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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

ในปจจุบันธุรกิจคาสงในประเทศไทย มีปริมณฑลทางธุรกิจขนาดใหญ อีกท้ังยังมี
ผูประกอบการเปนจํานวนมาก เพราะเปนธุรกิจหนึ่งท่ีคนไทยนิยมประกอบอาชีพ อีกท้ังการคาปลีก
ยังมีการลงทุนท่ีงาย ใชเงินลงทุนคอนขางนอยและมีการบริหารจัดการท่ีไมซับซอนมากนัก อีกท้ัง
ยังเปนธุรกิจท่ีใกลชิดกับผูบริโภคมากกวาธุรกิจ อ่ืน เพราะเปนการจําหนายสินคาท่ีใชใน
ชีวิตประจําวัน ในป 2540 ประเทศไทยเขาสูยุคเศรษฐกิจฟองสบูลมสลาย ภายใตการดูแลของ IMF 
ทําใหธุรกิจคาปลีกคาสงมีการเปดรับกลุมนายทุนตางชาติเขามารวมลงทุนการคากับคนไทยเพ่ิมขึ้น 
สงผลใหธุรกิจคาปลีกและคาสงมีการแขงขันท่ีรุนแรงเพ่ิมมากขึ้น จึงกอใหเกิดผลกระทบตอรานคา
ปลีกรายยอย และรานคาสงดั้งเดิม ตางก็ตองปดตัวลงไปเปนจํานวนมาก (อธิวัฒน ทรัพยไพฑูรย, 
2545) 

ธุรกิจคาสง(Wholesale) หรือท่ีรูจักโดยท่ัวไปคือรานยี่ปว เปนตัวแทนผูผลิตและ
นายหนาจัดสงหรือกระจายสินคาใหผูผลิตไปถึงผูคาปลีกรายยอย ในความเปนจริงแลวผูผลิตไม
ตองการใหมีผูคาสงมาทําหนาท่ีสงสินคาแทน เพราะผูคาสงจะแบงผลกําไรท่ีผูผลิตควรไดออกไป
สวนหนึ่ง แตกิจการคาปลีกนั้นมีอยูจํานวนมากท่ัวทุกพ้ืนท่ี ทําใหการจัดจําหนายไมท่ัวถึงรานคา
ปลีกรายยอย ท้ังยังมีคาใชจายท่ีสูงในการดําเนินงานจัดจําหนาย นอกจากนี้กิจการคาปลีกมีฐาน
การเงินท่ีเขมแข็งนอยกวากิจการคาสงทําใหเกดิปญหาเรื่องการเปนหนี้สินขึ้นไดมากและยากแกการ
ตามเงินคืนอาจทําใหเกิดหนีสู้ญขึ้นได (สุวิทย เปยผอง, 2535)  

ธุรกิจคาปลีก (Retail) รูปแบบแรกท่ีคุนเคยกันดี ไดแก ตลาดสด รานชํา รานซาปว (คา
ปลีก) รานยี่ปว (คาสง) และพัฒนาจนเปนหางสรรพสินคา รานสะดวกซ้ือ ความหมายโดยท่ัวไปท่ี
ทุกคนรูจักนั้นคอืการดําเนินธุรกิจซ้ือมาขายไป โดยอาศัยกําไรจากสวนตางของตนทุนและราคาขาย 
ซ่ึงรูปแบบธุรกิจคาปลีกระบบทุนนิยมจากชาติตะวันตก มุงแสวงหากําไรสูงสุดผานการบริหาร
จัดการท่ีมีประสิทธิภาพโดยอาศัยเทคโนโลยีสมัยใหม ดวยแนวคิดนี้รูปแบบธุรกิจคาปลีกในไทยจึง
มีการเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว (ฐิติพร จาตุรวงศ, 2551) 
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อยางไรก็ตามในการประกอบธุรกิจนั้น การวางรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกจิ
เปนส่ิงท่ีจําเปนอยางมากสําหรับทุกองคกร เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีองคกรตั้งไว การวางแผนธุรกิจ
จึงเปนพ้ืนฐานสําคัญในการดําเนินกลยุทธธุรกิจ ซ่ึงโดยท่ัวไปแลวนั้น ธุรกจิขนาดกลางและขนาด
ยอม ก็ไมไดมีรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ เหมาะสมสอดคลองกับการ
บริหารกลยุทธเพ่ือใหบรรลุเปาหมายได แตกลยุทธท่ีจัดทําขึ้นมักจะประสบความลมเหลว หรือ ไม
ตอบสนองตอเปาหมายท่ีองคกรตองการไดอยางแทจริง (รงัสรรค เลิศในสัตย, 2548) 

รานคาสงในปจจุบันมีรูปแบบการดําเนินงานการกระจายสินคาออกใหรานคาสงและคา
ปลีกรายยอยตางๆท่ีมีอยูจํานวนมากในหลายพ้ืนบริเวณเขตของตนเอง ผลกําไรท่ีไดจากสวนตางจะ
ถูกแบงสวนออกไปอีกเพ่ือสงใหรานคาปลีกรายยอยและยังทําใหรานคาปลีกรายยอยนั้นสามารถคง
ตัวอยูไดมีผลกําไรท่ีนาพอใจ ซ่ึงในปจจุบันรานคาสงสวนใหญมีหนารานคาปลีกของตนเองดวย
เพ่ือเปนศูนยกระจายสินคาออกไดมากยิ่งขึ้นและทําใหสามารถขายสินคาในราคาปลีกได ผลท่ีไดคือ
ไดผลกําไรในสวนตางสินคามากขึ้นเพราะมีกําลังในการซ้ือตอรองราคาจากการคาสงทําใหไดราคา
ท่ีต่ําและกระจายสินคาออกเองทางคาปลีกเพ่ือใหเกิดผลกําไรสูงท่ีสุด 

สินคาอุปโภคและบริโภค ท่ีทําการคาสงนั้นคือสินคาจําพวก เครื่องดื่ม อาหารสําเร็จรูป 
และของใชในชีวิตประจําวนั เชน เครื่องดื่มเกลือแร ปลากระปอง บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป ผงซักฟอก 
น้ํายาลางจาน เปนตน เปนสินคาท่ีมีความจําเปนและตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคทุก
คนเปนสินคาแบบท่ีมีขายในรานสะดวกซ้ือ รานคาปลีกขายของโชหวยของชํา ตาง  ๆ

ธุรกิจรานคาสง เขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร เปนธุรกจิท่ีนาสนใจและมีความเปนไปได
อยางมากท่ีจะเจรญิเติบโตได เนื่องจากในจังหวัดสมุทรสาครเปนจังหวดัท่ีไดช่ือวาเปนเมืองแหง
เศรษฐกิจท่ีสําคัญของประเทศไทย มีศักยภาพท้ังดานการประมง การอุตสาหกรรมและเกษตรกรรม 
เม่ือเศรษฐกิจมีความเจริญกาวหนา จังหวดัสมุทรสาคร จึงเปนแหลงรวมของผูประกอบการจํานวน
มาก ท้ังผูประกอบการขนาดเล็กจนถึงขนาดใหญ(สํานกังานขอมูลจังหวัดสมุทรสาคร, 2554) รวม
ไปถึงรานคาปลีกรายยอยไดมีเกดิขึ้นในหลายพ้ืนท่ีตามหนวยงานตางๆ ถือไดวามีกลุมลูกคา
เปาหมายอยูเปนจํานวนมาก ทําใหในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาครถือเปนทําเลท่ีตั้งท่ีเหมาะแกการ
ลงทุนทําธุรกิจคาสงโดยปจจุบันเขตอําเภอเมืองสมุทรสาครมีรานคาสงรายยอยท่ีไดรับความนิยมอยู
มากกวา 20 รานท่ัวพ้ืนท่ี โดยการแขงขนัถือวาอยูในระดับสูงและรานคาสงสวนใหญลวนมีทําเล
ท่ีตั้งท่ีอยูในแหลงพ้ืนท่ีท่ีดใีกลชุมชน ซ่ึงอยูใกลกับกลุมลูกคา ซ่ึงในอําเภอเมืองสมุทรสาครมีรานคา
สงรายใหญท่ีเปนท่ีรูจกักันอยูประมาณ 5 รานคา 

ธุรกิจคาสงเปนธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูงแตกย็ังสามารถทําธุรกิจอยูไดเพราะจํานวน
รานคาปลีกรายยอยมีอยูเปนจํานวนมากกวารานคาสงแทบจะทุกพ้ืนท่ีและสินคาอุปโภค บริโภคนั้น
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เปนสินคาท่ีทุกคนตางกใ็ชในชีวิตประจําวนัทุกวันแมบางวนัจะนอยแตก็ยังสามารถขายไดทุกวันผิด
กับธุรกิจอ่ืนๆบางธุรกิจท่ีเวลามีงานก็มีเขามาตลอดแตเม่ือไหรท่ีไมมีงานก็จะไมมีรายไดเขามาเลย
ซักนิดเดียว เพราะฉะนั้นธุรกิจคาสงนัน้เปนธุรกจิท่ีมีความเปนไดมากท่ีจะประกอบอาชีพและคงอยู
ไดนานถามีวิธีการและรูปแบบในการดําเนินงานท่ีด ี

ดวยเหตุผลดังกลาวผูศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนิน
ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ของผูประกอบรานคาสงรายใหญ ในเขตอําเภอเมือง
สมุทรสาคร เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค รวมไปถึงการนํา
ขอมูลไปใชในการตัดสินใจสําหรับผูประกอบการรายใหมท่ีสนใจจะประกอบอาชีพนีใ้นอนาคต 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนิน ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ใน
อําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2. เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคในการดําเนิน ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ใน
อําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

1. ขอบเขตทางดานพ้ืนท่ีในการศึกษา 
งานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยศึกษาพ้ืนท่ีในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร เปนพ้ืนท่ีในการวิจัย

เนื่องจากเขตอําเภอเมืองสมุทรสาครเปนเขตท่ีมีความเจริญรุงเรืองทางเศรษฐกจิอุตสาหกรรมตางๆมี
สถานท่ีหนวยงานราชการ โรงเรียน โรงพยาบาล สํานักงาน โรงงานอุตสาหกรรม และ ท่ีอยูอาศัย
จําพวก บานพัก หอพัก อยูเปนจํานวนมากจึงทําใหเกิดรานคาปลีกรายยอยเกิดขึ้นในหลายๆพ้ืนท่ี
ตามหนวยงานตางๆถือไดวามีกลุมลูกคาเปาหมายอยูเปนจํานวนมาก และในเขตอําเภอเมือง
สมุทรสาคร มีรานคาปลีกคาสงท่ีมียอดขายสูงและมีประสบการณในการทําธุรกิจมากกวา10ป อยู
หลายแหง ทําใหเขตพ้ืนท่ีนี้เหมาแกการศึกษาการทําธุรกิจรานคาปลีกคาสง 

2. ขอบเขตทางดานเนื้อหาของการศึกษา 
ศึกษารูปแบบและกลยุทธของธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค เพ่ือสรางความ

ไดเปรียบในการประกอบธุรกิจเอาตัวรอดในการแขงขันและปญหาของผูประกอบการเพ่ือหา
แนวทางในการแกไขปญหา 
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3. ขอบเขตประชากร 
ประชากรในการศึกษาครั้งนี้คือ ผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบรโิภค ใน

เขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยเนนท่ีเปนผูประกอบการรายใหญมีประสบการณในการดําเนิน
ธุรกิจคาปลีกคาสงมากกวา 10 ปโดยจะใชวิธีเลือกผูใหขอมูลหลักแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling)   โดยคัดเลือกเฉพาะผูประกอบการท่ีสามารถใหขอมูลในการดาํเนินธุรกจิโดยละเอียดได
และไมมีปญหาเกี่ยวกับดานคูแขงทางการคาจะเลือกรานคาท่ีอยูในกลุมท่ีไมมีลูกคากลุมเดียวกัน
หรืออาจเรียกไดวาเปนพันธมิตรการคาสงเพ่ือใหไดขอมูลท่ีละเอียดสมบูรณและเปนความจริงท่ีสุด 

4. ขอบเขตดานเวลา 
ผูวิจัยไดกําหนดระยะเวลาในการวิจัยเดือนตุลาคม – เดือนมิถุนายน พ.ศ.2559 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบรูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร และสามารถนําขอมูลไปเปนแนวทางในการตัดสินใจของ
ผูประกอบการรายใหมท่ีสนใจธุรกิจนี้ 

2. ทําใหทราบถึงปญหาและอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและ
บริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร และสามารถนําขอมูลไปเปนแนวทางในการ
พัฒนาการดําเนินธุรกิจคาปลีกคาสงเหลาเบียรบุหรี่และของเบ็ดเตล็ดของผูประกอบการเดิมและผูท่ี
สนใจในธุรกิจ 

3. ใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจสําหรับผูท่ีสนใจในการประกอบอาชีพคาขายใน
ธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคและ สามารถอยูรอดไดทามกลางการประกอบธุรกิจท่ีมีการ
แขงขันสูง 

4. ผลการวิจัยสามารถเปนตนแบบและแนวทาง เพ่ือการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจคาสง
ของไทยใหมีศักยภาพ สามารถแขงขันและประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจได 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาเรื่อง "รูปแบบและกลยุทธการดําเนิน ธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และ
ของใชเบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร" ผูวิจัยไดทําการศึกษาวรรณกรรมท่ี
เกี่ยวของกับงานวิจัย เอกสารตางๆและจากงานวิจัยท่ีเกี่ยวของการประกอบการโดยใชแนวคิด ดังนี ้

1.แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
2.แนวคิดดานการจัดการประเภทการคาปลีกคาสง 
3.แนวคิดเกี่ยวกับตลาดตามเปาหมายและสวนประสมทางการตลาด 
4.แนวคิดตัวแบบหวงโซคุณคา 
5.ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่และของเบ็ดเตล็ด 
6.งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
1. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 

บทบาทสําคัญของผูบริหารคือการนําองคการไปถึงเปาหมายท่ีตั้งไว และผูบริหารมี
หนาท่ีรวบรวมและใชทรัพยากรขององคการเพ่ือใหองคการบรรลุถึงเปาหมาย ฝายบริหารจัดการ
ตองมอบหมายงานใหสมาชิกองคการไปปฏิบัติเพ่ือใหองคการบรรลุถึงเปาหมายไดซ่ึงจะถึง
เปาหมายหรือไมนั้นก็อยูท่ีการวางแผนงานท่ีดีจะทําใหผลการทํางานของแตละคนสนับสนุนใหถึง
เปาหมายได ผูบริหารจึงตองยึดถือเปาหมายองคการไวตลอดเวลา (พัชนี นนทศักดิ,์ 2549:2)  

การบริหารจัดการหมายถึง กระบวนการท่ีผูบริหารดําเนนิการเพ่ือใหบรรลุเปาหมายของ
องคการซ่ึงการบริหารจัดการมีลักษณะพิเศษ 3 ประการดังนี้ (พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 
(1)การบริหารจัดการเปนกระบวนการเดียวหรือหลายๆกระบวนการท่ีเกี่ยวของกันอยางตอเนื่อง 
(2) การบริหารจัดการท่ีเนนการบรรลุเปาหมายขององคการ 
(3) การบริหรจัดการสามารถมุงสูเปาหมายไดโดยการทํางานรวมกันโดยการทํางานผานบูคลากร
และทรัพยากรอ่ืนๆขององคการ 

กระบวนการบริหารจัดการ(Management Process and Goal Attainment)มีภาระหนาท่ี 4 
ประการของการบริหารจัดการท่ีทําใหเกิดกระบวนการบริหารจัดการ ตอไปนี้ (พัชนี นนทศักดิ์, 
2549:3-4) 
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1.1 การวางแผน (Planning)  
การกําหนดหนาท่ีการงานท่ีตองปฏิบัติ เพ่ือใหบรรลุเปาหมายขององคการ การวาง

รูปแบบงานท่ีควรดําเนินงาน และกําหนดเวลาในการดําเนินงาน ผูบริหารวางแผนงานอยางชัดเจน
วาตองทําเชนไรเพ่ือใหประสบความสําเร็จ ซ่ึงการวางแผนครอบคลุมถึงความสําเร็จขององคการท้ัง
ในระยะส้ันและในระยะยาว(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

1.2 การจัดการองคการ (Organization)  
การจัดองคการเปนการมอบหมายงานอันเกิดจากการวางแผนงานใหบุคลากร

ภายในองคการ จากนั้นการจัดการองคการจะสรางกลไกใหแผนงานดําเนินการได เม่ือบุคลากร
ไดรับมอบหมายงานเพ่ือสนับสนุนเปาหมายขององคการ งานท่ีไดรับการจัดการอยางดีจะสงผลให
งานของพนักงานสนับสนุนความสําเร็จของแผนกและในท่ีสุดจะสนับสนุนความสําเร็จขององคการ
(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

1.3 การชี้นํา (Influencing)  
เปนท่ีรูจักอีกนัยหนึ่งวาเปนการจูงใจ การชักนํา หรือการกระตุน การช้ีนําเปน

เหมือนการนําพากิจกรรมของสมาชิกองคการใหไปในทิศทางท่ีควรจะเปนซ่ึงก็คือทิศทางท่ีจะชวย
ใหองคการดําเนินไปสูการบรรลุเปาหมาย จุดมุงหมายของการช้ีนําท่ีตองการท่ีสุดคือการเพ่ิม
ผลผลิต(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

1.4 การควบคุม (Controlling)  
การควบคุมเปนหนาท่ีของการบริหารจัดการท่ีผูบริหารจะตอง รวบรวมขอมูลเพ่ือ

ประเมินผลการทํางานท่ีผานมาภายในองคการ เปรียบเทียบผลงานปจจุบันกับเกณฑมาตรฐานท่ีตั้ง
ไว และจากการเปรียบเทียบนี้จึงจะตัดสินใจวาองคการควรปรับปรุงเพ่ือใหเปนไปตามเกณฑ
มาตรฐานท่ีตั้งไวหรือไม การควบคุมเปนกระบวนการตอเนื่อง ท่ีผูบริหารเก็บขอมูล เปรียบเทียบ
เพ่ือหาแนวทางในการปรับปรุงองคการพัฒนาการผลิต(พัชนี นนทศักดิ์,2549:2-3) 

การบริหารจัดการและทรัพยากรขององคการ(Management and Organization 
Resources)ผูบริหารตองทราบถึงการใชทรัพยากรขององคการอยูตลอดเวลาทรัพยากรนี้รวมถึง
ทรัพยสินท้ังหมดท่ีพรอมใชในกระบวนการผลิต มีอยู 4 ประการดวยกันดังนี้ มนุษย เงิน วัตถุดิบ 
และทุน ทรัพยากรมนุษยคือบุคคลท่ีทํางานเพ่ือองคการ ทักษะและความรูเกี่ยวกับงานท่ีเขามีเปนสิง
ท่ีมีคาสําหรับผูบริหารมาก ทรัพยากรทางการเงินคือปริมาณเงินท่ีผูบริหารใชในการซ้ือสินคาและ
บริการใหกับองคการ วัตถุดิบเปนส่ิงท่ีใชในการผลิตโดยตรง ทุนคืออุปกรณท่ีใชในการผลิต (พัชนี 
นนทศักดิ์, 2549:5) 
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ประสิทธิผลในการบริหารจัดการ(Managerial Effectiveness)คือ การใชทรัพยากร
ขององคการเพ่ือใหตรงกับเปาหมายขององคการ ถาองคการใชทรัพยากรบรรลุเปาหมายได 
ผูบริหารจะไดช่ือวามีประสิทธิผลในการบริหารจัดการ เม่ือใดท่ีองคการเขาใกลเปาหมายมาก
เทาไหรก็หมายความวาผูบริหารมีประสิทธิผลมากขึ้นเทานั้น (พัชน ีนนทศักดิ์,2549:5) 

ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ(Managerial Efficiency)คือ สัดสวนของ
ทรัพยากรขององคการท้ังหมดท่ีใชในการผลิต ยิ่งสัดสวนนี้มากแสดงวาผูบริหารมีประสิทธิภาพ
มาก แตถายิ่งทรัพยากรสูญเสียไปหรือไมไดใชในการผลิตแสดงวาผูบริหารไมมีประสิทธิภาพ 
ทรัพยากรท่ีวานี้ไมไดหมายถึงเพียงแควัตถุดิบท่ีใชในการผลิตสินคาและบริการเทานั้นแตหมายถึง
น้ําพักน้ําแรงของพนักงานดวย (พัชนี นนทศักดิ์, 2549:5) 

จากการศึกษาแนวคิดการบริหารจัดการ ทําใหทราบวา ผูบริหารตองมีการบริหารจัดการ
ท่ีดีมี การวางแผนท่ีดี การจัดการองคการ การช้ีนํา และการควบคุมการดําเนินงานเพ่ือใหเกิด
กระบวนการบริหารจัดการท่ีดี การบริหารจัดการท่ีดีตองมีการบริหารทรัพยากรมนุษย เงิน วัตถุดิบ 
และทุนใหเกิดประโยชนการบริหารจัดการเปนส่ิงจําเปนท่ีควรมีเพ่ือนําไปสูการบรรลุเปาหมายท่ี
องคการกําหนดไวเม่ือองคการเขาใกลเปาหมายท่ีกําหนดไวองคการจะมีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพสูง และจากแนวคิดนี้ผูวิจัยสามารถนําไปสรางคําถามเกี่ยวกับหลักการบริหารจัดการ
ทางดานกลยุทธได  
 
