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1. โครงสรางทางธุรกิจ 

 
1.1 ภาพรวมธุรกิจ 

 คําจํากัดความธุรกิจ  
ธุรกิจคาปลีก (Retail) หมายถึง ธุรกิจที่เกี่ยวของกับการขายสินคาซึ่งใหบริการ

โดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทาย  โดยการคาปลีกนั้นจัดเปนกระบวนการขั้นสุดทายของ

การกระจายสินคาใหกับผูบริโภค  

 ประเภทการใหบริการ 
1) การคาปลีกที่อาศัยรานคา (Store Retailers)  
ธุรกิจคาปลีกประเภทนี้อาศัยพื้นที่ เพื่อใหบริการขายสินคาแกผูบริโภค

โดยทั่วไป  โดยมีการจัดแสดงและเก็บรักษาสินคาที่มีขายในรานคาเพื่อใหผูบริโภคได

เลือกซื้อ  ตัวอยางของธุรกิจคาปลีกประเภทนี้ไดแก รานสรรพสินคา (Department 

Store) รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) รานสรรพาหาร (Supermarket)        

รานขายสินคาเฉพาะ (Specialty Store) เปนตน 
2) การคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา (Non-Store Retailers) 
ธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคามีลักษณะเหมือนธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา 

ในสวนของการใหบริการในการขายสินคาแกผูบริโภคทั่วไป  แตมีวิธีการที่ตางออกไป

ซึ่งไมจําเปนตองมีหนารานคาใหผูบริโภคเห็นไดชัดเจน ตัวอยางการคาปลีกประเภทนี้

ไดแก  การขายตรง (Direct Selling)  การขายผานสื่อ (Home Shopping)  การขาย

ผานอินเตอรเน็ต (Internet Retailing)  และเครื่องขายสินคาอัตโนมัติ (Vending 

Machine) เปนตน 

โดยในภาพรวมของธุรกิจคาปลีกทั้งสองประเภทจะมีขอบเขตการใหบริการ

ดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 1 : ขอบเขตการใหบริการหลักและบริการเสริม 

บริการหลัก  การจัดแสดงสินคาเพื่อใหลูกคาเลือก 

 การเก็บสินคาคงคลังใหกับลูกคา  

 การใหขอมูลสินคากับลูกคา  

บริการเสริม  บริการดานการใหสินเชื่อแกลูกคา 

 บริการสงสินคาใหกับลูกคา 

 บริการรับเปล่ียนสินคาใหกับลูกคา 

 
 จํานวนผูประกอบการ  

จากผลการสํ า ร วจสํ ามะ โนอุ ตสาหกร รมป  2550 (ข อ มูลพื้ น ฐาน :                  

ทั่วราชอาณาจักร) โดย สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การส่ือสาร พบวามีจํานวนสถานประกอบการในธุรกิจคาปลีก 772,511 ราน ซึ่งมี

อัตราการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยเพิ่มขึ้นระหวางป 2546 – 2548 ดวยอัตรา          

รอยละ 2.73 และเพิ่มขึ้นระหวางป 2548 - 2550 ดวยอัตราถึงรอยละ 25.68 

 

รูปที่ 1 : จํานวนสถานประกอบการในธุรกิจคาปลีกระหวางป 2548 - 2550 

 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 
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 การจางงาน 
จากผลการสํ ารวจสํ ามะโนอุตสาหกรรมป  2550 (ขอ มูลพื้ นฐาน :                

ทั่วราชอาณาจักร) โดย  สํานักงานสถิติแหงชาติ  กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสาร   พบวามีคนทํางานในกิจการคาปลีก  1,790,372 คน  (เทียบเปน              

รอยละ 30.2 ของคนทํางานในธุรกิจบริการ)  

รูปที่ 2 : จํานวนคนทํางานระหวางป 2546 - 2550 

 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 

 ขนาดของสถานประกอบการ 
ธุรกิจคาปลีกนั้นมีความหลากหลายมาก  การกําหนดขนาดในการรองรับ

ลูกคาของ  สถานประกอบการนั้นจึงควรขึ้นอยูกับลักษณะและประเภทของธุรกิจดวย 

ธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคานั้นควรแบงขนาดในการรองรับลูกคาของ        

สถานประกอบการตามพื้นที่ของรานคาเนื่องจากลูกคาตองเขามาเลือกซื้อสินคาและ

รับบริการโดยตรงภายใน  หรือ ณ จุดขายของรานคา  ซึ่งจากการวิจัยพบวา  พื้นที่ 

สถานประกอบการของรานคาปลีกแตละประเภท  ไดแก 

- รานคาปลีกขนาดเล็ก  ขนาดพื้นที่   1 – 1,000  ตารางเมตร 

- รานคาปลีกขนาดกลาง ขนาดพื้นที่   1,001 – 3,000  ตารางเมตร 

- รานคาปลีกขนาดใหญ  ขนาดพื้นที่   มากกวา 3,000 ตารางเมตร 
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ในสวนของธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคานั้น  ยังมีลักษณะที่คอนขางแตกตาง

กันระหวางธุรกิจขายตรง  และธุรกิจที่ไมอาศัยรานคาประเภทอื่น ๆ   

ธุรกิจขายตรงมีความหลากหลายในแงของตัวแทนขายสินคา  ซึ่งบางธุรกิจใช

การจางพนักงานเพื่อขายตรง  พนักงานขายจึงถือเปนลูกจาง  แตบางธุรกิจใชตัวแทน

ที่ขายสินคาใหกับกิจการเปนผูซื้อสินคา  พนักงานขายของกิจการประเภทนี้จึงถือเปน

ลูกคา  ดังนั้นจึงแบงขนาดในการรองรับลูกคาตามสินทรัพยถาวรของกิจการ  เพื่อ      

ความชัดเจนในการจําแนก  ซึ่งเกณฑดังกลาวสอดคลองกับหนึ่งในเกณฑการกําหนด

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย อม  ซึ่งกําหนดขึ้นตามประกาศกฎกระทรวง

อุตสาหกรรม  เรื่องกําหนดจํานวนการจางงานและมูลคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย อม  2545 ลงประกาศในราชกิ จจานุ เบกษา  เมื่ อ                     

วันที่ 20 กันยายน 2545  

- ธุรกิจคาปลีก (ขายตรง) ขนาดเล็ก   สินทรัพยถาวร ไมเกิน 30 ลานบาท 

- ธุรกิจคาปลีก (ขายตรง) ขนาดกลาง สินทรัพยถาวร ระหวาง 30 - 60 ลานบาท 

- ธุรกิจคาปลีก (ขายตรง) ขนาดใหญ  สินทรัพยถาวร มากกวา 60 ลานบาท 

สวนธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาประเภทอื่นๆ นั้น  พนักงานมีสวนสําคัญ    

ทั้งในดานการประชาสัมพันธเพื่อขายสินคา  และในดานการใหบริการแกลูกคา  ดังนั้น

จึงแบงขนาดในการรองรับลูกคาตามจํานวนพนักงาน  ซึ่งสอดคลองกับหนึ่งในเกณฑ       

การกําหนดวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  ของกระทรวงอุตสาหกรรมเชนกัน 

- ธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก  จํานวนพนักงานไมเกิน        15       คน 

- ธรุกิจคาปลีกขนาดกลาง  จํานวนพนักงานระหวาง     16 – 30   คน 

- ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ  จํานวนพนักงานมากกวา      30         คน 

 

ทั้งนี้ จํานวนของสถานประกอบการดานธุรกิจคาปลีกแบงตามจํานวนคนงาน

ในประเทศไทยในป 2550 ตามขอมูลของสํานักงานสถิติแหงชาติ  มีดังนี้ 
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ตารางที่ 2 : จํานวนลูกจางระหวางป 2546 - 2550 

จํานวนคนทํางาน จํานวนสถานประกอบการ 

1 - 5 744,478 

6 - 10 17,654 

11- 15 4,861 

16 - 20 1,627 

21 - 25 788 

26 - 30 537 

31 - 50 1,069 

51 - 100 788 

101 - 200 449 

201 - 500 222 

501 - 1,000 27 

> 1,000 11 

 
1.2 การวิเคราะหโซอุปทาน 

การไหลของสินคาภายในโซอุปทานเริ่มจาก  วัตถุดิบหรือชิ้นสวนถูกซื้อเขามา

จากผูผลิตชิ้นสวนซึ่งจะถูกนํามาดําเนินการผลิตเปนสินคาโดยผูผลิตสินคา  แลวจะถูก

นําไปไวที่คลังสินคาเพื่อจัดเก็บชั่วคราวกอนนําสงไปยังผูคาสงเพื่อทําหนาที่กระจาย

สินคาไปยังผูคาปลีก  ซึ่งธุรกิจคาปลีกจัดวาเปนธุรกิจปลายน้ํา  สินคาจากผูคาปลีกจะ

ถูกจําหนายใหกับผูบริโภคเปนการสิ้นสุดของกระบวนการไหลของสินคา 
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ในฐานะของผูประกอบการเปนธุรกิจปลายน้ํา  ผูประกอบการคาปลีกหรือ

รานคาปลีกนั้น มีหนาที่สําคัญในการจัดหาสินคามาขายใหตรงตามความตองการของ

ผูบริโภค โดยผูคาปลีกจะทําการซื้อสินคามาจากผูคาสง เพื่อจัดเตรียมไวเปนสินคา      

คงคลัง สําหรับแสดงในรานคาใหลูกคาเลือก และสามารถสงมอบไดทันทีเมื่อลูกคาซื้อ   

ดังนั้นการวางแผนการสั่งซื้อและรูปแบบการสั่งซื้อของผูคาปลีกจึงสงผล

กระทบโดยตรงตอผูคาสง และสงผลกระทบตอเนื่องไปยังผูผลิตสินคาและผูผลิต

วัตถุดิบ รวมทั้งยังสงผลกระทบทางออมกับธุรกิจขนสงและธุรกิจคลังสินคาดวย 

ผูผลิตวัตถุดิบ 

ผูคาสง 

ผูคาปลีก 

ผูบริโภค 

ผูผลิตสินคา 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 
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ในกรณีที่ผูคาปลีกมีการวางแผนการสั่งซื้ออยางมีประสิทธิภาพยอมชวยให

ผูคาสง ผูผลิตสินคา และผูผลิตวัตถุดิบ สามารถบริหารกิจการของตัวเองไดอยางมี

ประสิทธิภาพดวยเชนกัน 

ผูคาสงสามารถบริหารสินคาคงคลังไดอยางมีประสิทธิภาพ ชวยลดคาใชจาย

ในสวนของคาขนสงสินคา คาใชจายที่อาจเกิดขึ้นในการเชาคลังสินคา และชวยลด

ความเสี่ยงในการรองรับสินคาที่ขายไมได สินคาที่หมดอายุ หรือเสียหายกลับมาจาก

ผูคาปลีก 

ผูผลิตสินคาและผูผลิตวัตถุดิบเองเชนกัน ยอมสามารถวางแผนการผลิตและ

การบริหารสินคาคงคลังไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น ชวยลดคาใชจายทั้งในสวน

ของคาแรงในการผลิต และคาโสหุยตาง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิต รวมทั้งลด

คาใชจายในการขนสงสินคา การเชาคลังสินคา ตลอดจนชวยลดความเสี่ยงที่อาจ

เกิดขึ้นจากการคืนสินคาที่ขายไมได หมดอายุ หรือเสียหายกลับมาจากผูคาสงอีกทอด 

ในสวนของธุรกิจคลังสินคาและขนสงสินคา จะไดรับผลกระทบโดยออมจาก

รูปแบบ นโยบายและประสิทธิภาพในการสั่งซื้อสินคาจากผูคาปลีก  

หากผูคาปลีกมีการสั่งสินคาครั้งละจํานวนมากจะสงผลกระทบใหโอกาสของ

ธุรกิจคลังสินคามีมากขึ้น  ทั้งจากการเก็บสินคาคงคลังของผูคาปลีกเอง และการเก็บ

สินคาคงคลังจากผูคาสง ผูผลิตสินคา และผูผลิตวัตถุดิบ 

สวนรูปแบบการสั่งสินคาบอยคร้ัง หรือการสั่งสินคาครั้งละจํานวนมาก จะ

สงผลกระทบตอการบริหารงานของธุรกิจขนสงเชนกันทั้งลักษณะของยานพาหนะที่ใช

ในการขนสง และการบริหารจัดการในการขนสงสินคา  

ดังนั้น หากผูคาปลีกสามารถบริหารโซอุปทานไดอยางเปนระบบกับธุรกิจตางๆ 

ที่เกี่ยวของทั้งทางตรงและทางออม จะทําใหผูคาปลีกสามารถเพิ่มผลกําไรในธุรกิจได

จากการลดความสูญเสียตาง ๆ ที่อาจเกิดขึ้น เชน การสูญเสียโอกาสในการขาย

เนื่องจากสินคาขาด  ตนทุนในการจัดเก็บสินคาคงคลังลดลง  และยังอาจไดตนทุน
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สินคาที่ต่ําลงเนื่องจากการรวมมือกันพัฒนาโซอุปทานทําใหตนทุนของธุรกิจที่

เกี่ยวของมีแนวโนมลดลงดวยเชนกัน 

 
2. สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขัน  

 
2.1 ความสามารถในการแขงขัน 

 ความพรอมดานทรัพยากรบุคคล 
ทรัพยากรบุคคลในสวนของธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาจะแบงออกเปน 2 สวน 

ไดแก 

- พนักงานหนาราน (Front Officer) เปนพนักงานที่มีหนาที่ใหบริการกับ

ลูกคาในดานตางๆ เชน การใหขอมูลสินคา  เก็บคาสินคาจากลูกคา เปนตน 

- พนักงานหลังราน (Back Officer) เปนพนักงานที่มีหนาที่ในฝายสนับสนุน

ซึ่งไมตองใหบริการกับลูกคาโดยตรง เชน พนักงานบัญชี  พนักงานจัดซื้อ พนักงาน

ฝายคลังสินคา เปนตน 

ซึ่งในสวนของพนักงานทั้ง 2 สวนนี้ ในประเทศไทยมีบุคลากรอยางเพียงพอ 

แตรานคาปลีกแตละรานจําเปนตองมีการฝกอบรมการปฏิบัติงานใหกับพนักงาน 

เพื่อใหพนักงานเขาใจภาพรวมของรานและเขาใจในหนาที่และวิธีปฏิบัติงานของ

ตนเอง 

ในสวนของผูบริหารรานคาปลีกนั้น โดยทั่วไปยังติดกับรูปแบบเดิม ๆ ที่เคย

ปฏิบัติกันมา จําเปนตองมีการหาความรูเพิ่มเติมในการบริหารรานคาปลีก และนํามา

ปรับใชเพื่อใหสามารถแขงขันไดในสภาวะปจจุบัน 

สวนทรัพยากรบุคคลของธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา จําเปนตองมีความรู

