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1. โครงสรางทางธุรกิจ 

 
1.1 ภาพรวมธุรกิจ 

 คําจํากัดความธุรกิจ  
ธุรกิจคาปลีก (Retail) หมายถึง ธุรกิจที่เกี่ยวของกับการขายสินคาซึ่งใหบริการ

โดยตรงแกผูบริโภคคนสุดทาย  โดยการคาปลีกนั้นจัดเปนกระบวนการขั้นสุดทายของ

การกระจายสินคาใหกับผูบริโภค  

 ประเภทการใหบริการ 
1) การคาปลีกที่อาศัยรานคา (Store Retailers)  
ธุรกิจคาปลีกประเภทนี้อาศัยพื้นที่ เพื่อใหบริการขายสินคาแกผูบริโภค

โดยทั่วไป  โดยมีการจัดแสดงและเก็บรักษาสินคาที่มีขายในรานคาเพื่อใหผูบริโภคได

เลือกซื้อ  ตัวอยางของธุรกิจคาปลีกประเภทนี้ไดแก รานสรรพสินคา (Department 

Store) รานสะดวกซื้อ (Convenience Store) รานสรรพาหาร (Supermarket)        

รานขายสินคาเฉพาะ (Specialty Store) เปนตน 
2) การคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา (Non-Store Retailers) 
ธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคามีลักษณะเหมือนธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา 

ในสวนของการใหบริการในการขายสินคาแกผูบริโภคทั่วไป  แตมีวิธีการที่ตางออกไป

ซึ่งไมจําเปนตองมีหนารานคาใหผูบริโภคเห็นไดชัดเจน ตัวอยางการคาปลีกประเภทนี้

ไดแก  การขายตรง (Direct Selling)  การขายผานสื่อ (Home Shopping)  การขาย

ผานอินเตอรเน็ต (Internet Retailing)  และเครื่องขายสินคาอัตโนมัติ (Vending 

Machine) เปนตน 

โดยในภาพรวมของธุรกิจคาปลีกทั้งสองประเภทจะมีขอบเขตการใหบริการ

ดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 1 : ขอบเขตการใหบริการหลักและบริการเสริม 

บริการหลัก  การจัดแสดงสินคาเพื่อใหลูกคาเลือก 

 การเก็บสินคาคงคลังใหกับลูกคา  

 การใหขอมูลสินคากับลูกคา  

บริการเสริม  บริการดานการใหสินเชื่อแกลูกคา 

 บริการสงสินคาใหกับลูกคา 

 บริการรับเปล่ียนสินคาใหกับลูกคา 

 
 จํานวนผูประกอบการ  

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

ทั่วราชอาณาจักร) โดย สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การส่ือสาร พบวามีจํานวนสถานประกอบการในธุรกิจคาปลีก 772,511 ราน ซึ่งมี

อัตราการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยเพิ่มขึ้นระหวางป 2546 – 2548 ดวยอัตรา          

รอยละ 2.73 และเพิ่มขึ้นระหวางป 2548 - 2550 ดวยอัตราถึงรอยละ 25.68 

 

รูปที่ 1 : จํานวนสถานประกอบการในธุรกิจคาปลีกระหวางป 2548 - 2550 
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 การจางงาน 
จากผลการสํ ารวจสํ ามะโนอุตสาหกรรมป  2550 (ขอ มูลพื้ นฐาน :                

ทั่วราชอาณาจักร) โดย  สํานักงานสถิติแหงชาติ  กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสาร   พบวามีคนทํางานในกิจการคาปลีก  1,790,372 คน  (เทียบเปน              

รอยละ 30.2 ของคนทํางานในธุรกิจบริการ)  

รูปที่ 2 : จํานวนคนทํางานระหวางป 2546 - 2550 

 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 

 ขนาดของสถานประกอบการ 
ธุรกิจคาปลีกนั้นมีความหลากหลายมาก  การกําหนดขนาดในการรองรับ

ลูกคาของ  สถานประกอบการนั้นจึงควรขึ้นอยูกับลักษณะและประเภทของธุรกิจดวย 

ธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคานั้นควรแบงขนาดในการรองรับลูกคาของ        

สถานประกอบการตามพื้นที่ของรานคาเนื่องจากลูกคาตองเขามาเลือกซื้อสินคาและ

รับบริการโดยตรงภายใน  หรือ ณ จุดขายของรานคา  ซึ่งจากการวิจัยพบวา  พื้นที่ 

สถานประกอบการของรานคาปลีกแตละประเภท  ไดแก 

- รานคาปลีกขนาดเล็ก  ขนาดพื้นที่   1 – 1,000  ตารางเมตร 

- รานคาปลีกขนาดกลาง ขนาดพื้นที่   1,001 – 3,000  ตารางเมตร 

- รานคาปลีกขนาดใหญ  ขนาดพื้นที่   มากกวา 3,000 ตารางเมตร 
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ในสวนของธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคานั้น  ยังมีลักษณะที่คอนขางแตกตาง

กันระหวางธุรกิจขายตรง  และธุรกิจที่ไมอาศัยรานคาประเภทอื่น ๆ   

ธุรกิจขายตรงมีความหลากหลายในแงของตัวแทนขายสินคา  ซึ่งบางธุรกิจใช

การจางพนักงานเพื่อขายตรง  พนักงานขายจึงถือเปนลูกจาง  แตบางธุรกิจใชตัวแทน

ที่ขายสินคาใหกับกิจการเปนผูซื้อสินคา  พนักงานขายของกิจการประเภทนี้จึงถือเปน

ลูกคา  ดังนั้นจึงแบงขนาดในการรองรับลูกคาตามสินทรัพยถาวรของกิจการ  เพื่อ      

ความชัดเจนในการจําแนก  ซึ่งเกณฑดังกลาวสอดคลองกับหนึ่งในเกณฑการกําหนด

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย อม  ซึ่งกําหนดขึ้นตามประกาศกฎกระทรวง

อุตสาหกรรม  เรื่องกําหนดจํานวนการจางงานและมูลคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย อม  2545 ลงประกาศในราชกิ จจานุ เบกษา  เมื่ อ                     

วันที่ 20 กันยายน 2545  

- ธุรกิจคาปลีก (ขายตรง) ขนาดเล็ก   สินทรัพยถาวร ไมเกิน 30 ลานบาท 

- ธุรกิจคาปลีก (ขายตรง) ขนาดกลาง สินทรัพยถาวร ระหวาง 30 - 60 ลานบาท 

- ธุรกิจคาปลีก (ขายตรง) ขนาดใหญ  สินทรัพยถาวร มากกวา 60 ลานบาท 

สวนธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาประเภทอื่นๆ นั้น  พนักงานมีสวนสําคัญ    

ทั้งในดานการประชาสัมพันธเพื่อขายสินคา  และในดานการใหบริการแกลูกคา  ดังนั้น

จึงแบงขนาดในการรองรับลูกคาตามจํานวนพนักงาน  ซึ่งสอดคลองกับหนึ่งในเกณฑ       

การกําหนดวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  ของกระทรวงอุตสาหกรรมเชนกัน 

- ธุรกิจคาปลีกขนาดเล็ก  จํานวนพนักงานไมเกิน        15       คน 

- ธรุกิจคาปลีกขนาดกลาง  จํานวนพนักงานระหวาง     16 – 30   คน 

- ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ  จํานวนพนักงานมากกวา      30         คน 

 

ทั้งนี้ จํานวนของสถานประกอบการดานธุรกิจคาปลีกแบงตามจํานวนคนงาน

ในประเทศไทยในป 2550 ตามขอมูลของสํานักงานสถิติแหงชาติ  มีดังนี้ 
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ตารางที่ 2 : จํานวนลูกจางระหวางป 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 การวิเคราะหโซอุปทาน 

การไหลของสินคาภายในโซอุปทานเริ่มจาก  วัตถุดิบหรือชิ้นสวนถูกซื้อเขามา

จากผูผลิตชิ้นสวนซึ่งจะถูกนํามาดําเนินการผลิตเปนสินคาโดยผูผลิตสินคา  แลวจะถูก

นําไปไวที่คลังสินคาเพื่อจัดเก็บชั่วคราวกอนนําสงไปยังผูคาสงเพื่อทําหนาที่กระจาย

สินคาไปยังผูคาปลีก  ซึ่งธุรกิจคาปลีกจัดวาเปนธุรกิจปลายน้ํา  สินคาจากผูคาปลีกจะ

ถูกจําหนายใหกับผูบริโภคเปนการสิ้นสุดของกระบวนการไหลของสินคา 
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ในฐานะของผูประกอบการเปนธุรกิจปลายน้ํา  ผูประกอบการคาปลีกหรือ

รานคาปลีกนั้น มีหนาที่สําคัญในการจัดหาสินคามาขายใหตรงตามความตองการของ

ผูบริโภค โดยผูคาปลีกจะทําการซื้อสินคามาจากผูคาสง เพื่อจัดเตรียมไวเปนสินคา      

คงคลัง สําหรับแสดงในรานคาใหลูกคาเลือก และสามารถสงมอบไดทันทีเมื่อลูกคาซื้อ   

ดังนั้นการวางแผนการสั่งซื้อและรูปแบบการสั่งซื้อของผูคาปลีกจึงสงผล

กระทบโดยตรงตอผูคาสง และสงผลกระทบตอเนื่องไปยังผูผลิตสินคาและผูผลิต

วัตถุดิบ รวมทั้งยังสงผลกระทบทางออมกับธุรกิจขนสงและธุรกิจคลังสินคาดวย 

ผูผลิตวัตถุดิบ 

ผูคาสง 

ผูคาปลีก 

ผูบริโภค 

ผูผลิตสินคา 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 
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ในกรณีที่ผูคาปลีกมีการวางแผนการสั่งซื้ออยางมีประสิทธิภาพยอมชวยให

ผูคาสง ผูผลิตสินคา และผูผลิตวัตถุดิบ สามารถบริหารกิจการของตัวเองไดอยางมี

ประสิทธิภาพดวยเชนกัน 

ผูคาสงสามารถบริหารสินคาคงคลังไดอยางมีประสิทธิภาพ ชวยลดคาใชจาย

ในสวนของคาขนสงสินคา คาใชจายที่อาจเกิดขึ้นในการเชาคลังสินคา และชวยลด

ความเสี่ยงในการรองรับสินคาที่ขายไมได สินคาที่หมดอายุ หรือเสียหายกลับมาจาก

ผูคาปลีก 

ผูผลิตสินคาและผูผลิตวัตถุดิบเองเชนกัน ยอมสามารถวางแผนการผลิตและ

การบริหารสินคาคงคลังไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น ชวยลดคาใชจายทั้งในสวน

ของคาแรงในการผลิต และคาโสหุยตาง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิต รวมทั้งลด

คาใชจายในการขนสงสินคา การเชาคลังสินคา ตลอดจนชวยลดความเสี่ยงที่อาจ

เกิดขึ้นจากการคืนสินคาที่ขายไมได หมดอายุ หรือเสียหายกลับมาจากผูคาสงอีกทอด 

ในสวนของธุรกิจคลังสินคาและขนสงสินคา จะไดรับผลกระทบโดยออมจาก

รูปแบบ นโยบายและประสิทธิภาพในการสั่งซื้อสินคาจากผูคาปลีก  

หากผูคาปลีกมีการสั่งสินคาครั้งละจํานวนมากจะสงผลกระทบใหโอกาสของ

ธุรกิจคลังสินคามีมากขึ้น  ทั้งจากการเก็บสินคาคงคลังของผูคาปลีกเอง และการเก็บ

สินคาคงคลังจากผูคาสง ผูผลิตสินคา และผูผลิตวัตถุดิบ 

สวนรูปแบบการสั่งสินคาบอยคร้ัง หรือการสั่งสินคาครั้งละจํานวนมาก จะ

สงผลกระทบตอการบริหารงานของธุรกิจขนสงเชนกันทั้งลักษณะของยานพาหนะที่ใช

ในการขนสง และการบริหารจัดการในการขนสงสินคา  

ดังนั้น หากผูคาปลีกสามารถบริหารโซอุปทานไดอยางเปนระบบกับธุรกิจตางๆ 

ที่เกี่ยวของทั้งทางตรงและทางออม จะทําใหผูคาปลีกสามารถเพิ่มผลกําไรในธุรกิจได

จากการลดความสูญเสียตาง ๆ ที่อาจเกิดขึ้น เชน การสูญเสียโอกาสในการขาย

เนื่องจากสินคาขาด  ตนทุนในการจัดเก็บสินคาคงคลังลดลง  และยังอาจไดตนทุน
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สินคาที่ต่ําลงเนื่องจากการรวมมือกันพัฒนาโซอุปทานทําใหตนทุนของธุรกิจที่

เกี่ยวของมีแนวโนมลดลงดวยเชนกัน 

 
2. สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขัน  

 
2.1 ความสามารถในการแขงขัน 

 ความพรอมดานทรัพยากรบุคคล 
ทรัพยากรบุคคลในสวนของธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาจะแบงออกเปน 2 สวน 

ไดแก 

- พนักงานหนาราน (Front Officer) เปนพนักงานที่มีหนาที่ใหบริการกับ

ลูกคาในดานตางๆ เชน การใหขอมูลสินคา  เก็บคาสินคาจากลูกคา เปนตน 

- พนักงานหลังราน (Back Officer) เปนพนักงานที่มีหนาที่ในฝายสนับสนุน

ซึ่งไมตองใหบริการกับลูกคาโดยตรง เชน พนักงานบัญชี  พนักงานจัดซื้อ พนักงาน

ฝายคลังสินคา เปนตน 

ซึ่งในสวนของพนักงานทั้ง 2 สวนนี้ ในประเทศไทยมีบุคลากรอยางเพียงพอ 

แตรานคาปลีกแตละรานจําเปนตองมีการฝกอบรมการปฏิบัติงานใหกับพนักงาน 

เพื่อใหพนักงานเขาใจภาพรวมของรานและเขาใจในหนาที่และวิธีปฏิบัติงานของ

ตนเอง 

ในสวนของผูบริหารรานคาปลีกนั้น โดยทั่วไปยังติดกับรูปแบบเดิม ๆ ที่เคย

ปฏิบัติกันมา จําเปนตองมีการหาความรูเพิ่มเติมในการบริหารรานคาปลีก และนํามา

ปรับใชเพื่อใหสามารถแขงขันไดในสภาวะปจจุบัน 

สวนทรัพยากรบุคคลของธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา จําเปนตองมีความรู

ความชํานาญมากกวาในสวนรานคาปลีก เชน ในดานการขายตรง  พนักงาน

จําเปนตองไดรับการฝกอบรมมากกวาทั้งในสวนของขอมูลสินคาและวิธีการขาย ใน

ดานการขายผานอินเตอรเน็ต ผูขายจําเปนตองมีความรูในการใชอินเตอรเน็ต รวมทั้ง
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มีความรูในดาน E-Commerce ดวย ซึ่งทรัพยากรในสวนนี้ยังขาดแคลนอยูบาง แตก็มี

