซ่ึงเปนมาตรที่ใชวัดทัศนคติของบุคคล 

     ที่มาและความสําคัญของปญหาเหตุที่ทําใหผลิตภัณฑเสริมอาหารไดรับความนิยม 
เนื่องมาจากกระแสบริโภคที่ผูบริโภคมีแนวโนมในการดูแลสุขภาพตนเองมากขึ้น เปนเหตุผลที่
สนับสนุนการสงเสริมการตลาด ของบรรดาผูผลิต ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ โดยพยายามชี้
ชวนชักนํา  ใหคนเราหันมาดูแลสุขภาพดวยการบริโภค ผลิตภัณฑอาหารเสริม 
     ผลการศึกษาพบวา 
     สัดสวนของเพศหญิงและเพศชาย ในแตละกลุมชวงอายุมีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน โดยเพศ
หญิงมีมากกวาเพศชาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในการเรียนรูขอมูลดานผลิตภัณฑ
เพิ่มเติมกอนการบริโภค รอยละ 97.0 โดยมีการใหเหตุผลเพื่อความเหมาะสม และความจําเปน เพิ่ม
ความมั่นใจในการตัดสินใจ ชนิดของอาหารเสริมเพื่อสุขภาพที่ผูตอบแบบสอบถามเลือกซื้อมาก
ที่ สุดคือกลุมวิตามินเสริม  สวนใหญจะซื้อยี่หอเดิมเปนประจํา  และมีแนวโนมในการที่จะ
รับประทานอาหารเสริมเพื่อสุขภาพตอไปอีกเปนระยะเวลาที่นานขึ้น ตั้งแต 5 ป ขึ้นไป 
     เพศหญิงจะเลือกเพื่อรับประทานเอง มากกวาเพศชาย และสวนใหญจะซื้ออาหารเสริม
เพื่อสุขภาพเพื่อรับประทานเอง มากที่สุด รอยละ 64.1 รองลงมาซื้อเพื่อเปนของขวัญโอกาสตาง ๆ 
รอยละ 17.9 ซ้ือเพื่อเยี่ยมผูปวย และซื้อเนื่องจากสาเหตุอ่ืน ๆ เชน ซ้ือใหพอแม คนในครอบครัวฝาก
ซ้ือ ตามลําดับ 
     ผูที่มีรายไดระดับสูงมากกวามีแนวโนมที่จะบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพมากกวา ซ่ึง
ระดับรายไดจะผันแปรตามระดับความรับผิดชอบในหนาที่การงาน ดานระดับการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เลือกซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพเพื่อรับประทานเอง 
รองลงมาคือกลุมที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
     สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา และผลิตภัณฑ ใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก สวนการสงเสริมการขาย และสถานที่จัดจําหนาย มีระดับความสําคัญปานกลาง และ
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในมาตรฐานการผลิต สรรพคุณของผลิตภัณฑมากกวาลักษณะ
บรรจุภัณฑหรือบริษัทผูแทนจําหนาย 
     ขอเสนอแนะสําหรับผูสนใจศึกษาคนควาตอไป ควรจะทําการศึกษาเฉพาะกลุม เชน กลุม
ผูสูงอายุ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย เพื่อที่จะไดศึกษาปจจัยทางการตลาดสําหรับ
กลุมเปาหมายอยางแทจริง 

       ณัฐถกามาศ  พลศรี  (2549, บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง  กลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอด
ของรานคาปลีกขนาดเล็ก  ในเขตเทศบาลนครออุบลราชธานี  การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคคือ       
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1.  เพื่อศึกษากลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี  
2.  เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่มีตอกลยุทธการปรับตัว
เพื่อความอยูรอดของรานคาปลีกขนาดเล็ก  ในเขตเทศบาลอุบลราชธานีจําแนกตามเพศ  อายุ  ระดับ
การศึกษา  ระยะเวลาการดําเนินการ  ทําเลที่ตั้ง  แหลงเงินทุน  และขนาดของเงินทุน  และ  3.  ศึกษา
ปญหาและอุปสรรคในการประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก  ที่สงผลตอการปรับตัวเพื่อความอยู
รอดของรานคาปลีกขนาดเล็กในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี 