ความชํานาญมากกวาในสวนรานคาปลีก เชน ในดานการขายตรง  พนักงาน

จําเปนตองไดรับการฝกอบรมมากกวาทั้งในสวนของขอมูลสินคาและวิธีการขาย ใน

ดานการขายผานอินเตอรเน็ต ผูขายจําเปนตองมีความรูในการใชอินเตอรเน็ต รวมทั้ง
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มีความรูในดาน E-Commerce ดวย ซึ่งทรัพยากรในสวนนี้ยังขาดแคลนอยูบาง แตก็มี

แนวโนมที่ดีมากขึ้น 

 ความพรอมดานวัตถุดิบ 
ธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป เนนการบริการและเขาถึงกลุม

ลูกคา วัตถุดิบของธุรกิจคาปลีกคือตัวสินคา ซึ่งมีผูผลิตหลายราย หลายประเภทสินคา 

รวมทั้งมีผูคาสงหลายรายเชนกัน จึงถือวาธุรกิจคาปลีกมีความพรอมสูงดานวัตถุดิบ 

ขึ้นอยูกับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแตละรายในการวิเคราะหวาสินคาใดควรเลือก

ซื้อมาขาย เพื่อตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาของรานคา  

 ความพรอมดานเทคโนโลยี 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีก  เปนธุรกิจใหญที่ มี ผูประกอบการจํานวนมาก 

เทคโนโลยีที่ใชในธุรกิจคาปลีกจึงไดรับการพัฒนามาอยางตอเนื่อง และมีการแขงขัน

กันจากผูพัฒนาเทคโนโลยีหลายราย ทําใหปจจุบันเทคโนโลยีที่เกี่ยวกับการคาปลีกมี

หลากหลาย สามารถใชงานไดงาย และมีความพรอมสูง โดยเทคโนโลยีที่ใชนั้นมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

- เทคโนโลยีสนับสนุนการใหบริการโดยตรง ยกตัวอยางเชน 

1) อุปกรณระบบบริการ ณ จุดขาย (POS Equipment) 

- เครื่องอานบารโคด (Barcode Scanner)  

- Point of Sale Terminals  

- ล้ินชักเก็บเงิน   

- เครื่องพิมพใบเสร็จอยางยอ  

- เครื่องอานบัตรสมาชิก 

2) เครื่องรูดบัตรเครดิต  

3) เครื่องชั่งน้ําหนัก กรณีเปนสินคาที่ตองชั่งน้ําหนักเพื่อคํานวณราคา  
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4) เครื่องพิมพบารโคด กรณีสินคาที่ไมมีบารโคดติดมากับบรรจุภัณฑหรือตัว

สินคา รานคาควรมีเครื่องพิมพบารโคดเพื่อพิมพบารโคดของทางรานคา

เองติดไวกับสินคา 

- เทคโนโลยีการสนับสนุนการบริหาร ยกตัวอยางเชน 

1) โปรแกรมทางการบัญชี สําหรับการจัดทําบัญชีของรานคาเพื่อประโยชนใน
การบริหารร านค า  การชํ า ระภาษีและการ เตรี ยมขอ มูล สําหรับ

กรมสรรพากร 

2) โปรแกรมบริหารงานคาปลีก สําหรับสนับสนุนการบริหารรานคาปลีก ทั้ง

ในดานการขาย การจัดการระบบคลังสินคา และการจัดซื้อ รวมทั้งสามารถ

เรียกดูขอมูลในดานตาง ๆ เพื่อวิเคราะหผลการดําเนินงานของรานคาปลีก 

เพื่อการพัฒนารานคาตอไป 

3) โปรแกรมบริหารทรัพยากรบุคคล สําหรับเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหาร

ทรัพยากรบุคคล เชน การบันทึกการเขางานดวยเครื่องสแกนลายนิ้วมือ 

หรือรูดบัตรพนักงาน การคํานวณผลตอบแทนใหกับพนักงาน รวมทั้ง

สามารถเรียกดูขอมูลเพื่อการวิเคราะหผลงานของพนักงานได 

4) เครื่องนับสต็อค  เปนเครื่องชวยในการตรวจนับสินคาคงคลัง  เพิ่ม          

ความรวดเร็วและความถูกตองในการนับสินคาคงคลัง 

- เทคโนโลยีในการสื่อสารกับลูกคา 

1) อินเตอรเน็ต เชน การจัดเตรียมเว็บไซตของผูคาปลีก การสง E-Mail หรือ

การโฆษณาในหนาเว็บไซตตาง ๆ เปนตน  

2) โทรศัพทมือถือ เชน การสงขอความประชาสัมพันธ (SMS) การโทรศัพท

เพื่อสอบถามประสิทธิภาพการใหบริการ เปน 
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2.2 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในประเทศ 
 

สภาวะการเติบโตในอดีต 

การเติบโตของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยระหวางป 2545 – 2550 มีอัตรา

การเจริญเติบโตเฉลี่ยรอยละ 10.9 ตอป โดยแบงเปนการเติบโตในสวนของการคา

ปลีกที่อาศัยรานคารอยละ 10.9 ตอป และการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคารอยละ 9.7 

ตอป ดังตารางที่ 3 

 

ตารางที่ 3: อัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีก 

ป 2545 – 2550 (รอยละ) 

ที่มา: Official statistics, trade associations, trade press, company research, trade 

interviews, Euromonitor International estimates 

 

ในสวนของอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาในประเทศ

ไทย สวนของการคาปลีกสินคาประเภทของชํานั้นมีอัตราการเจริญเติบโตที่สูงกวา

การคาปลีกสินคาประเภทที่ไมใชของชํา โดยมีอัตราการเจริญเติบโตสูงสุดอยูที่รานคา

ของชําอื่นๆ คือ รอยละ 14.9 ตอป รองลงมาไดแกในสวนของหางคาปลีกขนาดใหญ 

ซึ่งอัตราการเจริญเติบโตรอยละ 12.7 ตอป 

 

อัตราการเติบโต  
2549 – 2550 

(รอยละ) 

เฉล่ีย 
2545 – 2550 

(รอยละ) 

2545 – 2550 
(รอยละ) 

คาปลีก 5.9 10.9 67.5 

คาปลีกที่อาศัยรานคา   5.8 10.9 67.7 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   9.0 9.7 59.2 



  12 

ตารางที่ 4 : อัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา 

ป 2545 – 2550 (รอยละ) 

อัตราการเติบโต 
2549 – 2550 

(รอยละ) 

เฉลี่ย 
2545 – 2550  

(รอยละ) 

2545 – 2550 
(รอยละ) 

คาปลีกที่อาศัยรานคา  5.8 10.9 67.7 

คาปลีกของชํา (Grocery retailers)   5.6 12.0 75.9 

- หางคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarkets)   9.0 12.7 81.5 

- รานสรรพาหาร (Supermarkets)   9.0 6.0 33.5 

- รานขายสินคาเฉพาะตราของหางเอง 6.5 - - 

- รานขายของชําขนาดเล็ก   5.3 10.9 67.8 

- รานขายอาหาร เครื่องดื่ม บุหรี ่  4.0 11.9 75.6 

- อื่น ๆ 7.0 14.9 100.5 

คาปลีกสินคาที่ไมใชของชํา  6.1 9.2 55.3 

- ขายปลีกหลายสินคา   6.3 12.6 81.0 

- ขายปลีกสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม   5.4 9.4 56.4 

- ขายปลีกเสื้อผาและรองเทา   8.0 8.8 52.4 

- ขายปลีกอุปกรณตกแตงบาน   5.3 9.3 55.6 

- ขายปลีกสินคาถาวร   10.0 8.8 52.3 

- ขายปลีกสินคาสวนตวัและนนัทนาการ   5.4 11.4 71.4 

- อื่น ๆ   4.0 4.3 23.4 

ที่มา: Official statistics, trade associations, trade press, company research, trade interviews, 

Euromonitor International estimates 
 

อยางไรก็ตามหากดูจากสถิติการเติบโตเฉพาะในปลาสุดไดแกป 2550 พบวา

ในสวนของ หางคาปลีกขนาดใหญ และ หางสรรพาหาร มีอัตราการเติบโตสูงสุดใน

สวนของการคาปลีกสินคาประเภทของชําคือ รอยละ 9 เทากัน ในขณะที่รานคาของชํา
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อื่นๆ มีการเจริญเติบโตเพียงรอยละ 7 ดังตารางที่ 4 ซึ่งเปนขอบงชี้ไดถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่เปล่ียนไป คือนิยมเลือกซื้อสินคาในหางคาปลีกขนาดใหญ และรานสรรพาหาร 

มากขึ้น 

สวนการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคานั้นการขายผานสื่อ (Homeshopping) มี

อัตราการขยายตัวมากที่สุดคือ รอยละ 19.1 ตอป ดังตารางที่ 5 
 

ตารางที่ 5 : อัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา  

ป 2545 – 2550 (รอยละ) 

อัตราการเติบโต 
2549 – 2550 

(รอยละ) 

เฉลี่ย  
2545 – 2550 

(รอยละ) 

2545 – 2550 
(รอยละ) 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   9.0 9.7 59.2 

เครื่องขายสินคาอัตโนมัติ    4.0 10.8 66.8 

ขายผานสื่อ (Homes shopping)   15.3 19.1 139.5 

ขายผานอินเตอรเน็ต   - - - 

ขายตรง (Direct selling)   7.9 6.8 38.8 

ที่มา: Official statistics, trade associations, trade press, company research, trade 

interviews, Euromonitor International estimates 

 
พฤติกรรมของผูบริโภค 

ในสวนของผูบริโภคนั้น  ผูบริโภคของธุรกิจคาปลีกไดแกผูบริโภคขั้นสุดทายซึ่ง

นําสินคาที่ไดไปใช โดยไมไดนําไปขายตอหรือแปรรูปเพื่อขายตอ อยางไรก็ตาม

ผูบริโภคดังกลาวไมใชมีเพียงบุคคลธรรมดาเทานั้น แตยังรวมถึงนิติบุคคลเชน        

หางรานตางๆ ที่ซื้อสินคาดังกลาวไปเพื่อใช เชน ซื้อเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงาน 

เพื่อนําไปใชในสถานประกอบการ ถือเปนผูบริโภคขั้นสุดทายดวยเชนกัน 

ในปจจุบันผูบริโภคในธุรกิจคาปลีกนั้นมีทางเลือกมากยิ่งขึ้นในการเขาถึง

สินคาและบริการ ซึ่งสงผลกระทบโดยตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภคทั้งในปจจุบันและ
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แนวโนมในอนาคต ทําใหผูประกอบการในธุรกิจคาปลีกปจจุบัน รวมทั้งผูที่สนใจเขา

มาลงทุนในธุรกิจคาปลีกในอนาคต จําเปนตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังกลาวดวย 

 

ปจจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาภายในประเทศ 

จากแนวโนมการเปดเสรีทางการคาที่เกิดขึ้นนับตั้งแตวิกฤติเศรษฐกิจไทยเมื่อ 

ป 2540 ทําใหเกิดการลงทุนมากขึ้นจากตางชาติ โดยในสวนของธุรกิจคาปลีกที่เห็นได

ชัดไดแก ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมประเภทหางคาปลีกขนาดใหญ ซึ่งมีผูประกอบการ      

3 รายหลักไดแก เทสโกโลตัส บิ๊กซี  และคารฟูร สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในตลาด

อยางชัดเจน เนื่องจากบริษัทขามชาติดังกลาวมีเงินลงทุนเปนจํานวนมาก และมีระบบ

การบริหารจัดการที่ทันสมัย ทําใหสามารถวางกลยุทธในการดึงดูดลูกคา จนสงผลให

ผูบริโภคเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม นิยมซื้อสินคาจากหางคาปลีกขนาดใหญมากขึ้น

อยางชัดเจน 

การที่ผูบริโภคมีแนวโนมเปล่ียนไปซื้อสินคาจากรานคาปลีกสมัยใหมมากขึ้น

แสดงใหเห็นพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตองการความสะดวกสบายยิ่งขึ้น รวมทั้ง

ตองการการบริการที่ดีขึ้นในการซื้อสินคา เนื่องจากการไปซื้อสินคาในรานคาปลีก

สมัยใหมมีสินคาใหเลือกหลากหลาย การไปซื้อสินคาในรานคาเดียวสามารถซื้อได

สินคาครบทุกอยาง มีเครื่องปรับอากาศทําใหซื้อสินคาไดมีความสุขยิ่งขึ้น  มีปาย

แสดงราคาคอนขางชัดเจน มีการใหสวนลดและรายการสงเสริมการขายมากมาย        

ซึ่งบริการเหลานี้รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในอดีตไมมีให  

ซึ่งพฤติกรรมของผูบริโภคดังกลาวไมไดมีผลเฉพาะแตเพียงธุรกิจคาปลีกที่ขาย

สินคาประเภทของชําเทานั้น แตสงผลถึงทุกธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา ดังจะเห็นได

จากการเกิดขึ้นของรานคาปลีกสมัยใหมในสินคาอื่นๆ เชน รานขายเฟอรนิเจอร 

(Index living mall) รานขายอุปกรณเกี่ยวกับบาน (Homepro) รานขายเครื่องเขียน 

(B2S) รานขายเครื่องใชไฟฟา (Powerbuy) ซึ่งจะเนนการแขงขันทางดานบริการมาก

ยิ่งขึ้น 
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ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาในประเทศไทย 

ดวยปจจัยในการเขาถึงส่ือตางๆ ไดงายยิ่งขึ้นในปจจุบัน โดยเฉพาะสื่อ

อินเตอรเน็ต ทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกรูปแบบใหมนั่นก็คือการที่ลูกคาไมตอง

เดินทางออกจากบาน แตสามารถสั่งซื้อสินคาผานทางอินเตอรเน็ต โดยการคนหา

สินคาที่ตองการบนอินเตอรเน็ต ทําการชําระเงินผานระบบออนไลน และนั่งรอให

สินคามาสงถึงหนาบาน ทําใหผูบริโภคประหยัดทั้งเวลาและคาใชจายหลายๆ อยางไป

ไดมาก ทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนไปนิยมการส่ังซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต

มากขึ้นเรื่อยๆ 

องคประกอบสําคัญที่ผูประกอบการที่สนใจทําการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต 

จะตองใหความสําคัญคือการสรางกลไกความนาเชื่อถือ และสรางความมั่นใจใหกับ

ผูใชบริการหรือลูกคาวาขอมูลที่นําเขาไปในระบบจะไมสูญหาย หรือถูกผูอื่นที่ไม

เกี่ยวของนําขอมูลไปใชในทางที่ผิด โดยผานการลงทุนดานเทคโนโลยีสารสนเทศที่

สามารถรองรับปริมาณผูใชบริการ และมีความปลอดภัยเพียงพอ รวมทั้งการสราง

ความเชื่อม่ันใหกับลูกคาในดานของการสงสินคาที่ถูกตอง ครบถวน และตรงเวลา     

ซึ่งหากผูประกอบการมีความซื่อสัตยและสามารถสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคาอยาง

ตอเนื่อง  ยอมสงผลใหสามารถประสบความสําเร็จในธุรกิจการคาปลีกผาน

อินเตอรเน็ตไดตามแนวโนมที่เกิดขึ้น 

 

แนวโนมในอนาคต  

จากการประเมินแนวโนมทางการตลาดของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย พบวา

ธุรกิจคาปลีก ยังคงมีแนวโนมเติบโตตอไปในอนาคต แตจะมีอัตราการเจริญเติบโตที่

ลดลงคอนขางชัดเจน อันเปนผลมาจากภาวะวิกฤติเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นในปจจุบัน       

ที่สงผลตอกําลังซื้อของผูบริโภค โดยมีแนวโนมเติบโตในภาพรวม รอยละ 3.6 ตอป 

เทียบกับรอยละ 10.9 ตอปในชวง 5 ปกอนหนานี้ โดยการเติบโตในดานการคาปลีกที่
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อาศัยรานคาลดลงจากรอยละ 10.9 เหลือรอยละ 3.6 และการเติบโตในดานการคา

ปลีกที่ไมอาศัยรานคาลดลงจากรอยละ 9.7 เหลือรอยละ 5.5 ดังตารางที่ 6 
 

ตารางที่ 6 : คาดการณอัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีก 

ป 2550 – 2555 (รอยละ) 
อัตราการเติบโต เฉลี่ย 2550 – 2555  2550 – 2555 

คาปลีก 3.6 19.5 

คาปลีกที่อาศัยรานคา   3.6 19.3 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   5.5 30.8 

ที่มา: Official statistics, trade associations, trade press, company research, trade 

interviews, Euromonitor International estimates 
 

ในสวนของแนวโนมธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาในประเทศไทย คาดการณวา

จะมีอัตราการเจริญเติบโตที่ลดลง เปนไปตามแนวโนมในชวงที่ผานมา โดยรานขาย

ของชําแบบดั้งเดิมคอยๆถูกแทนที่ดวยรานคาปลีกรูปแบบใหม  โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจ

คาปลีกขนาดใหญไดแก Hypermarket ซึ่งคาดการณวาจะมีอัตราการเติบโตรอยละ 6.6 

ตอป ดังตารางที่ 7 โดยมีผูประกอบการหลัก 3 ราย คือ เทสโกโลตัส  บิ๊กซี  และคารฟูร  

อยางไรก็ตาม เนื่องจากกฎหมายผังเมืองที่ใชในปจจุบัน  มีผลกระทบตอ

โอกาสในการขยายสาขาใหมของหางคาปลีกขนาดใหญ  โดยเฉพาะสาขาที่มีขนาด

ใหญ ผูประกอบการธุรกิจหางคาปลีกขนาดใหญ จึงมีแนวโนมในการเพิ่มยอดขายและ

สวนแบงทางการตลาด โดยการเพิ่มสาขาที่มีขนาดเล็กลง แตยังคงเขาถึงแหลงชุมชน

ไดดังเดิม เชน เทสโกโลตัสเอ็กซเพรส  และมินิบิ๊กซี  

ในสวนของธุรกิจคาปลีกสินคาประเภทที่ไมใชของชํานั้น การคาปลีกสินคา

ประเภทเสื้อผาและรองเทามีแนวโนมการเจริญเติบโตสูงสุดที่อัตรารอยละ 7 ตอป     

ดังตารางที่ 7 สอดคลองกับแนวโนมธุรกิจคาสงสินคาประเภทนี้ที่ไดรับความนิยมมาก 

ดังจะเห็นไดจาก มียานคาสงเสื้อผาขนาดใหญเกิดขึ้น และพัฒนารูปแบบเพื่อรองรับ
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ผูบริโภครายสุดทายที่ตองการซื้อสินคาในปริมาณมากดวย เชน ศูนยคาสงสินคา

แฟชั่นโบเบ ศูนยคาสงสินคาแฟชั่นยานประตูน้ํา เปนตน  
 

ตารางที่ 7 : คาดการณอัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา 

ป 2550 – 2555 (รอยละ) 

ที่มา: Official statistics, trade associations, trade press, company research, trade 

interviews, Euromonitor International estimates 

 

 

 

อัตราการเติบโต เฉลี่ย 2550 – 2555 2550 – 2555 
คาปลีกที่อาศัยรานคา  3.6 19.3 

คาปลีกของชํา (Grocery retailers)   3.1 16.6 

- หางคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarkets)   6.6 37.6 

- รานสรรพาหาร (Supermarkets)   5.5 30.7 

- รานขายสินคาเฉพาะตราของหางเอง 4.0 21.7 

- รานขายของชําขนาดเล็ก   2.9 15.4 

- รานขายอาหาร เครื่องดื่ม บุหรี ่  1.5 7.8 

- อื่น ๆ 3.6 19.1 

คาปลีกสินคาที่ไมใชของชํา   4.3 23.7 

- ขายปลีกหลายสินคา   3.9 21.3 

- ขายปลีกสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม   3.1 16.6 

- ขายปลีกเสื้อผาและรองเทา   7.0 40.2 

- ขายปลีกอุปกรณตกแตงบาน   3.2 16.8 

- ขายปลีกสินคาถาวร   6.9 39.6 

- ขายปลีกสินคาสวนตวัและนนัทนาการ  4.5 24.8 

- อื่น ๆ   2.0 10.6 
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สําหรับการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคานั้น การคาปลีกผานสื่อยังคงมีอัตราการ

เติบโตสูงที่สุด ดังตารางที่ 8 อยางไรก็ตามขอมูลดังกลาวยังไมมีการรวมขอมูลในสวน

ของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต ซึ่งคาดวาจะเปนสวนที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูง

ที่สุดไวดวย 
 
ตารางที่ 8 : คาดการณอัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีก 

ที่ไมอาศัยรานคา ป 2550 – 2555 (รอยละ) 

อัตราการเติบโต 
เฉลี่ย 2550 - 2555 

(รอยละ) 

2550 – 2555 

(รอยละ) 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   5.5 30.8 

เครื่องขายสินคาอัตโนมัติ (Vending)   1.7 8.9 

ขายผานสื่อ (Homeshopping)   9.1 54.8 

ขายผานอินเตอรเน็ต (Internet retailing)   - - 

ขายตรง (Direct selling)   4.8 26.5 

ที่มา: Official statistics, trade associations, trade press, company research, trade 

interviews, Euromonitor International estimates 
 

โดยสรุปแลว จากภาวะวิกฤติเศรษฐกิจที่สงผลกระทบไปทั่วโลกในปจจุบัน    

ซึ่งประเทศไทยรวมถึงธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยเองก็ไดรับผลกระทบเชนกัน 

เนื่องจากกําลังซื้อของผูบริโภคที่มีนอยลง จากภาวะการวางงานและการเลิกจางที่มี

มากขึ้น ผูบริโภคจะใชจายเงินอยางประหยัดมากขึ้น  

นอกจากนั้นพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งเปลี่ยนไปนิยมซื้อสินคาจากหางคาปลีก

ขนาดใหญมากขึ้นยังคงเปนแนวโนมที่จะเกิดขึ้นตอไปในอนาคต เพราะผูบริโภคมี

ความสะดวกในการเลือกซื้อสินคาซึ่งสามารถไปที่เดียวและไดสินคาที่ตองการครบ 

เปนการประหยัดคาใชจายในการเดินทางดวย นอกจากนั้นผูบริโภคสวนใหญยังมี

ความเชื่อวาราคาสินคาที่ขายในหางคาปลีกขนาดใหญเหลานี้ถูกกวาแหลงอื่น ๆ ซึ่ง

สอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจที่สงผลใหผูบริโภคตองประหยัดคาใชจายมากขึ้นเชนกัน  
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เมื่อรวมปจจัยดังกลาวเขากับขอเท็จจริงที่พบวากลุมทุนตางชาติยังมี         

การขยายตัวอยางตอเนื่อง และความไมแนนอนของกําหนดเวลาที่แนนอนในการออก

พระราชบัญญัติการคาปลีก  รวมทั้งเนื้อหาของพระราชบัญญัติฉบับนี้  ทําให

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย จําเปนตองมีการปรับตัวเพื่อรองรับ      

การแขงขันอยางมาก ธุรกิจคาปลีกที่ไมมีการปรับตัวเพื่อรองรับกับผลกระทบดังกลาว 

อาจจะประสบปญหาขาดทุนจนกระทั่งอาจตองปดกิจการไปในที่สุด 

อยางไรก็ตาม แนวโนมของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตยังไดรับการคาดการณ

วาจะมีอัตราการเจริญเติบโตมากที่สุดในชวงเวลาหลังจากนี้ เนื่องจากการเขาถึง

ส่ือคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ตมีมากขึ้นเรื่อย ๆ ระบบการชําระคาสินคาผานทาง

อินเตอร เน็ต  การจัดสงสินคา  มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ทําใหผูบริโภคเกิด         

ความไววางใจมากขึ้น  รวมทั้ง ผูบ ริโภคโดยเฉพาะคนรุนใหมที่ มีความรูและ

ความคุนเคยกับคอมพิวเตอรและส่ืออินเตอรเน็ต จะเติบโตขึ้นและมีรายไดมากขึ้น        

ทําใหกําลังซื้อของคนกลุมนี้มากขึ้น นอกจากนั้นผูขายสินคาผานสื่ออินเตอรเน็ตซึ่งมี

ตนทุนต่ําในการบริหารกิจการ สามารถขายสินคาไดในราคาต่ํา จะเปนแรงหนุนให

การคาปลีกผานอินเตอรเน็ตไดรับความนิยมมากขึ้นในอนาคต ทั้งนี้ปจจัยดาน        

การสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภคทั้งในดานการรักษาขอมูลสวนตัว ระบบการชําระ

เงิน และการสงสินคาอยางถูกตองและตรงตอเวลา 

 
2.3 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในตางประเทศ 

จากแนวโนมที่เกิดขึ้นในอดีต จนถึงแนวโนมการเจริญเติบโตของธุรกิจคาปลีก

ในอนาคต สะทอนใหเห็นวาพฤติกรรมของผูบริโภคทั่วโลกในการเลือกซื้อสินคา 

เปนไปในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมของผูบริโภคในประเทศไทย คือ ตองการ          

การบริการที่ดี และตองการความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคามากขึ้น ทําให

แนวโนมของธุรกิจคาปลีกประเภท Supermarket, Hypermarket และ Convenience 
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Store สดใส และการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตจะมีอัตราการเจริญเติบโตสูงที่สุด         

ดังรูปที่ 4 ซึ่งสอดคลองกับแนวโนมที่เกิดขึ้นในประเทศไทย 

 

รูปที่ :4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เมื่อเปนเชนนี้แลว ในสวนของผูประกอบการคนไทยที่มีความตองการใน        

การลงทุนธุรกิจคาปลีกในตางประเทศ จึงจําเปนตองคํานึงถึงแนวโนมดังกลาวดวยวา

คูแขงที่สําคัญของธุรกิจโดยทั่วไปยอมไดแกธุรกิจคาปลีกประเภท Supermarket, 

Hypermarket และ Convenience Store ในประเทศนั้น ๆ ซึ่งมีเงินทุนสูงมาก ปจจัย

หลักที่จะทําใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกคนไทยสามารถแขงขันไดนั้นจึงขึ้นอยูกับ

สินคาที่จะขายในประเทศนั้น ๆ เปนสําคัญ โดยตองเปนสินคาที่ตรงตามความตองการ

ของตลาด  ทั้งในแงของคุณสมบัติ คุณภาพ และราคา  โดยตองไมลืมคํานึงถึง

วัฒนธรรมที่แตกตางกันระหวางประเทศตาง ๆ ซึ่งมีผลอยางยิ่งในการใหบริการลูกคา

ในแตละประเทศ 
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นอกจากนั้นการขยายตัวของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตยังถือเปนอีกหนึ่ง

ชองทางที่สําคัญสําหรับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกคนไทยที่จะขายสินคาไปยัง

ประเทศตาง ๆ ทั่วโลกได โดยมีการลงทุนและความเสี่ยงที่นอยกวาการเปดรานคาใน

ประเทศนั้น ๆ มาก แตส่ิงที่ สําคัญที่อาจทําใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกผาน

อินเตอรเน็ตคนไทยไมประสบความสําเร็จ ไดแก อุปสรรคทางดานภาษา และ        

ความแตกตางทางวัฒนธรรม  ซึ่งผูประกอบการตองใหความสําคัญอยางยิ่ ง 

นอกเหนือจากปจจัยพื้นฐานในการพัฒนาเว็บไซตเพื่อการคาปลีกใหประสบ

ความสําเร็จ เชน ระบบการชําระเงิน การรักษาขอมูลลูกคา และการสงสินคาอยาง

ถูกตอง ตรงตอเวลา  
 
3. คุณสมบัติของผูประกอบธุรกิจ  

 

ธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีความหลากหลายมาก มีรูปแบบตั้งแตธุรกิจคา

ปลีกขนาดเล็ก กลาวคือ มีผูประกอบการคนเดียวก็สามารถทําธุรกิจคาปลีกได จนถึง

ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญซึ่งมีพนักงานหลายรอยคน แบงเปนหลากหลายแผนกดูแล 

อยางไรก็ตามในการประกอบธุรกิจคาปลีกนั้นผูประกอบธุรกิจควรมีคุณสมบัติ  ดังนี้ 

 มีความรูดานการขายและการใหบริการ  ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก

ควรมีความรูในดานวิธีการขายสินคา การตั้งราคา ซึ่งสงผลโดยตรงตอยอดขายของ

ธุรกิจ รวมทั้งตองมีจิตใจของการใหบริการ (Service Mind) ซึ่งเปนปจจัยสนับสนุนที่

สําคัญซึ่งสามารถชวยใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากขึ้น  

 มีความรูดานธุรกิจ  ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก  ควรมีความรูใน         

การดําเนินธุรกิจทั้งในดานการเงิน การบัญชี การจัดซื้อสินคา การบริหารสินคาคงคลัง  

การจัดการทรัพยากรมนุษย ซึ่งมีความจําเปนอยางยิ่งในการทําใหธุรกิจสามารถ

ดําเนินตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพ   
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 เปนคนชางสังเกต  เนื่องจากการธุรกิจคาปลีกนั้น สินคาที่ขายเปนปจจัย

ที่สําคัญที่สุดของธุรกิจ ดังนั้น ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกจึงจําเปนตองเปนคนชาง

สังเกตเพื่อใหสามารถรับรูไดในเบื้องตนไดวาสินคาที่ เลือกมาขายนั้นตรงตาม        

ความตองการของกลุมลูกคาหรือไม รวมทั้งการตั้งราคา การโฆษณา และการสงเสริม

การขายตาง ๆ วาตรงตามความตองการของกลุมลูกคามากนอยแคไหน 

 มีความอดทน เนื่องจากการดําเนินธุรกิจคาปลีก โดยเฉพาะในชวงเริ่มตน 

มีโอกาสมากที่ธุ รกิจจะประสบปญหาตาง  ๆ  ทั้ ง เรื่ องยอดขายสินคา  ระบบ               

การใหบริการ  พนักงาน  เงินทุนหมุนเวียน  และผลประกอบการขาดทุน  ซึ่ ง

ผูประกอบการตองใชความอดทนอยางมาก เพื่อแกไขปญหาตาง ๆ ใหลุลวงไปได 

รวมทั้งยังตองอดทนรอเวลาดวยเนื่องจากปญหาบางอยางไมสามารถแกไดใน          

ชั่วขามคืน  

 มีความคิดริเริ่ม และมีความสามารถในการวางแผนพัฒนาธุรกิจ 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจที่มีผูประกอบการเปนจํานวนมาก และมีอุปสรรคนอย

ในการเริ่มธุรกิจ ทําใหมีการแขงขันคอนขางสูง  ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกจึง

จําเปนตองมีความคิดริเริ่ม ความคิดสรางสรรค รวมทั้งมีความสามารถในการวางแผน

พัฒนาธุรกิจ  เพื่อสรางขอไดเปรียบใหกับธุรกิจของตนเองในการแขงขันกับคูแขง 
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4. รูปแบบและขั้นตอนการจัดตัง้ธุรกิจ  

 

4.1 การจัดตั้งธุรกจิ1 

การจัดตั้งธุรกิจและการบริหารจัดการสวนใหญอยูในรูปของการระดมทุนเปน

หุนสวนนิติบุคคล จะเปนการขอจดทะเบียนกิจการกับกระทรวงพาณิชย ซึ่งวิธีการขอ

จดทะเบียนจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของธุรกิจที่ตองการจัดตั้ง ไดแก 

 กิจการเจาของคนเดียว 
เจาของกิจการมีหนาที่ตองยื่นขอจดทะเบียนพาณิชยภายใน 30 วันนับแตวันที่

ไดเริ่มประกอบกิจการ เจาของกิจการใดฝาฝนตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท 

และปรับตอเนื่องอีกวันละไมเกิน 100 บาท จนกวาจะไดจดทะเบียน การจดทะเบียน

พาณิชยตองเสียคาธรรมเนียม 50 บาท  

 หางหุนสวนจํากัด 
1)  หางหุนสวนสามัญ ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัดความรับผิด" 

ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวน 

หางหุนสวนสามัญนี้จะจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและ

พาณิชยหรือไมก็ได  

2)  หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัด

ความรับผิด" ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไม

จํากัดจํานวน หางหุนสวนสามัญนี้จะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวล

กฎหมายแพงและพาณิชย  

3)  หางหุนสวนจํากัด ผูลงทุนแบงออกเปน 2 จําพวก จําพวกที่ตองรับผิดใน

หนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวนเรียกวา "หุนสวนจําพวก

                                                            
1
 สําหรับการจดทะเบียนพาณิชย ใหศึกษากฏหมายเพิ่มเติมที่ 

http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=101 
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ไมจํากัดความรับผิด"  และอีกจําพวกหนึ่งซึ่งรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นไมเกินจํานวน

เงินที่ตกลงจะรวมลงทุนดวยเรียกวา "หุนสวนจําพวกจํากัดความรับผิด" หางหุนสวน

จํากัดตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  
 
ขั้นตอนการจดทะเบียนของหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล และหางหุนสวนจํากัด 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อหางหุนสวนเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัท
อื่น  

2) กรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อของหางหุนสวน กิจการที่จะทํา สถานที่ตั้ง

หาง ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ส่ิงที่นํามาลงทุน ลายมือชื่อของผูเปนหุนสวนทุกคน ชื่อ

หุนสวนผูจัดการ ขอจํากัดอํานาจหุนสวนผูจัดการ (ถามี) พรอมกับประทับตราสําคัญ

ของหางในแบบพิมพคําขอจดทะเบียนจัดตั้ง และใหหุนสวนผูจัดการเปนผูยื่นขอ      

จดทะเบียน หรือหุนสวนผูจัดการจะมอบอํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  

3) เสียคาธรรมเนียมโดยนับจํานวนผูเปนหุนสวนกลาวคือ ผูเปนหุนสวนไม

เกิน 3 คน เสียคาธรรมเนียม 1,000 บาท กรณีเกิน 3 คนจะเสียคาธรรมเนียมหุนสวนที่

เกินเพิ่มอีกคนละ 200 บาท  

4) เมื่อจดทะเบียนจัดตั้งแลวจะได รับหนังสือรับรองและใบสําคัญเปน

หลักฐาน  

 

 บริษัทจํากัด 
ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกินจํานวนเงิน

ผูถือหุนแตละคนตกลงจะรวมลงทุน  วิธีการจดทะเบียนของบริษัท  มีดังนี้ 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อบริษัทเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ  โดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อบริษัท 

จังหวัดที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ  กิจการที่จะทําทุนจดทะเบียน  จํานวนหุน  มูลคาหุน  

ชื่อ  ที่อยู  อายุ  อาชีพ  จํานวนหุนที่จะลงทุน (ซึ่งตองจองซื้อหุนอยางนอย 1 หุน)  และ
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ลายมือชื่อของผูเริ่มกอตั้งบริษัททุกคนในแบบพิมพคําขอจดทะเบียนหนังสือบริคณห

สนธิ (หนังสือบริคณหสนธิตองผนึกอากรแสตมป 200 บาท) และ ใหผูเริ่มจัดตั้งบริษัท       

คนหนึ่งคนใดก็ไดเปนผูยื่นขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิดวยตนเอง  หรือจะมอบ

อํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตอง

เสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน  กลาวคือ  ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาทแตไมต่ํา

กวา 500 บาท  และสูงสุดไมเกิน 25,000 บาท  

3) จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  เมื่อผูเริ่มจัดตั้งบริษัทไดจดทะเบียนหนังสือ

บริคณหสนธิแลว   ผู เริ่มจัดตั้ งจะตองนัดผูจองซ้ือหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท 

ตอจากนั้นคณะกรรมการที่ไดรับแตงตั้งจากที่ประชุมจัดตั้งบริษัทจะตองเรียกเก็บเงิน

คาหุนจากผูจองซื้อหุน (คราวแรกใหเรียกเก็บคาหุนๆ ละไมต่ํากวารอยละยี่สิบหา) 

และกรรมการผูมีอํานาจลงลายมือชื่อกระทําการแทนบริษัทตองจัดทําคําขอจด

ทะเบียนจัดตั้งบริษัทยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับตั้งแตวันที่ประชุมจัดตั้งบริษัท 

การจดทะเบียนบริษัทตองเสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน  กลาวคือ  ทุนจดทะเบียน

แสนละ 500 บาท  แตไมต่ํากวา 5,000 บาท  และสูงสุดไมเกิน 250,000 บาท  
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4.2 การขออนุญาตประกอบธุรกิจ 
 

ตารางที่ 9 : ขั้นตอนและระยะเวลาการจัดตั้งธุรกิจ 

ขั้นตอน ระยะเวลา กรมพัฒนาธุรกิจการคา กรมสรรพากร 

1. จดทะเบียน

จัดตั้งบริษัท/หาง

หุนสวน 

1 วัน   

2. ขอมีเลข และ

บัตรประจําตัวผู

เสียภาษี 

1 วัน   

3. จดทะเบียน

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

1 วัน   

 
การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 
ขั้นตอนการดําเนินการในการจัดตั้งบริษัทจํากัด มี 2 ขั้นตอน คือ  

1. การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

2. การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด 
 

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

ในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ตองดําเนินการดังตอไปนี้  

1. ผูเริ่มกอการจองชื่อนิติบุคคล  

2. เมื่อไดรับอนุญาตใหใชชื่อแลว ผูเริ่มกอการอยางนอย 3 คน เขาชื่อกันจัดทํา

หนังสือบริคณหสนธิ  

3. ผูเริ่มกอการยื่นจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตอนายทะเบียนภายใน 30 วันนับ

แตวันที่นายทะเบียนอนุญาตใหจองชื่อนิติบุคคล  
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ขอมูลที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

1. ชื่อของบริษัท (ตามที่ไดจองชื่อไว)  

2. ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ (ตั้งอยู ณ จังหวัดใด)  

3. วัตถุที่ประสงคของบริษัทที่จะประกอบกิจการคา  

4. ทุนจดทะเบียน จะตองแบงเปนหุนๆ มีมูลคาหุนเทาๆ กัน (มูลคาหุนจะตองไมต่ํา

กวา 5 บาท)  

5. ชื่อ ที่อยู อาชีพ และจํานวนหุนที่ผูเริ่มกอการจองซื้อไว  

6. ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ของพยาน 2 คน  

7. อากรแสตมป 200 บาท  

 

เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

1. คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2. หนังสือบริคณหสนธิ (แบบ บอจ.2) ผนึกอากรแสตมป 200 บาท  

3. แบบวัตถุที่ประสงค (แบบ ว.)  

4. แบบจองชื่อนิติบุคคล 

5. หลักฐานใหความเห็นชอบในการจัดตั้งบริษัทเพื่อประกอบธุรกิจจากหนวยงานที่

เกี่ยวของ (ใชเฉพาะในการประกอบธุรกิจที่มีกฎหมายพิเศษควบคุม)  

6. สําเนาบัตรประจําตัวของผูเริ่มกอการที่ลงลายมือชื่อในคําขอจดทะเบียน  

7. สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

8. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียนไดดวย

ตนเอง)  

 

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 
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คาธรรมเนียม  

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิทุกจํานวนเงินไมเกิน 100,000 บาท แหง

จํานวนทุนที่กําหนดไว 50 บาท เศษของ 100,000 บาท ใหคิดเปน 100,000 บาท ทั้งนี้

รวมกันไมใหต่ํากวา 500 บาท และไมใหเกิน 25,000 บาท  

 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวนจด

ทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี หรือ

สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจ

การคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3. ยื่นจดทะเบียนทางอินเตอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

 

เมื่อจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ก็ใหดําเนินการดังนี้  

1. ผูเริ่มกอการจัดใหมีการจองซื้อหุนทั้งหมด  

2. เมื่อมีการจองซื้อหุนหมดแลว ก็ใหผูเริ่มกอการออกหนังสือนัดประชุมผูเขาชื่อซื้อ

หุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท การออกหนังสือนัดประชุมจะตองหางจากวันประชุม

อยางนอย 7 วัน  

3. จัดประชุมผูเขาชื่อซื้อหุนเพื่อจัดตั้งบริษัท  

3.1 องคประชุมจะตองมีผูเขาชื่อซื้อหุนเขารวมประชุมไมนอยกวากึ่งหนึ่งของ

จํานวนผูเขาชื่อซ้ือหุนทั้งหมดและนับจํานวนหุนรวมกันไมนอยกวากึ่งหนึ่ง

ของหุนทั้งหมด (จะมอบฉันทะใหผูอื่นเขาประชุมแทนก็ได)  

 

 

 



  29 

3.2  วาระการประชุม  

(1)  ทําความตกลงตั้งขอบังคับของบริษัท  

(2) ใหสัตยาบันแกบรรดาสัญญาซึ่งผูเริ่มกอการไดทําไว และคาใชจาย

ที่ผูเริ่มกอการตองจายในการเริ่มกอตั้งบริษัท  

(3)  กําหนดจํานวนเงินซึ่งจะใหแกผูเริ่มกอการ (ถามี)  

(4) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนบุริมสิทธิ ใหกําหนดจํานวนหุนบุริมสิทธิ

พรอมทั้งกําหนดสภาพและบุริมสิทธิของหุนบุริมสิทธิวามีสภาพ

หรือสิทธิอยางไร  

(5) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนเพื่อเปนการตอบแทนการลงทุนดวย

ทรัพยสินหรือแรงงาน จะตองกําหนดจํานวนหุนสามัญหรือหุน

บุริมสิทธิซึ่งออกใหเสมือนหนึ่งวาไดใชเต็มคาแลวหรือไดใชแต

บางสวนเพราะไดใชคาหุนดวยอยางอื่นนอกจากตัวเงิน โดยจะตอง

ระบุรายละเอียดใหชัดเจนทั้งในหนังสือนัดประชุมและมติที่ประชุม 

แรงงานที่จะนํามาตีราคาเปนคาหุนของบริษัทตองเปนแรงงานที่ได

กระทําไปแลว  

(6)  การเรียกชําระคาหุน  

(7)  เลือกตั้งกรรมการและกําหนดอํานาจกรรมการ  

(8)  เลือกผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมทั้งกําหนดคาสินจาง การตั้ง

ผูสอบบัญชีรับอนุญาตเพื่อตรวจสอบและรับรองงบการเงินตอง

แตงตั้งบุคคลธรรมดาเทานั้น จะแตงตั้งสํานักงานตรวจสอบบัญชี

ไมได  

4. ผูเริ่มกอการมอบหมายกิจการงานทั้งหมดใหแกคณะกรรมการที่ไดรับการแตงตั้ง

จากที่ประชุม  

5. คณะกรรมการเรียกเก็บคาหุนจากผูเขาชื่อซื้อหุน อยางนอยรอยละ 25 ของมูลคาหุน  
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6. เมื่อเก็บคาหุนไดครบแลว ใหกรรมการผูมีอํานาจจัดทําคําขอจดทะเบียนตั้งบริษัท

แลวยื่นจดทะเบียนตอนายทะเบียน  

*** การยื่นจดทะเบียนจะตองใหกรรมการผูมีอํานาจเปนผูลงลายมือชื่อในคําขอจด

ทะเบียน และตองยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับแตวันที่ที่ประชุมจัดตั้งบริษัท ถา

ไมจดทะเบียนภายในกําหนดเวลาดังกลาวจะทําใหการประชุมตั้งบริษัทเสียไป หาก

ตอไปตองการจดทะเบียนตั้งบริษัทก็ตองดําเนินการจัดประชุมผูจองซื้อหุนใหม *** 

 

ขอมูลที่ตองใชในการจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  ขอบังคับ (ถามี)  

2.  จํานวนทุน (คาหุน) ที่เรียกชําระแลว อยางนอยรอยละ 25 ของทุนจดทะเบียน  

3.  ชื่อ ที่อยู อายุของกรรมการ  

4. รายชื่อหรือจํานวนกรรมการที่มีอํานาจลงชื่อแทนบริษัท (อํานาจกรรมการ)  

5.    ชื่อ เลขทะเบียนผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมคาตอบแทน  

6.    ชื่อ ที่อยู สัญชาติ และจํานวนหุนของผูถือหุนแตละคน  

7.    ตราสําคัญ  

8.    ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ/สาขา  

บริษัทจะไมจดทะเบียนตราสําคัญของบริษัทก็ได หากวาอํานาจกรรมการไมได

กําหนดใหตองประทับตราสําคัญดวย  
 
เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2.  รายการจดทะเบียนจัดตั้ง (แบบ บอจ.3)  

3.  รายละเอียดกรรมการ (แบบ ก.)  