แนวโนมที่ดีมากขึ้น 

 ความพรอมดานวัตถุดิบ 
ธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป เนนการบริการและเขาถึงกลุม

ลูกคา วัตถุดิบของธุรกิจคาปลีกคือตัวสินคา ซึ่งมีผูผลิตหลายราย หลายประเภทสินคา 

รวมทั้งมีผูคาสงหลายรายเชนกัน จึงถือวาธุรกิจคาปลีกมีความพรอมสูงดานวัตถุดิบ 

ขึ้นอยูกับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกแตละรายในการวิเคราะหวาสินคาใดควรเลือก

ซื้อมาขาย เพื่อตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาของรานคา  

 ความพรอมดานเทคโนโลยี 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีก  เปนธุรกิจใหญที่ มี ผูประกอบการจํานวนมาก 

เทคโนโลยีที่ใชในธุรกิจคาปลีกจึงไดรับการพัฒนามาอยางตอเนื่อง และมีการแขงขัน

กันจากผูพัฒนาเทคโนโลยีหลายราย ทําใหปจจุบันเทคโนโลยีที่เกี่ยวกับการคาปลีกมี

หลากหลาย สามารถใชงานไดงาย และมีความพรอมสูง โดยเทคโนโลยีที่ใชนั้นมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

- เทคโนโลยีสนับสนุนการใหบริการโดยตรง ยกตัวอยางเชน 

1) อุปกรณระบบบริการ ณ จุดขาย (POS Equipment) 

- เครื่องอานบารโคด (Barcode Scanner)  

- Point of Sale Terminals  

- ล้ินชักเก็บเงิน   

- เครื่องพิมพใบเสร็จอยางยอ  

- เครื่องอานบัตรสมาชิก 

2) เครื่องรูดบัตรเครดิต  

3) เครื่องชั่งน้ําหนัก กรณีเปนสินคาที่ตองชั่งน้ําหนักเพื่อคํานวณราคา  
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4) เครื่องพิมพบารโคด กรณีสินคาที่ไมมีบารโคดติดมากับบรรจุภัณฑหรือตัว

สินคา รานคาควรมีเครื่องพิมพบารโคดเพื่อพิมพบารโคดของทางรานคา

เองติดไวกับสินคา 

- เทคโนโลยีการสนับสนุนการบริหาร ยกตัวอยางเชน 

1) โปรแกรมทางการบัญชี สําหรับการจัดทําบัญชีของรานคาเพื่อประโยชนใน
การบริหารร านค า  การชํ า ระภาษีและการ เตรี ยมขอ มูล สําหรับ

กรมสรรพากร 

2) โปรแกรมบริหารงานคาปลีก สําหรับสนับสนุนการบริหารรานคาปลีก ทั้ง

ในดานการขาย การจัดการระบบคลังสินคา และการจัดซื้อ รวมทั้งสามารถ

เรียกดูขอมูลในดานตาง ๆ เพื่อวิเคราะหผลการดําเนินงานของรานคาปลีก 

เพื่อการพัฒนารานคาตอไป 

3) โปรแกรมบริหารทรัพยากรบุคคล สําหรับเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหาร

ทรัพยากรบุคคล เชน การบันทึกการเขางานดวยเครื่องสแกนลายนิ้วมือ 

หรือรูดบัตรพนักงาน การคํานวณผลตอบแทนใหกับพนักงาน รวมทั้ง

สามารถเรียกดูขอมูลเพื่อการวิเคราะหผลงานของพนักงานได 

4) เครื่องนับสต็อค  เปนเครื่องชวยในการตรวจนับสินคาคงคลัง  เพิ่ม          

ความรวดเร็วและความถูกตองในการนับสินคาคงคลัง 

- เทคโนโลยีในการสื่อสารกับลูกคา 

1) อินเตอรเน็ต เชน การจัดเตรียมเว็บไซตของผูคาปลีก การสง E-Mail หรือ

การโฆษณาในหนาเว็บไซตตาง ๆ เปนตน  

2) โทรศัพทมือถือ เชน การสงขอความประชาสัมพันธ (SMS) การโทรศัพท

เพื่อสอบถามประสิทธิภาพการใหบริการ เปน 
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2.2 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในประเทศ 
 

สภาวะการเติบโตในอดีต 

การเติบโตของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยระหวางป 2545 – 2550 มีอัตรา

การเจริญเติบโตเฉลี่ยรอยละ 10.9 ตอป โดยแบงเปนการเติบโตในสวนของการคา

ปลีกที่อาศัยรานคารอยละ 10.9 ตอป และการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคารอยละ 9.7 

ตอป ดังตารางที่ 3 

 

ตารางที่ 3: อัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีก 

ป 2545 – 2550 (รอยละ) 

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

interviews, Euromonitor International estimates 

 

ในสวนของอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาในประเทศ

ไทย สวนของการคาปลีกสินคาประเภทของชํานั้นมีอัตราการเจริญเติบโตที่สูงกวา

การคาปลีกสินคาประเภทที่ไมใชของชํา โดยมีอัตราการเจริญเติบโตสูงสุดอยูที่รานคา

ของชําอื่นๆ คือ รอยละ 14.9 ตอป รองลงมาไดแกในสวนของหางคาปลีกขนาดใหญ 

ซึ่งอัตราการเจริญเติบโตรอยละ 12.7 ตอป 

 

อัตราการเติบโต  
2549 – 2550 

(รอยละ) 

เฉล่ีย 
2545 – 2550 

(รอยละ) 

2545 – 2550 
(รอยละ) 

คาปลีก 5.9 10.9 67.5 

คาปลีกที่อาศัยรานคา   5.8 10.9 67.7 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   9.0 9.7 59.2 
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ตารางที่ 4 : อัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา 

ป 2545 – 2550 (รอยละ) 

อัตราการเติบโต 
2549 – 2550 

(รอยละ) 

เฉลี่ย 
2545 – 2550  

(รอยละ) 

2545 – 2550 
(รอยละ) 

คาปลีกที่อาศัยรานคา  5.8 10.9 67.7 

คาปลีกของชํา (Grocery retailers)   5.6 12.0 75.9 

- หางคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarkets)   9.0 12.7 81.5 

- รานสรรพาหาร (Supermarkets)   9.0 6.0 33.5 

- รานขายสินคาเฉพาะตราของหางเอง 6.5 - - 

- รานขายของชําขนาดเล็ก   5.3 10.9 67.8 

- รานขายอาหาร เครื่องดื่ม บุหรี ่  4.0 11.9 75.6 

- อื่น ๆ 7.0 14.9 100.5 

คาปลีกสินคาที่ไมใชของชํา  6.1 9.2 55.3 

- ขายปลีกหลายสินคา   6.3 12.6 81.0 

- ขายปลีกสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม   5.4 9.4 56.4 

- ขายปลีกเสื้อผาและรองเทา   8.0 8.8 52.4 

- ขายปลีกอุปกรณตกแตงบาน   5.3 9.3 55.6 

- ขายปลีกสินคาถาวร   10.0 8.8 52.3 

- ขายปลีกสินคาสวนตวัและนนัทนาการ   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 
 

อยางไรก็ตามหากดูจากสถิติการเติบโตเฉพาะในปลาสุดไดแกป 2550 พบวา

ในสวนของ หางคาปลีกขนาดใหญ และ หางสรรพาหาร มีอัตราการเติบโตสูงสุดใน

สวนของการคาปลีกสินคาประเภทของชําคือ รอยละ 9 เทากัน ในขณะที่รานคาของชํา
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อื่นๆ มีการเจริญเติบโตเพียงรอยละ 7 ดังตารางที่ 4 ซึ่งเปนขอบงชี้ไดถึงพฤติกรรมของ

ผูบริโภคที่เปล่ียนไป คือนิยมเลือกซื้อสินคาในหางคาปลีกขนาดใหญ และรานสรรพาหาร 

มากขึ้น 

สวนการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคานั้นการขายผานสื่อ (Homeshopping) มี

อัตราการขยายตัวมากที่สุดคือ รอยละ 19.1 ตอป ดังตารางที่ 5 
 

ตารางที่ 5 : อัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา  

ป 2545 – 2550 (รอยละ) 

อัตราการเติบโต 
2549 – 2550 

(รอยละ) 

เฉลี่ย  
2545 – 2550 

(รอยละ) 

2545 – 2550 
(รอยละ) 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   9.0 9.7 59.2 

เครื่องขายสินคาอัตโนมัติ    4.0 10.8 66.8 

ขายผานสื่อ (Homes shopping)   15.3 19.1 139.5 

ขายผานอินเตอรเน็ต   - - - 

ขายตรง (Direct selling)   7.9 6.8 38.8 

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

interviews, Euromonitor International estimates 

 
พฤติกรรมของผูบริโภค 

ในสวนของผูบริโภคนั้น  ผูบริโภคของธุรกิจคาปลีกไดแกผูบริโภคขั้นสุดทายซึ่ง

นําสินคาที่ไดไปใช โดยไมไดนําไปขายตอหรือแปรรูปเพื่อขายตอ อยางไรก็ตาม

ผูบริโภคดังกลาวไมใชมีเพียงบุคคลธรรมดาเทานั้น แตยังรวมถึงนิติบุคคลเชน        

หางรานตางๆ ที่ซื้อสินคาดังกลาวไปเพื่อใช เชน ซื้อเครื่องเขียน และอุปกรณสํานักงาน 

เพื่อนําไปใชในสถานประกอบการ ถือเปนผูบริโภคขั้นสุดทายดวยเชนกัน 

ในปจจุบันผูบริโภคในธุรกิจคาปลีกนั้นมีทางเลือกมากยิ่งขึ้นในการเขาถึง

สินคาและบริการ ซึ่งสงผลกระทบโดยตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภคทั้งในปจจุบันและ
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แนวโนมในอนาคต ทําใหผูประกอบการในธุรกิจคาปลีกปจจุบัน รวมทั้งผูที่สนใจเขา

มาลงทุนในธุรกิจคาปลีกในอนาคต จําเปนตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังกลาวดวย 

 

ปจจัยดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาภายในประเทศ 

จากแนวโนมการเปดเสรีทางการคาที่เกิดขึ้นนับตั้งแตวิกฤติเศรษฐกิจไทยเมื่อ 

ป 2540 ทําใหเกิดการลงทุนมากขึ้นจากตางชาติ โดยในสวนของธุรกิจคาปลีกที่เห็นได

ชัดไดแก ธุรกิจคาปลีกสมัยใหมประเภทหางคาปลีกขนาดใหญ ซึ่งมีผูประกอบการ      

3 รายหลักไดแก เทสโกโลตัส บิ๊กซี  และคารฟูร สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในตลาด

อยางชัดเจน เนื่องจากบริษัทขามชาติดังกลาวมีเงินลงทุนเปนจํานวนมาก และมีระบบ

การบริหารจัดการที่ทันสมัย ทําใหสามารถวางกลยุทธในการดึงดูดลูกคา จนสงผลให

ผูบริโภคเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม นิยมซื้อสินคาจากหางคาปลีกขนาดใหญมากขึ้น

อยางชัดเจน 

การที่ผูบริโภคมีแนวโนมเปล่ียนไปซื้อสินคาจากรานคาปลีกสมัยใหมมากขึ้น

แสดงใหเห็นพฤติกรรมของผูบริโภคที่ตองการความสะดวกสบายยิ่งขึ้น รวมทั้ง

ตองการการบริการที่ดีขึ้นในการซื้อสินคา เนื่องจากการไปซื้อสินคาในรานคาปลีก

สมัยใหมมีสินคาใหเลือกหลากหลาย การไปซื้อสินคาในรานคาเดียวสามารถซื้อได

สินคาครบทุกอยาง มีเครื่องปรับอากาศทําใหซื้อสินคาไดมีความสุขยิ่งขึ้น  มีปาย

แสดงราคาคอนขางชัดเจน มีการใหสวนลดและรายการสงเสริมการขายมากมาย        

ซึ่งบริการเหลานี้รานคาปลีกแบบดั้งเดิมในอดีตไมมีให  

ซึ่งพฤติกรรมของผูบริโภคดังกลาวไมไดมีผลเฉพาะแตเพียงธุรกิจคาปลีกที่ขาย

สินคาประเภทของชําเทานั้น แตสงผลถึงทุกธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา ดังจะเห็นได

จากการเกิดขึ้นของรานคาปลีกสมัยใหมในสินคาอื่นๆ เชน รานขายเฟอรนิเจอร 

(Index living mall) รานขายอุปกรณเกี่ยวกับบาน (Homepro) รานขายเครื่องเขียน 

(B2S) รานขายเครื่องใชไฟฟา (Powerbuy) ซึ่งจะเนนการแขงขันทางดานบริการมาก

ยิ่งขึ้น 
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ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาในประเทศไทย 

ดวยปจจัยในการเขาถึงส่ือตางๆ ไดงายยิ่งขึ้นในปจจุบัน โดยเฉพาะสื่อ

อินเตอรเน็ต ทําใหผูบริโภคเกิดความสะดวกรูปแบบใหมนั่นก็คือการที่ลูกคาไมตอง

เดินทางออกจากบาน แตสามารถสั่งซื้อสินคาผานทางอินเตอรเน็ต โดยการคนหา

สินคาที่ตองการบนอินเตอรเน็ต ทําการชําระเงินผานระบบออนไลน และนั่งรอให

สินคามาสงถึงหนาบาน ทําใหผูบริโภคประหยัดทั้งเวลาและคาใชจายหลายๆ อยางไป

ไดมาก ทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนไปนิยมการส่ังซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต

มากขึ้นเรื่อยๆ 

องคประกอบสําคัญที่ผูประกอบการที่สนใจทําการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต 

จะตองใหความสําคัญคือการสรางกลไกความนาเชื่อถือ และสรางความมั่นใจใหกับ

ผูใชบริการหรือลูกคาวาขอมูลที่นําเขาไปในระบบจะไมสูญหาย หรือถูกผูอื่นที่ไม

เกี่ยวของนําขอมูลไปใชในทางที่ผิด โดยผานการลงทุนดานเทคโนโลยีสารสนเทศที่

สามารถรองรับปริมาณผูใชบริการ และมีความปลอดภัยเพียงพอ รวมทั้งการสราง

ความเชื่อม่ันใหกับลูกคาในดานของการสงสินคาที่ถูกตอง ครบถวน และตรงเวลา     

ซึ่งหากผูประกอบการมีความซื่อสัตยและสามารถสรางความเชื่อม่ันใหกับลูกคาอยาง

ตอเนื่อง  ยอมสงผลใหสามารถประสบความสําเร็จในธุรกิจการคาปลีกผาน

อินเตอรเน็ตไดตามแนวโนมที่เกิดขึ้น 

 

