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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

ในปจจุบันธุรกิจคาสงในประเทศไทย มีปริมณฑลทางธุรกิจขนาดใหญ อีกท้ังยังมี
ผูประกอบการเปนจํานวนมาก เพราะเปนธุรกิจหนึ่งท่ีคนไทยนิยมประกอบอาชีพ อีกท้ังการคาปลีก
ยังมีการลงทุนท่ีงาย ใชเงินลงทุนคอนขางนอยและมีการบริหารจัดการท่ีไมซับซอนมากนัก อีกท้ัง
ยังเปนธุรกิจท่ีใกลชิดกับผูบริโภคมากกวาธุรกิจ อ่ืน เพราะเปนการจําหนายสินคาท่ีใชใน
ชีวิตประจําวัน ในป 2540 ประเทศไทยเขาสูยุคเศรษฐกิจฟองสบูลมสลาย ภายใตการดูแลของ IMF 
ทําใหธุรกิจคาปลีกคาสงมีการเปดรับกลุมนายทุนตางชาติเขามารวมลงทุนการคากับคนไทยเพ่ิมขึ้น 
สงผลใหธุรกิจคาปลีกและคาสงมีการแขงขันท่ีรุนแรงเพ่ิมมากขึ้น จึงกอใหเกิดผลกระทบตอรานคา
ปลีกรายยอย และรานคาสงดั้งเดิม ตางก็ตองปดตัวลงไปเปนจํานวนมาก (อธิวัฒน ทรัพยไพฑูรย, 
2545) 

ธุรกิจคาสง(Wholesale) หรือท่ีรูจักโดยท่ัวไปคือรานยี่ปว เปนตัวแทนผูผลิตและ
นายหนาจัดสงหรือกระจายสินคาใหผูผลิตไปถึงผูคาปลีกรายยอย ในความเปนจริงแลวผูผลิตไม
ตองการใหมีผูคาสงมาทําหนาท่ีสงสินคาแทน เพราะผูคาสงจะแบงผลกําไรท่ีผูผลิตควรไดออกไป
สวนหนึ่ง แตกิจการคาปลีกนั้นมีอยูจํานวนมากท่ัวทุกพ้ืนท่ี ทําใหการจัดจําหนายไมท่ัวถึงรานคา
ปลีกรายยอย ท้ังยังมีคาใชจายท่ีสูงในการดําเนินงานจัดจําหนาย นอกจากนี้กิจการคาปลีกมีฐาน
การเงินท่ีเขมแข็งนอยกวากิจการคาสงทําใหเกดิปญหาเรื่องการเปนหนี้สินขึ้นไดมากและยากแกการ
ตามเงินคืนอาจทําใหเกิดหนีสู้ญขึ้นได (สุวิทย เปยผอง, 2535)  

ธุรกิจคาปลีก (Retail) รูปแบบแรกท่ีคุนเคยกันดี ไดแก ตลาดสด รานชํา รานซาปว (คา
ปลีก) รานยี่ปว (คาสง) และพัฒนาจนเปนหางสรรพสินคา รานสะดวกซ้ือ ความหมายโดยท่ัวไปท่ี
ทุกคนรูจักนั้นคอืการดําเนินธุรกิจซ้ือมาขายไป โดยอาศัยกําไรจากสวนตางของตนทุนและราคาขาย 
ซ่ึงรูปแบบธุรกิจคาปลีกระบบทุนนิยมจากชาติตะวันตก มุงแสวงหากําไรสูงสุดผานการบริหาร
จัดการท่ีมีประสิทธิภาพโดยอาศัยเทคโนโลยีสมัยใหม ดวยแนวคิดนี้รูปแบบธุรกิจคาปลีกในไทยจึง
มีการเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว (ฐิติพร จาตุรวงศ, 2551) 
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อยางไรก็ตามในการประกอบธุรกิจนั้น การวางรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกจิ
เปนส่ิงท่ีจําเปนอยางมากสําหรับทุกองคกร เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีองคกรตั้งไว การวางแผนธุรกิจ
จึงเปนพ้ืนฐานสําคัญในการดําเนินกลยุทธธุรกิจ ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวนั้น ธุรกจิขนาดกลางและขนาด
ยอม ก็ไมไดมีรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ เหมาะสมสอดคลองกับการ
บริหารกลยุทธเพ่ือใหบรรลุเปาหมายได แตกลยุทธท่ีจัดทําขึ้นมักจะประสบความลมเหลว หรือ ไม
ตอบสนองตอเปาหมายท่ีองคกรตองการไดอยางแทจริง (รงัสรรค เลิศในสัตย, 2548) 

รานคาสงในปจจุบันมีรูปแบบการดําเนินงานการกระจายสินคาออกใหรานคาสงและคา
ปลีกรายยอยตางๆท่ีมีอยูจํานวนมากในหลายพ้ืนบริเวณเขตของตนเอง ผลกําไรท่ีไดจากสวนตางจะ
ถูกแบงสวนออกไปอีกเพ่ือสงใหรานคาปลีกรายยอยและยังทําใหรานคาปลีกรายยอยนั้นสามารถคง
ตัวอยูไดมีผลกําไรท่ีนาพอใจ ซ่ึงในปจจุบันรานคาสงสวนใหญมีหนารานคาปลีกของตนเองดวย
เพ่ือเปนศูนยกระจายสินคาออกไดมากยิ่งขึ้นและทําใหสามารถขายสินคาในราคาปลีกได ผลท่ีไดคือ
ไดผลกําไรในสวนตางสินคามากขึ้นเพราะมีกําลังในการซ้ือตอรองราคาจากการคาสงทําใหไดราคา
ท่ีต่ําและกระจายสินคาออกเองทางคาปลีกเพ่ือใหเกิดผลกําไรสูงท่ีสุด 

สินคาอุปโภคและบริโภค ท่ีทําการคาสงนั้นคือสินคาจําพวก เครื่องดื่ม อาหารสําเร็จรูป 
และของใชในชีวิตประจําวนั เชน เครื่องดื่มเกลือแร ปลากระปอง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป ผงซักฟอก 
น้ํายาลางจาน เปนตน เปนสินคาท่ีมีความจําเปนและตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคทุก
คนเปนสินคาแบบท่ีมีขายในรานสะดวกซ้ือ รานคาปลีกขายของโชหวยของชํา ตาง  ๆ

ธุรกิจรานคาสง เขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร เปนธุรกจิท่ีนาสนใจและมีความเปนไปได
อยางมากท่ีจะเจรญิเติบโตได เนื่องจากในจังหวัดสมุทรสาครเปนจังหวดัท่ีไดช่ือวาเปนเมืองแหง
เศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศไทย มีศักยภาพท้ังดานการประมง การอุตสาหกรรมและเกษตรกรรม 
เม่ือเศรษฐกิจมีความเจริญกาวหนา จังหวดัสมุทรสาคร จึงเปนแหลงรวมของผูประกอบการจํานวน
มาก ท้ังผูประกอบการขนาดเล็กจนถึงขนาดใหญ(สํานกังานขอมูลจังหวัดสมุทรสาคร, 2554) รวม
ไปถึงรานคาปลีกรายยอยไดมีเกดิขึ้นในหลายพ้ืนท่ีตามหนวยงานตางๆ ถือไดวามีกลุมลูกคา
เปาหมายอยูเปนจํานวนมาก ทําใหในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาครถือเปนทําเลท่ีตั้งท่ีเหมาะแกการ
ลงทุนทําธุรกิจคาสงโดยปจจุบันเขตอําเภอเมืองสมุทรสาครมีรานคาสงรายยอยท่ีไดรับความนิยมอยู
มากกวา 20 รานท่ัวพ้ืนท่ี โดยการแขงขนัถือวาอยูในระดับสูงและรานคาสงสวนใหญลวนมีทําเล
ท่ีตั้งท่ีอยูในแหลงพ้ืนท่ีท่ีดใีกลชุมชน ซ่ึงอยูใกลกับกลุมลูกคา ซ่ึงในอําเภอเมืองสมุทรสาครมีรานคา
สงรายใหญท่ีเปนท่ีรูจกักันอยูประมาณ 5 รานคา 

ธุรกิจคาสงเปนธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูงแตกย็ังสามารถทําธุรกิจอยูไดเพราะจํานวน
รานคาปลีกรายยอยมีอยูเปนจํานวนมากกวารานคาสงแทบจะทุกพ้ืนท่ีและสินคาอุปโภค บริโภคนั้น



3 

 

 

เปนสินคาท่ีทุกคนตางกใ็ชในชีวิตประจําวนัทุกวันแมบางวนัจะนอยแตก็ยังสามารถขายไดทุกวันผิด
กับธุรกิจอ่ืนๆบางธุรกิจท่ีเวลามีงานก็มีเขามาตลอดแตเม่ือไหรท่ีไมมีงานก็จะไมมีรายไดเขามาเลย
ซักนิดเดียว เพราะฉะนั้นธุรกิจคาสงนัน้เปนธุรกจิท่ีมีความเปนไดมากท่ีจะประกอบอาชีพและคงอยู
ไดนานถามีวิธีการและรูปแบบในการดําเนินงานท่ีด ี

ดวยเหตุผลดังกลาวผูศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนิน
ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ของผูประกอบรานคาสงรายใหญ ในเขตอําเภอเมือง
สมุทรสาคร เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค รวมไปถึงการนํา
ขอมูลไปใชในการตัดสินใจสําหรับผูประกอบการรายใหมท่ีสนใจจะประกอบอาชีพนีใ้นอนาคต 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนิน ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ใน
อําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2. เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคในการดําเนิน ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ใน
อําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตทางดานพ้ืนท่ีในการศึกษา 
งานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยศึกษาพ้ืนท่ีในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร เปนพ้ืนท่ีในการวิจัย

เนื่องจากเขตอําเภอเมืองสมุทรสาครเปนเขตท่ีมีความเจริญรุงเรืองทางเศรษฐกจิอุตสาหกรรมตางๆมี
สถานท่ีหนวยงานราชการ โรงเรียน โรงพยาบาล สํานักงาน โรงงานอุตสาหกรรม และ ท่ีอยูอาศัย
จําพวก บานพัก หอพัก อยูเปนจํานวนมากจึงทําใหเกิดรานคาปลีกรายยอยเกิดขึ้นในหลายๆพ้ืนท่ี
ตามหนวยงานตางๆถือไดวามีกลุมลูกคาเปาหมายอยูเปนจํานวนมาก และในเขตอําเภอเมือง
สมุทรสาคร มีรานคาปลีกคาสงท่ีมียอดขายสูงและมีประสบการณในการทําธุรกิจมากกวา10ป อยู
หลายแหง ทําใหเขตพ้ืนท่ีนี้เหมาแกการศึกษาการทําธุรกิจรานคาปลีกคาสง 

2. ขอบเขตทางดานเนื้อหาของการศึกษา 
ศึกษารูปแบบและกลยุทธของธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค เพ่ือสรางความ

ไดเปรียบในการประกอบธุรกิจเอาตัวรอดในการแขงขันและปญหาของผูประกอบการเพ่ือหา
แนวทางในการแกไขปญหา 
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3. ขอบเขตประชากร 
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือ ผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบรโิภค ใน

เขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยเนนท่ีเปนผูประกอบการรายใหญมีประสบการณในการดําเนิน
ธุรกิจคาปลีกคาสงมากกวา 10 ปโดยจะใชวิธีเลือกผูใหขอมูลหลักแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling)   โดยคัดเลือกเฉพาะผูประกอบการท่ีสามารถใหขอมูลในการดาํเนินธุรกจิโดยละเอียดได
และไมมีปญหาเกี่ยวกับดานคูแขงทางการคาจะเลือกรานคาท่ีอยูในกลุมท่ีไมมีลูกคากลุมเดียวกัน
หรืออาจเรียกไดวาเปนพันธมิตรการคาสงเพ่ือใหไดขอมูลท่ีละเอียดสมบูรณและเปนความจริงท่ีสุด 

4. ขอบเขตดานเวลา 
ผูวิจัยไดกําหนดระยะเวลาในการวิจัยเดือนตุลาคม – เดือนมิถุนายน พ.ศ.2559 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร และสามารถนําขอมูลไปเปนแนวทางในการตัดสินใจของ
ผูประกอบการรายใหมท่ีสนใจธุรกิจนี้ 

2. ทําใหทราบถึงปญหาและอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและ
บริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร และสามารถนําขอมูลไปเปนแนวทางในการ
พัฒนาการดําเนินธุรกิจคาปลีกคาสงเหลาเบียรบุหรี่และของเบ็ดเตล็ดของผูประกอบการเดิมและผูท่ี
สนใจในธุรกิจ 

3. ใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจสําหรับผูท่ีสนใจในการประกอบอาชีพคาขายใน
ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคและ สามารถอยูรอดไดทามกลางการประกอบธุรกิจท่ีมีการ
แขงขันสูง 

4. ผลการวิจัยสามารถเปนตนแบบและแนวทาง เพ่ือการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจคาสง
ของไทยใหมีศักยภาพ สามารถแขงขันและประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจได 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาเรื่อง "รูปแบบและกลยุทธการดําเนิน ธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และ
ของใชเบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร" ผูวิจัยไดทําการศึกษาวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของกับงานวิจัย เอกสารตางๆและจากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของการประกอบการโดยใชแนวคิด ดังนี ้

1.แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
2.แนวคิดดานการจัดการประเภทการคาปลีกคาสง 
3.แนวคิดเกี่ยวกับตลาดตามเปาหมายและสวนประสมทางการตลาด 
4.แนวคิดตัวแบบหวงโซคุณคา 
5.ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่และของเบ็ดเตล็ด 
6.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
1. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 

บทบาทสําคัญของผูบริหารคือการนําองคการไปถึงเปาหมายท่ีตั้งไว และผูบริหารมี
หนาท่ีรวบรวมและใชทรัพยากรขององคการเพ่ือใหองคการบรรลุถึงเปาหมาย ฝายบริหารจัดการ
ตองมอบหมายงานใหสมาชิกองคการไปปฏิบัติเพ่ือใหองคการบรรลุถึงเปาหมายไดซ่ึงจะถึง
เปาหมายหรือไมนั้นก็อยูท่ีการวางแผนงานท่ีดีจะทําใหผลการทํางานของแตละคนสนับสนุนใหถึง
เปาหมายได ผูบริหารจึงตองยึดถือเปาหมายองคการไวตลอดเวลา (พัชนี นนทศักดิ,์ 2549:2)  

การบริหารจัดการหมายถึง กระบวนการท่ีผูบริหารดําเนนิการเพ่ือใหบรรลุเปาหมายของ
องคการซ่ึงการบริหารจัดการมีลักษณะพิเศษ 3 ประการดังนี้ (พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 
(1)การบริหารจัดการเปนกระบวนการเดียวหรือหลายๆกระบวนการท่ีเกี่ยวของกันอยางตอเนื่อง 
(2) การบริหารจัดการท่ีเนนการบรรลุเปาหมายขององคการ 
(3) การบริหรจัดการสามารถมุงสูเปาหมายไดโดยการทํางานรวมกันโดยการทํางานผานบูคลากร
และทรัพยากรอ่ืนๆขององคการ 

กระบวนการบริหารจัดการ(Management Process and Goal Attainment)มีภาระหนาท่ี 4 
ประการของการบริหารจัดการท่ีทําใหเกิดกระบวนการบริหารจัดการ ตอไปนี้ (พัชนี นนทศักดิ์, 
2549:3-4) 
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1.1 การวางแผน (Planning)  
การกําหนดหนาท่ีการงานท่ีตองปฏิบัติ เพ่ือใหบรรลุเปาหมายขององคการ การวาง

รูปแบบงานท่ีควรดําเนินงาน และกําหนดเวลาในการดําเนินงาน ผูบริหารวางแผนงานอยางชัดเจน
วาตองทําเชนไรเพ่ือใหประสบความสําเร็จ ซ่ึงการวางแผนครอบคลุมถึงความสําเร็จขององคการท้ัง
ในระยะส้ันและในระยะยาว(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

1.2 การจัดการองคการ (Organization)  
การจัดองคการเปนการมอบหมายงานอันเกิดจากการวางแผนงานใหบุคลากร

ภายในองคการ จากนั้นการจัดการองคการจะสรางกลไกใหแผนงานดําเนินการได เม่ือบุคลากร
ไดรับมอบหมายงานเพ่ือสนับสนุนเปาหมายขององคการ งานท่ีไดรับการจัดการอยางดีจะสงผลให
งานของพนักงานสนับสนุนความสําเร็จของแผนกและในท่ีสุดจะสนับสนุนความสําเร็จขององคการ
(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

1.3 การชี้นํา (Influencing)  
เปนท่ีรูจักอีกนัยหนึ่งวาเปนการจูงใจ การชักนํา หรือการกระตุน การช้ีนําเปน

เหมือนการนําพากิจกรรมของสมาชิกองคการใหไปในทิศทางท่ีควรจะเปนซ่ึงก็คือทิศทางท่ีจะชวย
ใหองคการดําเนินไปสูการบรรลุเปาหมาย จุดมุงหมายของการช้ีนําท่ีตองการท่ีสุดคือการเพ่ิม
ผลผลิต(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

1.4 การควบคุม (Controlling)  
การควบคุมเปนหนาท่ีของการบริหารจัดการท่ีผูบริหารจะตอง รวบรวมขอมูลเพ่ือ

ประเมินผลการทํางานท่ีผานมาภายในองคการ เปรียบเทียบผลงานปจจุบันกับเกณฑมาตรฐานท่ีตั้ง
ไว และจากการเปรียบเทียบนี้จึงจะตัดสินใจวาองคการควรปรับปรุงเพ่ือใหเปนไปตามเกณฑ
มาตรฐานท่ีตั้งไวหรือไม การควบคุมเปนกระบวนการตอเนื่อง ท่ีผูบริหารเก็บขอมูล เปรียบเทียบ
เพ่ือหาแนวทางในการปรับปรุงองคการพัฒนาการผลิต(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

การบริหารจัดการและทรัพยากรขององคการ(Management and Organization 
Resources)ผูบริหารตองทราบถึงการใชทรัพยากรขององคการอยูตลอดเวลาทรัพยากรนี้รวมถึง
ทรัพยสินท้ังหมดท่ีพรอมใชในกระบวนการผลิต มีอยู 4 ประการดวยกันดังนี้ มนุษย เงิน วัตถุดิบ 
และทุน ทรัพยากรมนุษยคือบุคคลท่ีทํางานเพ่ือองคการ ทักษะและความรูเกี่ยวกับงานท่ีเขามีเปนสิง
ท่ีมีคาสําหรับผูบริหารมาก ทรัพยากรทางการเงินคือปริมาณเงินท่ีผูบริหารใชในการซ้ือสินคาและ
บริการใหกับองคการ วัตถุดิบเปนส่ิงท่ีใชในการผลิตโดยตรง ทุนคืออุปกรณท่ีใชในการผลิต (พัชนี 
นนทศักดิ์, 2549:5) 
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ประสิทธิผลในการบริหารจัดการ(Managerial Effectiveness)คือ การใชทรัพยากร
ขององคการเพ่ือใหตรงกับเปาหมายขององคการ ถาองคการใชทรัพยากรบรรลุเปาหมายได 
ผูบริหารจะไดช่ือวามีประสิทธิผลในการบริหารจัดการ เม่ือใดท่ีองคการเขาใกลเปาหมายมาก
เทาไหรก็หมายความวาผูบริหารมีประสิทธิผลมากขึ้นเทานั้น (พัชน ีนนทศักดิ์,2549:5) 

ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ(Managerial Efficiency)คือ สัดสวนของ
ทรัพยากรขององคการท้ังหมดท่ีใชในการผลิต ยิ่งสัดสวนนี้มากแสดงวาผูบริหารมีประสิทธิภาพ
มาก แตถายิ่งทรัพยากรสูญเสียไปหรือไมไดใชในการผลิตแสดงวาผูบริหารไมมีประสิทธิภาพ 
ทรัพยากรท่ีวานี้ไมไดหมายถึงเพียงแควัตถุดิบท่ีใชในการผลิตสินคาและบริการเทานั้นแตหมายถึง
น้ําพักน้ําแรงของพนักงานดวย (พัชนี นนทศักดิ์, 2549:5) 

จากการศึกษาแนวคิดการบริหารจัดการ ทําใหทราบวา ผูบริหารตองมีการบริหารจัดการ
ท่ีดีมี การวางแผนท่ีดี การจัดการองคการ การช้ีนํา และการควบคุมการดําเนินงานเพ่ือใหเกิด
กระบวนการบริหารจัดการท่ีดี การบริหารจัดการท่ีดีตองมีการบริหารทรัพยากรมนุษย เงิน วัตถุดิบ 
และทุนใหเกิดประโยชนการบริหารจัดการเปนส่ิงจําเปนท่ีควรมีเพ่ือนําไปสูการบรรลุเปาหมายท่ี
องคการกําหนดไวเม่ือองคการเขาใกลเปาหมายท่ีกําหนดไวองคการจะมีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพสูง และจากแนวคิดนี้ผูวิจัยสามารถนําไปสรางคําถามเกี่ยวกับหลักการบริหารจัดการ
ทางดานกลยุทธได  
 