4.  บัญชีรายชื่อผูถือหุน (แบบ บอจ.5)  

5.  สําเนาหนังสือนัดประชุมตั้งบริษัท  
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6.  สําเนารายงานการประชุมตั้งบริษัท  

7.  สําเนาขอบังคับ ผนึกอากร 200 บาท (ถามี)  

8.  หลักฐานการชําระคาหุนที่บริษัทออกใหแกผูถือหุน  

9.  กรณีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัด ตั้งแตรอยละ 40 แตไมถึงรอยละ 50 ของ

ทุนจดทะเบียน หรือกรณีมีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัดต่ํากวารอยละ 40 ของ

ทุนจดทะเบียนแตคนตางดาวเปนกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัท ให  

ผูถือหุนที่มีสัญชาติไทยทุกคนสงหลักฐานแสดงที่มาของเงินลงทุนที่สอดคลอง

กับจํานวนเงินที่ชําระแลวของผูถือหุนแตละราย อยางใดอยางหนึ่ง ดังตอไปนี้  

9.1  สําเนาสมุดเงินฝากธนาคาร หรือสําเนาใบแจงยอดบัญชีธนาคารยอนหลัง 

6 เดือน หรือ  

9.2  เอกสารที่ธนาคารออกใหเพื่อรับรอง หรือแสดงฐานะทางการเงินของ       

ผูถือหุน หรือ  

9.3  สําเนาหลักฐานที่แสดงแหลงที่มาของเงินที่นํามาชําระคาหุน  

10.  แบบ สสช.1 จํานวน 1 ฉบับ  

11.  สําเนาบัตรประจําตัวของกรรมการที่ลงชื่อในคําขอจดทะเบียน  

12.  สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

13. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียนไดดวย

ตนเอง ก็มอบอํานาจใหบุคคลอื่นดําเนินการแทนโดยทําหนังสือมอบอํานาจและ

ผนึกอากรแสตมปดวย)  

 

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 
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คาธรรมเนียม  

1.  คิดตามทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไมนอยกวา 5,000 บาท และไมเกิน 

250,000 บาท (เศษของแสนคิดเปนแสน)  

2.  หนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท  

3.  ใบสําคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท  

4.  รับรองสําเนาเอกสาร หนาละ 50 บาท  

 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวน        

จดทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี 

หรือสํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2.  สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจ

การคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3.  ยื่นจดทะเบียนทางอินเตอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

 
ขอมีเลข และบัตรประจําตัวผูเสียภาษี 
เลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

กรมสรรพากรมีหนาที่จัดเก็บภาษีจากผูเสียภาษีอากรทั้งที่เปนบุคคลธรรมดา

และนิติบุคคลและเพื่อประสิทธิภาพในการบริหารการจัดเก็บจึงไดใชระบบ

คอมพิวเตอรในการจัดเก็บฐานขอมูลของผูเสียภาษีอากรโดยกําหนดใหผูมีหนาที่เสีย

ภาษีอากรแตละรายมีและใชเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากรเพียง 1 หมายเลข 

ประกอบดวยตัวเลข 10 หลัก ทั้งนี้ ตามที่กําหนดไวในประมวลรัษฎากร ดังนี้ 

”มาตรา 3 เอกาทศ เพื่อประโยชนในการจัดเก็บภาษีอากรตามประมวล

รัษฎากร อธิบดีมีอํานาจกําหนดใหผูมีหนาที่เสียภาษีอากรและผูมีหนาที่จายเงินไดมี

และใชเลขประจําตัวในการปฏิบัติการตามประมวลรัษฎากรได ตามหลักเกณฑ และ
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วิธีการที่อธิบดีกําหนด ทั้งนี้ โดยอนุมัติรัฐมนตรี การกําหนดตามวรรคหนึ่งใหประกาศ

ในราชกิจจานุเบกษา” 

 

เลขประจําตัวประชาชนใชแทนเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

ใหผูมีหนาที่เสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาและผูจายเงินไดซึ่งมีหนาที่หักภาษี 

ณ ที่จาย เฉพาะบุคคลธรรมดาที่มีและใชเลขประจําตัวประชาชนตามกฎหมายวาดวย

การทะเบียนราษฎร ใชเลขประจําตัวประชาชนในการยื่นรายการภาษีเงินไดบุคคล

ธรรมดาและยื่นรายการภาษีเงินไดหัก ณ ที่จาย โดยไมตองยื่นคํารองขอมีเลข

ประจําตัวและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

 

เอกสารที่ตองแนบพรอมกับแบบคํารองการขอมีเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 
ประเภทนิติบุคคล (แนบพรอมกับแบบ ล.ป.10.3) 
1.  กรณีขอมีเลขและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายสําเนาทะเบียนบานที่ใชเปนสถานประกอบการของสํานักงานใหญ 

(2)  ภาพถายหนังสือรับรองการจดทะเบียนนิติบุคคล 

(3)  ภาพถายหนังสือรับรองการประกอบกิจการในประเทศไทย 

(4)  ภาพถายหนังสือสัญญาประกอบกิจการรวมกัน 

(5)  ภาพถายหนังสือสัญญาแตงตั้งลูกจางหรือผูทําการแทนฯในประเทศไทย 

(6)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือเดินทาง

ของกรรมการผูจัดการ / หุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการหรือลูกจาง          

ผูทําการแทนฯ ในประเทศไทย 

(7)  ภาพถายหนังสือยินยอมใหใชสถานที่ (กรณีที่ใชสถานที่ของบุคคลอื่นเปน

สถานประกอบการ) 

(8)  ภาพถายบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรของผูมีอํานาจจัดการ / ลูกจาง / 

ผูทําการแทนฯ ในประเทศไทย 
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2.  กรณีขอแกไขรายละเอียดผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายหลักฐานการเปลี่ยนชื่อ ที่ตั้งนิติบุคคล 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรฉบับเดิม 

3.  กรณีบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรชํารุดหรือสูญหาย ไดแก 

(1)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือ

เดินทางของกรรมการผูจัดการหุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการ หรือ

ลูกจางผูทําการแทนฯในประเทศไทย 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรฉบับเดิม (ถามี) 

4.  กรณีขอคืนบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายหนังสือจดทะเบียนเลิกประกอบกิจการ / ควบกิจการ / โอน

กิจการทั้งหมด 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรที่คืน 
 

จดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม 

1. ผูประกอบการตองยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มเมื่อเริ่มประกอบ

กิจการขายสินคาหรือใหบริการ เวนแตกรณีที่ผูประกอบการมีแผนงานที่สามารถ

พิสูจนไดวาไดเตรียมการเพื่อประกอบกิจการขายสินคาหรือใหบริการที่อยูในบังคับ

ตองเสียภาษีมูลคาเพิ่มและมีการดําเนินการเพื่อเตรียมประกอบกิจการอันเปนเหตุให

ตองมีการซื้อสินคาหรือรับบริการที่อยู ในบังคับตองเสียภาษี มูลคาเพิ่ม  เชน                 

การกอสรางโรงงาน การสรางอาคารสํานักงานหรือการติดตั้งเครื่องจักร ให

ผูประกอบการมีสิทธิยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มไดภายในกําหนด 6 เดือน

กอนวันเริ่มประกอบกิจการขายสินคาหรือใหบริการ  

2. ผูประกอบการที่มีรายรับเกินกวา 1.8 ลานบาทตอป ตองยื่นคําขอจด

ทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มภายใน 30 วันนับแตวันที่มีมูลคาของฐานภาษี (รายรับ)        

เกินกวา 1.8 ลานบาท 
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4.3 องคประกอบหลักในการจัดตัง้ธุรกิจ 
องคประกอบหลักในการจัดตั้งธุรกิจคาปลีกประกอบดวย 

1) สถานที่ตั้ง – ที่ดิน 

2) การกอสราง การออกแบบและการตกแตงภายใน 

3) อุปกรณและเครื่องมือ 

4) บุคลากร 
ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

 สถานที่ตั้ง – ที่ดิน  
โดยทั่วไปที่ตั้งของรานคาปลีกที่ดีควรอยูในแหลงของชุมชน มีจํานวนคนสัญจร

ผานหนารานจํานวนมาก มองเห็นไดงาย และมีที่จอดรถ อยางไรก็ตามไมจําเปนเสมอ

ไปวาที่ตั้งที่มีลักษณะดังกลาวจะเหมาะสมกับรานคาปลีกทุกราน หากแตการเลือก

ที่ตั้งของรานคาปลีกยังจําเปนตองดูความเหมาะสมในดานของสินคาที่จะขายใน

รานคาปลีกนั้น ๆ รวมทั้งกลุมลูกคาเปาหมายที่สัญจรผานหนารานดวย เชน หาก

ตองการขายอุปกรณกีฬากอลฟ ที่ตั้งรานควรอยูในหางสรรพสินคาชั้นนํา มากกวา 

ตามแหลงชุมชนซึ่งแมอาจมีคนสัญจรผานหนารานมากกวาแตคนที่สัญจรกลับไมใช

ลูกคาเปาหมายที่จะซื้ออปุกรณกีฬากอลฟ 

 

 การกอสราง การออกแบบและการตกแตงภายใน  
o ดานหนา 

- ควรมีการจัดพื้นที่วางหนาราน เพื่อใหลูกคาสามารถเห็นรานไดชัด 

และมีการจัดพื้นที่จอดรถใหเปนสัดสวน เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 

- ควรมีปายชื่อรานใหลูกคาเห็นเดนชัด อยูในระดับความสูงที่มองเห็น

ปายไดงาย โดยไมควรมีระดับความสูงเกิน 45 องศา 
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o ภายในราน 

- สัดสวนการจัดสรรพื้นที่ภายในรานอยางเหมาะสม ไดแก 
 

พื้นที่จัดวางสินคา 30 – 40 รอยละ 
พื้นที่สวนทางเดิน 45 – 55 รอยละ 
พื้นที่หนาราน 7 – 10 รอยละ 
พื้นที่หลังรานและใหบริการ 10 – 15 รอยละ 

 

- ความกวางของทางเดินในรานคาปลีกทั่วไป ทางเดินหลัก  90 – 150 

เซนติเมตร และทางเดินรอง 60 – 90 เซนติเมตร 

- การจัดสินคาบนชั้นวางสินคา โดยทั่วไประดับความสูงที่มือของลูกคา

สามารถหยิบไดงายที่สุด  ผูชายระหวาง 70 – 160 เซนติเมตร และผูหญิงระหวาง     

60 – 150 เซนติเมตร ความสูงของชั้นวางสินคาและการจัดเรียงสินคาโดยทั่วไปจึงควร

จัดอิงความสูงนี้   

ความสูงในระดับสายตาซึ่งผูชายทั่วไปจะอยูระหวาง 140 – 160 

เซนติเมตร และผูหญิงอยูระหวาง 130 – 150 เซนติเมตร ควรวางสินคาที่ขายดีเพื่อให

ลูกคาเห็นและเลือกซื้อไดงาย 

สินคาที่ มีน้ํ าหนักมากควรวางไวส วนลางของชั้นวางสินคา  เพื่ อ              

ความสะดวกและความปลอดภัยของลูกคาในการหยิบสินคา 

- การจัดแบงพื้นที่วางสินคาเพื่อใหเปนหมวดหมู 

 แบงตามลักษณะการใชงาน เชน สินคาอุปโภค ซึ่งเปนส่ิงของ

เครื่องใช แยกกับสินคาบริโภค ที่ยังแยกยอยออกเปนสินคาสําเร็จรูปและสินคาสด      

ซึ่งการใชพื้นที่และอุปกรณการขายแตกตางกัน 

 แบงตามการเคลื่อนไหวของสินคา กลาวคือ สินคาที่ขายดีหรืออยู

ในกระแสนิยมควรวางอยูดานหนาจัดเรียงเปนกลุมกอนเพื่อเรียกความสนใจใหลูกคา
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เขาราน สินคาจําเปนตองซื้อบอยอยูถัดไปและจัดวางสินคาที่สงเสริมกันใหอยูใกลกัน

เพื่อความสะดวกของลูกคาในการซื้อและเปนการกระตุนการขายดวย  

 แบงตามเพศและอายุของกลุมลูกคา เชน สินคาเสริมความงาม

ผูชาย ควรอยูแยกกับสินคาเสริมความงามผูหญิง โดยมีการคั่นดวยผลิตภัณฑทั่วไป 

และผลิตภัณฑเกี่ยวกับเด็กควรอยูใกลกลุมสินคาของผูหญิง เปนตน 
 

 อุปกรณและเครื่องมือ  
ในการเลือกซื้ออุปกรณและเครื่องมือเพื่อใชในรานคาปลีกนั้น ขึ้นอยูกับสินคา

ที่ตองการขายในรานคาปลีกเปนสําคัญ โดยผูประกอบการธุรกิจคาปลีกตองเลือก

อุปกรณและเครื่องมือที่เหมาะสมในการจัดแสดงสินคานั้นๆ เพื่อใหลูกคาเลือกซื้อได

อยางสะดวก รวมทั้งเพื่อสนับสนุนบริการดานอื่น ๆ ในรานคาปลีก 
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ตารางที่ 10 : ตัวอยางอุปกรณและเครื่องมือที่สําคัญในรานคาปลีกทั่วไป 
 

อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

ชั้นวาง

สินคา 

 

 

 

ราคาแตกตางกันตามขนาด

ของชั้นวางสินคา ลักษณะ

ขอ ง ชั้ น ว า ง สิ น ค า  แล ะ

คุณภาพของวัสดุที่ใช 

 

สําหรับชั้นวางสินคากวาง

ประมาณ 90 เซนติเมตร  

สูง 150 เซนติเมตร และลึก 

40 เซนติเมตร 

ราคาประมาณ  

2,600 – 4,500 บาท 

 

สําหรับชั้นวางสินคากวาง

ประมาณ 90 เซนติเมตร  

สูง 150 เซนติเมตร และลึก 

80 เซนติเมตร  

ราคาประมาณ  

3,900 – 6,700 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

 

ตูแช

เครื่องดื่ม 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาด และวัสดุที่ใช  

ขนาด กวาง 183 เซนติเมตร 

ลึก 64 เซนติเมตร สูง 201 

เซนติเมตร  

ราคาประมาณ  

30,000 – 50,000 บาท 

ตูแชน้ําแข็ง

หรืออาหาร

แชแข็ง 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาด และวัสดุที่ใช  

ขนาด กวาง 127 เซนติเมตร 

ลึก 65 เซนติเมตร สูง 86 

เซนติเมตร 

ราคาประมาณ 

20,000 – 35,000 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

เคานเตอร

ชําระคา

สินคาและ

ชั้นแสดง

สินคา 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาด รูปแบบและวัสดุที่ใช  