       ผลการศึกษาพบวา   
      1)  ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก  มีกลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอดดาน

ผลิตภัณฑ  และการบริการ  และดานราคาโดยรวมอยูในระดับปานกลาง  สวนการปรับตัวเพื่อความ
อยูรอดดานการจัดจําหนาย   และดานการสงเสริมการตลาด   โดยรวมอยูในระดับมาก   2)  
ผูประกอบการคารานคาปลีกขนาดเล็กที่มีอายุ  และทําเลที่ตั้งตางกัน  มีกลยุทธการปรับตัวเพื่อความ
อยูรอดดานผลิตภัณฑและการบริการ  และดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.05  สวนผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่มีเพศ  ระดับการศึกษา  ระยะเวลาในการดําเนิน
ธุรกิจ  แหลงเงินทุนในการดําเนินธุรกิจ  และเงินทุนที่ตางกัน  มีกลยุทธการปรับตัวเพื่อความอยูรอด
ดานผลิตภัณฑและการบริการ ราคา  การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  3)  ปญหาของผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กที่สงผลตอการ
ปรับตัวเพื่อความอยูรอด  ไดแก  การตองตอสูแขงขันกับรานคาปลีกขนาดใหญ  โดยอุปสรรคและ
ปญหาที่ สําคัญ   ไดแก   มีราคาตนทุนสูงกวา   มีความหลากหลายของสินคานอยกวา   การ
ประชาสัมพันธอยูในวงจํากัด  ผูดําเนินการและพนักงานมีความชํานาญนอยและไมสามารถ
จัดบริการเปลี่ยนสินคาใหกับลูกคาได 

       บุณฑริก มงคลพิทักษสุข (2551, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง กลยุทธในการบริหารสินคา
คงเหลือของธุรกิจคาปลีก กรณีศึกษากิจการเฟรชมารทกิจการเฟรชมารท เปนรานคาปลีกที่จําหนาย
ผลิตภัณฑ อาหารสด อาหารปรุงสุกและอาหารพรอมรับประทาน แตกิจการมีปริมาณสินคาสูญหาย
และสินคาสูญเสียเกินมาตรฐานตามที่ผูบริหารกําหนด เนื่องจากสินคาที่จําหนายในรานสวนใหญ
เปนสินคาที่มีอายุการจัดเก็บสั้นประกอบกับพนักงานมิไดปฏิบัติงานตามขั้นตอนที่บริษัทไดกําหนด
ไวในคูมือการปฏิบัติงานทําใหเกิดผลกระทบและปญหาตอการดําเนินงาน 

       การศึกษาคนควาดวยตนเองฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะของปญหาและ
ผลกระทบของปญหาที่มีตอกิจการ วิเคราะหหาสาเหตุของปญหาการควบคุมปริมาณสินคาคงคลัง
เรื่องการควบคุมปริมาณสินคาสูญหายและสินคาสูญเสียเกินกวามาตรฐานที่กิจการกําหนด 
เพื่อพัฒนาและปรับปรุงระบบการจัดการสินคาคงคลังและการทํางานของหนวยงานที่เกี่ยวของ 
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ตาง ๆ ใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น อีกทั้งวางแนวทางและกําหนดกลยุทธในการแกไขปญหาสินคาคง
คลังดังกลาว ในการศึกษาครั้งนี้ไดนําทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการจัดการสินคาคงคลัง ไดแกการ
บริหารและการปองกันสินคาไมใหสูญเสีย การวิเคราะหอัตราการหมุนเวียนสินคาคงเหลือระบบ
การจัดการสินคาคงคลังแบบเอบีซี ทฤษฎีการพยากรณตาง ๆ การคํานวณหาปริมาณการสั่งซื้อแบบ
ประหยัด และการคํานวณจุดสั่งซ้ือใหมมาใชในการแกปญหา 