แนวโนมในอนาคต  

จากการประเมินแนวโนมทางการตลาดของธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย พบวา

ธุรกิจคาปลีก ยังคงมีแนวโนมเติบโตตอไปในอนาคต แตจะมีอัตราการเจริญเติบโตที่

ลดลงคอนขางชัดเจน อันเปนผลมาจากภาวะวิกฤติเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นในปจจุบัน       

ที่สงผลตอกําลังซื้อของผูบริโภค โดยมีแนวโนมเติบโตในภาพรวม รอยละ 3.6 ตอป 

เทียบกับรอยละ 10.9 ตอปในชวง 5 ปกอนหนานี้ โดยการเติบโตในดานการคาปลีกที่
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อาศัยรานคาลดลงจากรอยละ 10.9 เหลือรอยละ 3.6 และการเติบโตในดานการคา

ปลีกที่ไมอาศัยรานคาลดลงจากรอยละ 9.7 เหลือรอยละ 5.5 ดังตารางที่ 6 
 

ตารางที่ 6 : คาดการณอัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีก 

ป 2550 – 2555 (รอยละ) 
อัตราการเติบโต เฉลี่ย 2550 – 2555  2550 – 2555 

คาปลีก 3.6 19.5 

คาปลีกที่อาศัยรานคา   3.6 19.3 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   5.5 30.8 

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

interviews, Euromonitor International estimates 
 

ในสวนของแนวโนมธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาในประเทศไทย คาดการณวา

จะมีอัตราการเจริญเติบโตที่ลดลง เปนไปตามแนวโนมในชวงที่ผานมา โดยรานขาย

ของชําแบบดั้งเดิมคอยๆถูกแทนที่ดวยรานคาปลีกรูปแบบใหม  โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจ

คาปลีกขนาดใหญไดแก Hypermarket ซึ่งคาดการณวาจะมีอัตราการเติบโตรอยละ 6.6 

ตอป ดังตารางที่ 7 โดยมีผูประกอบการหลัก 3 ราย คือ เทสโกโลตัส  บิ๊กซี  และคารฟูร  

อยางไรก็ตาม เนื่องจากกฎหมายผังเมืองที่ใชในปจจุบัน  มีผลกระทบตอ

โอกาสในการขยายสาขาใหมของหางคาปลีกขนาดใหญ  โดยเฉพาะสาขาที่มีขนาด

ใหญ ผูประกอบการธุรกิจหางคาปลีกขนาดใหญ จึงมีแนวโนมในการเพิ่มยอดขายและ

สวนแบงทางการตลาด โดยการเพิ่มสาขาที่มีขนาดเล็กลง แตยังคงเขาถึงแหลงชุมชน

ไดดังเดิม เชน เทสโกโลตัสเอ็กซเพรส  และมินิบิ๊กซี  

ในสวนของธุรกิจคาปลีกสินคาประเภทที่ไมใชของชํานั้น การคาปลีกสินคา

ประเภทเสื้อผาและรองเทามีแนวโนมการเจริญเติบโตสูงสุดที่อัตรารอยละ 7 ตอป     

ดังตารางที่ 7 สอดคลองกับแนวโนมธุรกิจคาสงสินคาประเภทนี้ที่ไดรับความนิยมมาก 

ดังจะเห็นไดจาก มียานคาสงเสื้อผาขนาดใหญเกิดขึ้น และพัฒนารูปแบบเพื่อรองรับ
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ผูบริโภครายสุดทายที่ตองการซื้อสินคาในปริมาณมากดวย เชน ศูนยคาสงสินคา

แฟชั่นโบเบ ศูนยคาสงสินคาแฟชั่นยานประตูน้ํา เปนตน  
 

ตารางที่ 7 : คาดการณอัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา 

ป 2550 – 2555 (รอยละ) 

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

interviews, Euromonitor International estimates 

 

 

 

อัตราการเติบโต เฉลี่ย 2550 – 2555 2550 – 2555 
คาปลีกที่อาศัยรานคา  3.6 19.3 

คาปลีกของชํา (Grocery retailers)   3.1 16.6 

- หางคาปลีกขนาดใหญ (Hypermarkets)   6.6 37.6 

- รานสรรพาหาร (Supermarkets)   5.5 30.7 

- รานขายสินคาเฉพาะตราของหางเอง 4.0 21.7 

- รานขายของชําขนาดเล็ก   2.9 15.4 

- รานขายอาหาร เครื่องดื่ม บุหรี ่  1.5 7.8 

- อื่น ๆ 3.6 19.1 

คาปลีกสินคาที่ไมใชของชํา   4.3 23.7 

- ขายปลีกหลายสินคา   3.9 21.3 

- ขายปลีกสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม   3.1 16.6 

- ขายปลีกเสื้อผาและรองเทา   7.0 40.2 

- ขายปลีกอุปกรณตกแตงบาน   3.2 16.8 

- ขายปลีกสินคาถาวร   6.9 39.6 

- ขายปลีกสินคาสวนตวัและนนัทนาการ  4.5 24.8 

- อื่น ๆ   2.0 10.6 
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สําหรับการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคานั้น การคาปลีกผานสื่อยังคงมีอัตราการ

เติบโตสูงที่สุด ดังตารางที่ 8 อยางไรก็ตามขอมูลดังกลาวยังไมมีการรวมขอมูลในสวน

ของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต ซึ่งคาดวาจะเปนสวนที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูง

ที่สุดไวดวย 
 
ตารางที่ 8 : คาดการณอัตราการเติบโตของยอดขายในธุรกิจคาปลีก 

ที่ไมอาศัยรานคา ป 2550 – 2555 (รอยละ) 

อัตราการเติบโต 
เฉลี่ย 2550 - 2555 

(รอยละ) 

2550 – 2555 

(รอยละ) 

คาปลีกที่ไมอาศัยรานคา   5.5 30.8 

เครื่องขายสินคาอัตโนมัติ (Vending)   1.7 8.9 

ขายผานสื่อ (Homeshopping)   9.1 54.8 

ขายผานอินเตอรเน็ต (Internet retailing)   - - 

ขายตรง (Direct selling)   4.8 26.5 

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

interviews, Euromonitor International estimates 
 

โดยสรุปแลว จากภาวะวิกฤติเศรษฐกิจที่สงผลกระทบไปทั่วโลกในปจจุบัน    

ซึ่งประเทศไทยรวมถึงธุรกิจคาปลีกในประเทศไทยเองก็ไดรับผลกระทบเชนกัน 

เนื่องจากกําลังซื้อของผูบริโภคที่มีนอยลง จากภาวะการวางงานและการเลิกจางที่มี

มากขึ้น ผูบริโภคจะใชจายเงินอยางประหยัดมากขึ้น  

นอกจากนั้นพฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งเปลี่ยนไปนิยมซื้อสินคาจากหางคาปลีก

ขนาดใหญมากขึ้นยังคงเปนแนวโนมที่จะเกิดขึ้นตอไปในอนาคต เพราะผูบริโภคมี

ความสะดวกในการเลือกซื้อสินคาซึ่งสามารถไปที่เดียวและไดสินคาที่ตองการครบ 

เปนการประหยัดคาใชจายในการเดินทางดวย นอกจากนั้นผูบริโภคสวนใหญยังมี

ความเชื่อวาราคาสินคาที่ขายในหางคาปลีกขนาดใหญเหลานี้ถูกกวาแหลงอื่น ๆ ซึ่ง

สอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจที่สงผลใหผูบริโภคตองประหยัดคาใชจายมากขึ้นเชนกัน  
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เมื่อรวมปจจัยดังกลาวเขากับขอเท็จจริงที่พบวากลุมทุนตางชาติยังมี         

การขยายตัวอยางตอเนื่อง และความไมแนนอนของกําหนดเวลาที่แนนอนในการออก

พระราชบัญญัติการคาปลีก  รวมทั้งเนื้อหาของพระราชบัญญัติฉบับนี้  ทําให

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกในประเทศไทย จําเปนตองมีการปรับตัวเพื่อรองรับ      

การแขงขันอยางมาก ธุรกิจคาปลีกที่ไมมีการปรับตัวเพื่อรองรับกับผลกระทบดังกลาว 

อาจจะประสบปญหาขาดทุนจนกระทั่งอาจตองปดกิจการไปในที่สุด 

อยางไรก็ตาม แนวโนมของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตยังไดรับการคาดการณ

วาจะมีอัตราการเจริญเติบโตมากที่สุดในชวงเวลาหลังจากนี้ เนื่องจากการเขาถึง

ส่ือคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ตมีมากขึ้นเรื่อย ๆ ระบบการชําระคาสินคาผานทาง

อินเตอร เน็ต  การจัดสงสินคา  มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ทําใหผูบริโภคเกิด         

ความไววางใจมากขึ้น  รวมทั้ง ผูบ ริโภคโดยเฉพาะคนรุนใหมที่ มีความรูและ

ความคุนเคยกับคอมพิวเตอรและส่ืออินเตอรเน็ต จะเติบโตขึ้นและมีรายไดมากขึ้น        

ทําใหกําลังซื้อของคนกลุมนี้มากขึ้น นอกจากนั้นผูขายสินคาผานสื่ออินเตอรเน็ตซึ่งมี

ตนทุนต่ําในการบริหารกิจการ สามารถขายสินคาไดในราคาต่ํา จะเปนแรงหนุนให

การคาปลีกผานอินเตอรเน็ตไดรับความนิยมมากขึ้นในอนาคต ทั้งนี้ปจจัยดาน        

การสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภคทั้งในดานการรักษาขอมูลสวนตัว ระบบการชําระ

เงิน และการสงสินคาอยางถูกตองและตรงตอเวลา 

 
2.3 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในตางประเทศ 

จากแนวโนมที่เกิดขึ้นในอดีต จนถึงแนวโนมการเจริญเติบโตของธุรกิจคาปลีก

ในอนาคต สะทอนใหเห็นวาพฤติกรรมของผูบริโภคทั่วโลกในการเลือกซื้อสินคา 

เปนไปในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมของผูบริโภคในประเทศไทย คือ ตองการ          

การบริการที่ดี และตองการความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคามากขึ้น ทําให

แนวโนมของธุรกิจคาปลีกประเภท Supermarket, Hypermarket และ Convenience 
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Store สดใส และการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตจะมีอัตราการเจริญเติบโตสูงที่สุด         

ดังรูปที่ 4 ซึ่งสอดคลองกับแนวโนมที่เกิดขึ้นในประเทศไทย 

 

รูปที่ :4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เมื่อเปนเชนนี้แลว ในสวนของผูประกอบการคนไทยที่มีความตองการใน        

การลงทุนธุรกิจคาปลีกในตางประเทศ จึงจําเปนตองคํานึงถึงแนวโนมดังกลาวดวยวา

คูแขงที่สําคัญของธุรกิจโดยทั่วไปยอมไดแกธุรกิจคาปลีกประเภท Supermarket, 

Hypermarket และ Convenience Store ในประเทศนั้น ๆ ซึ่งมีเงินทุนสูงมาก ปจจัย

หลักที่จะทําใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกคนไทยสามารถแขงขันไดนั้นจึงขึ้นอยูกับ

สินคาที่จะขายในประเทศนั้น ๆ เปนสําคัญ โดยตองเปนสินคาที่ตรงตามความตองการ

ของตลาด  ทั้งในแงของคุณสมบัติ คุณภาพ และราคา  โดยตองไมลืมคํานึงถึง

วัฒนธรรมที่แตกตางกันระหวางประเทศตาง ๆ ซึ่งมีผลอยางยิ่งในการใหบริการลูกคา

ในแตละประเทศ 
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นอกจากนั้นการขยายตัวของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตยังถือเปนอีกหนึ่ง

ชองทางที่สําคัญสําหรับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกคนไทยที่จะขายสินคาไปยัง

ประเทศตาง ๆ ทั่วโลกได โดยมีการลงทุนและความเสี่ยงที่นอยกวาการเปดรานคาใน

ประเทศนั้น ๆ มาก แตส่ิงที่ สําคัญที่อาจทําใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกผาน

อินเตอรเน็ตคนไทยไมประสบความสําเร็จ ไดแก อุปสรรคทางดานภาษา และ        

ความแตกตางทางวัฒนธรรม  ซึ่งผูประกอบการตองใหความสําคัญอยางยิ่ ง 

นอกเหนือจากปจจัยพื้นฐานในการพัฒนาเว็บไซตเพื่อการคาปลีกใหประสบ

ความสําเร็จ เชน ระบบการชําระเงิน การรักษาขอมูลลูกคา และการสงสินคาอยาง

ถูกตอง ตรงตอเวลา  
 
3. คุณสมบัติของผูประกอบธุรกิจ  

 

ธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีความหลากหลายมาก มีรูปแบบตั้งแตธุรกิจคา

ปลีกขนาดเล็ก กลาวคือ มีผูประกอบการคนเดียวก็สามารถทําธุรกิจคาปลีกได จนถึง

ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญซึ่งมีพนักงานหลายรอยคน แบงเปนหลากหลายแผนกดูแล 

อยางไรก็ตามในการประกอบธุรกิจคาปลีกนั้นผูประกอบธุรกิจควรมีคุณสมบัติ  ดังนี้ 

 มีความรูดานการขายและการใหบริการ  ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก

ควรมีความรูในดานวิธีการขายสินคา การตั้งราคา ซึ่งสงผลโดยตรงตอยอดขายของ

ธุรกิจ รวมทั้งตองมีจิตใจของการใหบริการ (Service Mind) ซึ่งเปนปจจัยสนับสนุนที่

สําคัญซึ่งสามารถชวยใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากขึ้น  

 มีความรูดานธุรกิจ  ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก  ควรมีความรูใน         

การดําเนินธุรกิจทั้งในดานการเงิน การบัญชี การจัดซื้อสินคา การบริหารสินคาคงคลัง  

การจัดการทรัพยากรมนุษย ซึ่งมีความจําเปนอยางยิ่งในการทําใหธุรกิจสามารถ

ดําเนินตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพ   
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 เปนคนชางสังเกต  เนื่องจากการธุรกิจคาปลีกนั้น สินคาที่ขายเปนปจจัย

ที่สําคัญที่สุดของธุรกิจ ดังนั้น ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกจึงจําเปนตองเปนคนชาง

สังเกตเพื่อใหสามารถรับรูไดในเบื้องตนไดวาสินคาที่ เลือกมาขายนั้นตรงตาม        

ความตองการของกลุมลูกคาหรือไม รวมทั้งการตั้งราคา การโฆษณา และการสงเสริม

การขายตาง ๆ วาตรงตามความตองการของกลุมลูกคามากนอยแคไหน 

 มีความอดทน เนื่องจากการดําเนินธุรกิจคาปลีก โดยเฉพาะในชวงเริ่มตน 

มีโอกาสมากที่ธุ รกิจจะประสบปญหาตาง  ๆ  ทั้ ง เรื่ องยอดขายสินคา  ระบบ               

การใหบริการ  พนักงาน  เงินทุนหมุนเวียน  และผลประกอบการขาดทุน  ซึ่ ง

ผูประกอบการตองใชความอดทนอยางมาก เพื่อแกไขปญหาตาง ๆ ใหลุลวงไปได 

รวมทั้งยังตองอดทนรอเวลาดวยเนื่องจากปญหาบางอยางไมสามารถแกไดใน          

ชั่วขามคืน  

 มีความคิดริเริ่ม และมีความสามารถในการวางแผนพัฒนาธุรกิจ 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจที่มีผูประกอบการเปนจํานวนมาก และมีอุปสรรคนอย

ในการเริ่มธุรกิจ ทําใหมีการแขงขันคอนขางสูง  ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกจึง

จําเปนตองมีความคิดริเริ่ม ความคิดสรางสรรค รวมทั้งมีความสามารถในการวางแผน

พัฒนาธุรกิจ  เพื่อสรางขอไดเปรียบใหกับธุรกิจของตนเองในการแขงขันกับคูแขง 
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4. รูปแบบและขั้นตอนการจัดตัง้ธุรกิจ  

 

4.1 การจัดตั้งธุรกจิ1 

การจัดตั้งธุรกิจและการบริหารจัดการสวนใหญอยูในรูปของการระดมทุนเปน

หุนสวนนิติบุคคล จะเปนการขอจดทะเบียนกิจการกับกระทรวงพาณิชย ซึ่งวิธีการขอ

จดทะเบียนจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของธุรกิจที่ตองการจัดตั้ง ไดแก 

 กิจการเจาของคนเดียว 
เจาของกิจการมีหนาที่ตองยื่นขอจดทะเบียนพาณิชยภายใน 30 วันนับแตวันที่

ไดเริ่มประกอบกิจการ เจาของกิจการใดฝาฝนตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท 

และปรับตอเนื่องอีกวันละไมเกิน 100 บาท จนกวาจะไดจดทะเบียน การจดทะเบียน

พาณิชยตองเสียคาธรรมเนียม 50 บาท  

 หางหุนสวนจํากัด 
1)  หางหุนสวนสามัญ ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัดความรับผิด" 

ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวน 

หางหุนสวนสามัญนี้จะจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและ

พาณิชยหรือไมก็ได  

2)  หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัด

ความรับผิด" ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไม

จํากัดจํานวน หางหุนสวนสามัญนี้จะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวล

กฎหมายแพงและพาณิชย  

3)  หางหุนสวนจํากัด ผูลงทุนแบงออกเปน 2 จําพวก จําพวกที่ตองรับผิดใน

หนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวนเรียกวา "หุนสวนจําพวก

                                                            
1
 สําหรับการจดทะเบียนพาณิชย ใหศึกษากฏหมายเพิ่มเติมที่ 

http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=101 
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ไมจํากัดความรับผิด"  และอีกจําพวกหนึ่งซึ่งรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นไมเกินจํานวน

เงินที่ตกลงจะรวมลงทุนดวยเรียกวา "หุนสวนจําพวกจํากัดความรับผิด" หางหุนสวน

จํากัดตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  
 
ขั้นตอนการจดทะเบียนของหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล และหางหุนสวนจํากัด 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อหางหุนสวนเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัท
อื่น  

2) กรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อของหางหุนสวน กิจการที่จะทํา สถานที่ตั้ง

หาง ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ส่ิงที่นํามาลงทุน ลายมือชื่อของผูเปนหุนสวนทุกคน ชื่อ

หุนสวนผูจัดการ ขอจํากัดอํานาจหุนสวนผูจัดการ (ถามี) พรอมกับประทับตราสําคัญ

ของหางในแบบพิมพคําขอจดทะเบียนจัดตั้ง และใหหุนสวนผูจัดการเปนผูยื่นขอ      

จดทะเบียน หรือหุนสวนผูจัดการจะมอบอํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  

3) เสียคาธรรมเนียมโดยนับจํานวนผูเปนหุนสวนกลาวคือ ผูเปนหุนสวนไม

เกิน 3 คน เสียคาธรรมเนียม 1,000 บาท กรณีเกิน 3 คนจะเสียคาธรรมเนียมหุนสวนที่

เกินเพิ่มอีกคนละ 200 บาท  

4) เมื่อจดทะเบียนจัดตั้งแลวจะได รับหนังสือรับรองและใบสําคัญเปน

หลักฐาน  

 

 บริษัทจํากัด 
ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกินจํานวนเงิน

ผูถือหุนแตละคนตกลงจะรวมลงทุน  วิธีการจดทะเบียนของบริษัท  มีดังนี้ 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อบริษัทเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ  โดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อบริษัท 

จังหวัดที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ  กิจการที่จะทําทุนจดทะเบียน  จํานวนหุน  มูลคาหุน  

ชื่อ  ที่อยู  อายุ  อาชีพ  จํานวนหุนที่จะลงทุน (ซึ่งตองจองซื้อหุนอยางนอย 1 หุน)  และ
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ลายมือชื่อของผูเริ่มกอตั้งบริษัททุกคนในแบบพิมพคําขอจดทะเบียนหนังสือบริคณห

สนธิ (หนังสือบริคณหสนธิตองผนึกอากรแสตมป 200 บาท) และ ใหผูเริ่มจัดตั้งบริษัท       

คนหนึ่งคนใดก็ไดเปนผูยื่นขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิดวยตนเอง  หรือจะมอบ

อํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตอง

เสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน  กลาวคือ  ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาทแตไมต่ํา

กวา 500 บาท  และสูงสุดไมเกิน 25,000 บาท  

3) จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  เมื่อผูเริ่มจัดตั้งบริษัทไดจดทะเบียนหนังสือ

บริคณหสนธิแลว   ผู เริ่มจัดตั้ งจะตองนัดผูจองซ้ือหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท 

ตอจากนั้นคณะกรรมการที่ไดรับแตงตั้งจากที่ประชุมจัดตั้งบริษัทจะตองเรียกเก็บเงิน

คาหุนจากผูจองซื้อหุน (คราวแรกใหเรียกเก็บคาหุนๆ ละไมต่ํากวารอยละยี่สิบหา) 

และกรรมการผูมีอํานาจลงลายมือชื่อกระทําการแทนบริษัทตองจัดทําคําขอจด

ทะเบียนจัดตั้งบริษัทยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับตั้งแตวันที่ประชุมจัดตั้งบริษัท 

การจดทะเบียนบริษัทตองเสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน  กลาวคือ  ทุนจดทะเบียน

แสนละ 500 บาท  แตไมต่ํากวา 5,000 บาท  และสูงสุดไมเกิน 250,000 บาท  
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4.2 การขออนุญาตประกอบธุรกิจ 
 

ตารางที่ 9 : ขั้นตอนและระยะเวลาการจัดตั้งธุรกิจ 

ขั้นตอน ระยะเวลา กรมพัฒนาธุรกิจการคา กรมสรรพากร 

1. จดทะเบียน

จัดตั้งบริษัท/หาง

หุนสวน 

1 วัน   

2. ขอมีเลข และ

บัตรประจําตัวผู

เสียภาษี 

1 วัน   

3. จดทะเบียน

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

1 วัน   

 
การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 
ขั้นตอนการดําเนินการในการจัดตั้งบริษัทจํากัด มี 2 ขั้นตอน คือ  

1. การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

2. การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด 
 

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

ในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ตองดําเนินการดังตอไปนี้  

1. ผูเริ่มกอการจองชื่อนิติบุคคล  

2. เมื่อไดรับอนุญาตใหใชชื่อแลว ผูเริ่มกอการอยางนอย 3 คน เขาชื่อกันจัดทํา

หนังสือบริคณหสนธิ  

3. ผูเริ่มกอการยื่นจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตอนายทะเบียนภายใน 30 วันนับ

แตวันที่นายทะเบียนอนุญาตใหจองชื่อนิติบุคคล  
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ขอมูลที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

1. ชื่อของบริษัท (ตามที่ไดจองชื่อไว)  

2. ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ (ตั้งอยู ณ จังหวัดใด)  

3. วัตถุที่ประสงคของบริษัทที่จะประกอบกิจการคา  

4. ทุนจดทะเบียน จะตองแบงเปนหุนๆ มีมูลคาหุนเทาๆ กัน (มูลคาหุนจะตองไมต่ํา

กวา 5 บาท)  

5. ชื่อ ที่อยู อาชีพ และจํานวนหุนที่ผูเริ่มกอการจองซื้อไว  

6. ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ของพยาน 2 คน  

7. อากรแสตมป 200 บาท  

 

เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

1. คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2. หนังสือบริคณหสนธิ (แบบ บอจ.2) ผนึกอากรแสตมป 200 บาท  

3. แบบวัตถุที่ประสงค (แบบ ว.)  

4. แบบจองชื่อนิติบุคคล 

5. หลักฐานใหความเห็นชอบในการจัดตั้งบริษัทเพื่อประกอบธุรกิจจากหนวยงานที่

เกี่ยวของ (ใชเฉพาะในการประกอบธุรกิจที่มีกฎหมายพิเศษควบคุม)  

6. สําเนาบัตรประจําตัวของผูเริ่มกอการที่ลงลายมือชื่อในคําขอจดทะเบียน  

7. สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

8. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียนไดดวย

ตนเอง)  

 

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 
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คาธรรมเนียม  

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิทุกจํานวนเงินไมเกิน 100,000 บาท แหง

จํานวนทุนที่กําหนดไว 50 บาท เศษของ 100,000 บาท ใหคิดเปน 100,000 บาท ทั้งนี้

รวมกันไมใหต่ํากวา 500 บาท และไมใหเกิน 25,000 บาท  

 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวนจด

ทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี หรือ

สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจ

การคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3. ยื่นจดทะเบียนทางอินเตอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

 

เมื่อจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ก็ใหดําเนินการดังนี้  

1. ผูเริ่มกอการจัดใหมีการจองซื้อหุนทั้งหมด  

2. เมื่อมีการจองซื้อหุนหมดแลว ก็ใหผูเริ่มกอการออกหนังสือนัดประชุมผูเขาชื่อซื้อ

หุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท การออกหนังสือนัดประชุมจะตองหางจากวันประชุม

อยางนอย 7 วัน  

3. จัดประชุมผูเขาชื่อซื้อหุนเพื่อจัดตั้งบริษัท  

3.1 องคประชุมจะตองมีผูเขาชื่อซื้อหุนเขารวมประชุมไมนอยกวากึ่งหนึ่งของ

จํานวนผูเขาชื่อซ้ือหุนทั้งหมดและนับจํานวนหุนรวมกันไมนอยกวากึ่งหนึ่ง

ของหุนทั้งหมด (จะมอบฉันทะใหผูอื่นเขาประชุมแทนก็ได)  
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3.2  วาระการประชุม  

(1)  ทําความตกลงตั้งขอบังคับของบริษัท  

(2) ใหสัตยาบันแกบรรดาสัญญาซึ่งผูเริ่มกอการไดทําไว และคาใชจาย

ที่ผูเริ่มกอการตองจายในการเริ่มกอตั้งบริษัท  

(3)  กําหนดจํานวนเงินซึ่งจะใหแกผูเริ่มกอการ (ถามี)  

(4) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนบุริมสิทธิ ใหกําหนดจํานวนหุนบุริมสิทธิ

พรอมทั้งกําหนดสภาพและบุริมสิทธิของหุนบุริมสิทธิวามีสภาพ

หรือสิทธิอยางไร  

(5) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนเพื่อเปนการตอบแทนการลงทุนดวย

ทรัพยสินหรือแรงงาน จะตองกําหนดจํานวนหุนสามัญหรือหุน

บุริมสิทธิซึ่งออกใหเสมือนหนึ่งวาไดใชเต็มคาแลวหรือไดใชแต

บางสวนเพราะไดใชคาหุนดวยอยางอื่นนอกจากตัวเงิน โดยจะตอง

ระบุรายละเอียดใหชัดเจนทั้งในหนังสือนัดประชุมและมติที่ประชุม 

แรงงานที่จะนํามาตีราคาเปนคาหุนของบริษัทตองเปนแรงงานที่ได

กระทําไปแลว  

(6)  การเรียกชําระคาหุน  

(7)  เลือกตั้งกรรมการและกําหนดอํานาจกรรมการ  

(8)  เลือกผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมทั้งกําหนดคาสินจาง การตั้ง

ผูสอบบัญชีรับอนุญาตเพื่อตรวจสอบและรับรองงบการเงินตอง

แตงตั้งบุคคลธรรมดาเทานั้น จะแตงตั้งสํานักงานตรวจสอบบัญชี

ไมได  

4. ผูเริ่มกอการมอบหมายกิจการงานทั้งหมดใหแกคณะกรรมการที่ไดรับการแตงตั้ง

จากที่ประชุม  

5. คณะกรรมการเรียกเก็บคาหุนจากผูเขาชื่อซื้อหุน อยางนอยรอยละ 25 ของมูลคาหุน  
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6. เมื่อเก็บคาหุนไดครบแลว ใหกรรมการผูมีอํานาจจัดทําคําขอจดทะเบียนตั้งบริษัท

แลวยื่นจดทะเบียนตอนายทะเบียน  

*** การยื่นจดทะเบียนจะตองใหกรรมการผูมีอํานาจเปนผูลงลายมือชื่อในคําขอจด

ทะเบียน และตองยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับแตวันที่ที่ประชุมจัดตั้งบริษัท ถา

ไมจดทะเบียนภายในกําหนดเวลาดังกลาวจะทําใหการประชุมตั้งบริษัทเสียไป หาก

ตอไปตองการจดทะเบียนตั้งบริษัทก็ตองดําเนินการจัดประชุมผูจองซื้อหุนใหม *** 

 

ขอมูลที่ตองใชในการจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  ขอบังคับ (ถามี)  

2.  จํานวนทุน (คาหุน) ที่เรียกชําระแลว อยางนอยรอยละ 25 ของทุนจดทะเบียน  

3.  ชื่อ ที่อยู อายุของกรรมการ  

4. รายชื่อหรือจํานวนกรรมการที่มีอํานาจลงชื่อแทนบริษัท (อํานาจกรรมการ)  

5.    ชื่อ เลขทะเบียนผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมคาตอบแทน  

6.    ชื่อ ที่อยู สัญชาติ และจํานวนหุนของผูถือหุนแตละคน  

7.    ตราสําคัญ  

8.    ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ/สาขา  

บริษัทจะไมจดทะเบียนตราสําคัญของบริษัทก็ได หากวาอํานาจกรรมการไมได

กําหนดใหตองประทับตราสําคัญดวย  
 
เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2.  รายการจดทะเบียนจัดตั้ง (แบบ บอจ.3)  

3.  รายละเอียดกรรมการ (แบบ ก.)  