2. แนวคิดดานการจัดการประเภทการคาปลีกคาสง 

2.1 การคาปลกี (Retailing)  
เปนการนําเสนอสินคาหรอืบรกิารไปยังผูบริโภคคนสุดทาย(Final consumers) เพ่ือ

การใชในครัวเรือนหรือใชสวนตัว โดยการจัดหาสินคามาเปนจํานวนมากและขายใหกับผูบริโภคใน
จํานวนนอยๆ (Newman and Cullen, 2002:12) จากความหมายของการคาปลีกสามารถสรุปลักษณะ
ไดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 

1. เปนกิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบรกิาร 
2. ลูกคา คือ ผูบริโภคเปนบุคคลหรือสถาบันท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือใชสวนตัว

ไมใชเพ่ือธุรกิจ 
3. การทําธุรกจิในขั้นสุดทายของชองทางการจัดจําหนาย โดยเปนตัวกลางระหวาง

โรงงานผูผลิตกับผูบรโิภคคนสุดทาย 
4. ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยขายในปรมิาณนอยใหกับผูบริโภค 
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5. ผูคาปลีกจําเปนตองซ้ือสินคาท่ีหลากหลายจากในประเทศหรือตางประเทศเพ่ือ
นํามาขายตอ 

6. ผูคาปลีกอาจจะขายบรกิาร ควบไปกับการขายสินคา 
7. ผูคาปลีกขายสินคาใหกับผูบริโภคท่ีแตกตางกัน เพราะแตละคนจะมีความ

ตองการท่ีแตกตางกนั 
2.1.1 หนาท่ีของธุรกิจคาปลีก 

2.1.1.1 การจัดหาผลิตภัณฑและบรกิารท่ีหลากหลาย ผูคาปลีกทําหนาท่ีเปน
คนกลางในการซ้ือสินคาจากผูผลิตในแหลงตางๆ มาขายตอใหกับผูบริโภค การหาสินคาท่ีตรงกับ
ผูบริโภคเปนเรื่องท่ีสําคัญมาก จะชวยใหผูบริโภคประหยดัเวลาในการหาซ้ือสินคา ซ้ือท่ีเดียวจบ
ครบไดทุกอยาง 

2.1.1.2 การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ รานคาปลีกจะตอง
เลือกสินคาท่ีจะนํามาขายโดยเลือกพิจารณาไดจาก 

1. สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) กลุมผลิตภณัฑท้ังหมดท่ี
ธุรกิจทําการเสนอขายประกอบดวย 1) จํานวนสายผลิตภณัฑ ท่ีธุรกิจจําเปนตองมีขาย 2) จํานวน
รายการผลิตภณัฑในแตละสายผลิตภัณฑ ตองพิจารณาวาในแตละประเภทสินคาจะขายสินคา
อะไรบาง ขนาดหรือระดับราคายังไงบาง 

2. ความหลากหลายของสินคา (Merchandise assortment) จัดหา
สินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

3. ความกวางของสินคา (Breadth of merchandise) พิจารณา
ผลิตภัณฑท่ีธุรกจิคาปลีกควรมีไวขาย 

4. ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) รายการผลิตภัณฑท่ี
เสนอขายภายในแตละสายผลิตภณัฑ เชน สี ขนาด รูปแบบ และคุณสมบัติอ่ืนๆ 

2.1.1.3 การทยอยขาย (Breaking bulk) ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือ
ผูคาสงเปนจํานวนมากแลวคอยๆขายออกใหกับผูบริโภคท่ีมาซ้ือตามส่ิงท่ีตองการ การซ้ือสินคา
จํานวนมากจะทําใหลดคาใชจายในการขนสง เชน รานโชหวยส่ังเครื่องดื่มเขามาครั้งละหลายสิบลัง
จากรานคาสงแลวนํามาขายปลีกเปนขวดๆใหกับผูบริโภค 

2.1.1.4 การเก็บสินคาคงเหลือ (Holding inventory) ผูคาจะตองเก็บรักษา
สินคาคงเหลือไวจํานวนหนึ่งเพ่ือใหพอตอความตองการของลูกคา ถาผูคาเก็บสินคาไวไมพอ เม่ือ
ลูกคาตองการซ้ือสินคาแลวไมมีสินคาจะทําใหสูญเสียลูกคา แตถาเก็บสินคาไวมากเกนิไปกจ็ะทํา
ใหเงินทุนขาดการหมุนเวียน และเสียคาใชจายในการเก็บรกัษาเพ่ิมมากขึน้ ดังนัน้ผูคาควรพิจารณา
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ถึงจุดส่ังซ้ือท่ีเหมาะสม เม่ือสินคาลดลงจนถึงจุดท่ีตั้งไวก็ส่ังซ้ือเขามาใหมเพ่ือปองกันสินคาหมด
และไมมีใหลูกคา 

2.1.1.5 การจัดหาบริการ (Providing service) ผูคาปลีกไมไดมุงขายสินคา
เพียงอยางเดียวเพราะในบางสินคาตองมีบริการควบคูไปดวย เชน รานเฟอรนิเจอรมีการใหบรกิาร
สงสินคาถึงบานเพ่ือความสะดวกสบายของลูกคา 

2.1.1.6 การจัดแสดงสินคาและการใหบรกิารเพ่ิมเติม (Providing display and 
additional service) ตองมีการจัดแสดงสินคาใหโดดเดน โดยการจดัวางสินคาแยกเปนหมวดหมู
ชัดเจน เพ่ือดึงดูดลูกคาหรือผูท่ีผานไปมาใหเขามาซ้ือสินคาในราน โดยเริ่มจากเกิดการรับรู 
(Perception) ไดพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิดความตองการ (Desired) และเกิด
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Action) และยังเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับรานคาดวย 

2.1.1.7 การเพ่ิมคณุคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing the value of 
products and services) ผูคาปลีกสามารถเพ่ิมคณุคาสินคาและบริการได ตัวอยาง รานขายผลไมซ้ือ
ผลไมจากเกษตรกรโดยรงเพ่ือขายตอซ่ึงเพ่ิมคณุคาไดดวยการพัฒนาบรรจุภัณฑ ทําใหลูกคาเต็มใจท่ี
จะจายเงินเพ่ิมขึน้เนื่องจากเห็นคณุคาในสินคานั้น 

2.1.1.8 การใหความสะดวกดานเวลา (Convenience of timing) ตองทําให
ผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันวามีสินคาและบริการไวพรอมขายและบริการในเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 
เชน ราน 7-11ประสบความสําเร็จจากการใหบรกิารขายตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 

2.1.1.9การจัดหาทําเลท่ีตั้ง (Accessibility of location) ทําเลท่ีตั้งเปนปจจัยท่ี
สําคัญมากสําหรับผูคาปลีก จะตองคดิถึงความสะดวกของผูบริโภคเปนหลัก ทําเลท่ีตั้งท่ีดีชวยสราง
ภาพลักษณ และชวยสงเสริมรานคาปลีกไดอยางไรก็ตามในปจจุบันมีการคาปลีกท่ีขายผานทาง
อินเทอรเน็ตและโทรศัพทมากจึงไมจําเปนตองมีรานคาปลีกก็ได 

2.1.1.10การใหความสะดวกดานขนาด (Convenience of size) ผูคาปลีกท่ีจะ
ประสบความสําเร็จไดนั้นตองปรับขนาดของสินคาใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา ตวัอยาง 
รานคาปลีกคาสง นําสินคาจากการขายเปนลังนํามาแบงใสถุงเปนจํานวนครึ่งโหลด เชน ผงซักฟอก
แบงใสแพ็คละ6ถุง หรอื เครื่องดื่มแบงขายเปนราคาสงตั้งแตซ้ือจํานวน 3ขวด ขึ้นไป 

2.1.1.11ขอมูลขาวสารทางการตลาด (Marketing information) ผูคาปลีกอยู
ใกลชิดกับผูบริโภค ทําใหรูถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรม ความพึงพอใจของผูบริโภค และคํา
ติชมหรือขอเสนอแนะของลูกคาเกี่ยวกับสินคาหรือรานคา ขอมูลเหลานี้จําทําใหรานคาปลีก
สามารถจัดหาสินคาไวขายและบริการใหตรงตามความตองการของลูกคาได 
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2.1.1.12การใชกลยุทธท่ีสอดคลองกับรูปแบบดํารงชีวิตของผูบริโภค 
(Lifestyle)ในปจจุบันรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไปอยางมาก ผูคาปลีกจึงตอง
จัดหาสินคาและบรกิารท่ีตอบสนองความตองการและเขากบัรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคให
ได 

2.1.2 คุณสมบัติของการคาปลีก  
1. ทําเลท่ีตั้ง (Location) เปนส่ิงสําคัญมากท่ีจะจูงใจใหลูกคามาซ้ือสินคา 

รานคาควรตั้งอยูใกลกับแหลงชุมชนและสะดวกตอการเดนิทางของลูกคา 
2. ขนาด (Size) ขนาดรานคามีผลตอความคาดหวังของลูกคา เชน ลูกคาหวัง

วารานคาขนาดใหญมีสินคาใหเลือกมากวารานคาขนาดเล็ก ซ่ึงจะมีขอจํากัดในการจดัหาสินคาท่ีมี
ความหลากหลายและมีการจัดเก็บสินคาไดจํานวนนอย 

3. การบริหารการเสนอขายสินคา (Merchandise management) ผูคาปลีกตอง
คํานึงถึงประเด็นตางๆดังนี ้  

  1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix)  
  2 ความหลากหลายของสินคา (Merchandise assortment) 
  3 ความกวางของสินคา (Breadth of merchandise) 
  4 ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) 

4. ราคา (Price) การตั้งราคาสินคาตองยึดหลักคณุคาท่ีรับรูในสายตาของ
ลูกคา เชน ลูกคาคาดหวังวาจะซ้ือสินคาจากซูเปอรมารเก็ตไดในราคาถูก ลูกคาคาดหวังวารานคา
ปลีกแบบเนนสินคาราคาถูก 

5. คุณภาพและบรกิาร (Atmosphere and services) ลูกคามักตองการสินคาท่ีมี
คุณภาพท่ีดี ราคาต่ํา และบริการท่ีดี ซ่ึงเปนปจจัยท่ีลูกคานํามาใชในการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาจาก
รานคาใด แตสินคาคณุภาพดีและใหบริการท่ีดีจะทําใหตนทุนของสินคาเพ่ิมขึน้ ทําใหราคาของ
สินคาสูงขึ้นตามไปดวย ดังนั้นผูคาปลีกจําเปนตองคิดคํานวณท้ังดานคุณภาพ การบรกิาร และราคา
ใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายท่ีจะซ้ือสินคา โดยสราง
คุณคาการรับรูใหลูกคาไดเหมาะสมกับราคาสินคานั้น 

2.1.3 การบริหารการคาปลีก (Retailing management) 
เปนการวางแผนการบริหารการคาปลีกเพ่ือตอบสนองตอความตองการความ

พึงพอใจของผูบริโภคและสําเร็จเปาหมายของธุรกิจการคาปลีก เปนการจัดหาคณุคาใหกับลูกคา
และพัฒนาใหเหนือกวาคูแขง (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 
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2.1.3.1 การกําหนดกลยุทธการคาปลีก กลยุทธการคาปลีก ธุรกิจวางแผนใน
การใชทรัพยากรใหสําเร็จตามเปาหมาย ประกอบดวย ลักษณะตลาดเปาหมาย ลักษณะของสินคา
และบริการ และวิธีการซ่ึงผูคาปลีกสรางขอไดเปรียบเหนือกวาคูแขงในระยะยาว (ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2546) 

1. ทําเลท่ีตั้งของธุรกิจคาปลีก หาท่ีทําเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมกับสินคาท่ี
จําหนาย และเกิดผลประโยชนสูงสุด เสียคาใชจายต่ําท่ีสุดจากทําเลท่ีตั้งนั้นๆ 

2. การเลือกตําแหนงท่ีตั้ง เลือกตําแหนงเฉพาะเจาะจงของท่ีตั้งธุรกิจ
วาอยูท่ีไหน ถนน อาคารใด 

3. กลยุทธการตลาดคาปลีกไดแก 1) กําหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจ
คาปลีก เลือกตลาดเปาหมายท่ีถูกตอง 2) กําหนดกลยุทธการตลาดการคาปลีกตอบสนองความพึง
พอใจของตลาดเปาหมาย 3) กําหนดแผนของผูคาปลีก คํานึงถึงความแตกตางท่ีตอบสนองความพึง
พอใจลูกคาไดและทําไดดกีวาคูแขง 

4. กลยุทธดานการเงิน เปนส่ิงท่ีสําคัญในการกําหนดกลยุทธดาน
ธุรกิจ 

5. โครงสรางองคการ และ การบริหารทรัพยากรมนษุย  
6. ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด และ การบริหารเครือขาย

ผูขายสินคา  
2.1.4 การบริหารรานคา 

2.1.4.1 การบริหารรานคาและการควบคุมตนทุน  
1. การบริหารรานคา เปนกิจกรรมของธุรกิจคาปลีกซ่ึงเกี่ยวกับการ

คัดเลือกพนกังานประจํารานคา จึงจําเปนตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษย ซ่ึงประกอบดวย  
1 การสรรหา (Recruiting) 
2 การคดัเลือก (Selecting) 
3 การฝกอบรม (Training) 
4 การควบคุมบังคับบัญชา (Supervising) 
5 การประเมินผล (Evaluating) 
6 การกําหนดคาตอบแทนพนกังาน (Employee compensation) 

 ขั้นตอนเหลานี้ทําใหการบริหารทรัพยากรมนุษยท่ีใชบริหารรานคา
เปนไปตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว  
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2. การควบคุมตนทุน เกี่ยวกับการควบคุมตนทุนและคาใชจายใน
รานคาใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

2.1.4.2 แผนผังรานคา การออกแบบรานคา และ การบริหารสินคาใหเปนท่ี
รับรู 

1. แผนผังราน กําหนดชัดเจนวาสินคากลุมไหนจะวางตรงไหนของ
ราน โดยแยกชัดวางออกเปนหมวดหมูอยางชัดเจน เชน กลุมสุรา กลุมเครื่องใชในครัวเรือน กลุม
บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป 

2. การออกแบบรานคา เพ่ือรานคามีบรรยากาศท่ีดีดูนาเขา หรือ จัด
แตงรานตามเทศกาลตางๆ เชน ปใหม ตรุษจีน เปนตน โดยเนนท่ีความสะดวกและความทันสมัย 

3. การบริหารสินคาใหเปนท่ีรับรู เปนวิธีการท่ีผูคาใชเพ่ือเสนอขาย
ใหกับลูกคาทําใหเกิดผลการตัดสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงรานคาตองพิจารณาถึงประเด็น 4 ประการคือ 

   1 เทคนิคการนําเสนอโดยมุงท่ีความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 
   2 การนําเสนอรูปแบบหรือชนิดของสินคา 
   3 การนําเสนอในเรื่องสี 
   4 การตั้งราคาเชิงระดับ 
   5 การบริหารสินคาในแนวดิ่ง 

2.1.5 การใหบรกิารลูกคา เปนกิจกรรมของธุรกิจคาปลีก ท่ีเพ่ิมการรับรูใหกับลูกคา
เม่ือมีการเลือกและการตัดสินใจซ้ือสินคา เชน การรับเปล่ียนสินคา การจัดสงสินคา บริการหอ
ของขวัญ เปนตน 

2.1.6 การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยืนของธุรกจิคาปลีก (Sustainable 
competitive advantage) เปนการพัฒนาดานตางๆ ใหเหนือกวาคูแขงขนัในการตอบสนองความพึง
พอใจของลูกคา เพ่ือสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยืนใหกับธุรกิจ 
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ภาพท่ี 1 แสดงการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยนื 
 

2.2 การคาสง (Wholesaling) 
คือ ผูท่ีจัดจําหนายสินคาในปริมาณมากๆเพ่ือไปจําหนายตอผูซ้ืออีกทอดหนึ่ง หรือ

จําหนายใหกับผูซ้ือรายใหญท่ีซ้ือไปใชเปนจํานวนมาก การคาสงมีความจําเปนมากในตลาดปจจุบัน 
เพราะผูผลิตไมสามารถเขาถึงผูคารายยอยตามท่ีตางๆได ผูคาสงจึงเปนตัวกลางระหวาง ผูผลิต กับ 
ผูคาปลีก และผูคาสงยังมีอีกหลายวิธีกวาสินคาจะถูกผานไปถึงผูคาปลีก เชน รับสินคาจากของ
หางสรรพสินคา แม็คโคร โลตัส บ๊ิกซี เปนตน มาเก็บไวท่ีรานของตนกอนจะสงไปถึงมือผูคาปลีก
รายยอย (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

2.2.1 ชนิดของผูคาสง 
1. การคาสงโดยกิจการ (Company-owned wholesalers)  

กิจการทําการคาสงดวยตัวเอง คือ กิจการจะมีท้ังแผนกผลิต แผนก
คลังสินคา แผนกขายทําหนาท่ีขายใหท้ังรานคารายยอยโดยตรงเองและใหกับผูคาสงรายใหญดวย 

การสรางขอไดเปรียบ
ทางการแขงขันท่ียั่งยนื 

1. ความภกัดจีาก
ลูกคา 

6 .ขอไดเปรียบท่ี
หลากหลายเหนือ
คูแขง 

2.ทําเลท่ีตั้ง 

3. ความสัมพันธกับ
ผูขาย 

5. การดําเนนิงานท่ีใช
ตนทุนต่ํา 

4. พนักงานท่ีมี
ประสิทธิผลและมีความ
ผูกพันกับองคกร 
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แผนกผลิตก็ผลิตสงคลังสินคาทําหนาท่ีเก็บรักษาสินคาและมีแผนกสงของคอยสงสินคาใหตาม
ใบส่ังซ้ือจากลูกคาซ่ึงจะเปนรานคาปลีกรายยอยหรือรานคาสงก็ได 

2. การคาสงโดยบริษัทท่ีทําหนาท่ีคาสงอิสระ (Independent wholesalers) 
กิจการจางกิจการอ่ืนทําหนาท่ีขายสินคาท้ังหมดใหกิจการ เม่ือกิจการผลิต

เสร็จก็นําสินคาท้ังหมดไปท่ีผูคาสงเพ่ือทําการกระจายกินคาตอไป ท่ีเก็บสินคาอาจเปนของกิจการ
เองบางสวนและเปนของกิจการท่ีทําหนาท่ีคาสงแทนอีกบางสวนก็ได กิจการคาสงเหลานี้มีการคา
สงหลายอยางท่ีแตกตางกันออกไป เชน (1) กิจการท่ีขายสงสินคาท่ัวไปทําหนาท่ีสงสินคาหลาย
ชนิดมักเปนสินคาท่ีไมเจาะจงแบบพวกสินคาท่ีใชในชีวิตประจําวัน (2) กิจการท่ีขายสงสินคาท่ีมี
ลักษณะเฉพาะ พวกเครื่องใชไฟฟา เส้ือผา สินคาเหลานี้ขายในวงแคบ แตมีความเช่ียวชาญเฉพาะท้ัง
ทางเทคนิคและการตลาด 

3. กิจการคาสงแบบจํากัดการบริการ (Limited-service wholesalers)  
กิจการคาสงไมไดใหบริการครบวงจร เพ่ือลดตนทุนของสินคาลง เชน  
1 กรณีท่ีตองชําระเงินสดและขนสงเอง คือ ไมมีการบริการหีบหอ ตอง

ชําระเงินสด และ อาจตองทําการขนสินคาเอง ทําใหสินคามีราคาขายท่ีต่ํา เชน หางแม็คโครเม่ือ
เทียบกับรานยี่ปวเดิมแตรานยี่ปวไดเปรียบตรงท่ีไมมีตนทุนคาบริหารจัดการ สงใหถึงท่ีมีความ
ผูกพันสวนตัวกับลูกคา 

2 กรณีขายสงทางไปรษณีย จําหนายโดยแคตตาลอก ในขณะเดียวกันก็มี
สมาชิกทําหนาท่ีจําหนายสินคาโดยใหกับกิจการ โดยสมาชิกไดสวนลดพิเศษและนําไปจําหนาย
ใหกับลูกคาในราคาปกติโดยเปนสินคาพิเศษไมมีจําหนายท่ัวไปจะพบวาการจัดจําหนายเปนสวน
หนึ่งของความสําเร็จทางการตลาด แตเปนปจจัยท่ีนักการตลาดบางสวนมองขามไป เพราะ คิดวาไม
เกี่ยวของ แตเม่ือมีผลิตภัณฑ มีราคาท่ีเหมาะสม มีการทุมโฆษณา แตไมสามารถจัดจําหนายได ส่ิงท่ี
มีท้ังหมดก็จะสูญเปลาและทําใหการตลาด ลมเหลว (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