2. แนวคิดดานการจัดการประเภทการคาปลีกคาสง 

2.1 การคาปลกี (Retailing)  
เปนการนําเสนอสินคาหรอืบรกิารไปยังผูบริโภคคนสุดทาย(Final consumers) เพ่ือ

การใชในครัวเรือนหรือใชสวนตัว โดยการจัดหาสินคามาเปนจํานวนมากและขายใหกับผูบริโภคใน
จํานวนนอยๆ (Newman and Cullen, 2002:12) จากความหมายของการคาปลีกสามารถสรุปลักษณะ
ไดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 

1. เปนกิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบรกิาร 
2. ลูกคา คือ ผูบริโภคเปนบุคคลหรือสถาบันท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพ่ือใชสวนตัว

ไมใชเพ่ือธุรกิจ 
3. การทําธุรกจิในขั้นสุดทายของชองทางการจัดจําหนาย โดยเปนตัวกลางระหวาง

โรงงานผูผลิตกับผูบรโิภคคนสุดทาย 
4. ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยขายในปรมิาณนอยใหกับผูบริโภค 
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5. ผูคาปลีกจําเปนตองซ้ือสินคาท่ีหลากหลายจากในประเทศหรือตางประเทศเพ่ือ
นํามาขายตอ 

6. ผูคาปลีกอาจจะขายบรกิาร ควบไปกับการขายสินคา 
7. ผูคาปลีกขายสินคาใหกับผูบริโภคท่ีแตกตางกัน เพราะแตละคนจะมีความ

ตองการท่ีแตกตางกนั 
2.1.1 หนาท่ีของธุรกิจคาปลีก 

2.1.1.1 การจัดหาผลิตภัณฑและบรกิารท่ีหลากหลาย ผูคาปลีกทําหนาท่ีเปน
คนกลางในการซ้ือสินคาจากผูผลิตในแหลงตางๆ มาขายตอใหกับผูบริโภค การหาสินคาท่ีตรงกับ
ผูบริโภคเปนเรื่องท่ีสําคัญมาก จะชวยใหผูบริโภคประหยดัเวลาในการหาซ้ือสินคา ซ้ือท่ีเดียวจบ
ครบไดทุกอยาง 

2.1.1.2 การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ รานคาปลีกจะตอง
เลือกสินคาท่ีจะนํามาขายโดยเลือกพิจารณาไดจาก 

1. สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) กลุมผลิตภณัฑท้ังหมดท่ี
ธุรกิจทําการเสนอขายประกอบดวย 1) จํานวนสายผลิตภณัฑ ท่ีธุรกิจจําเปนตองมีขาย 2) จํานวน
รายการผลิตภณัฑในแตละสายผลิตภัณฑ ตองพิจารณาวาในแตละประเภทสินคาจะขายสินคา
อะไรบาง ขนาดหรือระดับราคายังไงบาง 

2. ความหลากหลายของสินคา (Merchandise assortment) จัดหา
สินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

3. ความกวางของสินคา (Breadth of merchandise) พิจารณา
ผลิตภัณฑท่ีธุรกจิคาปลีกควรมีไวขาย 

4. ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) รายการผลิตภัณฑท่ี
เสนอขายภายในแตละสายผลิตภณัฑ เชน สี ขนาด รูปแบบ และคุณสมบัติอ่ืนๆ 

2.1.1.3 การทยอยขาย (Breaking bulk) ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือ
ผูคาสงเปนจํานวนมากแลวคอยๆขายออกใหกับผูบริโภคท่ีมาซ้ือตามส่ิงท่ีตองการ การซ้ือสินคา
จํานวนมากจะทําใหลดคาใชจายในการขนสง เชน รานโชหวยส่ังเครื่องดื่มเขามาครั้งละหลายสิบลัง
จากรานคาสงแลวนํามาขายปลีกเปนขวดๆใหกับผูบริโภค 

2.1.1.4 การเก็บสินคาคงเหลือ (Holding inventory) ผูคาจะตองเก็บรักษา
สินคาคงเหลือไวจํานวนหนึ่งเพ่ือใหพอตอความตองการของลูกคา ถาผูคาเก็บสินคาไวไมพอ เม่ือ
ลูกคาตองการซ้ือสินคาแลวไมมีสินคาจะทําใหสูญเสียลูกคา แตถาเก็บสินคาไวมากเกนิไปกจ็ะทํา
ใหเงินทุนขาดการหมุนเวียน และเสียคาใชจายในการเก็บรกัษาเพ่ิมมากขึน้ ดังนัน้ผูคาควรพิจารณา
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ถึงจุดส่ังซ้ือท่ีเหมาะสม เม่ือสินคาลดลงจนถึงจุดท่ีตั้งไวก็ส่ังซ้ือเขามาใหมเพ่ือปองกันสินคาหมด
และไมมีใหลูกคา 

2.1.1.5 การจัดหาบริการ (Providing service) ผูคาปลีกไมไดมุงขายสินคา
เพียงอยางเดียวเพราะในบางสินคาตองมีบริการควบคูไปดวย เชน รานเฟอรนิเจอรมีการใหบรกิาร
สงสินคาถึงบานเพ่ือความสะดวกสบายของลูกคา 

2.1.1.6 การจัดแสดงสินคาและการใหบรกิารเพ่ิมเติม (Providing display and 
additional service) ตองมีการจัดแสดงสินคาใหโดดเดน โดยการจดัวางสินคาแยกเปนหมวดหมู
ชัดเจน เพ่ือดึงดูดลูกคาหรือผูท่ีผานไปมาใหเขามาซ้ือสินคาในราน โดยเริ่มจากเกิดการรับรู 
(Perception) ไดพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิดความตองการ (Desired) และเกิด
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Action) และยังเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับรานคาดวย 

2.1.1.7 การเพ่ิมคณุคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing the value of 
products and services) ผูคาปลีกสามารถเพ่ิมคณุคาสินคาและบริการได ตัวอยาง รานขายผลไมซ้ือ
ผลไมจากเกษตรกรโดยรงเพ่ือขายตอซ่ึงเพ่ิมคณุคาไดดวยการพัฒนาบรรจุภัณฑ ทําใหลูกคาเต็มใจท่ี
จะจายเงินเพ่ิมขึน้เนื่องจากเห็นคณุคาในสินคานั้น 

2.1.1.8 การใหความสะดวกดานเวลา (Convenience of timing) ตองทําให
ผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันวามีสินคาและบริการไวพรอมขายและบริการในเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 
เชน ราน 7-11ประสบความสําเร็จจากการใหบรกิารขายตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 

2.1.1.9การจัดหาทําเลท่ีตั้ง (Accessibility of location) ทําเลท่ีตั้งเปนปจจัยท่ี
สําคัญมากสําหรับผูคาปลีก จะตองคดิถึงความสะดวกของผูบริโภคเปนหลัก ทําเลท่ีตั้งท่ีดีชวยสราง
ภาพลักษณ และชวยสงเสริมรานคาปลีกไดอยางไรก็ตามในปจจุบันมีการคาปลีกท่ีขายผานทาง
อินเทอรเน็ตและโทรศัพทมากจึงไมจําเปนตองมีรานคาปลีกก็ได 

2.1.1.10การใหความสะดวกดานขนาด (Convenience of size) ผูคาปลีกท่ีจะ
ประสบความสําเร็จไดนั้นตองปรับขนาดของสินคาใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคา ตวัอยาง 
รานคาปลีกคาสง นําสินคาจากการขายเปนลังนํามาแบงใสถุงเปนจํานวนครึ่งโหลด เชน ผงซักฟอก
แบงใสแพ็คละ6ถุง หรอื เครื่องดื่มแบงขายเปนราคาสงตั้งแตซ้ือจํานวน 3ขวด ขึ้นไป 

2.1.1.11ขอมูลขาวสารทางการตลาด (Marketing information) ผูคาปลีกอยู
ใกลชิดกับผูบริโภค ทําใหรูถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรม ความพึงพอใจของผูบริโภค และคํา
ติชมหรือขอเสนอแนะของลูกคาเกี่ยวกับสินคาหรือรานคา ขอมูลเหลานี้จําทําใหรานคาปลีก
สามารถจัดหาสินคาไวขายและบริการใหตรงตามความตองการของลูกคาได 
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2.1.1.12การใชกลยุทธท่ีสอดคลองกับรูปแบบดํารงชีวิตของผูบริโภค 
(Lifestyle)ในปจจุบันรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคเปล่ียนแปลงไปอยางมาก ผูคาปลีกจึงตอง
จัดหาสินคาและบรกิารท่ีตอบสนองความตองการและเขากบัรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคให
ได 

2.1.2 คุณสมบัติของการคาปลีก  
1. ทําเลท่ีตั้ง (Location) เปนส่ิงสําคัญมากท่ีจะจูงใจใหลูกคามาซ้ือสินคา 

รานคาควรตั้งอยูใกลกับแหลงชุมชนและสะดวกตอการเดนิทางของลูกคา 
2. ขนาด (Size) ขนาดรานคามีผลตอความคาดหวังของลูกคา เชน ลูกคาหวัง

วารานคาขนาดใหญมีสินคาใหเลือกมากวารานคาขนาดเล็ก ซ่ึงจะมีขอจํากัดในการจดัหาสินคาท่ีมี
ความหลากหลายและมีการจัดเก็บสินคาไดจํานวนนอย 

3. การบริหารการเสนอขายสินคา (Merchandise management) ผูคาปลีกตอง
คํานึงถึงประเด็นตางๆดังนี ้  

  1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix)  
  2 ความหลากหลายของสินคา (Merchandise assortment) 
  3 ความกวางของสินคา (Breadth of merchandise) 
  4 ความลึกของสินคา (Depth of merchandise) 

4. ราคา (Price) การตั้งราคาสินคาตองยึดหลักคณุคาท่ีรับรูในสายตาของ
ลูกคา เชน ลูกคาคาดหวังวาจะซ้ือสินคาจากซูเปอรมารเก็ตไดในราคาถูก ลูกคาคาดหวังวารานคา
ปลีกแบบเนนสินคาราคาถูก 

5. คุณภาพและบรกิาร (Atmosphere and services) ลูกคามักตองการสินคาท่ีมี
คุณภาพท่ีดี ราคาต่ํา และบริการท่ีดี ซ่ึงเปนปจจัยท่ีลูกคานํามาใชในการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาจาก
รานคาใด แตสินคาคณุภาพดีและใหบริการท่ีดีจะทําใหตนทุนของสินคาเพ่ิมขึน้ ทําใหราคาของ
สินคาสูงขึ้นตามไปดวย ดังนั้นผูคาปลีกจําเปนตองคิดคํานวณท้ังดานคุณภาพ การบรกิาร และราคา
ใหมีความเหมาะสมและสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายท่ีจะซ้ือสินคา โดยสราง
คุณคาการรับรูใหลูกคาไดเหมาะสมกับราคาสินคานั้น 

2.1.3 การบริหารการคาปลีก (Retailing management) 
เปนการวางแผนการบริหารการคาปลีกเพ่ือตอบสนองตอความตองการความ

พึงพอใจของผูบริโภคและสําเร็จเปาหมายของธุรกิจการคาปลีก เปนการจัดหาคณุคาใหกับลูกคา
และพัฒนาใหเหนือกวาคูแขง (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 
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2.1.3.1 การกําหนดกลยุทธการคาปลีก กลยุทธการคาปลีก ธุรกิจวางแผนใน
การใชทรัพยากรใหสําเร็จตามเปาหมาย ประกอบดวย ลักษณะตลาดเปาหมาย ลักษณะของสินคา
และบริการ และวิธีการซ่ึงผูคาปลีกสรางขอไดเปรียบเหนือกวาคูแขงในระยะยาว (ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2546) 

1. ทําเลท่ีตั้งของธุรกิจคาปลีก หาท่ีทําเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมกับสินคาท่ี
จําหนาย และเกิดผลประโยชนสูงสุด เสียคาใชจายต่ําท่ีสุดจากทําเลท่ีตั้งนั้นๆ 

2. การเลือกตําแหนงท่ีตั้ง เลือกตําแหนงเฉพาะเจาะจงของท่ีตั้งธุรกิจ
วาอยูท่ีไหน ถนน อาคารใด 

3. กลยุทธการตลาดคาปลีกไดแก 1) กําหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจ
คาปลีก เลือกตลาดเปาหมายท่ีถูกตอง 2) กําหนดกลยุทธการตลาดการคาปลีกตอบสนองความพึง
พอใจของตลาดเปาหมาย 3) กําหนดแผนของผูคาปลีก คํานึงถึงความแตกตางท่ีตอบสนองความพึง
พอใจลูกคาไดและทําไดดกีวาคูแขง 

4. กลยุทธดานการเงิน เปนส่ิงท่ีสําคัญในการกําหนดกลยุทธดาน
ธุรกิจ 

5. โครงสรางองคการ และ การบริหารทรัพยากรมนษุย  
6. ระบบขอมูลสารสนเทศทางการตลาด และ การบริหารเครือขาย

ผูขายสินคา  
2.1.4 การบริหารรานคา 

2.1.4.1 การบริหารรานคาและการควบคุมตนทุน  
1. การบริหารรานคา เปนกิจกรรมของธุรกิจคาปลีกซ่ึงเกี่ยวกับการ

คัดเลือกพนกังานประจํารานคา จึงจําเปนตองใชการบริหารทรัพยากรมนุษย ซ่ึงประกอบดวย  
1 การสรรหา (Recruiting) 
2 การคดัเลือก (Selecting) 
3 การฝกอบรม (Training) 
4 การควบคุมบังคับบัญชา (Supervising) 
5 การประเมินผล (Evaluating) 
6 การกําหนดคาตอบแทนพนกังาน (Employee compensation) 

 ขั้นตอนเหลานี้ทําใหการบริหารทรัพยากรมนุษยท่ีใชบริหารรานคา
เปนไปตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดไว  



12 

 

 

2. การควบคุมตนทุน เกี่ยวกับการควบคุมตนทุนและคาใชจายใน
รานคาใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

2.1.4.2 แผนผังรานคา การออกแบบรานคา และ การบริหารสินคาใหเปนท่ี
รับรู 

1. แผนผังราน กําหนดชัดเจนวาสินคากลุมไหนจะวางตรงไหนของ
ราน โดยแยกชัดวางออกเปนหมวดหมูอยางชัดเจน เชน กลุมสุรา กลุมเครื่องใชในครัวเรือน กลุม
บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป 

2. การออกแบบรานคา เพ่ือรานคามีบรรยากาศท่ีดีดูนาเขา หรือ จัด
แตงรานตามเทศกาลตางๆ เชน ปใหม ตรุษจีน เปนตน โดยเนนท่ีความสะดวกและความทันสมัย 

3. การบริหารสินคาใหเปนท่ีรับรู เปนวิธีการท่ีผูคาใชเพ่ือเสนอขาย
ใหกับลูกคาทําใหเกิดผลการตัดสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงรานคาตองพิจารณาถึงประเด็น 4 ประการคือ 

   1 เทคนิคการนําเสนอโดยมุงท่ีความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง 
   2 การนําเสนอรูปแบบหรือชนิดของสินคา 
   3 การนําเสนอในเรื่องสี 
   4 การตั้งราคาเชิงระดับ 
   5 การบริหารสินคาในแนวดิ่ง 

2.1.5 การใหบรกิารลูกคา เปนกิจกรรมของธุรกิจคาปลีก ท่ีเพ่ิมการรับรูใหกับลูกคา
เม่ือมีการเลือกและการตัดสินใจซ้ือสินคา เชน การรับเปล่ียนสินคา การจัดสงสินคา บริการหอ
ของขวัญ เปนตน 

2.1.6 การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยืนของธุรกจิคาปลีก (Sustainable 
competitive advantage) เปนการพัฒนาดานตางๆ ใหเหนือกวาคูแขงขนัในการตอบสนองความพึง
พอใจของลูกคา เพ่ือสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยืนใหกับธุรกิจ 
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ภาพท่ี 1 แสดงการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ียั่งยนื 
 

2.2 การคาสง (Wholesaling) 
คือ ผูท่ีจัดจําหนายสินคาในปริมาณมากๆเพ่ือไปจําหนายตอผูซ้ืออีกทอดหนึ่ง หรือ

จําหนายใหกับผูซ้ือรายใหญท่ีซ้ือไปใชเปนจํานวนมาก การคาสงมีความจําเปนมากในตลาดปจจุบัน 
เพราะผูผลิตไมสามารถเขาถึงผูคารายยอยตามท่ีตางๆได ผูคาสงจึงเปนตัวกลางระหวาง ผูผลิต กับ 
ผูคาปลีก และผูคาสงยังมีอีกหลายวิธีกวาสินคาจะถูกผานไปถึงผูคาปลีก เชน รับสินคาจากของ
หางสรรพสินคา แม็คโคร โลตัส บ๊ิกซี เปนตน มาเก็บไวท่ีรานของตนกอนจะสงไปถึงมือผูคาปลีก
รายยอย (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

2.2.1 ชนิดของผูคาสง 
1. การคาสงโดยกิจการ (Company-owned wholesalers)  

กิจการทําการคาสงดวยตัวเอง คือ กิจการจะมีท้ังแผนกผลิต แผนก
คลังสินคา แผนกขายทําหนาท่ีขายใหท้ังรานคารายยอยโดยตรงเองและใหกับผูคาสงรายใหญดวย 

การสรางขอไดเปรียบ
ทางการแขงขันท่ียั่งยนื 

1. ความภกัดจีาก
ลูกคา 

6 .ขอไดเปรียบท่ี
หลากหลายเหนือ
คูแขง 

2.ทําเลท่ีตั้ง 

3. ความสัมพันธกับ
ผูขาย 

5. การดําเนนิงานท่ีใช
ตนทุนต่ํา 

4. พนักงานท่ีมี
ประสิทธิผลและมีความ
ผูกพันกับองคกร 
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แผนกผลิตก็ผลิตสงคลังสินคาทําหนาท่ีเก็บรักษาสินคาและมีแผนกสงของคอยสงสินคาใหตาม
ใบส่ังซ้ือจากลูกคาซ่ึงจะเปนรานคาปลีกรายยอยหรือรานคาสงก็ได 

2. การคาสงโดยบริษัทท่ีทําหนาท่ีคาสงอิสระ (Independent wholesalers) 
กิจการจางกิจการอ่ืนทําหนาท่ีขายสินคาท้ังหมดใหกิจการ เม่ือกิจการผลิต

เสร็จก็นําสินคาท้ังหมดไปท่ีผูคาสงเพ่ือทําการกระจายกินคาตอไป ท่ีเก็บสินคาอาจเปนของกิจการ
เองบางสวนและเปนของกิจการท่ีทําหนาท่ีคาสงแทนอีกบางสวนก็ได กิจการคาสงเหลานี้มีการคา
สงหลายอยางท่ีแตกตางกันออกไป เชน (1) กิจการท่ีขายสงสินคาท่ัวไปทําหนาท่ีสงสินคาหลาย
ชนิดมักเปนสินคาท่ีไมเจาะจงแบบพวกสินคาท่ีใชในชีวิตประจําวัน (2) กิจการท่ีขายสงสินคาท่ีมี
ลักษณะเฉพาะ พวกเครื่องใชไฟฟา เส้ือผา สินคาเหลานี้ขายในวงแคบ แตมีความเช่ียวชาญเฉพาะท้ัง
ทางเทคนิคและการตลาด 

3. กิจการคาสงแบบจํากัดการบริการ (Limited-service wholesalers)  
กิจการคาสงไมไดใหบริการครบวงจร เพ่ือลดตนทุนของสินคาลง เชน  
1 กรณีท่ีตองชําระเงินสดและขนสงเอง คือ ไมมีการบริการหีบหอ ตอง

ชําระเงินสด และ อาจตองทําการขนสินคาเอง ทําใหสินคามีราคาขายท่ีต่ํา เชน หางแม็คโครเม่ือ
เทียบกับรานยี่ปวเดิมแตรานยี่ปวไดเปรียบตรงท่ีไมมีตนทุนคาบริหารจัดการ สงใหถึงท่ีมีความ
ผูกพันสวนตัวกับลูกคา 

2 กรณีขายสงทางไปรษณีย จําหนายโดยแคตตาลอก ในขณะเดียวกันก็มี
สมาชิกทําหนาท่ีจําหนายสินคาโดยใหกับกิจการ โดยสมาชิกไดสวนลดพิเศษและนําไปจําหนาย
ใหกับลูกคาในราคาปกติโดยเปนสินคาพิเศษไมมีจําหนายท่ัวไปจะพบวาการจัดจําหนายเปนสวน
หนึ่งของความสําเร็จทางการตลาด แตเปนปจจัยท่ีนักการตลาดบางสวนมองขามไป เพราะ คิดวาไม
เกี่ยวของ แตเม่ือมีผลิตภัณฑ มีราคาท่ีเหมาะสม มีการทุมโฆษณา แตไมสามารถจัดจําหนายได ส่ิงท่ี
มีท้ังหมดก็จะสูญเปลาและทําใหการตลาด ลมเหลว (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

