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ประสงคเ์พื�อใหผู้เ้รียนเป็นนกัธุรกิจคา้ปลีกที�มีประสิทธิภาพ  
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ลกัษณะรายวชิา 
รหัสและชื�อวชิา....................ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก......................... 
หน่วยกติ(ชั�วโมง)................3...................เวลาเรียนต่อภาค........54.............ชั�วโมง 

รายวชิาตามหลกัสูตร ปรับคําอธิบายรายวชิาเป็นสมรรถนะ ชั�วโมง 
จุดประสงค์รายวชิา 
1.มีความเขา้ใจววิฒันาการ  ประเภทและส่วนผสม 
ทางการตลาดของธุรกิจคา้ปลีก 
2.มีทกัษะในการจดัสภาพแวดลอ้มและแผนผงัการ 
ดาํเนินงานร้านคา้ปลีก 
3.ตระหนกัถึงการดาํเนินงานธุรกิจคา้ปลีกที�สอด 
คลอ้งกบักฏหมาย 
มาตรฐานรายวชิา 
1.วเิคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดธุรกิจคา้ปลีก 
2.วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและแผนผงัการดาํเนินงาน
ร้านคา้ปลีก 
3.จดัการส่งเสริมการขายของร้านคา้ปลีก 
 
 
คําอธิบายรายวชิา 
ศึกษาเกี�ยวกบัความเป็นมาและววิฒันาการของธุรกิจ
คา้ปลีก ประเภทของธุรกิจคา้ปลีก  ส่วนผสมทาง
การตลาดของการดาํเนินงานธุรกิจคา้ปลีก  ไดแ้ก่ 
ทาํเลที�ตั�งร้านคา้  การคดัเลือก  การจดัซื�อ  การจดัเกบ็
และการตั�งราคาสินคา้  การโฆษณา  ลกัษณะการขาย 
และการบริการที�ดี  การส่งเสริมการขาย  และการ
ประชาสัมพนัธ์  สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศของ
ร้าน แผนผงัของร้าน  เทคโนโลยทีี�ใชใ้นธุรกิจคา้ปลีก 
และกฏหมายที�เกี�ยวขอ้งในการดาํเนินงานธุรกิจคา้
ปลีก 

สมรรถนะรายวชิา 
1. นกัศึกษาสามารถวเิคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 
ของธุรกิจคา้ปลีก 
2. นกัศึกษาสามารถเขียนแผนผงัการออกแบบร้านคา้
ปลีก 
 3.นกัศึกษาสามารถเขียนกิจกรรมส่งเสริมการขาย
ของร้านคา้ปลีก 

 

รวม     54 
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ตารางวิเคราะห์หลกัสูตร 
รหัส.........32022001........วชิา.........ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก....หน่วยกติ..........3............... 
ชั,น..........ปวส................สาขาวชิา...............การตลาด............................................................................ 

พฤติกรรม 
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1.ความเป็นมาและววิฒันาการของ
ธุรกิจคา้ปลีก 

10 10 6 3     39 1 6 

2.ลกัษณะของการประกอบการคา้
ปลีก 

10 10 8 3     31 4 6 

3.ส่วนผสมของการดาํเนินธุรกิจ
คา้ปลีก(ทาํเลที�ตั�ง) 

10 10 8 6     34 2 6 

4.การออกแบบวางผงัร้านคา้ 8 8 10 8     34 2 6 
5.การจดัซื�อสินคา้เขา้ร้านคา้ 7 7 10 8     32 3 9 
6.การตั�งราคาขายปลีก 7 7 10 8     32 3 9 
7.กิจกรรมของพนกังานขายใน 
ร้านคา้ปลีก 

7 7 8 6     28 6 6 

8.กฏหมายที�เกี�ยวขอ้งกบัร้านคา้
ปลีก 

10 8 5 7     30 5 6 

            
            
            

            

            

            

รวม 69 67 65 49     250  54 

ความสําคัญ 1 2 3 4        
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กาํหนดการสอน 
หน่วยที� ชื�อหน่วย / รายการสอน สัปดาห์ที� ชั�วโมงที� 

1 ความเป็นมาและววิฒันาการของธุรกิจคา้ปลีก 1 1-6 
2 ลกัษณะของการประกอบการคา้ปลีก 2 1-6 
3 ทาํเลที�ตั�ง 3 1-6 
4 การออกแบบวางผงัร้านคา้ 4-6 1-6 
5 การจดัซื�อสินคา้เขา้ร้าน 7-9 1-9 
6 การตั�งราคาขายปลีก 10 – 12 1-9 
7 กิจกรรมของพนกังานขายในร้านขายปลีก 13 - 14 1-6 
8 กฏหมายที�เกี�ยวขอ้งกบัร้านคา้ปลีก 15-18 1-6 
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1. สาระสําคญั 
1.ความหมายของการคา้ปลีก 
2.ววิฒันาการคา้ปลีกของประเทศไทย 
3.ลกัษณะของการดาํเนินงานร้านคา้ปลีก 
4.ความสาํคญัของการขายปลีกที�มีต่อผูบ้ริโภค  ต่อชุมชน  ต่อเศรษฐกิจของประเทศ 
5.แนวทางการประกอบอาชีพการคา้ปลีก 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
1.สามารถอธิบายและบอกความหมายของการคา้ปลีกได ้

  2.สามารถบอกววิฒันาการคา้ปลีกของประเทศไทยได ้
  3.สามารถบอกลกัษณะของการดาํเนินงานร้านคา้ปลีกได ้
  4.สามารถบอกถึงความสาํคญัของการคา้ปลีกที�มีต่อผูบ้ริโภค  ชุมชน  เศรษฐกิจ 
  5.สามารถบอกแนวทางการประกอบอาชีพของการคา้ปลีกได ้
  9.นกัศึกษารู้จกัการสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์ในการติดต่อกบัผูอื้�น 
 

 

 
 
 
 
 

หน่วยที�.........1............... 
จาํนวน.......6.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  ความเป็นมาและววิฒันาการของธุรกิจคา้ปลีก 
เรื�อง ความหมายของการตลาด และกลยทุธ์การตลาด  ,บทบาทความสาํคญัของ
การตลาด , หนา้ที�พื�นฐานทางการตลาด และกระบวนการทางการตลาด 
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3.  เนื,อหาสาระ 
 ความหมายของการค้าปลกี 
 ความจริงการคา้ปลีกเป็นแต่เพียงกิจกรรมส่วนหนึ�งในอีกหลาย ๆ ส่วนของการตลาด แต่เป็น
ส่วนที�ไปสัมผสัโดยตรงกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  ซึ� งเป็นจุดที�สาํคญัของการตลาด  ความพอใจของ
ผูบ้ริโภคจะเป็นสิ�งที�บอกให้ทราบวา่ตลาดไดรั้บความสาํเร็จหรือไม ่ ณ  จุดนี�พอจะให้ความหมายของ
การคา้ปลีกไดว้า่ 
 การคา้ปลีก (Retailing)  หมายถึง กิจกรรมที�เกี�ยวกบัการขายสินคา้หรือบริการใหก้บัผูบ้ริโภค
คนสุดทา้ย เพื�อใชส่้วนตวัที�ไมใ่ช่ทางธุรกิจ  หรืออาจกล่าวไดน้ยัหนึ�งวา่ซื�อไปเพื�อสนองความตอ้งการ
ของตนเองหรือของบุคคลในครอบครัว  เช่น  คุณแตงสาไปตดัผมที�ร้านของคุณฉี    หรือ คุณลูกหมีซื�อ
กบัขา้วไปรับประทานกบัคุณทองเบิ�มที�บา้น เป็นตน้  
 ผูข้ายปลีก (Retailer) คือ พอ่คา้ซึ� งซื�อสินคา้จากผูผ้ลิต  ผูค้า้ส่ง  หรือคนกลางประเภทต่างๆ 
เพื�อนาํมาจาํหน่ายต่อใหแ้ก่ผูบ้ริโภค     การดาํเนินงานขายเป็นการจดัหาสินคา้หรือบริการที�มีผูบ้ริโภค
ตอ้งการมาจาํหน่ายในเวลา  สถานที�  ปริมาณ  คุณภาพและราคาที�เหมาะสมถูกตอ้ง 
 การขายปลีกหมายรวมถึงกิจกรรมทุกอยา่งที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการให้แก่
ผูบ้ริโภคเพื�อนาํไปใชเ้อง  ทั�งนี� อุตสาหกร   ผูผ้ลิต  หรือผูค้า้ส่งอาจทาํการขายปลีกเองดว้ยกไ็ด ้ เช่น 
เจา้ของสวนลาํไยอาจนาํลาํไยอนัเป็นผลิตผลของสวนตนเองไปขายยงัริมถนน   เป็นตน้  เช่นนี� ถือวา่
เป็นการขายปลีกทั�งสิ�น 
 การขายปลีกเป็นส่วนหนึ�งของกระบวนการตลาด  คนไทยทุกคนมีความคุน้เคยเป็นอยา่งดีกบั
การขายปลีก  เพราะทุกคนตอ้งเคยซื�อของ  ทั�งของรับประทานและของใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ   การขาย
ปลีกในประเทศไทยมีมากมายหลายประเภท   บางประเภทเป็นการขายแบบเก่ามาแต่ดั�งเดิม  เช่น การ
ขายแบบตลาดนดั  การขายหาบเร่หรือรถเข็น   เป็นตน้  การขายบางประเภทเป็นการขายแบบใหม ่ 
เช่น การขายปลีกแบบบริการตนเองในร้านสรรพาหาร (Supermarket)  การขายแบบเลือกเองในร้าน
ขายของทั�วไป  หรือ การขายโดยตูอ้ตัโนมติัเป็นตน้ 
ววิฒันาการการค้าปลกีในประเทศไทย 
 ในสมยัเริ�มแรกการขายปลีกของไทยผูข้ายคือผูผ้ลิตเอง  ดงัจะพอเห็นไดจ้ากสภาพเก่า ๆ ที�
พอจะเป็นมรดกที�กล่าวถึงกนัมาจนถึงทุกวนันี�   เช่น  บา้นหมอ้  ซึ� งเป็นแหล่งขายเครื�องประดบั เป็น
ตน้  ซึ� งผูผ้ลิตหรือผูข้ายปลีกแต่ละรายมีความชาํนาญในการผลิตสินคา้เฉพาะอยา่ง  ในสมยัเริ�มแรก
นั�นการคา้ปลีกของไทยยงัมีหาบเร่กบัรถเขน็  ซึ� งคอยบริการถึงที�แบบขายใหถึ้งมือลูกคา้โดยตรง  
สินคา้ประเภทของใช ้ เสื�อผา้ในสมยันั�นกซื็�อกนัตามหาบเร่ 
 ต่อมากรุงเทพขยายตวั  จึงเกิดทาํใหไ้มส่ะดวกที�ทุกคนจะไปหาซื�อของตามบา้นต่าง ๆ 
ดงักล่าวนี� มี 
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การววิฒันาการดา้นการตดัถนนหนทาง  ธุรกิจคา้ปลีกเลยเปลี�ยนจากวธีิแบบดั�งเดิมมาเป็นการเปิด
ร้านคา้ปลีกในรูปของห้องแถว  ซึ� งเรียกไดว้า่เป็นจุดเริ�มตน้ของระบบคนกลาง   ทั�งนี� เพราะร้านคา้
ปลีกที�เป็นหอ้งแถวเหล่านั�นทาํหนา้ที�ซื�อสินคา้จากแหล่งผลิตชื�อดงัมาวางขาย และมีใหเ้ลือกหลาย ๆ 
อยา่ง  และต่อมาบางร้านกเ็ริ�มที�จะขายสินคา้ประเภทสินคา้อุปโภคบริโภคจนกลายเป็นร้านขายของ
เบด็เตล็ดที�ขายสินคา้สารพดัอยา่งเมื�อคนเรามานิยมซื�อของตามร้านคา้ปลีกบนหอ้งแถวกนัมากขึ�น จน
เป็นเหตุใหห้าบเร่ค่อย ๆ ลดจาํนวนลงและยา่นผลิตกค็อ่ย ๆ หมดความหมายในดา้นคา้ปลีก   แต่กลาย
มาเป็นยา่นขายปลีกที�อยูใ่นรูปของตึกแถวแทน โดยรวมเอาสินคา้เฉพาะอยา่งที�เคยขายกระจดักระจาย
ในแต่ละแหล่งมารวมอยูใ่นแหล่งเดียวกนั ดงัเช่น การขายผา้ยา่นสาํเพง็  แหล่งขายรองเทา้คือที�
บางลาํพ ู เป็นตน้  จะเห็นไดว้า่ กวา่ 40  ปีที�ผา่นมาการคา้ปลีกของไทยเป็นการจาํหน่ายสินคา้ใน
ลกัษณะเฉพาะอยา่งเป็นส่วนใหญ่ 
 ความคิดริเริ�มที�จะนาํสินคา้หลาย ๆ ประเภทมารวมกนัในแหล่งเดียวกนัเกิดจากเมื�อมี
หา้งสรรพสินคา้ขนาดเล็กเกิดขึ�น เช่น ในแถวเยาวราช   ราชวงศ ์ และวงับูรพาซึ�งเกิดทีหลงั   ซึ� งถือวา่
เป็นศูนยก์ารคา้แห่งแรกที�พยายามรวมเอาตึกแถวที�ขายสินคา้ต่าง ๆ มารวมกนัในแหล่งเดียวกนั และ
ใชก้ลยทุธ์ดึงดูดลูกคา้โดยมีโรงหนงัชั�นหนึ�งในแหล่งนั�น ถึง 3 โรง  
 ต่อมาเขตเมืองกรุงเทพฯ ไดข้ยายตวัออกไป  มีชุมชนใหญ่เกิดขึ�นทางดา้นเหนือ  จนกระทั�งใน
ปีพ.ศ.2507  ไดมี้ศูนยก์ารคา้ที�ทนัสมยัเกิดขึ�นเป็นแห่งแรก  คือศูนยก์ารคา้ราชประสงค ์ ซึ� งถือเป็น
แมแ่บบของการคา้ปลีกของหา้งสรรพสินคา้ในปัจจุบนั  โดยนาํระบบฝากขายมาใช ้  ต่อจากนั�นมาอีก  
3  ปี กเ็กิดศูนยก์ารคา้สยามสแควร์ที�ใหญ่โตมีตึกแถว 500 คูหา  และในปีเดียวกนักท็าํให้
หา้งสรรพสินคา้ยา่นวงับูรพาไปเปิดสาขาที�ถนนสีลม  ศูนยก์ารคา้รุ่นแรกของประเทศไทยอาจกล่าวได้
วา่มีเพียง 3 แห่งเทา่นั�น คือ วงับูรพา  ราชประสงค ์ และสยามสแควร์ ที�รวมตึกแถวคา้ปลีกมาอยูใ่น
แหล่งเดียวกนั 
 ในช่วงราวปี พ.ศ.2517 เป็นช่วงที�การดาํรงชีวติของคนไทยเราเปลี�ยนแปลงไปมากผูห้ญิงเริ�ม
ทาํงานนอกบา้นกนัหมด  เวลาช็อปปิ� งกจ็ะกระทาํตามหา้งสรรพสินคา้และศนูยก์ารคา้มากขึ�น จนทาํ
ใหห้า้งสรรพสินคา้และเทรดเซ็นเตอร์อยูใ่นระยะเฟื� องฟู  และแรงผลกัดนัอีกอนัหนึ�งที�ทาํใหว้ถีิการ
ดาํรงชีวิตของแมบ่า้นไทยเปลี�ยนแปลงไปกคื็ออิทธิพลของร้านสหกรณ์ คือในช่วงที�หา้งสรรพสินคา้
ยงัไมแ่ขง่กนัมากนกั  ร้านสหกรณ์ประสบผลสาํเร็จมากเพราะมีเงินปันผลล่อใจ ทาํใหแ้มบ่า้นไทย
คุน้เคยกบัการจ่ายของร้านสรรพสินคา้   และต่อมาในระยะที�หา้งสรรพสินคา้ไดใ้ชก้ลยทุธ์ในการคา้
ปลีกมากขึ�นโดยมีทั�งการปันผล  แจกแถม  ลดราคาและการคืนกาํไร จึงสามารถดึงส่วนแบง่ทาง
การตลาดไปจากร้านสหกรณ์ไดม้าก  จนทาํใหร้้านสหกรณ์หลาย 
แห่งซบเซาลงไป 
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ลกัษณะของการดําเนินงานร้านค้าปลกี 
 1.ร้านคา้ปลีกไมต่อ้งมีผูเ้ชี�ยวชาญเฉพาะดา้น  ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่จะมีขนาดเล็กดาํเนินงาน
ที�ไมซ่บัซอ้นมากนกั  เจา้ของกิจการจะดาํเนินงานทุกอยา่งไดด้ว้ยตนเองและรับผดิชอบไมว่า่จะเป็น
การใหสิ้นเชื�อ ติดตามทวงหนี�จากลูกคา้หรือขยายกิจการ  ส่วนใหญ่พนกังานคนเดียวจะขายสินคา้ทุก
อยา่งในร้าน  
 2.ลกัษณะเฉพาะของร้านคา้ปลีก  ประเภทสินคา้ หรือบริการจะเป็นลกัษณะเฉพาะอยา่งเช่น 
ร้านขายยา  ร้านขายรองเทา้  ร้านขายกระเป๋า เป็นตน้ นอกจากนี� ร้านคา้ปลีกจะแตกต่างกนัดว้ย
ถึงแมว้า่จะขายสินคา้ประเภทเดียวกนั โดยความแตกต่างอาจจะแตกต่างในเรื�อง การให้บริการ  กลุ่ม
ลูกคา้ที�ใหบ้ริการ  ร้านคา้ปลีกตอ้งทราบถึงกลุ่มลูกคา้ที�เป็นเป้าหมาย   
 3.ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  พนกังานขายในร้านคา้ปลีกจะตอ้งเอาใจลูกคา้ และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทนัที   การยิ�มแยม้แจ่มใส  ความกระตือรือลน้ของพนกังานขาย สิ�ง
เหล่านี�จะสร้างความสัมพนัธ์อนัดี และจะช่วยใหส่้วนครองตลาดเพิ�มขึ�นดว้ย 
ความสําคัญของการค้าปลกี 
 1.ความสําคัญของการขายปลีกที�มีต่อผู้บริโภค  แบ่งออกเป็น 
 1.1 ความสะดวกในการเลือกซื�อสินคา้  ลูกคา้จะเลือกซื�อสินคา้และบริการดว้ยตนเอง  ร้านคา้
ปลีกจึงจาํเป็นตอ้งจดัหาสินคา้ใหเ้หมาะสมตรงกบัความตอ้งการและพร้อมที�จะใหค้าํแนะนาํกบัลูกคา้
ใหไ้ดม้ากที�สุด 
 1.2 ช่วยใหลู้กคา้ซื�อสินคา้ไดร้วดเร็วขึ�น  ร้านคา้ใดที�มีเส้นทางคมนาคมผา่นร้านไดห้ลายทาง 
มีสถานที�จอดรถสาํหรับลูกคา้ หรือจดัที�จอดรถใกลร้้าน ลูกคา้จะเกิดความพึงพอใจเพราะซื�อสินคา้ได้
รวดเร็วขึ�นไมต่อ้งคอยกงัวลใจเรื�องที�จอดรถ  ถา้ภายในร้านคา้ปลีกเองจดัสินคา้ไดเ้ป็นหมวดหมูลู่กคา้
สามารถมองเห็นไดง่้ายหรือการมีบริการส่งสินคา้ใหแ้บบรวดเร็วขึ�น เป็นการสร้างพึงพอใจใหลู้กคา้
ในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก 
 1.3 ช่วยใหลู้กคา้ไดรั้บสินคา้ในราคาที�ประหยดั   เนื�องจากภาวะการแขง่ขนัที�รุนแรงทาํให้
ร้านคา้ปลีกทั�งหลายพยายามดิ�นรนเพื�อความอยูร่อด  การเพิ�มยอดขายแมจ้ะตอ้งลดราคาสินคา้กต็อ้งทาํ 
เพราะไมเ่ช่นนั�นตน้ทุนจากการแบกภาระสินคา้ที�คา้งสต็อคได ้ อาจส่งผลกระทบต่อการดาํเนินงานได ้
ลว้นเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ทั�งสิ�นเพราะสามารถประหยดัเงินและไดสิ้นคา้ที�ตนตอ้งการดว้ย 
 2.ความสําคัญของการขายปลีกที�มีต่อชุมชน  แบ่งออกเป็น 
 2.1 นาํความเจริญมาสู่ชุมชนและคนในทอ้งถิ�น  ดว้ยมีขอ้สังเกตอยา่งหนึ�งวา่ ถา้มีร้านคา้
เกิดขึ�นในแหล่งชุมชนใดกต็าม  จะทาํใหรู้ปแบบของการบริโภคเปลี�ยนแปลงไดด้ว้ย  และรวมถึงการ
เปลี�ยนวถีิการดาํรงชีวติของคนในชุมชน นั�น เช่น  แมบ่า้นจะซื�ออาหารสดจะตอ้งไปตลาดแต่เชา้ แต่
ในขณะเดียวกนัที�มีร้านคา้ปลีกแบบต่าง ๆ เกิดขึ�นทาํใหแ้ม่บา้นสามารถเลือกซื�อสินคา้ไดต้ลอดเวลา  
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 2.2 ทาํหนา้ที�เป็นตวัแทนซื�อของผูบ้ริโภค  การนาํสินคา้หลากหลายประเภท สินคา้ที�คุณภาพ
ดีมาขายใหก้บัลูกคา้อนัเนื�องจากความตอ้งการที�มีอยูอ่ยา่งไมจ่าํกดัของผูบ้ริโภคและความตอ้งการของ
แต่ละชุมชนที�ไมเ่หมือนกนันั�นเอง  เช่น ในกรณีร้านคา้ที�ขายอุปกรณ์ทางการเกษตรตอ้งรู้วา่ลูกคา้นั�น
มีความตอ้งการสินคา้แบบใด ควรจะนาํสินคา้แบบใดมาจาํหน่ายเพื�อใหลู้กคา้ไดน้าํไปใชง้านไดอ้ยา่ง
พอใจ 
 3.ความสําคัญของการขายปลีกที�มีต่อเศรษฐกจิของประเทศ 
 3.1 ก่อใหเ้กิดการจา้งงาน  สาํหรับกิจการคา้ปลีกที�มีขนาดใหญ่ เช่น หา้งสรรพสินคา้จะมี
พนกังานที�ปฏิบติังานเป็นจาํนวนมากทั�งพนกังานประจาํ  ชั�วคราว  ซึ� งการจา้งงานนี� ก่อใหเ้กิดรายได ้   
พนกังานซึ�งอยูใ่นฐานะผูบ้ริโภคกจ็ะนาํเงินที�ไดจ้ากการจา้งงานไปจบัจ่ายใชส้อยซื�อสินคา้จากร้านขาย
ปลีกต่าง ๆ ต่อไป 
 3.2 รายไดใ้นรูปของภาษีเงินได ้  ตามกฏหมายผูข้ายปลีกทุกประเภทจะตอ้งเสียภาษีเงินไดพ้ึง
ประเมินจากการดาํเนินงานในแต่ละปีซึ� งการจดัเกบ็รายไดใ้นรูปของภาษีเงินไดนี้�  ถือเป็นรายไดที้�
สาํคญัอยา่งหนึ�ง 
อาชีพการขายปลกี 
 การประกอบการร้านคา้ปลีกทุกขนาด  ยอ่มประกอบดว้ยงานทั�งทางดา้นศาสตร์และศิลป์  
ทั�งนี� เพราะการยดึอาชีพทางดา้นการคา้ปลีกตอ้งอาศยัความรู้ ความสามารถหลายดา้นโดยที�มีคาํกล่าว
กนัอยูเ่สมอวา่การคา้ปลีกคือทุกสิ�งทุกอยา่ง  ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกหรือผูบ้ริหารร้านคา้ปลีก จึง
จาํเป็นที�จะตอ้งมีความรอบรู้และมีความสามารถในดา้นการจดัการ   การบริหาร   การขาย   การ
ตดัสินใจ   การบญัชี  การบริหารสินคา้ การวจิยั การตลาด   การโฆษณา   การจดัวางสินคา้  การแสดง
สินคา้  และการส่งเสริมการขาย  
 ผูค้า้ปลีกโดยทั�วไปมีหนา้ที�ที�จะกระทาํต่อผูบ้ริโภคอยู ่ 3  ประการ คือ 
 1.จดัสินคา้ที�เหมาะสมสาํหรับผูบ้ริโภค   หมายถึง การจดัหาสินคา้ที�เหมาะสม  มาเสนอใหก้บั
ผูบ้ริโภคในจาํนวนที�เหมาะสมในเวลาที�เหมาะสม  ซึ� งจะตอ้งมีความเกี�ยวขอ้งกบัการซื�อ  โดยลูกคา้จะ
เป็นผูต้ดัสินใจในเรื�องจาํนวนและปริมาณของสินคา้ที�จะนาํมาจาํหน่าย   ซึ� งผูค้า้ปลีกจะตอ้งพิจารณา
วา่ลูกคา้จะซื�อสินคา้นั�นหรือไม ่  ซื�อเมื�อใดจาํนวนเทา่ใด และพอใจซื�อในราคาใด 
 สิ�งสาํคญัอีกประการที�ผูค้า้ปลีกจะตอ้งกระทาํเกี�ยวกบัการจดัหาสินคา้ที�เหมาะสมคือการรับ
และการทาํเครื�องหมายสินคา้  ซึ� งรวมไปถึงกิจกรรม  การตรวจนบั  การแกหี้บห่อ   จดัเกบ็และนาํออก
ขายหนา้ร้านตลอดจนการประทบัตราเครื�องหมายสินคา้ 
 2.จดัใหมี้การเลือกสินคา้ไดง่้าย  หมายถึง  การเรียกความสนใจและอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่
ผูบ้ริโภคในการเลือกหาสินคา้โดยการจดัทาํโฆษณา  จดัทาํการส่งเสริมการขาย  จดัให้มีพนกังานขาย
และจดัหา 
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สินคา้ใหส้ามารถมองเห็นไดง่้าย   ทั�งนี� เพื�อเป็นการใหค้วามรู้และความสะดวกเพื�อให้เกิดความอยากรู้
ที�จะส่งผลทาํใหผู้บ้ริโภค  บริโภคสินคา้นั�น ๆ 
 3.จดัใหเ้กิดความสะดวกกบัผูบ้ริโภค  เป็นการใหบ้ริการใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคหาซื�อสินคา้ได้
ง่ายและซื�อดว้ยความพอใจ  ซึ� งอาจกระทาํไดโ้ดยการเลือกทาํเลที�ตั�งที�สะดวกต่อการสัญจรไปมา  
สะดวกในการจอดรถ และไดรั้บความสะดวกสบายในการเลือกซื�อสินคา้ และเพลิดเพลินกบั
บรรยากาศ  นอกจากนั�นร้านคา้ปลีกบางรายไดจ้ดัใหมี้การเชื�อ  จดัการรับรองลูกคา้และการจดัร้านคา้
ที�เหมาะสม 
โอกาสในการประกอบอาชีพการค้าปลกี 
 กิจการร้านคา้ปลีกมีอยูท่ ั�วประเทศ  ฉะนั�นหากจะมองกนัในดา้นโอกาสที�จะทาํงานกบัร้านคา้
ปลีกนบัวา่มีอยูท่ ั�วประเทศ  ประกอบกบังานร้านคา้ปลีกนั�นมีหลายรูปแบบและหลายขนาด ทาํให้
ความตอ้งการที�จะใชบุ้คลากรมีจาํนวนมาก  เนื�องจากกิจการร้านคา้ปลีกมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้เป็น
พิเศษ  บุคลากรที�จะประกอบอาชีพาการขายปลีกควรจะตอ้งมีทกัษะและคุณสมบติัเฉพาะดา้นมากกวา่
การทาํงานกบัธุรกิจอุตสาหกรรม  ฉะนั�นพนกังานร้านคา้ปลีกจะตอ้งแต่งตวัเรียบร้อยและสุภาพดี 
 ผลตอบแทนที�พนกังานร้านคา้ปลีกจะไดรั้บอาจจะกระทาํกนัในหลายรูปแบบ  คืออาจจะเป็น
ร้อยละของยอดขาย  ใหเ้ป็นคา่นายหนา้   หรือให้เป็นรางวลัพิเศษ ซึ� งทาํใหค้นงานไดค่้าจา้งสูง  ร้านคา้
ปลีกเป็นกิจการที�ดาํเนินไปไดอ้ยา่งสมํ�าเสมอ  จึงทาํใหบุ้คลากรสามารถทาํงานไดต้ลอดอยา่งต่อเนื�อง  
กิจการร้านคา้ปลีกบางแห่งอาจจดัโปรแกรมช่วยคา่ครองชีพแก่พนกังานโดยการจาํหน่ายสินคา้ให้
พนกังานในราคาลดกไ็ด ้
 โอกาสในการทาํงานกบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในประเทศไทยเรานบัวนัจะมีมากขึ�นทุกที
เพราะการขยายตวัของการประกอบการร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ ประกอบร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ส่วน
ใหญ่มกัจะแบง่งานดา้นต่าง ๆ ออกเป็นประมาณ  5  ดา้นดว้ยกนั  ประกอบดว้ย 
 1.งานดา้นการบริหารสินคา้ (Merchandising) 
  หมายถึงการบริหารงานตั�งแต่การซื�อ  การกาํหนดราคา  การสตอ็คสินคา้  การสาํรวจ
ความนิยมของลูกคา้ตลอดถึงการขายสินคา้  การกาํหนดตาํแหน่งหนา้ที�ที�เกี�ยวกบังานดา้นนี�ไดแ้ก่   
ผูจ้ดัการฝ่ายสินคา้  ผูจ้ดัการสินคา้แต่ละแผนก  ผูซื้�อ   ผูค้วบคุมสตอ็กสินคา้  เป็นตน้ 
 2.การส่งเสริมการขาย  (Sale   promotion) 
  เป็นการสร้างความสนใจใหเ้กิดกบัลูกคา้ในรูปของการโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์  ใช้
พนกังานขายแนะนาํสินคา้ใหลู้กคา้รู้จกั   โดยตาํแหน่งงานและหนา้ที�การส่งเสริมการขาย  ไดแ้ก่  
ผูจ้ดัการฝ่ายส่งเสริมการจาํหน่าย   ผูจ้ดัการฝ่ายศิลป์ เป็นตน้ 
 3.การดาํเนินงานในร้าน (Store   operation) 
  การใหบ้ริการแก่ลูกคา้และพนกังาน  การรักษาความปลอดภยั  การจดัตกแต่งร้านคา้
และอาคารสถานที�  การหีบห่อสินคา้  เป็นตน้ 
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 4.การควบคุมดา้นการเงิน (Finance  & Control) 
  มีหนา้ที�และความรับผิดชอบในเรื�องต่างๆ เช่น การรับจ่ายเงินสด  การควบคุม
คา่ใชจ่้ายต่างๆ  การจดัการในเรื�องภาษีอากร   ปัญหาเงินเชื�อของลูกคา้  เจา้หนา้ที�ในฝ่ายนี�จะ
ประกอบดว้ย นกับญัชีแคชเชียร์  เป็นตน้ 
 5.การบริหารงานบุคคล (Personal   Management) 
  เกี�ยวขอ้งกบัพนกังานตั�งแต่การคดัเลือก  การฝึกอบรม  การควบคุมปฏิบติังานของ
พนกังานฝ่ายต่างๆ   การจดัสวสัดิการ  การใหผ้ลตอบแทนคา่จา้ง   ผูรั้บผิดชอบจะเป็นผูจ้ดัการฝ่าย
บุคคล 
ข้อดีและข้อเสียของอาชีพการขายปลกี 
 ขอ้ดี 
1.รู้ถึงการเปลี�ยนแปลงและความเคลื�อนไหวเกี�ยวกบัสภาพเศรษฐกิจ  ตลอดจนขอ้มูลเทคโนโลยทีี�
ทนัสมยั 
2.มีโอกาสติดต่อกบับุคคลจาํนวนมากทาํใหรู้้จกัคนอื�นในสังคมมากขึ�น 
3.สามารถนาํความรู้และประสบการณ์ที�ไดรั้บจากการทาํงานไปใชใ้นอนาคตไดถ้า้มีกิจการเป็นของ
ตวัเอง 
 ขอ้เสีย 
1.พนกังานที�มีความสามารถไมมี่โอกาสกา้วหนา้ไดเ้ร็วในการทาํงานกบัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
2.ระยะเวลาการทาํงานมากกวา่งานดา้นอื�น ๆ 
3.บรรยากาศการทาํงานตอ้งแขง่ขนักนัตลอดเวลา   พนกังานตอ้งมีความคล่องแคล่ววอ่งไวมีเวลาเป็น
ส่วนตวันอ้ยกวา่อาชีพอื�น 
4.พนกังานอาจมีความรู้สึกวา่ไมมี่เกียรติเหมือนอาชีพอื�น ๆ ที�มีความมั�นคงกวา่ 
พื,นฐานในการนําไปสู่ความสําเร็จในการขายปลกี 
 มีปัจจยัดว้ยกนัอยู ่5  ประการ คือ 
1.คุณสมบติัของผูบ้ริหาร 
 คุณสมบติัส่วนตวัที�จาํเป็นสาํหรับผูที้�จะกา้วมาเป็นผูบ้ริหารร้านคา้ปลีก ควรมีคุณสมบติัดงันี�  
 1.1ความรู้   ในเรื�องเกี�ยวกบัสินคา้และแหล่งที�จะซื�อขาย  โครงสร้างของการขายปลีก  
สภาพแวดลอ้มทางการตลาด  เหตุจูงใจในการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 1.2ประสบการณ์  ไดแ้ก่ประสบการณ์ในการซื�อและแหล่งที�จะซื�อสินคา้  การตดัสินใจเรื�อง
ราคาการควบคุมสตอ็กสินคา้  การจดัระบบร้านคา้ที�เหมาะสม การจูงใจและการบริการลูกคา้ 
 1.3 การมีแรงขบัหรือแรงผลกัดนั  ตอ้งมีการทุม่เทกาํลงักายและกาํลงัใจกบังานอยา่งต่อเนื�อง 
พร้อมที�จะเผชิญกบัปัญหาทั�งภายในและภายนอก มีแนวคิดในทางสร้างสรรค ์เขา้ไปมีส่วนร่วมใน
ชุมชน 
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 1.4 ความเป็นผูน้าํ  สามารถจูงใจใหผู้ใ้ตบ้งัคบับญัชาทาํงานและโนม้นา้วใหผู้บ้ริหารระดบัสูง
คลอ้ยตามได ้  
 1.5 การตดัสินใจ   ผูบ้ริหารควรมีวจิารณญาณพิจารณาถึงผลไดผ้ลเสียที�จะเกิดขึ�นจากการ
ตดัสินใจของตนเอง 
2.โครงสร้างทางการเงินที�มั�นคง 
 การที�กิจการมีเงินทุนอยา่งเพียงพอยอ่มนาํมาซึ� งความคล่องตวัในการปฏิบติังานโดยทั�วไป
เงินทุนที�ธุรกิจการคา้ปลีกนาํมาใชมี้วตัถุประสงค ์2  อยา่งคือ  เพื�อจดัซื�อสินทรัพยถ์าวร   ,เพื�อดาํเนิน
ธุรกิจ  
3.สิ�งอาํนวยความสะดวกที�จาํเป็น  เช่น ตวัตึกหรืออาคาร  ลิฟต ์ บนัไดเลื�อน  สถานที�จอดรถ   
สิ�งแวดลอ้มที�ดี 
4.นโยบายในการดาํเนินงานขายปลีก โดยทั�วไปนโยบายเกี�ยวกบัการดาํเนินงานอาจแบ่งไดเ้ป็น 
 4.1นโยบายสินคา้ กล่าวคือ  ร้านขายปลีกจะขายสินคา้ประเภทใด  คุณภาพสินคา้ที�จะนาํมา
จาํหน่ายรวมถึงการตั�งราคาวา่จะใชน้โยบายถูกหรือแพง ซึ� งตอ้งสัมพนัธ์กบัคุณภาพของสินคา้ดว้ย 
 4.2 นโยบายการส่งเสริมการตลาด   ซึ� งทาํไดห้ลายวธีิเช่น ใชสื้�อโฆษณา หรือ การเสียสละ
เวลาเขา้ร่วมกิจกรรมกบัชุมชนเพื�อสร้างชื�อเสียงของร้านคา้ 
 4.3 นโยบายเกี�ยวกบัการบริการลูกคา้  เช่นการขนส่งสินคา้ที�รวดเร็ว  รับแกไ้ขหรือเปลี�ยน
สินคา้  การรับประกนัสินคา้  
 4.4 นโยบายบุคคล  เพื�อเป็นการสร้างขวญัและกาํลงัใจใหพ้นกังานควรจดัใหมี้สวสัดิการ
ใหแ้ก่พนกังาน  ใหร้างวลัสาํหรับพนกังานที�ปฏิบติังานดว้ยความซื�อสัตย ์เพื�อสร้างความจงรักภกัดีต่อ
กิจการ 
 4.5นโยบายทั�วไป   ไดแ้ก่การรับชาํระเงินควรแนบใบแจง้หนี� ทุกครั� ง  การสร้างความสัมพนัธ์
กบัร้านขายปลีกอื�น ๆ ซึ� งเป็นคูแ่ขง่ขนั  การขอเบิกคา่ใชจ่้ายตอ้งมีใบเสร็จรับเงิน เป็นตน้ 
5.บุคลากรในกิจการขายปลีก  
 การจดัหาบุคลากรที�มีความสามารถจึงตอ้งพิจารณาถึงคุณสมบติัดงันี� เช่น ความสามารถใน
การขายสินคา้ ความสามารถในการใชก้าํลงักาย ความสามารถในดา้นศิลป์  หนา้ตาทา่ทาง  บุคลิกดี 
เป็นกนัเอง 
การเปลี�ยนแปลงวธีิปฏิบติัเกี�ยวกบัการทาํธุรกิจการคา้ปลีก 
 ในระบบเศรษฐกิจที�ขยายตวัอยา่งรวดเร็วในปัจจุบนันี�  วธีิการต่าง ๆ ของธุรกิจการคา้ปลีกก็
ไดมี้ความเปลี�ยนแปลงอยา่งมาก เช่น 
 การมีสินคา้หลายชนิด  (Scrambled    Merchandising)   คือการที�ร้านคา้ปลีกมีสินคา้หลาย
ประเภทใหลู้กคา้ไดเ้ลือก   เช่น ร้านสรรพาหาร  ไดแ้บง่เป็นแผนกเล็ก เกี�ยวกบัเครื�องครัว หรือ 
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เครื�องใชไ้ฟฟ้า หรือเสื�อผา้  ซึ� งลูกคา้จะไดป้ระโยชน์จากการมีสินคา้หลาย ๆ อยา่งในที�แห่งเดียว  คือ
ไมต่อ้งเสียเวลาไปหาซื�อหลาย ๆ แห่งคือเรียกไดว้า่ เป็น “One – stop”  
 การเปิดร้านคา้กลางคืน (Night  opening)  มีร้านคา้ใหญ่ๆ บางแห่งที�เปิดจนถึงตอนกลางคืน  
หรือขายตลอด  24  ชั�วโมง 
 การจดัสินคา้ใหม้องเห็นไดง่้าย  (Visual   Merchandising)   มีการขายโดยการแสดงสินคา้ให้
ชม  เปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดเ้ห็นสินคา้  และสามารถตรวจดูยี�หอ้ราคา  และขอ้ความต่าง ๆ ที�ติดอยูก่บั
สินคา้ไดด้ว้ยตนเองการจดัสินคา้แบบนี�ทาํใหป้ระหยดัเวลาทั�งผูซื้�อและผูข้าย   การพฒันาของการจดั
สินคา้ใหม้องเห็นได ้  นั�นไดมี้การเปลี�ยนแปลงมาเรื�อย ๆส่วนมากกเ็ป็นการเปลี�ยนวธีิการจดัร้าน   
การวางผงัร้าน   
 การมีเครื�องอตัโนมติัไวใ้นร้านคา้  เช่น เครื�องบนัทึกเงินสด  ประโยชน์เพื�อใชใ้นการวาง
แผนการควบคุมและเกบ็รักษาสตอ็ก  หรือใชส้าํหรับจดัทาํงบประมาณการซื�อ 
 การคิดคน้สินคา้แปลก ๆ ใหม ่  มาไวจ้าํหน่ายในร้านคา้ อนัหมายถึงการววิฒันาการของ
สินคา้ 
บทบาทของการค้าปลกีที�มีต่อลกูค้า 
  1.อรรถประโยชน์ดา้นสถานที�   โดยการเสนอขายสินคา้ยงัสถานที� ๆ ลูกคา้ตอ้งการ   ถา้ไมมี่สินคา้
เสนอขาย 
ยงัสถานที�ที�ตอ้งการแลว้  เขากค็งจะตอ้งซื�อของอื�นแทน  หรือไมก่ท็าํขึ�นมาใชเ้อง 
2.อรรถประโยชน์ดา้นเวลา   เนื�องจากลูกคา้มกัจะตอ้งการสินคา้  ณ เวลาใดเวลาหนึ�ง  ผูค้า้ปลีกจะตอ้ง
รู้วา่เวลานั�นคือเวลาใด   เพื�อวา่จะไดมี้สินคา้พร้อมไวใ้นร้านรอเวลาที�ลูกคา้ตอ้งการ   
3.อรรถประโยชน์ดา้นความเป็นเจา้ของ   เพื�อที�จะใหผู้บ้ริโภคไดมี้โอกาสเป็นเจา้ของสินคา้ที�ตอ้งการ  
ผูค้า้ปลีก 
จะตอ้งเสาะแสวงหาพอ่คา้ส่งหรือผูค้า้ปลีกที�มีสินคา้นั�นจาํหน่าย   
4.อรรถประโยชน์ดา้นรูปแบบ   ร้านคา้ปลีกอาจจะตอ้งเปลี�ยนแปลงรูปแบบของสินคา้ในบางครั� ง
เพื�อใหเ้ป็นที�ตอ้งการของลูกคา้ 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูแนะนาํรายวชิา  วตัถุประสงคร์ายวชิา 
สมรรถนะรายวชิา การวดัและการประเมินผล 
1.2 ครูสอบถามความรู้พื�นฐานทางดา้นการคา้
ปลีก  
1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัความหมายของ
การคา้ปลีก  และรายละเอียดที�เกี�ยวขอ้ง  
2.2 ครูมอบหมายใหน้กัเรียนนาํเสนอขา่วการคา้
ปลีกในประเด็นต่างๆ ภายในชั�วโมงการเรียน 
 