2.2.2 หนาท่ีของผูคาสง (Wholesalers Functions)  
หนาท่ีของผูคาสงโดยท่ัวไป ในฐานะท่ีผูคาสงตองใกลชิดและเกี่ยวของ

โดยตรงกับผูผลิต ผูคาปลีกและผูบริโภค มีหนาท่ีดังนี้ (สุวทิย เปยผอง, 2535) 
1. การขายและการสงเสริมการขาย ผูคาสงชวยใหผูผลิตเขาถึงลูกคาซ่ึงมีอยู

จํานวนมาก ผูคาสงมีความชํานาญในการขายมากกวาผูผลิต และในบางครั้งยังไดรับความเช่ือม่ัน
มากกวาผูผลิตมากกวาอีก และ ผูคาสงยังชวยในการสงเสริมการขายโดยการสงเอกสารโฆษณาของ
สินคาและแคตตาลอกสินคาใหลูกคาอีกดวย 
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2. จัดซ้ือสินคาและจัดแบงประเภทสินคา ผูคาสงมีหนาท่ีเลือกซ้ือสินคา เพ่ือ
ตอบสนองการซ้ือสินคาของผูคาปลีกและผูบริโภค และจัดแบงประเภทสินคาตามความตองการของ
ลูกคา และเพ่ือความสะดวกของผูคาปลีก 

3. หนาท่ีในการแบงแยกจํานวน ผูคาสงจะซ้ือสินคาเปนจํานวนมาก แลว
ทยอยขายใหกับผูคาปลีกในจํานวนท่ีเหมาะสมกับผูคาแตละราย เชน ผูคาสงซ้ือปลากระปองมา 100 
โหล แลวขายใหรานคาปลีกบางราน 10 กระปอง บางราน 20 กระปอง 

4. ทําหนาท่ีเปนคลังสินคาทําหนาท่ีเก็บรักษาสินคาไวในคลังสินคาจนกวาจะ
มีลูกคาส่ังซ้ือ เปนการชวยลดคาใชจายและลดความเส่ียงในการเก็บรักษาสินคาใหกับผูคาปลีก 
ผูผลิต และ ผูบริโภค 

5. ทําหนาท่ีขนสงสินคา เม่ือลูกคาส่ังซ้ือผูคาสงจะรีบทําการสงใหทันที ผูคา
ปลีกจะสะดวกในการไดรับสินคาและไมจําเปนตองมีสินคาคงเหลือไวมากเปนการประหยัดเงินทุน
และลดความเส่ียงท่ีสินคาจะสูญหายหรือเส่ือมคุณภาพใหกับผูคาปลีกอีกดวย 

6. หนาท่ีทางดานการสนับสนุนทางการเงิน ชวยเหลือผูคาปลีกได โดยการ
ใหเครดิตหรือใหสวนลดเงินสด สวนลดการคาและการจายคาสินคาเปนเช็ค 

7. การรับหนาท่ีเส่ียงภัย กรณีสินคาหาย การถูกขโมย ไฟไหม และความ
ลาสมัยของสินคา 

8. ชวยใหขอมูลเกี่ยวกับตลาด ผูคาสงใหขอมูลทางการตลาดท่ีเปนประโยชน
ตอผูคาปลีก และลูกคาในดานคูแขง ผลิตภัณฑใหม ราคาสินคา และ อ่ืนๆ 

9. คาดหมายความตองการของลูกคา ผูคาสงจะตองรูถึงความตองการของ
ผูบริโภค เพ่ือท่ีผูคาสงจะไดจัดซ้ือสินคาใหถูกตองตามประเภทตางๆไดอยางเหมาะสมในระดับการ
ชายสง 

10. ใหคําปรึกษาและใหบริการในดานการบริหารงาน ชวยปรับปรุงการ
ทํางานโดยการฝกอบรมพนักงานขาย เชน จัดราน จัดระบบ บัญชี และกาควบคุมสินคาคงเหลือ 

จะเห็นวา ผูคาสงมีความสําคัญอยางมากตอผูผลิต ผูคาปลีก ผูบริโภค และธุรกิจอ่ืน 
อยางมาก ดังนั้นในระบบเศรษฐกิจจึงจําเปนตองมีท้ังผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก และผูบริโภค ซ่ึงจะทํา
ใหกิจการการคารุงเรื่องและเติบโตมากยิ่งขึ้น (สุวิทย เปยผอง, 2535) 

จากการศึกษาทําใหทราบวา แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารรานคาปลีกคาสง มีหลักการใน
การบริหารรานคาปลีกคาสง โดยมีการวิเคราะหสถานการณการคาท้ังคาปลีกและคาสง กําหนดกล
ยุทธการคาปลีกคาสง การบริหารสินคา และการบริหารรานคาท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทําใหการ
ดําเนนิธุรกิจนั้นมีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จไดตามเปาหมายท่ีรานคาตองการและมีผลกําไรสูง 
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ในสวนของการนําไปใชในงานวิจัย คือ สามารถใชในการกําหนดขอบเขตทางดานเนื้อหา ดาน
ประชากรและสรางแนวคําถามเกี่ยวกับการจัดการรานคาปลีกคาสง 

 
3. แนวคิดเกี่ยวกับตลาดตามเปาหมายและสวนประสมทางการตลาด 

3.1 ตลาดเปาหมาย (Target marketing) 
หมายถึง กลุมผูบริโภคท่ีกิจการคาดวาจะจําหนายสินคาได เชน ผูจําหนาย

เครื่องสําอางเอสเต ท่ีมีราคาสูง ก็จะตองมุงตลาดเปาหมายไปท่ีกลุมลูกคารายไดสูง ผูจําหนาย
เครื่องสําอางท่ีไมมีช่ือเสียงราคาของไมแพงมากก็จะมุงตลาดเปาหมายไปท่ีลูกคารายไดต่ํา ซ่ึง
นับเปนกลุมลูกคาเปาหมายของกิจการ การรูถึงกลุมลูกคาเปาหมายท่ีแนนอน จะสามารถกําหนด
แผนการตลาดและกลยุทธในการเขาถึงผูซ้ือและจําหนายสินคาของตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพ 
(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

กลยุทธในการเลือกตลาดเปาหมาย (Target Marketing Strategies)หมายถึง การ
เลือกตลาดท่ีเหมาะสมตอสินคาหรือบริการ รวมท้ังความสอดคลองระหวางขอจํากัดของกิจการและ
ของผูบริโภค เชน สินคาท่ีมีตนทุนสูงราคาจําหนายสูง ลูกคาควรจะมีลักษณะอยางไร ทําใหเห็นวา
นักการตลาดตองเขาใจวาลูกคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑของกิจการเปนคนกลุมใด เพ่ือนําไปวางแผนทาง
การตลาด สําหรับกลยุทธท่ีนิยมใชเลือกตลาดเปาหมายโดยท่ัวไปแบงออกเปนดังนี้(สุดาพร กุณฑล
บุตร, 2555) 

1. การตลาดสินคาท่ีมีความแตกตางกัน (Differentiated marketing)  
หมายถึง การตลาดท่ีเลือกกลุมผูบริโภคเฉพาะอยางและออกแบบผลิตภัณฑ

เฉพาะกลุม เชน รองเทากีฬาท่ีแบงเปนรองเทาเทนนิส รองเทาวิ่ง รองเทาฟุตบอล หรือสินคา
เครื่องสําอางท่ีแบงผูบริโภคออกเปนหลายกลุมในผลิตภัณฑเดียว และออกผลิตภัณฑเฉพาะท่ี
เหมาะสมตอผูบริโภคแตละกลุม เชน แบงเสนผมออกเปนหลายชนิด แลวผลิตแชมพูท่ีเหมาะสมตอ
เสนผมแตละชนิดออกมาจําหนายใหผูบริโภค(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

2. การตลาดสินคาเฉพาะกลุม (Concentrated marketing)  
หมายถึง การเลือกตลาดเปาหมายท่ีเปนกลุมเฉพาะ เชน นักดนตรี นักเลนเครื่อง

เสียง ตลาดสินคาประเภทเครื่องเสียง มีคนสวนหนึ่งท่ีเลนเครื่องเสียงแบบมืออาชีพ ทําใหเครื่องเลน
เครื่องเสียงของลูกคากลุมนี้แตกตางจากท่ีลูกคาท่ัวไปซ้ือมาฟง(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

3. เปาหมายการตลาดในระดับสากล (Global target marketing)  
ธุรกิจสวนใหญในปจจุบัน มุงการจําหนายสินคาใหผูบริโภคท่ัวโลก ผูบริโภค

เปาหมายจึงไมใชผูบริโภคแคเฉพาะกลุมไดกลุมหนึ่งหรือพ้ืนท่ีใดพ้ืนท่ีหนึ่งดังนั้นลักษณะความ
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ตองการ รสนิยมจึงแตกตางกันไป ธุรกิจตองมุงท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑและวางแผนการตลาดเพ่ือน
ตอบสนองความตองการของลูกคาท่ัวโลก เชน เปปซ่ี โคกแม็คโดนัลดเคเอฟซี ท่ีมีผลิตภัณฑสวน
ใหญจําหนายแกผูบริโภคท่ัวโลก(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

3.2 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed)  
หมายถึง องคประกอบท่ีเกี่ยวของกับสินคาหรือบริการท่ีนําเสนอสูผูบริโภคโดยตรง 

ปจจัยท่ีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดประกอบดวยปจจัยดานการตลาดท่ีเรียกกันวา 7 Ps 
ดังตอไปนี้(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  
หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีจะเสนอขายสูผูบริโภคเพ่ือสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจ เชน บรษิัทเครื่องสําอางคลินิกมีลิฟสติคเปนผลิตภณัฑออกจําหนาย ในขณะท่ี
บริษัทลีวายสมีกางเกงยีนสเปนผลิตภณัฑออกจําหนายเปนตน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

การบริหารผลิตภณัฑมีขอบเขตท่ีเกี่ยวกับผลิตภณัฑท่ียังไมไดนําออกสูตลาด 
และผลิตภัณฑท่ีกําลังจะตองนําออกจากตลาด ท้ังนี้ ความสําเร็จทางการตลาดขึ้นกับผูบริหารมีความ
เขาใจวิธีการบริหารผลิตภัณฑท้ังกอนและหลังการออกวางตลาด การบริหารผลิตภัณฑนี้แบงการ
พิจารณาออกไดดังนี(้สุดาพร กณุฑลบุตร, 2555) 

1 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 
2 การบริหารผลิตภณัฑท่ีจําหนายในปจจุบัน (Managing product over the life 

cycle) 
2. ราคา (Price)  

หมายถึง ราคาของสินคาหรือบรกิารท่ีผูบริโภคตองจายเพ่ือใหไดสินคานั้น ราคา
จะตองมีมูลคาสูงกวาตนทุนของสินคาหรือบรกิาร เพ่ือจะไดเกิดสวนตางเปนผลกําไรใหแกกิจการ 
เชน บริษัทคลินกิ จําหนายลิฟสติคในราคาแทงละ 750 บาท สายการบินแอรเอเชียเสนอขายตั๋ว
เครื่องบินในราคาท่ีต่าํกวาสายการบินอ่ืน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

ในการดําเนนิงานนัน้ การจําหนายสินคาและบริการสูผูบรโิภคไมใชขึน้อยูกับ
ตัวผลิตภัณฑและตนทุนเทานัน้ แตราคาขายก็เปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอตัวผลิตภณัฑ เชน การสราง
ภาพลักษณ ความนาเช่ือถือ จูงใจใหผูบริโภคซ้ือ กิจการจึงใชราคาเปนกลยุทธในการกระตุนให
ยอดขายไดตรงตามเปาหมายท่ีตองการ(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 
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3. สถานท่ี (Place)  
หมายถึง ชองทางในการนําสินคาเสนอขายผูบรโิภค เชน ตลาดสด ซุปเปอรมาร

เก็ต จําหนายสินคาทางไปรษณยี ทางอินเทอรเนต็ และชองอ่ืนๆ ในปจจุบันมีการขายสินคาท่ีเปน
แอพพริเคช่ันผานออนไลนทางโทรศัพท หรือ มีการจําหนายสินคาอ่ืน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

4. การสงเสริมการจําหนาย (Promotion)  
หมายถึง การกระตุน จูงใจใหผูบริโภคหันมาสนใจซ้ือสินคาและบริการจาก

กิจการ เชน การโฆษณา การสงเสริมการขายท่ีมีหลายวิธี เชน ลด แลก แจก แถม เพ่ือใหผูบริโภคท่ี
ยังไมเคยสนใจซ้ือสินคาหันมาสนใจซ้ือสินคา และทําใหผูบริโภคไมหันไปซ้ือของคูแขง(สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2557) 

5. บุคคล (People)  
ตองอาศัยการคดัเลือก การฝกอบรม การจูงใจเพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคาใหเกิดความแตกตางเหนือคูแขง เปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบรกิารและ
ผูใชบริการขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบรกิาร 
มีความคดิริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร(สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2557) 

6. สภาพทางกายภาพ (Physical) 
คือ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวม ท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ท้ัง
ทางดานการแตงกายสุภาพเรียบรอย คําพูดคําจาตองสุภาพออนโยน การใหบรกิารท่ีรวดเร็ว และ 
การใหผลประโยชนอ่ืน ท่ีลูกคาควรไดรับ(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

7. กระบวนการ (Process) 
คือ กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอ

ใหกับผูใชบริการเพ่ือใหบรกิารอยางถูกตองรวดเร็ว  และทําใหผูใชบรกิารเกดิความประทับใจขึน้
(สุดาพร กณุฑลบุตร, 2555) 

จากการศึกษาทําใหทราบวาแนวคดิเกี่ยวกับการตลาดเปาหมายคือ 1. การตลาดสินคาท่ีมี
ความแตกตางกัน (Differentiated marketing) 2. การตลาดสินคาเฉพาะกลุม (Concentrated 
Marketing) 3. เปาหมายการตลาดในระดับสากล (Global target marketing) และสวนประสมทาง
การตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) การสงเสริมการจําหนาย 
(Promotion) บุคคล (People) สภาพทางกายภาพ (Physical) กระบวนการ (Process) หรือกค็ือ 7Ps 
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จากแนวคิดนี้ผูวิจยัสามารถนําไปสรางแนวคําถามเกี่ยวกับการตลาดตามเปาหมาย และ สวนประสม
ทางการตลาดได 

 
4. แนวคิดตัวแบบหวงโซคุณคา 

พักตรผจง วัฒนสินธุ และ พสุ เดชะรินทร (2545) กลาวไววาหวงโซแหงคุณคา (Value 
Chain Model) คือ กระบวนการทํางานขององคกรในดานตางๆ ซ่ึงแบงตัวแบบของหวงโซแหง
คุณคาออกเปน 2 ลักษณะ คือ (1) กิจกรรมหลัก (Primary activities) เปนกิจกรรมท่ีธุรกิจดําเนินงาน
ใหเกิดสินคาหรือบริการเพ่ือสงใหลูกคาประกอบดวย การตลาด การขายสินคา และการใหบรกิาร
หลังการขาย (2)กจิกรรมสนับสนุน (Support activities) เปนกิจกรรมท่ีดําเนินงานเพ่ือใชในการ
สนับสนุนการดําเนินงานของกจิกรรมหลัก ประกอบดวย การจัดซ้ือ การบริหารทรัพยากรบุคคล 
การวจิัยและพัฒนา การนําเอาเทคโนโลยีมาใชพัฒนาองคกรและการบริหารโครงสรางพ้ืนฐานของ
องคกร เชน การบัญชี การเงิน และการบริหารจดัการงานท่ัวไปในองคกร 

4.1 การวิเคราะหหวงโซแหงคุณคา (Value Chain Analysis) 
ชวยใหผูท่ีศึกษาไดทราบถึงการดําเนินงานภายในองคกร และยังสามารถใชเปน

หลักในการวิเคราะหความสามารถภายในองคกรเพ่ือใชในการพิจารณาวาการดําเนินงานในแตละ
งานขององคกรเปนจุดแข็งหรือจุดออน ตองมีการปรับปรุงสวนใดบางเพ่ือใหการปฏิบัติงานมีความ
สอดคลองกัน รวมท้ังพิจารณาแตละกิจกรรมงาน ท่ีทําใหเกิดคณุคาและผลตอบแทน (Margin) ใน
การดําเนนิธุรกิจ ในแตละกิจกรรมประกอบดวย ดังนี ้

1. Supply chain management ประกอบดวยกจิกรรมท่ีเกี่ยวของกับการรับเขา คือ 
การขนสง การจดัเก็บ และปจจัยนําเขาตางๆ การควบคุมและจัดการวัตถุดิบคงคลัง 

2. Operation ประกอบดวยกจิกรรมท่ีเกี่ยวกับการแปรรูปวตัถุดิบตางๆนั้น ให
ออกมาเปนสินคา และ การบรรจ ุ

3. Distribution ประกอบดวยกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการจัดเก็บ รวบรวมจําหนาย
สินคาทีเสร็จแลวไปยังลูกคา การบริหารจัดการสินคาคงคลัง 

4. Sales and Marketing ประกอบดวยกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกบัการจูงใจใหลูกคาซ้ือ
สินคาและบริการ ไดแก การคดัเลือกชอทางการจดัจําหนาย การกําหนดราคาขาย การสรางเครือขาย
ลูกคา การสงเสริมการขาย 

5. Service ประกอบดวยกจิกรรมท่ีครอบคลุมถึงการใหบรกิารเพ่ือเพ่ิมคุณคา คือ 
บํารุงรักษาสินคา และบรกิารหลังการขาย 
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ภาพท่ี 2 แสดงกิจกรรมหลักในการดําเนินธุรกิจ 
 

กิจกรรมสนับสนุนของตัวแบบหวงโซแหงคุณคา ประกอบดวยกจิกรรมตางๆดังนี ้
1. Procurement คือ กิจกรรมในการจดัซ้ือวัตถุดิบและปจจยัการผลิต เพ่ือเขามาใชใน

กิจกรรมหลัก 
2. Technology Development คือ กิจกรรมท่ีเพ่ิมคณุคาใหกบัตัวสินคาหรือกระบวนการ 

เชน การหาเทคโนโลยีจากแหลงตางๆ การวจิัยตลาด เทคโนโลยีการผลิต เปนตน 
3. Human Resource Management คือ กิจกรรมท่ีเกีย่วกับการบริหารทรัพยากรมนษุย 

การวิเคราะหความตองการดานบุคลากรในดานตางๆ ท้ังการผลิตและการบริหารจดัการเพ่ือใหมี
จํานวนบุคลากรท่ีเหมาะสมกับงาน การสรรหาคัดเลือก การฝกอบรมกอนการปฏิบัติงานจริง การ
บริหารเงินเดือนและคาตอบแทน สวัสดกิาร 

4. Firm Infrastructure คือกิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการบริหารงานท่ัวไปในองคการ การ
วางแผนธุรกิจการคาประกอบดวยการคาดการณถึงยอดขาย การวางแผนการจัดหาวตัถุดิบให
เพียงพอกับความตองการของลูกคา วางแผนการผลิต รวมถึงการวางแผนจดัการสินคาคงคลังให
พอดีตอความตองการของตลาด 

 
 
 
 
 

Primary 
Activities 

Supply Chain 

Operation 

Distribution 

Sales and Marketing 

Service 
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ภาพท่ี 3 แสดงกิจกรรมสนับสนนุในการดําเนินธุรกิจ 
  

จากการศึกษาทําใหทราบวาแนวคดิเกี่ยวกับตวัแบบหวงโซคุณคา คือ ครอบคลุมถึงการ
ดําเนินงานท้ังหมดของธุรกิจ ท้ังดานกิจกรรมหลัก ตั้งแตสถานประกอบการไดรับวัตถุดิบเขามาผาน
กระบวนการผลิตจนถึงกระบวนการจัดจําหนายใหลูกคา และยังมีกิจกรรมสนับสนุนเปนตัวชวยใน
การบริหารจดัการดําเนินงานของกิจกรรมหลักใหมีประสิทธิภาพ จากแนวคดินี้สามารถนําไปใชใน
การสรางแนวคําถามเกี่ยวกับการดําเนนิงานธุรกิจคาปลีก คาสงได 

 
5. ขอมูลทั่วไปของธุรกิจคาปลีกคาสงเหลา บุหร่ีและของเบด็เตล็ด 

ความหมายของธุรกิจคาปลีกคาสงเหลา บุหรี่และของเบ็ดเตล็ด 
5.1 ธุรกิจคาปลกี (Retailing)  

คือ การประกอบธุรกจิท่ีมีการสงสินคาหรือบริการถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย แบง
ประเภทรานคาปลีกไดหลายวิธี เชน การแบงตามกรรมสิทธ์ิความเปนเจาของแบงตามประเภท
สินคาและบริการและแบงตามกลยุทธการดําเนนิงาน(ดร.ฐาปนา บุญหลา, 2548) 