       จากการศึกษาพบวาการพยากรณความตองการของสินคาที่เหมาะสม การวิเคราะห
อัตราการหมุนเวียนสินคาคงเหลือ การปรับกระบวนการทํางาน สามารถทําใหลดปริมาณ 
สินคาสูญหายและสินคาสูญเสียเกินกวามาตรฐานที่กิจการกําหนดลงได ซ่ึงสงผลใหกิจการสามารถ
ลดระดับจํานวนของสินคาคงคลัง สงผลใหตนทุนขายสินคาต่ํา เพิ่มขีดความสามารถใน 
การแขงขัน และสรางกําไรใหกิจการไดในระยะยาว 

       สุเมต ไกรพิทักษกุล (2545, บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง ผลกระทบจากการขยายตัวของดิส
เคานสโตรที่มีตอรานคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจังหวัดชลบุรี มีกําหนดระยะเวลาในการศึกษา 5 
เดือน คือตั้งแตเดือน สิงหาคมถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2544 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึง
ผลกระทบที่เกิดจากการขยายตัวของดิสเคานทสโตรที่มีตอยอดขาย จํานวนลูกคา และปจจัยที่เปน
สาเหตุใหเกิดผลกระทบกับรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตจังหวัดชลบุรี โดยใชวิธีการเก็บรวมรวม
ขอมูลโดยใชขอมูลปฐมภูมิ ซ่ึงไดจากการออกแบบสอบถามสัมภาษณรานคาปลีกจํานวน 100 
รานคาที่ตั้งอยูในบริเวณใกลเคียงกับดิสเคานทสโตรและขอมูลทุติยภูมิ ซ่ึงไดจากเอกสารของ
หนวยงานราชการ หนังสือประกอบการเรียน บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

       ผลการศึกษาพบวาหลังจากมีดิสเคานทสโตรเขามาตั้งในบริเวณชุมชนทําใหรานคา
ปลีกแบบดั้งเดิมที่ตั้งอยูเกาในชุมชนมีผลกระทบในเรื่องของยอดขาย และจํานวนลูกคา โดยรานคา
ปลีกมีรายไดเฉลี่ยตอวันที่ลดลงกวาแตกอนที่จะมีดิสเคานทสโตรมาตั้งเปนอยางมาก จากรานคา
ปลีกสวนใหญที่มีรายไดเฉลี่ยตอวันที่ 2,001 บาทขึ้นไป กอนที่จะมีดิสเคานทสโตรมาตั้ง โดยคิด
เปนรอยละ 43 กลับเหลือรายไดเฉลี่ยตอวันเพียงไมเกิน 1,000 บาทตอวัน หลังจากที่มี                   
ดิสเคานทสโตรเขามาตั้ง ซ่ึงเปนระดับรายไดที่ขาดหายไปไมนอยในแตละเดือน จํานวนลูกคาที่เคย
เขารานคาปลีกเฉลี่ยตอวันก็ลดลงเปนอยางมาก จากที่เคยเขามาใชบริการและซื้อสินคาในราน
มากกวา 41 คนขึ้นไปตอวันเหลือเพียงไมถึง 20 คนตอวัน ซ่ึงกลุมลูกคาที่ขาดหายไปสวนใหญเปน
กลุมคนวัยทํางาน จากอดีตที่เคยเปนกลุมที่มีการเขามาซื้อสินคามากที่สุดกอนที่จะมีดิสเคานทสโตร 
โดยผูประกอบการรานคาปลีกไดมีความเห็นวาปจจัยในเรื่องของความหลากหลายและราคาของ
สินคา มีสวนเปนอยางมากที่ทําใหเกิดผลกระทบตอยอดขายและจํานวนลูกคาปลีกหลังจากที่มีการ
ขยายตัวของดิสเคานทสโตรจากการที่มีการขยายตัวของดิสเคานทสโตรเขามาสูภูมิภาคอยาง
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กวางขวาง ทําใหเกิดการลมสลายของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ซ่ึงเปนการทําลายทั้งระบบเศรษฐกิจ
ของคนไทยและวัฒนธรรมของชุมชนที่เคยมีมา ดังนั้นทางภาครัฐและเอกชน จะตองมีการเรง
ปรับปรุง แกไข ใหความรูและชวยเหลือแกรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใหพวกเขาสามารถที่จะแขงขัน
กับบริษัทขามชาติที่เขามาในรูปของดิสเคานทสโตรได และคงไวซ่ึงระบบเศรษฐกิจของคนไทยและ
วัฒนธรรมชุมชนในประเทศไทย โดยมีการออกมาในรูปของนโยบาย เชน จํากัดจํานวนสาขาที่จะ
เปดขยายของดิสเคานทสโตรในแตละป กําหนดเวลาเปดปดของดิสเคานทสโตรโดยอาจจะมีการให
ปดเร็วข้ึนกวาในปจจุบันเพื่อเปนการผลักดันใหผูบริโภคหันไปใชบริการของรานคาปลีก 
ดําเนินการในเรื่องของการจํากัดเขตที่ตั้งของดิสเคานทสโตรใหอยูหางไกลออกไปจากชุมชน และที่
สําคัญรานคาปลีกเองก็มีสวนสําคัญที่จะตองมีการปรับตัวทั้งในดานการเอาใจใสลูกคาและสราง
ไมตรีที่ดีแกลูกคาตลอดจนกระทั่งจัดหาสินคาใหม ๆ มาบริการแกลูกคาในชุมชนอยูอยางตลอดเวลา 
เพื่อที่จะสรางความจงรักภักดีและความเอาใจใสจากลูกคา เพราะผลกระทบที่เกิดขึ้นกับรานคาปลีก
ในปจจุบันมีสาเหตุใหญมาจากลูกและพฤติกรรมการซื้อสินคาเปนสําคัญ 