 
 
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 1 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 1 

 
1.1 นกัศึกษารับฟังคาํแนะนาํ  เสนอแนะและ
สอบถามเมื�อสงสัย 
1.2 นกัศึกษาตอบคาํถามตามความรู้เดิม 
1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 2.2 นกัศึกษาตอบคาํถามในระหวา่งเรียน  
2.3 นกัศึกษานาํเสนอขา่วสารการคา้ปลีก 
 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 1 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 1 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
1.หนงัสือประกอบการสอน 
 เอกสารประกอบการสอน รายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก   
 การคา้ปลีก    อาจารยสุ์มนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 1 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 1 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 
 

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 1 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�1 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 
 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบัลกัษณะของการคา้ปลีก  การประกอบอาชีพการคา้ปลีก จากสื�อ
ต่าง ๆ เช่น เอกสารต่างๆจากหอสมุด  เป็นตน้  
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 

1.ประเภทของการคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ 
2.ประเภทของการคา้ปลีกแบบไมมี่ร้านคา้ 
3.การแบง่ประเภทของการคา้ปลีกในแบบต่าง  ๆ 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
1.สามารถอธิบายประเภทของการคา้แบบมีร้านคา้ได ้

  2.สามารถอธิบายการคา้ปลีกแบบไมมี่ร้านคา้ได ้
  3.สามารถอธิบายการแบง่ประเภทของการคา้ปลีกในแบบต่าง ๆได ้
  4.นกัศึกษามีความกลา้ที�จะแสดงความคิดเห็นและวเิคราะห์งานได ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 

หน่วยที�.........2............... 
จาํนวน.......6.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  ลกัษณะของการประกอบการคา้ปลีก 
เรื�อง  ประเภทของการคา้ปลีก    
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3.  เนื,อหาสาระ 
  ลกัษณะของการประกอบการค้าปลกี 

 ในการขายปลีกนั�นไมจ่าํเป็นที�จะตอ้งขายสินคา้อยูภ่ายในร้านเทา่นั�น  เพราะในความหมาย
ของการคา้ปลีกหมายถึงการนาํเสนอสินคา้และบริการไปใหผู้บ้ริโภคคนสุดทา้ย  โดยพิจารณาถึงเวลา 
สถานที� และราคาที�เหมาะสม   ถูกตอ้งตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค     การแบง่ประเภทของ
การคา้ปลีกจึงแบง่แยกเป็น 3 ลกัษณะใหญ่ ๆ คือ 
 1.การขายปลีกแบบมีร้านคา้ (Store   Retailing) 
 2.การขายปลีกแบบไมมี่ร้านคา้ (Non - store  Retailing) 
 3.การขายปลีกแบบขายบริการ (Retailing   Services) 
1.การขายปลกีแบบมีร้านค้า (Store   Retailing) 
 ประกอบดว้ย 
1.1 ร้านขายของทั�วไป (The   general   store)  
หรือเรารู้จกักนัในรูป "ร้านโชวห่์วย" ซึ� งจดัวา่เป็นร้านคา้ที�เก่าแก่และเป็นร้านที�มีจาํนวนมากที�สุดใน
ธุรกิจการคา้ปลีก หรืออีกนยัหนึ�ง  คือร้านขายของที�อยูต่ามยา่นการคา้ขนาดเล็ก  มีลูกคา้จาํนวนจาํกดั  
โดยมากเป็นลูกคา้ที�เคยซื�อกนัมาก่อนเป็นเวลานาน   สินคา้ที�ขายมี  ของชาํอาหารสาํเร็จรูป   เสื�อผา้ 
ของใชใ้นบา้น  เป็นหลกั   ลูกคา้ที�ซื�อของจากร้านขายของทั�วไปนี�โดยมาก เป็นลูกคา้ที�ชอบ
ความคุน้เคยและความเป็นกนัเอง  ไมช่อบซื�อของตามศูนยก์ารคา้ใหม ่ๆ ที�ใหญ่โต  เพราะรู้สึกขาด
ความคุน้เคยและความเป็นกนัเอง 
 ในการดาํเนินงานของร้านขายของทั�วไปนี�    เจา้ของกิจการมกัจะทาํงานเองทุกอยา่ง  ตั�งแต่
การซื�อ การรับสินคา้  การกาํหนดราคา   การเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั  ตลอดจนเปิดและปิดร้านเอง  
ปกติร้านขายปลีกประเภทนี�จะมียอดขายไมสู่งนกั 
 ที�ร้านคา้ปลีกประเภทนี� มีจาํนวนที�มากที�สุดเพราะ ใชเ้งินลงทุนเริ�มแรกนอ้ย   คา่ใชจ่้ายตํ�า แต่
กาํไรตํ�าตามไปดว้ย  เพราะอาํนาจต่อรองในเรื�องการจดัซื�อตํ�า 
1.2ร้านขายของเฉพาะอย่าง  ( The   specialty    Store) 
 มีชื�อเรียกอีกอยา่งหนึ�งวา่ ร้านขายสินคา้ประเภทเดียว (Single  line  store) เพราะเป็นร้านคา้ที�
ขายสินคา้ประเภทใดประเภทหนึ�งโดยเฉพาะ  เช่น  ร้านเทวนิทร์ขายรองเทา้   หรือ ร้านขายผา้  ร้าน
ขายรถยนต ์ ร้านขายดอกไม ้ ร้านขายของเฉพาะอยา่งสามารถที�จะขยบัขยายกิจการออกไปไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง  ดว้ยการจดัหาสินคา้ในประเภทเดียวกนัมาขายใหค้รบถว้น ทั�งขนาด  แบบ  สี  และยี�หอ้ 
 การจดัตกแต่งร้านขายของเฉพาะอยา่งจะกระทาํอยา่งปราณีตและสวยงามตามลกัษณะของ
สินคา้  พนกังานขายจะไดรั้บการฝึกอบรมมาอยา่งดี จนสามารถเป็นที�ปรึกษาที�ดีของลูกคา้ได ้ 
นอกจากนี�ทางร้านคา้ 
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จะมีบริการแกไ้ขดดัแปลงสินคา้เพื�อให้เหมาะกบัลูกคา้แต่ละราย  บางกรณีมกัจะเป็นร้านขายสินคา้ 
แบรนดเ์นมดงั ๆ ร้านคา้ประเภทนี�มกัมีความชาํนาญในสินคา้ที�ขายเป็นพิเศษ 