 
 
 

Support 
Activities 

Procurement 

Technology and System 
Development 

Human Resource Management 

Firm Infrastructure 
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5.2 ธุรกิจคาสง (Wholesaling)  
หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการขายสินคาหรือบรกิารใหกบับุคคลท่ีซ้ือไปเพ่ือนํา

สินคาหรือบริการนั้นไปขายตอ (Reseller) การคาสงปกติเปนการขายสินคา หรือบรกิารครั้งละ
จํานวนมาก (สุวิทย เปยผอง, 2535)  

วิวัฒนาการของธุรกิจคา เกดิขึ้นมาพรอมกับการท่ีมนษุยรูจกัการจับจายใชสอย มี
การพัฒนามาจากการแลกเปล่ียนสินคาระหวางกัน ในอดตีมนุษยยังไมมีส่ือกลางในการแลกเปล่ียน
แบบเงินทองสมัยนี้ จึงใชส่ิงของหรืออาหารท่ีมีแลกเปล่ียนกับส่ิงของหรืออาหารของผูอ่ืน ท่ีมีความ
ตองการตรงกันและพึงพอใจท่ีจะแลกเปล่ียนกันท้ังคู แตเพ่ือใหเกิดความยุติธรรมในการแลกเปล่ียน
มากขึ้นจึงมีการใชส่ือกลางในการและเปล่ียน คือ เงินตรา ถือเปนจุดเริ่มตนของการซ้ือขาย (ศิ
ริวรรณ เสรีรตันและคณะ, 2546) 

ในสมัยกอนยังไมมีรานคาเปนหลักเปนแหลง จึงใชวิธีการนําสินคาขึน้พาหนะ เชน 
เกวียน มา แลวนําไปขายตามหมูบาน แลวจึงเริ่มพัฒนาเปนรานคาท่ีตั้งอยูกับท่ีเปนหลักเปนแหลง
มากขึ้นแตยังเปนรายขนาดเล็ก อาจมีลักษณะเปนเพิง หรือ รานแผงลอยท่ัวไปซ่ึงไมมีความคงทน
ถาวร ตอมาจึงพัฒนาใหมีความคงทนมากขึ้นเปนรานคาปลีกขนาดเล็กแบบงายๆ เชน รานขายของ
ชําท่ัวไป ซ่ึงจะมีสินคาแคท่ีจําเปนตามความตองการของลูกคา จดัรานใหมีความสะดวกมากกวามี
ความสวยงามและมักเปนเจาของรานเปนคนขายของเอง ในธุรกิจคาปลีกมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง
จากธุรกจิขนาดเล็กเปนธุรกิจขนาดใหญมีคเรือขายตางประเทศ จนในปจจุบันมีการพัฒนาเปนธุรกิจ
คาปลีกผานอินเทอรเน็ต (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 

ธุรกิจคาปลีกคาสงสุรา บุหรี่และของเบ็ดเตล็ด เปนธุรกิจท่ีจําหนายสินคาจําพวกสินคา
อุปโภคและบริโภคท่ีใชในชีวิตประจําวัน เชน สุรา บุหรี่ เครื่องดื่ม และ ของใชในครวัเรือนตางๆ 
ซ่ึงจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยจําหนายสินคาใหกับผูคารายยอยหรือผูบริโภครายใหญ ซ่ึง
ก็คือทําหนาท่ีเปนตวักลางในการจําหนายสินคาจากผูผลิตไปถึงรานคาปลีกรายยอยอ่ืนๆเพ่ือ
จําหนายสินคาตอใหถึงมือผูบริโภค 

จากการศึกษาเกีย่วกับขอมูลเครื่องเขียนท่ัวไปและจากความรูท่ีไดจากประสบการณ
ทํางานจริง ทําใหทราบวา ธุรกิจคาปลีกคาสง บุหรี่และของเบ็ดเตล็ดไดมีจุดเริ่มตนและวิวฒันาการ
มาตั้งแตอดีต ซ่ึงจัดเปนสินคาท่ีจําเปนสําหรับทุกคนและทุกวัยในการใชชีวิตประจําวนัท้ังสินคา
อุปโภคและบริโภค จึงทําใหเห็นวาเปนการขายสินคาท่ีขายไดแนนอนเพราะเปนส่ิงท่ีคนทุกคนตอง
ใช ในดานกลยุทธควรมีการทําการตลาดใหมากยิ่งขึ้น โดยจากขอมูลสามารถนําไปสรางแนวคําถาม
เกี่ยวกับธุรกิจคาขายสินคาสุรา บุหรี่ และ ของเบ็ดเตล็ดในงานวิจัยได 

 



23 

 

 

6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
กันยารัตน หลายแหง (2556) ไดศึกษากลยุทธการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดของรานคา

ปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครปฐม ซ่ึงเก็บขอมูลจากผูประกอบการรานคาปลีกดั้งเดิมจํานวน 136 
รายโดยใชกระบวนการวิจัยเชิงสํารวจ ใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล ผลท่ีไดคือ คุณลักษณะ
ของผูประกอบการ กลยุทธการปรับตัว และความอยูรอดของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมอยูในระดับมาก 
และพบวาคุณลักษณะของผูประกอบการมีอิทธิพลทางบวกตอกลยุทธการปรับตัวของรานคาปลีก
ดั้งเดิม คือ คุณลักษณะในดานความกลาเส่ียงรองลงมาคือความเช่ืออํานาจในตนเอง คุณลักษณะของ
ผูประกอบการท่ีมีอิทธิพลตอความอยูรอดของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ คุณลักษณะในดาน
ความสามารถในการรับรูโอกาสทางธุรกิจ รองมาคือความเช่ืออํานาจในตน และความคิดในเชิง
นวัตกรรม ตามลําดับ สวนกลยุทธการปรับตัวท่ีมีอิทธิพลทางบวกตอความอยูรอดของรานคาปลีก
แบบดั้งเดิม คือ การสรางความสัมพันธกับลูกคา รองมาคือคุณภาพการใหบริการ ซ่ึงผลการวิจัยนี้ใช
เปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาและยกระดับความรูในเชิงกลยุทธในการบริหารจัดการรานคา
ของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใหมีประสิทธิภาพและ  

ประพนธ เล็กสุมา (2554) ไดศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจคาปลีกเครื่อง
เขียนของผูประกอบการรายยอยในจังหวัดนครปฐมโดยใชหวงโซคุณคาในการศึกษาการดําเนิน
ธุรกิจเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารและส่ืออิเล็กทรอนิคส การสัมภาษณเชิงลึกจากผูระกอบการ
จํานวน 7 รายในเขตอําเภอเมืองนครปฐมผลท่ีไดจากการวิจัย คือ หวงโซในการดําเนินกิจการดาน
หวงโซอุปทาน คือ การเลือกซ้ือสินคาผาน 2 แหลง คือ รานขายสงและตัวแทนจําหนาย ดานการ
จัดการ คือ จัดวางสินคาเปนหมวดหมูมีการทําระบบสินคาคงคลังและแบงหนาท่ีพนักงานใหชัดเจน 
ดานการจําหนายสินคา เปนการจําหนายสินคาไปถึงผูบริโภคโดยตรง ดานการตลาด เนนความ
หลากหลาย และ ครบวงจรของสินคา ใชกลยุทธการตั้งราคาท่ีต่ํา ประกอบกับการเลือกทําเลท่ีตั้งท่ี
ใกลกลุมเปาหมาย และสงเสริมการขายดวยการลดราคา แถมสินคา ในดานกิจกรรมสนับสนุนดวย
การวางแผนกําหนดกลยุทธ คือ สังเกตพฤติกรรมในการซ้ือสินคาของลูกคาและเลือกสินคาใหตรง
ตามความตองการของลูกคา การบริหารทรัพยากรมนุษย คือ ใหความรุเกี่ยวกบัสินคาใหแกพนักงาน
และการบริหารดานการเงิน คือ มีการจัดทําบัญชีใหชัดเจน ปญหาและอุปสรรค คือ ปญหา
ผูประกอบการ สินคา และ ผูบริโภคท่ีมาซ้ือสินคา จะถูกแกปญหาโดยการสงเสริมการขายและการ
เพ่ิมประสิทธิภาพการจัดการใหดียิ่งขึ้น 

ณัฎฐนันท สุภัทรชัยวงค (2554)ไดศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบและการจัดการเชิงกลยุทธของ
ธุรกิจเครื่องเขียนในจังหวัดยะลา โดยการศึกษาจากผูประกอบการท้ัง 193 คนในจังหวัดยะลา 
โดยรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ผลท่ีไดคือ ผูประกอบการสวนใหญจะเปนเพศหญิงท่ีจบ
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การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอายุประมาณ 41-50 ป มีการจัดการเชิงกลยุทธดานการวางแผนปฏิบัติ 
และควบคุมกลยุทธโดยรวมในระดับท่ีดีมาก โดยดานการวางแผน คือ การสังเกตพฤติกรรมการซ้ือ
ของลูกคา ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ คือ กิจการมีสินคาแลละบริการท่ีมีคุณภาพเพ่ือจําหนายใหแก
ลูกคา ดานการควบคุม คือ การทําระบบควบคุมการเงินอยางชัดเจน ถูกตอง ผูประกอบการท่ีมีวุฒิ
การศึกษาและประสบการณในการดําเนินงานสูงจะมีการจัดการเชิงกลยุทธมากกวาผูประกอบการท่ี
มีวุฒิการศึกษาและประสบการณในการดาํเนินงานต่ํากวา ผูประกอบการท่ีมีทักษะการจัดการเชิงกล
ยุทธสูงจะมีผลตอความสําเร็จดานผลตอบแทนท่ีไดสูงมากกวาผูประกอบการท่ีไมใชการจัดการ
เชิงกลยุทธ และ ตัวแปลท่ีสามารถบอกผลตอบแทนจากการลงทุน ดานยอดขายของผูประกอบการ
เครื่องเขียนไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ คือ แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ  

กัญญกานต ทวีทิพยรัตน (2553) ศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจสถาน
บันเทิง กรณีศึกษาผับเจ อารมิวสิคฮอล ศึกษาถึงปญหาและอุปสรรค ท่ีเกิดขึ้นในการประกอบการ
และแนวทางในการแกปญหา ดวยวิธีการสัมภาษณระดับลึกผูใหขอมูลจํานวน 28 คน คือ เจาของ
ธุรกิจสถานบันเทิง ผูบริหาร คณะกรรมการบริหาร พนักงานและลูกคา จากการศึกษาพบวา การทํา
ธุรกิจสถานบันเทิงเปนธุรกิจระดับยอมเริ่มตนจากการท่ีผูบริหารเปนคนชอบเท่ียวและรวมหุนกับ
เพ่ือนเพ่ือท่ีจะเปดสถานบันเทิงเจ อารมิวสิคฮอร โดยผูบริหารใชกลยุทธการวางแผนลวงหนาเปน
สําคัญ ในการดําเนินธุรกิจทุกๆดาน กลาวไดวา ในดานผลิตภัณฑ ท่ีมีความแตกตางจากธุรกิจสถาน
บันเทิงรายอ่ืน และมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหทันสมัยอยูตลอดเวลา ผูบริหารมีการจัดอบรม
ใหแกพนังงานในดานการบริการ ใหมีมาตรฐานเดียวกัน และการบริหารจัดการเพ่ือใหลูกคากลับมา
ใชบริการซํ้าอีกรอบท ปญหาท่ีเกิดขึ้นเรื่องการขยายกิจการดานพ้ืนท่ี เรื่องคาเชา ปญหาเศรษฐกิจผัน
ผวน ผลท่ีไดก็คือการประกอบธุรกิจสถานบันเทิงเปนการสรางอาชีพและรายไดเขาผูประกอบการ
รวมท้ังพนักงานท่ีทํางานในสถานประกอบการนี้ 

วิเชียร ทบแทง (2552)ไดศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการตัดสินใจเลือกผูใหบริการขนสง
สินคาของกลุมธุรกิจสมัยใหม โดยใชขอมูลจากผูใชบริการขนสงสินคา นํามาเปนตัวหลักในการ
พิจารณาเลือกผูใหบริการขนสงสินคา ในการสรางรูปแบบการตัดสินใจเสนอผูใหบริการขนสง
สินคา ลักษณะของการวิจัยเปนการสํารวจ ใชการสัมภาษณโดยตรงจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีก
สมัยใหม จํานวน 20 ราย โดยรายละเอียดท่ีสัมภาษณมีเนื้อหาครอบคลุมปจจัยตางๆ ท่ีตองการเพ่ือ
ชวยในการตัดสินใจเลือกใหบริการขนสงสินคา ผลการวิจัย คือ รูปแบบการตัดสินใจเลือกผูบริการ
ขนสงสินคา สินคาท่ีทําการจัดสงจะตองเสียหายนอยหรือไมมีการเสียหายเลย เอกสารท่ีใชจัดสง
ตองถูกตอง บุคลากรท่ีใหบริการมีมารยาทในการใหบริการ ซ่ึงเปนรูปแบบของการตัดสินใจเลือก 
และสามารถสรางรปูแบบการตัดสินใจ SDCFM 
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ธเนศ เสตะจันทน (2552)ไดศึกษาปญหาการบริหารรานคาปลีกในตลาดธนบุรีโดย
มีวัตถุประสงคเพ่ือ1) ศึกษาปญหาการบริหารรานคาปลีกในตลาดธนบุร ี2) เปรียบเทียบปญหาการ
บริหารรานคาปลีกในตลาดธนบุรขีองผูประกอบการรานคา แยกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
ประสบการณเปดรานขายสินคาท่ีแตกตางกัน กลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการรานคา จํานวน 192 
คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใช ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และการวิเคราะหความแปรปรวน ผลการวจิัยพบวา 1) ปญหา
การบริหารรานคาปลีกของผูประกอบการรานคาในตลาดธนบุรี(สนามหลวง 2) ในภาพรวมท้ัง 5 
ดาน อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปญหาการบริหารรานคาปลีกของ
ผูประกอบการรานคา ดานสภาพแวดลอม ดานการเงิน ดานการตลาด และดานทําเลท่ีตั้งและรานคา 
อยูในระดับปานกลาง สวนดานบุคลากรอยูในระดับนอย 2) ผลการเปรียบเทียบปญหาการบริหาร
รานคาปลีกของผูประกอบการรานคา ท่ีมีขอมูลสวนบุคคลตางกัน พบวาผูประกอบการรานคาท่ีมี 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา และประสบการณการเปดรานขายสินคา แตกตางกนั มีปญหาการบริหาร
รานคาปลีก ในภาพรวมท้ัง 5 ดาน ไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือ
พิจารณารายดาน พบวา ผูประกอบการรานคาท่ีมี เพศแตกตางกัน มีปญหาการบริหารรานคาปลีก 
ดานบุคลากร แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผูประกอบการรานคาท่ีมี 
ประสบการณการเปดรานขายสินคา แตกตางกัน มีปญหาการบริหารรานคาปลีก ดานการเงิน
แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

การดําเนินการวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีความมุงหมายในศึกษารูปแบบและกลยุทธในการ
ลงทุนประกอบธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด  ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัด
สมุทรสาครซ่ึงเปนการวิจัยเชิงคุณภาพและผูวิจัยเลือกใชแนวทางในการศึกษาแบบปรากฏการณ
วิทยา โดยใหผูใหขอมูลหลักอธิบายถึงเรื่องราวและเหตุการณตางๆโดยอาศัยขอมูลจาก
ประสบการณของตัวผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด  โดยมีระเบียบวิธีวิจัย
ซ่ึงประกอบดวย ขอมูลท่ีใชในการวิจัย ประชากรและกลุมตัวอยาง ขั้นตอนการวิจัย เครื่องมือท่ีใช
ในการศึกษา และการวิเคราะหขอมูล โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. การเลือกพ้ืนท่ีในการศึกษา 
2. ผูใหขอมูลหลัก 
3. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
4. การสรางเครื่องมือในการวิจัย 
5. การเก็บรวบรวมขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
6. การวิเคราะหขอมูล 
7. การสรุปและตรวจสอบขอมูล 

 
1. การเลือกพ้ืนที่ในการศึกษา 

การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดเลือกพ้ืนท่ีศึกษาแบบเจาะจง โดยเลือกพ้ืนทีเขตอําเภอเมือง
สมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร เนื่องจากเปนพ้ืนท่ีท่ีมีความเหมาะสมในการประกอบกิจการ 
เนื่องจากมีสถานท่ีหนวยงานราชการ โรงเรียน โรงพยาบาล สํานักงาน โรงงานอุตสาหกรรม และ ท่ี
อยูอาศัยจําพวก บานพัก หอพัก ฯ อยูเปนจํานวนมากจึงทําใหเกิดรานคาปลีกรายยอยเกิดขึ้นในหลาย
พ้ืนท่ีตามหนวยงานตางๆเชน ใกลแหลงชุมชน ผูวิจัยมีความคุนเคยกับผูประกอบการในธุรกิจ
ประเภทนี้ ในเขตนี้ ผูวิจัยสามารถเก็บขอมูลไดสะดวกรวดเร็ว 
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2. ผูใหขอมูลหลัก 
ผูใหขอมูลหลักในการศึกษาในครั้งนี้ท่ีผูวิจัยเลือกสัมภาษณคือ ผูประกอบการธุรกิจคา

สงสินคาอุปโภคและบริโภค ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 3 รายเลือก
ผูประกอบการอยางมีจรรยาบรรณ ผูประกอบการท่ีไมมีปญหาการใหขอมูล ไมมีปญหาเกี่ยวกับ
คูแขง ทางการคามีกลุมลูกคาคนละพ้ืนท่ีกัน เปนพันธมิตรทางการคาตอกันและเปนรานคาสงราย
ใหญท่ีมีช่ือเสียงจริง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปนจริงและสมบูรณท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 1 แสดงรายช่ือผูประกอบการรานคา ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจและมูลคาประมาณการขาย 

 
3. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีทางผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดอยาง
ครบถวน และตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย ผูวิจัยเลือกใชเครื่องมือซ่ึงประกอบไปดวย 
ประเภทบุคคล 

3.1 ประเภทบุคคล 
ตัวผูวิจัยถือเปนเครื่องมือสําคัญในการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ ใหตรงตาม

วัตถุประสงคท่ีผูวิจัยตองการจะศึกษา โดยท่ีผูวิจัยตองสรางความคุนเคยกับกลุมผูใหขอมูล เพ่ือให
ไดขอมูลท่ีแทจริงในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.2 ประเภทเคร่ืองมือสําหรับเก็บรวบรวมขอมูล แบงออกเปน 2 ประเภทดังนี้ 
1. การสัมภาษณ ผูวิจัยไดสรางแนวคําถาม (Interview Guide) เพ่ือเปนแนวทางการ

สัมภาษณผูใหขอมูล โดยเปนแนวคําถามสําหรับผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของ
เบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2. การสังเกต (Observation) ผูวิจัยใชวิธีการสังเกตแบบมีสวนรวม โดยสังเกตจาก
ปฏิสัมพันธระหวางการตอบคําถามของผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด 

ลําดับ ราน ระยะเวลาการดําเนิน
ธุรกิจ(ป) 

มูลคาประมาณการ
ยอดขายตอเดือน(บาท) 

1 คุณชัย 25 40,000,000 

2 คุณณรงค 30 60,000,000 

3 คุณปยะ 40 20,000,000 
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3. ผูวิจัยจดบันทึกขอมูล การสังเกตลงในสมุดบันทึกภาคสนาม โดยผูวิจัยกําหนด
ประเด็นการสังเกตวาผูใหขอมูลหลักมีกลยุทธการดําเนินธุรกิจ อุปสรรค ปญหาอยางไร 

4. ประเภทอุปกรณชวยเก็บรวบรวมขอมูล 
1 สมุดบันทึกขอมูลเปนส่ิงท่ีใชสําหรับบันทึกขอมูลท่ีมีลักษณะพรรณนา ท่ีบง

บอกถึงขอมูลท่ีไดในแตละวัน โดยแยกเปนขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ ขอมูลท่ีไดจากการสังเกต 
และการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 

2 เครื่องบันทึกเสียงเปนส่ิงท่ีใชบันทึกขอมูลเสียงของผูใหขอมูลหลักในระหวาง
ทําการสัมภาษณอยางระเอียด โดยจะนําขอมูลท่ีไดมาถอดความในเทปและแปลงออกมาใหอยูใน
รูปแบบของตัวอักษร ซ่ึงเปนประโยชนในการเก็บขอมูล ซ่ึงหากกรณีเกิดความผิดพลาดจากการจด
บันทึกขอมูลอยางเดียว ขอมูลท่ีถูกแปลงจากเสียงบันทึกแลวจะสามารถชวยใหผูวิจัยนําขอมูลมา
วิเคราะห รวมกับขอมูลท่ีไดจากการจดบันทึกเพ่ือใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 