2.2.2 หนาท่ีของผูคาสง (Wholesalers Functions)  
หนาท่ีของผูคาสงโดยท่ัวไป ในฐานะท่ีผูคาสงตองใกลชิดและเกี่ยวของ

โดยตรงกับผูผลิต ผูคาปลีกและผูบริโภค มีหนาท่ีดังนี้ (สุวทิย เปยผอง, 2535) 
1. การขายและการสงเสริมการขาย ผูคาสงชวยใหผูผลิตเขาถึงลูกคาซ่ึงมีอยู

จํานวนมาก ผูคาสงมีความชํานาญในการขายมากกวาผูผลิต และในบางครั้งยังไดรับความเช่ือม่ัน
มากกวาผูผลิตมากกวาอีก และ ผูคาสงยังชวยในการสงเสริมการขายโดยการสงเอกสารโฆษณาของ
สินคาและแคตตาลอกสินคาใหลูกคาอีกดวย 
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2. จัดซ้ือสินคาและจัดแบงประเภทสินคา ผูคาสงมีหนาท่ีเลือกซ้ือสินคา เพ่ือ
ตอบสนองการซ้ือสินคาของผูคาปลีกและผูบริโภค และจัดแบงประเภทสินคาตามความตองการของ
ลูกคา และเพ่ือความสะดวกของผูคาปลีก 

3. หนาท่ีในการแบงแยกจํานวน ผูคาสงจะซ้ือสินคาเปนจํานวนมาก แลว
ทยอยขายใหกับผูคาปลีกในจํานวนท่ีเหมาะสมกับผูคาแตละราย เชน ผูคาสงซ้ือปลากระปองมา 100 
โหล แลวขายใหรานคาปลีกบางราน 10 กระปอง บางราน 20 กระปอง 

4. ทําหนาท่ีเปนคลังสินคาทําหนาท่ีเก็บรักษาสินคาไวในคลังสินคาจนกวาจะ
มีลูกคาส่ังซ้ือ เปนการชวยลดคาใชจายและลดความเส่ียงในการเก็บรักษาสินคาใหกับผูคาปลีก 
ผูผลิต และ ผูบริโภค 

5. ทําหนาท่ีขนสงสินคา เม่ือลูกคาส่ังซ้ือผูคาสงจะรีบทําการสงใหทันที ผูคา
ปลีกจะสะดวกในการไดรับสินคาและไมจําเปนตองมีสินคาคงเหลือไวมากเปนการประหยัดเงินทุน
และลดความเส่ียงท่ีสินคาจะสูญหายหรือเส่ือมคุณภาพใหกับผูคาปลีกอีกดวย 

6. หนาท่ีทางดานการสนับสนุนทางการเงิน ชวยเหลือผูคาปลีกได โดยการ
ใหเครดิตหรือใหสวนลดเงินสด สวนลดการคาและการจายคาสินคาเปนเช็ค 

7. การรับหนาท่ีเส่ียงภัย กรณีสินคาหาย การถูกขโมย ไฟไหม และความ
ลาสมัยของสินคา 

8. ชวยใหขอมูลเกี่ยวกับตลาด ผูคาสงใหขอมูลทางการตลาดท่ีเปนประโยชน
ตอผูคาปลีก และลูกคาในดานคูแขง ผลิตภัณฑใหม ราคาสินคา และ อ่ืนๆ 

9. คาดหมายความตองการของลูกคา ผูคาสงจะตองรูถึงความตองการของ
ผูบริโภค เพ่ือท่ีผูคาสงจะไดจัดซ้ือสินคาใหถูกตองตามประเภทตางๆไดอยางเหมาะสมในระดับการ
ชายสง 

10. ใหคําปรึกษาและใหบริการในดานการบริหารงาน ชวยปรับปรุงการ
ทํางานโดยการฝกอบรมพนักงานขาย เชน จัดราน จัดระบบ บัญชี และกาควบคุมสินคาคงเหลือ 

จะเห็นวา ผูคาสงมีความสําคัญอยางมากตอผูผลิต ผูคาปลีก ผูบริโภค และธุรกิจอ่ืน 
อยางมาก ดังนั้นในระบบเศรษฐกิจจึงจําเปนตองมีท้ังผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก และผูบริโภค ซ่ึงจะทํา
ใหกิจการการคารุงเรื่องและเติบโตมากยิ่งขึ้น (สุวิทย เปยผอง, 2535) 

จากการศึกษาทําใหทราบวา แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารรานคาปลีกคาสง มีหลักการใน
การบริหารรานคาปลีกคาสง โดยมีการวิเคราะหสถานการณการคาท้ังคาปลีกและคาสง กําหนดกล
ยุทธการคาปลีกคาสง การบริหารสินคา และการบริหารรานคาท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทําใหการ
ดําเนนิธุรกิจนั้นมีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จไดตามเปาหมายท่ีรานคาตองการและมีผลกําไรสูง 
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ในสวนของการนําไปใชในงานวิจัย คือ สามารถใชในการกําหนดขอบเขตทางดานเนื้อหา ดาน
ประชากรและสรางแนวคําถามเกี่ยวกับการจัดการรานคาปลีกคาสง 

 
3. แนวคิดเกี่ยวกับตลาดตามเปาหมายและสวนประสมทางการตลาด 

3.1 ตลาดเปาหมาย (Target marketing) 
หมายถึง กลุมผูบริโภคท่ีกิจการคาดวาจะจําหนายสินคาได เชน ผูจําหนาย

เครื่องสําอางเอสเต ท่ีมีราคาสูง ก็จะตองมุงตลาดเปาหมายไปท่ีกลุมลูกคารายไดสูง ผูจําหนาย
เครื่องสําอางท่ีไมมีช่ือเสียงราคาของไมแพงมากก็จะมุงตลาดเปาหมายไปท่ีลูกคารายไดต่ํา ซ่ึง
นับเปนกลุมลูกคาเปาหมายของกิจการ การรูถึงกลุมลูกคาเปาหมายท่ีแนนอน จะสามารถกําหนด
แผนการตลาดและกลยุทธในการเขาถึงผูซ้ือและจําหนายสินคาของตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพ 
(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

กลยุทธในการเลือกตลาดเปาหมาย (Target Marketing Strategies)หมายถึง การ
เลือกตลาดท่ีเหมาะสมตอสินคาหรือบริการ รวมท้ังความสอดคลองระหวางขอจํากัดของกิจการและ
ของผูบริโภค เชน สินคาท่ีมีตนทุนสูงราคาจําหนายสูง ลูกคาควรจะมีลักษณะอยางไร ทําใหเห็นวา
นักการตลาดตองเขาใจวาลูกคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑของกิจการเปนคนกลุมใด เพ่ือนําไปวางแผนทาง
การตลาด สําหรับกลยุทธท่ีนิยมใชเลือกตลาดเปาหมายโดยท่ัวไปแบงออกเปนดังนี้(สุดาพร กุณฑล
บุตร, 2555) 

1. การตลาดสินคาท่ีมีความแตกตางกัน (Differentiated marketing)  
หมายถึง การตลาดท่ีเลือกกลุมผูบริโภคเฉพาะอยางและออกแบบผลิตภัณฑ

เฉพาะกลุม เชน รองเทากีฬาท่ีแบงเปนรองเทาเทนนิส รองเทาวิ่ง รองเทาฟุตบอล หรือสินคา
เครื่องสําอางท่ีแบงผูบริโภคออกเปนหลายกลุมในผลิตภัณฑเดียว และออกผลิตภัณฑเฉพาะท่ี
เหมาะสมตอผูบริโภคแตละกลุม เชน แบงเสนผมออกเปนหลายชนิด แลวผลิตแชมพูท่ีเหมาะสมตอ
เสนผมแตละชนิดออกมาจําหนายใหผูบริโภค(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

2. การตลาดสินคาเฉพาะกลุม (Concentrated marketing)  
หมายถึง การเลือกตลาดเปาหมายท่ีเปนกลุมเฉพาะ เชน นักดนตรี นักเลนเครื่อง

เสียง ตลาดสินคาประเภทเครื่องเสียง มีคนสวนหนึ่งท่ีเลนเครื่องเสียงแบบมืออาชีพ ทําใหเครื่องเลน
เครื่องเสียงของลูกคากลุมนี้แตกตางจากท่ีลูกคาท่ัวไปซ้ือมาฟง(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

3. เปาหมายการตลาดในระดับสากล (Global target marketing)  
ธุรกิจสวนใหญในปจจุบัน มุงการจําหนายสินคาใหผูบริโภคท่ัวโลก ผูบริโภค

เปาหมายจึงไมใชผูบริโภคแคเฉพาะกลุมไดกลุมหนึ่งหรือพ้ืนท่ีใดพ้ืนท่ีหนึ่งดังนั้นลักษณะความ
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ตองการ รสนิยมจึงแตกตางกันไป ธุรกิจตองมุงท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑและวางแผนการตลาดเพ่ือน
ตอบสนองความตองการของลูกคาท่ัวโลก เชน เปปซ่ี โคกแม็คโดนัลดเคเอฟซี ท่ีมีผลิตภัณฑสวน
ใหญจําหนายแกผูบริโภคท่ัวโลก(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

3.2 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed)  
หมายถึง องคประกอบท่ีเกี่ยวของกับสินคาหรือบริการท่ีนําเสนอสูผูบริโภคโดยตรง 

ปจจัยท่ีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดประกอบดวยปจจัยดานการตลาดท่ีเรียกกันวา 7 Ps 
ดังตอไปนี้(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  
หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีจะเสนอขายสูผูบริโภคเพ่ือสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจ เชน บรษิัทเครื่องสําอางคลินิกมีลิฟสติคเปนผลิตภณัฑออกจําหนาย ในขณะท่ี
บริษัทลีวายสมีกางเกงยีนสเปนผลิตภณัฑออกจําหนายเปนตน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

การบริหารผลิตภณัฑมีขอบเขตท่ีเกี่ยวกับผลิตภณัฑท่ียังไมไดนําออกสูตลาด 
และผลิตภัณฑท่ีกําลังจะตองนําออกจากตลาด ท้ังนี้ ความสําเร็จทางการตลาดขึ้นกับผูบริหารมีความ
เขาใจวิธีการบริหารผลิตภัณฑท้ังกอนและหลังการออกวางตลาด การบริหารผลิตภัณฑนี้แบงการ
พิจารณาออกไดดังนี(้สุดาพร กณุฑลบุตร, 2555) 

1 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) 
2 การบริหารผลิตภณัฑท่ีจําหนายในปจจุบัน (Managing product over the life 

cycle) 
2. ราคา (Price)  

หมายถึง ราคาของสินคาหรือบรกิารท่ีผูบริโภคตองจายเพ่ือใหไดสินคานั้น ราคา
จะตองมีมูลคาสูงกวาตนทุนของสินคาหรือบรกิาร เพ่ือจะไดเกิดสวนตางเปนผลกําไรใหแกกิจการ 
เชน บริษัทคลินกิ จําหนายลิฟสติคในราคาแทงละ 750 บาท สายการบินแอรเอเชียเสนอขายตั๋ว
เครื่องบินในราคาท่ีต่าํกวาสายการบินอ่ืน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

ในการดําเนนิงานนัน้ การจําหนายสินคาและบริการสูผูบรโิภคไมใชขึน้อยูกับ
ตัวผลิตภัณฑและตนทุนเทานัน้ แตราคาขายก็เปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอตัวผลิตภณัฑ เชน การสราง
ภาพลักษณ ความนาเช่ือถือ จูงใจใหผูบริโภคซ้ือ กิจการจึงใชราคาเปนกลยุทธในการกระตุนให
ยอดขายไดตรงตามเปาหมายท่ีตองการ(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 
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3. สถานท่ี (Place)  
หมายถึง ชองทางในการนําสินคาเสนอขายผูบรโิภค เชน ตลาดสด ซุปเปอรมาร

เก็ต จําหนายสินคาทางไปรษณยี ทางอินเทอรเนต็ และชองอ่ืนๆ ในปจจุบันมีการขายสินคาท่ีเปน
แอพพริเคช่ันผานออนไลนทางโทรศัพท หรือ มีการจําหนายสินคาอ่ืน(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

4. การสงเสริมการจําหนาย (Promotion)  
หมายถึง การกระตุน จูงใจใหผูบริโภคหันมาสนใจซ้ือสินคาและบริการจาก

กิจการ เชน การโฆษณา การสงเสริมการขายท่ีมีหลายวิธี เชน ลด แลก แจก แถม เพ่ือใหผูบริโภคท่ี
ยังไมเคยสนใจซ้ือสินคาหันมาสนใจซ้ือสินคา และทําใหผูบริโภคไมหันไปซ้ือของคูแขง(สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2557) 

5. บุคคล (People)  
ตองอาศัยการคดัเลือก การฝกอบรม การจูงใจเพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคาใหเกิดความแตกตางเหนือคูแขง เปนความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบรกิารและ
ผูใชบริการขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบรกิาร 
มีความคดิริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร(สุดาพร 
กุณฑลบุตร, 2557) 

6. สภาพทางกายภาพ (Physical) 
คือ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง

คุณภาพโดยรวม ท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ท้ัง
ทางดานการแตงกายสุภาพเรียบรอย คําพูดคําจาตองสุภาพออนโยน การใหบรกิารท่ีรวดเร็ว และ 
การใหผลประโยชนอ่ืน ท่ีลูกคาควรไดรับ(สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555) 

7. กระบวนการ (Process) 
คือ กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอ

ใหกับผูใชบริการเพ่ือใหบรกิารอยางถูกตองรวดเร็ว  และทําใหผูใชบรกิารเกดิความประทับใจขึน้
(สุดาพร กณุฑลบุตร, 2555) 

จากการศึกษาทําใหทราบวาแนวคดิเกี่ยวกับการตลาดเปาหมายคือ 1. การตลาดสินคาท่ีมี
ความแตกตางกัน (Differentiated marketing) 2. การตลาดสินคาเฉพาะกลุม (Concentrated 
Marketing) 3. เปาหมายการตลาดในระดับสากล (Global target marketing) และสวนประสมทาง
การตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) การสงเสริมการจําหนาย 
(Promotion) บุคคล (People) สภาพทางกายภาพ (Physical) กระบวนการ (Process) หรือกค็ือ 7Ps 



19 

 

 

จากแนวคิดนี้ผูวิจยัสามารถนําไปสรางแนวคําถามเกี่ยวกับการตลาดตามเปาหมาย และ สวนประสม
ทางการตลาดได 

 
4. แนวคิดตัวแบบหวงโซคุณคา 

พักตรผจง วัฒนสินธุ และ พสุ เดชะรินทร (2545) กลาวไววาหวงโซแหงคุณคา (Value 
Chain Model) คือ กระบวนการทํางานขององคกรในดานตางๆ ซ่ึงแบงตัวแบบของหวงโซแหง
คุณคาออกเปน 2 ลักษณะ คือ (1) กิจกรรมหลัก (Primary activities) เปนกิจกรรมท่ีธุรกิจดําเนินงาน
ใหเกิดสินคาหรือบริการเพ่ือสงใหลูกคาประกอบดวย การตลาด การขายสินคา และการใหบรกิาร
หลังการขาย (2)กจิกรรมสนับสนุน (Support activities) เปนกิจกรรมท่ีดําเนินงานเพ่ือใชในการ
สนับสนุนการดําเนินงานของกจิกรรมหลัก ประกอบดวย การจัดซ้ือ การบริหารทรัพยากรบุคคล 
การวจิัยและพัฒนา การนําเอาเทคโนโลยีมาใชพัฒนาองคกรและการบริหารโครงสรางพ้ืนฐานของ
องคกร เชน การบัญชี การเงิน และการบริหารจดัการงานท่ัวไปในองคกร 

4.1 การวิเคราะหหวงโซแหงคุณคา (Value Chain Analysis) 
ชวยใหผูท่ีศึกษาไดทราบถึงการดําเนินงานภายในองคกร และยังสามารถใชเปน

หลักในการวิเคราะหความสามารถภายในองคกรเพ่ือใชในการพิจารณาวาการดําเนินงานในแตละ
งานขององคกรเปนจุดแข็งหรือจุดออน ตองมีการปรับปรุงสวนใดบางเพ่ือใหการปฏิบัติงานมีความ
สอดคลองกัน รวมท้ังพิจารณาแตละกิจกรรมงาน ท่ีทําใหเกิดคณุคาและผลตอบแทน (Margin) ใน
การดําเนนิธุรกิจ ในแตละกิจกรรมประกอบดวย ดังนี ้

1. Supply chain management ประกอบดวยกจิกรรมท่ีเกี่ยวของกับการรับเขา คือ 
การขนสง การจดัเก็บ และปจจัยนําเขาตางๆ การควบคุมและจัดการวัตถุดิบคงคลัง 

2. Operation ประกอบดวยกจิกรรมท่ีเกี่ยวกับการแปรรูปวตัถุดิบตางๆนั้น ให
ออกมาเปนสินคา และ การบรรจ ุ

3. Distribution ประกอบดวยกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการจัดเก็บ รวบรวมจําหนาย
สินคาทีเสร็จแลวไปยังลูกคา การบริหารจัดการสินคาคงคลัง 

4. Sales and Marketing ประกอบดวยกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกบัการจูงใจใหลูกคาซ้ือ
สินคาและบริการ ไดแก การคดัเลือกชอทางการจดัจําหนาย การกําหนดราคาขาย การสรางเครือขาย
ลูกคา การสงเสริมการขาย 

5. Service ประกอบดวยกจิกรรมท่ีครอบคลุมถึงการใหบรกิารเพ่ือเพ่ิมคุณคา คือ 
บํารุงรักษาสินคา และบรกิารหลังการขาย 
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ภาพท่ี 2 แสดงกิจกรรมหลักในการดําเนินธุรกิจ 
 

กิจกรรมสนับสนุนของตัวแบบหวงโซแหงคุณคา ประกอบดวยกจิกรรมตางๆดังนี ้
1. Procurement คือ กิจกรรมในการจดัซ้ือวัตถุดิบและปจจยัการผลิต เพ่ือเขามาใชใน

กิจกรรมหลัก 
2. Technology Development คือ กิจกรรมท่ีเพ่ิมคณุคาใหกบัตัวสินคาหรือกระบวนการ 

เชน การหาเทคโนโลยีจากแหลงตางๆ การวจิัยตลาด เทคโนโลยีการผลิต เปนตน 
3. Human Resource Management คือ กิจกรรมท่ีเกีย่วกับการบริหารทรัพยากรมนษุย 

การวิเคราะหความตองการดานบุคลากรในดานตางๆ ท้ังการผลิตและการบริหารจดัการเพ่ือใหมี
จํานวนบุคลากรท่ีเหมาะสมกับงาน การสรรหาคัดเลือก การฝกอบรมกอนการปฏิบัติงานจริง การ
บริหารเงินเดือนและคาตอบแทน สวัสดกิาร 

4. Firm Infrastructure คือกิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการบริหารงานท่ัวไปในองคการ การ
วางแผนธุรกิจการคาประกอบดวยการคาดการณถึงยอดขาย การวางแผนการจัดหาวตัถุดิบให
เพียงพอกับความตองการของลูกคา วางแผนการผลิต รวมถึงการวางแผนจดัการสินคาคงคลังให
พอดีตอความตองการของตลาด 

 
 
 
 
 

Primary 
Activities 

Supply Chain 

Operation 

Distribution 

Sales and Marketing 

Service 
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ภาพท่ี 3 แสดงกิจกรรมสนับสนนุในการดําเนินธุรกิจ 
  

จากการศึกษาทําใหทราบวาแนวคดิเกี่ยวกับตวัแบบหวงโซคุณคา คือ ครอบคลุมถึงการ
ดําเนินงานท้ังหมดของธุรกิจ ท้ังดานกิจกรรมหลัก ตั้งแตสถานประกอบการไดรับวัตถุดิบเขามาผาน
กระบวนการผลิตจนถึงกระบวนการจัดจําหนายใหลูกคา และยังมีกิจกรรมสนับสนุนเปนตัวชวยใน
การบริหารจดัการดําเนินงานของกิจกรรมหลักใหมีประสิทธิภาพ จากแนวคดินี้สามารถนําไปใชใน
การสรางแนวคําถามเกี่ยวกับการดําเนนิงานธุรกิจคาปลีก คาสงได 

 
5. ขอมูลทั่วไปของธุรกิจคาปลีกคาสงเหลา บุหร่ีและของเบด็เตล็ด 

ความหมายของธุรกิจคาปลีกคาสงเหลา บุหรี่และของเบ็ดเตล็ด 
5.1 ธุรกิจคาปลกี (Retailing)  

คือ การประกอบธุรกจิท่ีมีการสงสินคาหรือบริการถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย แบง
ประเภทรานคาปลีกไดหลายวิธี เชน การแบงตามกรรมสิทธ์ิความเปนเจาของแบงตามประเภท
สินคาและบริการและแบงตามกลยุทธการดําเนนิงาน(ดร.ฐาปนา บุญหลา, 2548) 