 
1.3ร้านสรรพสินค้า (Department  store) 
 ร้านสรรพสินคา้หรือหา้งสรรพสินคา้  เป็นร้านขายปลีกที�มีสินคา้ขายหลายประเภทโดยแบง่
ออกเป็นแผนกตามประเภทของสินคา้  ในแต่ละแผนกจะมีสินคา้ขายอยา่งครบถว้น  มี แบบ ขนาด   
ยี�หอ้  และสี  ใหลู้กคา้พิจารณาเลือกซื�ออยา่งมากมาย   การจดัแบง่การขายออกเป็นแผนกๆ กเ็พื�อ
จุดมุง่หมายในการกาํหนดประเภทของสินคา้  การบริการลูกคา้   การส่งเสริมการขาย   การควบคุม
ทางดา้นการบญัชีและการเงิน   ตลอดจนการบริหารบุคคล  ร้านสรรพสินคา้มีลกัษณะเปรียบเหมือน
การนาํเอาร้านขายของเฉพาะอยา่งเขา้ไปรวมอยูภ่ายใตห้ลงัคาเดียวกนั 
 ร้านสรรพสินคา้เป็นร้านขายปลีกที�มีบริการแบบเตม็ที� (full  service)  ซึ� งหมายถึงการมีสินคา้
อยา่งครบถว้น   การบริการลูกคา้ในดา้นการจดัส่งสินคา้   การห่อสินคา้  การจดัตกแต่งร้านคา้  การให้
ความเยน็ตลอดตวัอาคาร และการจอดรถ   ร้านสรรพสินคา้ขนาดใหญ่จะมีบริการในดา้นการมีอาหาร
ไวข้ายแก่ลูกคา้มีสวนสนุก หรือมีสถานที�สาํหรับเด็ก   และร้านสรรพสินคา้จะมีการกาํหนดราคา
สินคา้เป็นแบบราคาตายตวั(one  price  system)  โดยไมมี่การขายแบบต่อรองราคากนั  โดยที�มีราคาที�
เทา่กบัตลาด  ตํ�ากวา่หรือสูงกวา่ราคาของตลาด  ทั�งนี� ขึ�นอยูก่บันโยบายของร้านสรรพสินคา้แต่ละร้าน 
 ร้านสรรพสินคา้นี�  ประชาชนมกัจะมีความภาคภูมิใจในความหรูหราใหญ่โตอนัเปรียบเสมือน
เป็นเครื�องวดัความเจริญกา้วหนา้ของบา้นเมืองดว้ย 
 สินคา้ที�ขายในร้านสรรพสินคา้ประเภทใดที�ทางร้านไมมี่ความชาํนาญ  ทางร้านจะใชว้ิธีจดัหา
ผูที้�มีความเชี�ยวชาญในสินคา้มาบริการโดยเฉพาะ  ดว้ยการจดัทาํ  รูปแบบให้เช่า  เช่น แผนก
เครื�องสาํอางค ์หรือแผนกเครื�องประดบั  เป็นตน้ 
1.4 ร้านสรรพาหาร (Supermarket) 
 คือร้านคา้ปลีกที�มีลกัษณะใหผู้ซื้�อบริการตนเอง  จะไมมี่พนกังานของร้านใหบ้ริการหยิบจบั
สินคา้ให ้ โดยทางร้นจะมีอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก เช่น รถเขน็ หรือตะกร้าวางไวใ้นบริเวณพื�นที�
ขาย รวมถึงการจดัวางสินคา้โดยส่วนใหญ่จะเป็นแบบเปิด ซึ� งหมายถึง ผูซื้�อสามารถหยบิจบัสินคา้ได้
ง่าย  มกัขายสินคา้ในราคาถูกกวา่ร้านขายของชาํทั�วไป  เอากาํไรแต่นอ้ย  อาศยัขายไดเ้ร็ว  ลกัษณะ
สาํคญัของร้านสรรพาหารจะเนน้ที�ลูกคา้บริการตนเอง   เมื�อลูกคา้หยบิจบัสินคา้ไดต้ามที�ตอ้งการแลว้  
ลูกคา้จะเดินมาที�ทางออกซึ�งมีพนกังานทาํหนา้ที�เกบ็เงินและบรรจุสินคา้ที�ลูกคา้ซื�อใส่ถุงใหลู้กคา้   
สินคา้ที�ขายโดยส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค  อาหารสด  อาหารแหง้  และเครื�องใชใ้น
ครัวเรือน ในปัจจุบนัจะพบวา่ร้านสรรพสินคา้ขนาดใหญ่จะมีร้านสรรพาหารเป็นแผนกหนึ�งของร้าน 
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1.5 ร้านค้าแบบให้ส่วนลด (Discount  store) 
 คือร้านคา้ปลีกที�นาํเอาหลกัการของร้านสรรพาหารมาใชโ้ดยใหผู้ซื้�อบริการตนเองและ
จาํหน่ายสินคา้ทั�วไป  โดยทางร้านใชก้ลยทุธ์ราคาถูกเป็นตวัดึงดูดใจลูกคา้    ซึ� งร้านขายแบบให้
ส่วนลดนี�ใชน้โยบายกาํหนดคา่ใชจ่้ายในอตัราตํ�าโดยเลือกตั�งร้านคา้ในทาํเลที�มีราคาถูก   ไมมี่การจดั
ตกแต่งร้านและพยายามตดัค่าใชจ่้ายในการขายการดาํเนินงานลง  เช่นเลือกทาํเลที�มีราคาถูก   โดยที�
กาํหนดอตัรากาํไรตํ�าเพื�อหวงัที�จะขายสินคา้ไดใ้นปริมาณมากและพยายามกาํหนดราคาขายที�สามารถ
เอาชนะคูแ่ขง่ขนัได ้  สินคา้ที�จาํหน่ายภายในร้านคา้มีมากมายเหมือนกบัร้านคา้ปลีกทั�วไป  ราคา
สินคา้ที�ตั�งไวต้ ํ�ากวา่ราคาในทอ้งตลาด  โดยมุง่ที�จะขายใหลู้กคา้ที�มีรายไดป้านกลางจนถึงตํ�า การ
ส่งเสริมการขายนอกจากจะใชร้าคาแลว้ยงัใชก้ารประชาสัมพนัธ์ร่วมดว้ย 
1.6 ร้านขายของตามสะดวก หรือ ร้านสะดวกซื,อ (The  convenience  store) 
 ร้านขายของตามสะดวก  เป็นร้านขายปลีกที�ตั�งอยูใ่นทาํเลที�สะดวกแก่ผูซื้�อที�กลบัมาจาก
ทาํงานหรือกลบัจากโรงเรียนแวะซื�อสินคา้ที�จาํเป็น  โดยมากร้านขายของตามสะดวกจะตั�งอยูต่ามริม
ถนนที�มีที�จอดรถไดอ้ยา่งสะดวก  ร้านขายของตามสะดวกนี�จะเปิดบริการลูกคา้ในเวลาที�นานกวา่ร้าน
ขายปลีกประเภทอื�น ๆ ทั�งนี� เพื�อใหบ้ริการแก่ลูกคา้ที�กลบัจากทาํงานหรือเรียนในตอนเยน็หรือคํ�า  และ
ทางร้านจะใชค้วามระมดัระวงัในการเลือกสินคา้ที�มีความจาํเป็นและเป็นที�ตอ้งการโดยเฉพาะ ซึ� ง
โดยมากเป็นสินคา้ที�มีตราหรือยี�หอ้เป็นที�รู้จกักนัเป็นอยา่งดี  โดยทั�วไปร้านขายของตามสะดวกนี�จะมี
ที�จอดรถสาํหรับลูกคา้นอ้ยกวา่ร้านสรรพาหาร โดยมากมกัจะใหลู้กคา้จอดรถหนา้ร้านไดไ้มกี่�คนั  ร้าน
ขายของประเภทนี� จึงมกัจะใชน้โยบายขายสินคา้ราคาแพงกวา่ร้านสรรพาหาร เพราะจาํตอ้งเลือกทาํเล
ที�สะดวกแก่ลูกคา้  ซึ� งมกัจะเป็นทาํเลที�ดีมีราคาแพง ตวัอยา่งเช่น ร้านเซเวน่  อีเลฟเวน่  หรือ เอเอม็  พี
เอม็  เป็นตน้ 
1.7 ร้านค้าซูเปอร์สโตร์ (Super Store) 
 ซูเปอร์สโตร์เป็นรูปแบบที�พฒันามาจากซูเปอร์มาเกต็  เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
สู่หลกัการพฒันาของ One  stop  shopping  ร้านคา้แบบซูเปอร์สโตร์  จึงประกอบดว้ยซูเปอร์มากเกต็
ส่วนหนึ�งซึ� งเป็นส่วนใหญ่  และอีก 20 - 25 %  เป็นการขายสินคา้ในครัวเรือน  เครื�องใชไ้ฟฟ้า  เสื�อผา้ 
แต่จะไมพ่ิถีพถนัในการจดัวางและตกแต่งภายในร้าน  เช่น บิtกซี  โลตสั เป็นตน้ จุดเด่นของการร้านคา้
ประเภทนี�  คือ มีตน้ทุนการดาํเนินการตํ�า  เนื�องจากการให้บริการจะเนน้ การจาํหน่ายสินคา้ที�มีอตัรา
การหมุนเวยีนสูง  ดงันั�นจึงช่วยลดปัญหาทางดา้นการสต็อกสินคา้และทาํใหเ้งินหมุนเวียนในการ
ดาํเนินการตํ�า 
 การดาํเนินธุรกิจในลกัษณะของซูเปอร์สโตร์  เป็นการนาํเอาจุดเด่นของหา้งสรรพสินคา้ในแง่
ของความสะดวกสบายทางดา้นที�จอดรถมาประยกุตก์บัรูปแบบการคา้ปลีกแบบสรรพาหารที�มุง่เนน้
ขายสินคา้ที�จาํเป็นต่อชีวิตประจาํวนั 
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1.8 ไฮเปอร์มาร์ท (Hypermart) 
 ร้านคา้ปลีกแบบไฮเปอร์มาร์ทหรือ Warehouse  คือ ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ที�เป็นการรวมเอา
หลกัการของร้านคา้แบบซูเปอร์สโตร์และร้านคา้แบบเนน้สินคา้ราคาถูกเขา้ดว้ยกนั  ร้านคา้ปลีกแบบ
ไฮเปอร์มาร์ทมีขนาดใหญ่กวา่ 6 เทา่ของซูเปอร์มาเกต็  และมีสินคา้จาํหน่ายมากกวา่ 50000 ชนิด ซึ� ง
ไฮเปอร์มาร์ทจะแตกต่างกวา่ซูเปอร์สโตร์ตรงที� ขนาดใหญ่กวา่  สินคา้มีมากกวา่ และราคาถูกกวา่   
1.9 ร้านสหกรณ์ผู้บริโภค (consumers  co-operatives  Store) 
 ดาํเนินงานโดยมีผูบ้ริโภคเป็นเจา้ของร้านโดยการสมคัรเป็นสมาชิกของราน  สมาชิกจะไดรั้บ
ส่วนแบง่กาํไรเป็นเงินปันผลตามอตัราการซื�อ การถือหุน้ซึ� งจะถือกี�หุน้กต็ามจะมีสิทธิออกเสียงได้
เพียง 1 เสียงโดยมากจะพบตามกลุ่มเกษตรกรต่าง ๆ วตัถุประสงคข์องร้านคา้แบบนี� เพื�อจดัหาสินคา้มา
สาํหรับขายใหส้มาชิกในราคาที�ถูกกวา่ทอ้งตลาด 
1.10 ร้านค้าแบบแฟรนส์ไชส์ (Franchise  chains) 
 หมายถึงสิทธิพิเศษที�บริษทัแมม่อบแด่ผูเ้ขา้ร่วมกิจการ เพื�อหลุดพน้จากการทาํงานหนกัใน
ฐานะลูกจา้งกินเงินเดือน  หรือเพื�อให้เขา้ใจง่ายขึ�น แฟรนส์ไชส์เป็นขอ้ตกลงที�ทาํเป็นสัญญาถูกตอ้ง
ตามกฏหมายระหวา่ง  Franchisor  คือผูใ้หส้ัมปทานอาจเป็นผูผ้ลิตหรือผูค้า้ส่งกไ็ด ้ กบัผูค้า้ปลีกอิสระ
จาํนวนหนึ�งซึ� งเราเรียกวา่ Franchisee  ซึ� งอาจเป็นผูค้า้ส่งก็ได ้แต่ในที�นี� เราจะพิจารณาเฉพาะผูค้า้ปลีก
เทา่นั�น 
 ธุรกิจประเภทนี� นิยมใชก้นัมากกบัผูค้า้ปลีกขนาดเล็กเพื�อแขง่ขนักบัร้านสาขาซึ�งเป็นผูค้า้ปลีก
รายใหญ่  
 Franchisee ตอ้งมีการชดเชยใหก้บั Franchisor  โดยวธีิใดวธีิหนึ�ง คือ 
 1.ใหค้า่ธรรมเนียมแรกเขา้แก่ผูใ้หส้ัมปทาน 
 2.ใหก้าํไรจากการขายสินคา้หรือบริการนั�น ๆ แก่ผูใ้หส้ัมปทาน 
 3.เกบ็คา่ธรรมเนียมจาก Gross  sales จากผูรั้บสัมปทาน 
 หนา้ที�ของผูรั้บสัมปทานหรือ Franchisee คือ จะตอ้งซื�อสินคา้จากผูใ้หส้ัมปทาน  ตกแต่งร้าน
ตามผูใ้หส้ัมปทานเป็นตน้ 
 
2.ร้านค้าปลกีแบบไม่มีร้านค้า (non - store  retailing) ประกอบดว้ย 
2.1 การขายตามบ้านหรือ การขายตรง (door  to  door  selling) 
  เป็นการขายปลีกแบบเก่าแก่ที�สุดแบบหนึ�ง  ซึ� งเริ�มตน้จากการที�พอ่คา้เร่นาํสินคา้ไปตระเวณ
ขายตามทอ้งถิ�นต่างๆ  ซึ� งต่อมาไดว้วิฒันาการเป็นการขายตามบา้น  โดยจดัหน่วยขายตระเวณขายไป
ตามเขต หมูบ่า้นตรอก  ซอกซอยต่างๆ   การขายแบบจดังานพบปะสังสรรค ์(Party - plan  selling)  
โดยมีพิธีกรหรือพนกังาน 
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ขายตรงเป็นผูติ้ดต่อนดัหมายกบัลูกคา้ที�อาจจะเป็นเพื�อน  ใหน้าํสินคา้ไปสาธิต ณ สถานที�ทาํงานที�มี
พนกังานหลาย ๆคน  โดยมีการทาํกิจกรรมร่วมกนั  มีของที�ระลึกแจกใหทุ้กคน เมื�อขายสินคา้ได้
พิธีกรกจ็ะใหร้างวลักบัเจา้ของสถานที�   หรือวธีิการขายทางโทรศพัท ์การส่งคูปองลดราคาพร้อมแคต
ตาล็อคสินคา้ไปใหก้ลุ่มเป้าหมายที�คาดวา่จะซื�อสินคา้   
2.2 การขายปลกีทางไปรษณีย์ (Mall - Order   Retailing) 
 การขายปลีกตามแคตตาล็อคโดยใหลู้กคา้ส่งใบสั�งซื�อทางไปรษณีย ์ ไมจ่าํเป็นตอ้งมีร้านคา้อยู่
ในทาํเลที�ดี  เพราะลูกคา้ไมไ่ดม้าซื�อสินคา้ที�ร้าน และไมจ่าํเป็นตอ้งจา้งพนกังานมาก  ดงันั�น จึงทาํให้
ลดคา่ใชจ่้ายไดม้าก  สินคา้ที�ขายจึงควรมีราคาถูกกวา่สินคา้ชนิดเดียวกนัที�วางขายในร้านทั�วไป  แต่
ขอ้จาํกดัคือ  ลูกคา้มกัไมเ่ห็นสินคา้จึงไมม่ั�นใจวา่จะไดรั้บสินคา้ตามคุณสมบติัที�ตอ้งการหรือไม่ 
ดงันั�น สินคา้ที�เสนอขายทางไปรษณียม์กัเป็นสินคา้ที�ตอ้งมีความแปลกใหม ่ มีเอกลกัษณ์เฉพาะ  และ
ไมมี่ขายตามร้านคา้ทั�วไป    
 2.3 การขายปลกีโดยเครื�องจักรอตัโนมัติ  (Automatic   vending   machine) 
 เป็นวธีิการขายปลีกที�เกิดขึ�นหลงัสงครามโลกครั� งที� 2  เนื�องจากคา่จา้งแรงงานใน
สหรัฐอเมริกาเพิ�มสูงขึ�นมา  ร้านคา้ปลีกจึงพยายามลดคา่ใชจ่้าย  ดว้ยการคิดประดิษฐเ์ครื�องจกัรขาย
ปลีกแบบอตัโนมติัมีลกัษณะคลา้ยตู ้ เพียงแต่หยอดเหรียญและกดปุ่มเลือกสินคา้ตามที�ตอ้งการ  สินคา้
ที�จาํหน่ายตอ้งเป็นสินคา้ที�ลูกคา้ใชเ้ป็นประจาํ เช่น  บุหรี�    เครื�องดื�ม   ลูกอม  หมากผรั�ง  เครื�องจกัร
อตัโนมติัสามารถใหค้วามสะดวกแก่ผูซื้�อไดต้ลอดเวลา  โดยตั�งไวต้ามสถานีรถไฟ   สถานีรถโดยสาร  
ร้านสรรพสินคา้   เพราะสามารถทาํงานขายไดต้ลอด 24  ชั�วโมงทุกวนัไมมี่วนัหยดุ  ไมจ่าํเป็นตอ้งใช้
พนกังานขาย ป้องกนัการทุจริตไดดี้ 
3. การขายปลกีแบบขายบริการ  (Retailing    Services) 
 3.1 บริการขายอาหาร 
 3.2 บริการดา้นที�พกัอาศยั 
 3.3 บริการดา้นการเงิน 
 3.4 บริการดา้นพกัผอ่นและการทอ่งเที�ยว 
 3.5 บริการซ่อม 
 3.6 บริการให้เช่า 

3.7 บริการเบ็ดเตล็ด 
 
การแบ่งประเภทของร้านค้าปลกี 
 ในการศึกษาเรื�องร้านคา้ปลีกจึงจาํเป็นตอ้งแยกร้านคา้ออกเป็นประเภทต่าง ๆ โดยจดัร้านคา้ที�
มีลกัษณะคลา้ยกนัเขา้ดว้ยกนั  เพื�อศึกษาลกัษณะการบริการจดัการ  วธีิการดาํเนินงานของร้านคา้
ประเภทต่าง ๆ  
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แต่การแยกประเภทร้านคา้ปลีกมีขอ้ยุง่ยากไมน่อ้ย   เพราะอาจจะมีความเห็นแตกต่างกนัออกไป  สุด
แลว้แต่วา่จะถือหลกัใดเป็นเกณฑใ์นการแบง่แยกประเภท   โดยการแบง่ประเภทร้านคา้ปลีก  มกัใช้
เกณฑด์ว้ยกนัอยู4่  อยา่ง คือ 
 1.การแบง่กิจการคา้ปลีกตามขนาด 
 2.การแบง่ประเภทของร้านคา้ปลีกตามลกัษณะสินคา้ที�ขาย 
 3. การแบง่ประเภทของร้านคา้ปลีกตามลกัษณะความเป็นเจา้ของ 
 4. การแบง่ประเภทตามยคุสมยัของการดาํเนินงานคา้ปลีก 
1.การแบ่งกจิการค้าปลกีตามขนาด 
  ขนาดของร้านคา้ปลีกแบง่ออกไดเ้ป็น 2 ขนาด  คือร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก  และ ร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ 
 1.ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก   มีลกัษณะทั�วไป ดงันี�  
 1.ร้านคา้ปลีกขนาดเล็กตั�งอยูท่ ั�วทุกแห่งที�มีโอกาสจะขายสินคา้  ทั�งที�อยูใ่นหมูบ่า้นเล็ก ๆ ใน
ชนบทหรือหมูบ่า้นจดัสรร  รวมทั�งร้านแผงลอยเล็ก ๆ  ร้านคา้ตามริมถนน รวมทั�งร้านขายสินคา้
เฉพาะอยา่งแบบดั�งเดิม เช่น ร้านขายทอง  ร้านตดัเยบ็เสื�อผา้ 
 2.ไมมี่ความชาํนาญพิเศษในดา้นการจดัการ  เจา้ของร้านทาํหนา้ที�เป็นผูจ้ดัการ และอาจจะ
เป็นผูข้ายสินคา้เอง  ทาํงานรับผดิชอบดว้ยตนเองทุกอยา่ง 
 3.มีโอกาสที�จะติดต่อใกลชิ้ดกบัลูกคา้  โดยเจา้ของเป็นผูค้วบคุมงานเองทั�งหมดและทาํหนา้ที�
ติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง  จึงมีโอกาสใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากกวา่ สามารถรู้ถึงความตอ้งการที�แทจ้ริงของ
ลูกคา้ สามารถใหบ้ริการและความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งเตม็ที� 
 4.ร้านคา้ปลีกขนาดเล็กมีลกัษณะเป็นสถาบนับริการ  คือไมจ่าํเป็นตอ้งใชว้ธีิการขายสินคา้ใน
ราคาถูกเป็นเครื�องดึงดูดใจลูกคา้ใหม้าอุดหนุน  แต่ใชว้ธีิใหบ้ริการลูกคา้แต่ละคนตามความตอ้งการได ้    
เพราะลูกคา้ของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กมีไมม่ากนกั      เจา้ของสามารถทาํความรู้จกัสนิทสนมกบัลูกคา้
และครอบครัวของลูกคา้ได ้
 2.ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่  มีลกัษณะดงันี�  
 1.มีการแบง่งานกนัทาํ  งานที�ทาํในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีการแบง่เป็นส่วนสัดแน่นอน  โดย
สามารถใชผู้ที้�มีความรู้ความชาํนาญในหนา้ที�นั�น ๆโดยเฉพาะเป็นผูรั้บผิดชอบ  
 2.การแบง่สินคา้ออกเป็นแผนก  ทาํใหส้ามารถแยกงานออกไดเ้ป็นสัดส่วนตามสินคา้ที�
จาํหน่าย  ซึ� งจะทาํใหพ้นกังานแต่ละแผนกมีความชาํนาญทั�งในดา้นการขาย  การควบคุมสินคา้คงคลงั  
สามารถประเมินวิเคราะห์เพื�อปรับปรุงแกไ้ขไดง่้ายขึ�น    
 3.มีอาํนาจในการซื�อมาก  เนื�องจากกิจการคา้ปลีกขนาดใหญ่จะทาํการซื�อสินคา้คราวละมากๆ  
จึงมี 
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อาํนาจในการต่อรองราคาและเงื�อนไขต่าง ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี สามารถซื�อสินคา้ไดใ้นราคาถูกกวา่  ไดรั้บ
ส่วนลด และความร่วมมือจากผูค้า้ส่งหรือผูผ้ลิตเป็นพิเศษ นอกจากนี�  ยงัสามารถติดต่อซื�อสินคา้
โดยตรงจากผูผ้ลิตโดยไมผ่า่นพอ่คา้คนกลาง ทาํใหต้น้ทุกตํ�ากวา่ร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก 
 4.ฐานะทางการเงินดีกวา่  ร้านคา้ขนาดใหญ่มกัจะมีเงินทุนสูง  รวมทั�งสามารถของสินเชื�อจาก
ธนาคารหรือสถาบนัการเงินต่าง ๆ ไดง่้ายกวา่  เพราะมีหลกัฐานมั�นคง  มียอดเงินหมุนเวยีนสูงและมี
ความน่าเชื�อถือมากกวา่ จึงสามารถ ตกแต่ง จดัแสดงสินคา้ไดส้วยงาม ทาํใหก้ารขายสินคา้ไดง่้ายขึ�น 
 5.ชื�อเสียงและภาพพจน์ดี  ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มกัจะมีชื�อเสียงและภาพพจน์ที�ดี เป็นที�รู้จกั
แพร่หลายมานาน  ลูกคา้กมี็คา่นิยมที�จะมาซื�อสินคา้กนัมาก   การขยายกิจการหรือขยายสาขาต่อไปจึง
ทาํไดง่้าย 
2.การแบ่งประเภทของร้านค้าปลกีตามลกัษณะสินค้าที�ขาย 
 1. ร้านค้าปลกีที�ขายสินค้าทั�วไป หลาย ๆ อย่าง  (General   Merchandise) 
 1.1ร้านคา้ปลีกทั�วไป   เป็นร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มที�มีสินคา้จาํนวนไมม่ากนกั  แต่มีหลาย
ประเภท อยา่งละเล็กละนอ้ย  เช่น มีสินคา้ประเภทของชาํ  อาหารแหง้   ขนมขบเคี�ยว   สินคา้ที�ขายจะ
มีราคาไมแ่พง  เป็นสินคา้คุณภาพปานกลาง  ไมไ่ดมี้การจดัแบง่สินคา้เป็นแผนก  ไมมี่การแยกบญัชี
สินคา้  มกัเป็นร้านคา้ที�ตั�งอยูใ่นชนบทหรือเมืองเล็ก ๆ ที�มีประชากรไมม่ากนกั   
 1.2.ร้านสรรพสินคา้   เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ตั�งอยูใ่นเมืองมีสินคา้มากมายหลายชนิด  มี
การจดัแบง่เป็นแผนกตามประเภทของสินคา้  เพื�อความสะดวกในการขาย  การโฆษณา  การควบคุม
สตอ็ก  และการบญัชี  โดยปกติเป็นร้านคา้ที�ตั�งอยูใ่นเมืองใหญ่ 
 1.3.ร้านคา้ปลีกแบบสรรพาหาร  คือร้านคา้ปลีกที�มีลกัษณะใหผู้ซื้�อบริการตนเอง  จะไมมี่
พนกังาน 
ของร้านใหบ้ริการหยบิสินคา้ใหผู้ซื้�อ  โดยจะมีอุปกรณ์ช่วยอาํนวยความสะดวกเช่นตะกร้า  การจดัวาง
สินคา้ 
จะเป็นแบบเปิด   ทาํใหลู้กคา้หยบิจบัสินคา้ไดง่้าย  มกัขายสินคา้ในราคาถูกวา่ร้านขายของชาํทั�วไป 
เอากาํไรแต่นอ้ย  อาศยัขายไดร้วดเร็ว  มกัมีสินคา้อุปโภคบริโภค  อาหารสด  อาหารแหง้หรืออาจเป็น
แผนกหนึ�งของร้านสรรพสินคา้ขนาดใหญ่กไ็ด ้
 2 ร้านค้าปลกีที�ขายสินค้าประเภทเดียวหรือสายผลติภัณฑ์เดียว 
 ร้านคา้ปลีกที�จาํหน่ายสินคา้เพียงหนึ�งหรือสองสายผลิตภณัฑ ์ โดยอาจเนน้กลุ่มเป้าหมายที�
ชดัเจนลงไป  เช่น  กลุ่มเด็ก   กลุ่มวยัรุ่น  เช่น ร้านขายสินคา้ประเภทเสื�อผา้ หรือเครื�องหนงั     
 3.ร้านค้าปลกีสินค้าเฉพาะอย่าง 
 หมายถึงร้านคา้ปลีกที�ขายสินคา้จาํนวนจาํกดั  ขายเฉพาะสินคา้ที�มีลกัษณะพิเศษ เป็นสินคา้ที�
เจาะจงมาขายในร้านคา้ มกัจะเนน้ภาพพจน์และบริการจากทางร้านเป็นพิเศษ  เช่น ร้านขายชุดชั�นใน
สตรี  ตวัแทนจาํหน่ายรถยนตโ์ตโยตา้  ร้านขายหนงัสือ มกัเป็นร้านขายสินคา้แบรนดเ์นมดงั ๆ  

13 
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3.การแบ่งประเภทร้านค้าปลีกตามลกัษณะของความเป็นเจ้าของ 
 1.ร้านคา้ปลีกอิสระ (independent  stores) 
ร้านคา้ปลีกประเภทนี� เป็นของส่วนตวับุคคลใดบุคคลหนึ�ง  การบริหารงานอาจขึ�นอยูก่บับุคคลคน
เดียว    ซึ� งการบริหารแบบนี�ทาํใหเ้กิดผลดีในแง่ที�การตดัสินใจในการดาํเนินงานเป็นไปโดยรวดเร็ว มี
ความคล่องตวัมาก 
 2.ร้านคา้ปลีกแบบสัมปทาน (Franchised   stores) 
หมายถึงร้านคา้ปลีกที�เจา้ของกิจการยอมที�ปฏิบติัตามนโยบายต่าง ๆ ของผูผ้ลิตสินคา้  โดยผูผ้ลิต
สินคา้นั�น ๆ 
จะยนิยอมใหร้้านคา้ปลีกประเภทนี�ขายสินคา้ของตนเป็นการตอบแทนได ้  
 3.ร้านคา้ปลีกแบบของผูผ้ลิตสินคา้ (manufacturer   owned   chains) 
ร้านคา้ปลีกประเภทนี� เปิดดาํเนินกิจการโดยผูผ้ลิตสินคา้เองจะนาํเอาสินคา้จากโรงงานผลิตมาจาํหน่าย  
การ 
กระทาํเช่นนี�กเ็พื�อที�จะช่วยใหสิ้นคา้ของตนจาํหน่ายออกสู่ทอ้งตลาดไดร้วดเร็วขึ�น 
 4.ร้านคา้ปลีกแบบเช่าเฉพาะแผนก (Leased   department   chains) 
ร้านคา้ปลีกประเภทนี�  หมายถึง ร้านที�ยนิยอมให้ร้านคา้ปลีกอื�นเขา้มาขอเช่าสถานที�ของตนเพื�อเปิด
ดาํเนินกิจ 
การขายสินคา้ โดยผูใ้ห้เช่าจะไดรั้บคา่เช่าตอบแทน 
 5.ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่  เป็นร้านคา้ที�มีการเปิดสาขามากกวา่ 1 ร้านขึ�นไป   
 6.ร้านคา้ปลีกแบบเช่าจากผูผ้ลิต ร้านคา้ปลีกนี�ไดแ้ก่กิจการที�พอ่คา้ปลีกไปขอเช่าร้านจาก
ผูผ้ลิตสินคา้นั�น ๆโดยผูข้อเช่าจะตอ้งปฏิบติัตามสัญญาและกฏเกณฑข์องเจา้ของผูผ้ลิต เช่นการเช่า
ปัtมนํ�ามนั 
 7.ร้านคา้ปลีกแบบสหกรณ์ผูบ้ริโภค 
4.การแบง่ประเภทตามยคุสมยัของการดาํเนินงานคา้ปลีก 
 ธุรกจิค้าปลกีแบบดั,งเดิม Traditional Trade (สุทธิชาติ จิราธิวฒัน์, การคา้ปลีกสมยัใหมก่บั
การพฒันาประเทศ, 2541 หนา้ 11-13) 

1. รูปแบบของค้าปลกีดั,งเดิม  ธุรกิจคา้ปลีกดั�งเดิมยงัคงมีรูปแบบที�หลากหลาย
และอยูเ่คียงคูก่บัสังคมไทยเสมอมา ในลกัษณะเป็นสถานที�สังสรรคติ์ดต่อและหาซื�อของที�เป็น
พื�นฐานความจาํเป็นในการดาํรงชีวติ  ซึ� งรูปแบบธุรกิจดั�งเดิมปัจจุบนัพอจะแบง่ไดด้งันี�  

1.1 ตลาดสด  มีทั�งตลาดสดเชา้ ตลาดสดเยน็ มีทั�งลกัษณะแบกะดินและ
ตั�งขายในที�วา่งขนาดเล็กตามริมถนนไปจนถึงลานขนาดใหญ่ทั�งมีและไมมี่หลงัคาคลุม  ซึ� งจดัสาํหรับ
กิจกรรมตลาดโดยเฉพาะ  และยงัมีตลาดสดที�ขายบนเรือ เช่น ตลาดนํ�าดาํเนินสะดวก เป็นตน้  สินคา้ที�
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ขายในตลาดสด จะเป็นพืช ผกั ผลไมส้ด อาหาร เนื�อสัตวช์าํแหละ รวมทั�งเครื�องอุปโภค ขนาดเล็ก             
ซึ� งจะไมมี่การบรรจุหีบพอ่ที�สวยงาม  ผูค้า้มกัจะเป็นคนพื�นบา้นหรือบริเวณใกลเ้คียง 

1.2 หาบเร่และแผงลอย  ผูค้า้จะเอาสินคา้ใส่กะบะหรือรถเข็น หรือหาบ
ไปตั�งขายหรือเขน็หรือหาบขายตามเส้นทางประจาํ หรือขายตามเทศกาล  โดยหมุนเวยีนไปตาม
สถานที�ต่าง ๆ   สินคา้จะมีทั�งเครื�องอุปโภคบริโภค  ผูค้า้อาจจะเป็นคนต่างถิ�นหรือคนในยา่นนั�น ๆ 

1.3 โชวห่วย/ร้านชํา  เป็นร้านที�ขายเครื�องอุปโภคบริโภค  โดยมีหลกั
แหล่งที�แน่นอน เช่น หอ้งแถว หรือเพิงถาวร  เจา้ของกิจการมกัเป็นคนพื�นบา้นนั�นเองหรือเป็นเจา้ของ
อาคารสถานที�นั�น คาํวา่ “โชวห่วย” มาจากภาษาจีนแตจิ้{ว คือ คาํวา่ “โชว” หมายถึง หยาบหรือไม่
ละเอียด กล่าวคือ ไมจ่าํเพาะเจาะจงวา่เป็นอะไรแน่ชดั  ที�เรียกกนัวา่สิ�งของทั�วไป (เบด็เตล็ด) ส่วนคาํ
วา่ “ห่วย”  แปลวา่  ของ หรือ สิ�งของ หรือสินคา้  ดงันั�นร้านโชวห่วยตามความหมายของคนจีนกคื็อ              
ร้านจาํหน่ายสินคา้ทั�วไป นั�นเอง  ในส่วนของร้านชาํ ลกัษณะคลา้ยร้านโชวห่วย ขายสินคา้ทั�วไปแต่
รูปแบบและขนาดอาจจะเล็กกวา่มกัตั�งอยูใ่นหมูบ่า้นต่าง ๆ แยกเป็น 2 ประเภทคือ ร้านชาํเตม็รูปแบบ  
มีจาํหน่ายอาหารสด เช่น เนื�อสตัว ์ปลา ผกั ฯลฯ   และ ร้านชาํไม่เต็มรูปแบบ ขายสินคา้ทั�วไปไมมี่อาหาร
สด 