3 กลองถายภาพใชสําหรับเก็บขอมูลดานบรรยากาศ สภาพแวดลอม เพ่ือ
นํามาใชอางอิงและนํารูปภาพท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลบรรยายประกอบรวมกับบทสัมภาษณ 

 
4. การสรางเคร่ืองมือในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการสัมภาษณ  แนวคําถามในการวิจัยจํานวน 1 ฉบับ ผูวิจัยได
ดําเนินการสราง ดังนี ้

1. ผูวิจัยศึกษาและทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ เพ่ือใชเปนขอมูล
พ้ืนฐานในการสรางแนวคําถามเพ่ือใชในการสัมภาษณผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และ
ของเบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2. ทําการคัดเลือกผูใหขอมูลหลัก โดยผูวิจัยเลือกผูประกอบธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา 
บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาครแบบเจาะจงตามท่ีผูวิจัยได
เลือกไว 

3. นําขอมูลท่ีหาไดจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาทําการแนวคําถาม 
4. นําแนวคําถามท่ีสรางขึ้นเพ่ือใชสัมภาษณ นําไปสัมภาษณผูประกอบการแบบเจาะลึก 
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5. การเก็บรวบรวมขอมูลที่ใชในการวิจัย 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 แหลงซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

5.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลดวยตนเอง ในการวิจัยครั้งนี้ไดทําการ

เก็บขอมูลโดยการรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค  ในอําเภอ
เมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร โดยจะใชการสัมภาษณจากเจาของธุรกิจซ่ึงเปนขอมูลท่ีไดจาก
การสนทนา ขอมูลจากการสังเกต( Observation) โดยการสังเกตจะแบงเปน 2 วิธี ดังนี ้

1. การสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant Observation) โดยผูวิจัยจะเขาไปมีสวน
รวมในกิจกรรมตางๆ เชน เขาไปดูสังเกตการดําเนินงาน ชวยทางรานคาทํางาน เปนตน 

2. การสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non Participant Observation) โดยผูถูกสังเกตไม
รูตัว การแสดงพฤติกรรมของผูถูกสังเกตเปนไปอยางธรรมชาติ ทําใหไดขอมูลท่ีเปนจริง เชน 
สภาพแวดลอมท่ัวไป วิถีชีวิต เปนตน 

5.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากการเก็บขอมูลจากเอกสาร และศึกษาจากหนังสือ

หรือบทความทางวิชาการตางๆ รวมท้ังการวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยศึกษาจากเอกสารรายงานการวิจัยท่ีมี
ท้ังนักศึกษา และนักวิชาการตางๆเชนในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชทฤษฎีความเปนไปไดในการลงทุน 
 
ตารางท่ี 2 แสดงระยะเวลาท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษา 

ระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล พ.ศ.2558 พ.ศ.2559 
ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ศึกษาความเปนมาและความสําคัญของปญหา          
ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ          
ศึกษาวิธีดําเนนิการวจิัย          
สอบหัวขอ (5 กุมภาพันธ 2559)   
ศึกษาวิธีดําเนนิการวจิัย          
จัดเก็บและรวบรวมขอมูล          
วิเคราะหผลการวิจัย          
สรุปผลการวิจัย          
สอบจบ 
ปรับปรุงเอกสาร          
นําเสนอผลงานวิจัย (13 พฤษภาคม 2559) การประชุมวิชาการระดับชาติ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ครั้งท่ี 4  
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6. การวิเคราะหขอมูล 

ในการศึกษาครั้งนี้ซ่ึงเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือใหสามารถไดคําตอบท่ีทําใหบรรลุ
วัตถุประสงคท่ีกําหนดไว ทางผูวิจัยจึงมีวิธีการดําเนินงานในการศึกษาและวิเคราะหขอมูลในครั้งนี้  

6.1 การวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน 
การวิจัยครั้งนี้ดําเนินการสัมภาษณ โดยผูวิจัยจะดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยมี

ขั้นตอนดังนี้ 
1. ขอมูลเชิงคุณภาพท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกกบักลุมผูใหขอมูลนํามาตรวจสอบ

ความครบถวนของขอมูล 
2. วิเคราะหเนื้อหาตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
3. วิเคราะหเนื้อหาขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมเอกสารตางๆท่ีเกี่ยวของประกอบกับ

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณของกลุมผูใหขอมูล 
4. นํามาสังเคราะห สรุปผลการวิจัยนําเสนอในรูปแบบการวิเคราะหเชิงพรรณนา

ตามวัตถุประสงคของงานวิจัยศึกษารูปแบบและกลยุทธในการลงทุนประกอบธุรกิจคาสง สินคา
อุปโภคและบริโภค ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 
 
7. การสรุปผลตรวจสอบขอมูล  

ผูวจิัยใชวิธีตรวจสอบแบบสามเสา โดยตรวจสอบวาขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมานั้นถูกตอง
หรือไม ดวยวิธีการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Data Triangulation) เพ่ือตรวจสอบวาขอมูลท่ีเก็บ
รวบรวมนั้นถูกตองและมีความนาเช่ือถือของขอมูลหรือไมเปนการตรวจสอบแหลงขอมูลในเรื่อง
เวลาสถานท่ีและบุคคล ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมีความขัดแยงไมตรงกับขอมูลท่ีไดจากผู
สัมภาษณคนใดคนหนึ่ง ผูวิจัยจึงนําคําถามเดิมมาสอบถามผูใหขอมูลอีกครั้ง โดยเปล่ียนเวลา และ
สถานท่ี เพ่ือใหผูสัมภาษณทําแบบสอบถามอีกครั้งเปนการยืนยันและหาขอสรุปของขอมูลใหเกิด
ความชัดเจน มีความนาเช่ือถือ หากขอมูลดังกลาวเปนท่ีนาสงสัย ผูวิจัยจะไมนําขอมูลนั้นมาใชและ
ทําการศึกษาเก็บขอมูลเพ่ิมเติมใหสมบูรณ 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธ การดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคของ
ผูประกอบการรายใหญในเขต อําเภอเมืองสมุทรสาคร เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ผูวิจัยใชวิธีเก็บขอมูลโดยสัมภาษณแบบเจาะลึก ดวยแนวคําถามการวิจัยท่ีมีรายละเอียด
ของคําถามเกี่ยวกับรูปแบบและการดําเนินธุรกิจของรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค เพ่ือให
สะดวกในการจัดทําขอมูลใหเปนระบบ ประกอบดวยประเด็น ท่ีถามในดาน ความเปนมาของธุรกิจ 
การดําเนินธุรกิจ และกลยุทธท่ีทําใหประสบความสําเร็จของธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
ในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยไดรับความอนุเคราะหจาก ผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคา
อุปโภคและบริโภค ในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร จํานวน 3 ราน ผูวิจัยยังไดใชการสังเกตแบบมี
สวนรวมเพ่ือทําการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคบริโภค การ
สัมภาษณขอมูลในครั้งนี้สามารถแบงไดดังนี ้
 

1.ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของผูประกอบการ 
2.รูปแบบการดําเนินธุรกิจ 

กิจกรรมหลัก 
  แหลงจัดซ้ือสินคา 
  การดําเนินการ 
  การกระจายสินคา 
  การตลาดและการขาย 
กิจกรรมเสริม 
  ดานการพัฒนาเทคโนโลยี 
  ดานการบริหารทรัพยากรมนุษย  
  ดานโครงสรางพ้ืนฐานขององคกร 

3.ปญหา อุปสรรค และแนวทางการแกปญหาจากการประกอบธุรกิจคาสงสินคาอุปโภค
และบริโภค 
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1.ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของผูประกอบการ 
จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคในเขตอําเภอ

เมือง สมุทรสาครท่ีผูวิจัยไดสัมภาษณท้ังหมด 3 ราย 
 ประวัติความเปนมาในการทําธุรกิจของผูประกอบการ มีจุดเริ่มตน 2 แบบ คือ 1.รับสืบ

ทอดกิจการตอจากครอบครัว 2. เริ่มตนทําธุรกิจดวยตนเอง ซ่ึงมีรายละเอียดในแตละประเภทดังนี ้
1.1 การสืบทอดกิจการจากครอบครัว  

ผูประกอบการใหสัมภาษณวา รานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคนั้น เปนธุรกิจท่ี
ไดทํามาตั้งแตสมัยพอแม อยูแลว โดยเปนธุรกิจของครอบครัวท่ีทํามามากกวา 20 ป และมีฐานลูกคา
เดิม โดยมีท้ังลูกคาท่ีซ้ือสินคาแบบสง และ แบบปลีก ซ่ึงผูประกอบการใหความเห็นวา ธุรกิจนี้เปน
ธุรกิจของครอบครัวท่ีพอแมสรางขึ้นมาอยางยากลําบากจนมีทุกอยางขึ้นมาในวันนี้ และ รายไดดี
เพียงพอสําหรับเล้ียงครอบครัวทําใหมีแรงจูงใจในการสืบตอกิจการจากพอแม 

 
“ธุรกิจของรานพ่ีทํามาตั้งแตรุนพอแมแลว พ่ีก็เลยทําธุรกิจนี้ตอจากทาน เพราะวาพ่ี

ทํางานนี้มาตั้งแตยังเด็กชวยครอบครัวทํางานมาตลอด ในชวงแรกก็เบ่ือนะและคิดวาอนาคตจะทํา
ธุรกิจอ่ืนท่ีไมใชธุรกิจนี้ แตพ่ีคิดวาธุรกิจนี้เปนธุรกิจท่ีทําใหครอบครัวเรามีกินมีใชมีทุกอยางมาได
จนถึงทุกวันนี้ เปนธุรกิจท่ีทําใหครอบครัวเรามีความสุขและไมลําบากอะไร พ่ีเลยคิดวาเราควรท่ีจะ
ทํางานชวยงานในธุรกิจของท่ีบานดีกวา และท่ีสําคัญรายไดก็ดีกวาการเปนพนักงานท่ีกินเงินเดือนท่ี
ตองคอยทํางานใหไดตามเปาหมายถาทํางานไมไดตามท่ีคาดหมายก็ตองโดนเจานายดุดาวากลาว มา
ทําธุรกิจของครอบครัวของตนเองแบบนี้ดีกวาไมตองเปน ลูกนองใครและรายไดก็มากกวาแถม
ไมตองใชเงินลงทุนดวย” (ปยะพงษ,2558)    

1.2 การเร่ิมตนธุรกิจดวยตนเอง   
ผูประกอบการใหสัมภาษณวารานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคนั้น เริ่มตนจาก

การท่ีผูประกอบการตองการเปนเจาของกิจการเอง ไมตองการท่ีจะเปนลูกจางของใครอีก จึงมองหา
ธุรกิจท่ีตนเองสามารถทําได เลยพบวาตนเองนั้นมีความสามารถดานการคาขายมาตั้งแตเดิมอยูแลว 
แลวพบวาสินคาอุปโภคบริโภคนั้นเปนสินคาท่ีมีความจําเปนในชีวิตประจําวันของทุกคน และยัง
มองเห็นทําเลท่ีตั้งการคาในบริเวณตลาดมหาชัย ซ่ึงมีผูประกอบการการคาในพ้ืนท่ีนั้นหลายรูปแบบ
ท้ังรานคาของสด อาหารทะเล และรานขายของโชหวย มีผูคนพลุกพลานหลายประเภท เปนทําเลท่ี
นาสนใจท่ีจะสามารถประกอบธุรกิจและสรางผลตอบแทนได ดังนั้นผูประกอบการจึงเลือกทําธุรกิจ
คาขายโดยเริ่มตนท่ีการขายปลีกและพัฒนาจนเปนรานขายสง 
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“ตองเริ่มตนท่ีกอนจะเริ่มทําธุรกิจ กอนหนาท่ีพ่ีจะมาทําธุรกิจนี้ พ่ีเปนชางวิศวะอยูใน
โรงงานทํางานไปวันๆ พอเลิกงานก็ตั้งวงดื่มเหลาดื่มเบียร ไมมีเงินเก็บมีแตเงินใชไปวันๆ จนถึง
วันท่ีพ่ีแตงงานพ่ีครอบครัวพ่ีก็คิดไดวาถายังเปนแบบนี้ตอไปไมดีแนๆ พ่ีก็เลยตัดสินใจออกจาก
โรงงานและลงทุนเปดรานคาในตลาดมหาชัยขึ้น โดยเริ่มแรกพ่ีไดเปดแผงรานขายถุง ในตลาดจน
เริ่มเปล่ียนมาขายของโชหวยพวกสินคาอุปโภคและบริโภค พ่ีก็ไดพบวาสินคาประเภทนี้เปนสินคา
ท่ีจําเปนในชีวิตประจําวันของคนทุกคน พ่ีเลยมีความคิดท่ีจะเปดรานคาสงใหญ เพราะภายในตลาด
นั้นยังไมมีใครเปดรานคาสงสินคาชนิดนี้ พ่ีก็เลยเริ่มตนท่ีการเชาตึกอาคารพาณิชยบริเวณขางตลาด
และเปดเปนรานคาสงขึ้นเริ่มตนลงทุนเอาของเขารานจากทีละนอยๆ เม่ือรานขายดีขึ้นพ่ีจึงคอยส่ัง
ของเขารานเพ่ิมมากขึ้นและเชาอาคารขางๆเพ่ิมขึ้นเพ่ือใชในการเก็บสินคาซ่ึงธุรกิจนี้มีผลกําไรตอ
สินคานั้นนอย เปนธุรกิจท่ีเหนื่อย แตเปนธุรกิจท่ีสามารถขายสินคาไดตลอดเวลาทุกวัน และ
ถึงแมวาผลกําไรตอหนวยสินคานั้นจะนอยใชแรงงานเยอะแตเม่ือขายเปนปริมาณมาก ผลกําไรก็ไม
นอยเลยทีเดียว รายไดดีอยางมาก และยังพอกับการเล้ียงดุครอบครัวอีกดวย” (บุญชัย,2558) 
 
โดยรายละเอียดของการเริ่มตนธุรกิจสามารถสรุปไดดังตารางนี ้
 
ตารางท่ี 3 แสดงรายละเอียดจุดเริ่มตนของธุรกิจ 
จํานวนราย จุดเร่ิมตนธุรกิจ เหตุผล 

1 สืบทอดจากครอบครัว - ไดเปนเจาของธุรกิจ 
- รักและผูกพันในธุรกจิของท่ีบาน 
- รูจักธุรกิจเปนอยางด ี
- ตอยอดการบริหารจัดการใหเติบโต 
- ไมเสียคาใชจายในการลงทุน 
- มีฐานลูกคาเดิม 

2 เริ่มตนธุรกิจดวยตนเอง - ไดเปนเจาของธุรกิจ 
- ทําเลท่ีตั้งเหมาะแกการทําธุรกิจ 
- ชอบดานการคาขาย 
- ผลตอบแทนท่ีด ี
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2.รูปแบบการดําเนนิธุรกิจ 
ผูวิจัยไดศึกษารูปแบบการดําเนินธุรกิจโดยใชแนวคดิหวงโซคุณคาเปนตนแบบในการ

ใชวิเคราะหธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค โดยมีการวิเคราะหการจัดการในแตละกิจกรรม
หลัก และมีการวิเคราะหกิจกรรมเสริมไปพรอมกัน ตั้งแตการรับเขาของสินคา จนถึงการจําหนาย
สินคา ซ่ึงกิจกรรมหลักของธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคประกอบไปดวย การจัดซ้ือสินคา 
การดําเนนิการ การกระจายสินคา การขายและการตลาดการบริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 4 แผนภาพแสดงกิจกรรมหลัก 
 
 

กิจกรรมหลัก 

การจัดซ้ือสินคา 
- รานคาสงหรือ
ตัวแทนจําหนาย
สินคา 
- จากบริษัทผูผลิต
โดยตรง 

การดําเนนิการ 
- การลงทุนธุรกิจ 
- รูปแบบรานคา 
- ลักษณะของลูกคา 
- การตั้งราคาสินคา 
- การจัดการสินคา
คงคลัง 
-การบริหารดาน
ทรัพยากรมนุษย 

การกระจายสินคา 
-ลักษณะการ
กระจายสินคา 

การขายและ
การตลาด 

- กลยุทธดานราคา 
- กลยุทธการ
สงเสริมการขาย 
- กลยุทธดานชอง
ทางการจดัจําหนาย 
- กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ 
- ดานบุคคล 
- ดานสภาพทาง
กายภาพ 
- กระบวนการ 

 



35 

 

 

จากแผนภาพขางตน ผูวิจัยอธิบายรายละเอียดกิจกรรมหลัก ไดดังนี ้
2.1 การจัดซ้ือสินคา 

จากการสัมภาษณผูประกอบการ พบวาวิธีการเลือกซ้ือสินคา ในชวงแรก
ผูประกอบการเลือกซ้ือสินคาจากการท่ีไดประเมินความตองการของกลุมผูบริโภค โดยเนนไปท่ี
สินคาท่ีมีความจําเปนและความตองการสูง เชน เครื่องดื่มแอลกอฮอล บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เครื่องดื่ม
ชูกําลัง เครื่องดื่ม ผงซักฟอกอาหารสําเร็จรูป เปนตน ผูประกอบการจัดซ้ือสินคาโดยเนนความ
หลากหลายของยี่หอสินคา เชน ชาง ลีโอ มามา ไวไว ยํายํา M150 กระทิงแดง บรีส โอโม เปนตน 
หลังจากดําเนินธุรกิจมาระยะหนึ่งผูประกอบการเลือกซ้ือสินคาท่ีมียอดจําหนายสินคาสูงโดย
ตรวจสอบจากความเร็วในการจําหนายสินคา สวนสินคาท่ีมียอดจําหนายไดชา ผูประกอบการจะส่ัง
เขามานอยแคเพียงพอตอการจําหนาย ใหแกกลุมลูกคาท่ีมีความตองการในสินคานั้น เปนทางเลือก
ใหแกลูกคาทําใหลูกคาไมผิดหวัง มีสินคาตอบรับตามความตองการ ทําใหกลับมาซ้ืออีกในครั้ง
ตอไป และผูประกอบการยังมีการส่ังสินคาใหมและสินคาท่ีลูกคาถามหา เขามาขายเพ่ิมเติมอีก
ตอไปเปนระยะๆ 

“การเลือกซ้ือสินคาของพ่ี ในชวงแรกท่ีพ่ีเริ่มตนทําธุรกิจพ่ีจะเลือกซ้ือสินคาท่ีคิดวา
คนทุกคนตองการ จําเปนท่ีจะตองใชแนๆและจะเลือกสินคาท่ีมีช่ือเสียงเม่ือพูดถึงคนทุกคนรู
แนนอน เชน เครื่องดื่มชูกําลังยี่หอM150 ลิโพ.357 ผงซักฟอกยี่หอ แฟบ โอโม ปลากระปองตรา
สามแมครัว เบียรชางลีโอ เปนตน โดยเริ่มตนจะรับของมาไมเยอะมากแคเพียงพอตอรานและ
เงินทุน ทดลองขายไปกอนวาจะขายไดดีมากนอยแคไหน เม่ือขายไปซักพักจะรูเองวาควรรับของตัว
นี้เขามาเทาไหร อันไหนขายดีอันไหนขายชา แลวพอรานเริ่มไปไดมีฐานลูกคาเพ่ิมขึ้นก็เริ่มเอา
สินคาใหม ท่ียังไมเคยขายมาลองลงขายด”ู (บุญชัย,2558) 

ดานการซ้ือสินคามาจําหนาย โดยผูประกอบการสวนใหญซ้ือสินคาผานจาก 2 
แหลงจําหนายจําหนายสินคา คือ 

2.1.1 รานคาสงหรือตัวแทนจําหนายสินคา 
ในชวงแรกของการประกอบธุรกิจ ผูประกอบการท้ัง 3 ราย เลือกซ้ือสินคา

จากรานขายสงกอนท้ังหมด เนื่องจากในการเริ่มตนกิจการยังไมมีการซ้ือสินคาจากตัวแทนจําหนาย 
เพราะเงินทุนและปริมาณในการรับสินคาจากตัวแทนจําหนายยังไมสูงพอ การซ้ือสินคาอุปโภคและ
บริโภคจากรานขายสงนั้นจะมีสินคาคอนขางครบถวนและมีความหลากหลายในประเภทของสินคา 
ทําใหสามารถซ้ือสินคาไดตามจํานวนท่ีตองการ และสามารถรับสินคาไดในทันที แตการซ้ือสินคา
จากรานขายสงสวนใหญผูประกอบการตองใชเงินสด ตัวอยางรานขายสงสินคาอุปโภคและบริโภค
ท่ีผูประกอบการเลือกใช คือ แมคโคร(มหาชัย) รานบ๊ิกซง(มหาชัย) ธีรภาพ(มหาชัย) เปนตน และ
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รานขายสงก็ยังเปนแหลงท่ีผูประกอบการเลือกใชอยูเนื่องจากมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
ตอมาเม่ือกิจการมีปริมาณในการขายสินคา เพ่ิมมากขึ้นก็เริ่มมีตัวแทนจําหนายมาติดตอ หรือดาน
ผูประกอบการทําการติดตอเอง เพ่ือรับสินคาจากตัวแทนจําหนาย ใหไดรับสินคาในปริมาณมาก
และไดรับตนทุนสินคาท่ีต่ํา แตจริงๆแลวรานคาสงรายใหญนั้นตางก็เปนตัวแทนจําหนายสินคาดวย 
และจําหนายสินคาอ่ืนท่ีไมไดเปนตัวแทนจําหนายดวยเพ่ือใหสินคาครบถวนตอความตองการของ
ลูกคา 