 
 
 

Support 
Activities 

Procurement 

Technology and System 
Development 

Human Resource Management 

Firm Infrastructure 
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5.2 ธุรกิจคาสง (Wholesaling)  
หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการขายสินคาหรือบรกิารใหกบับุคคลท่ีซ้ือไปเพ่ือนํา

สินคาหรือบริการนั้นไปขายตอ (Reseller) การคาสงปกติเปนการขายสินคา หรือบรกิารครั้งละ
จํานวนมาก (สุวิทย เปยผอง, 2535)  

วิวัฒนาการของธุรกิจคา เกดิขึ้นมาพรอมกับการท่ีมนษุยรูจกัการจับจายใชสอย มี
การพัฒนามาจากการแลกเปล่ียนสินคาระหวางกัน ในอดตีมนุษยยังไมมีส่ือกลางในการแลกเปล่ียน
แบบเงินทองสมัยนี้ จึงใชส่ิงของหรืออาหารท่ีมีแลกเปล่ียนกับส่ิงของหรืออาหารของผูอ่ืน ท่ีมีความ
ตองการตรงกันและพึงพอใจท่ีจะแลกเปล่ียนกันท้ังคู แตเพ่ือใหเกิดความยุติธรรมในการแลกเปล่ียน
มากขึ้นจึงมีการใชส่ือกลางในการและเปล่ียน คือ เงินตรา ถือเปนจุดเริ่มตนของการซ้ือขาย (ศิ
ริวรรณ เสรีรตันและคณะ, 2546) 

ในสมัยกอนยังไมมีรานคาเปนหลักเปนแหลง จึงใชวิธีการนําสินคาขึน้พาหนะ เชน 
เกวียน มา แลวนําไปขายตามหมูบาน แลวจึงเริ่มพัฒนาเปนรานคาท่ีตั้งอยูกับท่ีเปนหลักเปนแหลง
มากขึ้นแตยังเปนรายขนาดเล็ก อาจมีลักษณะเปนเพิง หรือ รานแผงลอยท่ัวไปซ่ึงไมมีความคงทน
ถาวร ตอมาจึงพัฒนาใหมีความคงทนมากขึ้นเปนรานคาปลีกขนาดเล็กแบบงายๆ เชน รานขายของ
ชําท่ัวไป ซ่ึงจะมีสินคาแคท่ีจําเปนตามความตองการของลูกคา จดัรานใหมีความสะดวกมากกวามี
ความสวยงามและมักเปนเจาของรานเปนคนขายของเอง ในธุรกิจคาปลีกมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง
จากธุรกจิขนาดเล็กเปนธุรกิจขนาดใหญมีคเรือขายตางประเทศ จนในปจจุบันมีการพัฒนาเปนธุรกิจ
คาปลีกผานอินเทอรเน็ต (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2546) 

ธุรกิจคาปลีกคาสงสุรา บุหรี่และของเบ็ดเตล็ด เปนธุรกิจท่ีจําหนายสินคาจําพวกสินคา
อุปโภคและบริโภคท่ีใชในชีวิตประจําวัน เชน สุรา บุหรี่ เครื่องดื่ม และ ของใชในครวัเรือนตางๆ 
ซ่ึงจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยจําหนายสินคาใหกับผูคารายยอยหรือผูบริโภครายใหญ ซ่ึง
ก็คือทําหนาท่ีเปนตวักลางในการจําหนายสินคาจากผูผลิตไปถึงรานคาปลีกรายยอยอ่ืนๆเพ่ือ
จําหนายสินคาตอใหถึงมือผูบริโภค 

จากการศึกษาเกีย่วกับขอมูลเครื่องเขียนท่ัวไปและจากความรูท่ีไดจากประสบการณ
ทํางานจริง ทําใหทราบวา ธุรกิจคาปลีกคาสง บุหรี่และของเบ็ดเตล็ดไดมีจุดเริ่มตนและวิวฒันาการ
มาตั้งแตอดีต ซ่ึงจัดเปนสินคาท่ีจําเปนสําหรับทุกคนและทุกวัยในการใชชีวิตประจําวนัท้ังสินคา
อุปโภคและบริโภค จึงทําใหเห็นวาเปนการขายสินคาท่ีขายไดแนนอนเพราะเปนส่ิงท่ีคนทุกคนตอง
ใช ในดานกลยุทธควรมีการทําการตลาดใหมากยิ่งขึ้น โดยจากขอมูลสามารถนําไปสรางแนวคําถาม
เกี่ยวกับธุรกิจคาขายสินคาสุรา บุหรี่ และ ของเบ็ดเตล็ดในงานวิจัยได 
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6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
กันยารัตน หลายแหง (2556) ไดศึกษากลยุทธการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดของรานคา

ปลีกแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครปฐม ซ่ึงเก็บขอมูลจากผูประกอบการรานคาปลีกดั้งเดิมจํานวน 136 
รายโดยใชกระบวนการวิจัยเชิงสํารวจ ใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล ผลท่ีไดคือ คุณลักษณะ
ของผูประกอบการ กลยุทธการปรับตัว และความอยูรอดของรานคาปลีกแบบดั้งเดิมอยูในระดับมาก 
และพบวาคุณลักษณะของผูประกอบการมีอิทธิพลทางบวกตอกลยุทธการปรับตัวของรานคาปลีก
ดั้งเดิม คือ คุณลักษณะในดานความกลาเส่ียงรองลงมาคือความเช่ืออํานาจในตนเอง คุณลักษณะของ
ผูประกอบการท่ีมีอิทธิพลตอความอยูรอดของรานคาปลีกแบบดั้งเดิม คือ คุณลักษณะในดาน
ความสามารถในการรับรูโอกาสทางธุรกิจ รองมาคือความเช่ืออํานาจในตน และความคิดในเชิง
นวัตกรรม ตามลําดับ สวนกลยุทธการปรับตัวท่ีมีอิทธิพลทางบวกตอความอยูรอดของรานคาปลีก
แบบดั้งเดิม คือ การสรางความสัมพันธกับลูกคา รองมาคือคุณภาพการใหบริการ ซ่ึงผลการวิจัยนี้ใช
เปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาและยกระดับความรูในเชิงกลยุทธในการบริหารจัดการรานคา
ของผูประกอบการรานคาปลีกแบบดั้งเดิมใหมีประสิทธิภาพและ  

ประพนธ เล็กสุมา (2554) ไดศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจคาปลีกเครื่อง
เขียนของผูประกอบการรายยอยในจังหวัดนครปฐมโดยใชหวงโซคุณคาในการศึกษาการดําเนิน
ธุรกิจเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารและส่ืออิเล็กทรอนิคส การสัมภาษณเชิงลึกจากผูระกอบการ
จํานวน 7 รายในเขตอําเภอเมืองนครปฐมผลท่ีไดจากการวิจัย คือ หวงโซในการดําเนินกิจการดาน
หวงโซอุปทาน คือ การเลือกซ้ือสินคาผาน 2 แหลง คือ รานขายสงและตัวแทนจําหนาย ดานการ
จัดการ คือ จัดวางสินคาเปนหมวดหมูมีการทําระบบสินคาคงคลังและแบงหนาท่ีพนักงานใหชัดเจน 
ดานการจําหนายสินคา เปนการจําหนายสินคาไปถึงผูบริโภคโดยตรง ดานการตลาด เนนความ
หลากหลาย และ ครบวงจรของสินคา ใชกลยุทธการตั้งราคาท่ีต่ํา ประกอบกับการเลือกทําเลท่ีตั้งท่ี
ใกลกลุมเปาหมาย และสงเสริมการขายดวยการลดราคา แถมสินคา ในดานกิจกรรมสนับสนุนดวย
การวางแผนกําหนดกลยุทธ คือ สังเกตพฤติกรรมในการซ้ือสินคาของลูกคาและเลือกสินคาใหตรง
ตามความตองการของลูกคา การบริหารทรัพยากรมนุษย คือ ใหความรุเกี่ยวกบัสินคาใหแกพนักงาน
และการบริหารดานการเงิน คือ มีการจัดทําบัญชีใหชัดเจน ปญหาและอุปสรรค คือ ปญหา
ผูประกอบการ สินคา และ ผูบริโภคท่ีมาซ้ือสินคา จะถูกแกปญหาโดยการสงเสริมการขายและการ
เพ่ิมประสิทธิภาพการจัดการใหดียิ่งขึ้น 

ณัฎฐนันท สุภัทรชัยวงค (2554)ไดศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบและการจัดการเชิงกลยุทธของ
ธุรกิจเครื่องเขียนในจังหวัดยะลา โดยการศึกษาจากผูประกอบการท้ัง 193 คนในจังหวัดยะลา 
โดยรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ผลท่ีไดคือ ผูประกอบการสวนใหญจะเปนเพศหญิงท่ีจบ
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การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอายุประมาณ 41-50 ป มีการจัดการเชิงกลยุทธดานการวางแผนปฏิบัติ 
และควบคุมกลยุทธโดยรวมในระดับท่ีดีมาก โดยดานการวางแผน คือ การสังเกตพฤติกรรมการซ้ือ
ของลูกคา ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ คือ กิจการมีสินคาแลละบริการท่ีมีคุณภาพเพ่ือจําหนายใหแก
ลูกคา ดานการควบคุม คือ การทําระบบควบคุมการเงินอยางชัดเจน ถูกตอง ผูประกอบการท่ีมีวุฒิ
การศึกษาและประสบการณในการดําเนินงานสูงจะมีการจัดการเชิงกลยุทธมากกวาผูประกอบการท่ี
มีวุฒิการศึกษาและประสบการณในการดาํเนินงานต่ํากวา ผูประกอบการท่ีมีทักษะการจัดการเชิงกล
ยุทธสูงจะมีผลตอความสําเร็จดานผลตอบแทนท่ีไดสูงมากกวาผูประกอบการท่ีไมใชการจัดการ
เชิงกลยุทธ และ ตัวแปลท่ีสามารถบอกผลตอบแทนจากการลงทุน ดานยอดขายของผูประกอบการ
เครื่องเขียนไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ คือ แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ  

กัญญกานต ทวีทิพยรัตน (2553) ศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจสถาน
บันเทิง กรณีศึกษาผับเจ อารมิวสิคฮอล ศึกษาถึงปญหาและอุปสรรค ท่ีเกิดขึ้นในการประกอบการ
และแนวทางในการแกปญหา ดวยวิธีการสัมภาษณระดับลึกผูใหขอมูลจํานวน 28 คน คือ เจาของ
ธุรกิจสถานบันเทิง ผูบริหาร คณะกรรมการบริหาร พนักงานและลูกคา จากการศึกษาพบวา การทํา
ธุรกิจสถานบันเทิงเปนธุรกิจระดับยอมเริ่มตนจากการท่ีผูบริหารเปนคนชอบเท่ียวและรวมหุนกับ
เพ่ือนเพ่ือท่ีจะเปดสถานบันเทิงเจ อารมิวสิคฮอร โดยผูบริหารใชกลยุทธการวางแผนลวงหนาเปน
สําคัญ ในการดําเนินธุรกิจทุกๆดาน กลาวไดวา ในดานผลิตภัณฑ ท่ีมีความแตกตางจากธุรกิจสถาน
บันเทิงรายอ่ืน และมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหทันสมัยอยูตลอดเวลา ผูบริหารมีการจัดอบรม
ใหแกพนังงานในดานการบริการ ใหมีมาตรฐานเดียวกัน และการบริหารจัดการเพ่ือใหลูกคากลับมา
ใชบริการซํ้าอีกรอบท ปญหาท่ีเกิดขึ้นเรื่องการขยายกิจการดานพ้ืนท่ี เรื่องคาเชา ปญหาเศรษฐกิจผัน
ผวน ผลท่ีไดก็คือการประกอบธุรกิจสถานบันเทิงเปนการสรางอาชีพและรายไดเขาผูประกอบการ
รวมท้ังพนักงานท่ีทํางานในสถานประกอบการนี้ 

วิเชียร ทบแทง (2552)ไดศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบการตัดสินใจเลือกผูใหบริการขนสง
สินคาของกลุมธุรกิจสมัยใหม โดยใชขอมูลจากผูใชบริการขนสงสินคา นํามาเปนตัวหลักในการ
พิจารณาเลือกผูใหบริการขนสงสินคา ในการสรางรูปแบบการตัดสินใจเสนอผูใหบริการขนสง
สินคา ลักษณะของการวิจัยเปนการสํารวจ ใชการสัมภาษณโดยตรงจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีก
สมัยใหม จํานวน 20 ราย โดยรายละเอียดท่ีสัมภาษณมีเนื้อหาครอบคลุมปจจัยตางๆ ท่ีตองการเพ่ือ
ชวยในการตัดสินใจเลือกใหบริการขนสงสินคา ผลการวิจัย คือ รูปแบบการตัดสินใจเลือกผูบริการ
ขนสงสินคา สินคาท่ีทําการจัดสงจะตองเสียหายนอยหรือไมมีการเสียหายเลย เอกสารท่ีใชจัดสง
ตองถูกตอง บุคลากรท่ีใหบริการมีมารยาทในการใหบริการ ซ่ึงเปนรูปแบบของการตัดสินใจเลือก 
และสามารถสรางรปูแบบการตัดสินใจ SDCFM 
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ธเนศ เสตะจันทน (2552)ไดศึกษาปญหาการบริหารรานคาปลีกในตลาดธนบุรีโดย
มีวัตถุประสงคเพ่ือ1) ศึกษาปญหาการบริหารรานคาปลีกในตลาดธนบุร ี2) เปรียบเทียบปญหาการ
บริหารรานคาปลีกในตลาดธนบุรขีองผูประกอบการรานคา แยกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา และ
ประสบการณเปดรานขายสินคาท่ีแตกตางกัน กลุมตัวอยาง คือ ผูประกอบการรานคา จํานวน 192 
คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใช ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และการวิเคราะหความแปรปรวน ผลการวจิัยพบวา 1) ปญหา
การบริหารรานคาปลีกของผูประกอบการรานคาในตลาดธนบุรี(สนามหลวง 2) ในภาพรวมท้ัง 5 
ดาน อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ปญหาการบริหารรานคาปลีกของ
ผูประกอบการรานคา ดานสภาพแวดลอม ดานการเงิน ดานการตลาด และดานทําเลท่ีตั้งและรานคา 
อยูในระดับปานกลาง สวนดานบุคลากรอยูในระดับนอย 2) ผลการเปรียบเทียบปญหาการบริหาร
รานคาปลีกของผูประกอบการรานคา ท่ีมีขอมูลสวนบุคคลตางกัน พบวาผูประกอบการรานคาท่ีมี 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา และประสบการณการเปดรานขายสินคา แตกตางกนั มีปญหาการบริหาร
รานคาปลีก ในภาพรวมท้ัง 5 ดาน ไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือ
พิจารณารายดาน พบวา ผูประกอบการรานคาท่ีมี เพศแตกตางกัน มีปญหาการบริหารรานคาปลีก 
ดานบุคลากร แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และผูประกอบการรานคาท่ีมี 
ประสบการณการเปดรานขายสินคา แตกตางกัน มีปญหาการบริหารรานคาปลีก ดานการเงิน
แตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

การดําเนินการวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดมีความมุงหมายในศึกษารูปแบบและกลยุทธในการ
ลงทุนประกอบธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด  ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัด
สมุทรสาครซ่ึงเปนการวิจัยเชิงคุณภาพและผูวิจัยเลือกใชแนวทางในการศึกษาแบบปรากฏการณ
วิทยา โดยใหผูใหขอมูลหลักอธิบายถึงเรื่องราวและเหตุการณตางๆโดยอาศัยขอมูลจาก
ประสบการณของตัวผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด  โดยมีระเบียบวิธีวิจัย
ซ่ึงประกอบดวย ขอมูลท่ีใชในการวิจัย ประชากรและกลุมตัวอยาง ขั้นตอนการวิจัย เครื่องมือท่ีใช
ในการศึกษา และการวิเคราะหขอมูล โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. การเลือกพ้ืนท่ีในการศึกษา 
2. ผูใหขอมูลหลัก 
3. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
4. การสรางเครื่องมือในการวิจัย 
5. การเก็บรวบรวมขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
6. การวิเคราะหขอมูล 
7. การสรุปและตรวจสอบขอมูล 

 
1. การเลือกพ้ืนที่ในการศึกษา 

การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดเลือกพ้ืนท่ีศึกษาแบบเจาะจง โดยเลือกพ้ืนทีเขตอําเภอเมือง
สมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร เนื่องจากเปนพ้ืนท่ีท่ีมีความเหมาะสมในการประกอบกิจการ 
เนื่องจากมีสถานท่ีหนวยงานราชการ โรงเรียน โรงพยาบาล สํานักงาน โรงงานอุตสาหกรรม และ ท่ี
อยูอาศัยจําพวก บานพัก หอพัก ฯ อยูเปนจํานวนมากจึงทําใหเกิดรานคาปลีกรายยอยเกิดขึ้นในหลาย
พ้ืนท่ีตามหนวยงานตางๆเชน ใกลแหลงชุมชน ผูวิจัยมีความคุนเคยกับผูประกอบการในธุรกิจ
ประเภทนี้ ในเขตนี้ ผูวิจัยสามารถเก็บขอมูลไดสะดวกรวดเร็ว 
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2. ผูใหขอมูลหลัก 
ผูใหขอมูลหลักในการศึกษาในครั้งนี้ท่ีผูวิจัยเลือกสัมภาษณคือ ผูประกอบการธุรกิจคา

สงสินคาอุปโภคและบริโภค ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร จํานวน 3 รายเลือก
ผูประกอบการอยางมีจรรยาบรรณ ผูประกอบการท่ีไมมีปญหาการใหขอมูล ไมมีปญหาเกี่ยวกับ
คูแขง ทางการคามีกลุมลูกคาคนละพ้ืนท่ีกัน เปนพันธมิตรทางการคาตอกันและเปนรานคาสงราย
ใหญท่ีมีช่ือเสียงจริง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปนจริงและสมบูรณท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 1 แสดงรายช่ือผูประกอบการรานคา ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจและมูลคาประมาณการขาย 

 
3. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีทางผูวิจัยใชในการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดอยาง
ครบถวน และตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย ผูวิจัยเลือกใชเครื่องมือซ่ึงประกอบไปดวย 
ประเภทบุคคล 

3.1 ประเภทบุคคล 
ตัวผูวิจัยถือเปนเครื่องมือสําคัญในการเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ ใหตรงตาม

วัตถุประสงคท่ีผูวิจัยตองการจะศึกษา โดยท่ีผูวิจัยตองสรางความคุนเคยกับกลุมผูใหขอมูล เพ่ือให
ไดขอมูลท่ีแทจริงในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.2 ประเภทเคร่ืองมือสําหรับเก็บรวบรวมขอมูล แบงออกเปน 2 ประเภทดังนี้ 
1. การสัมภาษณ ผูวิจัยไดสรางแนวคําถาม (Interview Guide) เพ่ือเปนแนวทางการ

สัมภาษณผูใหขอมูล โดยเปนแนวคําถามสําหรับผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของ
เบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2. การสังเกต (Observation) ผูวิจัยใชวิธีการสังเกตแบบมีสวนรวม โดยสังเกตจาก
ปฏิสัมพันธระหวางการตอบคําถามของผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด 

ลําดับ ราน ระยะเวลาการดําเนิน
ธุรกิจ(ป) 

มูลคาประมาณการ
ยอดขายตอเดือน(บาท) 

1 คุณชัย 25 40,000,000 

2 คุณณรงค 30 60,000,000 

3 คุณปยะ 40 20,000,000 
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3. ผูวิจัยจดบันทึกขอมูล การสังเกตลงในสมุดบันทึกภาคสนาม โดยผูวิจัยกําหนด
ประเด็นการสังเกตวาผูใหขอมูลหลักมีกลยุทธการดําเนินธุรกิจ อุปสรรค ปญหาอยางไร 

4. ประเภทอุปกรณชวยเก็บรวบรวมขอมูล 
1 สมุดบันทึกขอมูลเปนส่ิงท่ีใชสําหรับบันทึกขอมูลท่ีมีลักษณะพรรณนา ท่ีบง

บอกถึงขอมูลท่ีไดในแตละวัน โดยแยกเปนขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ ขอมูลท่ีไดจากการสังเกต 
และการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 

2 เครื่องบันทึกเสียงเปนส่ิงท่ีใชบันทึกขอมูลเสียงของผูใหขอมูลหลักในระหวาง
ทําการสัมภาษณอยางระเอียด โดยจะนําขอมูลท่ีไดมาถอดความในเทปและแปลงออกมาใหอยูใน
รูปแบบของตัวอักษร ซ่ึงเปนประโยชนในการเก็บขอมูล ซ่ึงหากกรณีเกิดความผิดพลาดจากการจด
บันทึกขอมูลอยางเดียว ขอมูลท่ีถูกแปลงจากเสียงบันทึกแลวจะสามารถชวยใหผูวิจัยนําขอมูลมา
วิเคราะห รวมกับขอมูลท่ีไดจากการจดบันทึกเพ่ือใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป 