1.4 ร้านค้า เป็นร้านคา้ที�ขายสินคา้เฉพาะอยา่งตามตึกแถว เช่น ขาย
เสื�อผา้ รองเทา้ กระเป๋า เป็นตน้  ผูค้า้มกัจะเป็นเจา้ของอาคารหรือผูเ้ช่า 

1.5 ตลาดนัด  เป็นสถานที�รวมของผูค้า้ปลีกดั�งเดิมทุกประเภท  อาจจะ
จดัไดท้ั�งในอาคารและที�โล่ง  ซึ� งมีทั�งตลาดนดัทุกวนั หรือเป็นบางวนั หรือเป็นบางเวลา  แต่จะมี
กาํหนดแน่นอน  ในต่างจงัหวดัอาจจะมีตลาดนดัสาํหรับสินคา้เฉพาะอยา่ง เช่น ผลไมต้ามฤดูกาล ของ
จงัหวดัต่าง ๆ หรือ กาดววั กาดควาย ของภาคเหนือ  ซึ� งนอกจากจะคา้ววัคา้ควายแลว้  ยงัรวมไปถึง
จกัรยาน จกัรยานยนต ์และสินคา้อื�น ๆ ดว้ย  ผูค้า้จะมีทั�งคนพื�นบา้นและต่างถิ�น 

2. ลกัษณะการดําเนินงานมีคาํกล่าววา่ ตลาดเป็นเครื�องแสดงลกัษณะ
วฒันธรรม ความเป็นอยูข่องประชาชนในถิ�นนั�น ฉะนั�นตามร้านคา้ปลีกรายยอ่ยหรือตลาด  เราจึง
สามารถสังเกตเห็นวฒันธรรมไทย และวฒันธรรมทอ้งถิ�น  ความเป็นพื�นเมือง ความสามารถในการเจรจา
ต่อรอง ความเป็นมิตร ความเห็นอกเห็นใจกนั และความเป็นกนัเองในการสนทนาซกัถามสารทุกขสุ์ข
ดิบ เช่น คนในสังคมเดียวกนั ดว้ยความสนิทสนม และการที�ตลาดหรือร้านคา้เหล่านี� เป็นส่วนหนึ�งของ
สังคมและมีความคุน้เคยกนัระหวา่งผูค้า้กบัลูกคา้ การดาํเนินธุรกิจจึงมีทั�งขายเงินสดและเงินเชื�อ มีความ
ยดืหยุน่เรื�องสินคา้ราคา และสถานที�  ซึ� งเป็นลกัษณะการดาํรงชีวติของคนส่วนใหญ่ในประเทศไทย  
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั�งเดิม  จึงมีการดาํเนินธุรกิจแบบพอเพียงโดยมีลกัษณะการดาํเนินงานดงันี�  

2.1 ต้นทุน  คา้ปลีกดั�งเดิมมีตน้ทุนในการประกอบการตํ�า ดว้ยเหตุผล 
คือ 
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2.1.1 สถานที�ประกอบการ  ส่วนใหญ่ใชที้�อยูอ่าศยัเป็นร้านคา้
ปลีก  ซึ� งเดิมทีเป็นการซื�อเพื�อเป็นที�อยูอ่าศยั  ต่อมาเห็นวา่สามารถทาํการคา้ขายได ้  จึงจดัหาสินคา้มา
ขาย ไมต่อ้งซื�อที�ดินเพื�อการคา้โดยตรง  การตกแต่งร้านกท็าํเทา่ที�จาํเป็น 

2.1.2 ไม่มีค่าใช้จ่ายเกี�ยวกบับุคลากร ไมต่อ้งจ่ายเงินเดือน เพราะ
ไมมี่พนกังานขาย  แต่ผูข้ายคือ บุคคลที�อาศยัอยูใ่นบา้น  หากไมมี่การคา้บุคคลดงักล่าวกคื็อผุที้�อยูดู่แล
บา้นนบัเป็นการใชท้รัพยากรบุคคลที�มีอยูใ่หเ้กิดประโยชน์อีกทางหนึ�ง 

2.1.3 ไม่มีต้นทุนการบริหารจัดการ  เพราะไมต่อ้งซื�อเครื�องมือ
อุปกรณ์ทนัสมยั เช่น คอมพิวเตอร์ ไมต่อ้งลงทุนเรื�องอนามยัของสินคา้มาก  และบางประเภทไมไ่ด้
เสียภาษีแก่รัฐ 

2.2 ทาํเลที�ตั,ง  ร้านคา้ปลีกดั�งเดิมส่วนใหญ่จะตั�งในยา่นชุมชนหรือ
แหล่งที�อยูอ่าศยัใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค  อนัถือวา่มีกาํลงัซื�อพอเหมาะกบัขนาดการลงทุนอยูแ่ลว้  ฉะนั�น
ร้านคา้จึงตั�งอยูใ่นทาํเลเหมาะสมที�สามารถทาํกิจการคา้ไดท้นัทีและไมต่อ้งทาํตลาดมาก 

2.3 การบริหาร  มีการบริหารไมยุ่ง่ยากหรือซบัซอ้น  มีคนขายเพียงคน
เดียวกส็ามารถทาํกิจการคา้ขายไดแ้ลว้  ซึ� งส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการเองดว้ย  ทาํให้การตดัสินใจทาํ
ไดร้วดเร็ว  สามารถปรับเปลี�ยนสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้  ไมต่อ้งมีขบวนการจดัซื�อที�ตอ้งใช้
เวลา  โดยเฉพาะในกรณีสินคา้ตวัใหม ่ เป็นตน้ 

2.4 ความเป็นกนัเอง  จากการที�เจา้ของธุรกิจเป็นผูข้ายเอง และเป็นคน
ในพื�นที�หรือในชุมชนนั�น ๆ ทาํใหผู้ข้ายส่วนใหญ่จะมีความเป็นกนัเอง  กบัผูซื้�อโดยธรรมชาติอยูแ่ลว้ 
 

ธุรกจิค้าปลกีสมัยใหม่ (Modern Trade) 
  ปัจจุบนัร้านคา้ปลีกสมยัใหมที่�เกิดขึ�นในประเทศไทยแต่ละแบบมีลกัษณะเฉพาะ
แตกต่างกนัไป  ตั�งแต่แนวคิดหลกั  เงินลงทุน  ที�ตั�ง  ลกัษณะขนาดโครงสร้างของอาคารรวมไปถึงการ
ตกแต่ง   ขนาดพื�นที�ใชส้อยหรือพื�นที�ตั�งวางสินคา้  ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที�แตกต่างกนัไป   สินคา้ที�วาง
จาํหน่าย (ปกติสินคา้แบง่เป็น 4 กลุ่มหลกั คือ กลุ่ม เอ  กลุ่มบี  กลุ่ม ซี และ กลุ่ม ดี   กลุ่มสินคา้ เอ และ 
บี หมายถึงกลุ่มสินคา้แบรนดเ์นม สินคา้ที�มีราคาแพง คุณภาพค่อนขา้งดี   กลุ่มสินคา้ ซี และ ดี เป็น
สินคา้ระดบัรองลงมาคุณภาพปานกลาง ราคาค่อนขา้งถูก)  ปริมาณสินคา้ และประเภทสินคา้ที�วาง
จาํหน่ายตลอดจนบริการต่าง ๆ ที�จดัใหมี้ภายในสถานประกอบการ   สาํหรับประเทศไทยในปัจจุบนั
พอจะจดัแบง่ประเภทของร้านคา้ปลีกสมยัใหมไ่ดเ้ป็น 7 ประเภท คือ 
 1.     ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Supercenter, Hyper Mart, Discount Store) เป็นร้านคา้
ปลีกขนาดใหญ่  มุง่กลุ่มลูกคา้รายไดต้ ํ�าถึงปานกลาง   มีขนาดพื�นที�ตั�งแต่ 10,000-15,000 ตารางเมตร  
สินคา้ที�จาํหน่ายเป็นกลุ่มสินคา้ ซี และดี  เนน้ราคาถูก  มีระบบศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution 



 30

Center) ผูผ้ลิต หรือ Suppliers ที�ประสงคจ์ะวางสินคา้จาํหน่ายในร้านคา้ประเภทนี�จะตอ้งไปติดต่อที�
ศูนยจ์ดัซื�อและแจกจ่ายที�กรุงเทพฯ ตอ้งผา่นกระบวนการบริหารจดัซื�อและเสียคา่ใชจ่้ายต่าง ๆ 
ตลอดจนเงื�อนไขที�ร้านคา้ประเภทนี�วางเอาไว ้คือ  
  1.1  คา่นาํสินคา้เขา้ครั� งแรก (Entrance Fee) โดยเรียกเกบ็สินคา้ทุกตวั ๆ 
ละ หลายหมื�นจนถึงหลายแสนบาท   สินคา้แมจ้ะเป็นแบบเดียวกนัแต่ลวดลายต่างออกไปกถื็อเป็น
สินคา้คนละตวั  การเกบ็คา่ใชจ่้ายประเภทนี�จะเกบ็ครั� งเดียวเป็นเงินกอ้นโต   โดยคิดสินคา้เป็นตวั ๆ 
ไป (SKU คือ Stock  Keeping Unit) คูณดว้ยจาํนวนสาขาที�มีอยูใ่นขณะนั�น    สินคา้ที�เขา้ไปขายแลว้
หากมีอตัราการเติบโต (Growth Rate) ไมเ่ป็นไปตามขอ้ตกลง  จะตอ้งถอดออกจากชั�นสินคา้   หาก
ตอ้งการเขา้มาใหมต่อ้งกลบัไปเสียคา่ Entrance Fee  ใหม ่
  1.2  คา่เกบ็รหสัขอ้มูลรายการสินคา้  ซึ� งถือเป็นกิจการภายในของหา้ง
เอง 
  1.3  คา่บริการจิปาถะ เช่น คา่เช่าที�วางสินคา้ คา่หิ�งวางของ คา่ติดป้าย
โฆษณา เป็นตน้ 
  1.4  คา่ธรรมเนียมพิเศษ จากยอดขายรายเดือน เช่น ขายไดเ้ท่านั�นเทา่นี�   
จะตอ้งไดเ้งินเพิ�มเทา่นั�นเทา่นี� เป็นตน้ 
  1.5  คา่จดัส่งและกระจายสินคา้จากศูนยก์ระจายสินคา้ของหา้งไปยงั
สาขาต่าง ๆ ของหา้ง (Logistic Fee) 

1.6 คา่ใชจ่้ายในการโฆษณา แผน่พบั ใบปลิว หนงัสือโฆษณา   โดยให้
ผูผ้ลิตลงโฆษณาสินคา้ของผูผ้ลิตในเอกสารต่าง ๆ ขา้งตน้ (เสียคา่ใชจ่้ายในอตัราที�กาํหนด) 

1.7 ขอสินคา้แถมและขอส่วนลดเพิ�มเติมตามโอกาสต่าง ๆ ตลอดปี เช่น 
ครบรอบปี เปิดสาขาใหม ่ปรับปรุงกิจการ เทศกาลต่าง ๆ เป็นตน้ 

1.8 ชาํระคา่สินคา้ล่าชา้ ไมต่รงตามกาํหนดในสัญญา 
1.9 มีสัญญาบอกเลิกธุรกิจฝ่ายเดียวไดท้นัที 
1.10 ลอกแบบสินคา้ไปผลิตเอง (House Brand) ค่าแรกเขา้และคา่จดั

รายการส่งเสริมการขายในห้างซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 
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ที�มา : หนังสือพมิพ์ฐานเศรษฐกจิ ปีที� 12 ฉบับที� 11713 วนัที� 14-17 กรกฎาคม 45 หน้า 20 

 

 ลกัษณะพิเศษของ Discount Store หรือ ซุปเปอร์เซ็นเตอร์นี�  คือ พื�นที�วางสินคา้กวา้งขวาง  
เรียงสินคา้ไดม้ากรายการ  ประการสาํคญัมีจุดบริการชาํระเงินจุดเดียว (หลายช่อง) สร้างความสะดวก
ใหก้บัลูกคา้มาก  เพราะสามารถเลือกซื�อสินคา้ไดท้ั�วร้าน แลว้คอ่ยชาํระเงินทีเดียว มีรถเขน็สินคา้
บริการ   ร้านคา้ประเภทนี�มกัตั�งอยูก่ลางเมืองหรือชานเมืองมีที�จอดรถบริการ  ปัจจุบนัจะมีโรง
ภาพยนตอ์ยูใ่นหา้งดว้ย เช่น บิtกซี โลตสั คาร์ฟูร์   ปัจจุบนั Discount Store ในประเทศไทยมีนกัลงทุน
ต่างชาติถือหุ้นใหญ่ทั�งหมด เช่น กลุ่มกาสิโน (Big C)  กลุ่มเทสโก ้(Lotus) และกลุ่มคาร์ฟูร์ (Carfoul) 

2. ห้างสรรพสินค้า (Department Store) ขายสินคา้หลากหลาย มกัตั�งอยูก่ลางใจเมือง 
เนน้สินคา้กลุ่ม เอ และ บี  มีทั�งแบรนดเ์นมนาํเขา้จากต่างประเทศและที�ผลิตในประเทศ  สินคา้จะมี
ราคาค่อนขา้งสูงกวา่ Discount Store การตกแต่งร้านเนน้ความสวยงามและดึงดูดความสนใจของลูกคา้มี
พนกังาน                
คอยบริการใหค้าํแนะนาํใกลชิ้ด เช่น หา้งเซ็นทรัล โรบินสัน เดอะมอลล ์ เป็นตน้ ในอดีต
หา้งสรรพสินคา้ตั�งอยูย่า่นใจกลางชุมชนในกรุงเทพฯ ปัจจุบนัขยายสาขาไปยงัจงัหวดัใหญ่ ๆ มากขึ�น 
เช่น เชียงใหม ่ภูเกต็ หาดใหญ่ นครราชสีมา ขอนแก่น เป็นตน้   หา้งสรรพสินคา้จดัไดว้า่ผูถื้อหุน้หรือ
เจา้ของยงัเป็นของคนไทย    ในอดีตมีการลงทุนหา้งสรรพสินคา้จากต่างประเทศแต่ประสบความ
ลม้เหลวเลิกกิจการไป เช่น หา้งไดมารู ของญี�ปุ่น เป็นตน้ หา้งสรรพสินคา้เป็นคา้ปลีกประเภทหนึ�งที�
สามารถดึงดูดนกัท่องเที�ยวใหเ้ขา้สู่ประเทศไดท้างหนึ�งดว้ย 

ห้าง 
จํานวน
สาขา 

ค่าแรก
เข้าต่อ 1 
SKU 

ค่าจัดรายการ
ส่งเสริมการขาย 

ค่าสนับสนุนกจิกรรม 

หัวชั,น โบร
ชัวร์2 
Mailin

g 

รางวลั
พเิศษ 
(Rebat

e) 

ครบรอบ
วนัเกดิ 

เปิด
สาขา
ใหม่ 

ค่า
สินค้า
เสียหา

ย 

Dc ค่า
ขนส่ง 

เทสโก้ 
33 165,000 500,000 80,000 2-3% 1-3% 1-3% 0.5-1% 2-3% 

แมค
โคร 

20 90,000 70,000-
100,000 

130,00
0 

1-2% 1-3% 1-3% 0.5-1% - 

คาร์ฟูร์ 20 50,000 85,000 85,000 2-3% 1-3% 1-3% 0.5-1% 2-3% 

บิnกซี 25 70,000 70,000 – 
100,000 

70,000 2% 1-3% 1-3% 0.5-1% 2-3% 
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3. ซุปเปอร์มาร์เกต็ (Supermarket)  จาํหน่ายสินคา้กลุ่มอาหารและของใช้
ประจาํวนัเป็นหลกั เช่น เนื�อสัตว ์ ผกัสด ผลไมส้ด อาหารสาํเร็จรูป ของแหง้ ของใชส่้วนตวั เช่น 
ผงซกัฟอก สบู ่ ยาสีฟัน กระดาษชาํระ เป็นตน้   ร้านคา้ปลีกประเภทนี� มีทั�งที�ตั�งอยูริ่มถนนเป็นอิสระ 
(Stand Alone) เช่น ฟู้ ดแลนด ์เป็นตน้  และร้านประเภทที�ตั�งอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ เช่น ทอ๊ปซุปเปอร์
มาร์เกต็ โฮมเฟรชมาร์ท ของเดอะมอลล ์ เป็นตน้   สาํหรับทอ๊ปเดิมทีเป็นของเซ็นทรัล  ต่อมาแยก
บริหารอิสระทาํใหปั้จจุบนัมีทั�งที�ตั�งอิสระและอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ขนาดพื�นที�ของร้านคา้ปลีก
ประเภทนี�ประมาณ 2,000-5,000 ตารางเมตร ลูกคา้ตอ้งบริการตนเองไมมี่พนกังานคอยแนะนาํ  ทาํเล
ที�ตั�งมกัยดึแหล่งชุมชนเป็นหลกั 

4.     ร้านสะดวกซื,อ (Convenience Store หรือ Gas Store) เป็นร้านคา้ปลีก
ประเภทบุคคลทั�วไป  พื�นที�ขนาดเล็กที�สุดแค ่15 ตารางเมตรใหญ่สุดไมเ่กิน 500 ตารางเมตร เนน้การ
จดัร้านการบริหารจดัการที�ทนัสมยั สินคา้ที�วางจาํหน่ายมกัจะเป็นสินคา้กลุ่มอาหารและของใชจุ้กจิก
ประจาํวนั     จาํนวนสินคา้นอ้ยกวา่ 5 พนัรายการ   ส่วนใหญ่ร้านสะดวกซื�อจะกระจายไปตามชุมชน
หรือแหล่งชุมนุมของคนทั�วไป เช่น ป้ายรถเมล ์  เนน้การเปิดบริการ 24 ชั�วโมง ราคาสินคา้คอ่นขา้งสูง 
เช่น ร้านเซเวน่อีเลฟเวน่ เป็นตน้   ปัจจุบนัไดข้ยายธุรกิจลงสู่ปัtมนํ�ามนัในรูปแบบของ Gas Store เช่น 
ร้าน จิtฟฟี�  ของปัtมนํ�ามนัเจท็  หรือ ไทเกอร์มาร์ทของเอสโซ่ เป็นตน้   เนื�องจากตน้ทุนในการประกอบ
ธุรกิจสูง  ทาํใหสิ้นคา้ในร้านสะดวกซื�อคอ่นขา้งแพงและจะเนน้ไปที�สินคา้ประเภทอาหารการกิน เช่น 
ไส้กรอก ซาลาเปา สเลอปี�  (นํ�าแขง็ปั�น) ลูกชิ�นเสียบไม ้ฯลฯ   นอกจากนี�ในปัจจุบนัยงัทาํธุรกิจบริการ
รับชาํระเงินคา่ใชจ่้ายต่าง ๆ เช่น คา่ไฟฟ้า คา่โทรศพัท ์ฯลฯ  ซึ� งสร้างกาํไรมหาศาลใหก้บัธุรกิจนี�  

5.     ร้านค้าปลกีในรูปการขายส่ง (Cash and Carry) รูปแบบการขายปลีกแบบตอ้ง
เป็นสมาชิกในประเทศไทยประเภทนี� มีเพียงแห่งเดียว คือ แมค็โคร   ผูซื้�อจะตอ้งมีบตัรสมาชิกหรือ
หากไมมี่กท็าํบตัรสมาชิกชั�วคราวเพื�อเขา้ไปซื�อสินคา้ได ้ วตัถุประสงคเ์ดิมสมาชิกเป็นร้านคา้ปลีกยอ่ยแต่
ต่อมาการแขง่ขนัมากขึ�นจึงเปิดใหป้ระชาชนทั�วไปเป็นสมาชิกได ้  จึงกลายมาเป็นการคา้ปลีกใน
รูปแบบพิเศษ  เนน้ขายสินคา้ราคาถูกเป็นล๊อตใหญ่ ๆ เช่น ครึ� งโหล ทั�งโหล กระสอบใหญ่ เป็นตน้  
ลูกคา้ตอ้งบริการดว้ยตนเอง รับเงินสดมีจุดรับชาํระเงินจุดเดียวเหมือนกบั Discount Store  เนน้ราคา
ถูก พื�นที�ขาย 10,000-15,000 ตารางเมตร สินคา้ 60,000-70,000 เอสเคย ู (Stock Keeping Unit) เนน้
สินคา้อุปโภคบริโภคประจาํวนั 

6.    ร้านค้าปลกีขายสินค้าเฉพาะอย่างหรือสินค้าพเิศษ (Specialty Store หรือ 
Brand Specialty) เนน้ขายสินคา้เฉพาะดา้นที�มีคุณภาพ ราคาสูง มีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํพื�นที�ขาย
ประมาณ 200-1,000 ตารางเมตร มกัตั�งร้านอยูใ่นแหล่งชุมชนใหญ่ บางร้านขายสินคา้เฉพาะ Brand 
ของตนเอง เช่น มาร์กแอนด์สเปนเซอร์ บูท้ วตัสัน  พีเพิลเฮลธ์แคร์  ซุปเปอร์สปอร์ต เป็นตน้  ร้านคา้
ประเภทนี� มีสินคา้ประมาณ 1,000-2,000 รายการ  ที�ตั�งใจกลางเมืองหรือยา่นชุมชนธุรกิจ  อาจจะอยูใ่น
อาคารเดียวกบัหา้งสรรพสินคา้หรือชั�นล่างของอาคารพาณิชย ์2-3 คูหา กมี็  
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7.     ร้านค้าปลกีเฉพาะอย่างเน้นราคาถูก (Category Killer)  ร้านคา้ประเภทนี�คลา้ย 
ๆ กบัประเภทที� 6 แต่เนน้ราคาถูก   สินคา้จะหลากหลายในประเภทของสินคา้หมวดหมูเ่ดียวกนั  พื�นที�
ขายตั�งแต่ 2,000-10,000 ตารางเมตร  ทาํเลที�ตั�งใจกลางเมืองหรือยา่นธุรกิจ  อาจจะอยูใ่นอาคาร
เดียวกบัหา้งสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้หรือชั�นล่างของอาคารพาณิชย ์ 2-3 คูหากมี็   มีพนกังานคอย
ใหบ้ริการ  จาํนวนสินคา้ 1,000-6,000 รายการ  เรียกอีกอยา่งไดว้า่ Low price Specialty Store เช่น 
แมค็โครออฟฟิศ  เพาเวอร์บาย  ออฟฟิศดีโป  เป็นตน้ 

 
นอกเหนือจากการคา้ปลีกแบบใหมท่ั�ง 7 ประเภทแลว้  ปัจจุบนักาํลงัเกิดการคา้ปลีก

แบบใหมอี่กประเภทหนึ�งที�เรียกวา่ Discount Convenience Store เป็นลกัษณะคา้ปลีกแบบสะดวกซื�อ
แต่เล่นเรื�องราคาถูก เช่น Lotus Express ซึ� งจะไปตั�งอยูต่ามปัtมนํ�ามนัต่าง ๆ หรืออนาคตอาจจะตั�งอิสระกไ็ด ้

 2.  ลกัษณะการดําเนินงาน  ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม ่ ตั�งเป้าหมายในการใหบ้ริการแก่
ลูกคา้จาํนวนมาก  มีขนาดการลงทุนสูง  เนน้ใหค้วามสะดวกสะบายแก่ลูกคา้  มีการบริหารจดัการ
ที�เป็นระบบ  จาํนวนการจา้งงานสูง   ตอ้งใชเ้ทค็โนโลยสีมยัใหมเ่ขา้ช่วย 

 2.1  การลงทุน   การคา้ปลีกในประเทศไทยส่วนใหญ่ริเริ�มโดยคนต่างชาติ เช่น จีน นเดีย 
ที�อพยพเขา้มาตั�งหลกัแหล่งในประเทศ   ต่อมาไดพ้ฒันาและต่อยอดการคา้ปลีกทนัสมยัมากขึ�น โดย
นกัลงทุนชาวตะวนัตกเริ�มขยายขนาดที�ใหญ่และทนัสมยัมากขึ�น  กาํเนิดเริ�มแรกในกรุงเทพฯ ซึ� งเป็น
เมืองหลวงและมีประชากรอยูอ่าศยัจาํนวนมาก   การลงทุนในเริ�มแรกมกัตอ้งใชส้ถาบนัการเงิน คือ 
ธนาคารเขา้มาเกี�ยวขอ้ง  เนื�องจากใชเ้มด็เงินจาํนวนมหาศาล   ลกัษณะการลงทุนแบง่ไดด้งันี� 

   2.1.1  ลงทุนโดยคนคนเดียว หรือ คนกลุ่มเดียว   มกัเริ�มจาก
กิจการไมใ่หญ่นกัแลว้ค่อย ๆ ขยายตวัเติบโตใหญ่ขึ�นเป็นลาํดบั ทุนที�ใชเ้บื�องตน้เป็นทุนส่วนตวัเมื�อ
ขยายกิจการกใ็ชเ้งินของสถาบนัการเงิน คือ ธนาคารพาณิชย ์  การลงทุนประเภทนี�ใชร้ะยะเวลา
ยาวนานและใชว้งเงินในช่วงตน้ ๆ ไมเ่กิน 1 ลา้นบาท เช่น หา้งเซ็นทรัล ซึ� งมีประวติัยาวนานกวา่ 50 ปี   

   2.1.2 การร่วมทุน เป็นการลงทุนร่วมกนัระหวา่งกลุ่มทุนตั�งแต่ 2 กลุ่มขึ�นไป   
เป็นการเริ�มกิจการขนาดใหญ่ทีเดียว เช่น บิtกซี  จนในที�สุดขยายตวัเป็นบริษทัมหาชน ขายหุน้แก่
บุคคลทั�วไป   หรือ อาจจะเป็นการร่วมลงทุนระหวา่งกลุ่มทุนในกรุงเทพฯ กบักลุ่มทุนในทอ้งถิ�น 
หรือ ระหวา่งกลุ่มทุนในประเทศกบันอกประเทศ 
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การร่วมทุนในธุรกจิค้าปลกีสมัยใหม่ระหว่างผู้ค้าปลกีไทยกบัต่างประเทศ 

ร้านค้าปลกีสมัยใหม่ 
ผุ้ร่วมทุน 

ผู้ค้าปลกีไทย ผู้ค้าปลกีต่างประเทศ 
1.  โลตสั  ซีพ ี เทสโก ้(องักฤษ) 
2.  แมคโคร ซีพ ี SHV Holding (เนเธอร์แลนด)์ 
3.  บิtกซี เซ็นทรัล รีเทล คาสิโน (ฝรั�งเศส) 
4.  คาร์ฟูร์ เซ็นทรัล รีเทล คาร์ฟูร์ (ฝรั�งเศส) 
5.  โอชอง ตนัตราภณัฑ ์กรุ๊ป โอชอง (ฝรั�งเศส)   ** 
6.  ทอ็ปส์ เซ็นทรัล รีเทล รอยงัเอโฮลด ์(เนเธอร์แลนด)์ 
 

ร้านค้าปลกีสมัยใหม่ 
ผุ้ร่วมทุน 

ผู้ค้าปลกีไทย ผู้ค้าปลกีต่างประเทศ 
7.  ฟู้ ด ไลออ้นส์ เดอะมอลล ์ เดลเลซ์ เลอ ลีออง  