4.  บัญชีรายชื่อผูถือหุน (แบบ บอจ.5)  

5.  สําเนาหนังสือนัดประชุมตั้งบริษัท  
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6.  สําเนารายงานการประชุมตั้งบริษัท  

7.  สําเนาขอบังคับ ผนึกอากร 200 บาท (ถามี)  

8.  หลักฐานการชําระคาหุนที่บริษัทออกใหแกผูถือหุน  

9.  กรณีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัด ตั้งแตรอยละ 40 แตไมถึงรอยละ 50 ของ

ทุนจดทะเบียน หรือกรณีมีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัดต่ํากวารอยละ 40 ของ

ทุนจดทะเบียนแตคนตางดาวเปนกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัท ให  

ผูถือหุนที่มีสัญชาติไทยทุกคนสงหลักฐานแสดงที่มาของเงินลงทุนที่สอดคลอง

กับจํานวนเงินที่ชําระแลวของผูถือหุนแตละราย อยางใดอยางหนึ่ง ดังตอไปนี้  

9.1  สําเนาสมุดเงินฝากธนาคาร หรือสําเนาใบแจงยอดบัญชีธนาคารยอนหลัง 

6 เดือน หรือ  

9.2  เอกสารที่ธนาคารออกใหเพื่อรับรอง หรือแสดงฐานะทางการเงินของ       

ผูถือหุน หรือ  

9.3  สําเนาหลักฐานที่แสดงแหลงที่มาของเงินที่นํามาชําระคาหุน  

10.  แบบ สสช.1 จํานวน 1 ฉบับ  

11.  สําเนาบัตรประจําตัวของกรรมการที่ลงชื่อในคําขอจดทะเบียน  

12.  สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

13. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียนไดดวย

ตนเอง ก็มอบอํานาจใหบุคคลอื่นดําเนินการแทนโดยทําหนังสือมอบอํานาจและ

ผนึกอากรแสตมปดวย)  

 

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 
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คาธรรมเนียม  

1.  คิดตามทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไมนอยกวา 5,000 บาท และไมเกิน 

250,000 บาท (เศษของแสนคิดเปนแสน)  

2.  หนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท  

3.  ใบสําคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท  

4.  รับรองสําเนาเอกสาร หนาละ 50 บาท  

 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวน        

จดทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี 

หรือสํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2.  สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจ

การคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3.  ยื่นจดทะเบียนทางอินเตอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

 
ขอมีเลข และบัตรประจําตัวผูเสียภาษี 
เลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

กรมสรรพากรมีหนาที่จัดเก็บภาษีจากผูเสียภาษีอากรทั้งที่เปนบุคคลธรรมดา

และนิติบุคคลและเพื่อประสิทธิภาพในการบริหารการจัดเก็บจึงไดใชระบบ

คอมพิวเตอรในการจัดเก็บฐานขอมูลของผูเสียภาษีอากรโดยกําหนดใหผูมีหนาที่เสีย

ภาษีอากรแตละรายมีและใชเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากรเพียง 1 หมายเลข 

ประกอบดวยตัวเลข 10 หลัก ทั้งนี้ ตามที่กําหนดไวในประมวลรัษฎากร ดังนี้ 

”มาตรา 3 เอกาทศ เพื่อประโยชนในการจัดเก็บภาษีอากรตามประมวล

รัษฎากร อธิบดีมีอํานาจกําหนดใหผูมีหนาที่เสียภาษีอากรและผูมีหนาที่จายเงินไดมี

และใชเลขประจําตัวในการปฏิบัติการตามประมวลรัษฎากรได ตามหลักเกณฑ และ
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วิธีการที่อธิบดีกําหนด ทั้งนี้ โดยอนุมัติรัฐมนตรี การกําหนดตามวรรคหนึ่งใหประกาศ

ในราชกิจจานุเบกษา” 

 

เลขประจําตัวประชาชนใชแทนเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

ใหผูมีหนาที่เสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาและผูจายเงินไดซึ่งมีหนาที่หักภาษี 

ณ ที่จาย เฉพาะบุคคลธรรมดาที่มีและใชเลขประจําตัวประชาชนตามกฎหมายวาดวย

การทะเบียนราษฎร ใชเลขประจําตัวประชาชนในการยื่นรายการภาษีเงินไดบุคคล

ธรรมดาและยื่นรายการภาษีเงินไดหัก ณ ที่จาย โดยไมตองยื่นคํารองขอมีเลข

ประจําตัวและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

 

เอกสารที่ตองแนบพรอมกับแบบคํารองการขอมีเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 
ประเภทนิติบุคคล (แนบพรอมกับแบบ ล.ป.10.3) 
1.  กรณีขอมีเลขและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายสําเนาทะเบียนบานที่ใชเปนสถานประกอบการของสํานักงานใหญ 

(2)  ภาพถายหนังสือรับรองการจดทะเบียนนิติบุคคล 

(3)  ภาพถายหนังสือรับรองการประกอบกิจการในประเทศไทย 

(4)  ภาพถายหนังสือสัญญาประกอบกิจการรวมกัน 

(5)  ภาพถายหนังสือสัญญาแตงตั้งลูกจางหรือผูทําการแทนฯในประเทศไทย 

(6)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือเดินทาง

ของกรรมการผูจัดการ / หุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการหรือลูกจาง          

ผูทําการแทนฯ ในประเทศไทย 

(7)  ภาพถายหนังสือยินยอมใหใชสถานที่ (กรณีที่ใชสถานที่ของบุคคลอื่นเปน

สถานประกอบการ) 

(8)  ภาพถายบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรของผูมีอํานาจจัดการ / ลูกจาง / 

ผูทําการแทนฯ ในประเทศไทย 
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2.  กรณีขอแกไขรายละเอียดผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายหลักฐานการเปลี่ยนชื่อ ที่ตั้งนิติบุคคล 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรฉบับเดิม 

3.  กรณีบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรชํารุดหรือสูญหาย ไดแก 

(1)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือ

เดินทางของกรรมการผูจัดการหุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการ หรือ

ลูกจางผูทําการแทนฯในประเทศไทย 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรฉบับเดิม (ถามี) 

4.  กรณีขอคืนบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายหนังสือจดทะเบียนเลิกประกอบกิจการ / ควบกิจการ / โอน

กิจการทั้งหมด 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรที่คืน 
 

จดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม 

1. ผูประกอบการตองยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มเมื่อเริ่มประกอบ

กิจการขายสินคาหรือใหบริการ เวนแตกรณีที่ผูประกอบการมีแผนงานที่สามารถ

พิสูจนไดวาไดเตรียมการเพื่อประกอบกิจการขายสินคาหรือใหบริการที่อยูในบังคับ

ตองเสียภาษีมูลคาเพิ่มและมีการดําเนินการเพื่อเตรียมประกอบกิจการอันเปนเหตุให

ตองมีการซื้อสินคาหรือรับบริการที่อยู ในบังคับตองเสียภาษี มูลคาเพิ่ม  เชน                 

การกอสรางโรงงาน การสรางอาคารสํานักงานหรือการติดตั้งเครื่องจักร ให

ผูประกอบการมีสิทธิยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มไดภายในกําหนด 6 เดือน

กอนวันเริ่มประกอบกิจการขายสินคาหรือใหบริการ  

2. ผูประกอบการที่มีรายรับเกินกวา 1.8 ลานบาทตอป ตองยื่นคําขอจด

ทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มภายใน 30 วันนับแตวันที่มีมูลคาของฐานภาษี (รายรับ)        

เกินกวา 1.8 ลานบาท 
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4.3 องคประกอบหลักในการจัดตัง้ธุรกิจ 
องคประกอบหลักในการจัดตั้งธุรกิจคาปลีกประกอบดวย 

1) สถานที่ตั้ง – ที่ดิน 

2) การกอสราง การออกแบบและการตกแตงภายใน 

3) อุปกรณและเครื่องมือ 

4) บุคลากร 
ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

 สถานที่ตั้ง – ที่ดิน  
โดยทั่วไปที่ตั้งของรานคาปลีกที่ดีควรอยูในแหลงของชุมชน มีจํานวนคนสัญจร

ผานหนารานจํานวนมาก มองเห็นไดงาย และมีที่จอดรถ อยางไรก็ตามไมจําเปนเสมอ

ไปวาที่ตั้งที่มีลักษณะดังกลาวจะเหมาะสมกับรานคาปลีกทุกราน หากแตการเลือก

ที่ตั้งของรานคาปลีกยังจําเปนตองดูความเหมาะสมในดานของสินคาที่จะขายใน

รานคาปลีกนั้น ๆ รวมทั้งกลุมลูกคาเปาหมายที่สัญจรผานหนารานดวย เชน หาก

ตองการขายอุปกรณกีฬากอลฟ ที่ตั้งรานควรอยูในหางสรรพสินคาชั้นนํา มากกวา 

ตามแหลงชุมชนซึ่งแมอาจมีคนสัญจรผานหนารานมากกวาแตคนที่สัญจรกลับไมใช

ลูกคาเปาหมายที่จะซื้ออปุกรณกีฬากอลฟ 

 

 การกอสราง การออกแบบและการตกแตงภายใน  
o ดานหนา 

- ควรมีการจัดพื้นที่วางหนาราน เพื่อใหลูกคาสามารถเห็นรานไดชัด 

และมีการจัดพื้นที่จอดรถใหเปนสัดสวน เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 

- ควรมีปายชื่อรานใหลูกคาเห็นเดนชัด อยูในระดับความสูงที่มองเห็น

ปายไดงาย โดยไมควรมีระดับความสูงเกิน 45 องศา 
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o ภายในราน 

- สัดสวนการจัดสรรพื้นที่ภายในรานอยางเหมาะสม ไดแก 
 

พื้นที่จัดวางสินคา 30 – 40 รอยละ 
พื้นที่สวนทางเดิน 45 – 55 รอยละ 
พื้นที่หนาราน 7 – 10 รอยละ 
พื้นที่หลังรานและใหบริการ 10 – 15 รอยละ 

 

- ความกวางของทางเดินในรานคาปลีกทั่วไป ทางเดินหลัก  90 – 150 

เซนติเมตร และทางเดินรอง 60 – 90 เซนติเมตร 

- การจัดสินคาบนชั้นวางสินคา โดยทั่วไประดับความสูงที่มือของลูกคา

สามารถหยิบไดงายที่สุด  ผูชายระหวาง 70 – 160 เซนติเมตร และผูหญิงระหวาง     

60 – 150 เซนติเมตร ความสูงของชั้นวางสินคาและการจัดเรียงสินคาโดยทั่วไปจึงควร

จัดอิงความสูงนี้   

ความสูงในระดับสายตาซึ่งผูชายทั่วไปจะอยูระหวาง 140 – 160 

เซนติเมตร และผูหญิงอยูระหวาง 130 – 150 เซนติเมตร ควรวางสินคาที่ขายดีเพื่อให

ลูกคาเห็นและเลือกซื้อไดงาย 

สินคาที่ มีน้ํ าหนักมากควรวางไวส วนลางของชั้นวางสินคา  เพื่ อ              

ความสะดวกและความปลอดภัยของลูกคาในการหยิบสินคา 

- การจัดแบงพื้นที่วางสินคาเพื่อใหเปนหมวดหมู 

 แบงตามลักษณะการใชงาน เชน สินคาอุปโภค ซึ่งเปนส่ิงของ

เครื่องใช แยกกับสินคาบริโภค ที่ยังแยกยอยออกเปนสินคาสําเร็จรูปและสินคาสด      

ซึ่งการใชพื้นที่และอุปกรณการขายแตกตางกัน 

 แบงตามการเคลื่อนไหวของสินคา กลาวคือ สินคาที่ขายดีหรืออยู

ในกระแสนิยมควรวางอยูดานหนาจัดเรียงเปนกลุมกอนเพื่อเรียกความสนใจใหลูกคา
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เขาราน สินคาจําเปนตองซื้อบอยอยูถัดไปและจัดวางสินคาที่สงเสริมกันใหอยูใกลกัน

เพื่อความสะดวกของลูกคาในการซื้อและเปนการกระตุนการขายดวย  

 แบงตามเพศและอายุของกลุมลูกคา เชน สินคาเสริมความงาม

ผูชาย ควรอยูแยกกับสินคาเสริมความงามผูหญิง โดยมีการคั่นดวยผลิตภัณฑทั่วไป 

และผลิตภัณฑเกี่ยวกับเด็กควรอยูใกลกลุมสินคาของผูหญิง เปนตน 
 

 อุปกรณและเครื่องมือ  
ในการเลือกซื้ออุปกรณและเครื่องมือเพื่อใชในรานคาปลีกนั้น ขึ้นอยูกับสินคา

ที่ตองการขายในรานคาปลีกเปนสําคัญ โดยผูประกอบการธุรกิจคาปลีกตองเลือก

อุปกรณและเครื่องมือที่เหมาะสมในการจัดแสดงสินคานั้นๆ เพื่อใหลูกคาเลือกซื้อได

อยางสะดวก รวมทั้งเพื่อสนับสนุนบริการดานอื่น ๆ ในรานคาปลีก 
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ตารางที่ 10 : ตัวอยางอุปกรณและเครื่องมือที่สําคัญในรานคาปลีกทั่วไป 
 

อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

ชั้นวาง

สินคา 

 

 

 

ราคาแตกตางกันตามขนาด

ของชั้นวางสินคา ลักษณะ

ขอ ง ชั้ น ว า ง สิ น ค า  แล ะ

คุณภาพของวัสดุที่ใช 

 

สําหรับชั้นวางสินคากวาง

ประมาณ 90 เซนติเมตร  

สูง 150 เซนติเมตร และลึก 

40 เซนติเมตร 

ราคาประมาณ  

2,600 – 4,500 บาท 

 

สําหรับชั้นวางสินคากวาง

ประมาณ 90 เซนติเมตร  

สูง 150 เซนติเมตร และลึก 

80 เซนติเมตร  

ราคาประมาณ  

3,900 – 6,700 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

 

ตูแช

เครื่องดื่ม 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาด และวัสดุที่ใช  

ขนาด กวาง 183 เซนติเมตร 

ลึก 64 เซนติเมตร สูง 201 

เซนติเมตร  

ราคาประมาณ  

30,000 – 50,000 บาท 

ตูแชน้ําแข็ง

หรืออาหาร

แชแข็ง 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาด และวัสดุที่ใช  

ขนาด กวาง 127 เซนติเมตร 

ลึก 65 เซนติเมตร สูง 86 

เซนติเมตร 

ราคาประมาณ 

20,000 – 35,000 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

เคานเตอร

ชําระคา

สินคาและ

ชั้นแสดง

สินคา 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาด รูปแบบและวัสดุที่ใช  