2.1.2 จากบริษัท  
การซ้ือจากบริษัทโดยตรง เกิดขึ้นหลังจากดําเนินกิจการไปไดพอสมควร 

โดยจะมีพนักงานขายของบริษัทมาติดตอ การซ้ือจากบริษัทนั้นหากสินคาจากบริษัทนั้นเปนสินคาท่ี
ติดตลาดในชวงแรกจะตองซ้ือโดยใชเงินสดกอน เม่ือผูประกอบการมีการส่ังซ้ือท่ีมากขึ้นไดรับ
ความไววางใจมากขึ้นก็จะสามารถซ้ือโดยการเครดิตได ยิ่งซ้ือในปริมาณท่ีมากขึ้นไดก็จะได
ระยะเวลาในการเครดิตท่ีนานขึ้น เชน ใหระยะเวลาในการชําระเงิน 7 วัน หรือ 15 วัน ขึ้นอยูกับ
สินคาและปริมาณการซ้ือ โดยพนักงานขายจะเปนผูมาเก็บเงินเอง เปนตน แตหากพนักงานขาย
สินคาท่ีเปนสินคาตัวใหมและไมเปนท่ีรูจักมากนัก การซ้ือ-ขายในชวงแรกจะใหเครดิตในการลง
สินคาหากขายไดจะมาเก็บเงินสดในภายหลังโดยไมไดกําหนดระยะเวลาการเขามา พนักงานขายจะ
เปนผูเขามาตรวจสอบเองเปนระยะเพ่ือดูวาสินคาจําหนายออกไหม การซ้ือสินคาจะซ้ือผาน
พนักงานขายโดยตรง โดยพนักงานขายจะเปนผูกําหนดรูปแบบและปริมาณในการส่ังซ้ือสินคา 
รวมท้ังการสงเสริมการขายตางๆเชน ซ้ือสินคาเปนจํานวนเงินถึง 5,000 บาท จะไดเส้ือยืด 1 ตัว หรือ 
ซ้ือสินคาตัวนี้จํานวน 120 ลัง แถม 3 ลัง ราคาตนทุนตอหนวยก็จะลดลงไปอีก เปนตน แลวจะทํา
การสงสินคาหลังจากท่ีส่ังเปนเวลาไมเกิน 3-5 วัน บริษัทจําหนายสินคาอุปโภคและบริโภคท่ี
ผูประกอบการเลือกส่ังซ้ือสินคา คือ บริษัทไทยเบฟเวอเรจจํากัด บริษัทสิงหคอรเปอเรช่ันจํากัด 
บริษัทเดอเบลจํากัด บริษัทโรงงานผลิตภัณฑอาหารไทยจํากัด เปนตน  

 
“เริ่มแรกเลยนะลุง ไมมีความความรูเกี่ยวกับการคาขายเลยซักนิดแตพ่ีสาว

ของลุงเคยทําในรานคาของตัวแทนจาํหนายมากอน ลุงเห็นวามีชองทางการรับสินคาเริ่มตนก็เลยเริ่ม
เปดรานขึ้นมาเริ่มแรกลุงก็ส่ังของจากรานท่ีพ่ีสาวลุงทํางานเขามาแลวก็เริ่มวิ่งหาของเองจากรานอ่ืน
ดวยตัวเองเพ่ือใหไดของท่ีถูกมากยิ่งขึ้นจนรานของลุงเริ่มมีช่ือเสียงมากขึ้นใหญโตขึ้น ลุงก็เริ่มมีการ
ติดตอจากบริษัทใหรับของโดยตรงเลย แตในตอนหลังรานท่ีพ่ีสาวลุงทําอยูเคาจะเลิกทําเคาก็เลยหา
คนท่ีจะมาเปนตัวแทนจําหนายแทน ลุงก็เลยไดเปนตัวแทนจําหนายสินคาแทนรานนั้น ถามวา
เหนื่อยไหม ธุรกิจแบบนี้เหนื่อยนะแตก็สนุกและผลตอบแทนจริงก็มากอยูเหมือนกัน แตส่ิงสําคัญ
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นะลุงจะบอกเลยวาเราตองสนุกกับงานรักในงานท่ีเราทําไมวายังไงเราก็จะทําไดดีและไมยอทอ
แนนอน”(ณรงค,2558) 

“การรับของในชวงแรกของรานพ่ี พ่ีจะไปซ้ือของจากรานขายสงท่ีมีช่ือใน
เมืองดวยตัวเองเลยเพ่ือเช็คราคาสินคา เลือกของท่ีจะเอามาขายดวยตัวเองวาในเริ่มตนจะเอาอะไร
เขามาขายบางอันไหนขายดี ขายไดแนนอนเปนท่ีนิยม และติดตอเผ่ือในอนาคตใหสงสินคาใหไม
ตองวิ่งมาเอาของเอง พ่ีวิ่งหาของหลายรานมากวิ่งหาเองตลอดพ่ีขอบอกกอนเลยวางานธุรกิจแบบนี้
เหนื่อยมากนะ ท้ังวิ่งหาของราคาต่ํา ตั้งราคาขายเรียกลูกคาเพราะมีคูแขงเยอะ เม่ือขายไปไดซักพัก
พอท่ีรานเราเริ่มเปนท่ีรูจักพอมีช่ือเสียงขึ้นมาบางก็เริ่มติดตอรับของจากตัวแทนจําหนายเพ่ือใหได
ของในราคาท่ีถูก ถาเราบริหารไดดี สูราคาได ทํารานใหขายดีกวาคูแขงได อีกหนอยก็เริ่มรับจาก
บริษัทเองโดยตรงหรือพูดงายๆ คือ เราเขาไปเปนตัวแทนจําหนายเองเลยทําใหไดผลตอบแทนท่ีมาก
ขึ้นแตก็ตองแรกกับงานท่ีเยอะขึ้นเหนื่อยมากขึ้นดวยนะ” (บุญชัย,2558) 

2.2 การดําเนินการ (Operation) 
ประกอบดวยการลงทุนธุรกิจคาสง รูปแบบของรานคาสงสินคาอุปโภคและ บริโภค 

ลักษณะลูกคา การตั้งราคาสินคาในการจําหนาย การจัดการสินคาคงคลังและการบริหารงานดาน
ทรัพยากรมนุษย 

2.2.1 การลงทุนธุรกิจคาสง 
จากการสัมภาษณ ผูประกอบการพบว า  ในปจจุ บันการลงทุนของ

ผูประกอบการนั้น ใชเงินลงทุนประมาณ 1,000,000 - 3,000,000 บาทขึ้นอยูกับขนาดของราน โดย
การลงทุนครั้งแรกแบงเปน คาเชาอาคาร (กรณีท่ีผูประกอบการไมมีอาคารเปนของตนเอง) คา
อุปกรณท่ีใชในราน คาตกแตงรานเพ่ิมเติม คาน้ําคาไฟ คาจางพนักงาน  และคาสินคาท่ีจะใชในการ
ขาย และรานคาสงสวนใหญในปจจุบันจะมีเวลาการใหบริการประมาณโดยเฉล่ีย 7.00 - 21.00 น. 

 
“รานของลุงตอนท่ีเปดรานแรกๆ ก็ปดดึกนะ 3 ทุมได ทําแรกๆหนะลุงกําลัง

ฟตมีแรกก็อยากไดลูกคาเยอะๆ แตดึกมากไปก็ไมไหวลูกนองเราจะเหนื่อยทอซะกอน พอเปดไมได
ซักพักลุงคิดวาไมไหวปดดึกเกินไปก็คอยๆเริ่มปรับเวลามาจาก 3 ทุม ก็เหลือ 2 ทุม เหลือ 1 ทุม แต
ตอนนี้ลุงเปนรานใหญละ บางทีก็ปด 6.30 น. บาง 1 ทุมบาง ถางานเสร็จไวก็ปดไวหนอยจากก็เริ่ม
ปรับจากเปดวันอาทิตยเต็มวันก็เหลือปดวันอาทิตยครึ่งวันเคลียงานสงลูกคาใหหมดก็ปดในวัน
อาทิตย พอกิจการเริ่มโตเริ่มใหญลุงก็สรางโกดังใหมใหใหญขึ้น ท่ีประมาณ 5 ไรกวา ลงทุนสูงแตก็
คุมคาท่ีจะลงทุน คนงานมากขึ้นรถสงของมากขึ้น บางวันงานก็เลยหมดเร็ว ก็เปนโอกาสดีนะ 
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ลูกนองลุงก็จะไดมีเวลาพักมากขึ้นจากท่ีตองสงของท้ังวันท้ังคืน และก็ทุกวัน เหนื่อยตายพอดี”
(ณรงค,2558) 

“รานของพ่ีนะ เริ่มแรกพ่ีเปดตั้งแตตี 5.00 พ่ีเปดในตลาด พ่ีตองเปดเชามากละ
ก็ปด 19.00 - 20.00 ไดแลวแตวาเสร็จงานเม่ือไหร เปด 7 วันท่ีรานพ่ีตองเปดแตเชาเพราะวาในตลาด
สดกลุมลูกคาจะมาซ้ืออาหารสดแตเชา พ่ีจึงตองมาเปดแตเชาเพ่ือเจอลูกคากลุมแรก จากนั้นมาพอ
รานพ่ีมีช่ือเสียงมากพ่ีก็หาทําเลรานใหมท่ีอ่ืนท่ีไมไดอยูในตลาดเพราะรานมีช่ือเสียงแลวลูกคาจะวิ่ง
มาหารานเองจากนั้นพ่ีก็คอยปรับเวลาจาก เปด 5.00 - 20.00 ก็เปล่ียนมาเปน 6.00 - 19.00 ลดเวลาลง
มา จากนั้นซักระยะหนึ่งพ่ีก็ไดทําเลสรางโกดังใหมขึ้นมาท่ีใหญกวาเดิม จากอาคารพาณิชย 3 คูหา 
ไปเปน พ้ืนท่ีสรางโกดัง ราวๆ2 ไร พ่ีก็เริ่มปรับเวลามาเปน 7.00 - 18.00 และปดรานวันอาทิตย มา
จนถึงปจจุบัน แตบางวันถางานหมดเร็ว พ่ีก็ปดกอนเวลานะ การคาขายกก็แบบนี้แหละนะเวลานอย
ทํางานตลอดเริ่มตนใหมๆไมมีเวลาจะพักหรอก เพราะตองคอยหมุนเงินตลอดเวลาและลูกคาของ
เรารานสงและรานปลีกในหลายราย ก็ไมมีเงินท่ีจะตุนของเราก็ตองเปดเพ่ือใหลูกคามีของขาย”   
(บุญชัย,2558) 

2.2.2 รูปแบบของรานคาสง 
รูปแบบของรานคาสงเริ่มตนเปดในอาคารพาณิชย ตึกแถว(อยางนอย 1 คูหา)  

ถารานสงขนาดใหญจะมีพ้ืนท่ีใหญสรางโกดังอยางนอยประมาณ 1-2 ไรขึ้นไป 

ภาพท่ี 5 รูปแบบรานคาสงขนาดใหญ 
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ภาพท่ี 6 รูปแบบรานคาสงขนาดกลาง 
  

2.2.3 ลักษณะของลูกคา  
จากการศึกษาพบวาลูกคาของรานประกอบไปดวย รานคาปลีกโชหวย ราน

สะดวกซ้ือ รานมินิมารท ผูบริโภคโดยตรง และแมกระท่ังรานคาสงดวยกันเอง(ราคาสินคาถูก 
สินคาขาดตลาด ซ้ือเพ่ือใหมีขายกอนช่ัวคราว) 

 
“กลุมลูกคาของรานพ่ีนั้นก็จะเหมือนกับรานคาสงอ่ืนท่ัวไปแหละเพียงแต

ของพ่ีเปนรานคาสงขนาดใหญกลุมลูกคาของพ่ีก็จะมี รานคาสงขนาดใหญกวาดวยกัน รานคาสง
ขนาดกลางและเล็ก เพ่ิมมาดวย แลวก็ยังมีรานคาปลีกพวกรานโชหวยตางๆ รวมท้ังลูกคาท่ีจะมาซ้ือ
ไปกินเองหรือไปใชในในงานตางๆ ท่ีรานของพ่ีมีลูกคาแมกระท้ังรานคาสงใหญดวยกันก็เพราะใน
สินคาบางตัวนั้นพ่ีรับจากบริษัทโดยตรงซ่ึงราคาของพ่ีก็จะต่ํากวาท่ีอ่ืนมาก รานสงอ่ืนๆท่ีไมไดรับ
สินคานี้แบบพ่ีก็จะมารับของพ่ีหรือมาตัดสินคาของพ่ีบางตัวไปขายกอน” (บุญชัย,2558) 

2.2.4 การตั้งราคาสินคาเพ่ือจําหนาย  
ผูประกอบการเปนผูตั้งราคาสินคา การตั้งราคาสินคานั้นสินคาแตละชนิดจะ

คิดกําไรไมเทากัน เชน เครื่องดื่มไมมีแอลกอฮอลเฉล่ียประมาณ 5-10 เปอรเซ็นต จากราคาทุน 
ประเภทอาหารการแขงขันบางสินคาคอนขางสูงจะบวกผลกําไรโดยเฉล่ีย 1-5 เปอรเซ็นต สินคาบาง
ชนิดสินคาทางบริษัทเปนผูกําหนดราคา จึงตั้งตามราคาบริษัท เชน โคกขวดแกว ราคาลัง ขาย 178 
บาทเปนตน 

 
“การตั้งราคาของพ่ีนั้น จะเริ่มท่ีพ่ีจะหาสินคาตนทุนท่ีต่ํากอนสินคาไหนท่ี

ราคาสูงเกินไปจากราคาตลาดท่ีรานคาสงควรรับพ่ีก็จะไมรับ การตั้งราคาพ่ีก็จะตั้งราคาใหต่ํากวา
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ราคาท่ีคนอ่ืนขายกันในตลาดโดยประมาณ 2-3 บาท โดยเฉพาะสินคาท่ีเปนท่ีนิยมท่ีจําหนายสูง เชน 
เบียรลีโอ  M150 เปนตน เพราะลูกคาสวนใหญจะถามราคาสินคาท่ีเปนตัวหลักกอนถาของเราถูก
กวาก็จะเปนตัวดึงลูกคาใหมาซ้ือ จากนั้นเม่ือลูกคาเลือกซ้ือของรานเราสินคายอยๆตัวอ่ืนๆก็จะขาย
ออกดวยเหมือนกันเพราะสวนใหญแลวลูกคาก็ตองการซ้ือสินคาท่ีเดยีวแลวครบถวนจบไมตองแวะ
ท่ีอ่ืนตอ”(บุญชัย,2558) 

 
“ของพ่ีเปนศูนยคาสงขนาดใหญ ราคาของพ่ีก็ตั้งไดงายๆ คือ สินคาของพ่ีจะ

มีราคาเทากับของ แม็คโคร หรือ ต่ํากวา แตจะไมสูงกวาแนนอน หนาท่ีของพ่ีก็คือ หาสินคาท่ีมี
ตนทุนใหไดต่ําท่ีสุดเพ่ือท่ีจะไดผลตอบแทนท่ีเพ่ิมขึ้นหรือตั้งราคาท่ีต่ํากวาแม็คโครได” (ปยะพงษ, 
2558) 

2.2.5 การจัดการสินคาคงคลัง  
ปริมาณของสินคาคงคลัง มีความมากนอยไมเทากันแลวแตขนาดของรานคา

ท่ีสามารถเก็บสินคาในคลังได ยกตัวอยางเชน รานคา 1 คูหา สามารถส่ังเบียรเขาเก็บไดสูงสุด 150-
300 ลัง ถาเปนรานคา 2 คูหา สามารถเก็บไดสูงสุด 500-1000 ลัง ในดานการจัดเก็บสินคาคงคลัง มี
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู ท้ังการจัดพ้ืนท่ีวางช้ันวางสินคา จัดใหเปนระเบียบเพ่ืองายตอการ
เลือกหยิบ ซ้ือสินคา จัดวางสินคาเปนลังในตําแหนงท่ีเหมาะสม สินคาหลักท่ีจําหนายเร็วจะวางใน
พ้ืนท่ีใหญใหสามารถวางของไดเยอะกวาสินคาอ่ืน วางไวในตําแหนงท่ีหยิบยกไดงาย มีการจัดวาง
สินคาใหเปนระเบียบ สินคาไมกระจัดกระจาย 

ในดานการจัดตกแตงราน มีเพียงแคจัดแตงใหรานดูเปนระเบียบสะอาด ดูนา
เขาไปเลือกซ้ือสินคา และมีการตกแตงรานคาตามเทศกาล เชน ตรุษจีน ปใหม เปนตน เพ่ือเพ่ิม
บรรยากาศใหลูกคาใหดูนาตื่นตาตื่นใจเปนไปตามบรรยากาศในชวงนั้น 

ภาพท่ี 7 การจัดวางสินคาในคงคลังรูปแบบรานคาขนาดใหญ 
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ภาพท่ี 8 การจัดวางสินคาในคงคลังรูปแบบรานคาขนาดกลาง 
 

“รานของพ่ีทําในรูปแบบของศูนยคาสงสินคา การจัดรานถาพูดใหเห็นภาพ
งายๆเลยก็ประมาณ แม็คโคร นั่นแหละท่ีใหคนมาเดินเลือกหยิบซ้ือสินคาดวยตนเอง เราก็จะติด
ราคา โปรโมช่ัน ไว ละก็จัดแบงเปนโซนสินคาดีๆ ท่ีสําคัญนะตองจัดใหเรียบรอย สะอาดนาเดิน” 
(ปยะพงษ, 2558) 

“รานของลุงตอนนี้ งายมากเพราะของลุงตอนนี้เปนโกดังใหญ ไมคอยไดมี
ลูกคามาเอาของท่ีหนารานเปนหลักแลว ในโกดังลุงก็จะจัดวางสินคาใหเปนหมวดหมูใกลเคียงกัน 
วางใหเปนระเบียบเรียบรอยเพ่ือใหงายตอการจัดของขึ้นรถและการหยิบยก ท่ีสําคัญใหงายตอการ
เช็คสตอ็กสินคาภายในโกดังท่ีมีปริมาณสินคามากดวย” (ณรงค, 2558) 

2.2.6 การบริหารงานดานทรัพยากรมนุษย  
ผูประกอบการโดยสวนมากจางพนักงานโดยเฉล่ียประมาณ 5-20 คน ขึ้นอยู

กับขนาดและปริมาณการขายของรานคาตนเอง โดยจะแบงหนาท่ีพนักงานออกเปนดังนี ้
1.พนักงานรับรายการส่ังซ้ือสินคาและรับสินคาเขาคลัง มีหนาท่ี รับรายการ

สินคาท่ีลูกคาส่ัง จัดสินคาตามรายการส่ังซ้ือของลูกคา ทําเอกสารสงสินคา และรับสินคาท่ีมาสงเขา
จัดเก็บในคลัง 

2.พนักงานท่ัวไป แบงเปน พนักงานขับรถ,พนักงานยกของ ใชแรงงานทํา
หนาท่ียกของจัดสินคาและนําสงสินคาใหแกลูกคา 

3.พนักงานคิดเงิน(กรณีเปนศูนยคาสง) มีหนาท่ีในการคิดเงินและเก็บเงิน 
จากลูกคาท่ีมาซ้ือสินคา โดยท่ีผูประกอบการสามารถเช็คยอดขายไดจากระบบคอมพิวเตอร ในกรณี
เงินขาดพนักงานจะตองเปนผูรับผิดชอบ 
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วิธีการจายเงินเดือน 
การใหคาจางของผูประกอบการ จะมีแบบเปนรายเดือนและเงินรายวัน เริ่มตนท่ี

คาแรงรายเดือนประมาณ 8,000-15,000 บาท และคาแรงรายวันประมาณ 300-500 บาทตอวัน ขึ้นอยู
กับหนาท่ีและตําแหนงในการทํางาน ผูประกอบการ 2 รายจายเงินทุกส้ินเดือนสําหรับรายเดือน และ
ทุกวันเสารสําหรับรายวันสวนผูประกอบการอีกราย จะจายเปนรายวันอยางเดียวและจะจายทุกวัน 
พุธ เพ่ือปองกันการออกจากงานโดยท่ีไมยอมแจงใหทราบในวันอาทิตยท่ีเปนวันหยุดประจําของ
ทางราน 