(เบลเยี�ยม) 
8.  สยามแฟมิลี�มาร์ท โรบินสัน แฟมิลี�มาร์ท (ญี�ปุ่น) 
9.  วตัสัน เซ็นทรัล รีเทล วตัสัน (ฮ่องกง) 
10. ออฟฟิศดีโป้ เซ็นทรัล รีเทล ออฟฟิศดีโป้ อิงค ์(อเมริกา) 
หมายเหตุ  ** หมายถึง ปัจจุบันเลกิกจิการไปแล้ว 
หมายเหตุ : ต่อมาภายหลงัวกิฤติเศรษฐกิจ  ผูร่้วมทุนฝ่ายไทยไดข้ายหุน้ที�ถืออยูบ่างส่วน หรือทั�งหมด
        ใหแ้ก่ผูร่้วมทุนต่างประเทศ  เช่น กรณีคาร์ฟูร์ ปัจจุบนัคาร์ฟูร์ถือหุน้เตม็ 100%  
ที�มา  :  ส่วนวจัิยและพฒันา บริษัท เซ็นทรัล รีเทล คอร์ปอเรชั�น จํากดั 
 
   2.1.3  แฟรนไชส์ (Franchise)  ไดแ้ก่ การใหสิ้ทธิn ทางธุรกิจชนิดหนึ�งหรือ            
การใหส้ัมปทาน ซึ� งกคื็อการอนุญาตใหสิ้ทธิn ในการทาํสิ�งใดสิ�งหนึ�งที�ต่างจากการใหสิ้ทธิn ในรูปแบบ
อื�นๆ  (ต่างจากการใหสิ้ทธิn เป็นตวัแทนจาํหน่าย หรือ สิทธิn ในการผลิต การใหค้วามรู้)   การลงทุนใน
ลกัษณะนี�   ผูล้งทุนในประเทศตั�งบริษทัแลว้ซื�อแฟรนไชส์ทางธุรกิจของกิจการในต่างประเทศเขา้มา 
เช่น กรณีของ      ซีพี เซ่เวน่อีเลฟเวน่ ซึ� งซื�อสิทธิn แฟรนไชส์จากบริษทัเซา้ทแ์ลนด์คอร์ปอเรชั�นใน
สหรัฐในการประกอบธุรกิจร้านสะดวกซื�อ (Convenience Store) 7-ELEVEN เมื�อวนัที� 7 พฤศจิกายน 
2531 โดยจ่ายเงินคา่ธรรมเนียมแรกเขา้ใหแ้ก่บริษทัเซา้ทแ์ลนดค์อร์ปอเรชั�น จาํกดัเป็นจาํนวนเงิน 3.5 
แสนเหรียญสหรัฐ หรือ ประมาณ 8.75 ลา้นบาท  และคา่ธรรมเนียมแฟรนไชส์อีกร้อยละ 1 ของ
ยอดขายทุกเดือน  พร้อมกนันั�นไดจ้ดัตั�ง บริษทั ซีพ.ี คอนวเีนียนสโตร์ จาํกดั ดว้ยทุนจดทะเบียน 1 
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ลา้นบาท เพื�อดาํเนินกิจการเซเวน่อีเลฟเวน่ในประเทศไทย ซึ� งต่อมาไดเ้ปลี�ยนชื�อเป็น บริษทั ซี.พ.ี
เซเวน่อีเลฟเวน่ จาํกดั และไดเ้พิ�มทุนจดทะเบียนเป็น 5 ลา้นบาท เมื�อวนัที� 10 พฤษภาคม 2532  
หลงัจากดาํเนินธุรกิจมาไดร้ะยะหนึ�งจนเติบโตบริษทัซีพีเซเวน่อีเลฟเวน่จาํกดักมี็นโยบายขายสิทธิn รับ
ช่วงขยายสาขาออกสู่ภูมิภาคในลกัษณะของ Sub-Area-License  เช่น เจริญศรีคอนวเีนียนสโตร์ใน
เครือเจริญศรี รับสิทธิn ขยายสาขาของ 7-ELEVEN ในจงัหวดัภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เป็นตน้   การ
ลงทุนในลกัษณะลงทุนเองแลว้ซื�อแฟนไชส์มาจึงเป็นอีกรูปแบบหนึ�งของการลงทุนดา้นการคา้ปลีก
ในประเทศไทย 
  2.2   การบริหารจัดการ    ธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยเริ�มตน้จากระบบ
ครอบครัว เมื�อขยายใหญ่ขึ�น การแข่งขนัมากขึ�น การบริหารก็เริ�มเปลี�ยนไปในรูปของสากลและเป็น
ระบบมากขึ�น              มีการจา้งมืออาชีพที�มีทั�งความรู้และประสบการณ์เขา้มาบริหารกิจการ  ใช้
หลกัการบริหารสมยัใหม่                มีการรวบรวมขอ้มูลเพื�อวางแผนการทาํงาน  มีโครงข่ายการ
บริหารงานที�เป็นระบบ   มีกาํหนดปิดเปิดเป็นเวลา  มีการใชบ้าร์โคด (ระบบรหสัแท่ง) ระบบบนัทึก
ยอดขายที�จุดขาย POS (Point of Sale) ระบบบญัชีและการเงินเชื�อมโยงดว้ยคอมพิวเตอร์ที�ทนัสมยั  
การสั�งสินคา้ หีบห่อ ตลอดจนการส่งสินคา้สู่สาขาเป็นไปอยา่งทนัสมยั เป็นระบบ และใชเ้วลาน้อย 
ลดตน้ทุนไดม้าก 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูทบทวนวิวฒันาการของการคา้ปลีก 
 1.2 ครูยกตวัอยา่งธุรกิจคา้ปลีกที�มีชื�อเสียงที�
นกัศึกษารู้จกั 
 1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัประเภทของ
ร้านคา้ปลีกแบบต่าง ๆพร้อมยกตวัอยา่งประกอบ 
 2.2 ครูมอบหมายใหน้กัศึกษาหาขา่วสารธุรกิจคา้
ปลีกที�นกัศึกษาสนใจนาํมาเสนอหนา้ชั�นเรียน  
 
 
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมนิผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 2 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 2 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัววิฒันาการของ
การคา้ปลีก 
 1.2 นกัศึกษาซกัถามเกี�ยวกบัตวัอยา่งธุรกิจคา้
ปลีก 
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 2.2 นกัศึกษาตอบคาํถามในระหวา่งเรียน  
2.3  นกัศึกษานาํเสนอขา่วสารธุรกิจคา้ปลีกที�
สนใจ 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 2 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 2 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 2 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 2  ขา่วสารของการคา้ปลีกแต่ละประเภท 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 
 

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมนิ 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 2 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�2 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 
 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบัประเภทของร้านคา้ปลีก  จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ  เช่น  ห้องสมุด
วทิยบริการ   ห้องสมุดประชาชน  การสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต   เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 

1.ทาํเลที�ตั�ง 
2.ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการเลือกทาํเลที�ตั�ง 
3.การเลือกสถานที�ตั�งร้านคา้ปลีก 
4.ประเภทของทาํเลที�ตั�งของกิจการคา้ปลีก 

 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
1.สามารถอธิบายและบอกความหมายของทาํเลที�ตั�งได ้
2.อธิบายถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการเลือกทาํเลที�ตั�ง 
3.อธิบายถึงหลกัเกณฑก์ารเลือกสถานที�ตั�งร้านคา้ปลีกได ้
4.สามารถอธิบายและบอกประเภทของทาํเลที�ตั�งของกิจการคา้ปลีกได ้
5.นกัศึกษารู้จกัทาํงานร่วมกนักบัผูอื้�นและกลา้แสดงออก 

 
 
 
 
 
 
 

หน่วยที�.........3............... 
จาํนวน.......3.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  ส่วนผสมของการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีก (ทาํเลที�ตั�ง) 
เรื�อง ทาํเลที�ตั�ง 
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3.  เนื,อหาสาระ 
  สถานที�ตั�งของร้านคา้ปลีกเป็นสิ�งสําคญัมากที�ผูค้า้ปลีกจะตอ้งพิจารณา  เนื�องจาก
สิ�งแวดลอ้มหรือสภาพแวดล้อมของร้านคา้ปลีกหรือธุรกิจคา้ปลีกไม่ใช่สิ� งที�จะคงเดิมเสมอไป  แต่
อาจจะดีขึ�นหรือเลวลงกไ็ด ้ ผูค้า้ปลีกจึงจาํเป็นตอ้งพิจารณาเลือกที�ตั�ง (Site) ของร้านคา้ปลีก ซึ� งจะเห็น
ไดว้า่อตัราความลม้เหลวของร้านคา้ปลีกไม่วา่จะเป็นธุรกิจคา้ปลีกขนาดเล็กหรือหรือธุรกิจคา้ปลีก
ขนาดใหญ่  สาเหตุหนึ� งมาจากมีทาํเลที�ตั�งร้านคา้หรือธุรกิจที�ไม่ ดงันั�น ผูป้ระกอบธุรกิจคา้ปลีกจึง
จาํเป็นที�จะตอ้งทาํความเขา้ใจกบัคาํวา่ “ทาํเลที�ตั�งหรือ(Store location) และ “ที�ตั�ง หรือ (Site) ให้เขา้ใจ
เสียก่อน แลว้คอ่ยทาํการประเมินคุณคา่ของทาํเลที�ตั�งนั�น 
 ทาํเลที�ตั,ง ( Store   location) หมายถึง การเลือกสถานที�ตั�งร้านคา้ปลีกใหเ้หมาะกบัการดาํเนิน
ธุรกิจ การค้าปลีกแต่ละประเภท  โดยจะต้องพิจารณาถึงปัจจัยต่าง ๆ เช่น ความหนาแน่นของ
ประชากร  คู่แข่งขันรายได้ของประชากรในเขตนั�น  คู่แข่งขนั  ลูกค้าประจาํ  รูปแบบของถนน   
อุปกรณ์อํานวยความสะดวกแก่ลูกค้า  กฏข้อบังคับของเทศบาล  เช่น กฏจราจร   ทางที�สาย
ไฟฟ้าแรงสูงผา่น  เป็นตน้ เพื�อก่อใหเ้กิดผลประโยชน์โดยรวมสูงสุดและเสียคา่ใชจ่้ายตํ�าที�สุด  
 นอกจากนี�  มีนกัวิชาการบางท่านกล่าววา่ หัวใจของธุรกิจคา้ปลีก คือ ทาํเลที�ตั�งร้านคา้ ไม่วา่
ธุรกิจคา้ปลีกนั�นจะมีขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ก็ตาม ทั�งนี� เพราะ ทาํเลที�ตั�งร้านคา้ปลีกเป็นปัจจยัแรก
ในการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าปลีก ซึ� งเป็นลักษณะพิเศษที�คู่แข่งขัน
ลอกเลียนแบบไดย้าก และ ทาํเลที�ตั�งร้านคา้ปลีกเป็นสิ�งที�ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคคาํนึงถึงมากที�สุดเวลาที�
จะทําการซื� อสินค้าหรือบริการ อันเนื�องจากพฤติกรรมของผู ้บริโภคโดยทั�วไปต้องการความ
สะดวกสบายในการเลือกซื�อสินคา้หรือบริการมากที�สุด  
 ที�ตั,ง (Site) หมายถึง จุดที�เฉพาะเจาะจงของที�ตั�งธุรกิจว่าอยูที่� เลขที�เท่าใด ถนนอะไร หรือ
อาคารใดภายในทาํเลที�ตั�ง  
วตัถุประสงค์ในการเลอืกทาํเลที�ตั,งของร้านค้าปลกี 
 1.เพื�อรองรับการขยายตวัของชุมชนและการขยายตวัของตลาดในยา่นนั�นๆ 
 2.เพื�อสร้างยอดขายและกาํไรใหเ้พียงพอในการดาํเนินธุรกิจคา้ปลีก 
 3.เพื�อเฉลี�ยคา่ใชจ่้ายในการบริหารร้านคา้ปลีกใหน้อ้ยลง เช่น การขยายกิจการของร้านคา้ปลีก
สามารถเฉลี�ยคา่ใชจ่้ายในการโฆษณา   การบริหารการตลาด และสามารถเพิ�มอาํนาจการต่อรองใน
การจดัซื�อสินคา้ 
 4.เพื�อสกดักั�นคูแ่ขง่ขนัและการเขา้ครอบครองพื�นที�ก่อนคู่แขง่ขนั 
 
ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการเลอืกทาํเลที�ตั,งร้านค้าปลกี 
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 ในการเลือกทาํเลที�ตั�งถือวา่เป็นการเริ�มตน้ของการแขง่ขนั  ผูค้า้ปลีกจะตอ้งประเมินผลถึง
ขอ้มูลต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง  คาํนึงถึงผูผ้ลิต   พอ่คา้คนกลาง  ธนาคาร  สถาบนัการคา้แบบต่าง  ๆ 
ประกอบดว้ย 
 1.ชนิดและลกัษณะของอุตสาหกรรม 
 เราควรคาํนึงถึงจาํนวน   ประเภท  และชนิดของอุตสาหรรม   ผูค้า้ปลีกนิยมที�จะเลือกแหล่งที�
มีอุตสาหกรรมหลายชนิดมากกวา่มีอุตสาหกรรมเพียงชนิดเดียวหรือสองชนิด  เพราะจะทาํให้เกิดการ
จา้งแรงงานมาก   ประชาชนในทอ้งถิ�นจะมีรายไดอ้นันาํไปสู่ความตอ้งการในสินคา้หรือบริการขึ�น
ด้วย  นอกจากนี� ผูค้ ้าปลีกมกันิยมเลือกแหล่งที�ตั�งย่านที�ประชากรมีรายได้โดยสมํ�าเสมอ  เพื�อเป็น
ประโยชน์แก่การคาดคะเนปริมาณการจาํหน่ายไดอ้ยา่งใกลเ้คียงกบัความเป็นจริง   ซึ� งผูค้า้ปลีกที�จะให้
ความสนใจต่อการเปลี�ยนแปลงหรือความเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมท้องถิ�น  เพราะเมืองที�มี
อุตสาหกรรมขยายตวัยอ่มจะมีผลต่อการขยายตวัของการคา้ปลีกดว้ย 
 2.ประชากรในเขตการคา้หรือประชากรศาสตร์ 
 จาํนวนประชากรที�อยูใ่นเขตการคา้หรืออยูร่อบ ๆ เมือง ยอ่มจะเป็นผูบ้ริโภคของร้านคา้ปลีก  
ซึ� งหมายถึงวา่จะเป็นตวักาํหนดปริมาณการขายสินคา้  ในขณะเดียวกนัตอ้งพิจารณาอตัราการเพิ�มของ
ประชากรและอตัราการลดลงของประชากรดว้ย 
  2.1 ลกัษณะประชากรที�ควรพิจารณา 
                     โดยทาํการศึกษาในเรื� องต่างๆ เช่น       เพศ   เชื�อชาติ      ศาสนา   การกระจายตัว
โดยทั�วไปและผูที้�คาดว่าจะเป็นลูกคา้มีการจดักลุ่มอายุเท่าไร เพศใด? หรือในบริเวณนั�นมีคนโสด  
วยัรุ่น   และครัวเรือนที�อยูเ่ป็นครอบครัวจาํนวนเท่าใด? เชื�อชาติ  ศาสนาใด มีผลดีหรือ  ผลเสียต่อ
ธุรกิจที�เราตั�งอยูห่รือเปล่า  ประชากรเหล่านั�นประกอบอาชีพอะไร   เป็นตน้    ทั�งนี� เพื�อเป็นแนวทาง
ในการคาดคะเนยอดขายสินคา้  เพื�อนาํมาพิจารณาวา่ทาํเลนั�นมีผลต่อยอดขายสินคา้หรือบริการมาก
นอ้ยเพียงใด 
                ในระยะเริ�มแรกควรที�จะทราบจาํนวนที�แน่นอนของประชากรของที�อยูใ่นพื�นที�ยา่นนั�น 
                  โดยใชว้ธีิแยกพิจารณารายละเอียดดงันี�  
              เพศ   พิจารณาวา่ประเภทของร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มเป็นการประกอบการในลกัษณะใด เช่น  
สปา  สถานเสริมความงาม   ร้านเสริมสวย  สถานที�ออกกาํลงักาย  ควรเลือกทาํเลอยูใ่นยา่นที�มีเพศ
หญิงอาศยัอยูม่าก  ทั�งนี�ควรพิจารณาดว้ยวา่อาํนาจซื�อหรือรายไดข้องลูกคา้มากหรือนอ้ยเพียงใดอาจ
พิจารณาจากอาชีพ  เป็นหลกั  ส่วนร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มที�เกี�ยวขอ้งกบัเครื�องยนตก์ลไกหรือ  อู่ซ่อม
รถ  ร้านเช่าพระเครื�องควรเลือกทาํเลอยูใ่นยา่นที�มีเพศชายอาศยัอยู ่ เป็นตน้ 
               เชื,อชาต ิ   การเลือกทาํเลที�ตั�งของธุรกิจคา้ปลีกขนาดยอ่มประเภทร้านคา้ปลีกถา้พิจารณาจาก
เชื�อชาติเป็นเกณฑน์ั�นควร  ศึกษารายละเอียดใหเ้ขา้ใจถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตหรือวิถีชีวิตของแต่ละ
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ชาติเช่นถา้เราตอ้งการจาํหน่ายสินคา้ที�เป็นเครื�องเซ่นไหวส้ักการะตามประเพณีจีนที�ตั�งของธุรกิจคา้
ปลีกขนาดยอ่มประเภทร้านคา้ปลีกควรอยูใ่นยา่นของคนเชื�อสายจีน  เป็นตน้    
                ศาสนา  ธรรมชาติของมนุษยย์อ่มมีความศรัทธา  ความเชื�อ  ตลอดจนมีเครื�องยึดเหนี�ยวทาง
จิตใจ  ความเชื�อนี� เองทาํใหร้้านคา้ปลีกขนาดยอ่มตอ้งทราบวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  มีแนวความคิดเป็น
อยา่งไรยอมรับหรือต่อตา้น ร้านคา้ปลีกขนาดยอ่มที�เรากาํลงัดาํเนินธุรกิจอยู ่ เช่นไม่ขายผลิตภณัฑ์
เกี�ยวกบัสุกรในยา่นที�พกัอาศยัของชุมชนชาวอิสลาม  จะถูกต่อตา้นในทางตรงกนัขา้มหากเราขาย
ผลิตภณัฑเ์กี�ยวกบัไก่จะดาํเนินไปไดด้ว้ยดี  เป็นตน้     
                 2.2 การกระจายตวัและความหนาแน่นของประชากร 
                เป้าหมายของการพิจารณาการกระจายตวัและความหนาแน่นของประชากรก็เพื�อเป็นการ
คาดคะเนยอดขายสินคา้ที�จะเกิดขึ�นเพื�อนาํมาประกอบการพิจารณาวา่ในทาํเลนั�น ๆ  ควรจะมียอดขาย
เท่าใด  ในขั�นแรกควรจะต้องทราบจํานวนที�แน่นอนของครัวเรือนในบริเวณหรือย่านที�ต้อง
ประกอบการธุรกิจคา้ปลีกขนาดยอ่มนั�น  และเมื�อทราบจาํนวน ดงักล่าวแลว้ควรพิจารณาถึงแนวโนม้
ในอนาคตวา่การเปลี�ยนแปลงจาํนวนประชากรในบริเวณดงักล่าววา่มีแนวโนม้การเพิ�มขึ�นหรือลดลง
ทั�งนี�อาจพิจารณาไดจ้ากจาํนวนสิ�งอาํนวยความสะดวก  สาธารณูปโภค  ตลอดจนอาคารบา้นเรือนใน
บริเวณที�ประชากรอาศัยอยู่นั� นมีการเพิ�มขึ� นหรือลดลง  ถ้าหากเพิ�มขึ� นแสดงว่าความหนาแน่น
ประชากรมีแนวโน้มเพิ�มขึ�น  ในทางตรงกนัขา้มถา้หากไม่มีการเพิ�มขึ�นของสิ�งปลูกสร้าง   แสดงวา่
ประชากรมีแนวโนม้เทา่เดิม  หรือลดลง  
               นอกจากนี� ควรศึกษาลกัษณะบางประการของประชากรด้วยว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายของเรา
หรือไมเ่ช่น  คนเชื�อสายจีน  กรรมกรหรือผูใ้ชแ้รงงาน    เป็นตน้ แนวโนม้ของประชากรในบริเวณที�ผู ้
ประกอบธุรกิจค้าปลีกขนาดย่อม พิจารณาอยู่นั�นกาํลังพฒันาไปในทางใด การศึกษาเมืองอย่าง
รอบคอบจะแสดงให้เห็นว่าประชากรกาํลงัเพิ�มขึ�นหรือลดลง จากการศึกษานี� ทาํให้ผูป้ระกอบการ
สามารถกาํหนดขอบเขตของประชากรของชุมชนได ้ขอบเขตของประชากรนี�ควรจะชี� ให้เห็นถึงการ
จดักลุ่มอายุของประชากร  เช่น  การจดักลุ่มอายุจะแสดงให้เห็นวา่ประชากรวยัหนุ่มสาวของชุมชน
ยงัคงอาศัยอยู่ในเมือง  หรือยา้ยไปเมืองอื�นๆ  เพื�อหาทําเป็นเปอร์เซ็นต์ที�สูงหรือไม่  ปัจจัยที� มี
ความหมายที�สําคญัต่อธุรกิจที�จาํหน่ายสินคา้ที�มุ่งลูกคา้วยัหนุ่มสาวขอ้มูลเหล่านี�  ยงัชี� ให้เห็นระดบั
รายไดใ้นบริเวณการคา้และการจดักลุ่มอาชีพของประชากร  ระดบัรายไดมี้ผลกระทบต่ออาํนาจซื�อ
ของผูบ้ริโภคบริเวณการคา้  อาํนาจซื�อบริเวณใดบริเวณหนึ�งนั�นผูป้ระกอบการสามารถประเมินไดจ้าก
แหล่งต่างๆ เช่น  สมมติวา่ประกอบธุรกิจขนาดยอ่มคนหนึ� งกาํลงัพิจารณาวา่จะเปิดร้านจาํหน่ายของ
ชาํร้านใหมบ่ริเวณแห่งหนึ�งที�หรือไม่  จะตอ้งทาํการประมาณการโดยแสดงให้เห็นถึงวิธีการพยากรณ์
อาํนาจซื�อของบริเวณนั�นดว้ยวธีิการประมาณการความตอ้งการของตลาด   
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 3.ความเจริญก้าวหน้าของเมือง  ผูค้ ้าปลีกต้องให้ความสนใจ และศึกษาถึงโอกาสแห่ง
ความกา้วหนา้ของเมืองนั�นในอนาคตดว้ย  โดยพิจารณาเกี�ยวกบัผงัเมือง เช่น มีโรงเรียน  โรงพยาบาล  
เป็ฯตน้ 
 4.อปุนิสัยการซื,อของประชากร  
 อุปนิสัยในการซื�อของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มไมเ่หมือนกนั บางคนนิยมซื�อสินคา้ตามความ
สะดวก 
สบาย ใกลบ้า้น  บางคนชอบซื�อจากร้านที�ใหบ้ริการดี  บางคนชอบซื�อสินคา้จากร้านคา้ที�มีสินคา้หลาย 
ๆ 
ชนิดจาํหน่าย  ดงันั�นผูค้า้ปลีกตอ้งคาํนึงถึงปัจจยันี�ดว้ย 
 5.อาํนาจซื,อของประชากร   
 การคา้ปลีกมีความสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดกบัความสามารถในการซื�อของประชากร   ยอดขาย
จะสูง 
หรือตํ�ากขึ็�นอยูก่บัอาํนาจซื�อของประชากรจะมีมากนอ้ยแคไ่หน  ผูค้า้ปลีกจะตอ้งนาํเอาปัจจยัอนั
เกี�ยวกบั 
รายไดโ้ดยถวัเฉลี�ยของประชากรในทอ้งถิ�น  จาํนวนประชากรที�ถูกวา่จา้ง   ความสมํ�าเสมอของการมี
รายได ้
  
             6.การกระจายรายได้  
 ประชากรที�มีรายไดใ้นระดบัต่าง ๆ กนัยอ่มจะมีผลต่อการคา้ปลีก  ธุรกิจการคา้ปลีกที�มุง่ที�ผูมี้
รายไดสู้ง เช่น ร้านคา้เสื�อผา้ราคาแพง  กไ็มอ่าจเปิดร้านคา้อยูใ่นถิ�นที�ประชากรมีรายไดต้ ํ�า  โดยการที�
จะรู้ถึงการกระจายของฐานะของประชากรในเขตการคา้นั�น ๆ เราสามารถจะดูไดจ้ากชนิดของบา้น   
อตัราของการเป็นเจา้ของบา้นกบัการเช่า   การศึกษาถึงจาํนวนของรถยนตส่์วนตวั  จาํนวน
โทรศพัทเ์คลื�อนที�  เป็นตน้ 
 7.ลักษณะความเข้มข้นของการแข่งขัน  ขอ้ควรพิจารณา เช่น  จาํนวนคู่แข่งขนัมีมากน้อย
เพียงใดขนาดของร้านคา้ของคู่แข่งขนั ขนาดเล็กหรือใหญ่  จาํนวนผลิตภณัฑ์ที�คู่แข่งขนัมีอยูว่า่มาก
นอ้ยเพียงใดนอกจากนี� เราจาํเป็นตอ้งสนใจแนวโนม้เกี�ยวกบั  Scrambled   Merchandising  คือการมี
สินคา้หลายอยา่งในร้าน   เช่นคูแ่ขง่ขนัของร้านขายยา    ร้านขายเครื�องสาํอางค ์ ไดแ้ก่ ร้านสรรพาหาร
ที�พยายามเพิ�มสายผลิตภณัฑป์ระเภทนี� เขา้ไป 
 8.รัฐบาลและกฏหมาย     
 กฏหมายของแต่ละประเทศทีเกี�ยวกบัการคา้และอตัราภาษีของแต่ละเมือง อาจแตกต่างกนัไป  
รัฐบาลจะเขา้มาควบคุมราคาขาย  นโยบายการโฆษณา  หรือกาํหนดพื�นที�สําหรับร้านขายสินคา้บาง
ประเภทกไ็ดก้ารป้องกนัภยัต่าง ๆ ของร้านคา้ปลีก  เป็นตน้ 
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ลกัษณะของทาํเลที�ตั,งของร้านค้าปลกี 
 การเลือกทาํเลที�ตั�งเป็นสิ�งสาํคญัมาก ดั�งนั�นผูป้ระกอบการธุรกิจจาํเป็นตอ้งพิจารณาทาํเลที�ตั�ง
อยา่งรอบคอบ พิจารณาขอ้ดีและขอ้เสียของทาํเลที�ตั�งแต่ละที�อยา่งดีก่อนการตดัสินใจ ควรสํารวจทาํเล
ที�ตั�งนั�น ทั�งในช่วงเช้า กลางวนั เยน็ และกลางคืน เพื�อให้ไดข้อ้มูลรายละเอียดที�ชดัเจน ไม่วา่จะเป็น
การสัญจรของผุบ้ริโภค  ระบบการจราจร รวมถึงชีวิตความเป็นอยูข่องผูบ้ริโภคในละแวกนั�น  โดย
ทาํเลที�ตั�งสามารถแบง่ไดเ้ป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ  
 1.ทาํเลที�ตั�งตามตรอก ซอย หรือย่านชานเมือง (Suburban area) เป็นทาํเลที�ตั�งซึ� งเหมาะ
สําหรับการให้บริการผูบ้ริโภคหรือลูกค้าในวงแคบหรือในพื�นที�จาํกัด  เช่น ร้านค้าขายของชํา  
ร้านอาหารขนาดเล็กในหมูบ่า้น เป็นตน้ 
 2.ทาํเลที�ตั�งในยา่นชุมชนหรือตวัเมือง (Downtown  area) เป็นทาํเลที�ตั�งที�มีลูกคา้หรือผูบ้ริโภค
และการสัญจรไปมาอยา่งหนาแน่น จึงเหมาะที�เปิดร้านคา้ปลีกประเภทเสื�อผา้ เครื�องใชไ้ฟฟ้า  เป็นตน้ 
 3.ทาํเลที�ตั�งในยา่นธุรกิจการคา้ (Business area) เป็นทาํเลที�ตั�งที�ตอ้งเสียคา่ใชจ่้ายสูงมาก จึงไม่
เหมาะที�จะเปิดทาํธุรกิจขนาดเล็ก แต่ควรเปิดขายสินคา้ที�มีราคาแพง  
รูปแบบของทาํเลที�ตั,งของร้านค้าปลกี 
 1.ศูนย์กลางธุรกิจ (Central Business Districts หรือ CBDs เป็นยา่นใจกลางเมืองที�มีสถาน
ประกอบการตั�งอยูม่ากมาย จึงสามารถที�จะดึงดูดผูค้นจาํนวนมากเขา้มาในพื�นที�และเป็นจุดเชื�อมต่อ
ของระบบขนส่งมวลชน ทาํให้มีผูค้นสัญจรไปมาหนาแน่นตลอดเวลา จึงถือเป็นทาํเลที�ดีในการ
ประกอบธุรกิจ เช่น ย่านสยามสแควร์  สีลม  เยาวราช หรือย่านศูนย์กลางธุรกิจของจงัหวดัต่าง ๆ 
นอกจากนี�  ยา่นเหล่านี�สามารถสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะขึ�น เนื�องจากมีร้านคา้ปลีกที�ขายสินคา้ประเภท
เดียวกนัจาํนวนมากตั�งอยู่ในบริเวณเดียวกนั เช่น พาหุรัด เป็นแหล่งจาํหน่ายผา้ที�ใหญ่และทนัสมยั
ที�สุด หรือเยาวราชเป็นแหล่งซื�อขายทองที�ใหญ่ที�สุด เป็นตน้  ขอ้ไดเ้ปรียบของทาํเลที�ตั�งในศูนยก์ลาง
ธุรกิจ คือ ความยดืหยุน่ดา้นราคาและบริการ ส่วนขอ้จาํกดั คือผูป้ระกอบการจะพบกบัการแข่งขนัที�สูง
มาก  การจราจรติดขดั ปัญหาอาชญากรรม ปัญหามลพิษ เป็นต้น อาจทาํให้ผูบ้ริโภคบางส่วนไม่
ตอ้งการเขา้มาซื�อสินคา้ 