ขนาด กวาง 200 เซนติเมตร

ลึก 170 เซนติเมตร สูง 200 

เซนติเมตร 

ราคาประมาณ 

30,000 – 45,000 บาท 

เครื่องอาน

บารโคด 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

1,900 – 20,000 บาท 

ล้ินชักเก็บ

เงิน 

 

 

ขึ้นอยูกับคุณภาพ 

3,400 – 4,000 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

POS 

Terminal 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

30,000 – 50,000 บาท 

เครื่องพิมพ

ใบกํากับ

ภาษีอยาง

ยอ 
 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

 

5,000 – 18,000 บาท 

จอแสดง

ราคา 

 

ขึ้นอยูกับคุณภาพ  

ประมาณ 3,500 บาท 

เครื่องอาน

แถบ

แมเหล็ก 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

2,800 – 18,000 บาท 

 

 บุคลากร 
บุคลากรภายในรานคาปลีกนั้นจะแบงตามหนาที่ในการทํางาน ซึ่งบุคลากร

หนึ่งคนอาจสามารถทํางานไดมากกวาหนึ่งหนาที่ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประเภทของรานคา

ปลีก สินคาที่ขาย และขนาดของรานคาปลีก ซึ่งมีรายละเอียดดังตารางที่ 11 
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ตารางที่ 11 : บุคลากรหลักภายในรานคาปลีก 

ผูจัดการราน มีหนาที่ควบคุมการดําเนินงานของรานคา

ป ลี ก  ทั้ ง ใ น ด า น ก า ร ใ ห บ ริ ก า ร ลู ก ค า   

การควบคุม ตรวจสอบ การทํางาน ในกิจการ

ขนาดเล็กเจาของกิจการอาจทําหนาที่เปน

ผูจัดการรานเอง  

18,000 – 25,000 

บาทตอเดือน 

พนักงานขาย  มีหนาที่ ใหขอมูลสินคาแก ลูกคา   รวมทั้ ง   

การจูงใจใหลูกคาซื้อสินคา และการปดการ

ขาย 

6,000 – 8,000 บาท

ต อ เ ดื อ น  แ ล ะ ค า

คอมมิชชั่น  
พนักงานเก็บ
เงิน  

มีหนาที่ รับชําระคาสินคาจากลูกคาอยาง

ถูกตอง รวมทั้งดูแลเงินใหครบถวนกอนสงให

เจาของกิจการ ผูจัดการราน หรือฝายการเงิน  

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน  

 
พนักงาน
จัดเรียงสินคา 
 

มีหนาที่ในการดูแลสินคาบนชั้นวางสินคา

บริเวณพื้นที่ขายใหเปนระเบียบ  มีสินคา   

อยูเสมอ เพื่อไมใหสูญเสียโอกาสในการขาย 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน 

พนักงาน
คลังสินคา 
 

มีหนาที่ในการดูแลคลังสินคา ใหสินคาเก็บ

อยางเปนระเบียบ ถูกตอง ไมเสียหาย รวมทั้ง

ชวยตรวจนับสินคาคงคลังตามกําหนดเวลา 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน 

พนักงานฝาย
จัดซื้อ บัญชี
และธุรการ 

มีหนาที่ในการดูแลงานดานธุรการ เชน   

การจัดซื้อ การบัญชี หรืองานดานธุรการอื่น ๆ 

6,000 – 10,000 บาท

ตอเดือน 
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5. กระบวนการดําเนินงาน  

 

ภาพรวมกระบวนการดําเนินงานในรานคาปลีกและรายละเอียดมีดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
การจัดซื้อสินคา2 

หนาที่หลักในการจัดซื้อสินคา คือ การเลือกซื้อสินคาเพื่อนํามาขายในราน

อยางเหมาะสม ทั้งนี้การจัดซื้อสินคาตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

o ซื้อสินคาอะไร 

หลักสําคัญที่ สุดในการเลือกซื้ อ สินคา  คือ  ตองซื้ อ สินคาใหตรงตาม            

ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ทั้งในแงของประเภทสินคา และตราสินคา ซึ่ง

ตองพิจารณาหลายปจจัย ทั้งความตองการของลูกคา ราคาสินคา คุณภาพสินคา    

การโฆษณา การสงเสริมการขาย ทั้งนี้ความตองการของลูกคามีการเปล่ียนแปลงอยู

เสมอ ผูประกอบการจึงจําเปนตองมีการสังเกตและหาขอมูลอยูเสมอทั้งจากขอมูล

ภายในราน คูแขง และแนวโนมของธุรกิจ 

                                                            
2 การเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดซื้อสินคาและบริหารสินคาคงคลัง ดูในภาคผนวกที่ 1 

การจัดซื้อ

การตรวจสินคารับเขา และจัดเก็บ ณ คลังสินคา 

การขายสินคา และดูแลพื้นที่ขายสินคา 

การรับชําระเงิน และบรรจหีบหอ
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o ซื้อปริมาณเทาไร 

การซื้อสินคาปริมาณมากหรือนอยเกินไปนั้นลวนกอใหเกิดผลเสียตอ

ผูประกอบการคาปลีก กลาวคือ การซื้อสินคาในปริมาณที่มากเกินความจําเปน           

จะสงผลกระทบใหเกิดปญหาสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจตองนํา

เงินไปจายคาสินคาเปนจํานวนมาก ในขณะที่สินคายังไมสามารถขายได และยัง

กอใหเกิดคาสูญเสียโอกาสทั้งในแงการขาดโอกาสซื้อสินคาชนิดอื่นมาขาย และในแง

อัตราดอกเบี้ยที่ตองสูญเสียไป 

สวนการซื้อสินคาในปริมาณนอยเกินไป ยอมทําใหผูคาปลีกเสียโอกาสใน      

การขายสินคาเนื่องจากสินคามีขายไมเพียงพอตอความตองการของลูกคา 

o ซื้อเมื่อใด 

กําหนดเวลาซื้อสินคาเปนอีกปจจัยที่สําคัญในการซื้อสินคา หากพิจารณาถึง

เวลาที่เหมาะแกการซื้อยอมเปนชวงที่สินคาราคาถูก แตหากซื้อแลวตองเก็บไวเปน

เวลานานจะสงผลใหเกิดการสูญเสีย  ดังนั้นจึงตองคํานึงถึงชวงเวลาที่จะขาย และ

ระยะเวลาในการเก็บสต็อกสินคาดวย นอกจากนั้นฤดูกาล  เทศกาล สภาพเศรษฐกิจ 

ลวนเปนปจจัยที่ตองพิจารณาในการสั่งซื้อสินคา 

o ซื้อจากที่ไหน 

เนื่องจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีก มีทางเลือกในการซื้อสินคาจากผูคาสง

หลายรายในสินคาชนิดเดยีวกัน จึงจําเปนตองพิจารณาผูคาสงหรือผูจําหนายสินคาให

รอบดาน เชน ราคาสินคา การรับประกันสินคา การจัดสง เงื่อนไขการชําระเงิน 

การตรวจสอบและจัดเก็บสินคา3 

หนาที่หลักในการตรวจสอบและจัดเก็บสินคา ไดแก 

o ตรวจรับสินคาที่จัดสงจากผูคาสงหรือผูผลิต วาตรงตามใบสั่งซื้อสินคา และใบสง

สินคาหรือไมอยางไร และประสานงานไปยังแผนกที่เกี่ยวของ 

                                                            
3
 การเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารคลังสินคา ดูในภาคผนวกที่ 2 
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o จัดเก็บสินคาในคลังสินคา ใหอยูในสภาพที่ดี พรอมสําหรับการขาย  

o ดูแลไมใหสินคาสูญหาย 

o ประสานงานและแจงรายการสินคาที่ใกลหมดใหแกฝายจัดซื้อ เพื่อสนับสนุนให

การจัดซื้อมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
การขายและดูแลพื้นที่ขาย 

หนาที่หลักในการขายและดูแลพื้นที่ขาย คือ การจัดการรานคาและสินคาอยาง

เหมาะสม เพื่อดึงดูดใหลูกคาซื้อสินคา 

o การจัดวางผังของราน (Layout Design) 

เปนการวางรูปแบบภายในรานคา ทั้งประตูทางเขา การจัดชั้นวางสินคา ชอง

ทางเดิน จุดรับชําระคาสินคา การแบงหมวดหมู สินคาบนช้ันวางสินคา ทั้งนี้ มี

จุดมุงหมายใหลูกคาไดรับความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา และรานคาไดรับ

ประโยชนสูงสุดในการขายสินคา 

o การจัดบรรยากาศของราน 

บรรยากาศของรานมีสวนชวยในการดึงดูดลูกคาทําใหรานคาปลีกสามารถ

ขายสินคาไดมากขึ้น เชน แสงสวาง ความสะอาด กล่ิน สีสันภายในราน 

o การดูแลสินคาบนชั้นวางสินคา 

จัดเรียงสินคาอยางเปนระเบียบ สะอาด ไมหมดอายุ และไมควรมีสินคาขาด

บนชั้นวางสินคา เพราะสงผลใหสูญเสียโอกาสในการขาย 

o การกําหนดราคาขาย 

กําหนดราคาขายสินคาโดยพิจารณาอยางรอบดานทั้งตนทุนสินคา  คูแขง  

รวมทั้งกลยุทธและตําแหนงของรานคาปลีกเอง 

o การใหขอมูลสินคาแกลูกคา 

ขอมูลพื้นฐานของสินคาที่ควรแสดงใหลูกคาเห็นคือ ราคาของสินคาแตละชิ้น 

ซึ่งผูดูแลในสวนของพื้นที่ขายควรมีความรูทุกสินคาที่มีขายในรานคา ทั้งในดานของ
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คุณสมบัติ ประเภท สี ราคาเปรียบเทียบ และขอมูลที่จําเปนอื่น ๆ เพื่ออํานวย             

ความสะดวกใหแกลูกคาที่ตองการสอบถามขอมูลเพิ่มเติม 

o การจัดรายการสงเสริมการขาย 

มีการจัดรายการสงเสริมการขายใหถูกใจกลุมลูกคาของราน และส่ือใหกลุม

ลูกคาเห็นและสนใจรายการสงเสริมการขายนั้น ๆ ซึ่งผูดูแลในสวนนี้จําเปนตอง         

มีการเก็บขอมูลผลสําเร็จของการจัดรายการสงเสริมการขายทุกครั้ง เพื่อเปนขอมูลใน

การปรับปรุงตอไป 
การรับชําระเงิน และบรรจุหีบหอ 

หนาที่หลักในการรับชําระเงินและบรรจุหีบหอ ไดแก 

o การรับชําระคาสินคา อยางถูกตองและรวดเร็ว ซึ่งผูรับชําระคาสินคาตอง

เรียนรูเทคโนโลยีที่ใชในการชําระเงิน เชน เครื่องอานบารโคด เครื่องบันทึกรายการ

บัตรเครดิต เพื่อใหการใหบริการแกลูกคาเปนไปอยางรวดเร็วและถูกตอง 

o การบรรจุสินคาที่ลูกคาเลือกซื้อใสหีบหออยางเหมาะสม เพื่อใหลูกคาสามารถนํา

สินคากลับไดอยางสะดวก 
 
6. ขอมูลทางการเงิน 

 
6.1 โครงสรางการลงทุน 
 องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน (Initial Investment) ประกอบดวย 
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ตารางที่ 12 : องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน 

สถานที่ตั้ง ที่ดิน คาเชา 10,000 – 20,000 

บาทตอคูหาตอเดือน  

เพื่อประหยัดงบประมาณในการลงทุน

ซื้อที่ดินและอาคาร และเพื่อลดความ

เ ส่ียงจึ งแนะนําให เชา เปนอาคาร

พาณิชย ใชชั้นลางเปนพื้นที่ขาย และ

ชั้นบนเปนคลังสินคา และสํานักงาน

ประมาณการจากราคาอาคารพาณิชย

ในทําเลที่มีผูคนสัญจรคอนขางดี 
 

การออกแบบ

และตกแตง

ภายใน 

200,000 – 600,000 บาท 

สําหรับอาคารพาณิชย 2 

คูหา  

ตกแตงหนาราน เดินไฟบางสวน และ

ตกแตงอื่น ๆ ขึ้นอยูกับความจําเปน

และนโยบายของรานคา 
 

วัสดุอุปกรณ ณ 

พื้นที่ขาย 

300,000 – 500,000 บาท 

สําหรับอาคารพาณิชย 2 

คูหา 
 

ชั้ น วางสิ นค า  อุปกรณสนับสนุ น  

การขาย และอุปกรณในการรับชําระ

เงิน 

โปรแกรม

คอมพิวเตอร 

50,000 – 200,000 บาท 

ขึ้นอยูกับความตองการใช

งาน 

ซอฟตแวรสําหรับการบริหารรานคา 

ทั้งในสวนของการขาย สินคาคงคลัง 

และบัญชี 
 

อุปกรณและ

เครื่องใช

สํานักงาน 

50,000 - 100,000 บาท โตะ-เกาอี้ทํางาน  ตู  คอมพิวเตอร 

เครื่องพิมพ โทรศัพท โทรสาร    
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6.2 คาใชจายในการดําเนนิงาน 
องคประกอบหลักของคาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Expenses) 

และการประมาณการเบื้องตนประกอบดวย 

 

 คาจางบุคลากรและพนักงาน 

ตารางที่ 13 : คาจางบุคลากรและพนักงาน 

ผูจัดการราน 20,000 1 20,000 

พนักงานเก็บเงิน 7,000 2 14,000 

พนักงานจัดเรียงสินคา  7,000 1 7,000 

พนักงานคลังสินคา 7,000 1 7,000 

พนักงานธุรการ 7,000 2 14,000 

พนักงานขาย   8,000 1 8,000 

* จํานวนพนักงานขึ้นอยูกับความจําเปนของแตละรานคาปลีก 

 

 คาใชจายในการบริหาร 

ตารางที่ 14 : คาใชจายจากการบริหาร 

คาเชา 30,000 

คาไฟฟา 3,000 

คาน้ําประปา 1,500 

คาโทรศัพท 800 

อุปกรณสํานักงาน 2,000 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 2,000 
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6.3 ประมาณการรายได 
ธุรกิจคาปลีกนั้น มีรายไดหลักจากการจําหนายสินคาในรานคา  สวนรายได