3 กลองถายภาพใชสําหรับเก็บขอมูลดานบรรยากาศ สภาพแวดลอม เพ่ือ
นํามาใชอางอิงและนํารูปภาพท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลบรรยายประกอบรวมกับบทสัมภาษณ 

 
4. การสรางเคร่ืองมือในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการสัมภาษณ  แนวคําถามในการวิจัยจํานวน 1 ฉบับ ผูวิจัยได
ดําเนินการสราง ดังนี ้

1. ผูวิจัยศึกษาและทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ เพ่ือใชเปนขอมูล
พ้ืนฐานในการสรางแนวคําถามเพ่ือใชในการสัมภาษณผูประกอบการคาปลีก คาสงสุรา บุหรี่ และ
ของเบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2. ทําการคัดเลือกผูใหขอมูลหลัก โดยผูวิจัยเลือกผูประกอบธุรกิจคาปลีก คาสงสุรา 
บุหรี่ และของเบ็ดเตล็ด ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาครแบบเจาะจงตามท่ีผูวิจัยได
เลือกไว 

3. นําขอมูลท่ีหาไดจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาทําการแนวคําถาม 
4. นําแนวคําถามท่ีสรางขึ้นเพ่ือใชสัมภาษณ นําไปสัมภาษณผูประกอบการแบบเจาะลึก 
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5. การเก็บรวบรวมขอมูลที่ใชในการวิจัย 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 แหลงซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

5.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลดวยตนเอง ในการวิจัยครั้งนี้ไดทําการ

เก็บขอมูลโดยการรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค  ในอําเภอ
เมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร โดยจะใชการสัมภาษณจากเจาของธุรกิจซ่ึงเปนขอมูลท่ีไดจาก
การสนทนา ขอมูลจากการสังเกต( Observation) โดยการสังเกตจะแบงเปน 2 วิธี ดังนี ้

1. การสังเกตแบบมีสวนรวม (Participant Observation) โดยผูวิจัยจะเขาไปมีสวน
รวมในกิจกรรมตางๆ เชน เขาไปดูสังเกตการดําเนินงาน ชวยทางรานคาทํางาน เปนตน 

2. การสังเกตแบบไมมีสวนรวม (Non Participant Observation) โดยผูถูกสังเกตไม
รูตัว การแสดงพฤติกรรมของผูถูกสังเกตเปนไปอยางธรรมชาติ ทําใหไดขอมูลท่ีเปนจริง เชน 
สภาพแวดลอมท่ัวไป วิถีชีวิต เปนตน 

5.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากการเก็บขอมูลจากเอกสาร และศึกษาจากหนังสือ

หรือบทความทางวิชาการตางๆ รวมท้ังการวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยศึกษาจากเอกสารรายงานการวิจัยท่ีมี
ท้ังนักศึกษา และนักวิชาการตางๆเชนในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชทฤษฎีความเปนไปไดในการลงทุน 
 
ตารางท่ี 2 แสดงระยะเวลาท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษา 

ระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอมูล พ.ศ.2558 พ.ศ.2559 
ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ศึกษาความเปนมาและความสําคัญของปญหา          
ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ          
ศึกษาวิธีดําเนนิการวจิัย          
สอบหัวขอ (5 กุมภาพันธ 2559)   
ศึกษาวิธีดําเนนิการวจิัย          
จัดเก็บและรวบรวมขอมูล          
วิเคราะหผลการวิจัย          
สรุปผลการวิจัย          
สอบจบ 
ปรับปรุงเอกสาร          
นําเสนอผลงานวิจัย (13 พฤษภาคม 2559) การประชุมวิชาการระดับชาติ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร ครั้งท่ี 4  
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6. การวิเคราะหขอมูล 

ในการศึกษาครั้งนี้ซ่ึงเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือใหสามารถไดคําตอบท่ีทําใหบรรลุ
วัตถุประสงคท่ีกําหนดไว ทางผูวิจัยจึงมีวิธีการดําเนินงานในการศึกษาและวิเคราะหขอมูลในครั้งนี้  

6.1 การวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตน 
การวิจัยครั้งนี้ดําเนินการสัมภาษณ โดยผูวิจัยจะดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยมี

ขั้นตอนดังนี้ 
1. ขอมูลเชิงคุณภาพท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึกกบักลุมผูใหขอมูลนํามาตรวจสอบ

ความครบถวนของขอมูล 
2. วิเคราะหเนื้อหาตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
3. วิเคราะหเนื้อหาขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมเอกสารตางๆท่ีเกี่ยวของประกอบกับ

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณของกลุมผูใหขอมูล 
4. นํามาสังเคราะห สรุปผลการวิจัยนําเสนอในรูปแบบการวิเคราะหเชิงพรรณนา

ตามวัตถุประสงคของงานวิจัยศึกษารูปแบบและกลยุทธในการลงทุนประกอบธุรกิจคาสง สินคา
อุปโภคและบริโภค ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 
 
7. การสรุปผลตรวจสอบขอมูล  

ผูวจิัยใชวิธีตรวจสอบแบบสามเสา โดยตรวจสอบวาขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมานั้นถูกตอง
หรือไม ดวยวิธีการตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Data Triangulation) เพ่ือตรวจสอบวาขอมูลท่ีเก็บ
รวบรวมนั้นถูกตองและมีความนาเช่ือถือของขอมูลหรือไมเปนการตรวจสอบแหลงขอมูลในเรื่อง
เวลาสถานท่ีและบุคคล ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมีความขัดแยงไมตรงกับขอมูลท่ีไดจากผู
สัมภาษณคนใดคนหนึ่ง ผูวิจัยจึงนําคําถามเดิมมาสอบถามผูใหขอมูลอีกครั้ง โดยเปล่ียนเวลา และ
สถานท่ี เพ่ือใหผูสัมภาษณทําแบบสอบถามอีกครั้งเปนการยืนยันและหาขอสรุปของขอมูลใหเกิด
ความชัดเจน มีความนาเช่ือถือ หากขอมูลดังกลาวเปนท่ีนาสงสัย ผูวิจัยจะไมนําขอมูลนั้นมาใชและ
ทําการศึกษาเก็บขอมูลเพ่ิมเติมใหสมบูรณ 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธ การดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคของ
ผูประกอบการรายใหญในเขต อําเภอเมืองสมุทรสาคร เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ผูวิจัยใชวิธีเก็บขอมูลโดยสัมภาษณแบบเจาะลึก ดวยแนวคําถามการวิจัยท่ีมีรายละเอียด
ของคําถามเกี่ยวกับรูปแบบและการดําเนินธุรกิจของรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค เพ่ือให
สะดวกในการจัดทําขอมูลใหเปนระบบ ประกอบดวยประเด็น ท่ีถามในดาน ความเปนมาของธุรกิจ 
การดําเนินธุรกิจ และกลยุทธท่ีทําใหประสบความสําเร็จของธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
ในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร โดยไดรับความอนุเคราะหจาก ผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคา
อุปโภคและบริโภค ในเขตอําเภอเมืองสมุทรสาคร จํานวน 3 ราน ผูวิจัยยังไดใชการสังเกตแบบมี
สวนรวมเพ่ือทําการศึกษารูปแบบและกลยุทธการดําเนินธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคบริโภค การ
สัมภาษณขอมูลในครั้งนี้สามารถแบงไดดังนี ้
 

1.ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของผูประกอบการ 
2.รูปแบบการดําเนินธุรกิจ 

กิจกรรมหลัก 
  แหลงจัดซ้ือสินคา 
  การดําเนินการ 
  การกระจายสินคา 
  การตลาดและการขาย 
กิจกรรมเสริม 
  ดานการพัฒนาเทคโนโลยี 
  ดานการบริหารทรัพยากรมนุษย  
  ดานโครงสรางพ้ืนฐานขององคกร 

3.ปญหา อุปสรรค และแนวทางการแกปญหาจากการประกอบธุรกิจคาสงสินคาอุปโภค
และบริโภค 
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1.ขอมูลความเปนมาทางธุรกิจของผูประกอบการ 
จากการศึกษาพบวา ผูประกอบการรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคในเขตอําเภอ

เมือง สมุทรสาครท่ีผูวิจัยไดสัมภาษณท้ังหมด 3 ราย 
 ประวัติความเปนมาในการทําธุรกิจของผูประกอบการ มีจุดเริ่มตน 2 แบบ คือ 1.รับสืบ

ทอดกิจการตอจากครอบครัว 2. เริ่มตนทําธุรกิจดวยตนเอง ซ่ึงมีรายละเอียดในแตละประเภทดังนี ้
1.1 การสืบทอดกิจการจากครอบครัว  

ผูประกอบการใหสัมภาษณวา รานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคนั้น เปนธุรกิจท่ี
ไดทํามาตั้งแตสมัยพอแม อยูแลว โดยเปนธุรกิจของครอบครัวท่ีทํามามากกวา 20 ป และมีฐานลูกคา
เดิม โดยมีท้ังลูกคาท่ีซ้ือสินคาแบบสง และ แบบปลีก ซ่ึงผูประกอบการใหความเห็นวา ธุรกิจนี้เปน
ธุรกิจของครอบครัวท่ีพอแมสรางขึ้นมาอยางยากลําบากจนมีทุกอยางขึ้นมาในวันนี้ และ รายไดดี
เพียงพอสําหรับเล้ียงครอบครัวทําใหมีแรงจูงใจในการสืบตอกิจการจากพอแม 

 
“ธุรกิจของรานพ่ีทํามาตั้งแตรุนพอแมแลว พ่ีก็เลยทําธุรกิจนี้ตอจากทาน เพราะวาพ่ี

ทํางานนี้มาตั้งแตยังเด็กชวยครอบครัวทํางานมาตลอด ในชวงแรกก็เบ่ือนะและคิดวาอนาคตจะทํา
ธุรกิจอ่ืนท่ีไมใชธุรกิจนี้ แตพ่ีคิดวาธุรกิจนี้เปนธุรกิจท่ีทําใหครอบครัวเรามีกินมีใชมีทุกอยางมาได
จนถึงทุกวันนี้ เปนธุรกิจท่ีทําใหครอบครัวเรามีความสุขและไมลําบากอะไร พ่ีเลยคิดวาเราควรท่ีจะ
ทํางานชวยงานในธุรกิจของท่ีบานดีกวา และท่ีสําคัญรายไดก็ดีกวาการเปนพนักงานท่ีกินเงินเดือนท่ี
ตองคอยทํางานใหไดตามเปาหมายถาทํางานไมไดตามท่ีคาดหมายก็ตองโดนเจานายดุดาวากลาว มา
ทําธุรกิจของครอบครัวของตนเองแบบนี้ดีกวาไมตองเปน ลูกนองใครและรายไดก็มากกวาแถม
ไมตองใชเงินลงทุนดวย” (ปยะพงษ,2558)    

1.2 การเร่ิมตนธุรกิจดวยตนเอง   
ผูประกอบการใหสัมภาษณวารานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคนั้น เริ่มตนจาก

การท่ีผูประกอบการตองการเปนเจาของกิจการเอง ไมตองการท่ีจะเปนลูกจางของใครอีก จึงมองหา
ธุรกิจท่ีตนเองสามารถทําได เลยพบวาตนเองนั้นมีความสามารถดานการคาขายมาตั้งแตเดิมอยูแลว 
แลวพบวาสินคาอุปโภคบริโภคนั้นเปนสินคาท่ีมีความจําเปนในชีวิตประจําวันของทุกคน และยัง
มองเห็นทําเลท่ีตั้งการคาในบริเวณตลาดมหาชัย ซ่ึงมีผูประกอบการการคาในพ้ืนท่ีนั้นหลายรูปแบบ
ท้ังรานคาของสด อาหารทะเล และรานขายของโชหวย มีผูคนพลุกพลานหลายประเภท เปนทําเลท่ี
นาสนใจท่ีจะสามารถประกอบธุรกิจและสรางผลตอบแทนได ดังนั้นผูประกอบการจึงเลือกทําธุรกิจ
คาขายโดยเริ่มตนท่ีการขายปลีกและพัฒนาจนเปนรานขายสง 
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“ตองเริ่มตนท่ีกอนจะเริ่มทําธุรกิจ กอนหนาท่ีพ่ีจะมาทําธุรกิจนี้ พ่ีเปนชางวิศวะอยูใน
โรงงานทํางานไปวันๆ พอเลิกงานก็ตั้งวงดื่มเหลาดื่มเบียร ไมมีเงินเก็บมีแตเงินใชไปวันๆ จนถึง
วันท่ีพ่ีแตงงานพ่ีครอบครัวพ่ีก็คิดไดวาถายังเปนแบบนี้ตอไปไมดีแนๆ พ่ีก็เลยตัดสินใจออกจาก
โรงงานและลงทุนเปดรานคาในตลาดมหาชัยขึ้น โดยเริ่มแรกพ่ีไดเปดแผงรานขายถุง ในตลาดจน
เริ่มเปล่ียนมาขายของโชหวยพวกสินคาอุปโภคและบริโภค พ่ีก็ไดพบวาสินคาประเภทนี้เปนสินคา
ท่ีจําเปนในชีวิตประจําวันของคนทุกคน พ่ีเลยมีความคิดท่ีจะเปดรานคาสงใหญ เพราะภายในตลาด
นั้นยังไมมีใครเปดรานคาสงสินคาชนิดนี้ พ่ีก็เลยเริ่มตนท่ีการเชาตึกอาคารพาณิชยบริเวณขางตลาด
และเปดเปนรานคาสงขึ้นเริ่มตนลงทุนเอาของเขารานจากทีละนอยๆ เม่ือรานขายดีขึ้นพ่ีจึงคอยส่ัง
ของเขารานเพ่ิมมากขึ้นและเชาอาคารขางๆเพ่ิมขึ้นเพ่ือใชในการเก็บสินคาซ่ึงธุรกิจนี้มีผลกําไรตอ
สินคานั้นนอย เปนธุรกิจท่ีเหนื่อย แตเปนธุรกิจท่ีสามารถขายสินคาไดตลอดเวลาทุกวัน และ
ถึงแมวาผลกําไรตอหนวยสินคานั้นจะนอยใชแรงงานเยอะแตเม่ือขายเปนปริมาณมาก ผลกําไรก็ไม
นอยเลยทีเดียว รายไดดีอยางมาก และยังพอกับการเล้ียงดุครอบครัวอีกดวย” (บุญชัย,2558) 
 
โดยรายละเอียดของการเริ่มตนธุรกิจสามารถสรุปไดดังตารางนี ้
 
ตารางท่ี 3 แสดงรายละเอียดจุดเริ่มตนของธุรกิจ 
จํานวนราย จุดเร่ิมตนธุรกิจ เหตุผล 

1 สืบทอดจากครอบครัว - ไดเปนเจาของธุรกิจ 
- รักและผูกพันในธุรกจิของท่ีบาน 
- รูจักธุรกิจเปนอยางด ี
- ตอยอดการบริหารจัดการใหเติบโต 
- ไมเสียคาใชจายในการลงทุน 
- มีฐานลูกคาเดิม 

2 เริ่มตนธุรกิจดวยตนเอง - ไดเปนเจาของธุรกิจ 
- ทําเลท่ีตั้งเหมาะแกการทําธุรกิจ 
- ชอบดานการคาขาย 
- ผลตอบแทนท่ีด ี
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2.รูปแบบการดําเนนิธุรกิจ 
ผูวิจัยไดศึกษารูปแบบการดําเนินธุรกิจโดยใชแนวคดิหวงโซคุณคาเปนตนแบบในการ

ใชวิเคราะหธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค โดยมีการวิเคราะหการจัดการในแตละกิจกรรม
หลัก และมีการวิเคราะหกิจกรรมเสริมไปพรอมกัน ตั้งแตการรับเขาของสินคา จนถึงการจําหนาย
สินคา ซ่ึงกิจกรรมหลักของธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคประกอบไปดวย การจัดซ้ือสินคา 
การดําเนนิการ การกระจายสินคา การขายและการตลาดการบริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 4 แผนภาพแสดงกิจกรรมหลัก 
 
 

กิจกรรมหลัก 

การจัดซ้ือสินคา 
- รานคาสงหรือ
ตัวแทนจําหนาย
สินคา 
- จากบริษัทผูผลิต
โดยตรง 

การดําเนนิการ 
- การลงทุนธุรกิจ 
- รูปแบบรานคา 
- ลักษณะของลูกคา 
- การตั้งราคาสินคา 
- การจัดการสินคา
คงคลัง 
-การบริหารดาน
ทรัพยากรมนุษย 

การกระจายสินคา 
-ลักษณะการ
กระจายสินคา 

การขายและ
การตลาด 

- กลยุทธดานราคา 
- กลยุทธการ
สงเสริมการขาย 
- กลยุทธดานชอง
ทางการจดัจําหนาย 
- กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ 
- ดานบุคคล 
- ดานสภาพทาง
กายภาพ 
- กระบวนการ 
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จากแผนภาพขางตน ผูวิจัยอธิบายรายละเอียดกิจกรรมหลัก ไดดังนี ้
2.1 การจัดซ้ือสินคา 

จากการสัมภาษณผูประกอบการ พบวาวิธีการเลือกซ้ือสินคา ในชวงแรก
ผูประกอบการเลือกซ้ือสินคาจากการท่ีไดประเมินความตองการของกลุมผูบริโภค โดยเนนไปท่ี
สินคาท่ีมีความจําเปนและความตองการสูง เชน เครื่องดื่มแอลกอฮอล บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป เครื่องดื่ม
ชูกําลัง เครื่องดื่ม ผงซักฟอกอาหารสําเร็จรูป เปนตน ผูประกอบการจัดซ้ือสินคาโดยเนนความ
หลากหลายของยี่หอสินคา เชน ชาง ลีโอ มามา ไวไว ยํายํา M150 กระทิงแดง บรีส โอโม เปนตน 
หลังจากดําเนินธุรกิจมาระยะหนึ่งผูประกอบการเลือกซ้ือสินคาท่ีมียอดจําหนายสินคาสูงโดย
ตรวจสอบจากความเร็วในการจําหนายสินคา สวนสินคาท่ีมียอดจําหนายไดชา ผูประกอบการจะส่ัง
เขามานอยแคเพียงพอตอการจําหนาย ใหแกกลุมลูกคาท่ีมีความตองการในสินคานั้น เปนทางเลือก
ใหแกลูกคาทําใหลูกคาไมผิดหวัง มีสินคาตอบรับตามความตองการ ทําใหกลับมาซ้ืออีกในครั้ง
ตอไป และผูประกอบการยังมีการส่ังสินคาใหมและสินคาท่ีลูกคาถามหา เขามาขายเพ่ิมเติมอีก
ตอไปเปนระยะๆ 

“การเลือกซ้ือสินคาของพ่ี ในชวงแรกท่ีพ่ีเริ่มตนทําธุรกิจพ่ีจะเลือกซ้ือสินคาท่ีคิดวา
คนทุกคนตองการ จําเปนท่ีจะตองใชแนๆและจะเลือกสินคาท่ีมีช่ือเสียงเม่ือพูดถึงคนทุกคนรู
แนนอน เชน เครื่องดื่มชูกําลังยี่หอM150 ลิโพ.357 ผงซักฟอกยี่หอ แฟบ โอโม ปลากระปองตรา
สามแมครัว เบียรชางลีโอ เปนตน โดยเริ่มตนจะรับของมาไมเยอะมากแคเพียงพอตอรานและ
เงินทุน ทดลองขายไปกอนวาจะขายไดดีมากนอยแคไหน เม่ือขายไปซักพักจะรูเองวาควรรับของตัว
นี้เขามาเทาไหร อันไหนขายดีอันไหนขายชา แลวพอรานเริ่มไปไดมีฐานลูกคาเพ่ิมขึ้นก็เริ่มเอา
สินคาใหม ท่ียังไมเคยขายมาลองลงขายด”ู (บุญชัย,2558) 

ดานการซ้ือสินคามาจําหนาย โดยผูประกอบการสวนใหญซ้ือสินคาผานจาก 2 
แหลงจําหนายจําหนายสินคา คือ 

2.1.1 รานคาสงหรือตัวแทนจําหนายสินคา 
ในชวงแรกของการประกอบธุรกิจ ผูประกอบการท้ัง 3 ราย เลือกซ้ือสินคา

จากรานขายสงกอนท้ังหมด เนื่องจากในการเริ่มตนกิจการยังไมมีการซ้ือสินคาจากตัวแทนจําหนาย 
เพราะเงินทุนและปริมาณในการรับสินคาจากตัวแทนจําหนายยังไมสูงพอ การซ้ือสินคาอุปโภคและ
บริโภคจากรานขายสงนั้นจะมีสินคาคอนขางครบถวนและมีความหลากหลายในประเภทของสินคา 
ทําใหสามารถซ้ือสินคาไดตามจํานวนท่ีตองการ และสามารถรับสินคาไดในทันที แตการซ้ือสินคา
จากรานขายสงสวนใหญผูประกอบการตองใชเงินสด ตัวอยางรานขายสงสินคาอุปโภคและบริโภค
ท่ีผูประกอบการเลือกใช คือ แมคโคร(มหาชัย) รานบ๊ิกซง(มหาชัย) ธีรภาพ(มหาชัย) เปนตน และ
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รานขายสงก็ยังเปนแหลงท่ีผูประกอบการเลือกใชอยูเนื่องจากมีความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
ตอมาเม่ือกิจการมีปริมาณในการขายสินคา เพ่ิมมากขึ้นก็เริ่มมีตัวแทนจําหนายมาติดตอ หรือดาน
ผูประกอบการทําการติดตอเอง เพ่ือรับสินคาจากตัวแทนจําหนาย ใหไดรับสินคาในปริมาณมาก
และไดรับตนทุนสินคาท่ีต่ํา แตจริงๆแลวรานคาสงรายใหญนั้นตางก็เปนตัวแทนจําหนายสินคาดวย 
และจําหนายสินคาอ่ืนท่ีไมไดเปนตัวแทนจําหนายดวยเพ่ือใหสินคาครบถวนตอความตองการของ
ลูกคา 