2..ศูนย์การค้า ( Shoping   center) เป็นสถานที�ที�รวมร้านคา้ปลีกหลายประเภทและจาํนวน
หลาย ๆร้านคา้อยูร่วมกนัในอาคารเดียวกนั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื�อใหค้วามสะดวกกบัผูบ้ริโภค  สินคา้
ที�นาํมาหน่ายในศูนยก์ารคา้จะเป็นสินคา้ที�มีคุณภาพดี ซึ� งไดรั้บการเลือกสรรแลว้ การที�ศูนยก์ารคา้มี
ร้านคา้ขนาดเล็กหลายประเภทมารวมตวัอยูภ่ายใตห้ลงัคาเดียวกนั ทาํให้เป็นแรงดึงดูดลูกคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี  จึงเป็นทาํเลที�ตั�งที�ดีเยี�ยมในการประกอบธุรกิจคา้ปลีก  ขอ้ดีของศูนยก์ารคา้ คือ เป็นศูนยร์วม
ของคนจํานวนมาก เนื� องจากประกอบด้วยร้านค้าและสิ� งบันเทิงหลายประเภท  มีที�จอดรถ
สะดวกสบาย  มีอตัราการเกิดอาชญากรรมตํ�า เนื�องจากมีระบบรักษาความปลอดภยัที�ดี และมีความ
สะอาดสภาพแวดลอ้มที�ดี ถึงแมว้า่ศูนยก์ารคา้จะมีขอ้ดีหลายขอ้ แต่กย็งัคงมีขอ้เสียเช่นกนั เช่น มีค่าเช่า
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พื�นที�สูง ขาดความยดืหยุน่ดา้นเวลา ขณะเดียวกนัผุค้า้ปลีกอาจไม่ชอบที�ตอ้งอยูภ่ายใตก้ารควบคุมของ
ศูนยก์ารคา้ และที�สาํคญัผูค้า้ปลีกตอ้งเผชิญกบัการแขง่ขนัที�สูง 
 3.ธุรกิจที�ตั�งโดยลาํพงั (Stand- alone location)  เป็นการเลือกทาํเลที�ตั�งของธุรกิจโดยแยก
ออกมาต่างหาก ซึ� งธุรกิจที�ตั�งตามลาํพงันี� เหมาะสาํหรับผลิตภณัฑที์�ตอ้งมีการใหบ้ริการ เช่น ศูนย์
สุขภาพ  ธุรกิจคา้ส่ง ร้านคา้สะดวกซื�อ(ภายในปัtม) ขอ้ดีของการเลือกทาํเลที�ตั�งประเภทนี� คือ เห็นได้
ชดัเจน และสามารถสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ สามารถที�จะขยบัขยายร้านคา้ปลีกเพิ�มเติมไดอี้ก  ไมมี่
คูแ่ขง่ขนัในยา่นหรือบริเวณใกลเ้คียง รวมทั�งมีคา่เช่าที�ต ํ�ากวา่ทาํเลที�ตั�งอื�น ๆ  ขอ้เสียหรือขอ้จาํกดั คือ 
ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคมีปัญหาในการเลือกซื�อสินคา้ อาจไดสิ้นคา้ไมค่รบถว้น ไมเ่กิดการตดัสินใจซื�อ
แบบฉบัพลนันอกจากจะตั�งใจมาซื�อ  และธุรกิจจะตอ้งเสียคา่โฆษณาสูงเพื�อใหผู้บ้ริโภคมาใชบ้ริการ  
ปัจจัยที�ควรพจิารณาในการเลอืกตําแหน่งที�ตั,งเฉพาะของร้านค้าปลกี 
 1.การประเมินยอดขายของร้านคา้ปลีก  โดยทาํการกะประมาณยอดขายที�เป็นไปไดเ้พราะ
ปริมาณการขายจะแสดงถึงผลกาํไรของร้านค้าปลีก เช่น กิจการร้านค้าปลีกอาจจะประเมินจาก
ยอดขายของคูแ่ขง่ขนัหรืออาจขอขอ้มูลจากพอ่คา้คนกลางหรือพนกังานขายของผูผ้ลิตกไ็ด ้
 2.พฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภคในสินคา้แต่ละชนิด  สินคา้แต่ละอยา่งยอ่มจะมีความใกลชิ้ด
กบัพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค เช่น สินคา้ประเภทอาหารหรือเครื�องปรุงอาหารที�ตอ้งใชป้ระจาํวนั
ผูซื้�อมีความจาํเป็นตอ้งซื�อใช้ประจาํ  สินคา้ประเภทนี� จึงตอ้งตั�งอยู่ใกลบ้า้นผูซื้�อ  ส่วนสินคา้ที�ตอ้ง
เปรียบเทียบซื�อไมจ่าํเป็นตอ้งตั�งอยูใ่กลบ้า้นของผูบ้ริโภคแต่ควรตั�งอยูต่ามศูนยก์ารคา้  เป็นตน้ 
 3.ทางเดินเทา้ของผูบ้ริโภค การมีทางเดินเทา้มากเท่าไรก็ยิ�งมีความสําคญัสําหรับการคา้ปลีก 
เพราะธุรกิจการค้าหรือย่านการค้าใดก็ตามที�ไม่มีเส้นทางสัญจรทางเท้าแล้ว ย่อมไม่สามารถ
เจริญเติบโตหรือขยายตวัได ้นอกจากนี� ยงัตอ้งพิจารณา จาํนวนของผูส้ัญจรไปมา เพศและอายุของคน
ที�สัญจรไปมา ช่วงเวลาของคนที�สัญจรไปมา 
 4.ทาํเลที�ตั�งใกลก้บัคู่แข่งขนัรายอื�นๆ ในการเลือกทาํเลที�ตั�งที�มีคู่แข่งรายอื�น ๆตั�งอยูก่่อนแลว้
นั�นยอ่มจะเป็นที�ที�ผูบ้ริโภครู้จกักนัดีแลว้ จึงเป็นไปไดอ้ยา่งมากที�เราจะไดลู้กคา้เขา้ร้านของเรา ถา้เรา
ตั�งอยูใ่นแหล่งที�มีการแข่งขนักนั นั�นหมายถึงผูบ้ริโภคจะมุ่งไปยงัแหล่งการคา้นั�นเพื�อที�วา่จะสามารถ
สืบราคาจากร้านต่าง ๆไดห้ลาย ๆร้าน ทั�งนี� เพื�อจะหาระดบัราคาตํ�าที�สุด 
 5.ลกัษณะของสภาพแวดลอ้ม  ที�มีผลต่อผูบ้ริโภค เช่น ควนั  ฝุ่ นละออง  กลิ�น เสียงดงัรบกวน  
เป็นตน้ 
 6.ฝั�งของถนน  การเลือกฝั�งของถนนมีความสําคญัอยา่งหนึ�ง เพราะส่งผลถึงความสําเร็จของ
กิจการคา้ปลีกได ้ 
  
หมายเหตุ ในการกะประมาณยอดขายต่อวนั สามารถใชสู้ตรคาํนวณไดด้งันี�  
 ยอดขายต่อวนั = จาํนวนลูกคา้ต่อวนั   x ปริมาณการซื�อของลูกคา้เฉลี�ยต่อคน 
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามถึงความคิดเห็นของนกัศึกษา
เกี�ยวกบัทาํเลที�ตั�งของร้านคา้ปลีกที�นกัศึกษารู้จกั 
 1.2 ครูชี� ใหเ้ห็นถึงความแตกต่างของทาํเลที�ตั�ง
ของร้านคา้ปลีกแต่ละประเภท 
 1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัทาํเลที�ตั�ง 
 2.2 ครูยกตวัอยา่งทาํเลที�ตั�งของร้านคา้ปลีกที�มี
ชื�อเสียงภายในจงัหวดั 
 
 
 
 
 3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 3 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 3 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัทาํเลที�ตั�งของ
ร้านคา้ปลีกที�รู้จกั 
 1.2 นกัศึกษาซกัถามเกี�ยวกบัความแตกต่างของ
ทาํเลที�ตั�ง 
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก
เอกสารประกอบการสอนความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบั
ธุรกิจคา้ปลีก 
2.2 นกัศึกษาตอบคาํถามในระหวา่งเรียน  
2.3  นกัศึกษาวเิคราะห์นาํเสนอทาํเลที�ตั�งของ
ร้านคา้ปลีกตามโจทยที์�ครูมอบหมาย  
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 3 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 3 
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5.สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 3 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 3  การเลือกทาํเลที�ตั�ง 
 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 
 

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 3 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�3 

 3. แบบประเมินผลรายงาน การวเิคราะห์ทาํเลที�ตั�ง 
 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบัการการเลือกทาํเลที�ตั�ง จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ  เช่น  หอ้งสมุด
วทิยบริการ   ห้องสมุดประชาชน  การสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต   เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
1.การตกแต่งภายนอกของร้านคา้ปลีก 
2.การออกแบบตกแต่งและวางผงัภายในร้านคา้ปลีก 
3.ประเภทของการออกแบบวางผงัร้านคา้ปลีก 

 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
1.สามารถบอกลกัษณะการตกแต่งภายในและภายนอกร้านคา้ปลีกได ้
2.อธิบายถึงแนวทางการออกแบบตกแต่งและวางผงัภายในร้านคา้ปลีกได ้
3.อธิบายถึงประเภทของการออกแบบวางผงัร้านคา้ปลีกได ้
4.นกัศึกษามีความรับผดิชอบในการทาํงาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

หน่วยที�.........4............... 
จาํนวน.......6.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  ส่วนผสมของการดาํเนินงานคา้ปลีก (การออกแบบวางผงัร้านคา้) 
เรื�อง  การตกแต่งภายในและภายนอกของร้านคา้ปลีก บรรยากาศในร้านคา้ปลีก 
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3.  เนื,อหาสาระ 
  การวางผงัร้านขายปลีกถือได้ว่าเป็นกิจกรรมหลกัที�ต่อจากการคดัเลือกทาํเลที�ตั� ง  
เพราะสามารถที�จะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ได ้ เพราะในปัจจุบนัธุรกิจร้านขายปลีกมีการแข่งขนั
กนัสูงมาก   จึงตอ้งอาศยัการจดัร้านและการตกแต่งร้าน  ทั�งภายในและภายนอกให้ดูโดดเด่นและ
น่าสนใจ    เช่น   การจดัแสดงสินคา้หน้าร้าน    การจดัทางเขา้ออกหน้าร้าน   การตกแต่งภายในร้าน
และการใชอุ้ปกรณ์ต่าง ๆ ช่วยขายภายในร้าน   โดยขั�นตอนของการวางแผนการออกแบบตกแต่ง มี
ดงัต่อไปนี�  

1.ดูภาพรวมของกิจการ  เป็นการศึกษาความตอ้งการพื�นฐานตามวตัถุประสงค์และแผนการ
ตลาดที�กิจการกาํหนดไว ้ แผนกาํหนดยอดขายสินคา้แต่ละประเภทต่อพื�นที�ยอดขายเป็นตารางฟุต เพื�อ
ออกแบบจดัแบง่พื�นที�ทั�งหมด  การจดัระบบการจราจรภายร้านคา้   

2.มุง่ไปที�กลุ่มลูกคา้  การใชเ้ทคนิคการออกแบบตกแต่ง ตอ้งทาํใหกิ้จการมีลกัษณะหรือ
รูปแบบที�แสดงภาพพจนที�เหมาะกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ตรงกบัความตอ้งการ  นิสัย และพฤติกรรม
ของลูกคา้ที�เขา้มาจบัจ่ายใชส้อย  

3.ภาพพจน์ของกิจการ  การออกแบบร้านคา้ปลีกตอ้งสะทอ้นถึงตวัสินคา้และภาพพจน์ของ
ร้านคา้อยา่งชดัเจน ภาพพจน์ยงัรวมถึง  การออกแบบตกแต่ง  ป้ายชื�อร้าน ป้ายติดตวัสินคา้ดว้ย 

ในการตกแต่งภายนอกของร้านคา้ปลีก   ประกอบดว้ย 
1.อาคารร้านคา้  (Store   building) 

 รูปลกัษณ์ของอาคารร้านคา้เป็นสิ�งหนึ�งที�มีผลต่อผูบ้ริโภค  เนื�องจากการออกแบบตวัอาคาร
ร้านคา้ที�ดูเด่น  สะดุดตาแก่ผูพ้บเห็น สามารถเรียกร้องความสนใจของลูกคา้ได ้ ซึ� งองคป์ระกอบของ
ตวัอาคารหรือร้านคา้ที�เราควรจะตอ้งพิจารณา  คือ   
 
 
 
 
 
 
 
  1.1สีและวสัดุภายนอก  ไดแ้ก่  สีและพื�นผวิภายนอกอาคารซึ�งจะเป็นสิ�งที�สร้างความ
ประทบัใจจุดแรกใหก้บัผูบ้ริโภค  หรืออาจจะเป็นสิ�งที�ลูกคา้เห็นแลว้อยากเขา้ไปจบัจ่ายซื�อสินคา้หรือ
เขา้ไปใชบ้ริการ 
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วสัดุที�นาํมาใชต้กแต่งผิวภายนอกอาคารควรจะนาํมาใชเ้พื�อก่อใหเ้กิดความรู้สึกที�ดี  เช่น    โลหะหรือ
เหล็กจะทาํใหรู้้สึกมีพลงั  หรือ  วสัดุประเภทกระจกจะให้ความรู้สึกที�ทนัสมยัมากกวา่วสัดุคอนกรีต      
ในขณะที�อิฐบล็อกหรืออิฐมอญจะทาํให้เกิดความรู้สึกหนกัแน่นขึ�น 
  1.2 เครื�องหมายหรือสัญลกัษณ์   หมายถึง  การใชเ้ครื�องหมายหรือสัญลกัษณ์ที�
ชี� ใหเ้ห็นถึงเอกลกัษณ์ของกิจการ  รวมถึงการใชต้ราสัญลกัษณ์หรือโลโก ้ของร้านผา่นสื�อต่างๆ ที�จะ
ดึงดูดความสนใจส่วนมากร้านคา้มกันิยมใชป้้ายพลาสติก แต่ปัจจุบนัเริ�มมีการใชห้ลอดนีออน  หรือ
ป้ายไมแ้กะสลกัดว้ยมือซึ�งแสดงถึงการอนุรักษ ์ หรือการใชป้้ายไฟแบลคไลท ์  การใชว้สัดุและแสง
ไฟสาํหรับป้ายสัญลกัษณ์ขึ�นอยูก่บัภาพพจน์รวมของกิจการคา้ที�ตอ้งการสร้างภาพพจน์แห่งความหรู
เลิศ หรือภาพพจน์ของการอนุรักษ ์
 
 
 
 
 
  1.3ผนงัดา้นนอกอาคาร  กิจการคา้ปลีกหลายแห่งมกัจะใชผ้นงัตึกดา้นนอกที�วา่งเป็น
พื�นที�โฆษณากิจการ  โดยการเขียนชื�อและโลโกข้องร้าน  รวมถึงยงัสามารถวาดภาพสวยๆ  ลงบนผนงั
ได ้
 2   หนา้ต่างโชวสิ์นคา้  วตัถุประสงคห์ลกัของขอ้นี�  คือการสร้างภาพที�ดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ที�ยนือยูภ่ายนอกร้าน  ตูโ้ชวจ์ะเป็นตวัแทนที�แสดงลกัษณะสินคา้ในร้าน เช่น การจดัตูโ้ชวต์าม
ฤดูกาล ตูโ้ชวย์งัเป็นจุที�สร้างภาพพจน์ใหก้บัหา้ง  ถา้กิจการใดตอ้งการแสดงออกวา่เป็นหา้งที�มีสินคา้
คุณภาพ  ตูโ้ชวจ์ะจดัแสดงสินคา้ซึ� งเป็นแฟชั�นแบรนดเ์นมดงั ๆ  ขอ้ไดเ้ปรียบที�สุดของตูโ้ชวสิ์นคา้  
คือสามารถจดัแสดงสินคา้ในตูโ้ชวใ์ห้เป็นเหมือนการจดัฉากแสดงละครประกอบการตกแต่งภายนอก 
และการตกแต่งภายนอกนั�นตอ้งมีการปรับเปลี�ยนอยูเ่สมอ     
 โดยปกติรูปแบบของหนา้ต่างโชวที์�ธุรกิจใชอ้ยู ่จะมี 3 ลกัษณะ 
  2.1 หนา้ต่างโชวแ์บบดา้นหลงัเปิด  หมายถึง  การจดัหนา้ต่างโชวโ์ดยลูกคา้สามารถ
มองเห็นสินคา้ภายในร้านไดอ้ยา่งชดัเจน  และสินคา้ในรายการอื�น ๆ ภายในร้านคา้  โดยส่วนมาก
ลกัษณะการจดัหนา้ 
ต่างโชวแ์บบดา้นหลงัเปิดนี�มกัจะเป็นสินคา้ที�เป็นพวกดอกไม ้ ร้านสะดวกซื�อ  ร้านขายหนงัสือ เป็น
ตน้ 
  2.2 หนา้ต่างโชวแ์บบดา้นหลงัเปิดครึ� งเดียว   หมายถึงการจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน
โดยจดัหนา้ต่างโชวที์�เป็นกระจกใหเ้ห็นภายในร้านคา้เพียงบางส่วนเทา่นั�น  ส่วนอีกครึ� งหนึ�งเป็นฉาก
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ปิดทึบไว ้ การจดัแสดงสินคา้ในลกัษณะแบบนี� เพื�อเนน้เฉพาะกลุ่มสินคา้ที�ทางร้านไดจ้ดัโชวไ์วเ้ป็น
พิเศษ  เช่น ร้านขายพวก 
อุปกรณ์ไฟฟ้า  เป็นตน้ 
  2.3 หนา้ต่างโชวแ์บบดา้นหลงัปิดหมด  หมายถึง  การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้านโดย
หนา้ต่างโชวห์นา้ร้าน  โดยหนา้ต่างโชวจ์ะจดัวางสินคา้ที�ตอ้งการเนน้เป็นพเิศษ  ส่วนดา้นหลงัจะปิด
ทึบไมใ่หม้องเห็น 
ภายในร้าน  เช่น เสื�อผา้  กระเป๋า  รองเทา้  ซึ� งส่วนใหญ่มกัเป็นธุรกิจประเภทหา้งสรรพสินคา้  เป็นตน้ 
 3. ทางเขา้หนา้ร้าน  เป็นจุดที�สร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ตั�งแต่แรก    ประตูทางเขา้
ดา้นหนา้ไมไ่ดเ้ป็นเพียงแคสิ่�งที�กั�นผูค้นระหวา่งภายนอกร้านกบัภายในร้านเทา่นั�น  แต่ประตูทางเขา้
ตอ้งเป็นสิ�งที�ดึงดูดย ั�วยใุหค้นขา้งนอกอยากเขา้ไปขา้งใน  ประตูตอ้งเป็นสิ�งที�ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย
รู้สึกวา่อยากเขา้ไปในร้าน ไปพบกบัที�ซึ� งมีแต่ความอบอุ่น  ความเป็นมิตร 
  
 การออกแบบตกแต่งและวางผงัภายในร้านค้า 
 รูปร่างหนา้ตาของร้านที�ปรากฏออกมาจะมีผลกระทบต่อความประทบัใจครั� งแรกของลูกคา้ที�
เขา้ไปในร้าน  ร้านคา้ปลีกสมยัก่อนประดบัประดาตกแต่งร้านดว้ยสีสันที�สวยงาม   ปัจจุบนักไ็ดมี้การ
นาํแสงไฟมาตกแต่งร้านใหเ้หมาะสมกบัสินคา้  ช่วยใหสิ้นคา้สวยงามมีคุณคา่และสะดวกในการซื�อ  มี
การใชอุ้ปกรณ์ตกแต่ง เช่น เคาน์เตอร์  ตู ้ ชั�นวางสินคา้   โดยเฉพาะในกิจการขายบริการหรือกิจการที�
ใหบ้ริการแบบช่วยตวัเองตอ้งมีการออกแบบใหส้วยงามสะดุดตา  สะดวกในการเลือกหยบิของลูกคา้  
มีการใชว้สัดุต่าง ๆ มาทาํอุปกรณ์ตกแต่ง   
 วตัถุประสงคใ์นการออกแบบภายในร้านคา้ ประกอบดว้ย 
 1.ทาํใหพ้ื�นที�ภายในร้านมีคุณคา่มากที�สุด 
 2.เพื�อจดัสรรพื�นที�ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
 3.ทาํใหเ้กิดการไหลเวยีนของลูกคา้ 
 4.จดัใหเ้หมาะกบัประเภทของสินคา้ 
 5.ทาํใหสิ้นคา้มีครบถว้นสมบูรณ์ 
 6.สร้างภาพพจน์และความตอ้งการใหกิ้จการ 
 พื�นที�ที�มีคุณคา่มากที�สุด คือบริเวณที�ลูกคา้ผา่นมากที�สุด  หรือบางครั� งเราเรียกวา่ บริเวณ
สามเหลี�ยมทองคาํ กว็า่ได ้  จุดนั�นจะทาํยอดขายไดง่้ายกวา่จุดอื�น ๆ ไดแ้ก่  พื�นที�ที�อยูใ่กลป้ระตู
ทางเขา้ออกของร้านจะเป็นตาํแหน่งที�มีคุณคา่มากที�สุด  พื�นที�ถดัมา  คือตาํแหน่งที�ใกลส่้วนหนา้และ
ส่วนทา้ยสุดของร้านจะมีคา่รองลงมา  ซึ� งโดยปกติการจดัวางสามารถทาํไดใ้นลกัษณะดงัต่อไปนี�  
  *สินคา้สะดวกซื�อ  สินคา้กระตุน้ใหซื้�อและสินคา้ที�ราคาต่อหน่วยไมแ่พง  ควรวาง
อยูใ่นที�ที� 
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เป็นบริเวณที�มีการเดินผา่นของลูกคา้มาก  เช่น  ริมทางเขา้ร้าน  ใกลบ้นัไดลิฟต ์ หรือใกลก้บัแผนกรับ
คืนสินคา้ 
  * สินคา้ที�ซื�อโดยการเปรียบเทียบ  เช่นเสื�อผา้  ควรวางขายขา้งในร้าน  ถา้ร้านมีชั�น
สาํหรับขายสินคา้เพียงชั�นเดียว  แต่ถา้ร้านมีหลายชั�น  ควรวางชั�นบน   โดยทั�วไปแลว้สินคา้ที�ราคา
แพงและสินคา้ที�นาน  ๆ ลูกคา้จะซื�อสักครั� ง ควรวางขายยงัจุดที�ไกลที�สุดในร้าน 
  * สินคา้ที�วางขายที�เกี�ยวขอ้งกนัควรวางอยูต่่อเนื�องกนั  เป็นตน้ 
 ประเภทของการออกแบบวางผงัร้านมีดงันี�  
 1.การวางผงัร้านแบบตาราง  หรือแบบรังผึ�ง  Grid  store  layout 
 การวางผงัในลกัษณะนี�   โดยส่วนมากมกัจะเหมาะกบักิจการขายปลีกที�เป็นร้านขายของชาํ  
ร้านสรรพาหาร   ร้านขายยา  เป็นตน้   การจดัแผนผงัแบบนี�จะมีพื�นที�ในการจดัวางสินคา้ไดม้าก  และ
มีช่องทางเดินสาํหรับลูกคา้ในการเลือกซื�อสินคา้  ช่องทางสาํหรับการเดินเขา้ - ออกมีดา้นเดียว  สินคา้
จะถูกวางจาํหน่ายเป็นแถว ๆ มีการใชช้ั�นในการจดัวางเพื�อสะดวกในการเลือกซื�อสินคา้   
 2.การวางผงัแบบอิสระ  Free  form  store  layout 
   เป็นการจดัวางผงัร้านโดยอิสระเพื�อเป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ที�เดินเขา้มา
ภายในร้านคา้  การวางผงัร้นในลกัษณะนี�อาจจดัเป็นแบบรูปวงกลม  รูปตวัย ู  หรือเป็นลกัษณะการจดั
แปดดา้นกไ็ดรู้ปบบในการจดัวางผงัร้านแบบนี�จะมีความคล่องตวัสูงในการจดัวางสินคา้และเคาเตอร์
ต่าง  ๆในการโชวสิ์นคา้  โดยส่วนมากร้านที�จดัแบบนี�จะเป็นร้านขายดอกไม ้ ร้านขายเสื�อผา้  เพราะ
การจดัแบบนี�จะช่วยสร้างบรรยากาศใหก้บัลูกคา้ไดดี้ 
 3.การวางผงัร้านแบบบูติก  เป็นการวางผงัร้านที�ดูเป็นธรรมชาติมากกวา่สองแบบแรก  เป็น
การจดัวางผงัสินคา้โดยแบง่สินคา้เป็นกลุ่ม  หรือเป็นแผนก  แต่จดัใหสิ้นคา้แต่ละแผนกมีความ
เชื�อมโยงต่อเนื�องกนั เช่น ร้านขายเสือผ้า้เครื�องใช ้ อาจเริ�มจากชุดชั�นใน  ต่อดว้ยเพชรพลอย หรือมุม
เสือผ้า้สตรี ต่อดว้ยมุมของเครื�องประดบัต่อ ๆ กนัไป  การวางผงัร้านแบบบูติกเป็นการนาํสินคา้พิเศษ
หลาย ๆ อยา่งมาวางไวใ้กลก้นั  เพื�อทาํใหลู้กคา้สามารถซือสิ้นคา้ทุก ๆ อยา่ง ไดจ้ากแหล่งเดียวกนั  แต่
การวางผงัแบบนี�ตอ้งเลือกสรรสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัรสนิยมของกลุ่มเป้าหมาย  และใหมี้ความ
กลมกลืนกนั  เพื�อสร้างบรรยากาศในร้านใหน่้าซื�อ 
 