เสริมนั้นสวนใหญจะไดรับจากผูผลิตหรือตัวแทนจัดจําหนายสินคาของผูผลิตในกรณีที่

สามารถขายสินคาไดตามเปาหมาย และจากการโฆษณา การทํารายการสงเสริม        

การขายรวมกับผูผลิตหรือตัวแทนจัดจําหนาย รวมทั้งอาจมีรายไดอื่น ๆ ตามนโยบาย

ของทางรานเอง เชน มีการเก็บคาสมาชิกของรานคา   หรือมีบริการเสริมอื่น ๆ เพื่อ

เพิ่มรายได เปนตน 

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก สามารถประมาณรายไดของรานคาไดจากวิธีการ

ตาง ๆ เชน 

o ประมาณการโดยเปรียบเทียบกับรานคาเดิมที่มีอยูแลว ในกรณีที่ธุรกิจเคย

เปดกิจการคาปลีกในลักษณะเดียวกันมากอน โดยตองพิจารณาปจจัยอื่น ๆ เพิ่มเติม

ดวย เชน ทําเลที่ตั้ง จํานวนคนสัญจร เปนตน 

o ประมาณการโดยเปรียบเทียบกับรานคูแขงที่มีอยูแลว ซึ่งรานคาปลีกอาจ

ใชวิธีการสังเกต หรือสอบถามจากคูคาได 

o ประมาณการโดยการสํารวจจากปริมาณกลุมเปาหมายที่สัญจรผานหนา
ราน แลวตั้งสมมติฐานที่เปนเหตุเปนผล พรอมทําการวิเคราะหความไมแนนอนที่อาจ

เกิดขึ้นไปดวย  

 
7. บทศึกษาเชิงกลยุทธแนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

 
7.1 แนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

ในสวนของการคาปลีกที่อาศัยรานคานั้น จากแนวโนมที่ผูบริโภคหันไปซื้อ

สินคาจากหางคาปลีกสมัยใหมมากขึ้น เมื่อวิเคราะหเปรียบเทียบกับระบบการบริหาร

จัดการของผูประกอบการธุรกิจคาปลีก สวนใหญในปจจุบัน พบวา ธุรกิจคาปลีกของ

คนไทย ยังมีโอกาสในการสรางมูลคาใหกับรานคาของตนเองอีกมาก ทั้งในดาน      
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การบริหารจัดการ  ซึ่ งมีหลายองคความรูที่จํา เปนในการประกอบธุรกิจ  แต

ผูประกอบการธุรกิจคนไทยยังขาดไปหรือยังไมไดนํามาใชอยางมีประสิทธิภาพ เชน 

การบริหารสินคาคงคลัง  การจัดการคลังสินคา การลดตนทุนการดําเนินงาน การจัด

พื้นที่การขาย เทคนคิการขาย การเพิ่มมูลคาการตลาด และการสรางเครือขายธุรกิจ  

นอกจากนั้นในการนําเทคโนโลยีตางๆ  มาใชเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน          

การใหบริการและการบริหารงาน ซึ่งในปจจุบันมีบริษัทเอกชนจํานวนมากพัฒนา

เทคโนโลยีตาง ๆ เหลานี้ขึ้นมาเพื่อรองรับธุรกิจคาปลีกโดยเฉพาะ แตผูประกอบการ

ธุรกิจคาปลีกคนไทยสวนใหญยังไมไดนํามาใชในกิจการของตนเอง เนื่องจากมองไม

เห็นความสําคัญ  ขาดความรู หรือขาดเงินทุน ซึ่งหากมีการปรับปรุงในสวนนี้ก็จะเปน

อีกหนึ่งแนวทางสําคัญในการเพิ่มความสามารถในการแขงขันและเพิ่มมูลคาใหกับ

ธุรกิจคาปลีกคนไทยได 

การสรางความแตกตางในการใหบริการก็สามารถเพิ่มมูลคาทางธุรกิจได

เชนกัน อาทิ การจําหนายสินคาที่มีลักษณะเฉพาะเพื่อลูกคาเฉพาะกลุม การบริการ

จัดสงถึงบาน การสรางระบบเตือนผานทางเทคโนโลยีสารสนเทศตางๆ เมื่อมีสินคา

พิเศษเขามาภายในราน การใหบริการรับส่ังซื้อสินคาประจําวันผานทางโทรศัพท SMS 

หรือทางอินเตอรเน็ต 

จากแนวโนมการเติบโตของการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา โดยเฉพาะอยางยิ่ง

แนวโนมการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต ทําใหเห็นวา ผูประกอบการยังมีโอกาสอีกมาก

ในการสรางมูลคาใหกับกิจการ โดยเฉพาะการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายผานสื่อ

อินเตอรเน็ต  ซึ่งหากสามารถพัฒนาไดอยางมีประสิทธิภาพจะชวยสรางโอกาสทาง

ธุรกิจใหกับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกอีกมาก ไมเฉพาะในประเทศ แตยังรวมไปถึง

ตลาดตางประเทศดวย 

นอกจากนั้นการใหบริการเสริมอื่น ๆ เพิ่มเติมจากการขายสินคา อาทิ การให

คําปรึกษากับลูกคาในกิจการของตน เชน การใหคําปรึกษาเรื่องการตกแตงบานกับ

ธุรกิจคาปลีกสินคาตกแตงบาน  หรือการใหคําปรึกษาดานแฟชั่นกับธุรกิจคาปลีก
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เส้ือผา-รองเทา เปนอีกหนึ่งวิธีซึ่งชวยสรางมูลคาใหกับกิจการคาปลีกของตนเองได 

โดยไมตองลงทุนเพิ่มมาก 
 
7.2 ปจจัยแหงความสําเร็จ 
การคาปลีกที่อาศัยรานคา 

 ทําเลที่ตั้ง 
ทําเลที่ตั้ งจัดเปนปจจัยที่ สําคัญที่ สุดในการทําใหรานคาปลีกประสบ

ความสําเร็จ ซึ่งทําเลที่ตั้งที่ดีโดยทั่วไปยอมหมายถึง ทําเลที่มีคนเดินผานมาก มีรถ

ผานมาก สามารถจอดรถได การเดินทางเขาถึงรานคาสะดวก แตทั้งนี้ทําเลดังกลาว

ตองประกอบดวยกลุมลูกคาเปาหมายของรานคา  

 กลยุทธ 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีอุปสรรคในการเริ่มทําธุรกิจ ทําใหมี

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกเปนจํานวนมาก และยังมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง 

การดําเนินธุรกิจโดยปราศจากการวางกลยุทธในการดําเนินธุรกิจที่ชัดเจน จะสงผลให

ธุรกิจไมมีขอแตกตางจากคูแขง และย่ิงไมมีขอไดเปรียบในการแขงขันเมื่อเทียบกับ

คูแขง  

 ระบบการบริหารงานและการทํางาน 
ปจจัยหนึ่งที่ทําใหหางคาปลีกสมัยใหมไดเปรียบผูคาปลีกดั้งเดิมคนไทยคือ

ระบบการบริหารงานและการทํางานที่มีระบบและมีประสิทธิภาพมากกวา ทําให

ตนทุนในการบริหารจัดการของหางคาปลีกเหลานั้นต่ํา มีการนําเทคโนโลยีใหม ๆ มา

ใชในกระบวนการทํางานและการใหบริการ  รวมทั้งมีการนําผลการดําเนินงานในอดีต

มาวิเคราะหอยางเปนระบบเพื่อวางกลยุทธในการแขงขันที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ดังนั้น การปรับปรุงและพัฒนาระบบการบริหารงานและการทํางาน ใหทันสมัย และ

ตอบสนองตอกลยุทธของรานคาได จะชวยใหรานคาปลีกสามารถประสบความสําเร็จ

ได 
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 การจัดรานคา 
พฤติกรรมของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป จากในอดีตที่ใชการสั่งสินคาจาก

เจาของรานหรือพนักงานในราน เปล่ียนเปนการนิยมเลือกซื้อและเปรียบเทียบสินคา

ดวยตนเอง ทําใหการจัดพื้นที่ขายภายในรานคา เพื่อความสะดวกของลูกคาใน             

การเลือกซื้อสินคามีความสําคัญมาก  
การคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

 กลยุทธในการใหบริการ 
จากการเติบโตอยางตอเนื่องของธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา โดยเฉพาะ

แนวโนมการเติบโตของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต ทําใหแนวโนมการแขงขันสูงขึ้น

มากตามไปดวย  การกําหนดและออกแบบกลยุทธในการใหบริการจึงมีความสําคัญ

มาก เนื่องจากลูกคาไมสามารถสัมผัสกลยุทธเหลานั้นไดจากตัวรานคา  

 ระบบการทํางาน 
การพัฒนาระบบการทํางานใหมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการนําเทคโนโลยีมา

ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานและการตอบสนองตอกลยุทธในการใหบริการ

ลูกคามีความสําคัญมากโดยเฉพาะในสวนของเทคโนโลยีซึ่งลูกคาตองใชรวมดวย 

จําเปนตองพัฒนาใหใชงานไดงาย แตมีประสิทธิภาพ เชน ระบบการเลือกซื้อ และ

ส่ังซื้อสินคาผานทางเว็บไซต  

 ความนาเช่ือถือ 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาสวนใหญ เชน การขายตรง การคา

ปลีกผานอินเตอรเน็ต หรือการขายผานสื่อ ลูกคามักตองชําระเงินคาสินคากอน แลว

จึงมีการจัดสงสินคาตามในภายหลัง   ความนาเชื่อถือจึงมีความสําคัญมาก 

ผูประกอบการจําเปนตองหาวิธีเพื่อสรางความนาเชื่อถือใหเกิดขึ้นสําหรับลูกคาใหม 

และรักษาความนาเชื่อถือนั้นอยางตอเนื่อง 
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 การประชาสัมพันธ 
เนื่องจากไมมีรานคา ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาจึงไม

สามารถใชทําเลที่ตั้งซึ่งมีความหนาแนนเปนการชวยในการประชาสัมพันธกิจการ

ไดมากนัก  การหาชองทางประชาสัมพันธกิจการหรือธุรกิจของตัวเองอยางมี

ประสิทธิภาพเพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายรูจัก เกิดการจดจํา และตัดสินใจซื้อสินคา จึง

มีความสําคัญมาก 

 
8. แนวทางการจดัทํามาตรฐาน 

   
แนวทางการพัฒนาธุรกิจคาปลีก เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกสามารถ

แขงขันกับคูแขงโดยเฉพาะคูแขงจากตางชาติได   ผูประกอบการจําเปนตอง                  

มีการพัฒนาวิธีการในการบริหารงานและการใหบริการ โดยการนําองคความรู

ทางดานการบริหารจัดการรวมทั้งเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาชวยพัฒนาธุรกิจคาปลีกให

มีมาตรฐาน ซึ่งจะสงผลใหการบริหารจัดการมีมาตรฐาน ตนทุนในการดําเนินงานลด

ต่ําลง และยังไดสรางมาตรฐานที่ สูงขึ้นในการใหบริการลูกคา โดยใชแนวทาง          

การจัดทํามาตรฐานการดําเนินงานในสถานประกอบการตามเกณฑมาตรฐาน  

SERVQUAL4  

แนวคิดและหลักการเกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการดวย  SERVQUAL คือตัว

แบบการประเมินคุณภาพการใหบริการโดยอาศัยการประเมินจากพื้นฐานการรับรูใน

คุณภาพการใหบริการของผูรับบริการหรือลูกคาเปรียบเทียบกับความคาดหวังของ

ลูกคา กับการรับรู เพื่อควบคุมมาตรฐานการใหบริการ ทั้งยังเปนการกําหนดคุณภาพ

การใหบริการที่เหมาะสมซึ่งเปนแนวคิดที่ไดรับความนิยมนํามาใชอยางแพรหลาย  

                                                            
4 Zeithaml, Parasuraman and Berry, 1990: 28; Lovelock, 1996: P.464-466 
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การพิจารณาคุณภาพการใหบ ริการธุ รกิ จค าป ลีกด วย  SERVQUAL 

ประกอบดวย 5 มิติหลักดังนี้ 

มิติที่ 1 ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibility) หมายถึง ลักษณะทาง

กายภาพที่ปรากฏใหเห็น ไดแก สถานที่ พนักงานและบุคลากร เครื่องมืออุปกรณใน

การใหบริการ เอกสารที่ใชในการติดตอส่ือสารและสัญลักษณ รวมทั้งสภาพแวดลอมที่

ทําใหผูรับบริการรูสึกวาไดรับการดูแลใสใจจากผูใหบริการ ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การจัดหนาและภายในบริเวณรานใหมีความสะอาด สวาง  

o มีการจัดวางสินคาที่งายตอการจับจายของลูกคา  

o มีปายระบุราคาสินคาที่ชัดเจนและถูกตอง  
o การแตงกายของพนักงานที่สะอาด เรียบรอย ดูสุภาพ  

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา ก็สามารถใชมาตรฐานดังกลาวได เชน 

o การแตงตัวของพนักงานขายตรง 
o หนังสือแสดงรายการสินคาที่สวยงาม ขอมูลครบถวน  

o ความสะอาดของเครื่องขายสินคาอัตโนมัติ 
o หนาเว็บไซตที่สวยงาม อานงาย  

มิติที่ 2 ความเชื่อถือไววางใจได (Reliability) หมายถึง ความสามารถ        

ในการใหบริการใหตรงกับสัญญาที่ใหไวกับผูรับบริการ บริการที่ใหทุกครั้งจะตองมี

ความถูกตองเหมาะสมมีมาตรฐานเหมือนกันในทุกจุดของบริการ ความสม่ําเสมอนี้จะ

ทําใหผูรับบริการรูสึกวาบริการที่ไดรับนั้นมีความนาเชื่อถือสามารถใหความไววางใจ

ได ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o ราคาสินคาที่เก็บตรงกับราคาที่แสดงไวที่ตัวสินคาหรือช้ันวางสินคา  

o การใหหลักฐานใบเสร็จรับเงินกับลูกคาทุกครั้งที่ลูกคาชําระคาสินคา 

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 
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o การสงสินคาอยางถูกตอง ตรงเวลา ตามคําส่ังซื้อของลูกคา 

มิติที่ 3 การตอบสนองตอลูกคา (Responsiveness) หมายถึง ความพรอม

และความเต็มใจท่ีจะใหบริการ โดยสามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการ

ไดอยางทันทวงที ผูรับบริการสามารถเขารับบริการไดงาย และไดรับความสะดวกจาก

การใชบริการ รวมทั้งจะตองกระจายการใหบริการไปอยางทั่วถึงรวดเร็ว ทันเหตุการณ 

ถูกตองมั่นคงปลอดภัยและไมมีขอผิดพลาด ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การรับคืนสินคาที่มีปญหา  

o การมีพนักงานประจําตามจุดเพื่ออํานวยความสะดวกใหลูกคา 

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

o การสงจดหมาย ขอความ หรือ E-mail ตอบรับการสั่งสินคา หรือเปน

หลักฐานการชําระเงินใหลูกคา 

o การสงสินคาอยางถูกตอง ตรงเวลา ใหกับลูกคา  

มิติที่ 4 การใหความเชื่อมั่นตอลูกคา (Assurance) หมายถึงความสามารถ 

ในการสรางความเชื่อม่ันใหเกิดขึ้นกับผูรับบริการ  ผูใหบริการจะตองแสดงถึงทักษะ

ความรู  ความสามารถในการใหบริการและตอบสนองความตองการของผูรับบริการ

ดวยความสุภาพ  นุมนวล  มีกริยามารยาทที่ดี  ใชการติดตอส่ือสารที่มีประสิทธิภาพ

และใหความมั่นใจวาผูรับบริการจะไดรับบริการที่ดีที่สุด  ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการทราบ 

o การตอบคําถามลูกคาดวยความอดทน สุภาพ   

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

o การตอบคําถามเกี่ยวกับสินคาผานทางโทรศัพท 
o การตอบคําถามตาง ๆ ผานทางอินเตอรเน็ต 
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มิติที่ 5 การรูจักและเขาใจลูกคา (Empathy) หมายถึง ความดูแลเอาใจใส

ผูรับบริการตามความตองการที่แตกตางของผูรับบริการแตละคน เพราะลูกคามี            

ความแตกตางกันไปในวัตถุประสงคของการรับบริการ ทางบริษัทควรพูดคุยตกลงกับ

ลูกคาใหเขาใจในสิ่งที่ลูกคาตองการอยางชัดเจนถองแท เพื่อจะไดบริการใหตรงกับ

ความตองการ ดังตัวอยางตอไปนี้  

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การเลือกสินคาที่เหมาะสมใหกับลูกคา เชน เส้ือผาสําหรับคนอวน 

o การใชระบบฐานขอมูลในการสงเสริมการขายใหลูกคา 

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

o การแนะนําสินคาใกลเคียงใหลูกคาที่ซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต โดยดู

จากสถิติของลูกคาเกา  

o การใชฐานขอมูลเกาของสินคาที่ลูกคาซื้อมาวิเคราะหเพื่อเสนอขาย
สินคาที่อยูในขายที่ลูกคาตองการ 

นอกจากนั้นในแงของการบริหารธุรกิจคาปลีก ผูประกอบการควรสราง

มาตรฐานในการบริหารงานใหกับกิจการของตนเอง โดยมุงเนนในสาระสําคัญดังนี้ 
1. ระบบการบริหารองคกรและบุคคล 
- กําหนดโครงสรางขององคกรใหชัดเจน  สายการบังคับบัญชาแตละสาย 

เพื่อใหเกิดความชัดเจนในการบริหารงาน 

- กํ า ห น ด ข อ บ เ ข ต  อํ า น า จ  ห น า ที่ ข อ ง พ นั ก ง า น แ ต ล ะ ตํ า แ ห น ง                     

(Job Description) ใหชัดเจน เปนลายลักษณอักษร 

- มีระบบโครงสรางเงินเดือน การประเมินผล และการใหรางวัลอยางชัดเจน 

- มีกระบวนการพัฒนาบุคลากรอยางเปนระบบ 

- มีการกําหนดกลยุทธหลักขององคกรอยางชัดเจนเพื่อใหการดําเนินงานทุกสวน
เปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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2. ระบบการขายและการตลาด 
- มีการแสดงราคาสินคาทุกชนิดอยางชัดเจน 

- สินคาที่ขายมีคุณภาพเหมาะสม ไมขายสินคาที่ชํารุดหรือเสียหาย 

- ทํารายการสงเสริมการขายตามที่ผูผลิตกําหนดมา ไมโกงของแถมของลูกคา 

- มีการจัดเรียงสินคาอยางเปนหมวดหมู สะดวกตอลูกคาในการเลือกซื้อ 
3. ระบบการจัดซื้อสินคา 
- มีการเก็บขอมูลในการสั่งซื้ออยางเปนระบบ  

- มีการกําหนดจุดส่ังซื้อ ปริมาณการสั่งซื้อสินคาแตละชนิดไวเปนมาตรฐาน 
4. การจัดการคลังสินคา 
- กําหนดพื้นที่จัดเก็บสินคาแตละชนิดอยางชัดเจน 

- มีการจัดเก็บสินคาอยางเหมาะสมตามลักษณะหรือคุณสมบัติของสินคาแตละชนิด 

- มีการกําหนดกฎระเบียบในการเบิก-รับสินคา  

- มุงเนนใหสินคาเขากอนตองออกกอน (FIFO) โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับสินคา

ที่มีวันหมดอายุ 
5. การจัดสงสินคา 
- กําหนดกระบวนการในการตรวจสอบสินคากอนสงสินคาใหลูกคาอยางชัดเจน 

- กําหนดเวลามาตรฐานในการสงสินคาใหกับลูกคา 

- กําหนดใหมีหลักฐานการจัดสงสินคา 
6. บัญชีและการเงิน 
- มีการใหหลักฐานใบเสร็จรับเงินกับลูกคาทุกครั้งที่ลูกคาชําระคาสินคาแลว 

- กําหนดใหมีการจัดทํางบการเงินอยางถูกตอง ซึ่งชวยใหเห็นสภาพที่แทจริง
ของธุรกิจ 

- มีการชําระคาสินคาตรงเวลา เปนการสรางความสัมพันธที่ดีกับบริษัทผูผลิต

หรือผูคาสง 
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ภาคผนวก 1: การเพิ่มประสิทธิภาพในการสั่งซื้อและบริหารสินคาคงคลัง 
 
1. จัดลําดับความสําคัญและแบงกลุมสินคาตามลําดับความสําคัญ 

เนื่องจากสินคาที่ขายในรานขายปลีกอาจมีหลายชนิดมาก แตบุคลากรที่

รับผิดชอบในการสั่งซื้อมีอยูจํากัด ทําใหอาจไมเพียงพอตอการบริหารการสั่งซื้อใหมี

ประสิทธิภาพในทุกรายสินคา การจัดลําดับความสําคัญและแบงกลุมสินคาตามลําดับ

ความสําคัญ จะชวยใหผูรับผิดชอบในการสั่งซื้อสามารถบริหารการสั่งซื้อสินคาไดมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น 
 

การแบงจัดลําดับความสําคัญและแบงกลุมสินคาดวย ABC Analysis 

ABC Analysis เปนเครื่องมือสําหรับการคัดแยกรายการสินคาที่มีอยูเปน

จํานวนมากในรานคาตามลําดับความสําคัญ ซึ่งมีหลักการที่ใชประกอบการวิเคราะห

สําหรับการนําไปปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนินงานดานตาง ๆ ของบริษัท ไดแก 

หลัก 80:20 กลาวคือ สินคาที่มีสัดสวนยอดขายในรานคาประมาณรอยละ 70-80 ของ

รานคา จะมีจํานวนเพียงรอยละ 20-30 ของสินคาทั้งหมดที่รานคามี สินคากลุมนี้จึง

จัดเปนสินคากลุม A ซึ่งผลกระทบที่เกิดขึ้นกับสินคาในกลุมนี้จะสงผลกระทบตอ

ภาพรวมของรานคามาก สวนสินคากลุม B และ C นั้นมีจํานวนมากแตมีความสําคัญ

ลดหล่ันไป การบริหารจัดการจึงควรมุงใหความสําคัญที่สินคากลุม A กอน 

ขั้นตอนการวิเคราะห ABC  

1. เรียงลําดับยอดขายของสินคาทั้งหมดภายในรานคา จากมากไปหานอย 

2. หาสัดสวนยอดขายของสินคาแตละชนิดในรานคา 

3. รวมยอดขายสะสมของสินคาในรานคา เรียงตามลําดับยอดขายจากมาก

ไปหานอย 

- สินคาที่มียอดขายสะสมในชวงรอยละ 0-70 จัดเปนสินคากลุม A 

- สินคาที่มียอดขายสะสมในชวงรอยละ 70-95 จัดเปนสินคากลุม B 

- สินคาที่มียอดขายสะสมในชวงรอยละ 95-100 จัดเปนสินคากลุม C 
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2. กําหนดปริมาณสินคาสํารอง  จุดส่ังซื้อและปริมาณการสั่งซื้อ 

 การกําหนดปริมาณสินคาสํารอง (Safety Stock)  
เพื่อปองกันปญหาสินคาขาดจนทําใหเสียโอกาสในการขาย ผูประกอบการ

ธุรกิจคาปลีกจึงควรมีการกําหนดปริมาณสินคาสํารองไว  โดยวิธีการหาปริมาณสินคา

สํารองนั้นอาจประมาณการจากยอดขายสูงสุดของสินคานั้น หรือจากการกําหนด

นโยบายของผูบริหารรานคาปลีกก็ได ซึ่งวิธีการที่ดีที่สุดในการกําหนดปริมาณสินคา

สํารอง ผูประกอบการตองใชการสังเกตและทดลองเปนหลัก 

 การกําหนดจุดส่ังซื้อ (Reorder Point) 
การกําหนดจุดส่ังซื้อ มีจุดมุงหมายคือ เมื่อใดก็ตามที่สินคานั้น ๆ มีปริมาณ

ลดลงจนถึงจดุส่ังซื้อแลว ผูมีหนาที่ส่ังซื้อตองส่ังซื้อสินคานั้น ๆ ทันที เพื่อปองกันสินคา

ขาด และการกําหนดจุดส่ังซื้อที่ดีจะชวยลดการมีสินคาคงคลังมากเกินความจําเปนได

ดวย โดยการปริมาณสต็อก ณ จุดส่ังซื้อจะตองพิจารณาควบคูไปกับระยะเวลาการสง

สินคานับจากวันที่ส่ังสินคา (Lead Time) และการกําหนดปริมาณสินคาสํารอง 

(Safety Stock) ดวย 
 

  ปริมาณสต็อก ณ จุดส่ังซื้อ =  [ปริมาณขายเฉลี่ยตอวันของสินคา x  Lead Time]  + 

Safety Stock 

 

 การกําหนดปริมาณการสั่งซื้อ  
การกําหนดปริมาณการสั่งซื้อเปนการควบคุม ระดับการสั่งซื้อสินคาแตละชนิด 

เพื่อใหระดับสินคาคงคลังเหมาะสม ไมมาก และไมนอยเกินไป ซึ่งจะพิจารณาจาก

รอบการสั่งซื้อสินคา และระยะเวลาการสงสินคานับจากวันที่ส่ังสินคา (Lead Time) 
 

ปริมาณการสั่งซื้อ  =  ปริมาณขายเฉลี่ยตอวันของสินคา  x   (รอบการสั่งสินคา + 

Lead Time) 
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ตัวอยางการกําหนดจุดส่ังซื้อและปริมาณการสั่งซื้อ 

นาย ก. ใชวิธี ABC Analysis และพบวา นม UHT รสช็อกโกแล็ต เปนสินคากลุม A 

ของรานนาย ก.มินิมารท โดยมียอดขายเฉลี่ยวันละ 30 กลองตอวัน รอบการสั่งซื้อ

ทุกๆ 7 วัน ระยะเวลาตั้งแตการสั่งสินคาจนสินคามาสงคือ 3 วัน ปริมาณสินคาสํารอง

ที่เผ่ือไวคือ 60 กลอง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการสั่งซื้อสินคานาย ก.จึงคํานวณหา

จุดส่ังซื้อและปริมาณการสั่งซื้อดวยวิธีการดังนี้ 

 

จุดส่ังซื้อ  = (30 กลอง  x  3  วัน) + 60 กลอง   =    150 กลอง 

           ปริมาณการสั่งซื้อที่เหมาะสม  = 30 กลอง  x  (7 วัน + 3 วัน) = 300 กลอง 
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ภาคผนวก 2: การเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารคลังสินคา 
 
1. วิธีการจัดเก็บ   

วิธีการจัดเก็บสินคาที่ถูกตองจะชวยลดการเสียหายของการเก็บสินคาได      

การจัดเก็บสินคาจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

 รูปลักษณะ  สินคาแตละชนิดอาจมีลักษณะแตกตางกัน เชน เปนชิ้น เปน

ลัง เปนถุง จึงจําเปนตองเลือกวิธีการจัดเก็บใหเหมาะสมกับลักษณะนั้น ๆ อาทิ       

การวางสินคาบนชั้น หรือวางบนพื้น 

 ลักษณะเฉพาะ สินคาบางชนิดอาจมีลักษณะพิเศษซึ่งระบุไว เชน สินคาที่

แตกงาย สินคามีการระบุน้ําหนักซอนทับ การจัดเก็บจึงตองคํานึงถึงปจจัยนี้ดวย 

 
2. สถานที่จัดเก็บ  

สถานที่จัดเก็บสินคา จําเปนตองมีการวางรูปแบบ และระบุสถานที่จัดเก็บ

สินคาแตละชนิดใหชัดเจน เพื่อใหการเก็บสินคา การเบิกสินคา และการตรวจสอบ

สินคาคงคลัง เปนไปอยางถูกตองและรวดเร็ว ซ่ึงมีปจจัยที่ตองคํานึงถึงดังนี้ 

 การแบงกลุมสินคา  โดยทั่วไปรานคาปลีกจะมีสินคาที่ขายในราน

หลากหลายเพื่อเปนทางเลือกใหกับลูกคาในการตัดสินใจซื้อ  การจัดเก็บสินคาจึงควร

มีการจัดเก็บโดยแบงกลุมสินคาดวยเกณฑตาง ๆ อาทิ ประเภทสินคา ขนาดสินคา 

สินคามาตรฐาน สินคาพิเศษ ขึ้นอยูกับแตละธุรกิจคาปลีกเอง 

 การจัดผังการวางสินคา (Layout) ที่มีประสิทธิภาพ หลังจาก                 

การแบงกลุมสินคาแลว ควรจัดวางสินคาที่มีความถี่ในการเบิกสินคามากไวใกล

บริเวณทางออกของการเบิกสินคา ซึ่งจะชวยใหผูที่เบิกสินคาเกิดความสะดวกในการ

เบิกสินคา  
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3. การกําหนดกฎระเบียบ 
เพื่อใหการบริหารคลังสินคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ผูประกอบการธุรกิจ

คาปลีกควรมีการตั้งกฎระเบียบที่จําเปนตอธุรกิจของตนเพื่อใหการบริหารจัดการ

สินคาในคลังสินคาดียิ่งขึ้น อาทิ 

 การกําหนดผูรับผิดชอบในคลังสินคา  ชวยใหการควบคุมและการดูแล

สินคาในคลังสินคาทําไดดีขึ้น โอกาสที่สินคาในคลังจะเสียหายหรือสูญหายจะนอยลง 

 การเขาออกของสินคาตามลําดับกอนหลัง (FIFO) เปนวิธีการนํา

สินคาออกจากคลังตามลําดับที่เขามากอนหลัง ซึ่งชวยปองการการเสื่อมคุณภาพของ

สินคาได และชวยตอบสนองความตองการของลูกคาโดยทั่วไปซึ่งมักมองหาสินคาที่

ใหมกวาอยูเสมอ 

 

 