ขนาด กวาง 200 เซนติเมตร

ลึก 170 เซนติเมตร สูง 200 

เซนติเมตร 

ราคาประมาณ 

30,000 – 45,000 บาท 

เครื่องอาน

บารโคด 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

1,900 – 20,000 บาท 

ล้ินชักเก็บ

เงิน 

 

 

ขึ้นอยูกับคุณภาพ 

3,400 – 4,000 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 

POS 

Terminal 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

30,000 – 50,000 บาท 

เครื่องพิมพ

ใบกํากับ

ภาษีอยาง

ยอ 
 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

 

5,000 – 18,000 บาท 

จอแสดง

ราคา 

 

ขึ้นอยูกับคุณภาพ  

ประมาณ 3,500 บาท 

เครื่องอาน

แถบ

แมเหล็ก 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ  และ

คุณภาพ 

2,800 – 18,000 บาท 

 

 บุคลากร 
บุคลากรภายในรานคาปลีกนั้นจะแบงตามหนาที่ในการทํางาน ซึ่งบุคลากร

หนึ่งคนอาจสามารถทํางานไดมากกวาหนึ่งหนาที่ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประเภทของรานคา

ปลีก สินคาที่ขาย และขนาดของรานคาปลีก ซึ่งมีรายละเอียดดังตารางที่ 11 
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ตารางที่ 11 : บุคลากรหลักภายในรานคาปลีก 

ผูจัดการราน มีหนาที่ควบคุมการดําเนินงานของรานคา

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

ขนาดเล็กเจาของกิจการอาจทําหนาที่เปน

ผูจัดการรานเอง  

18,000 – 25,000 

บาทตอเดือน 

พนักงานขาย  มีหนาที่ ใหขอมูลสินคาแก ลูกคา   รวมทั้ ง   

การจูงใจใหลูกคาซื้อสินคา และการปดการ

ขาย 

6,000 – 8,000 บาท

ต อ เ ดื อ น  แ ล ะ ค า

คอมมิชชั่น  
พนักงานเก็บ
เงิน  

มีหนาที่ รับชําระคาสินคาจากลูกคาอยาง

ถูกตอง รวมทั้งดูแลเงินใหครบถวนกอนสงให

เจาของกิจการ ผูจัดการราน หรือฝายการเงิน  

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน  

 
พนักงาน
จัดเรียงสินคา 
 

มีหนาที่ในการดูแลสินคาบนชั้นวางสินคา

บริเวณพื้นที่ขายใหเปนระเบียบ  มีสินคา   

อยูเสมอ เพื่อไมใหสูญเสียโอกาสในการขาย 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน 

พนักงาน
คลังสินคา 
 

มีหนาที่ในการดูแลคลังสินคา ใหสินคาเก็บ

อยางเปนระเบียบ ถูกตอง ไมเสียหาย รวมทั้ง

ชวยตรวจนับสินคาคงคลังตามกําหนดเวลา 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน 

พนักงานฝาย
จัดซื้อ บัญชี
และธุรการ 

มีหนาที่ในการดูแลงานดานธุรการ เชน   

การจัดซื้อ การบัญชี หรืองานดานธุรการอื่น ๆ 

6,000 – 10,000 บาท

ตอเดือน 

 
 
 
 
 



  43 

5. กระบวนการดําเนินงาน  

 

ภาพรวมกระบวนการดําเนินงานในรานคาปลีกและรายละเอียดมีดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
การจัดซื้อสินคา2 

หนาที่หลักในการจัดซื้อสินคา คือ การเลือกซื้อสินคาเพื่อนํามาขายในราน

อยางเหมาะสม ทั้งนี้การจัดซื้อสินคาตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังตอไปนี้ 

o ซื้อสินคาอะไร 

หลักสําคัญที่ สุดในการเลือกซื้ อ สินคา  คือ  ตองซื้ อ สินคาใหตรงตาม            

ความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ทั้งในแงของประเภทสินคา และตราสินคา ซึ่ง

ตองพิจารณาหลายปจจัย ทั้งความตองการของลูกคา ราคาสินคา คุณภาพสินคา    

การโฆษณา การสงเสริมการขาย ทั้งนี้ความตองการของลูกคามีการเปล่ียนแปลงอยู

เสมอ ผูประกอบการจึงจําเปนตองมีการสังเกตและหาขอมูลอยูเสมอทั้งจากขอมูล

ภายในราน คูแขง และแนวโนมของธุรกิจ 

                                                            
2 การเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดซื้อสินคาและบริหารสินคาคงคลัง ดูในภาคผนวกที่ 1 

การจัดซื้อ

การตรวจสินคารับเขา และจัดเก็บ ณ คลังสินคา 

การขายสินคา และดูแลพื้นที่ขายสินคา 

การรับชําระเงิน และบรรจหีบหอ
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o ซื้อปริมาณเทาไร 

การซื้อสินคาปริมาณมากหรือนอยเกินไปนั้นลวนกอใหเกิดผลเสียตอ

ผูประกอบการคาปลีก กลาวคือ การซื้อสินคาในปริมาณที่มากเกินความจําเปน           

จะสงผลกระทบใหเกิดปญหาสภาพคลองทางการเงินของธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจตองนํา

เงินไปจายคาสินคาเปนจํานวนมาก ในขณะที่สินคายังไมสามารถขายได และยัง

กอใหเกิดคาสูญเสียโอกาสทั้งในแงการขาดโอกาสซื้อสินคาชนิดอื่นมาขาย และในแง

อัตราดอกเบี้ยที่ตองสูญเสียไป 

สวนการซื้อสินคาในปริมาณนอยเกินไป ยอมทําใหผูคาปลีกเสียโอกาสใน      

การขายสินคาเนื่องจากสินคามีขายไมเพียงพอตอความตองการของลูกคา 

o ซื้อเมื่อใด 

กําหนดเวลาซื้อสินคาเปนอีกปจจัยที่สําคัญในการซื้อสินคา หากพิจารณาถึง

เวลาที่เหมาะแกการซื้อยอมเปนชวงที่สินคาราคาถูก แตหากซื้อแลวตองเก็บไวเปน

เวลานานจะสงผลใหเกิดการสูญเสีย  ดังนั้นจึงตองคํานึงถึงชวงเวลาที่จะขาย และ

ระยะเวลาในการเก็บสต็อกสินคาดวย นอกจากนั้นฤดูกาล  เทศกาล สภาพเศรษฐกิจ 

ลวนเปนปจจัยที่ตองพิจารณาในการสั่งซื้อสินคา 

o ซื้อจากที่ไหน 

เนื่องจากผูประกอบการธุรกิจคาปลีก มีทางเลือกในการซื้อสินคาจากผูคาสง

หลายรายในสินคาชนิดเดยีวกัน จึงจําเปนตองพิจารณาผูคาสงหรือผูจําหนายสินคาให

รอบดาน เชน ราคาสินคา การรับประกันสินคา การจัดสง เงื่อนไขการชําระเงิน 

การตรวจสอบและจัดเก็บสินคา3 

หนาที่หลักในการตรวจสอบและจัดเก็บสินคา ไดแก 

o ตรวจรับสินคาที่จัดสงจากผูคาสงหรือผูผลิต วาตรงตามใบสั่งซื้อสินคา และใบสง

สินคาหรือไมอยางไร และประสานงานไปยังแผนกที่เกี่ยวของ 

                                                            
3
 การเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารคลังสินคา ดูในภาคผนวกที่ 2 
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o จัดเก็บสินคาในคลังสินคา ใหอยูในสภาพที่ดี พรอมสําหรับการขาย  

o ดูแลไมใหสินคาสูญหาย 

o ประสานงานและแจงรายการสินคาที่ใกลหมดใหแกฝายจัดซื้อ เพื่อสนับสนุนให

การจัดซื้อมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
การขายและดูแลพื้นที่ขาย 

หนาที่หลักในการขายและดูแลพื้นที่ขาย คือ การจัดการรานคาและสินคาอยาง

เหมาะสม เพื่อดึงดูดใหลูกคาซื้อสินคา 

o การจัดวางผังของราน (Layout Design) 

เปนการวางรูปแบบภายในรานคา ทั้งประตูทางเขา การจัดชั้นวางสินคา ชอง

ทางเดิน จุดรับชําระคาสินคา การแบงหมวดหมู สินคาบนช้ันวางสินคา ทั้งนี้ มี

จุดมุงหมายใหลูกคาไดรับความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา และรานคาไดรับ

ประโยชนสูงสุดในการขายสินคา 

o การจัดบรรยากาศของราน 

บรรยากาศของรานมีสวนชวยในการดึงดูดลูกคาทําใหรานคาปลีกสามารถ

ขายสินคาไดมากขึ้น เชน แสงสวาง ความสะอาด กล่ิน สีสันภายในราน 

o การดูแลสินคาบนชั้นวางสินคา 

จัดเรียงสินคาอยางเปนระเบียบ สะอาด ไมหมดอายุ และไมควรมีสินคาขาด

บนชั้นวางสินคา เพราะสงผลใหสูญเสียโอกาสในการขาย 

o การกําหนดราคาขาย 

กําหนดราคาขายสินคาโดยพิจารณาอยางรอบดานทั้งตนทุนสินคา  คูแขง  

รวมทั้งกลยุทธและตําแหนงของรานคาปลีกเอง 

o การใหขอมูลสินคาแกลูกคา 

ขอมูลพื้นฐานของสินคาที่ควรแสดงใหลูกคาเห็นคือ ราคาของสินคาแตละชิ้น 

ซึ่งผูดูแลในสวนของพื้นที่ขายควรมีความรูทุกสินคาที่มีขายในรานคา ทั้งในดานของ
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คุณสมบัติ ประเภท สี ราคาเปรียบเทียบ และขอมูลที่จําเปนอื่น ๆ เพื่ออํานวย             

ความสะดวกใหแกลูกคาที่ตองการสอบถามขอมูลเพิ่มเติม 

o การจัดรายการสงเสริมการขาย 

มีการจัดรายการสงเสริมการขายใหถูกใจกลุมลูกคาของราน และส่ือใหกลุม

ลูกคาเห็นและสนใจรายการสงเสริมการขายนั้น ๆ ซึ่งผูดูแลในสวนนี้จําเปนตอง         

มีการเก็บขอมูลผลสําเร็จของการจัดรายการสงเสริมการขายทุกครั้ง เพื่อเปนขอมูลใน

การปรับปรุงตอไป 
การรับชําระเงิน และบรรจุหีบหอ 

หนาที่หลักในการรับชําระเงินและบรรจุหีบหอ ไดแก 

o การรับชําระคาสินคา อยางถูกตองและรวดเร็ว ซึ่งผูรับชําระคาสินคาตอง

เรียนรูเทคโนโลยีที่ใชในการชําระเงิน เชน เครื่องอานบารโคด เครื่องบันทึกรายการ

บัตรเครดิต เพื่อใหการใหบริการแกลูกคาเปนไปอยางรวดเร็วและถูกตอง 

o การบรรจุสินคาที่ลูกคาเลือกซื้อใสหีบหออยางเหมาะสม เพื่อใหลูกคาสามารถนํา

สินคากลับไดอยางสะดวก 
 
6. ขอมูลทางการเงิน 

 
6.1 โครงสรางการลงทุน 
 องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน (Initial Investment) ประกอบดวย 
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ตารางที่ 12 : องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน 

สถานที่ตั้ง ที่ดิน คาเชา 10,000 – 20,000 

บาทตอคูหาตอเดือน  

เพื่อประหยัดงบประมาณในการลงทุน

ซื้อที่ดินและอาคาร และเพื่อลดความ

เ ส่ียงจึ งแนะนําให เชา เปนอาคาร

พาณิชย ใชชั้นลางเปนพื้นที่ขาย และ

ชั้นบนเปนคลังสินคา และสํานักงาน

ประมาณการจากราคาอาคารพาณิชย

ในทําเลที่มีผูคนสัญจรคอนขางดี 
 

การออกแบบ

และตกแตง

ภายใน 

200,000 – 600,000 บาท 

สําหรับอาคารพาณิชย 2 

คูหา  

ตกแตงหนาราน เดินไฟบางสวน และ

ตกแตงอื่น ๆ ขึ้นอยูกับความจําเปน

และนโยบายของรานคา 
 

วัสดุอุปกรณ ณ 

พื้นที่ขาย 

300,000 – 500,000 บาท 

สําหรับอาคารพาณิชย 2 

คูหา 
 

ชั้ น วางสิ นค า  อุปกรณสนับสนุ น  

การขาย และอุปกรณในการรับชําระ

เงิน 

โปรแกรม

คอมพิวเตอร 

50,000 – 200,000 บาท 

ขึ้นอยูกับความตองการใช

งาน 

ซอฟตแวรสําหรับการบริหารรานคา 

ทั้งในสวนของการขาย สินคาคงคลัง 

และบัญชี 
 

อุปกรณและ

เครื่องใช

สํานักงาน 

50,000 - 100,000 บาท โตะ-เกาอี้ทํางาน  ตู  คอมพิวเตอร 

เครื่องพิมพ โทรศัพท โทรสาร    
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6.2 คาใชจายในการดําเนนิงาน 
องคประกอบหลักของคาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Expenses) 

และการประมาณการเบื้องตนประกอบดวย 

 

 คาจางบุคลากรและพนักงาน 

ตารางที่ 13 : คาจางบุคลากรและพนักงาน 

ผูจัดการราน 20,000 1 20,000 

พนักงานเก็บเงิน 7,000 2 14,000 

พนักงานจัดเรียงสินคา  7,000 1 7,000 

พนักงานคลังสินคา 7,000 1 7,000 

พนักงานธุรการ 7,000 2 14,000 

พนักงานขาย   8,000 1 8,000 

* จํานวนพนักงานขึ้นอยูกับความจําเปนของแตละรานคาปลีก 

 

 คาใชจายในการบริหาร 

ตารางที่ 14 : คาใชจายจากการบริหาร 

คาเชา 30,000 

คาไฟฟา 3,000 

คาน้ําประปา 1,500 

คาโทรศัพท 800 

อุปกรณสํานักงาน 2,000 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 2,000 
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6.3 ประมาณการรายได 
ธุรกิจคาปลีกนั้น มีรายไดหลักจากการจําหนายสินคาในรานคา  สวนรายได