การตกแต่งภายในร้านค้าปลีก 
 บรรยากาศภายในร้านเกิดขึ�นไดจ้ากสิ�งแวดลอ้มภายในร้านและการสื�อสารดว้ยภาพที�ปรากฏ
แก่สายตาลูกคา้  ซึ� งประกอบดว้ย 
 1.ป้ายสัญลกัษณ์และภาพกราฟฟิกของร้านคา้  สีสันของป้ายสัญลกัษณ์และภาพกราฟฟิกมีผล
ต่อความรู้สึกของลูกคา้ตามหลกัจิตวทิยาของสี   ฉะนั�นการเลือกใชสี้สันและป้ายสัญลกัษณ์จึงควร
พิจารณาความเหมาะสมดว้ยเช่น โปสเตอร์กางเกงยนีส์ของวยัรุ่นชาย  กค็วรจะนาํมาประดบัตกแต่ง
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แผนกสินคา้วยัรุ่นชายป้ายสัญลกัษณ์และภาพกราฟฟิกมีผลต่อการสร้างความตอ้งการหรือความ
ปรารถนาให้เกิดขึ�นกบัลูกคา้  รวมถึงยงัเป็นการแจง้ขา่วสารแก่ลูกคา้  ภาพกราฟฟิกหรือสัญลกัษณ์นั�น
ตอ้งทนัสมยัเสมอ  แต่ไมค่วรมีมากเกินความจาํเป็น 
 2.แสงสวา่ง  ภายในร้านช่วยสร้างบรรยากาศทาํใหสิ้นคา้โดดเด่น  ไดอ้ารมณ์และความรู้สึก 
ทาํใหลู้กคา้เกิดความสนใจในตวัสินคา้ 
 3. พื�นที�วา่ง  พื�นที�วา่งและแสงสวา่งที�จดัไดอ้ยา่งเหมาะสมจะทาํใหเ้กิดบรรยากาศที�ผอ่นคลาย
โดยเฉพาะอยา่งยิ�งห้องเสื�อต่าง ๆ นิยมใชไ้ฟและพื�นที�วา่งประกอบกนัเพื�อทาํใหบ้รรยากาศที�เป็น
ส่วนตวั ดูอบอุ่นและทาํใหสิ้นคา้ดูดี ดูมีคุณภาพ 
 4.สีสัน   ผูค้า้ปลีกสามารถใชก้ลยทุธ์การเลือกใชสี้เพื�อสนบัสนุนใหเ้กิดอารมณ์และความรู้สึก  
อนัมีผลต่อภาพลกัษณ์ที�ดีในกลุ่มลูกคา้ของร้าน  สีโทนร้อน  จะส่งผลต่อจิตวทิยาการรับรู้ของลูกคา้ใน
เรื�องความอบอุ่น ร้อนแรง  ซึ� งสีโทนร้อนสามารถสร้างความสนใจและสะดุดตาแก่ผูบ้ริโภคไดดี้กวา่สี
โทนเยน็ 
 5.เสียงเพลง  ที�ใชเ้ปิดภายในร้านกมี็ความสาํคญัไมย่ิ�งหยอ่นไปกวา่สีสันและแสงสวา่ง   อนัมี
ผลต่อการสร้างบรรยากาศภายในร้าน  ผูค้า้ปลีกสามารถใชด้นตรีในการสร้างจินตนาการใหก้บัลูกคา้
ภายในร้านและสามารถใชใ้นการดึงดูดความสนใจของลูกคา้ไดเ้ช่นกนั  
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4.    กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามเกี�ยวกบัการออกแบบของร้านคา้
ปลีกบริเวณที�นกัศึกษาอาศยัอยู ่
 1.2 ครูชี� ใหเ้ห็นถึงความแตกต่างของการตกแต่ง
ในร้านคา้ปลีก 
 1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัออกแบบตกแต่ง
ร้านคา้ปลีก บรรยากาศภายในร้านคา้ปลีก 
 2.2 ครูใหน้กัศึกษาออกแบบการตกแต่งและจดั
วางภายในร้านคา้ปลีก  
 
 
 
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 4 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 4 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัการออกแบบ
ตกแต่งของร้านคา้ปลีก 
 1.2 นกัศึกษาซกัถามเกี�ยวกบัความแตกต่างของ
การตกแต่งร้านคา้ปลีก 
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
เอกสารประกอบการเรียนรายวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 2.2 นกัศึกษาตอบคาํถามในระหวา่งเรียน  
2.3  นกัศึกษาออกแบบร้านคา้ปลีกและนาํเสนอ
หนา้ชั�นเรียน 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 4 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 4 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 4 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 4   การออกแบบตกแต่งภายในร้านคา้ปลีก 
 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 
 

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 4 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที� 4  

 3. แบบประเมินผลรายงาน การวเิคราะห์พฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค 
 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบัการออกแบบตกแต่งและสร้างบรรยากาศในร้านคา้ปลีก จาก
แหล่งขอ้มูลต่างๆ  เช่น  หอ้งสมุดวทิยบริการ   ห้องสมุดประชาชน  การสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต   
เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
1.ความหมายของการจดัซื�อ 
2.การกาํหนดคุณสมบติัของผูจ้ดัซื�อ 
3.หลกัสาํคญัของการจดัซื�อ 
4.การเลือกแหล่งซื�อสินคา้ 
5.ส่วนลดประเภทต่าง ๆ ของการจดัซื�อสินคา้ 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
  1.สามารถบอกความหมายของการจดัซื�อได ้
  2.อธิบายถึงคุณสมบติัของผูจ้ดัซื�อได ้
  3.สามารถบอกหลกัสาํคญัของการจดัซื�อได ้
  4.สามารถอธิบายถึงแหล่งซื�อในแต่ละประเภทได ้
  5.สามารถอธิบายส่วนลดประเภทต่าง ๆ ได ้
  6.นกัศึกษาสามารถประยกุตใ์ชห้ลกัทฤษฎีเศรษฐกิจพอเพียงมาใชใ้นการสั�งซื�อ 
    สินคา้ในปริมาณที�เหมาะสมได ้
   
 
 
 
 

หน่วยที�.........5............... 
จาํนวน.......9.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  ส่วนผสมของการดาํเนินธุรกิจการคา้ปลีก (การจดัซื�อสินคา้เขา้ร้าน) 
เรื�อง  หลกัการจดัซื�อ  การกาํหนดคุณสมบติัของการจดัซื�อ 
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3. เนื,อหาสาระ 
 การจดัซื�อถือไดว้า่เป็นหนา้ที�หลกัอยา่งหนึ�งในธุรกิจ  ไมว่า่จะเป็นการซื�อมาเพื�อการขายต่อ 
หรือซื�อมาเพื�อมาใชห้รือเปลี�ยนสภาพ   ดงันั�น ธุรกิจการขายปลีกจึงจาํเป็นตอ้งศึกษางานทางดา้นการ
จดัซื�อ  เพราะธุรกิจการขายปลีกมีลกัษณะการซื�อมาเพื�อการขายต่อ  ซึ� งธุรกิจประสบความสาํเร็จได้
ตอ้งคาํนึงถึงหลกัในการจดัซื�อสินคา้ที�ดีที�สุด   โดยหลกัการในการจดัซื�อที�ดีที�สุดควรมีส่วนประกอบ  
คือ  ตอ้งจดัซื�อใหไ้ดคุ้ณสมบติัที�ถูกตอ้ง   ในจาํนวนที�ถูกตอ้ง  ในจงัหวะเวลาที�ถูกตอ้ง   ในราคาที�
ถูกตอ้ง  แหล่งผูข้ายที�ถูกตอ้ง  ในสถานที�ที�ถูกตอ้ง 
 
ความหมายของการจัดซื,อ 
 การจดัซื�อ   หมายถึง   การกระทาํหนา้ที�จดัซื�อเพื�อใหไ้ดม้าซึ� งวตัถุดิบ  วสัดุอุปกรณ์   ของใช้
ต่าง ๆ ตามที�กิจการตอ้งการใช ้ โดยมีคุณสมบติัที�ถูกตอ้ง   ในจาํนวนที�ถูกตอ้ง   ภายในจงัหวะเวลาที�
ถูกตอ้ง ในราคาที�ถูกตอ้ง   จากแหล่งผูข้ายที�ถูกตอ้ง   
 
การกาํหนดคุณสมบัติของผู้จัดซื,อ 
 การพิจารณาถึงรายละเอียดของผูที้�จะทาํหนา้ที�ในการจดัซื�อนั�นควรคาํนึงถึงคุณสมบติัดงันี�  
 1.ความซื�อสัตยต่์อหนา้ที�  บุคคลที�ทาํหนา้ที�ทางดา้นการจดัซื�อมกัเกี�ยวขอ้งกบัเงินจาํนวนมาก                                      
ซึ� งเงินจาํนวนมากนี�อาจเป็นสิ�งล่อใจ และอาจทาํใหเ้กิดการประพฤติตวัในทางที�ผดิได ้ โดยบางครั� ง
ผูข้ายสินคา้พยายามติดสินบนผูจ้ดัซื�อดว้ยการใหเ้งินเป็นเครื�องต่อรอง เพื�อให้รับสินคา้จากผูข้ายราย
นั�น  ซึ� งสินคา้นี�อาจมีคุณสมบติัไมต่รงกบัความตอ้งการก็ได ้
 2.ความรับผดิชอบต่อหนา้ที�  ความรับผดิชอบในดา้นการจดัซื�อสินคา้ที�ดีมีคุณภาพให้ตรงตาม
คุณลกัษณะเฉพาะที�กิจการตอ้งการไดต้ามปริมาณที�กาํหนดไว ้ และตรงตามเวลาที�กาํหนดไว ้  
 3.ความคิดริเริ�มในการทาํงาน  บุคคลที�ทาํหนา้ที�ในการจดัซื�อควรมีความคิดริเริ�มที�ดีในการ
ทาํงาน เช่น การสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีกบัผูข้าย  หรือแหล่งขาย  จะทาํใหก้ารเจรจาต่อรองเป็นไปได้
ดว้ยดี  ทั�งในดา้นราคาและการจดัส่งตามเวลาที�กิจการตอ้งการ   หรือการมีความคิดริเริ�มในการหา
แหล่งซื�อสินคา้ใหม่ๆ เพื�อสาํรองไวใ้นกรณีแหล่งขายเดิมไมส่ามารถจดัส่งสินคา้ตามที�ตอ้งการได ้
 4.เป็นผูที้�มีจิตใจมุง่อยูที่�กาํไร   มีความสามารถทางคณิตศาสตร์ในการคาํนวณกาํไร   ราคา
ขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 5.ควรเป็นผูมี้จิตใจที�มุง่การขาย   มีความมั�นใจวา่จดัซื�อสินคา้มาแลว้ขายได ้ ผูจ้ดัซื�อควรเป็น
ผูที้�เคยทาํงานและมีประสบการณ์การขายมาพอควร เพราะจะทาํใหส้ามารถคิดวเิคราะห์ในหลาย ๆ 
ดา้นไดดี้ 
 6.มองการณ์ไกลและมีไหวพริบ  มีความรู้เกี�ยวกบัสถานการณ์ต่างๆ ในปัจจุบนัไดอ้ยา่งดี 
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 7.ตอ้งมีความรู้เกี�ยวกบัสินคา้  รู้ถึงคุณสมบติั   คุณภาพ  ความประณีต  แบบของสินคา้  จดัซื�อ
ใหเ้หมาะกบัประเภทและลกัษณะของกิจการได ้
 หลกัสําคัญของการจัดซื,อ 
 ในการจดัซื�อสินคา้ของร้านขายปลีก  มีหลกัสาํคญั  5  ประการ ที�ควรพิจารณาคือ 
 1.การจดัซื�อสินคา้ที�มีคุณสมบติัที�ลูกคา้ตอ้งการ (Right   quality)  หมายถึง  คุณสมบติัของ
สินคา้ที�ตอ้งเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคแต่ละรายที�จะนาํไปใช ้ ซึ� งสินคา้นั�นอาจมีราคาถูกไปจนถึงราคา
แพงกไ็ด ้
 2.การจดัซื�อใหไ้ดจ้าํนวนสินคา้ที�ถูกตอ้งเหมาะสม (Right   quantity)  หมายถึง  การคาดคะเน
ความตอ้งการของลูกคา้ในเรื�องของปริมาณการใชสิ้นคา้  โดยใชข้อ้มูลจากการซื�อการขายที�ผา่นมาก   
ฤดูกาลภาวะเศรษฐกิจ  หรือแนวโนม้ของรายไดข้องประชากร 
 3.การจดัซื�อสินคา้จากแหล่งผูข้ายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง (Right  source)  หมายถึง  แหล่งผลิตหรือผู ้
ที�ขายส่งสินคา้ใหก้บักิจการที�มีคุณสมบติัเหมาะสม  สามารถผลิตหรือส่งสินคา้ใหกิ้จการไดอ้ยา่ง
สมํ�าเสมอ  ควรพิจารณาแหล่งซื�อที�สะดวกในการคมนาคม เป็นตน้ 
 4.การจดัซื�อสินคา้ในราคาที�ถูกตอ้งเหมาะสม (Right  price) หมายถึง สินคา้ที�สั�งซื�อมาตอ้งมี
ราคาที�ยติุธรรม  สาํหรับกิจการ การพิจารณาราคาของดิสนคา้ที�จดัซื�อนี�ควรคาํนึงถึงเงื�อนไขการชาํระ
เงิน  เงื�อนไขการส่งมอบ  รวมทั�งเงื�อนไขในดา้นการบริการและการส่งเสริมการขาย 
 5.การจดัซื�อสินคา้ในเวลาที�ถูกตอ้ง (Right  time) หมายถึงระยะเวลาอนัเหมาะสมที�จะขาย
สินคา้นั�นได ้ อาจเป็นฤดูกาลใด ฤดูกาลหนึ�ง  การมีสินคา้ไวพ้ร้อมที�จะขายใหถู้กกบัเวลาเป็นสิ�งสาํคญั
ที�ทาํใหก้ารขายปลีกประสบความสาํเร็จได ้ 
 การเลอืกแหล่งสินค้า  
 1.พอ่คา้ส่ง (Wholesalers)  เป็นคนกลางระหวา่งผูผ้ลิตกบัพอ่คา้ปลีก  ทาํหนา้ที�รวบรวมหรือ
ซื�อสินคา้จากโรงงานผูผ้ลิตหลาย ๆ แห่งมารวมกนัไวข้ายต่อใหพ้อ่คา้ปลีก  พอ่คา้ส่งจึงตอ้งทาํหนา้ที�
เกบ็รักษาสินคา้สตอ็คสินคา้  ขนส่ง  ใหสิ้นเชื�อ  ตลอดจนรับประกนัสินคา้เสียหายดว้ย เช่น 
 1.1 พอ่คา้ส่งที�ใหบ้ริการเตม็ที�   เป็นพอ่คา้ส่งที�ใหบ้ริการทุกอยา่งแก่พอ่คา้ปลีก  คือ  หาสินคา้
ที�สนองความตอ้งการของร้านคา้ปลีกไดม้ากที�สุด   สตอ็คสินคา้  จดัส่ง  ใหเ้ครดิต  ปริมาณในการ
สั�งซื�อกมี็ทั�งขนาดเล็กสาํหรับร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก   และขนาดกลางที�ไมส่ามารถซื�อจากผูผ้ลิตหลาย 
ๆ รายได ้ จนถึงการขายใหก้บัร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 
 1.2 พอ่คา้ส่งที�ใหบ้ริการจาํกดั  เช่น  พอ่คา้ขายส่งเงินสด  หรือพอ่คา้ขายส่งที�ไมมี่บริการ
จดัส่งหรือเครดิต  
 1.3พอ่คา้ส่งที�จดัหาสินคา้มาใหพ้ร้อมจดัแสดงสินคา้ให้ดว้ย   เป็นผูค้า้ส่งที�ใหบ้ริการแก่ผูค้า้
ปลีกมากเป็นพิเศษ   ตั�งแต่การหาสินคา้มาให ้ การจดัวางหรือจดัแสดงสินคา้ที�เหมาะสม  การกะ
ปริมาณสตอ็คสินคา้    การจดัวางสินคา้ในชั�นใหส้มํ�าเสมอ 
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 2.ผูผ้ลิต   กิจการคา้ปลีกขนาดใหญ่มกัซื�อสินคา้โดยตรงจากผูผ้ลิตดว้ยเหตุผลต่าง ๆ คือ 
 ตอ้งการราคาถูกกวา่ดว้ยการซื�อในปริมาณมาก  เพื�อใหไ้ดก้าํไรสูงขึ�นหรือเพื�อใหไ้ดรั้บการ
สนบัสนุนในดา้นต่างๆ  เช่น การอบรมพนกังานขายเรื�องความรู้เกี�ยวกบัสินคา้  การโฆษณาสินคา้ 
 เพื�อใหไ้ดสิ้นคา้รุ่นใหมม่าขายอยา่งรวดเร็ว  ในกรณีที�เป็นสินคา้ประเภทแฟชั�น ซึ� งผูข้ายจะ
ขายไดก่้อนร้านอื�นๆ ทาํใหไ้ดก้าํไรเร็วกวา่  หรือในกรณีของสด  ของที�เสียง่าย เช่น อาหารสด  ขนม
หวาน 
 การกาํหนดคุณสมบติัพิเศษเฉพาะของร้านคา้ปลีกนั�น ๆ เช่น  การสั�งใหโ้รงงานผลิตสินคา้
เพื�อร้านคา้ปลีกของตนเอง โดยใชต้รายี�หอ้ของร้านคา้ของตนเอง 
 3.การจดัซื�อผา่นศูนยก์ระจายสินคา้  ซึ� งศูนยก์ระจายสินคา้ คือช่องทางหนึ�งในการกระจาย
สินคา้ของบรรดาซพัพลายเออร์ต่าง ๆ สู่กลุ่มผูค้า้ปลีก  ในปัจจุบนัมีการนาํเทคโนโลยเีกี�ยวกบัการ
บริหารสินคา้คงคลงัมาใช ้ ซึ� งศูนยก์ระจายสินคา้ทาํหนา้ที�เป็นตวักลางระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก  โดย
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มกัจะใชว้ธีิในขอ้นี�  เพราะจะทาํใหส้ามารถลดปริมาณสินคา้คงคลงัลงมา  ไม่
เกิดการสต็อกเกินหรือนอ้ยเกินไปและไมต่อ้งเจรจากบัซพัพลายเออร์หลายราย  ไดรั้บสินคา้ใหมส่ด  
เพราะไมมี่สินคา้ตกคา้ง 
 ส่วนลดประเภทต่าง ๆ ในการจัดซื,อสินค้า                                                                                                                                                                                              
 1.ส่วนลดเงินสด  คือส่วนลดที�ผูข้ายลดใหก้บัผูซื้�อที�ชาํระเงินทนัทีเมื�อซื�อสินคา้  เป็นวธีิจูงใจ
ใหมี้การชาํระเงินสดรวดเร็วขึ�น เช่น 5/10 ,n /30  เป็นตน้ 
 2.ส่วนลดปริมาณ คือ จาํนวนที�ผูข้ายยอมใหห้กัออกจากราคาที�กาํหนดไวเ้พื�อเป็นการจูงใจให้
ผูซื้�อซื�อสินคา้ในปริมาณที�มากหรือสนใจที�จะซื�อจากผูข้ายคนนี� เทา่นั�น โดยแบง่เป็น 
 2.1 ส่วนลดปริมาณแบบไมส่ะสม   คาํนวณจากการสั�งซื�อสินคา้ต่อครั� งหนึ�ง  ๆ แต่เพียงครั� ง
เดียวเทา่นั�น  การใหส่้วนลดปริมาณแบบไมส่ะสมมีความมุง่หมายที�จะใหผู้ส้ั�งซื�อแต่ละครั� งเป็น
จาํนวนมาก ๆ 
 2.2ส่วนลดปริมาณแบบสะสม  นบัคาํนวณจากปริมาณการซื�อทั�งหมดในช่วงระยะเวลาหนึ�ง  
การใหส่้วนลดแบบนี� มีประโยชน์ต่อผูข้าย เพราะเป็นการดึงผูซื้�อใหติ้ดต่อใกลชิ้ดกบัผูข้ายตลอดเวลา  
บางทีเราเรียกส่วนลดนี�วา่ส่วนลดอุปถมัภ ์  
 3.ส่วนลดการคา้   บางทีเรียกวา่  ส่วนลดตามหนา้ที�  เป็นจาํนวนเงินที�นาํไปหกัออกจากราคา
ที�กาํหนดไว ้ เพื�อเป็นคา่ตอบแทนแก่พอ่คา้คนกลางหรือผูซื้อป้ระเภทต่าง ๆ  
 4.ส่วนลดในการส่งเสริมการขาย   เป็นส่วนลดของสินคา้ที�มีการโฆษณาและวางขายทั�ว
ประเทศ  แต่จะมีการส่งเสริมการขายผลกัดนัสินคา้เขา้ตลาดหรือเป็นส่วนลดที�จะช่วยร้านคา้ปลีกเป็น
คา่โฆษณา หรือเพื�อร่วมรายการส่งเสริมการขายต่าง ๆ ของร้านคา้ปลีก 
 5.ส่วนลดตามฤดูกาล  ใชส้าํหรับสินคา้บางอยา่งที�มีการขายเป็นฤดูกาล   ซึ� งถา้ร้านคา้ปลีก
สั�งซื�อสินคา้เหล่านี�นอกฤดูกาลขาย  ทางโรงงานผูผ้ลิตจะใหส่้วนลดพิเศษเพราะถือวา่เป็นคา่ใชจ่้ายใน
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การสตอ็คสินคา้ซึ� งกิจการคา้ปลีกบางแห่งนิยมใช ้เ พราะการสั�งซื�อก่อนฤดูกาลขายจะทาํใหไ้ดส่้วนลด
มาเป็นพิเศษ แต่กต็อ้งคาํนึงถึงความเสี�ยงของฤดูกาลที�อาจมาชา้หรือล่าได ้
 นอกจากการจดัซื�อสินคา้เขา้มาแลว้ผูป้ระกอบการคา้ปลีกควรจะตอ้งรู้ถึงการควบคุมสินคา้
ในสตอ็คอยา่งง่าย  คือ วธีิ  FIFO  และวธีิ LIFO 
 1.วธีิ เขา้ก่อน - ออกก่อน   วิธีนี� ถือหลกัเกณฑว์า่สินคา้ที�ซื�อมาก่อนจะถูกขายออกไปก่อน  
หากมีการซื�อสินคา้มาหลายครั� ง แต่ละครั� งราคาทุนต่างกนั   เวลาที�มีการขายกจ็ะถือวา่สินคา้ที�ขายไป
นั�นมีตน้ทุนเทา่กบัสินคา้ที�ซื�อมาในครั� งแรก  ครั� งที�สอง  และครั� งต่อๆ ไป เรียงตามลาํดบั  จะเห็นไดว้า่
วธีินี�ทาํใหต้น้ทุนขายหรือราคาทุนของสินคา้ที�ขายสอดคลอ้งกบัการเคลื�อนไหวจริงของสินคา้ ซึ� งทาํ
ใหสิ้นคา้คงเหลือแสดงมูลคา่ใกลเ้คียงกบัราคาปัจจุบนั 
 2.วธีิเขา้หลงัออกก่อน  ถือหลกัเกณฑว์า่  สินคา้ที�ซื�อมาในครั� งหลงั จะถูกขายไปก่อน  หากมี
การซื�อสินคา้มาหลายครั� งแต่ละครั� งมีราคาทุนที�ต่างกนั  เมื�อมีการขายจะถือวา่สินคา้ที�ขายไปนั�นมี
ตน้ทุนเทา่กบัราคาทุนของสินคา้ที�ซื�อมาในครั� งหลงัสุดก่อนและครั� งก่อนหนา้เรียงตามลาํดบั  ดงันั�น
วธีินี�ทาํใหต้น้ทุนขายหรือราคาทุนของสินคา้ที�ขายแสดงมูลค่าที�สอดคลอ้งกบัราคาปัจจุบนั  แต่มูลคา่
ของสินคา้คงเหลือจะไมส่อดคลอ้งกบัราคาปัจจุบนั 
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  4. กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามถึงวธีิการจดัซื�อของนกัศึกษาเวลา
ที�ซื�อสินคา้ 
 1.2 ครูชี� ใหเ้ห็นถึงความแตกต่างของการจดัซื�อ 
 1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัการจดัซื�อสินคา้ 
2.2 ครูใหน้กัศึกษาลองคาํนวณการจดัซื�อสินคา้คง
คลงั  
 
 
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 5 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 5 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัวธีิการจดัซื�อ
สินคา้ของตนเอง 
 1.2 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก
เอกสารประกอบการเรียนวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
2.2 นกัศึกษาตอบคาํถามในระหวา่งเรียน  
 
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 5 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 5 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 5 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 5   การจดัซื�อ 
 
 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงานวเิคราะห์กลยทุธ์ส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์
 

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 5 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�5 
 3. แบบประเมินผลรายงานการวเิคราะห์กลยทุธ์ส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์
 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบัการจดัซื�อในรูปแบบอื�น  จากแหล่งขอ้มูลต่างๆเช่น    สืบคน้
ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต     หรือจากขา่วหนงัสือพิมพธุ์รกิจ เ ป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
   1.ขอ้พิจารณาในการกาํหนดราคาขาย 
  2.การคาํนวณราคาขายปลีก 
  3.การลดราคาสินคา้ 

 

 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
  1.สามารถบอกความหมายของราคาได ้
  2.อธิบายถึงขอ้พิจารณาในการกาํหนดราคาขายได ้
  3.บอกถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการกาํหนดราคาได ้
  4.สามารถคาํนวณหาการตั�งราคาจากทุนได ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 

หน่วยที�.........6............... 
จาํนวน.......9.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  การตั�งราคาขายปลีก 
เรื�อง  ขอ้พจิารณาในการกาํหนดราคาขาย การคาํนวณราคาขาย การลดราคาสินคา้ 
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3. เนื,อหาสาระ 
 ความหมายของราคา 
  ราคา  หมายถึง   มูลคา่รวมของสินคา้และบริการที,ถูกวดัออกมาในรูปจาํนวนเงินที,
ผูบ้ริโภคไปกบัการซื6อขายผลิตภณัฑน์ั6น 
  ความสําคัญของการตั�งราคา 
  1.เป็นตัวกําหนดปริมาณการขาย    กําหนดกําไรของกิจการตลอดจนความ
เจริญเติบโตของผลิตภณัฑใ์นวงจรชีวติผลิตภณัฑน์ั6นดว้ย 
  2.เป็นเครื,องมือช่วยในการหยั,งความตอ้งการของผูบ้ริโภค  การตั6งราคาระดบัหนึ,ง
ผูบ้ริโภคในขณะนั6นอาจยอมรับแต่ในอนาคตผูบ้ริโภคอาจไมย่อมรับกไ็ด ้  อนัเนื,องจากพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคและคูแ่ขง่ขนัเปลี,ยนไป 
  3.ราคากบัการส่งเสริมการขาย  มีความสัมพนัธ์กนัมากคือ       ร้านคา้ปลีกมีการ
ส่งเสริมการขายหลาย ๆ ดา้น      ยอ่มทาํใหเ้กิดรายจ่ายมากขึ6นอยา่งแน่นอนและรายจ่ายต่าง ๆ เหล่านี6
จะถูกบวกเขา้ไปในราคาสินคา้ดว้ย จึงทาํใหสิ้นคา้มีราคาแพงขึ6น   
 
  วตัถุประสงค์ในการตั�งราคา 

  ในการตั6งราคาจะทาํได ้ จะตอ้งทราบถึงวตัถุประสงคใ์นการตั6งราคาก่อน  ซึ, ง
วตัถุประสงคใ์นการกาํหนดราคาแตกต่างกนัไป  เช่น 
  1.มุง่รายไดจ้ากการขาย 