2.1.2 จากบริษัท  
การซ้ือจากบริษัทโดยตรง เกิดขึ้นหลังจากดําเนินกิจการไปไดพอสมควร 

โดยจะมีพนักงานขายของบริษัทมาติดตอ การซ้ือจากบริษัทนั้นหากสินคาจากบริษัทนั้นเปนสินคาท่ี
ติดตลาดในชวงแรกจะตองซ้ือโดยใชเงินสดกอน เม่ือผูประกอบการมีการส่ังซ้ือท่ีมากขึ้นไดรับ
ความไววางใจมากขึ้นก็จะสามารถซ้ือโดยการเครดิตได ยิ่งซ้ือในปริมาณท่ีมากขึ้นไดก็จะได
ระยะเวลาในการเครดิตท่ีนานขึ้น เชน ใหระยะเวลาในการชําระเงิน 7 วัน หรือ 15 วัน ขึ้นอยูกับ
สินคาและปริมาณการซ้ือ โดยพนักงานขายจะเปนผูมาเก็บเงินเอง เปนตน แตหากพนักงานขาย
สินคาท่ีเปนสินคาตัวใหมและไมเปนท่ีรูจักมากนัก การซ้ือ-ขายในชวงแรกจะใหเครดิตในการลง
สินคาหากขายไดจะมาเก็บเงินสดในภายหลังโดยไมไดกําหนดระยะเวลาการเขามา พนักงานขายจะ
เปนผูเขามาตรวจสอบเองเปนระยะเพ่ือดูวาสินคาจําหนายออกไหม การซ้ือสินคาจะซ้ือผาน
พนักงานขายโดยตรง โดยพนักงานขายจะเปนผูกําหนดรูปแบบและปริมาณในการส่ังซ้ือสินคา 
รวมท้ังการสงเสริมการขายตางๆเชน ซ้ือสินคาเปนจํานวนเงินถึง 5,000 บาท จะไดเส้ือยืด 1 ตัว หรือ 
ซ้ือสินคาตัวนี้จํานวน 120 ลัง แถม 3 ลัง ราคาตนทุนตอหนวยก็จะลดลงไปอีก เปนตน แลวจะทํา
การสงสินคาหลังจากท่ีส่ังเปนเวลาไมเกิน 3-5 วัน บริษัทจําหนายสินคาอุปโภคและบริโภคท่ี
ผูประกอบการเลือกส่ังซ้ือสินคา คือ บริษัทไทยเบฟเวอเรจจํากัด บริษัทสิงหคอรเปอเรช่ันจํากัด 
บริษัทเดอเบลจํากัด บริษัทโรงงานผลิตภัณฑอาหารไทยจํากัด เปนตน  

 
“เริ่มแรกเลยนะลุง ไมมีความความรูเกี่ยวกับการคาขายเลยซักนิดแตพ่ีสาว

ของลุงเคยทําในรานคาของตัวแทนจาํหนายมากอน ลุงเห็นวามีชองทางการรับสินคาเริ่มตนก็เลยเริ่ม
เปดรานขึ้นมาเริ่มแรกลุงก็ส่ังของจากรานท่ีพ่ีสาวลุงทํางานเขามาแลวก็เริ่มวิ่งหาของเองจากรานอ่ืน
ดวยตัวเองเพ่ือใหไดของท่ีถูกมากยิ่งขึ้นจนรานของลุงเริ่มมีช่ือเสียงมากขึ้นใหญโตขึ้น ลุงก็เริ่มมีการ
ติดตอจากบริษัทใหรับของโดยตรงเลย แตในตอนหลังรานท่ีพ่ีสาวลุงทําอยูเคาจะเลิกทําเคาก็เลยหา
คนท่ีจะมาเปนตัวแทนจําหนายแทน ลุงก็เลยไดเปนตัวแทนจําหนายสินคาแทนรานนั้น ถามวา
เหนื่อยไหม ธุรกิจแบบนี้เหนื่อยนะแตก็สนุกและผลตอบแทนจริงก็มากอยูเหมือนกัน แตส่ิงสําคัญ
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นะลุงจะบอกเลยวาเราตองสนุกกับงานรักในงานท่ีเราทําไมวายังไงเราก็จะทําไดดีและไมยอทอ
แนนอน”(ณรงค,2558) 

“การรับของในชวงแรกของรานพ่ี พ่ีจะไปซ้ือของจากรานขายสงท่ีมีช่ือใน
เมืองดวยตัวเองเลยเพ่ือเช็คราคาสินคา เลือกของท่ีจะเอามาขายดวยตัวเองวาในเริ่มตนจะเอาอะไร
เขามาขายบางอันไหนขายดี ขายไดแนนอนเปนท่ีนิยม และติดตอเผ่ือในอนาคตใหสงสินคาใหไม
ตองวิ่งมาเอาของเอง พ่ีวิ่งหาของหลายรานมากวิ่งหาเองตลอดพ่ีขอบอกกอนเลยวางานธุรกิจแบบนี้
เหนื่อยมากนะ ท้ังวิ่งหาของราคาต่ํา ตั้งราคาขายเรียกลูกคาเพราะมีคูแขงเยอะ เม่ือขายไปไดซักพัก
พอท่ีรานเราเริ่มเปนท่ีรูจักพอมีช่ือเสียงขึ้นมาบางก็เริ่มติดตอรับของจากตัวแทนจําหนายเพ่ือใหได
ของในราคาท่ีถูก ถาเราบริหารไดดี สูราคาได ทํารานใหขายดีกวาคูแขงได อีกหนอยก็เริ่มรับจาก
บริษัทเองโดยตรงหรือพูดงายๆ คือ เราเขาไปเปนตัวแทนจําหนายเองเลยทําใหไดผลตอบแทนท่ีมาก
ขึ้นแตก็ตองแรกกับงานท่ีเยอะขึ้นเหนื่อยมากขึ้นดวยนะ” (บุญชัย,2558) 

2.2 การดําเนินการ (Operation) 
ประกอบดวยการลงทุนธุรกิจคาสง รูปแบบของรานคาสงสินคาอุปโภคและ บริโภค 

ลักษณะลูกคา การตั้งราคาสินคาในการจําหนาย การจัดการสินคาคงคลังและการบริหารงานดาน
ทรัพยากรมนุษย 

2.2.1 การลงทุนธุรกิจคาสง 
จากการสัมภาษณ ผูประกอบการพบว า  ในปจจุ บันการลงทุนของ

ผูประกอบการนั้น ใชเงินลงทุนประมาณ 1,000,000 - 3,000,000 บาทขึ้นอยูกับขนาดของราน โดย
การลงทุนครั้งแรกแบงเปน คาเชาอาคาร (กรณีท่ีผูประกอบการไมมีอาคารเปนของตนเอง) คา
อุปกรณท่ีใชในราน คาตกแตงรานเพ่ิมเติม คาน้ําคาไฟ คาจางพนักงาน  และคาสินคาท่ีจะใชในการ
ขาย และรานคาสงสวนใหญในปจจุบันจะมีเวลาการใหบริการประมาณโดยเฉล่ีย 7.00 - 21.00 น. 

 
“รานของลุงตอนท่ีเปดรานแรกๆ ก็ปดดึกนะ 3 ทุมได ทําแรกๆหนะลุงกําลัง

ฟตมีแรกก็อยากไดลูกคาเยอะๆ แตดึกมากไปก็ไมไหวลูกนองเราจะเหนื่อยทอซะกอน พอเปดไมได
ซักพักลุงคิดวาไมไหวปดดึกเกินไปก็คอยๆเริ่มปรับเวลามาจาก 3 ทุม ก็เหลือ 2 ทุม เหลือ 1 ทุม แต
ตอนนี้ลุงเปนรานใหญละ บางทีก็ปด 6.30 น. บาง 1 ทุมบาง ถางานเสร็จไวก็ปดไวหนอยจากก็เริ่ม
ปรับจากเปดวันอาทิตยเต็มวันก็เหลือปดวันอาทิตยครึ่งวันเคลียงานสงลูกคาใหหมดก็ปดในวัน
อาทิตย พอกิจการเริ่มโตเริ่มใหญลุงก็สรางโกดังใหมใหใหญขึ้น ท่ีประมาณ 5 ไรกวา ลงทุนสูงแตก็
คุมคาท่ีจะลงทุน คนงานมากขึ้นรถสงของมากขึ้น บางวันงานก็เลยหมดเร็ว ก็เปนโอกาสดีนะ 
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ลูกนองลุงก็จะไดมีเวลาพักมากขึ้นจากท่ีตองสงของท้ังวันท้ังคืน และก็ทุกวัน เหนื่อยตายพอดี”
(ณรงค,2558) 

“รานของพ่ีนะ เริ่มแรกพ่ีเปดตั้งแตตี 5.00 พ่ีเปดในตลาด พ่ีตองเปดเชามากละ
ก็ปด 19.00 - 20.00 ไดแลวแตวาเสร็จงานเม่ือไหร เปด 7 วันท่ีรานพ่ีตองเปดแตเชาเพราะวาในตลาด
สดกลุมลูกคาจะมาซ้ืออาหารสดแตเชา พ่ีจึงตองมาเปดแตเชาเพ่ือเจอลูกคากลุมแรก จากนั้นมาพอ
รานพ่ีมีช่ือเสียงมากพ่ีก็หาทําเลรานใหมท่ีอ่ืนท่ีไมไดอยูในตลาดเพราะรานมีช่ือเสียงแลวลูกคาจะวิ่ง
มาหารานเองจากนั้นพ่ีก็คอยปรับเวลาจาก เปด 5.00 - 20.00 ก็เปล่ียนมาเปน 6.00 - 19.00 ลดเวลาลง
มา จากนั้นซักระยะหนึ่งพ่ีก็ไดทําเลสรางโกดังใหมขึ้นมาท่ีใหญกวาเดิม จากอาคารพาณิชย 3 คูหา 
ไปเปน พ้ืนท่ีสรางโกดัง ราวๆ2 ไร พ่ีก็เริ่มปรับเวลามาเปน 7.00 - 18.00 และปดรานวันอาทิตย มา
จนถึงปจจุบัน แตบางวันถางานหมดเร็ว พ่ีก็ปดกอนเวลานะ การคาขายกก็แบบนี้แหละนะเวลานอย
ทํางานตลอดเริ่มตนใหมๆไมมีเวลาจะพักหรอก เพราะตองคอยหมุนเงินตลอดเวลาและลูกคาของ
เรารานสงและรานปลีกในหลายราย ก็ไมมีเงินท่ีจะตุนของเราก็ตองเปดเพ่ือใหลูกคามีของขาย”   
(บุญชัย,2558) 

2.2.2 รูปแบบของรานคาสง 
รูปแบบของรานคาสงเริ่มตนเปดในอาคารพาณิชย ตึกแถว(อยางนอย 1 คูหา)  

ถารานสงขนาดใหญจะมีพ้ืนท่ีใหญสรางโกดังอยางนอยประมาณ 1-2 ไรขึ้นไป 

ภาพท่ี 5 รูปแบบรานคาสงขนาดใหญ 
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ภาพท่ี 6 รูปแบบรานคาสงขนาดกลาง 
  

2.2.3 ลักษณะของลูกคา  
จากการศึกษาพบวาลูกคาของรานประกอบไปดวย รานคาปลีกโชหวย ราน

สะดวกซ้ือ รานมินิมารท ผูบริโภคโดยตรง และแมกระท่ังรานคาสงดวยกันเอง(ราคาสินคาถูก 
สินคาขาดตลาด ซ้ือเพ่ือใหมีขายกอนช่ัวคราว) 

 
“กลุมลูกคาของรานพ่ีนั้นก็จะเหมือนกับรานคาสงอ่ืนท่ัวไปแหละเพียงแต

ของพ่ีเปนรานคาสงขนาดใหญกลุมลูกคาของพ่ีก็จะมี รานคาสงขนาดใหญกวาดวยกัน รานคาสง
ขนาดกลางและเล็ก เพ่ิมมาดวย แลวก็ยังมีรานคาปลีกพวกรานโชหวยตางๆ รวมท้ังลูกคาท่ีจะมาซ้ือ
ไปกินเองหรือไปใชในในงานตางๆ ท่ีรานของพ่ีมีลูกคาแมกระท้ังรานคาสงใหญดวยกันก็เพราะใน
สินคาบางตัวนั้นพ่ีรับจากบริษัทโดยตรงซ่ึงราคาของพ่ีก็จะต่ํากวาท่ีอ่ืนมาก รานสงอ่ืนๆท่ีไมไดรับ
สินคานี้แบบพ่ีก็จะมารับของพ่ีหรือมาตัดสินคาของพ่ีบางตัวไปขายกอน” (บุญชัย,2558) 

2.2.4 การตั้งราคาสินคาเพ่ือจําหนาย  
ผูประกอบการเปนผูตั้งราคาสินคา การตั้งราคาสินคานั้นสินคาแตละชนิดจะ

คิดกําไรไมเทากัน เชน เครื่องดื่มไมมีแอลกอฮอลเฉล่ียประมาณ 5-10 เปอรเซ็นต จากราคาทุน 
ประเภทอาหารการแขงขันบางสินคาคอนขางสูงจะบวกผลกําไรโดยเฉล่ีย 1-5 เปอรเซ็นต สินคาบาง
ชนิดสินคาทางบริษัทเปนผูกําหนดราคา จึงตั้งตามราคาบริษัท เชน โคกขวดแกว ราคาลัง ขาย 178 
บาทเปนตน 

 
“การตั้งราคาของพ่ีนั้น จะเริ่มท่ีพ่ีจะหาสินคาตนทุนท่ีต่ํากอนสินคาไหนท่ี

ราคาสูงเกินไปจากราคาตลาดท่ีรานคาสงควรรับพ่ีก็จะไมรับ การตั้งราคาพ่ีก็จะตั้งราคาใหต่ํากวา
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ราคาท่ีคนอ่ืนขายกันในตลาดโดยประมาณ 2-3 บาท โดยเฉพาะสินคาท่ีเปนท่ีนิยมท่ีจําหนายสูง เชน 
เบียรลีโอ  M150 เปนตน เพราะลูกคาสวนใหญจะถามราคาสินคาท่ีเปนตัวหลักกอนถาของเราถูก
กวาก็จะเปนตัวดึงลูกคาใหมาซ้ือ จากนั้นเม่ือลูกคาเลือกซ้ือของรานเราสินคายอยๆตัวอ่ืนๆก็จะขาย
ออกดวยเหมือนกันเพราะสวนใหญแลวลูกคาก็ตองการซ้ือสินคาท่ีเดยีวแลวครบถวนจบไมตองแวะ
ท่ีอ่ืนตอ”(บุญชัย,2558) 

 
“ของพ่ีเปนศูนยคาสงขนาดใหญ ราคาของพ่ีก็ตั้งไดงายๆ คือ สินคาของพ่ีจะ

มีราคาเทากับของ แม็คโคร หรือ ต่ํากวา แตจะไมสูงกวาแนนอน หนาท่ีของพ่ีก็คือ หาสินคาท่ีมี
ตนทุนใหไดต่ําท่ีสุดเพ่ือท่ีจะไดผลตอบแทนท่ีเพ่ิมขึ้นหรือตั้งราคาท่ีต่ํากวาแม็คโครได” (ปยะพงษ, 
2558) 

2.2.5 การจัดการสินคาคงคลัง  
ปริมาณของสินคาคงคลัง มีความมากนอยไมเทากันแลวแตขนาดของรานคา

ท่ีสามารถเก็บสินคาในคลังได ยกตัวอยางเชน รานคา 1 คูหา สามารถส่ังเบียรเขาเก็บไดสูงสุด 150-
300 ลัง ถาเปนรานคา 2 คูหา สามารถเก็บไดสูงสุด 500-1000 ลัง ในดานการจัดเก็บสินคาคงคลัง มี
การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู ท้ังการจัดพ้ืนท่ีวางช้ันวางสินคา จัดใหเปนระเบียบเพ่ืองายตอการ
เลือกหยิบ ซ้ือสินคา จัดวางสินคาเปนลังในตําแหนงท่ีเหมาะสม สินคาหลักท่ีจําหนายเร็วจะวางใน
พ้ืนท่ีใหญใหสามารถวางของไดเยอะกวาสินคาอ่ืน วางไวในตําแหนงท่ีหยิบยกไดงาย มีการจัดวาง
สินคาใหเปนระเบียบ สินคาไมกระจัดกระจาย 

ในดานการจัดตกแตงราน มีเพียงแคจัดแตงใหรานดูเปนระเบียบสะอาด ดูนา
เขาไปเลือกซ้ือสินคา และมีการตกแตงรานคาตามเทศกาล เชน ตรุษจีน ปใหม เปนตน เพ่ือเพ่ิม
บรรยากาศใหลูกคาใหดูนาตื่นตาตื่นใจเปนไปตามบรรยากาศในชวงนั้น 

ภาพท่ี 7 การจัดวางสินคาในคงคลังรูปแบบรานคาขนาดใหญ 
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ภาพท่ี 8 การจัดวางสินคาในคงคลังรูปแบบรานคาขนาดกลาง 
 

“รานของพ่ีทําในรูปแบบของศูนยคาสงสินคา การจัดรานถาพูดใหเห็นภาพ
งายๆเลยก็ประมาณ แม็คโคร นั่นแหละท่ีใหคนมาเดินเลือกหยิบซ้ือสินคาดวยตนเอง เราก็จะติด
ราคา โปรโมช่ัน ไว ละก็จัดแบงเปนโซนสินคาดีๆ ท่ีสําคัญนะตองจัดใหเรียบรอย สะอาดนาเดิน” 
(ปยะพงษ, 2558) 

“รานของลุงตอนนี้ งายมากเพราะของลุงตอนนี้เปนโกดังใหญ ไมคอยไดมี
ลูกคามาเอาของท่ีหนารานเปนหลักแลว ในโกดังลุงก็จะจัดวางสินคาใหเปนหมวดหมูใกลเคียงกัน 
วางใหเปนระเบียบเรียบรอยเพ่ือใหงายตอการจัดของขึ้นรถและการหยิบยก ท่ีสําคัญใหงายตอการ
เช็คสตอ็กสินคาภายในโกดังท่ีมีปริมาณสินคามากดวย” (ณรงค, 2558) 

2.2.6 การบริหารงานดานทรัพยากรมนุษย  
ผูประกอบการโดยสวนมากจางพนักงานโดยเฉล่ียประมาณ 5-20 คน ขึ้นอยู

กับขนาดและปริมาณการขายของรานคาตนเอง โดยจะแบงหนาท่ีพนักงานออกเปนดังนี ้
1.พนักงานรับรายการส่ังซ้ือสินคาและรับสินคาเขาคลัง มีหนาท่ี รับรายการ

สินคาท่ีลูกคาส่ัง จัดสินคาตามรายการส่ังซ้ือของลูกคา ทําเอกสารสงสินคา และรับสินคาท่ีมาสงเขา
จัดเก็บในคลัง 

2.พนักงานท่ัวไป แบงเปน พนักงานขับรถ,พนักงานยกของ ใชแรงงานทํา
หนาท่ียกของจัดสินคาและนําสงสินคาใหแกลูกคา 

3.พนักงานคิดเงิน(กรณีเปนศูนยคาสง) มีหนาท่ีในการคิดเงินและเก็บเงิน 
จากลูกคาท่ีมาซ้ือสินคา โดยท่ีผูประกอบการสามารถเช็คยอดขายไดจากระบบคอมพิวเตอร ในกรณี
เงินขาดพนักงานจะตองเปนผูรับผิดชอบ 
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วิธีการจายเงินเดือน 
การใหคาจางของผูประกอบการ จะมีแบบเปนรายเดือนและเงินรายวัน เริ่มตนท่ี

คาแรงรายเดือนประมาณ 8,000-15,000 บาท และคาแรงรายวันประมาณ 300-500 บาทตอวัน ขึ้นอยู
กับหนาท่ีและตําแหนงในการทํางาน ผูประกอบการ 2 รายจายเงินทุกส้ินเดือนสําหรับรายเดือน และ
ทุกวันเสารสําหรับรายวันสวนผูประกอบการอีกราย จะจายเปนรายวันอยางเดียวและจะจายทุกวัน 
พุธ เพ่ือปองกันการออกจากงานโดยท่ีไมยอมแจงใหทราบในวันอาทิตยท่ีเปนวันหยุดประจําของ
ทางราน 