 
“พ่ีจายคาจางเปนแบบรายวันอยางเดียวเลย และสาเหตุท่ีพ่ีออกเงินในวันพุธนั้นก็

เพราะวาถาพ่ีออกเงินใหในวันเสาร ท่ีผานมาเวลาวันอาทิตยท่ีปดรานพนักงานชอบออกจากจากงาน
โดยท่ีไมยอมแจงใหรูกอนพอเปดมาวันจันทรงานเยอะคนงานไมมีก็จะวุนวายและเหนื่อยมากพ่ีเลย
ทําขอตกลงวาจะออกเงินวันพุธถารับเงินวันพุธใครจะออกก็ออกก็ถือวาพนักงานไดทํางานใหเราใน
วันจันทรและอังคารใหเราฟรีๆไปและพ่ียังมีเบ้ียขยันใหเพ่ิมเติมอีกดวยโดยมีกฎวาถาพนักงานมา
ทํางานทุกวันโดยท่ีไมหยุดเลยเปนเวลา 2 อาทิตยติดนะพ่ีจะใหเพ่ิมอีกวันละ 20 บาท พูดงายๆก็คือ 
ถาไดเงินวันละ 360 บาท ถาทําครบ 2 อาทิตยไดเบ้ียขยัน ก็จะกลายเปนวันละ 380 บาทเพ่ือจูงใจให
ลูกนองมาทํางานทุกวัน” (บุญชัย,2558) 

2.3 การกระจายสินคา (Distribution) 
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ลูกคา

ส่ังซ้ือสินคาในปริมาณมาก ผูประกอบการ 2 รายมีการจัดสงสินคาใหถึงท่ีรานคาของลูกคาโดยตรง
และมีการขนจัดเก็บเขารานใหอยางเรียบรอย ผูประกอบการ 1 รายเนนใหลูกคามาเลือกซ้ือของดวย
ตนเองท่ีรานท่ีเปนศูนยคาสง รูปแบบการชําระเงินของรานคาสงโดยสวนมากชําระเปนเงินสด
เทานั้น ผูประกอบการ 1 ราย เปนศูนยคาสงใหลูกคาชําระเปนเงินสดเทานั้น ผูประกอบการ 2 ราย มี
ท้ังการชําระเปนเงินสด การจายเปนเช็ค และการโอนเงินเขาบัญชี ลูกคาท่ีโอนเงินและการจายเปน
เช็คเปนลูกคาท่ีสามารถไวใจไดทําการคากันมาเปนระยะเวลานาน แตมีขอจํากัดในเรื่องการจัดสง
สินคาอยูเพราะสินคาบางชนิด เชน เครื่องดื่มแอลกอฮอล ไมสามารถสงขามเขตหรือขามจังหวัดได 
ผิดกฎของบริษัทและมีบทลงโทษแกรานคาท่ีทําการสงสินคา 

 
“ลูกคาของพ่ีก็จะมีท้ังท่ีมาซ้ือหนารานเองและโทรมาส่ังใหพ่ีสงให แตลูกคาหลัก

สวนมากจะเปนลูกคาท่ีโทรมาใหพ่ีจัดของสงให ก็จะมีท้ังลูกคาเกาและลูกคาใหม การสงของพ่ีก็ใช
รถกระบะ รถส่ีลอใหญ ในการวิ่งสงของใหกับลูกคา ลูกคาตองส่ังของใหไดจํานวนพอสมควรดวย
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นะ ถานอยเกินไปแบบรานปลีกเล็กๆพ่ีก็จะไมสง ไมคุมคาวิ่งและอาจจะเปนการแยงลูกคารานสง
เล็กๆรานอ่ืนไดเผลอๆรานสงเล็กท่ีเราแยงลูกคาอาจเปนลูกคาเราเองก็ได พ่ีเลยตองจํากัดปริมาณ
ของท่ีจะสงดวยวาตองมากเทาไหร และดูลูกคาหนาใหมๆท่ีส่ังวาเปนรานคาแบบไหนปลีกหรือสง
แตเดิมซ้ือจากใคร” (บุญชัย,2558)  

 “รานของพ่ีจะใหลูกคามาเลือกซ้ือสินคาดวยตนเองท่ีราน รานของพ่ีถาพูดใหเห็น
ภาพงายๆเลยก็ลักษณะเหมือนๆกับหางแมคโครนั่นแหละคือเปนศูนยคาสงสินคาเพียงแตสินคาของ
พ่ีก็จะเปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีจะมีขายแบบรานสะดวกซ้ือรานมินิมารทรานโชหวย สินคาจะมี
ไมเยอะเทากับแมคโครหรอก พ่ีก็จะมีการจัดโปรโมช่ัน จัดอีเวนทตางๆขึ้นใหดูดึงดูดนาสนใจและ
จะทําราคาใหต่ํากวาแมคโครเพ่ือดึงดูดลูกคา” (ปยะพงษ, 2558) 

ภาพท่ี 9 รูปแบบการจัดสงสินคาของรานคาสง 
  

2.4 การขายและการตลาด (Sales and Marketing) 
จากการดําเนินธุรกิจรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค มานานกวา 20 ป ของ

ผูประกอบการท้ัง 3 รายนั้น ไดดํา เนินการ โดยมีกลยุทธ เพ่ือใหธุรกิจม่ันคงและคงอยูได 
ผูประกอบการมีการวางแผนลวงหนาท่ีทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยมีองคประกอบดังนี ้

2.4.1 กลยุทธดานราคา  
จากการสัมภาษณผูประกอบการพบวา ธุรกิจคาสงมีการแขงขันท่ีสูงมากใน

เรื่องของราคาสินคา การท่ีรานคาสงสามารถคงอยูได ตองมีราคาท่ีต่ํากวาคูแขงอ่ืนๆ เพ่ือเจาะตลาด 
และเพ่ือใหสามารถจําหนายไดในปริมาณมากไดลูกคาจํานวนมาก แตเปาหมายจริงๆแลวเพ่ือทําให
สวนแบงการตลาดท่ีมากขึ้น ทําใหสามารถรักษาฐานลูกคาเดิมไดและมีลูกคารายใหมเพ่ิมมากขึ้น 
แตการตั้งราคาต่ําก็จะทําใหไดกําไรต่ําเชนเดียวกัน การตั้งราคาสินคานั้นผูประกอบการตรวจสอบ



44 

 

 

ราคาจากหางแมคโครท่ีเปนราคากลางแตท่ีสําคัญท่ีสุดตองตรวจสอบราคาของคูแขงเพ่ือคิดกลยุทธ
ตั้งราคาสินคาใหเทาหรือต่ํากวาคูแขง 

การตั้งราคาสินคา ของผูประกอบการจะเปนผูตั้งราคาสินคา โดยการตั้งราคา
สินคาแตละชนิดจะคิดกําไรไมเทากนั โดยกําไรเฉล่ียของรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคนั้น จะ
อยูท่ีประมาณ 1-3เปอรเซ็นตของราคาสินคาท้ังหมด อีกกรณีผูประกอบการตั้งราคาสินคาตามท่ี
บริษัทกําหนดมาให หรือตั้งราคาตามความเหมาะสมของสินคา 

 
“รานคาของพ่ีเปนศูนยคาสง พ่ีจะเปนคนตั้งราคาสินคาเองแตจะยึดราคา

สินคาโดยจะดูราคาจากหางแมคโครเปนหลักและพ่ีจะตั้งราคาสินคาใหต่ํากวาของหางแมคโครนิด
หนอยเพ่ือใหศูนยการคาสงของพ่ีสามารถอยูได จัดโปรโมช่ันตางๆเพ่ือดึงดูดลูกคา” (ปยะพงษ, 
2558) 

 
“หนาท่ีสําคัญของพ่ีนะจริงๆแลวคือการคุยตอรองสินคากับเซลล ตัวแทน

จําหนาย รานคาสง เพ่ือใหไดสินคาท่ีราคาต่ําท่ีสุด สามารถตั้งราคาขายต่ํากวาคูแขงได ส่ิงท่ีพ่ีได
ตามมาคือ ทุกคนรูจักรานพ่ีวามีสินคาท่ีมีราคาของต่ํากวาคนอ่ืน เม่ือมีคนรูจักมากขึ้นลูกคาก็จะ
เพ่ิมขึ้นดวยเพราะช่ือเสียงท่ีทุกคนไดยินมาคือ รานพ่ีขายของราคาถูกกวาท่ีอ่ืน” (บุญชัย, 2558) 

 
“ลุงเปนตัวแทนจําหนาย ราคาของลุงจะถูกกําหนดจากบริษัทโดยตรงจะตั้ง

ต่ําไปหรือสูงไปไมได แตสินคาตัวอ่ืนๆนั้นสําหรับลุง การตั้งราคาต่ําๆดีท่ีสุดละถึงกําไรตอหนวยจะ
ต่ํานะแตก็ขายไดปริมาณมาก เม่ือคิดดูแลวลุงวาถึงแมจะเหนื่อยขึ้นแตกําไรก็ยังมากเหมือนกัน 
ดีกวาตั้งราคาสูงหวังกําไรเยอะๆแตไมมีลูกคาซ้ือเลย” (ณรงค, 2558) 

2.4.2 กลยุทธการสงเสริมการขาย  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้มีวิธีการสงเสริม

การขายเกิดไดหลายวิธี  
1.การบอกตอกันของลูกคา เรื่องท่ีลูกคาบอกกันปากตอปาก คือ เรื่องราคา

สินคาท่ีถูกของรานคาสงนั้นๆท่ีลูกคาพ่ึงพอใจ  
2.การจัดรายการสงเสริมการขายดวยการ ลด แลก แจก แถม เพ่ือดึงดูด จูงใจ

ใหเกิดความนาสนใจและคุมคาท่ีจะซ้ือสินคา 
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3.การบริการ การขาย การพูดจา ของพนักงานขายและพนักงานสงสินคา การ
ทํางานการบริการท่ีดีของพนักงานทําใหเกิดความประทับใจขึ้นกับลูกคา และผูประกอบการก็สราง
ความคุนเคยกับลูกคา โดยการพูดคุยท่ีดีเปนกันเอง มีมารยาทท่ีด ี

4.การแนะนําและโฆษณาสินคาใหมๆท่ีนํามาจําหนายใหแกลูกคาผานทาง
โปรแกรมไลนโทรศัพทท้ังรวดเร็ว ทันสมัย และงายท้ังตอผูประกอบการและลูกคา 

โดยผลท่ีไดจากการสงเสริมการขาย คือทําใหลูกคารูจักรานมากขึ้นสงเสริม
การขายไดงายขึ้นและสามารถจูงใจลูกคาใหตัดสินใจเลือกส่ังซ้ือสินคา 

 
“การขายของราคาถูกของพ่ี ท่ีทําใหรานสงอ่ืนๆเคาวาเคาดากันก็เปนการ

สงเสริมการขายไดนะ ก็คือ การท่ีเคาวาเคาดาวารานพ่ีขายของถูกมากอีกไมนานกเ็จงแนๆ แตถามวา
สําหรับลูกคาแลวถาเคาไดยินวารานพ่ีขายของถูกผลท่ีเกิดขึ้นตามมาคืออะไร ลูกคาอยากรูพากันมา
ดูมาเช็คราคาวาถูกจริงรึปาวแลวก็ซ้ือ แคนี้การบอกกันปากตอปากของคนอ่ืนก็ทําใหรานของพ่ีเปน
ท่ีรูจักและเปนการโฆษณารานของพ่ีไปเองแบบฟรีๆสบายๆ แลวพ่ีก็ยังมีโปรแกรมLine โทรศัพท
ของรานดวยใชในการรับออเดอรสินคาจากลูกคา บอกขาวลูกคา และใชแจงลูกคาใหรูขาวตางๆได
ดวยนะ สะดวกสบาย รวดเร็ว เขาถึงลูกคาไดงายยิ่งขึ้นดวย” (บุญชัย,2558) 
 

ภาพท่ี 10 การจัดรายการสงเสริมการขาย 
  

2.4.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้มีชองทางการจัด

จําหนายใหประสบความสําเร็จ โดยใชวิธีการดังนี ้    
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1.ทําเลท่ีตั้ง บริเวณท่ียังไมมีคูแขง หรือ มีคูแขงนอย อยูบริเวณริมถนน 
  ท่ีสามารถมองเห็นไดงาย บริเวณรานคามีท่ีจอดรถเอ้ืออํานวยในการจอดรถท้ังของ
ลูกคา ผูสงสินคา และตอตนเอง 

2. ชองทางการติดตอสอบถามหรือส่ังซ้ือสินคาทาง โทรศัพท และ  
   อินเทอรเน็ต(ไลน) การเจาะเขากลุมตลาดใหม โดยการใชรถเรเขาติดตอ
และขายสินคาโดยตรงถึงรานลูกคา การใชบุคลากรหรือตนเองเปนพนักงาน ขายทําการติดตอเสนอ
ขายสินคาโดยตรงกับรานคาเพ่ือใหไดลูกคากลุมใหม 

 
“ลุงเพ่ิมชองทางการขายโดยการเพ่ิมรถเลวิ่งเขาถึงรานของลูกคาตอตอลูกคา

โดยตรงเลยถึงรานท่ีคาท่ีลุงเขาไมถึง รานคาหลายรานท่ีเคาไมมีกําลังท่ีจะออกมาซ้ือสินคาเอง ซ้ือ
สินคาเยอะๆไมไดไมมีเงินไมมีกําลัง ลุงเลยเลือกวิ่งรถเลบริการสงสินคาถึงท่ีเองเลย อยากไดอะไร
จํานวนเทาไหรไดหมดเราบริการถึงท่ี” (ณรงค, 2558) 

 
“ปจจุบันนี้เทคโนโลยีใหมๆมีเยอะแยะไปหมดพ่ี ใหลูกคาสงไลนมาส่ังของ

ได และพ่ีก็ยังสามารถโฆษณาแจงลูกคาใหรูไดวาเรามีของอะไรใหมมาขาย ของท่ีขาดมีแลวหรือยัง
หรือบอกขาวๆอ่ืนกับลูกคาไดงายและเร็วขึ้น พ่ีวาการเอาเทคโนโลยีใหมๆมาใชใหทันสมัยจะทําให
รานเราดูทันสมัยทํางานเปนระบบ และรวดเร็วนะถูกใจลูกคา งายท้ังกับเราและกับลูกคา” (บุญชัย, 
2558) 

2.4.4 กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจยัครั้งนี ้เนนความครบวงจร

และหลากหลายของสินคาสนองตอบความตองการของลูกคา ท้ังประเภทสินคา ยี่หอสินคา ราคา 
และคุณภาพ เชน ปลากระปองท่ีเปนท่ีนิยมสุด คือ ตราสามแมครัว แตก็ยังมีของตราอ่ืนจําหนายดวย 
คือ โรซา ไฮคิว เครื่องดื่มชูกําลังท่ีนิยมสุด คือ เอ็ม150 แตก็ยังจําหนายตราอ่ืนดวย คือ คาราบาวแดง 
กระทิงแดง ลิโพ เปนตน รวมท้ังการบริหารสินคาใหเพียงพอตอการเลือกซ้ือสินคาของลูกคา สินคา
ใดท่ีจําหนายออกเร็วเปนประจําทุกวันจะส่ังซ้ือสินคาเขาเก็บในคลังมากกวาสินคาตัวอ่ืนเพ่ือปองกัน
สินคา สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดทําใหลูกคาเกิดพ่ึงพอใจท่ีไดของครบถวน 

 
“ศูนยการคาสงของพ่ีตองแขงกับพวกหางแมคโคร โลตัส บ๊ิกซี เพราะฉะนั้น

ของๆพ่ีตองหลากหลายครบถวน เพ่ือใหลูกคามาซ้ือของและไดของกลับไปครบถวนทุกอยางไม
ตองไปแวะหาซ้ือสินคาจากท่ีอ่ืนอีก” (ปยะพงษ, 2558) 
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“ลุงเปนตําแทนจําหนายสินคาของลูกจะเปนสินคาท่ีคอนขางผูกขาด เพราะ
ง้ันสินคาจะตองมีอยูตลอดใหเพียงพอตอการขายใหลูกคา และลุงยังขายสินคาอ่ืนๆอีกเพ่ือใหลูกคา
ซ้ือของจากลุงแลวไดสินคาท่ีครบถวนทุกอยางจากการส่ังของเพียงแคครั้งเดียว ลูกคาจะไดไมตอง
เวียนหาซ้ือของจากท่ีอ่ืนๆอีก” (ณรงค, 2558) 

2.4.5 ดานบุคคล 
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้พบวา การท่ี

พนักงานทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวารานคาอ่ืน โดยมีความซ่ือสัตย มีการบริการท่ีดี และ
สามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดดีตัวอยางเชนลูกคานําสินคาหมดอายุหรือเสียหายมาเปล่ียนสามารถ
ตัดสินใจและตอบรับลูกคาได สินคาใดเปล่ียนไดทําการเปล่ียนใหทันทีสินคาใดไมแนใจก็ทําการ
รับฝากสินคาไวเพ่ือทําการตรวจสอบใหวาสามารถเปล่ียนไดหรือไมถาเปล่ียนไมไดแลวสินคา
เสียหายหรือหมดอายุจากความผิดพลาดของทางราน ทางรานทําการเปล่ียนใหเองทันที หรือ การ
เจอลูกคาท่ีไมมีมารยาทสรางความเดือดรอนใหแกตัวพนักงานเองและลูกคาทานอ่ืน พนักงานมีสติ
ไมเสียมารยาทคืนและตอบสนองความตองการลูกคาเทาท่ีทําไดหรือตามหัวหนา ผูประกอบการมา
แกปญหาตอไป เปนตนทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจท่ีพนักงานเอาใจใสลูกคา พูดจาไพเราะ 
ทํางานเปนจริงและสามารถแกปญหาไดรานก็จะมีช่ือเสียงเกิดความนาเช่ือถือและไดรับการยอมรับ
จากลูกคาไดเปนอยางด ี

 
“พนักงานของพ่ีตองทํางานรวดเร็ว ทํางานมีคุณภาพ ทํางานเปนจริง บริการ

ลูกคาไดดี ตองชวยเหลือลูกคาดวยนะแมจะไมใชงานของเราเองก็ตาม พนักงานบริการดี ลูกคาก็
ชอบ เม่ือลูกคาชอบลูกคาก็จะใชบริการของเรารานคาบางรานนะทํางานชาอืดอาด แถมคิดเงินผิดๆ
ถูกๆ ใครจะเขาละจริงไหม” (บุญชัย, 2558) 

 
“ลูกนองของลุงท่ีออกสงของทุกคนตางตองทํางานเปนท้ังการยกของ การ

จัดเรียงของ ตองทําเปนและเกงดวย สินคาหลักของลุงท่ีขายประจําคือพวกเครื่องดื่มท้ังแอลกอฮอล
และไมมีแอลกอฮอลซ่ึงสามารถแตกได การยกและการเรียงตางตองระมัดระวัง แตก็ตองทําอยาง
รวดเร็วดวยเพ่ือใหลูกคามีเวลาท่ีจะทําอยางอ่ืนไมตองมัวแตกังวลเผาการเรียงของ ของพนักงานลุง "    
(ณรงค, 2558) 
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“พนักงานของพ่ีทุกคนกอนทํางานจะตองฝกงาน อบรมงาน กอนทุกคน
เพ่ือท่ีเวลาทํางานจะไดทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพบริการลูกคาไดเร็วและถูกตอง ลูกคา
สะดวกสบายและพึงพอใจกับรานของเรามาก ท้ังบริการดี ทํางานเปน รวดเร็ว” (ปยะพงษ, 2558) 

 
2.4.6 ดานสภาพทางกายภาพ  

จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้ การใหบริการเพ่ือ
สรางคุณคาใหกับลูกคา ท้ังทางดานการแตงกายท้ังพนักงานและผูประกอบตัวอยางเชน พนักงาน
ผูหญิงไมใสขาส้ัน เส้ือผาไมมีกล่ินเหม็นอับ การพูดคุยตองสุภาพออนโยนเปนกนัเอง การใหบริการ
ท่ีรวดเร็วท้ังการจัดสินคาตามท่ีลูกคาส่ัง การคิดเงิน การจัดสงสินคาใหทันเวลาท่ีลูกคาตอง และ
สามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดีตัวอยางเชน พนักงานสงสินคาทําของเสียหายมีการ
รับผิดชอบดวยตนเองชําระเงินสินคาท่ีเสียหายหรือตอรองเพ่ือนําสินคากลับมาเปล่ียนใหและคืนใน
รอบตอไป พนักงานรับรายการสินคาทราบถึงสินคาท่ีมีและไมมีภายในคลังสามารถตอบลูกคาได
ทันทีและรับรายการสินคาท่ีลูกคาส่ังไดอยางครบถวนละถูกตอง ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจท้ัง
การจัดสงสินคาท่ีรวดเร็ว การไดสินคาท่ีตองการครบถวนถูกตอง พนักงานพูดจาดีบริการดีและเอา
ใจใสลูกคารูสึกวาตนเองมีคุณคา ทําใหรานคาเกิดความนาเช่ือถือและไดรับการยอมรับจากลูกคาได
เปนอยางด ี