       ไพฑูรย  สุขวงษ (2547, บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีผลกระทบตอรานคาปลีก      
ขนาดเล็ก กรณีหลังเกิดหางสรรพสินคาขนาดใหญ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี ใชเครื่องมือ
เปนแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ แบบสอบถามใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนเจาของ
รานคาปลีกขนาดเล็ก 200 คน แบบสัมภาษณเก็บขอมูลจากเจาของรานคาปลีกขนาดเล็ก 6 คน และ
จากประชาชน 15 คน ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามนํามาวิเคราะหหาคาความถ่ี, รอยละ และ Chi-
square สวนขอมูลที่ไดจากแบบสัมภาษณไดนําเสนอโดยใชขอความเชิงพรรณนาที่เหมาะสม 

       ผลการศึกษาพบวา  
       ผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็กสวนใหญขายสินคาปลีก รอยละ 72.5 เปนการ

ลงทุนขายคนเดียว รอยละ 65.5 ไมมีสวนเกี่ยวของกับหางโรบินสัน รอยละ 95.0 ที่มาของสินคาใน
รานมาจากการซื้อจากบริษัทผูผลิตโดยตรง รอยละ 26.5 ไมมีสาขาของรานรอยละ 88.0 และมีกําไร
จากการขายลดลง รอยละ 51.0 นอกจากนั้นผูประกอบการรานคาปลีกขนาดเล็ก มากกวารอยละ 90 
มีการบริหารจัดการหรือมีการปรับปรุงดานการตลาด ในเรื่องของการจัดวางสินคาที่เปนระเบียบ
เรียบรอย และมีการจัดวางสินคาเปนหมวดหมู สวนเรื่องที่มีการบริหารจัดการหรือมีการปรับปรุง
นอยที่สุดจะเปนเรื่องเกี่ยวกับการชําระเงิน คือ เร่ืองการชําระเงินดวยบัตรเครดิต และการคิดเงินดวย
เครื่องชําระเงินปจจัยที่มีผลกระทบตอรานคาปลีกขนาดเล็กในดานรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
p<0.05 คือ สถานที่ตั้ง ระยะทางที่หางจากหางสรรพสินคาขนาดใหญ ชนิดสินคาหลักที่ขายแบบ
ผลประโยชน ที่มาของสินคาหลัก จํานวนสาขาของราน การบริหารจัดการดานการตลาดเกี่ยวกับ
การบริการ เกี่ยวกับส่ิงอํานวยความสะดวก และเกี่ยวกับการชําระเงินจากผลการศึกษาครั้งนี้ รานคา
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ปลีกขนาดเล็กควรมีการพิจารณาปรับปรุงรานในดานการจัดวางสินคา การหาสินคามาจําหนายที่
หลากหลายมากขึ้น และปรับปรุงดานมนุษยสัมพันธกับลูกคาใหดีขึ้น 
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