 
“พ่ีจายคาจางเปนแบบรายวันอยางเดียวเลย และสาเหตุท่ีพ่ีออกเงินในวันพุธนั้นก็

เพราะวาถาพ่ีออกเงินใหในวันเสาร ท่ีผานมาเวลาวันอาทิตยท่ีปดรานพนักงานชอบออกจากจากงาน
โดยท่ีไมยอมแจงใหรูกอนพอเปดมาวันจันทรงานเยอะคนงานไมมีก็จะวุนวายและเหนื่อยมากพ่ีเลย
ทําขอตกลงวาจะออกเงินวันพุธถารับเงินวันพุธใครจะออกก็ออกก็ถือวาพนักงานไดทํางานใหเราใน
วันจันทรและอังคารใหเราฟรีๆไปและพ่ียังมีเบ้ียขยันใหเพ่ิมเติมอีกดวยโดยมีกฎวาถาพนักงานมา
ทํางานทุกวันโดยท่ีไมหยุดเลยเปนเวลา 2 อาทิตยติดนะพ่ีจะใหเพ่ิมอีกวันละ 20 บาท พูดงายๆก็คือ 
ถาไดเงินวันละ 360 บาท ถาทําครบ 2 อาทิตยไดเบ้ียขยัน ก็จะกลายเปนวันละ 380 บาทเพ่ือจูงใจให
ลูกนองมาทํางานทุกวัน” (บุญชัย,2558) 

2.3 การกระจายสินคา (Distribution) 
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค ลูกคา

ส่ังซ้ือสินคาในปริมาณมาก ผูประกอบการ 2 รายมีการจัดสงสินคาใหถึงท่ีรานคาของลูกคาโดยตรง
และมีการขนจัดเก็บเขารานใหอยางเรียบรอย ผูประกอบการ 1 รายเนนใหลูกคามาเลือกซ้ือของดวย
ตนเองท่ีรานท่ีเปนศูนยคาสง รูปแบบการชําระเงินของรานคาสงโดยสวนมากชําระเปนเงินสด
เทานั้น ผูประกอบการ 1 ราย เปนศูนยคาสงใหลูกคาชําระเปนเงินสดเทานั้น ผูประกอบการ 2 ราย มี
ท้ังการชําระเปนเงินสด การจายเปนเช็ค และการโอนเงินเขาบัญชี ลูกคาท่ีโอนเงินและการจายเปน
เช็คเปนลูกคาท่ีสามารถไวใจไดทําการคากันมาเปนระยะเวลานาน แตมีขอจํากัดในเรื่องการจัดสง
สินคาอยูเพราะสินคาบางชนิด เชน เครื่องดื่มแอลกอฮอล ไมสามารถสงขามเขตหรือขามจังหวัดได 
ผิดกฎของบริษัทและมีบทลงโทษแกรานคาท่ีทําการสงสินคา 

 
“ลูกคาของพ่ีก็จะมีท้ังท่ีมาซ้ือหนารานเองและโทรมาส่ังใหพ่ีสงให แตลูกคาหลัก

สวนมากจะเปนลูกคาท่ีโทรมาใหพ่ีจัดของสงให ก็จะมีท้ังลูกคาเกาและลูกคาใหม การสงของพ่ีก็ใช
รถกระบะ รถส่ีลอใหญ ในการวิ่งสงของใหกับลูกคา ลูกคาตองส่ังของใหไดจํานวนพอสมควรดวย



43 

 

 

นะ ถานอยเกินไปแบบรานปลีกเล็กๆพ่ีก็จะไมสง ไมคุมคาวิ่งและอาจจะเปนการแยงลูกคารานสง
เล็กๆรานอ่ืนไดเผลอๆรานสงเล็กท่ีเราแยงลูกคาอาจเปนลูกคาเราเองก็ได พ่ีเลยตองจํากัดปริมาณ
ของท่ีจะสงดวยวาตองมากเทาไหร และดูลูกคาหนาใหมๆท่ีส่ังวาเปนรานคาแบบไหนปลีกหรือสง
แตเดิมซ้ือจากใคร” (บุญชัย,2558)  

 “รานของพ่ีจะใหลูกคามาเลือกซ้ือสินคาดวยตนเองท่ีราน รานของพ่ีถาพูดใหเห็น
ภาพงายๆเลยก็ลักษณะเหมือนๆกับหางแมคโครนั่นแหละคือเปนศูนยคาสงสินคาเพียงแตสินคาของ
พ่ีก็จะเปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีจะมีขายแบบรานสะดวกซ้ือรานมินิมารทรานโชหวย สินคาจะมี
ไมเยอะเทากับแมคโครหรอก พ่ีก็จะมีการจัดโปรโมช่ัน จัดอีเวนทตางๆขึ้นใหดูดึงดูดนาสนใจและ
จะทําราคาใหต่ํากวาแมคโครเพ่ือดึงดูดลูกคา” (ปยะพงษ, 2558) 

ภาพท่ี 9 รูปแบบการจัดสงสินคาของรานคาสง 
  

2.4 การขายและการตลาด (Sales and Marketing) 
จากการดําเนินธุรกิจรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค มานานกวา 20 ป ของ

ผูประกอบการท้ัง 3 รายนั้น ไดดํา เนินการ โดยมีกลยุทธ เพ่ือใหธุรกิจม่ันคงและคงอยูได 
ผูประกอบการมีการวางแผนลวงหนาท่ีทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยมีองคประกอบดังนี ้

2.4.1 กลยุทธดานราคา  
จากการสัมภาษณผูประกอบการพบวา ธุรกิจคาสงมีการแขงขันท่ีสูงมากใน

เรื่องของราคาสินคา การท่ีรานคาสงสามารถคงอยูได ตองมีราคาท่ีต่ํากวาคูแขงอ่ืนๆ เพ่ือเจาะตลาด 
และเพ่ือใหสามารถจําหนายไดในปริมาณมากไดลูกคาจํานวนมาก แตเปาหมายจริงๆแลวเพ่ือทําให
สวนแบงการตลาดท่ีมากขึ้น ทําใหสามารถรักษาฐานลูกคาเดิมไดและมีลูกคารายใหมเพ่ิมมากขึ้น 
แตการตั้งราคาต่ําก็จะทําใหไดกําไรต่ําเชนเดียวกัน การตั้งราคาสินคานั้นผูประกอบการตรวจสอบ



44 

 

 

ราคาจากหางแมคโครท่ีเปนราคากลางแตท่ีสําคัญท่ีสุดตองตรวจสอบราคาของคูแขงเพ่ือคิดกลยุทธ
ตั้งราคาสินคาใหเทาหรือต่ํากวาคูแขง 

การตั้งราคาสินคา ของผูประกอบการจะเปนผูตั้งราคาสินคา โดยการตั้งราคา
สินคาแตละชนิดจะคิดกําไรไมเทากนั โดยกําไรเฉล่ียของรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคนั้น จะ
อยูท่ีประมาณ 1-3เปอรเซ็นตของราคาสินคาท้ังหมด อีกกรณีผูประกอบการตั้งราคาสินคาตามท่ี
บริษัทกําหนดมาให หรือตั้งราคาตามความเหมาะสมของสินคา 

 
“รานคาของพ่ีเปนศูนยคาสง พ่ีจะเปนคนตั้งราคาสินคาเองแตจะยึดราคา

สินคาโดยจะดูราคาจากหางแมคโครเปนหลักและพ่ีจะตั้งราคาสินคาใหต่ํากวาของหางแมคโครนิด
หนอยเพ่ือใหศูนยการคาสงของพ่ีสามารถอยูได จัดโปรโมช่ันตางๆเพ่ือดึงดูดลูกคา” (ปยะพงษ, 
2558) 

 
“หนาท่ีสําคัญของพ่ีนะจริงๆแลวคือการคุยตอรองสินคากับเซลล ตัวแทน

จําหนาย รานคาสง เพ่ือใหไดสินคาท่ีราคาต่ําท่ีสุด สามารถตั้งราคาขายต่ํากวาคูแขงได ส่ิงท่ีพ่ีได
ตามมาคือ ทุกคนรูจักรานพ่ีวามีสินคาท่ีมีราคาของต่ํากวาคนอ่ืน เม่ือมีคนรูจักมากขึ้นลูกคาก็จะ
เพ่ิมขึ้นดวยเพราะช่ือเสียงท่ีทุกคนไดยินมาคือ รานพ่ีขายของราคาถูกกวาท่ีอ่ืน” (บุญชัย, 2558) 

 
“ลุงเปนตัวแทนจําหนาย ราคาของลุงจะถูกกําหนดจากบริษัทโดยตรงจะตั้ง

ต่ําไปหรือสูงไปไมได แตสินคาตัวอ่ืนๆนั้นสําหรับลุง การตั้งราคาต่ําๆดีท่ีสุดละถึงกําไรตอหนวยจะ
ต่ํานะแตก็ขายไดปริมาณมาก เม่ือคิดดูแลวลุงวาถึงแมจะเหนื่อยขึ้นแตกําไรก็ยังมากเหมือนกัน 
ดีกวาตั้งราคาสูงหวังกําไรเยอะๆแตไมมีลูกคาซ้ือเลย” (ณรงค, 2558) 

2.4.2 กลยุทธการสงเสริมการขาย  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้มีวิธีการสงเสริม

การขายเกิดไดหลายวิธี  
1.การบอกตอกันของลูกคา เรื่องท่ีลูกคาบอกกันปากตอปาก คือ เรื่องราคา

สินคาท่ีถูกของรานคาสงนั้นๆท่ีลูกคาพ่ึงพอใจ  
2.การจัดรายการสงเสริมการขายดวยการ ลด แลก แจก แถม เพ่ือดึงดูด จูงใจ

ใหเกิดความนาสนใจและคุมคาท่ีจะซ้ือสินคา 
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3.การบริการ การขาย การพูดจา ของพนักงานขายและพนักงานสงสินคา การ
ทํางานการบริการท่ีดีของพนักงานทําใหเกิดความประทับใจขึ้นกับลูกคา และผูประกอบการก็สราง
ความคุนเคยกับลูกคา โดยการพูดคุยท่ีดีเปนกันเอง มีมารยาทท่ีด ี

4.การแนะนําและโฆษณาสินคาใหมๆท่ีนํามาจําหนายใหแกลูกคาผานทาง
โปรแกรมไลนโทรศัพทท้ังรวดเร็ว ทันสมัย และงายท้ังตอผูประกอบการและลูกคา 

โดยผลท่ีไดจากการสงเสริมการขาย คือทําใหลูกคารูจักรานมากขึ้นสงเสริม
การขายไดงายขึ้นและสามารถจูงใจลูกคาใหตัดสินใจเลือกส่ังซ้ือสินคา 

 
“การขายของราคาถูกของพ่ี ท่ีทําใหรานสงอ่ืนๆเคาวาเคาดากันก็เปนการ

สงเสริมการขายไดนะ ก็คือ การท่ีเคาวาเคาดาวารานพ่ีขายของถูกมากอีกไมนานกเ็จงแนๆ แตถามวา
สําหรับลูกคาแลวถาเคาไดยินวารานพ่ีขายของถูกผลท่ีเกิดขึ้นตามมาคืออะไร ลูกคาอยากรูพากันมา
ดูมาเช็คราคาวาถูกจริงรึปาวแลวก็ซ้ือ แคนี้การบอกกันปากตอปากของคนอ่ืนก็ทําใหรานของพ่ีเปน
ท่ีรูจักและเปนการโฆษณารานของพ่ีไปเองแบบฟรีๆสบายๆ แลวพ่ีก็ยังมีโปรแกรมLine โทรศัพท
ของรานดวยใชในการรับออเดอรสินคาจากลูกคา บอกขาวลูกคา และใชแจงลูกคาใหรูขาวตางๆได
ดวยนะ สะดวกสบาย รวดเร็ว เขาถึงลูกคาไดงายยิ่งขึ้นดวย” (บุญชัย,2558) 
 

ภาพท่ี 10 การจัดรายการสงเสริมการขาย 
  

2.4.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้มีชองทางการจัด

จําหนายใหประสบความสําเร็จ โดยใชวิธีการดังนี ้    
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1.ทําเลท่ีตั้ง บริเวณท่ียังไมมีคูแขง หรือ มีคูแขงนอย อยูบริเวณริมถนน 
  ท่ีสามารถมองเห็นไดงาย บริเวณรานคามีท่ีจอดรถเอ้ืออํานวยในการจอดรถท้ังของ
ลูกคา ผูสงสินคา และตอตนเอง 

2. ชองทางการติดตอสอบถามหรือส่ังซ้ือสินคาทาง โทรศัพท และ  
   อินเทอรเน็ต(ไลน) การเจาะเขากลุมตลาดใหม โดยการใชรถเรเขาติดตอ
และขายสินคาโดยตรงถึงรานลูกคา การใชบุคลากรหรือตนเองเปนพนักงาน ขายทําการติดตอเสนอ
ขายสินคาโดยตรงกับรานคาเพ่ือใหไดลูกคากลุมใหม 

 
“ลุงเพ่ิมชองทางการขายโดยการเพ่ิมรถเลวิ่งเขาถึงรานของลูกคาตอตอลูกคา

โดยตรงเลยถึงรานท่ีคาท่ีลุงเขาไมถึง รานคาหลายรานท่ีเคาไมมีกําลังท่ีจะออกมาซ้ือสินคาเอง ซ้ือ
สินคาเยอะๆไมไดไมมีเงินไมมีกําลัง ลุงเลยเลือกวิ่งรถเลบริการสงสินคาถึงท่ีเองเลย อยากไดอะไร
จํานวนเทาไหรไดหมดเราบริการถึงท่ี” (ณรงค, 2558) 

 
“ปจจุบันนี้เทคโนโลยีใหมๆมีเยอะแยะไปหมดพ่ี ใหลูกคาสงไลนมาส่ังของ

ได และพ่ีก็ยังสามารถโฆษณาแจงลูกคาใหรูไดวาเรามีของอะไรใหมมาขาย ของท่ีขาดมีแลวหรือยัง
หรือบอกขาวๆอ่ืนกับลูกคาไดงายและเร็วขึ้น พ่ีวาการเอาเทคโนโลยีใหมๆมาใชใหทันสมัยจะทําให
รานเราดูทันสมัยทํางานเปนระบบ และรวดเร็วนะถูกใจลูกคา งายท้ังกับเราและกับลูกคา” (บุญชัย, 
2558) 

2.4.4 กลยุทธดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจยัครั้งนี ้เนนความครบวงจร

และหลากหลายของสินคาสนองตอบความตองการของลูกคา ท้ังประเภทสินคา ยี่หอสินคา ราคา 
และคุณภาพ เชน ปลากระปองท่ีเปนท่ีนิยมสุด คือ ตราสามแมครัว แตก็ยังมีของตราอ่ืนจําหนายดวย 
คือ โรซา ไฮคิว เครื่องดื่มชูกําลังท่ีนิยมสุด คือ เอ็ม150 แตก็ยังจําหนายตราอ่ืนดวย คือ คาราบาวแดง 
กระทิงแดง ลิโพ เปนตน รวมท้ังการบริหารสินคาใหเพียงพอตอการเลือกซ้ือสินคาของลูกคา สินคา
ใดท่ีจําหนายออกเร็วเปนประจําทุกวันจะส่ังซ้ือสินคาเขาเก็บในคลังมากกวาสินคาตัวอ่ืนเพ่ือปองกัน
สินคา สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดทําใหลูกคาเกิดพ่ึงพอใจท่ีไดของครบถวน 

 
“ศูนยการคาสงของพ่ีตองแขงกับพวกหางแมคโคร โลตัส บ๊ิกซี เพราะฉะนั้น

ของๆพ่ีตองหลากหลายครบถวน เพ่ือใหลูกคามาซ้ือของและไดของกลับไปครบถวนทุกอยางไม
ตองไปแวะหาซ้ือสินคาจากท่ีอ่ืนอีก” (ปยะพงษ, 2558) 
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“ลุงเปนตําแทนจําหนายสินคาของลูกจะเปนสินคาท่ีคอนขางผูกขาด เพราะ
ง้ันสินคาจะตองมีอยูตลอดใหเพียงพอตอการขายใหลูกคา และลุงยังขายสินคาอ่ืนๆอีกเพ่ือใหลูกคา
ซ้ือของจากลุงแลวไดสินคาท่ีครบถวนทุกอยางจากการส่ังของเพียงแคครั้งเดียว ลูกคาจะไดไมตอง
เวียนหาซ้ือของจากท่ีอ่ืนๆอีก” (ณรงค, 2558) 

2.4.5 ดานบุคคล 
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้พบวา การท่ี

พนักงานทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวารานคาอ่ืน โดยมีความซ่ือสัตย มีการบริการท่ีดี และ
สามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดดีตัวอยางเชนลูกคานําสินคาหมดอายุหรือเสียหายมาเปล่ียนสามารถ
ตัดสินใจและตอบรับลูกคาได สินคาใดเปล่ียนไดทําการเปล่ียนใหทันทีสินคาใดไมแนใจก็ทําการ
รับฝากสินคาไวเพ่ือทําการตรวจสอบใหวาสามารถเปล่ียนไดหรือไมถาเปล่ียนไมไดแลวสินคา
เสียหายหรือหมดอายุจากความผิดพลาดของทางราน ทางรานทําการเปล่ียนใหเองทันที หรือ การ
เจอลูกคาท่ีไมมีมารยาทสรางความเดือดรอนใหแกตัวพนักงานเองและลูกคาทานอ่ืน พนักงานมีสติ
ไมเสียมารยาทคืนและตอบสนองความตองการลูกคาเทาท่ีทําไดหรือตามหัวหนา ผูประกอบการมา
แกปญหาตอไป เปนตนทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจท่ีพนักงานเอาใจใสลูกคา พูดจาไพเราะ 
ทํางานเปนจริงและสามารถแกปญหาไดรานก็จะมีช่ือเสียงเกิดความนาเช่ือถือและไดรับการยอมรับ
จากลูกคาไดเปนอยางด ี

 
“พนักงานของพ่ีตองทํางานรวดเร็ว ทํางานมีคุณภาพ ทํางานเปนจริง บริการ

ลูกคาไดดี ตองชวยเหลือลูกคาดวยนะแมจะไมใชงานของเราเองก็ตาม พนักงานบริการดี ลูกคาก็
ชอบ เม่ือลูกคาชอบลูกคาก็จะใชบริการของเรารานคาบางรานนะทํางานชาอืดอาด แถมคิดเงินผิดๆ
ถูกๆ ใครจะเขาละจริงไหม” (บุญชัย, 2558) 

 
“ลูกนองของลุงท่ีออกสงของทุกคนตางตองทํางานเปนท้ังการยกของ การ

จัดเรียงของ ตองทําเปนและเกงดวย สินคาหลักของลุงท่ีขายประจําคือพวกเครื่องดื่มท้ังแอลกอฮอล
และไมมีแอลกอฮอลซ่ึงสามารถแตกได การยกและการเรียงตางตองระมัดระวัง แตก็ตองทําอยาง
รวดเร็วดวยเพ่ือใหลูกคามีเวลาท่ีจะทําอยางอ่ืนไมตองมัวแตกังวลเผาการเรียงของ ของพนักงานลุง "    
(ณรงค, 2558) 
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“พนักงานของพ่ีทุกคนกอนทํางานจะตองฝกงาน อบรมงาน กอนทุกคน
เพ่ือท่ีเวลาทํางานจะไดทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพบริการลูกคาไดเร็วและถูกตอง ลูกคา
สะดวกสบายและพึงพอใจกับรานของเรามาก ท้ังบริการดี ทํางานเปน รวดเร็ว” (ปยะพงษ, 2558) 

 
2.4.6 ดานสภาพทางกายภาพ  

จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้ การใหบริการเพ่ือ
สรางคุณคาใหกับลูกคา ท้ังทางดานการแตงกายท้ังพนักงานและผูประกอบตัวอยางเชน พนักงาน
ผูหญิงไมใสขาส้ัน เส้ือผาไมมีกล่ินเหม็นอับ การพูดคุยตองสุภาพออนโยนเปนกนัเอง การใหบริการ
ท่ีรวดเร็วท้ังการจัดสินคาตามท่ีลูกคาส่ัง การคิดเงิน การจัดสงสินคาใหทันเวลาท่ีลูกคาตอง และ
สามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดีตัวอยางเชน พนักงานสงสินคาทําของเสียหายมีการ
รับผิดชอบดวยตนเองชําระเงินสินคาท่ีเสียหายหรือตอรองเพ่ือนําสินคากลับมาเปล่ียนใหและคืนใน
รอบตอไป พนักงานรับรายการสินคาทราบถึงสินคาท่ีมีและไมมีภายในคลังสามารถตอบลูกคาได
ทันทีและรับรายการสินคาท่ีลูกคาส่ังไดอยางครบถวนละถูกตอง ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจท้ัง
การจัดสงสินคาท่ีรวดเร็ว การไดสินคาท่ีตองการครบถวนถูกตอง พนักงานพูดจาดีบริการดีและเอา
ใจใสลูกคารูสึกวาตนเองมีคุณคา ทําใหรานคาเกิดความนาเช่ือถือและไดรับการยอมรับจากลูกคาได
เปนอยางด ี