เสริมนั้นสวนใหญจะไดรับจากผูผลิตหรือตัวแทนจัดจําหนายสินคาของผูผลิตในกรณีที่

สามารถขายสินคาไดตามเปาหมาย และจากการโฆษณา การทํารายการสงเสริม        

การขายรวมกับผูผลิตหรือตัวแทนจัดจําหนาย รวมทั้งอาจมีรายไดอื่น ๆ ตามนโยบาย

ของทางรานเอง เชน มีการเก็บคาสมาชิกของรานคา   หรือมีบริการเสริมอื่น ๆ เพื่อ

เพิ่มรายได เปนตน 

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีก สามารถประมาณรายไดของรานคาไดจากวิธีการ

ตาง ๆ เชน 

o ประมาณการโดยเปรียบเทียบกับรานคาเดิมที่มีอยูแลว ในกรณีที่ธุรกิจเคย

เปดกิจการคาปลีกในลักษณะเดียวกันมากอน โดยตองพิจารณาปจจัยอื่น ๆ เพิ่มเติม

ดวย เชน ทําเลที่ตั้ง จํานวนคนสัญจร เปนตน 

o ประมาณการโดยเปรียบเทียบกับรานคูแขงที่มีอยูแลว ซึ่งรานคาปลีกอาจ

ใชวิธีการสังเกต หรือสอบถามจากคูคาได 

o ประมาณการโดยการสํารวจจากปริมาณกลุมเปาหมายที่สัญจรผานหนา
ราน แลวตั้งสมมติฐานที่เปนเหตุเปนผล พรอมทําการวิเคราะหความไมแนนอนที่อาจ

เกิดขึ้นไปดวย  

 
7. บทศึกษาเชิงกลยุทธแนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

 
7.1 แนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

ในสวนของการคาปลีกที่อาศัยรานคานั้น จากแนวโนมที่ผูบริโภคหันไปซื้อ

สินคาจากหางคาปลีกสมัยใหมมากขึ้น เมื่อวิเคราะหเปรียบเทียบกับระบบการบริหาร

จัดการของผูประกอบการธุรกิจคาปลีก สวนใหญในปจจุบัน พบวา ธุรกิจคาปลีกของ

คนไทย ยังมีโอกาสในการสรางมูลคาใหกับรานคาของตนเองอีกมาก ทั้งในดาน      
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การบริหารจัดการ  ซึ่ งมีหลายองคความรูที่จํา เปนในการประกอบธุรกิจ  แต

ผูประกอบการธุรกิจคนไทยยังขาดไปหรือยังไมไดนํามาใชอยางมีประสิทธิภาพ เชน 

การบริหารสินคาคงคลัง  การจัดการคลังสินคา การลดตนทุนการดําเนินงาน การจัด

พื้นที่การขาย เทคนคิการขาย การเพิ่มมูลคาการตลาด และการสรางเครือขายธุรกิจ  

นอกจากนั้นในการนําเทคโนโลยีตางๆ  มาใชเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน          

การใหบริการและการบริหารงาน ซึ่งในปจจุบันมีบริษัทเอกชนจํานวนมากพัฒนา

เทคโนโลยีตาง ๆ เหลานี้ขึ้นมาเพื่อรองรับธุรกิจคาปลีกโดยเฉพาะ แตผูประกอบการ

ธุรกิจคาปลีกคนไทยสวนใหญยังไมไดนํามาใชในกิจการของตนเอง เนื่องจากมองไม

เห็นความสําคัญ  ขาดความรู หรือขาดเงินทุน ซึ่งหากมีการปรับปรุงในสวนนี้ก็จะเปน

อีกหนึ่งแนวทางสําคัญในการเพิ่มความสามารถในการแขงขันและเพิ่มมูลคาใหกับ

ธุรกิจคาปลีกคนไทยได 

การสรางความแตกตางในการใหบริการก็สามารถเพิ่มมูลคาทางธุรกิจได

เชนกัน อาทิ การจําหนายสินคาที่มีลักษณะเฉพาะเพื่อลูกคาเฉพาะกลุม การบริการ

จัดสงถึงบาน การสรางระบบเตือนผานทางเทคโนโลยีสารสนเทศตางๆ เมื่อมีสินคา

พิเศษเขามาภายในราน การใหบริการรับส่ังซื้อสินคาประจําวันผานทางโทรศัพท SMS 

หรือทางอินเตอรเน็ต 

จากแนวโนมการเติบโตของการคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา โดยเฉพาะอยางยิ่ง

แนวโนมการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต ทําใหเห็นวา ผูประกอบการยังมีโอกาสอีกมาก

ในการสรางมูลคาใหกับกิจการ โดยเฉพาะการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายผานสื่อ

อินเตอรเน็ต  ซึ่งหากสามารถพัฒนาไดอยางมีประสิทธิภาพจะชวยสรางโอกาสทาง

ธุรกิจใหกับผูประกอบการธุรกิจคาปลีกอีกมาก ไมเฉพาะในประเทศ แตยังรวมไปถึง

ตลาดตางประเทศดวย 

นอกจากนั้นการใหบริการเสริมอื่น ๆ เพิ่มเติมจากการขายสินคา อาทิ การให

คําปรึกษากับลูกคาในกิจการของตน เชน การใหคําปรึกษาเรื่องการตกแตงบานกับ

ธุรกิจคาปลีกสินคาตกแตงบาน  หรือการใหคําปรึกษาดานแฟชั่นกับธุรกิจคาปลีก
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เส้ือผา-รองเทา เปนอีกหนึ่งวิธีซึ่งชวยสรางมูลคาใหกับกิจการคาปลีกของตนเองได 

โดยไมตองลงทุนเพิ่มมาก 
 
7.2 ปจจัยแหงความสําเร็จ 
การคาปลีกที่อาศัยรานคา 

 ทําเลที่ตั้ง 
ทําเลที่ตั้ งจัดเปนปจจัยที่ สําคัญที่ สุดในการทําใหรานคาปลีกประสบ

ความสําเร็จ ซึ่งทําเลที่ตั้งที่ดีโดยทั่วไปยอมหมายถึง ทําเลที่มีคนเดินผานมาก มีรถ

ผานมาก สามารถจอดรถได การเดินทางเขาถึงรานคาสะดวก แตทั้งนี้ทําเลดังกลาว

ตองประกอบดวยกลุมลูกคาเปาหมายของรานคา  

 กลยุทธ 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีกจัดเปนธุรกิจที่มีอุปสรรคในการเริ่มทําธุรกิจ ทําใหมี

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกเปนจํานวนมาก และยังมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง 

การดําเนินธุรกิจโดยปราศจากการวางกลยุทธในการดําเนินธุรกิจที่ชัดเจน จะสงผลให

ธุรกิจไมมีขอแตกตางจากคูแขง และย่ิงไมมีขอไดเปรียบในการแขงขันเมื่อเทียบกับ

คูแขง  

 ระบบการบริหารงานและการทํางาน 
ปจจัยหนึ่งที่ทําใหหางคาปลีกสมัยใหมไดเปรียบผูคาปลีกดั้งเดิมคนไทยคือ

ระบบการบริหารงานและการทํางานที่มีระบบและมีประสิทธิภาพมากกวา ทําให

ตนทุนในการบริหารจัดการของหางคาปลีกเหลานั้นต่ํา มีการนําเทคโนโลยีใหม ๆ มา

ใชในกระบวนการทํางานและการใหบริการ  รวมทั้งมีการนําผลการดําเนินงานในอดีต

มาวิเคราะหอยางเปนระบบเพื่อวางกลยุทธในการแขงขันที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ดังนั้น การปรับปรุงและพัฒนาระบบการบริหารงานและการทํางาน ใหทันสมัย และ

ตอบสนองตอกลยุทธของรานคาได จะชวยใหรานคาปลีกสามารถประสบความสําเร็จ

ได 
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 การจัดรานคา 
พฤติกรรมของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป จากในอดีตที่ใชการสั่งสินคาจาก

เจาของรานหรือพนักงานในราน เปล่ียนเปนการนิยมเลือกซื้อและเปรียบเทียบสินคา

ดวยตนเอง ทําใหการจัดพื้นที่ขายภายในรานคา เพื่อความสะดวกของลูกคาใน             

การเลือกซื้อสินคามีความสําคัญมาก  
การคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

 กลยุทธในการใหบริการ 
จากการเติบโตอยางตอเนื่องของธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา โดยเฉพาะ

แนวโนมการเติบโตของการคาปลีกผานอินเตอรเน็ต ทําใหแนวโนมการแขงขันสูงขึ้น

มากตามไปดวย  การกําหนดและออกแบบกลยุทธในการใหบริการจึงมีความสําคัญ

มาก เนื่องจากลูกคาไมสามารถสัมผัสกลยุทธเหลานั้นไดจากตัวรานคา  

 ระบบการทํางาน 
การพัฒนาระบบการทํางานใหมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการนําเทคโนโลยีมา

ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานและการตอบสนองตอกลยุทธในการใหบริการ

ลูกคามีความสําคัญมากโดยเฉพาะในสวนของเทคโนโลยีซึ่งลูกคาตองใชรวมดวย 

จําเปนตองพัฒนาใหใชงานไดงาย แตมีประสิทธิภาพ เชน ระบบการเลือกซื้อ และ

ส่ังซื้อสินคาผานทางเว็บไซต  

 ความนาเช่ือถือ 
เนื่องจากธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาสวนใหญ เชน การขายตรง การคา

ปลีกผานอินเตอรเน็ต หรือการขายผานสื่อ ลูกคามักตองชําระเงินคาสินคากอน แลว

จึงมีการจัดสงสินคาตามในภายหลัง   ความนาเชื่อถือจึงมีความสําคัญมาก 

ผูประกอบการจําเปนตองหาวิธีเพื่อสรางความนาเชื่อถือใหเกิดขึ้นสําหรับลูกคาใหม 

และรักษาความนาเชื่อถือนั้นอยางตอเนื่อง 
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 การประชาสัมพันธ 
เนื่องจากไมมีรานคา ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาจึงไม

สามารถใชทําเลที่ตั้งซึ่งมีความหนาแนนเปนการชวยในการประชาสัมพันธกิจการ

ไดมากนัก  การหาชองทางประชาสัมพันธกิจการหรือธุรกิจของตัวเองอยางมี

ประสิทธิภาพเพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมายรูจัก เกิดการจดจํา และตัดสินใจซื้อสินคา จึง

มีความสําคัญมาก 

 
8. แนวทางการจดัทํามาตรฐาน 

   
แนวทางการพัฒนาธุรกิจคาปลีก เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจคาปลีกสามารถ

แขงขันกับคูแขงโดยเฉพาะคูแขงจากตางชาติได   ผูประกอบการจําเปนตอง                  

มีการพัฒนาวิธีการในการบริหารงานและการใหบริการ โดยการนําองคความรู

ทางดานการบริหารจัดการรวมทั้งเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาชวยพัฒนาธุรกิจคาปลีกให

มีมาตรฐาน ซึ่งจะสงผลใหการบริหารจัดการมีมาตรฐาน ตนทุนในการดําเนินงานลด

ต่ําลง และยังไดสรางมาตรฐานที่ สูงขึ้นในการใหบริการลูกคา โดยใชแนวทาง          

การจัดทํามาตรฐานการดําเนินงานในสถานประกอบการตามเกณฑมาตรฐาน  

SERVQUAL4  

แนวคิดและหลักการเกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการดวย  SERVQUAL คือตัว

แบบการประเมินคุณภาพการใหบริการโดยอาศัยการประเมินจากพื้นฐานการรับรูใน

คุณภาพการใหบริการของผูรับบริการหรือลูกคาเปรียบเทียบกับความคาดหวังของ

ลูกคา กับการรับรู เพื่อควบคุมมาตรฐานการใหบริการ ทั้งยังเปนการกําหนดคุณภาพ

การใหบริการที่เหมาะสมซึ่งเปนแนวคิดที่ไดรับความนิยมนํามาใชอยางแพรหลาย  

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

ประกอบดวย 5 มิติหลักดังนี้ 

มิติที่ 1 ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibility) หมายถึง ลักษณะทาง

กายภาพที่ปรากฏใหเห็น ไดแก สถานที่ พนักงานและบุคลากร เครื่องมืออุปกรณใน

การใหบริการ เอกสารที่ใชในการติดตอส่ือสารและสัญลักษณ รวมทั้งสภาพแวดลอมที่

ทําใหผูรับบริการรูสึกวาไดรับการดูแลใสใจจากผูใหบริการ ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การจัดหนาและภายในบริเวณรานใหมีความสะอาด สวาง  

o มีการจัดวางสินคาที่งายตอการจับจายของลูกคา  

o มีปายระบุราคาสินคาที่ชัดเจนและถูกตอง  
o การแตงกายของพนักงานที่สะอาด เรียบรอย ดูสุภาพ  

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา ก็สามารถใชมาตรฐานดังกลาวได เชน 

o การแตงตัวของพนักงานขายตรง 
o หนังสือแสดงรายการสินคาที่สวยงาม ขอมูลครบถวน  

o ความสะอาดของเครื่องขายสินคาอัตโนมัติ 
o หนาเว็บไซตที่สวยงาม อานงาย  

มิติที่ 2 ความเชื่อถือไววางใจได (Reliability) หมายถึง ความสามารถ        

ในการใหบริการใหตรงกับสัญญาที่ใหไวกับผูรับบริการ บริการที่ใหทุกครั้งจะตองมี

ความถูกตองเหมาะสมมีมาตรฐานเหมือนกันในทุกจุดของบริการ ความสม่ําเสมอนี้จะ

ทําใหผูรับบริการรูสึกวาบริการที่ไดรับนั้นมีความนาเชื่อถือสามารถใหความไววางใจ

ได ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o ราคาสินคาที่เก็บตรงกับราคาที่แสดงไวที่ตัวสินคาหรือช้ันวางสินคา  

o การใหหลักฐานใบเสร็จรับเงินกับลูกคาทุกครั้งที่ลูกคาชําระคาสินคา 

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 
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o การสงสินคาอยางถูกตอง ตรงเวลา ตามคําส่ังซื้อของลูกคา 

มิติที่ 3 การตอบสนองตอลูกคา (Responsiveness) หมายถึง ความพรอม

และความเต็มใจท่ีจะใหบริการ โดยสามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการ

ไดอยางทันทวงที ผูรับบริการสามารถเขารับบริการไดงาย และไดรับความสะดวกจาก

การใชบริการ รวมทั้งจะตองกระจายการใหบริการไปอยางทั่วถึงรวดเร็ว ทันเหตุการณ 

ถูกตองมั่นคงปลอดภัยและไมมีขอผิดพลาด ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การรับคืนสินคาที่มีปญหา  

o การมีพนักงานประจําตามจุดเพื่ออํานวยความสะดวกใหลูกคา 

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

o การสงจดหมาย ขอความ หรือ E-mail ตอบรับการสั่งสินคา หรือเปน

หลักฐานการชําระเงินใหลูกคา 

o การสงสินคาอยางถูกตอง ตรงเวลา ใหกับลูกคา  

มิติที่ 4 การใหความเชื่อมั่นตอลูกคา (Assurance) หมายถึงความสามารถ 

ในการสรางความเชื่อม่ันใหเกิดขึ้นกับผูรับบริการ  ผูใหบริการจะตองแสดงถึงทักษะ

ความรู  ความสามารถในการใหบริการและตอบสนองความตองการของผูรับบริการ

ดวยความสุภาพ  นุมนวล  มีกริยามารยาทที่ดี  ใชการติดตอส่ือสารที่มีประสิทธิภาพ

และใหความมั่นใจวาผูรับบริการจะไดรับบริการที่ดีที่สุด  ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการทราบ 

o การตอบคําถามลูกคาดวยความอดทน สุภาพ   

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

o การตอบคําถามเกี่ยวกับสินคาผานทางโทรศัพท 
o การตอบคําถามตาง ๆ ผานทางอินเตอรเน็ต 
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มิติที่ 5 การรูจักและเขาใจลูกคา (Empathy) หมายถึง ความดูแลเอาใจใส

ผูรับบริการตามความตองการที่แตกตางของผูรับบริการแตละคน เพราะลูกคามี            

ความแตกตางกันไปในวัตถุประสงคของการรับบริการ ทางบริษัทควรพูดคุยตกลงกับ

ลูกคาใหเขาใจในสิ่งที่ลูกคาตองการอยางชัดเจนถองแท เพื่อจะไดบริการใหตรงกับ

ความตองการ ดังตัวอยางตอไปนี้  

- กรณีคาปลีกที่อาศัยรานคา  

o การเลือกสินคาที่เหมาะสมใหกับลูกคา เชน เส้ือผาสําหรับคนอวน 

o การใชระบบฐานขอมูลในการสงเสริมการขายใหลูกคา 

- กรณีคาปลีกที่ไมอาศัยรานคา 

o การแนะนําสินคาใกลเคียงใหลูกคาที่ซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต โดยดู

จากสถิติของลูกคาเกา  

o การใชฐานขอมูลเกาของสินคาที่ลูกคาซื้อมาวิเคราะหเพื่อเสนอขาย
สินคาที่อยูในขายที่ลูกคาตองการ 

นอกจากนั้นในแงของการบริหารธุรกิจคาปลีก ผูประกอบการควรสราง

มาตรฐานในการบริหารงานใหกับกิจการของตนเอง โดยมุงเนนในสาระสําคัญดังนี้ 
1. ระบบการบริหารองคกรและบุคคล 
- กําหนดโครงสรางขององคกรใหชัดเจน  สายการบังคับบัญชาแตละสาย 

เพื่อใหเกิดความชัดเจนในการบริหารงาน 

- 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) ใหชัดเจน เปนลายลักษณอักษร 

- มีระบบโครงสรางเงินเดือน การประเมินผล และการใหรางวัลอยางชัดเจน 

- มีกระบวนการพัฒนาบุคลากรอยางเปนระบบ 

- มีการกําหนดกลยุทธหลักขององคกรอยางชัดเจนเพื่อใหการดําเนินงานทุกสวน
เปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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2. ระบบการขายและการตลาด 
- มีการแสดงราคาสินคาทุกชนิดอยางชัดเจน 

- สินคาที่ขายมีคุณภาพเหมาะสม ไมขายสินคาที่ชํารุดหรือเสียหาย 

- ทํารายการสงเสริมการขายตามที่ผูผลิตกําหนดมา ไมโกงของแถมของลูกคา 

- มีการจัดเรียงสินคาอยางเปนหมวดหมู สะดวกตอลูกคาในการเลือกซื้อ 
3. ระบบการจัดซื้อสินคา 
- มีการเก็บขอมูลในการสั่งซื้ออยางเปนระบบ  

- มีการกําหนดจุดส่ังซื้อ ปริมาณการสั่งซื้อสินคาแตละชนิดไวเปนมาตรฐาน 
4. การจัดการคลังสินคา 
- กําหนดพื้นที่จัดเก็บสินคาแตละชนิดอยางชัดเจน 

- มีการจัดเก็บสินคาอยางเหมาะสมตามลักษณะหรือคุณสมบัติของสินคาแตละชนิด 

- มีการกําหนดกฎระเบียบในการเบิก-รับสินคา  

- มุงเนนใหสินคาเขากอนตองออกกอน (FIFO) โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับสินคา

ที่มีวันหมดอายุ 
5. การจัดสงสินคา 
- กําหนดกระบวนการในการตรวจสอบสินคากอนสงสินคาใหลูกคาอยางชัดเจน 

- กําหนดเวลามาตรฐานในการสงสินคาใหกับลูกคา 

- กําหนดใหมีหลักฐานการจัดสงสินคา 
6. บัญชีและการเงิน 
- มีการใหหลักฐานใบเสร็จรับเงินกับลูกคาทุกครั้งที่ลูกคาชําระคาสินคาแลว 

- กําหนดใหมีการจัดทํางบการเงินอยางถูกตอง ซึ่งชวยใหเห็นสภาพที่แทจริง
ของธุรกิจ 

- มีการชําระคาสินคาตรงเวลา เปนการสรางความสัมพันธที่ดีกับบริษัทผูผลิต

หรือผูคาสง 
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ภาคผนวก 1: การเพิ่มประสิทธิภาพในการสั่งซื้อและบริหารสินคาคงคลัง 
 
1. จัดลําดับความสําคัญและแบงกลุมสินคาตามลําดับความสําคัญ 

เนื่องจากสินคาที่ขายในรานขายปลีกอาจมีหลายชนิดมาก แตบุคลากรที่

รับผิดชอบในการสั่งซื้อมีอยูจํากัด ทําใหอาจไมเพียงพอตอการบริหารการสั่งซื้อใหมี

ประสิทธิภาพในทุกรายสินคา การจัดลําดับความสําคัญและแบงกลุมสินคาตามลําดับ

ความสําคัญ จะชวยใหผูรับผิดชอบในการสั่งซื้อสามารถบริหารการสั่งซื้อสินคาไดมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น 
 

การแบงจัดลําดับความสําคัญและแบงกลุมสินคาดวย ABC Analysis 

ABC Analysis เปนเครื่องมือสําหรับการคัดแยกรายการสินคาที่มีอยูเปน

จํานวนมากในรานคาตามลําดับความสําคัญ ซึ่งมีหลักการที่ใชประกอบการวิเคราะห

สําหรับการนําไปปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนินงานดานตาง ๆ ของบริษัท ไดแก 

หลัก 80:20 กลาวคือ สินคาที่มีสัดสวนยอดขายในรานคาประมาณรอยละ 70-80 ของ

รานคา จะมีจํานวนเพียงรอยละ 20-30 ของสินคาทั้งหมดที่รานคามี สินคากลุมนี้จึง

จัดเปนสินคากลุม A ซึ่งผลกระทบที่เกิดขึ้นกับสินคาในกลุมนี้จะสงผลกระทบตอ

ภาพรวมของรานคามาก สวนสินคากลุม B และ C นั้นมีจํานวนมากแตมีความสําคัญ

ลดหล่ันไป การบริหารจัดการจึงควรมุงใหความสําคัญที่สินคากลุม A กอน 

ขั้นตอนการวิเคราะห ABC  

1. เรียงลําดับยอดขายของสินคาทั้งหมดภายในรานคา จากมากไปหานอย 

2. หาสัดสวนยอดขายของสินคาแตละชนิดในรานคา 

3. รวมยอดขายสะสมของสินคาในรานคา เรียงตามลําดับยอดขายจากมาก

ไปหานอย 

- สินคาที่มียอดขายสะสมในชวงรอยละ 0-70 จัดเปนสินคากลุม A 

- สินคาที่มียอดขายสะสมในชวงรอยละ 70-95 จัดเปนสินคากลุม B 

- สินคาที่มียอดขายสะสมในชวงรอยละ 95-100 จัดเปนสินคากลุม C 
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2. กําหนดปริมาณสินคาสํารอง  จุดส่ังซื้อและปริมาณการสั่งซื้อ 

 การกําหนดปริมาณสินคาสํารอง (Safety Stock)  
เพื่อปองกันปญหาสินคาขาดจนทําใหเสียโอกาสในการขาย ผูประกอบการ

ธุรกิจคาปลีกจึงควรมีการกําหนดปริมาณสินคาสํารองไว  โดยวิธีการหาปริมาณสินคา

สํารองนั้นอาจประมาณการจากยอดขายสูงสุดของสินคานั้น หรือจากการกําหนด

นโยบายของผูบริหารรานคาปลีกก็ได ซึ่งวิธีการที่ดีที่สุดในการกําหนดปริมาณสินคา

สํารอง ผูประกอบการตองใชการสังเกตและทดลองเปนหลัก 

 การกําหนดจุดส่ังซื้อ (Reorder Point) 
การกําหนดจุดส่ังซื้อ มีจุดมุงหมายคือ เมื่อใดก็ตามที่สินคานั้น ๆ มีปริมาณ

ลดลงจนถึงจดุส่ังซื้อแลว ผูมีหนาที่ส่ังซื้อตองส่ังซื้อสินคานั้น ๆ ทันที เพื่อปองกันสินคา

ขาด และการกําหนดจุดส่ังซื้อที่ดีจะชวยลดการมีสินคาคงคลังมากเกินความจําเปนได

ดวย โดยการปริมาณสต็อก ณ จุดส่ังซื้อจะตองพิจารณาควบคูไปกับระยะเวลาการสง

สินคานับจากวันที่ส่ังสินคา (Lead Time) และการกําหนดปริมาณสินคาสํารอง 

(Safety Stock) ดวย 
 

  ปริมาณสต็อก ณ จุดส่ังซื้อ =  [ปริมาณขายเฉลี่ยตอวันของสินคา x  Lead Time]  + 

Safety Stock 

 

 การกําหนดปริมาณการสั่งซื้อ  
การกําหนดปริมาณการสั่งซื้อเปนการควบคุม ระดับการสั่งซื้อสินคาแตละชนิด 

เพื่อใหระดับสินคาคงคลังเหมาะสม ไมมาก และไมนอยเกินไป ซึ่งจะพิจารณาจาก

รอบการสั่งซื้อสินคา และระยะเวลาการสงสินคานับจากวันที่ส่ังสินคา (Lead Time) 
 

ปริมาณการสั่งซื้อ  =  ปริมาณขายเฉลี่ยตอวันของสินคา  x   (รอบการสั่งสินคา + 

Lead Time) 
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ตัวอยางการกําหนดจุดส่ังซื้อและปริมาณการสั่งซื้อ 

นาย ก. ใชวิธี ABC Analysis และพบวา นม UHT รสช็อกโกแล็ต เปนสินคากลุม A 

ของรานนาย ก.มินิมารท โดยมียอดขายเฉลี่ยวันละ 30 กลองตอวัน รอบการสั่งซื้อ

ทุกๆ 7 วัน ระยะเวลาตั้งแตการสั่งสินคาจนสินคามาสงคือ 3 วัน ปริมาณสินคาสํารอง

ที่เผ่ือไวคือ 60 กลอง เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการสั่งซื้อสินคานาย ก.จึงคํานวณหา

จุดส่ังซื้อและปริมาณการสั่งซื้อดวยวิธีการดังนี้ 

 

จุดส่ังซื้อ  = (30 กลอง  x  3  วัน) + 60 กลอง   =    150 กลอง 

           ปริมาณการสั่งซื้อที่เหมาะสม  = 30 กลอง  x  (7 วัน + 3 วัน) = 300 กลอง 
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ภาคผนวก 2: การเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารคลังสินคา 
 
1. วิธีการจัดเก็บ   

วิธีการจัดเก็บสินคาที่ถูกตองจะชวยลดการเสียหายของการเก็บสินคาได      

การจัดเก็บสินคาจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

 รูปลักษณะ  สินคาแตละชนิดอาจมีลักษณะแตกตางกัน เชน เปนชิ้น เปน

ลัง เปนถุง จึงจําเปนตองเลือกวิธีการจัดเก็บใหเหมาะสมกับลักษณะนั้น ๆ อาทิ       

การวางสินคาบนชั้น หรือวางบนพื้น 

 ลักษณะเฉพาะ สินคาบางชนิดอาจมีลักษณะพิเศษซึ่งระบุไว เชน สินคาที่

แตกงาย สินคามีการระบุน้ําหนักซอนทับ การจัดเก็บจึงตองคํานึงถึงปจจัยนี้ดวย 

 
2. สถานที่จัดเก็บ  

สถานที่จัดเก็บสินคา จําเปนตองมีการวางรูปแบบ และระบุสถานที่จัดเก็บ

สินคาแตละชนิดใหชัดเจน เพื่อใหการเก็บสินคา การเบิกสินคา และการตรวจสอบ

สินคาคงคลัง เปนไปอยางถูกตองและรวดเร็ว ซ่ึงมีปจจัยที่ตองคํานึงถึงดังนี้ 

 การแบงกลุมสินคา  โดยทั่วไปรานคาปลีกจะมีสินคาที่ขายในราน

หลากหลายเพื่อเปนทางเลือกใหกับลูกคาในการตัดสินใจซื้อ  การจัดเก็บสินคาจึงควร

มีการจัดเก็บโดยแบงกลุมสินคาดวยเกณฑตาง ๆ อาทิ ประเภทสินคา ขนาดสินคา 

สินคามาตรฐาน สินคาพิเศษ ขึ้นอยูกับแตละธุรกิจคาปลีกเอง 

 การจัดผังการวางสินคา (Layout) ที่มีประสิทธิภาพ หลังจาก                 

การแบงกลุมสินคาแลว ควรจัดวางสินคาที่มีความถี่ในการเบิกสินคามากไวใกล

บริเวณทางออกของการเบิกสินคา ซึ่งจะชวยใหผูที่เบิกสินคาเกิดความสะดวกในการ

เบิกสินคา  
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3. การกําหนดกฎระเบียบ 
เพื่อใหการบริหารคลังสินคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ผูประกอบการธุรกิจ

คาปลีกควรมีการตั้งกฎระเบียบที่จําเปนตอธุรกิจของตนเพื่อใหการบริหารจัดการ

สินคาในคลังสินคาดียิ่งขึ้น อาทิ 

 การกําหนดผูรับผิดชอบในคลังสินคา  ชวยใหการควบคุมและการดูแล

สินคาในคลังสินคาทําไดดีขึ้น โอกาสที่สินคาในคลังจะเสียหายหรือสูญหายจะนอยลง 

 การเขาออกของสินคาตามลําดับกอนหลัง (FIFO) เปนวิธีการนํา

สินคาออกจากคลังตามลําดับที่เขามากอนหลัง ซึ่งชวยปองการการเสื่อมคุณภาพของ

สินคาได และชวยตอบสนองความตองการของลูกคาโดยทั่วไปซึ่งมักมองหาสินคาที่

ใหมกวาอยูเสมอ 

 

 