 
“สําหรับพ่ีนะการบริการท่ีดีเปนส่ิงท่ีสําคัญมากนะท่ีจะทําใหลูกคาเลือกเขา

รานของเรา การบริการท่ีดีท้ังตัวพ่ีเองท่ีเปนเจาของและพนักงาน บริการยิ้มแยมแจมใส พูดคุยกับ
ลูกคาอยางสุภาพและเปนกันเองจะทําใหลูกคาเคาอยากท่ีจะซ้ือของดวย ลูกคาก็จะรูสึกสบายใจมี
ความสุขเม่ือเขามาในรานของเราเม่ือลูกคามีความสุขเม่ือมารานเรา เคาก็จะเลือกท่ีจะกลับมาอีกครั้ง
และมาตอไปเรื่อยๆจริงไหม กลับกันถานองเขารานคารานหนึ่งแลวพนักงานหรือเจาของรานทํา
หนาบ้ึง ตอบแบบไมเต็มใจจะขายของ กวนๆ นองจะซ้ือไหม .... ไมครับ... เห็นปะ มองงายๆนิด
เดียวอยาไปมองลึก มองงายๆในส่ิงท่ีตัวเราเองพบเจอเราจะรูเองวาอะไรท่ีตองการและไมตองการ
อะไรดีอะไรไมด”ี(บุญชัย, 2558) 

 
“พนักงานของพ่ีทุกคนตองพูดจาสุภาพกับลูกคาพรอมและเต็มใจท่ีจะบริการ

ลูกคาอยูตลอดเวลา เม่ือเจอลูกคาหาของไมเจอหรือกําลังเดินหาของก็รีบเขาชวยเหลือสอบถามเม่ือ
เห็น ทําใหลูกคารูสึกตัวเองมีคา ลูกคาจะเกิดความประทับใจในการบริการของพนักงานของพ่ีส่ิงท่ี
จะเกิดขึ้นตามมาคือ ลูกคาจะพอใจและกลับมาใชบริการรานของพ่ีอีกครั้ง” (ปยะพงษ, 2558) 
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2.4.7 กระบวนการ  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้ รานคาสงมีบริการ

จัดสงสินคาใหแกลูกคา ท้ังในและนอกพ้ืนท่ีการคาบริการจัดสงสินคา จัดวางสินคาเขาท่ีใหกับราน
ลูกคาอยางเปนระเบียบเรียบรอยการซ้ือหนาราน มีบริการจัดสงสินคาขึ้นรถใหลูกคา การจัดเรียง
สินคาอยางมีคุณภาพไมเกิดความเสียหายหรือสูญหาย 

 
“พ่ีทํารานคาสง การบริการหลักก็ตองอยูท่ีการจัดสงสินคาอยูแลว ท้ังการจัด

สินคาใหครบถวนตามท่ีลูกคาตองการ และสงสินคาใหลูกคาอยางรวดเร็ว ลูกคาไดรับสินคาท่ีเคา
ขาดเร็วเคาก็ยิ่งพอใจ ท่ีไดของเร็วมีของขาย คนสงของของพ่ีก็ตองยกและเรียงของเปนดวย สามารถ
เรียงของเขาท่ีไดตามท่ีลูกคาตองการเพราะของแตละชนิดมีการวางตีขี่แตกตางกันรวมถึงขนาดของ
รานดวยวาเก็บของไดมากนอยแคไหนตีขาแบบไหนได"(บุญชัย, 2558) 

 
“ของพ่ีเปนศูนยคาสง ลูกคามาซ้ือของดวยตัวเอง ท่ีพ่ีบริการไดก็คือบริการ

ขนของมาชําระเงินท่ีชองจายเงิน การจัดขนของขึ้นรถใหลูกคา ทําใหลูกคาสะดวกสบายไมตองยก
เองขนเองตอนมาซ้ือของ” (ปยะพงษ, 2558) 

 
ดานกิจกรรมเสริมเปนกิจกรรมท่ีสนับสนุนใหกิจกรรมหลักมีประสิทธิภาพ

มากขึ้นประกอบดวย ดานการพัฒนาเทคโนโลยี  ดานการบริหารทรัพยากรมนุษยและดาน
โครงสรางพ้ืนฐานขององคกร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



50 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 11 แผนภาพแสดงกิจกรรมเสริม 
 
จากแผนภาพดังกลาว ผูวิจัยไดอธิบายรายละเอียดของกิจกรรมเสริม แตละขั้นตอนไดดังนี ้

2.5 พัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) 
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการมีการนําเทคโนโลยีเขามาใชในการคาขาย

มากขึ้นเพ่ือความรวดเร็วและเปนระบบท่ีดีขึ้น เชน การใชคอมพิวเตอรมาชวยในการเขาสต็อก
สินคา ขายสินคา และการออกเอกสารสงสินคาใหแกลูกคา  

 
“โลกปจจุบันเปนโลกท่ีมีแตเทคโนโลยี พ่ีคิดวารานคาสงใหญแบบเราก็นาจะใชเอา

พวกเทคโนโลยีโปรแกรมตางๆมาใชบางซ่ึงมีประโยชนเยอะดวย รานคาสงท่ัวไปใชแตรูป
แบบเดิมๆระบบเกาคือการเขียนบิลเอง ของก็ไมเคยควบคุมดูของจํานวนหายไปก็ไมรูขาดทุน
เทาไหรก็ไมรู การท่ีพ่ีเอาโปรแกรมคอมมาใชจะทําใหพ่ีควบคุมสินคา ราคา ไดหมด ท้ังการขายและ
การทําราคาขายใหลูกคาทําไดอยางถูกตองดวยดวยตรวจสอบได แบบนี้จะดีท้ังกับเราและกับลูกคา
ดวย ลูกคาไวใจการทํางานชองเราท่ีเปนระบบระเบียบด”ี (บุญชัย,2558) 

2.6การบริหารทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management)  
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการมีการกําหนดบทบาทหนาท่ีความรับผิดชอบ

ของพนักงานในแตละตําแหนงชัดเจน มีการสอนใหพนักงานเรียนรูประเภทและตัวสินคาตางๆท่ีมี
ใหเกิดความรู  ท้ังสินคาท่ีประเภทเดียวกันและคนละประเภท อบรมฝกการปฏิบัติงานใหแก
พนักงาน เชน การใชโปรแกรมคอมพิวเตอร การรับโทรศัพทลูกคา การเข็นของ การยกของ และ

กิจกรรมเสริม 

การพัฒนาเทคโนโลย ี
- นําเทคโนโลยีเขามาใช 
- ใชโปรแกรมขาย ออก
บิลใบเสร็จ 

การบริหารทรัพยากรมนุษย  
- กําหนดหนาท่ีใหชัดเจน 
- ใหความรูเกี่ยวกับสินคา 
และการทํางานอยางถูกตอง 

โครงสรางขององคกร 
- วางแผนงานถึงในอนาคต 
- การบริหารการเงิน และ 
คลังสินคาใหเพียงพอ 
- การตั้งราคาสินคาท่ี
เหมาะสม 
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การจัดเรียงของท่ีถูกตองมีการจัดหาพนักงานเขาทํางานในตําแหนงท่ีตองการรวมถึงการจูงใจ
พนักงานใหทํางาน ใหมีประสิทธิภาพและมีกําลังใจทํางาน  

 
“ลุงพูดตรงๆนะการบริหารคนนี้แหละยากและเหนื่อยสุดละเพราะคนมีความคิด

ชีวิตจิตใจท่ีแตกตางกันซ่ึงเราไมสามารถควบคุมได การบริหารคนของลุงก็ยังไมไดดีท่ีสุด ยังทําได
แคหาวิธีแกไขเม่ือเกิดปญหาและควบคุมใหดีท่ีสุดเทานั้น ลุงก็เลือกใชการจูงใจใหทํางาน สราง
ความเคารพรักนับถือกับลูกนองทําใหลูกนองเกรงใจใหคาจางท่ีคุมคา ใหพิเศษตางๆเม่ือมีเทศกาล
งานตางๆประมาณนี้แหละนะท่ีลุงทําไดตอนนี”้ (ปยะพงษ, 2558) 

 
“การบริหารคนตองนึกถึงจิตใจของคน แตอยางวาแหละคนเรามีความคิดจิตใจท่ีไม

เหมือนกันตางคนตางความคิด ยากท่ีจะควบคุม วิธีท่ีพ่ีใชในการทํางาน เราเปนเจานายเราตองมีท้ัง
พระเดชและพระคุณกับลูกนองเวลาดีเอาก็ให เวลาไมดีเราก็ตองวา และก็ยังคิดวาเรา win ลูกนอง 
win ทุกคนชนะก็จะมีแตไดกับได ถาเราชนะฝายเดียวไมมีทางหรอกท่ีลูกนองจะรักเคารพและทํา
ตามคําส่ังดวยความเต็มใจ. (บุญชัย,2558) 

2.7 โครงสรางพ้ืนฐานขององคกร (Firm Infrastructure) 
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการมีการวางแผนธุรกิจถึงการขายในอนาคต ท้ัง

การสต็อกของใหเพียงพอตอการขาย การบริหารเงินใหเพียงพอ การตั้งราคาขายท่ีเหมาะ การจัดหา
สินคาตนทุนต่ําเขามาในรานคา 

 
“การคาขายมันตองมีการวางแผนลวงหนาตองบริหารใหดีท้ังดานการเงิน การ

สต็อกสินคาใหเพียงพอตอการจําหนาย ไหนจะการจัดโปรโมช่ันสินคา รวมถึงการแตงรานดวยนะ
ตามเทศกาลตางๆท่ีจะมีขึ้น เชน ตอนปใหม ตรุษจีน พ่ีตองคิดและวางแผนอยูตลอดเวลาในเรื่อง
พวกนี้เพ่ือใหรานมีคุณภาพมาตรฐานท่ีดี เปนท่ีพึงพอใจสําหรับลูกคา” (ปยะพงษ,2558) 
 
3. ปญหา อุปสรรค และแนวทางการแกปญหาจากการประกอบธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคบริโภค 

จากการศึกษาพบวาปญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นในการประกอบธุรกิจคาสงสินคา
อุปโภคบริโภค สงผลกระทบตอการประกอบธุรกิจ ดังนี ้

3.1 ปญหาผูประกอบการ 
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3.1.1 พ้ืนท่ีการเก็บสินคาและพ้ืนท่ีการจอดรถ มีพ้ืนท่ีในการจอดรถใหแกลูกคาไม
เพียง และการขยายพ้ืนท่ีรานทําไดยาก มีการเก็บสินคาไมเพียงพอ เก็บไดนอยเพราะพ้ืนท่ีไม
เพียงพอการเก็บของท่ีไมเปนระเบียบอาจทําใหสินคาเสียหาย หมดอายุได    

3.1.2 ปญหาดานทรัพยากรบุคคล คลาดแคลนแรงงาน หาคนงานไดยาก พนักงานท่ี
ไวใจไดในการทํางาน คนขับรถสงสินคาท่ีมีความสามารถและไวใจได มีความซ่ือสัตย  

3.1.3 สภาวะเศรษฐกิจผันผวน ผูบริโภคมีความระมัดระวังในการใชจาย สวนใหญ
มีการเปล่ียนพฤติกรรม เริ่มประหยัดมากขึ้น วางแผนการใชเงินออมเงินมากขึ้น 

3.2 ปญหาเกี่ยวกับสินคา  
สินคามีปริมาณมากและหลากหลายประเภท ทําใหเช็คสต็อกสินคาไดยาก และ

สินคาท่ีชํารุดเสียหายจากขนสง เปล่ียนไดยากใชเวลานานในการเปล่ียนสินคาให 
3.3 ปญหาจากคูแขงการคา 

มีรานคาสงเกิดขึ้นมากในจังหวัดสมุทรสาคร ทําใหเกิดการแขงขันสูง มีตัวเลือกให
รานคาเลือกซ้ือเยอะ รวมท้ังการแขงขันดานราคา ดานการขนสง ดานการบริการ และความถูกตอง
ของสินคาและราคาท่ีจัดสง 

3.4 ปญหาจากลูกคา 
ดานการคาขาย ลูกคาจะมีพฤติกรรมการซ้ือของและอุปนิสัยใจคอท่ีแตกตางกันไป

ซ่ึงจะพบเจอปญหาไดหลายรูปแบบ จะแบงรูปแบบปญหาท่ีเกิดขึ้นไดดังนี้  
3.4.1 การพูดคุย ลูกคาบางรายจะมีการพูดจาท่ีดีและบางรายมีการพูดจาดีไมดี หยาบ

คาย และไมถนอมน้ําใจคน อาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจไดท้ังแกผูประกอบการ พนังงาน และ 
ลูกคารายอ่ืนๆ    

3.4.2 การสอบถามราคาสินคา ลูกคาบางรายมีการสอบถามราคาสินคาท่ีมากเกินไป 
ซ่ึงผูประกอบการควรเขาใจในการกระทําท่ีสอบถามราคาของลูกคา แตลูกคาบางรายก็มากเกินความ
จําเปน ซ่ึงผูประกอบการอาจจะติดลูกคารายอ่ืนๆอยูอีกได 

3.4.3 ความผิดพลาดในการจัดสินคา ท่ีขาดหรือเกินไปใหลูกคา เพ่ือจัดของขาดกทํ็า
การคืนใหแกลูกคาซ่ึงไมเปนปญหาเทาไหร แตเม่ือจัดของเกินไป เม่ือทําการทักทวงสินคาลูกคาบาง
รายกลับไมคืนสินคาใหโดยยกคําพูดวา ไมไดเกินท่ีตนไปของตนไดครบถวนถูกตอง ซ่ึงจะทําให
เกิดกระถกเถียง หรือ ความแคลงกันในใจได ทําใหลูกคาจะเปล่ียนไปเลือกซ้ือสินคาจากรานอ่ืน 

แนวทางการแกปญหา 
กลาวไดวาในการทํางานของทุกสถานประกอบการ ตองพบกับปญหาในการดําเนิน

ธุรกิจท้ังสิน ขึ้นอยูกับวาผูประกอบการนั้น สามารถมองเห็นถึงปญหาท่ีเกิดขึ้นและแกปญหาเหลา
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นั้นไดอยางมีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด ปญหาในการประกอบธุรกิจและแนวทางการแกปญหา
ในธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค แบงออกไดดังนี ้

1. ปญหาผูประกอบการ  
พ้ืนท่ีการเก็บสินคา แกไขโดยการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดวาง จัดเรียงสินคา

ภายในรานใหกระชับมากขึ้น จัดวางสินคาขึ้นช้ันวางใหเปนระเบียบ ลดจํานวนการส่ังซ้ือสินคาบาง
ตัวท่ีขายไดชา 

2. ปญหาเกี่ยวกับสินคา 
ตรวจสอบสินคาท่ีมาสงใหครบถวนและไมมีสินคาเสียหาย จัดวางสินคาของใหม

และเกาใหดี จะทําใหสินคาเกิดความเสียหายไดนอย ไมมีสินคาคางสต็อกจนสินคาหมดอายุ ใช
ระบบคอมพิวเตอรการเขาระบบจํานวนสินคาท่ีมาสงเปนสต็อกไว ทําใหสามารถตรวจสอบได และ
การเช็คสต็อกของก็จะทําไดงายขึ้น  

3.ปญหาจากคูแขงการคา 
แกไขไดโดยการ เลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาต่ํากวาผูอ่ืนเพ่ือใหไดตนทุนท่ีต่ําสามารถตั้ง

ราคาสูคนอ่ืนได การจัดโปรโมช่ัน การใชระบบคอมพิวเตอร โปรแกรมการขายเขามาชวย จะทําให
เกิดความผิดพลาดในการขายลดนอยลง สามารถตรวจสอบได มีตัวชวยในการจําราคาสินคาท้ังราคา
ตนทุนและราคาขายทําใหกําหนดระดับราคาขายตามจํานวนสินคาและลักษณะของลูกคา หรือการ
จัดโปรโมช่ันราคาใหเหมาะสม ดูทันสมัย และทําใหเกดิความไววางใจจากลูกคา เพ่ิมเติมดวยการ
บริการท่ีดี การพูดจาท่ี ทําใหลูกคาพึงพอใจ เกดิความประทับ การสรางความสะดวกสบายใหแก
ลูกคา ท้ังการจัดรานท่ีเปนระเบียบ สะอาด หาสินคาไดงาย และมีการบริการจัดยกสินคาขึ้น และสง
สินคาใหแกลูกคา 
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แนวคําถามที่ใชสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคาอปุโภคและบริโภค 
สวนที่ 1ความเปนมาของการประกอบธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค  
 1.1 ประวัติสวนตัวของเจาของกจิการ 
 1.2 สถานท่ีตั้งและเสนทางการเดินทาง 
  - ลักษณะทําเลท่ีตั้ง เชน อยูติดริมถนนใหญ หรือใกลหอพัก หรือใกลแหลง
โรงงาน อุตสาหกรรมหรือใกลกลุมลูกคาใด  ๆ
  - ขนาดของรานคามีเนื้อท่ีประมาณเทาไหร เชน ตึก 2 คูหา 
  - ลักษณะของรานคา เชน อาคารพาณิชย ตึกแถว พ้ืนวางปลูกสรางใหม เปนราน
สรางใหมท่ีแยกจากเดิม หรือตอเติมจากรานเดิม 
 1.3 รานนี้เปดทําการคามาท้ังหมดกี่ป ใครเปนผูกอตั้งรานนี ้แนวความคิดหรือการตดัสินใจ
อยางไรเม่ือเริ่มตั้งราน 
 1.4 ทําไมถึงเลือกตั้งรานคาของคุณท่ีบริเวณนี ้
 1.5 บริเวณรานคาของคุณอยูใกลแหลงชุมชนใดบาง 
 1.6 บริเวณรานคุณนี้มีสภาพแวดลอมเปนอุปสรรคตอการขายหรือไมอยางไร 
 
สวนที่ 2รูปแบบการประกอบการธุรกจิคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
 2.1 รานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคมีรูปแบบ และลักษณะอยางไร 
 2.2 รูปแบบการบริหารรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
 2.3 รานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคใชเงินลงทุนอยางไร 
 2.4 ลักษณะของลูกคาเปนอยางไร 
 2.5 สินคาท่ีนํามาจําหนายมาจากแหลงใดบาง 
 2.6 มีวิธีการเลือกซ้ือสินคาเขารานอยางไรบาง 
 2.7 ใครเปนผูกําหนดราคาสินคา 
 2.8 มีการแบงแยกหรือจดัวางสินคาไวเปนหมวดหมู หรือไม อยางไร 
 2.9 พนักงานในรานมีจํานวนกี่คน ทําหนาท่ีอะไรบาง 
 2.10 เม่ือลูกคาถามหาสินคาและสินคานั้นไมมี จะมีวิธีแกปญหานั้นอยางไร 
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สวนที่ 3กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกจิคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
 3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
  - สินคาในรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคเปนอยางไร และมีความแตกตางจาก
คูแขงหรือไม 
 3.2 กลยุทธดานราคา 
  - การตั้งราคาสินคา ใชกลยุทธใดในการตั้งราคา 
  () คดิเปนเปอรเซ็นต () ราคาเทากับคูแขง    () ราคาถูกกวาคูแขง 
  () ราคาแพงกวาคูแขง () ราคาตามตัวสินคาท่ีบรษิัทกําหนด  () อ่ืนๆ 
  - การตั้งราคาสินคา โดยใชกลยุทธนี้มีสวนชวยใหรานคาของทานประสบ
ความสําเร็จมากหรือ นอย อยางไรบาง 
  - ทานมีแนวทางหรือกลยุทธในดานการตั้งราคาอ่ืนๆอีกหรอืไมอยางไร 
 3.3 กลยุทธดานการบริการ 
  -มีการใหบริการหลังการขายบางหรือไมอยางไร 
  -มีการรับคืนสินคาหรือเปล่ียนสินคาหลังการขายหรือไมอยางไร 
  -มีการสอบถามหรือรับฟงถึงปญหาจากลูกคาหรือไมอยางไร 
  -เม่ือลูกคาหาสินคาท่ีตองการไมเจอ มีการสอบถามหรือไมอยางไร 
  -เม่ือมีสินคาใหมเขามา ทานมีการแนะนําสินคาตัวใหมหรอืไมอยางไร 
 3.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
  -มีโปรโมช่ัน สําหรับลูกคาหรือไม อยางไร 
  -มีการโฆษณารานหรือไม อยางไร 
 
สวนที่ 4 ปญหา อุปสรรค และแนวทางการแกปญหาจากการประกอบธุรกจิคาสงสินคาอุปโภคและ
บริโภค 
  - ปญหาและอุปสรรค ในการประกอบการ และแนวทางการแกปญหาในการ
ประกอบการใน ดานการเงิน การจัดการ แรงงาน สถานท่ี สินคา และการบริการ 
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