 
“สําหรับพ่ีนะการบริการท่ีดีเปนส่ิงท่ีสําคัญมากนะท่ีจะทําใหลูกคาเลือกเขา

รานของเรา การบริการท่ีดีท้ังตัวพ่ีเองท่ีเปนเจาของและพนักงาน บริการยิ้มแยมแจมใส พูดคุยกับ
ลูกคาอยางสุภาพและเปนกันเองจะทําใหลูกคาเคาอยากท่ีจะซ้ือของดวย ลูกคาก็จะรูสึกสบายใจมี
ความสุขเม่ือเขามาในรานของเราเม่ือลูกคามีความสุขเม่ือมารานเรา เคาก็จะเลือกท่ีจะกลับมาอีกครั้ง
และมาตอไปเรื่อยๆจริงไหม กลับกันถานองเขารานคารานหนึ่งแลวพนักงานหรือเจาของรานทํา
หนาบ้ึง ตอบแบบไมเต็มใจจะขายของ กวนๆ นองจะซ้ือไหม .... ไมครับ... เห็นปะ มองงายๆนิด
เดียวอยาไปมองลึก มองงายๆในส่ิงท่ีตัวเราเองพบเจอเราจะรูเองวาอะไรท่ีตองการและไมตองการ
อะไรดีอะไรไมด”ี(บุญชัย, 2558) 

 
“พนักงานของพ่ีทุกคนตองพูดจาสุภาพกับลูกคาพรอมและเต็มใจท่ีจะบริการ

ลูกคาอยูตลอดเวลา เม่ือเจอลูกคาหาของไมเจอหรือกําลังเดินหาของก็รีบเขาชวยเหลือสอบถามเม่ือ
เห็น ทําใหลูกคารูสึกตัวเองมีคา ลูกคาจะเกิดความประทับใจในการบริการของพนักงานของพ่ีส่ิงท่ี
จะเกิดขึ้นตามมาคือ ลูกคาจะพอใจและกลับมาใชบริการรานของพ่ีอีกครั้ง” (ปยะพงษ, 2558) 
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2.4.7 กระบวนการ  
จากการศึกษาผูประกอบการท่ีสัมภาษณในงานวิจัยครั้งนี้ รานคาสงมีบริการ

จัดสงสินคาใหแกลูกคา ท้ังในและนอกพ้ืนท่ีการคาบริการจัดสงสินคา จัดวางสินคาเขาท่ีใหกับราน
ลูกคาอยางเปนระเบียบเรียบรอยการซ้ือหนาราน มีบริการจัดสงสินคาขึ้นรถใหลูกคา การจัดเรียง
สินคาอยางมีคุณภาพไมเกิดความเสียหายหรือสูญหาย 

 
“พ่ีทํารานคาสง การบริการหลักก็ตองอยูท่ีการจัดสงสินคาอยูแลว ท้ังการจัด

สินคาใหครบถวนตามท่ีลูกคาตองการ และสงสินคาใหลูกคาอยางรวดเร็ว ลูกคาไดรับสินคาท่ีเคา
ขาดเร็วเคาก็ยิ่งพอใจ ท่ีไดของเร็วมีของขาย คนสงของของพ่ีก็ตองยกและเรียงของเปนดวย สามารถ
เรียงของเขาท่ีไดตามท่ีลูกคาตองการเพราะของแตละชนิดมีการวางตีขี่แตกตางกันรวมถึงขนาดของ
รานดวยวาเก็บของไดมากนอยแคไหนตีขาแบบไหนได"(บุญชัย, 2558) 

 
“ของพ่ีเปนศูนยคาสง ลูกคามาซ้ือของดวยตัวเอง ท่ีพ่ีบริการไดก็คือบริการ

ขนของมาชําระเงินท่ีชองจายเงิน การจัดขนของขึ้นรถใหลูกคา ทําใหลูกคาสะดวกสบายไมตองยก
เองขนเองตอนมาซ้ือของ” (ปยะพงษ, 2558) 

 
ดานกิจกรรมเสริมเปนกิจกรรมท่ีสนับสนุนใหกิจกรรมหลักมีประสิทธิภาพ

มากขึ้นประกอบดวย ดานการพัฒนาเทคโนโลยี  ดานการบริหารทรัพยากรมนุษยและดาน
โครงสรางพ้ืนฐานขององคกร 
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ภาพท่ี 11 แผนภาพแสดงกิจกรรมเสริม 
 
จากแผนภาพดังกลาว ผูวิจัยไดอธิบายรายละเอียดของกิจกรรมเสริม แตละขั้นตอนไดดังนี ้

2.5 พัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) 
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการมีการนําเทคโนโลยีเขามาใชในการคาขาย

มากขึ้นเพ่ือความรวดเร็วและเปนระบบท่ีดีขึ้น เชน การใชคอมพิวเตอรมาชวยในการเขาสต็อก
สินคา ขายสินคา และการออกเอกสารสงสินคาใหแกลูกคา  

 
“โลกปจจุบันเปนโลกท่ีมีแตเทคโนโลยี พ่ีคิดวารานคาสงใหญแบบเราก็นาจะใชเอา

พวกเทคโนโลยีโปรแกรมตางๆมาใชบางซ่ึงมีประโยชนเยอะดวย รานคาสงท่ัวไปใชแตรูป
แบบเดิมๆระบบเกาคือการเขียนบิลเอง ของก็ไมเคยควบคุมดูของจํานวนหายไปก็ไมรูขาดทุน
เทาไหรก็ไมรู การท่ีพ่ีเอาโปรแกรมคอมมาใชจะทําใหพ่ีควบคุมสินคา ราคา ไดหมด ท้ังการขายและ
การทําราคาขายใหลูกคาทําไดอยางถูกตองดวยดวยตรวจสอบได แบบนี้จะดีท้ังกับเราและกับลูกคา
ดวย ลูกคาไวใจการทํางานชองเราท่ีเปนระบบระเบียบด”ี (บุญชัย,2558) 

2.6การบริหารทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management)  
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการมีการกําหนดบทบาทหนาท่ีความรับผิดชอบ

ของพนักงานในแตละตําแหนงชัดเจน มีการสอนใหพนักงานเรียนรูประเภทและตัวสินคาตางๆท่ีมี
ใหเกิดความรู  ท้ังสินคาท่ีประเภทเดียวกันและคนละประเภท อบรมฝกการปฏิบัติงานใหแก
พนักงาน เชน การใชโปรแกรมคอมพิวเตอร การรับโทรศัพทลูกคา การเข็นของ การยกของ และ

กิจกรรมเสริม 

การพัฒนาเทคโนโลย ี
- นําเทคโนโลยีเขามาใช 
- ใชโปรแกรมขาย ออก
บิลใบเสร็จ 

การบริหารทรัพยากรมนุษย  
- กําหนดหนาท่ีใหชัดเจน 
- ใหความรูเกี่ยวกับสินคา 
และการทํางานอยางถูกตอง 

โครงสรางขององคกร 
- วางแผนงานถึงในอนาคต 
- การบริหารการเงิน และ 
คลังสินคาใหเพียงพอ 
- การตั้งราคาสินคาท่ี
เหมาะสม 
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การจัดเรียงของท่ีถูกตองมีการจัดหาพนักงานเขาทํางานในตําแหนงท่ีตองการรวมถึงการจูงใจ
พนักงานใหทํางาน ใหมีประสิทธิภาพและมีกําลังใจทํางาน  

 
“ลุงพูดตรงๆนะการบริหารคนนี้แหละยากและเหนื่อยสุดละเพราะคนมีความคิด

ชีวิตจิตใจท่ีแตกตางกันซ่ึงเราไมสามารถควบคุมได การบริหารคนของลุงก็ยังไมไดดีท่ีสุด ยังทําได
แคหาวิธีแกไขเม่ือเกิดปญหาและควบคุมใหดีท่ีสุดเทานั้น ลุงก็เลือกใชการจูงใจใหทํางาน สราง
ความเคารพรักนับถือกับลูกนองทําใหลูกนองเกรงใจใหคาจางท่ีคุมคา ใหพิเศษตางๆเม่ือมีเทศกาล
งานตางๆประมาณนี้แหละนะท่ีลุงทําไดตอนนี”้ (ปยะพงษ, 2558) 

 
“การบริหารคนตองนึกถึงจิตใจของคน แตอยางวาแหละคนเรามีความคิดจิตใจท่ีไม

เหมือนกันตางคนตางความคิด ยากท่ีจะควบคุม วิธีท่ีพ่ีใชในการทํางาน เราเปนเจานายเราตองมีท้ัง
พระเดชและพระคุณกับลูกนองเวลาดีเอาก็ให เวลาไมดีเราก็ตองวา และก็ยังคิดวาเรา win ลูกนอง 
win ทุกคนชนะก็จะมีแตไดกับได ถาเราชนะฝายเดียวไมมีทางหรอกท่ีลูกนองจะรักเคารพและทํา
ตามคําส่ังดวยความเต็มใจ. (บุญชัย,2558) 

2.7 โครงสรางพ้ืนฐานขององคกร (Firm Infrastructure) 
จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการมีการวางแผนธุรกิจถึงการขายในอนาคต ท้ัง

การสต็อกของใหเพียงพอตอการขาย การบริหารเงินใหเพียงพอ การตั้งราคาขายท่ีเหมาะ การจัดหา
สินคาตนทุนต่ําเขามาในรานคา 

 
“การคาขายมันตองมีการวางแผนลวงหนาตองบริหารใหดีท้ังดานการเงิน การ

สต็อกสินคาใหเพียงพอตอการจําหนาย ไหนจะการจัดโปรโมช่ันสินคา รวมถึงการแตงรานดวยนะ
ตามเทศกาลตางๆท่ีจะมีขึ้น เชน ตอนปใหม ตรุษจีน พ่ีตองคิดและวางแผนอยูตลอดเวลาในเรื่อง
พวกนี้เพ่ือใหรานมีคุณภาพมาตรฐานท่ีดี เปนท่ีพึงพอใจสําหรับลูกคา” (ปยะพงษ,2558) 
 
3. ปญหา อุปสรรค และแนวทางการแกปญหาจากการประกอบธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคบริโภค 

จากการศึกษาพบวาปญหาและอุปสรรคท่ีเกิดขึ้นในการประกอบธุรกิจคาสงสินคา
อุปโภคบริโภค สงผลกระทบตอการประกอบธุรกิจ ดังนี ้

3.1 ปญหาผูประกอบการ 
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3.1.1 พ้ืนท่ีการเก็บสินคาและพ้ืนท่ีการจอดรถ มีพ้ืนท่ีในการจอดรถใหแกลูกคาไม
เพียง และการขยายพ้ืนท่ีรานทําไดยาก มีการเก็บสินคาไมเพียงพอ เก็บไดนอยเพราะพ้ืนท่ีไม
เพียงพอการเก็บของท่ีไมเปนระเบียบอาจทําใหสินคาเสียหาย หมดอายุได    

3.1.2 ปญหาดานทรัพยากรบุคคล คลาดแคลนแรงงาน หาคนงานไดยาก พนักงานท่ี
ไวใจไดในการทํางาน คนขับรถสงสินคาท่ีมีความสามารถและไวใจได มีความซ่ือสัตย  

3.1.3 สภาวะเศรษฐกิจผันผวน ผูบริโภคมีความระมัดระวังในการใชจาย สวนใหญ
มีการเปล่ียนพฤติกรรม เริ่มประหยัดมากขึ้น วางแผนการใชเงินออมเงินมากขึ้น 

3.2 ปญหาเกี่ยวกับสินคา  
สินคามีปริมาณมากและหลากหลายประเภท ทําใหเช็คสต็อกสินคาไดยาก และ

สินคาท่ีชํารุดเสียหายจากขนสง เปล่ียนไดยากใชเวลานานในการเปล่ียนสินคาให 
3.3 ปญหาจากคูแขงการคา 

มีรานคาสงเกิดขึ้นมากในจังหวัดสมุทรสาคร ทําใหเกิดการแขงขันสูง มีตัวเลือกให
รานคาเลือกซ้ือเยอะ รวมท้ังการแขงขันดานราคา ดานการขนสง ดานการบริการ และความถูกตอง
ของสินคาและราคาท่ีจัดสง 

3.4 ปญหาจากลูกคา 
ดานการคาขาย ลูกคาจะมีพฤติกรรมการซ้ือของและอุปนิสัยใจคอท่ีแตกตางกันไป

ซ่ึงจะพบเจอปญหาไดหลายรูปแบบ จะแบงรูปแบบปญหาท่ีเกิดขึ้นไดดังนี้  
3.4.1 การพูดคุย ลูกคาบางรายจะมีการพูดจาท่ีดีและบางรายมีการพูดจาดีไมดี หยาบ

คาย และไมถนอมน้ําใจคน อาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจไดท้ังแกผูประกอบการ พนังงาน และ 
ลูกคารายอ่ืนๆ    

3.4.2 การสอบถามราคาสินคา ลูกคาบางรายมีการสอบถามราคาสินคาท่ีมากเกินไป 
ซ่ึงผูประกอบการควรเขาใจในการกระทําท่ีสอบถามราคาของลูกคา แตลูกคาบางรายก็มากเกินความ
จําเปน ซ่ึงผูประกอบการอาจจะติดลูกคารายอ่ืนๆอยูอีกได 

3.4.3 ความผิดพลาดในการจัดสินคา ท่ีขาดหรือเกินไปใหลูกคา เพ่ือจัดของขาดกทํ็า
การคืนใหแกลูกคาซ่ึงไมเปนปญหาเทาไหร แตเม่ือจัดของเกินไป เม่ือทําการทักทวงสินคาลูกคาบาง
รายกลับไมคืนสินคาใหโดยยกคําพูดวา ไมไดเกินท่ีตนไปของตนไดครบถวนถูกตอง ซ่ึงจะทําให
เกิดกระถกเถียง หรือ ความแคลงกันในใจได ทําใหลูกคาจะเปล่ียนไปเลือกซ้ือสินคาจากรานอ่ืน 

แนวทางการแกปญหา 
กลาวไดวาในการทํางานของทุกสถานประกอบการ ตองพบกับปญหาในการดําเนิน

ธุรกิจท้ังสิน ขึ้นอยูกับวาผูประกอบการนั้น สามารถมองเห็นถึงปญหาท่ีเกิดขึ้นและแกปญหาเหลา



53 

 

 

นั้นไดอยางมีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด ปญหาในการประกอบธุรกิจและแนวทางการแกปญหา
ในธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค แบงออกไดดังนี ้

1. ปญหาผูประกอบการ  
พ้ืนท่ีการเก็บสินคา แกไขโดยการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดวาง จัดเรียงสินคา

ภายในรานใหกระชับมากขึ้น จัดวางสินคาขึ้นช้ันวางใหเปนระเบียบ ลดจํานวนการส่ังซ้ือสินคาบาง
ตัวท่ีขายไดชา 

2. ปญหาเกี่ยวกับสินคา 
ตรวจสอบสินคาท่ีมาสงใหครบถวนและไมมีสินคาเสียหาย จัดวางสินคาของใหม

และเกาใหดี จะทําใหสินคาเกิดความเสียหายไดนอย ไมมีสินคาคางสต็อกจนสินคาหมดอายุ ใช
ระบบคอมพิวเตอรการเขาระบบจํานวนสินคาท่ีมาสงเปนสต็อกไว ทําใหสามารถตรวจสอบได และ
การเช็คสต็อกของก็จะทําไดงายขึ้น  

3.ปญหาจากคูแขงการคา 
แกไขไดโดยการ เลือกซ้ือสินคาท่ีมีราคาต่ํากวาผูอ่ืนเพ่ือใหไดตนทุนท่ีต่ําสามารถตั้ง

ราคาสูคนอ่ืนได การจัดโปรโมช่ัน การใชระบบคอมพิวเตอร โปรแกรมการขายเขามาชวย จะทําให
เกิดความผิดพลาดในการขายลดนอยลง สามารถตรวจสอบได มีตัวชวยในการจําราคาสินคาท้ังราคา
ตนทุนและราคาขายทําใหกําหนดระดับราคาขายตามจํานวนสินคาและลักษณะของลูกคา หรือการ
จัดโปรโมช่ันราคาใหเหมาะสม ดูทันสมัย และทําใหเกดิความไววางใจจากลูกคา เพ่ิมเติมดวยการ
บริการท่ีดี การพูดจาท่ี ทําใหลูกคาพึงพอใจ เกดิความประทับ การสรางความสะดวกสบายใหแก
ลูกคา ท้ังการจัดรานท่ีเปนระเบียบ สะอาด หาสินคาไดงาย และมีการบริการจัดยกสินคาขึ้น และสง
สินคาใหแกลูกคา 
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แนวคําถามที่ใชสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจคาสงสินคาอปุโภคและบริโภค 
สวนที่ 1ความเปนมาของการประกอบธุรกิจคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค  
 1.1 ประวัติสวนตัวของเจาของกจิการ 
 1.2 สถานท่ีตั้งและเสนทางการเดินทาง 
  - ลักษณะทําเลท่ีตั้ง เชน อยูติดริมถนนใหญ หรือใกลหอพัก หรือใกลแหลง
โรงงาน อุตสาหกรรมหรือใกลกลุมลูกคาใด  ๆ
  - ขนาดของรานคามีเนื้อท่ีประมาณเทาไหร เชน ตึก 2 คูหา 
  - ลักษณะของรานคา เชน อาคารพาณิชย ตึกแถว พ้ืนวางปลูกสรางใหม เปนราน
สรางใหมท่ีแยกจากเดิม หรือตอเติมจากรานเดิม 
 1.3 รานนี้เปดทําการคามาท้ังหมดกี่ป ใครเปนผูกอตั้งรานนี ้แนวความคิดหรือการตดัสินใจ
อยางไรเม่ือเริ่มตั้งราน 
 1.4 ทําไมถึงเลือกตั้งรานคาของคุณท่ีบริเวณนี ้
 1.5 บริเวณรานคาของคุณอยูใกลแหลงชุมชนใดบาง 
 1.6 บริเวณรานคุณนี้มีสภาพแวดลอมเปนอุปสรรคตอการขายหรือไมอยางไร 
 
สวนที่ 2รูปแบบการประกอบการธุรกจิคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
 2.1 รานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคมีรูปแบบ และลักษณะอยางไร 
 2.2 รูปแบบการบริหารรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
 2.3 รานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคใชเงินลงทุนอยางไร 
 2.4 ลักษณะของลูกคาเปนอยางไร 
 2.5 สินคาท่ีนํามาจําหนายมาจากแหลงใดบาง 
 2.6 มีวิธีการเลือกซ้ือสินคาเขารานอยางไรบาง 
 2.7 ใครเปนผูกําหนดราคาสินคา 
 2.8 มีการแบงแยกหรือจดัวางสินคาไวเปนหมวดหมู หรือไม อยางไร 
 2.9 พนักงานในรานมีจํานวนกี่คน ทําหนาท่ีอะไรบาง 
 2.10 เม่ือลูกคาถามหาสินคาและสินคานั้นไมมี จะมีวิธีแกปญหานั้นอยางไร 
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สวนที่ 3กลยุทธการบริหารและการตลาดการประกอบธุรกจิคาสงสินคาอุปโภคและบริโภค 
 3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
  - สินคาในรานคาสงสินคาอุปโภคและบริโภคเปนอยางไร และมีความแตกตางจาก
คูแขงหรือไม 
 3.2 กลยุทธดานราคา 
  - การตั้งราคาสินคา ใชกลยุทธใดในการตั้งราคา 
  () คดิเปนเปอรเซ็นต () ราคาเทากับคูแขง    () ราคาถูกกวาคูแขง 
  () ราคาแพงกวาคูแขง () ราคาตามตัวสินคาท่ีบรษิัทกําหนด  () อ่ืนๆ 
  - การตั้งราคาสินคา โดยใชกลยุทธนี้มีสวนชวยใหรานคาของทานประสบ
ความสําเร็จมากหรือ นอย อยางไรบาง 
  - ทานมีแนวทางหรือกลยุทธในดานการตั้งราคาอ่ืนๆอีกหรอืไมอยางไร 
 3.3 กลยุทธดานการบริการ 
  -มีการใหบริการหลังการขายบางหรือไมอยางไร 
  -มีการรับคืนสินคาหรือเปล่ียนสินคาหลังการขายหรือไมอยางไร 
  -มีการสอบถามหรือรับฟงถึงปญหาจากลูกคาหรือไมอยางไร 
  -เม่ือลูกคาหาสินคาท่ีตองการไมเจอ มีการสอบถามหรือไมอยางไร 
  -เม่ือมีสินคาใหมเขามา ทานมีการแนะนําสินคาตัวใหมหรอืไมอยางไร 
 3.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
  -มีโปรโมช่ัน สําหรับลูกคาหรือไม อยางไร 
  -มีการโฆษณารานหรือไม อยางไร 
 
สวนที่ 4 ปญหา อุปสรรค และแนวทางการแกปญหาจากการประกอบธุรกจิคาสงสินคาอุปโภคและ
บริโภค 
  - ปญหาและอุปสรรค ในการประกอบการ และแนวทางการแกปญหาในการ
ประกอบการใน ดานการเงิน การจัดการ แรงงาน สถานท่ี สินคา และการบริการ 
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