1.1 เพื,อการเพิ,มขึ6นของรายไดจ้ากการขาย   
วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ   กาํหนดราคาที,จะทาํใหเ้กิดรายไดจ้ากการขายสูงสุด  ซึ, งอาจจะเป็น 

การตั6งราคาสูงหรือราคาตํ,าแลว้แต่ชนิดของสินคา้  
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากบริษทัใหค้วามสาํคญัในเรื,องของรายไดจ้ากการขาย  ซึ, ง
จะตอ้งมากพอที,จะคุม้กบัคา่ใชจ่้ายต่าง ๆ ของบริษทั 

1.2 เพื,อเพิ,มเงินสดหมุนเวยีน 
วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํโดยการปรับราคาและส่วนลดเพื,อกระตุน้ใหมี้การซื6อมากขึ6น 

และชาํระเงินเร็วขึ6น 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากบริษทัอาจเผชิญกบัปัญหาเงินสดหมุนเวยีนขาดแคลน        
จนไมส่ามารถชาํระหนี6ไดต้ามเงื,อนไขที,กาํหนด 
  2.มุง่กาํไร 
   2.1เพื,อใหไ้ดผ้ลตอบแทนจากเงินลงทุนตามเป้าหมาย 
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 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ กาํหนดราคาที,จะทาํใหไ้ดรั้บผลตอบแทนจากเงินลงทุนตาม
เป้าหมาย 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากบริษทัตอ้งการผลตอบแทนจากเงินลงทุนและอาจตอ้งยบุ
บางสายผลิตภณัฑที์,ไมส่ามารถใหผ้ลตอบแทนตามเป้าหมาย 
   2.2 เพื,อกาํไรสูงสุด 
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํไดโ้ดยควบคุมเงินทุน และปรับราคา  เพื,อใหไ้ดก้าํไรสูงสุด 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากทุกบริษทัตอ้งการใหไ้ดก้าํไรสูงสุด   ทางบริษทัก็
ตั6งเป้าหมายนี6 เพราะผลิตภณัฑบ์างตวัสามารถทาํกาํไรได ้
  3.มุง่ยอดขายหรือปริมาณการขาย 
   3.1เพื,อเพิ,มยอดขาย   
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ   ทาํโดยปรับปรุงราคาและการใหส่้วนลดที,จะเป็นการกระตุน้ให้
ลูกคา้เก่าซื6อมากขึ6นและเป็นการดึงดูดลูกคา้ใหมใ่หแ้ก่กิจการดว้ย 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากบริษทัอาจตอ้งการกลุ่มลูกคา้ที,มีจาํนวนมากขึ6นเพื,อ
ป้องกนัไมใ่หลู้กคา้เก่าเลิกซื6อผลิตภณัฑ ์
   3.2เพื,อรักษาส่วนครองตลาด 
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํโดยการตั6งราคาที,ตอ้งมั,นใจวา่      จะทาํใหย้อดขายของบริษทัมี
สัดส่วนของส่วนครองตลาดเทา่เดิม 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากบริษทับางแห่งมีเป้าหมายตอ้งการขยายตลาดหรือแยง่
ลูกคา้   จากคูแ่ขง่ขนั  เพื,อให้บริษทัมีส่วนครองตลาดสูงขึ6น 
   3.3เพื,อความอยูร่อด  
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํโดยการตั6งราคาในระดบัที,จะทาํใหธุ้รกิจสามารถอยูร่อดได ้  ใน
สถานการณ์ที,มีการแขง่ขนักนัรุนแรง 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากธุรกิจเผชิญกบัภาวะวกิฤต  จึงจาํเป็นตอ้งมีเป้าหมายรักษา
สถานการณ์ของธุรกิจในขณะใหอ้ยูร่อดจนกวา่สถานการณ์จะดีขึ6น 
  4.มุง่การแขง่ขนั 
   4.1 เพื,อเผชิญกบัการแขง่ขนั 
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํไดโ้ดยการตั6งราคาหรือเสนอส่วนลดให้เทา่กบัคูแ่ขง่ขนั 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากธุรกิจส่วนใหญ่ตอ้งการหลีกเลี,ยงการแขง่ขนัดา้นราคา  
หรือป้องกนัสงครามราคา 
   4.2เพื,อหลีกเลี,ยงการแขง่ขนั 
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ โดยการตั6งราคาในระดบัที,ต ํ,า  อนัจะไมจู่งใจใหคู้่แขง่ขนัเขา้มา 



 69

 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากกิจการบางอยา่งซึ, งเป็นผูเ้ริ,มตน้ธุรกิจในทอ้งที,ใดทอ้งที,
หนึ,ง   ไมต่อ้งการใหมี้ผูอื้,นเขา้มาดาํเนินการแขง่ขนัดว้ย 
   4.3เพื,อตดัราคาของคูแ่ขง่ขนั 
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํโดยการตั6งราคาให้ตํ,ากวา่คูแ่ขง่ขนั 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากธุรกิจตอ้งการขจดัคู่แขง่ขนัใหอ้อกไปจากตลาด   และเป็น
การดึงลูกคา้มาจากคูแ่ขง่ขนั 
  5.มุง่ดา้นสังคม 
   5.1เพื,อเป็นการปฏิบติัตามหลกัจรรยาบรรณที,ดี 
 วธีิการตั6งราคาที,ตอ้งทาํ ทาํโดยการตั6งราคาสินคา้ตํ,ากวา่ระดบัที,ควรจะเป็น 
 เหตุผลที,ตอ้งทาํ  เนื,องจากบริษทัตอ้งการจะสร้างภาพพจน์ที,ดีไมเ่อาเปรียบลูกคา้          
แมมี้โอกาสที,จะทาํได ้
  ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการกาํหนดราคา 
  ในการตั6งราคาสินคา้และบริการนั6น       จะตอ้งพิจารณาถึงปัจจยัแวดลอ้มหลายอยา่ง
เพื,อใหก้ารตั6งราคามีความเหมาะสมที,สุด  ปัจจยัเหล่านั6นสามารถแบง่ไดเ้ป็น 
  1.ปัจจยัภายในองคก์าร หมายถึง  ปัจจยัต่าง ๆ ที,องคก์ารสามารถกาํหนดแนวทางการ
ปฏิบติัสามารถปรับปรุง  เปลี,ยนแปลงได ้ เช่น 
   1.1องคก์ารและเป้าหมายวตัถุประสงคข์ององคก์ร  วตัถุประสงคข์องการตั6ง
ราคาจะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาด               และแต่ละฝ่ายในองคก์ารตอ้งมีส่วน
เกี,ยวขอ้งประสานสัมพนัธ์กนัไมว่า่จะเป็นฝ่ายผลิต  ฝ่ายขาย  เป็นตน้ 
   1.2ตน้ทุน  ราคาจะตอ้งคาํนึงถึงตน้ทุนทั6งสิ6นบวกดว้ยกาํไรที,ตอ้งการ  แต่
บางกรณีการตั6งราคาอาจขายเทา่กบัตน้ทุน  ในช่วงที,มีการแขง่ขนัสูงหรือราคาล่อใจ 
   1.3ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์  เช่นผลิตภณัฑที์,มีลกัษณะดีเด่น  หรือเป็น
เอกลกัษณ์จะตั6งราคาสูง  หรือผลิตภณัฑที์,มีตรายี,ห้อที,มีเสียง มีแนวโนม้ที,จะตั6งราคาสูง 
   1.4 ลกัษณะวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์ ราคาจะตั6งต่างกนัตามช่วงวงจรชีวติเช่น  
ขั6นแนะนาํ  ราคาอาจสูงหรือตํ,ากไ็ด ้ ขึ6นอยูก่บัราคา  และการแขง่ขนั  ขั6นเจริญเติบโต   มีแนวโนม้มี
ราคาลดลง    เพื,อขยายสู่กลุ่มลูกคา้ที,มีรายไดตํ,า 
  2.ปัจจยัภายนอก     เป็นปัจจยัที,เราไมส่ามารถควบคุมได ้ แต่กต็อ้งศึกษาเพื,อปรับ
สภาพขององคก์ารให้เหมาะสม 
   2.1ความยดืหยุน่ของดีมานด ์     เป็นการพิจารณาวา่เมื,อมีการเปลี,ยนแปลง
ราคาจะมีผลกระทบต่อปริมาณการเสนอซื6อสินคา้ของลูกคา้อยา่งไร 
   2.2ประเภทของลูกคา้   ลูกคา้เป้าหมายที,มีรายไดสู้ง  กจ็ะตั6งราคาสูง    ถา้
ลูกคา้เป้ามีรายไดต้ ํ,า  สินคา้ก็จะตั6งราคาไมสู่งมากนกั 
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   2.3 สภาพการแขง่ขนั   การแขง่ขนัที,รุนแรงมีแนวโนม้ที,จะตั6งราคาตํ,า 
   2.4 ผูข้ายวตัถุดิบ     วตัถุดิบและปัจจยัการผลิตจะเป็นตน้ทุนของสินคา้และ
จะเป็นราคาในที,สุด 
   2.5 กฎหมาย   กฏหมายที,เกี,ยวขอ้งกบัการตั6งราคา  เช่น  การควบคุมราคา  
หรือกฎหมายภาษีอากร  เป็นตน้ 
   
  การตั�งราคาในแบบต่าง ๆ  

1.การตั�งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ 
  เป็นการตั6งราคาโดยอาศยัเขตภูมิศาสตร์เป็นเกณฑ ์ เนื,องจากสินคา้ตอ้งกระจายไปทั,ว
โลกทั,วประเทศ  คา่ขนส่งกจ็ะกลายเป็นตน้ทุนของสินคา้ซึ, งนั,นกห็มายถึงราคาที,สูงขึ6นดว้ย 
   1.การตั6งราคาสินคา้แบบ F.O.B  ณ  จุดผลิต  หรือ จุดเริ,มตน้  เป็นการตั6ง
ราคาที,ไมร่วมคา่ขนส่ง     คา่ขนส่งเป็นภาระที,ผูซื้6อตอ้งเสียเอง  ผูข้ายจะจ่ายใหเ้ฉพาะค่าขนยา้ยสินคา้
ลงสู่พาหนะที,ไดเ้ลือกไว ้  การตั6งราคาวธีินี6 เหมาะสาํหรับสินคา้ขนาดใหญ่และมีนํ6าหนกัมา 
   2.การตั6งราคาส่งมอบราคาเดียว  เป็นการตั6งราคาสินคา้เทา่กนัสาํหรับผูซื้6อ
ทุกรายไมว่า่จะอยูใ่กลห้รือไกล  โดยรวมคา่ขนส่งสินคา้ไวใ้นราคาสินคา้แลว้  เช่น การคิดราคา
แสตมป์ 
   3.การตั6งราคาตามเขต   เป็นการตั6งราคาใหแ้ตกต่างกนัตามเขตทาง
ภูมิศาสตร์  โดยคิดราคาสินคา้สาํหรับผูซื้6อที,อยูใ่นเขตเดียวกนั  ราคาเทา่กนั  ต่างเขต ราคาต่างกนั 
   4.การตั6งราคาแบบผูข้ายรับภาระคา่ขนส่งเอง    เป็นการตั6งราคาที,ผูข้าย
รับภาระคา่ขนส่งจริงทั6งหมดหรือบางส่วน  โดยผูข้ายยอมใหผู้ซื้6อหกัคา่ขนส่งออกจากใบเสร็จรับเงิน 
   5.การตั6งราคาจากจุดฐานที,กาํหนด  เป็นการตั6งราคาโดยมีการกาํหนดจงัหวดั
ใดจงัหวดัหนึ,งเป็นจุดฐาน  สําหรับการคิดค่าขนส่งใหก้บัผูซื้6อในจาํนวนเทา่กนัไมว่า่ผูซื้6อจะอยู ่ณ ที,
ใดกต็าม  จุดฐานที,กาํหนดอาจมีหลายจุดกไ็ด ้  
  2.นโยบายการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ 
  ส่วนลด  หมายถึง   เป็นส่วนที,ลดใหจ้ากราคาที,กาํหนดในรายการ  เพื,อใหผู้ซื้6อ
กระทาํหนา้ที,ทางการตลาดบางอยา่งที,เป็นประโยชน์ต่อผูข้าย  เช่น ส่วนลดปริมาณ  ส่วนลดการคา้   
เป็นตน้ 
  ส่วนยอมให ้ หมายถึง  ส่วนลดที,ผูข้ายลดใหก้บัผูซื้6อ  เพื,อใหผู้ซื้6อทาํการส่งเสริม
การตลาดใหก้บัผูข้าย  เช่น ส่วนยอมใหจ้ากการนาํสินคา้เก่ามาแลก  ส่วนยอมใหส้าํหรับการส่งเสริม
การตลาด   
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  ส่วนลดและส่วนยอมให้ที�ใช้ทางการตลาด 
  ส่วนลดปริมาณ   เป็นจาํนวนเงินที,ผูข้ายยอมใหผู้ซื้6อหกัออกจากราคาที,กาํหนดไว ้    
มีวตัถุประสงคเ์พื,อกระตุน้ให้ผูซื้6อ  ซื6อในปริมาณที,มากขึ6น   หรือซื6อจากผูข้ายเพียงแห่งเดียว แบง่เป็น 
   ส่วนลดปริมาณแบบสะสม   คือส่วนลดปริมาณที,คาํนวณจากปริมาณการ
สั,งซื6อทั6งหมด  ภายในช่วงเวลาที,กาํหนด เช่น  จาํนวน 10 หีบ ลด 3 %  จาํนวน 15 หีบ  ลด  10 %  เป็น
ตน้ 
   ส่วนลดปริมาณแบบไมส่ะสม   คือ  ส่วนลดปริมาณที,คาํนวณจากยอดซื6อ
ครั6 งเดียวในแต่ละครั6 ง จากการซื6อสินคา้ชนิดเดียวหรือหลายชนิด 
   ส่วนลดการคา้   หรือส่วนลดตามหนา้ที,  (Trade  discount)   เป็นส่วนลดที,
ผูผ้ลิตจ่ายใหก้บัคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย   เพื,อใหผู้ซื้6อทาํหนา้ที,ทางการตลาดบางอยา่งแทน
ผูผ้ลิต     ลกัษณะของส่วนลดการคา้จะเป็นเช่น  40 %  10 %  ซึ, งหมายความวา่ เป็นส่วนลดใหก้บั
พอ่คา้ปลีก  40 %  จากราคาขายปลีกที,กาํหนด  และเป็นส่วนลดที,ใหก้บัพอ่คา้ส่ง 10 %  จากราคาขายที,
ขายใหก้บัพอ่คา้ปลีก   
   ส่วนลดเงินสด  (Cash  discount)  เป็นส่วนลดการขาย    ที,ผูซื้6อไดรั้บการ
ชาํระคา่สินคา้ภายในกาํหนดเวลาที,กาํหนด   วตัถุประสงคข์องส่วนลดเงินสดนี6กเ็พื,อกระตุน้ใหผู้ซื้6อมี
การชาํระคา่สินคา้เร็วขึ6นเช่น  2/10  , n/30  หมายความวา่  ถา้ชาํระภายใน  10 วนั นบัจากวนัที,ที,
ปรากฏในใบอินวอยซ์  จะไดส่้วนลด2 %   และตอ้งไมเ่กิน  30 วนั  นกัจากวนัที,ปรากฏในใบอินวอยซ์  
โดยไมไ่ดรั้บส่วนลด 

   ส่วนลดตามฤดูกาล   เป็นส่วนลดที,ผูผ้ลิต   หรือผูข้ายใหก้บัผูซื้6อที,มีการ
สั,งซื6อในช่วงนอกฤดูกาลขาย   หรือในช่วงที,สินคา้ขายไมดี่ 
   ส่วนยอมใหจ้ากการนาํสินคา้เก่ามาแลก   คือการที,ผูข้ายที,ขายสินคา้ใหม ่   
ยอมใหผู้ซื้6อนาํสินคา้เก่าที,ยงัมีมูลคา่มาแลกซื6อ   โดยราคาของสินคา้ใหมจ่ะประกอบดว้ย     จาํนวน
เงินที,ตอ้งชาํระเพิ,มและมูลคา่ของสินคา้เก่าที,ผูข้ายยอมให ้
   ส่วนยอมใหส้าํหรับการส่งเสริมการตลาด  เป็นจาํนวนเงินที,ผูผ้ลิตยอมให้
หกัออกจากราคาขาย  เพื,อเป็นการช่วยเหลือคา่ใชจ่้าย   
   ส่วนยอมใหก้ารเป็นนายหนา้  คือคา่ตอบแทนในรูปเปอร์เซ็นตจ์ากยอดขาย
ที,ผูข้ายขายไดเ้ป็นส่วนยอมใหที้,มอบใหก้บันายหนา้  หรือตวัแทนจาํหน่ายในการเป็นคนกลาง 
 

กลยุทธ์การตั,งราคาเพื�อการส่งเสริมการตลาด 

  ประกอบดว้ย 
  1.การตั�งราคาล่อใจ   เป็นการตั�งราคาสินคา้ตวัใดตวัหนึ�ง       หรือตราใดตราหนึ�ง
ของพอ่คา้ปลีกในราคาที�ใกลเ้คียงกบัตน้ทุนสินคา้หรือตํ�ากวา่ทุน  โดยมีวตัถุประสงคที์�จะดึงดูดลูกคา้
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ใหเ้ขา้ร้านของพอ่คา้ปลีก  โดยหวงัวา่ลูกคา้จะซื�อสินคา้อื�น ๆ ที�มีจาํหน่ายในร้านดว้ย  บางครั� งเรียกวา่ 
ตวัยอมขาดทุน 
  2.การตั�งเหยื�อล่อ  เป็นวธีิการดึงใหเ้ขา้ร้านของพอ่คา้ปลีก     โดยการโฆษณาสินคา้
ตวัใดตวัหนึ�งในราคาตํ�ากวา่ปกติหรือตํ�ากวา่ร้านอื�น ๆ มกัใชก้บัสินคา้ที�ตราเป็นที�รู้จกัดี  เพื�อดึงดูดให้
ลูกคา้เขา้ร้านแต่พอ่คา้ปลีกไมมี่เจตนาจะขายสินคา้นั�น โดยทาํใหลู้กคา้เกิดความยากลาํบากในการหา
สินคา้นั�น  แลว้ผูข้ายจะโนม้นา้วใหลู้กคา้หนัมาสนใจสินคา้อื�น 
  3.การลดราคาเพื�อการส่งเสริมการขาย      เป็นวธีิการตั�งราคาแบบลดราคาลงมาจาก
ปกติเล็กนอ้ย เพื�อกระตุน้ใหเ้กิดการซื�อมากขึ�น  วธีินี� ใชก้บัสินคา้ประเภทสะดวกซื�อ   
  4.การคืนเงิน  เป็นวธีิที�ผูบ้ริโภคจะมีสิทธิn ไดรั้บเงินคืนจากผูข้ายจาํนวนหนึ�ง        จาก
การซื�อสินคา้ภายในระยะเวลาที�กาํหนดไว ้  วธีินี�จะทาํให้พอ่คา้ปลีกสามารถระบายสินคา้ที�ตกคา้ง
ออกไปได ้    เช่น ถา้ซื�อรถยนตใ์นช่วงเวลาที�กาํหนด  ผูซื้�อจะไดรั้บเงินคืน 5,000 บาท จากการซื�อใน
ราคาที�ปกติ     แต่มีการส่งเสริมที�ใกลเ้คียงกนัคือ  การประกนัใหเ้งินคืน  ซึ� งเป็นวธีิการรับประกนั
ความพอใจหรือคุณภาพสินคา้    วธีินี� เป็นการส่งเสริมใหเ้กิดการซื�อสินคา้โดยเป็นการสร้างความ
เชื�อมั�นใหก้บัผูบ้ริโภค 
  5.การตั�งราคาในเทศกาลพิเศษ     เป็นวธีิการตั�งราคาสินคา้ของพอ่คา้ปลีก    โดยการ
กาํหนดราคาของสินคา้ให้ตํ�ากวา่ราคาปกติ  เป็นพิเศษเนื�องในเทศกาลต่าง ๆ  
   
  กลยุทธ์การตั,งราคาตามหลกัจิตวทิยา 
  เป็นกลยทุธ์การตั�งราคาที�คาํนึ�งถึงความรู้สึกของผูบ้ริโภคที�มีต่อราคาสินคา้ตาม
หลกัเกณฑท์างจิตวทิยา  เช่น 
  1.การตั�งราคาตามความเคยชิน  เป็นวธีิการตั�งราคาไว ้ณ  ระดบัราคาที�ผูบ้ริโภค
คุน้เคย  เช่น การตั�งราคานํ�าหวาน  แกว้ละ  5  บาทหรือขนมหวาน  5 บาท เป็นตน้  วตัถุประสงคข์อง
การใชว้ธีิการตั�งราคาแบบนี�ก็เพื�อทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความเชื�อถือราคาสินคา้วา่ผูข้ายไมไ่ดเ้อาเปรียบ
หรือคา้กาํไรเกินควร 
  2.การตั�งราคาเลขคูห่รือเลขคี�  เป็นวธีิการตั�งราคาสินคา้โดยใหต้วัสุดทา้ยเป็นเลขคู่
หรือเลขคี� ซึ� งเชื�อวา่การตั�งราคาเช่นนี�  จะมีผลต่อการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคที�แตกต่างกนั เช่น  99  , 
109  หรือ 30  หรือ 40  เป็นตน้  ราคาที�เป็นจาํนวนเตม็หรือเลขคูนิ่ยมใชก้บัสินคา้ที�มีชื�อเสียงคุณภาพดี    
  3.การตั�งราคาสินคา้ที�มีชื�อเสียง  เป็นวธีิการตั�งราคาสินคา้ที�คอ่นขา้งสูง    เพื�อสร้าง
ภาพพจน์ใหก้บัสินคา้และขณะเดียวกนักเ็ป็นการสร้างภาพพจน์ใหก้บัสินคา้อื�น ๆ ในสายผลิตภณัฑ์
เดียวกนั 
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  กลยุทธ์การตั,งราคาสําหรับสินค้าใหม่ 
  ปัจจยัที�ตอ้งพิจารณาในการตั�งราคาสินคา้ใหม ่ ประกอบดว้ย การวเิคราะห์ส่วนตลาด
ลูกคา้ที�เป็นเป้าหมาย    ดีมานดห์รือความตอ้งการซื�อของสินคา้  พิจารณาถึงผลกระทบของราคาที�มีต่อ
คูแ่ขง่ขนัในปัจจุบนัและอนาคต  เงื�อนไขตน้ทุนของสินคา้  
  ในการตั�งราคาสินคา้ใหม ่ จะกล่าวถึงกลยทุธ์การตั�งราคาสินคา้ระดบัสูง     และการ
ตั�งราคาสินคา้ระดบัตํ�า 
  การตั�งราคาระดบัสูง   เป็นการตั�งราคาสินคา้ใหสู้งในขณะเริ�มนาํสินคา้เขา้สู่ตลาด    
เพื�อใหไ้ดผ้ลกาํไรกลบัคืนมาอยา่งรวดเร็ว   ซึ� งตอ้งตั�งราคาสินคา้สูงก่อน  ธุรกิจจะใชก้ลยทุธ์ราคาสูง
ภายใตเ้งื�อนไขต่อไปนี�  
   ก.สินคา้มีลกัษณะพิเศษแตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั 
   ข.สินคา้มีลกัษณะใหมแ่บบริเริ�ม 
   ค.สินคา้ส่วนใหญ่เป็นสินคา้เจาะจงซื�อ 
   ง.สินคา้ที�ไมส่ามารถขยายการผลิตไดอ้ยา่งรวดเร็ว  หรือเลียนแบบไดย้าก   
   จ.เป็นสินคา้ที�มีลกัษณะความยดืหยุน่ของดีมานดต่์อราคานอ้ย 
  การตั�งราคาระดบัตํ�าหรือการตั�งราคาเพื�อเจาะตลาด 
   ก.เป็นสินคา้ที�สามารถใชสิ้นคา้อื�นทดแทนกนัได ้
   ข.เป็นสินคา้ที�ไมมี่ลกัษณะเด่นเฉพาะตวัและไมค่อ่ยมีการเปลี�ยนแปลง 
   ค.เป็นสินคา้ที�ใชใ้นชีวติประจาํวนั   
   ง.เป็นสินคา้ที�มีความยดืหยุน่ของดีมานดต่์อราคามาก 
   จ.นิยมใชก้นัมากในกรณีที�มีการแขง่ขนัอยา่งรุนแรง 
 
  นโยบายระดับราคา 
  ผูผ้ลิตจะกาํหนดราคาสินคา้ตามตาํแหน่งสินคา้ของธุรกิจ   เมื�อเปรียบเทียบกบัคูแ่ขง่
ขนั     ผูผ้ลิตอาจตั�งราคาสินคา้  ณ  ระดบัราคาตลาด  ตํ�ากวา่หรือสูงกวา่ราคาตลาด  ไมว่า่จะเป็นการตั�ง
ราคาแบบใดกต็ามจะมีผลกระทบต่อการตดัสินใจในราคา และเครื�องมือทางการตลาดที�ธุรกิจใช ้
  1.การตั�งราคา  ณ ระดบัราคาตลาด  เป็นการตั�งราคาสินคา้ใหเ้ทา่กบัคูแ่ขง่ขนั     
ผูผ้ลิตจะใชว้ธีินี� ในกรณี 
   ก.สินคา้ของผูผ้ลิตเหมือนกนัหรือแตกต่างจากคูแ่ขง่ขนันอ้ยมาก  เช่น  
ผงซกัฟอก  สบู ่ ยาสีฟัน    เป็นตน้ 
   ข.สินคา้ของผูผ้ลิตเป็นสินคา้ที�ผูซื้�อคุน้เคยกบัระดบัราคาตลาดนั�น 
   ค.เป็นการตั�งราคาในตลาดที�มีผูข้ายนอ้ยราย  



 74

  2.การตั�งราคา  ณ  ระดบัราคาที�ต ํ�ากวา่ราคาตลาด        เป็นการตั�งราคาใหต้ํ�ากวา่คู่
แขง่ขนัในตลาด  สิ�งจูงใจที�ทาํใหผู้ผ้ลิตใชน้โยบายการตั�งราคาแบบนี� คือ 
   ก.เพื�อขยายส่วนครองตลาด 
   ข.เพื�อใหลู้กคา้ไดรั้บผลประโยชน์ที�คุม้คา่กบัเงินที�จ่ายไป 
   ค.เป็นการป้องกนัไมใ่หผู้ผ้ลิตรายใหมเ่ขา้มา  หรือยบัย ั�งการเจริญเติบโตของ
คูแ่ขง่ขนัในตลาด 
  3.การตั�งราคา ณ ระดบัสูงกวา่ราคาตลาด  เป็นการตั�งราคาใหสู้งกวา่คูแ่ขง่ขนั  ซึ� ง
เป็นไปไดย้าก  นอกเสียจากสินคา้ของผูผ้ลิต  จะมีลกัษณะที�แตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั 
   ก.ผูผ้ลิตตน้ทุนสินคา้สูงกวา่คูแ่ขง่ขนั 
   ข.ผูผ้ลิตตอ้งการสร้างภาพพจน์ใหก้บัสินคา้วา่ เป็นสินคา้ที�มีชื�อเสียง 
   ค.สินคา้ของผูผ้ลิตมีลกัษณะดีเด่นเหนือคูแ่ขง่ขนั 
   ง.เพื�อสร้างความสัมพนัธ์กบัคนกลางในการขายสินคา้  โดยการตั�งราคา
สินคา้ใหสู้งเพื�อครอบคลุมส่วนลดต่าง ๆ ที�จะมอบใหก้บัคนกลาง 
 
  นโยบายระดับราคา   
  เป็นนโยบายการกาํหนดราคาสินคา้ที�จาํหน่ายไวห้ลายระดบัราคาสาํหรับคุณภาพ
สินคา้ที�มีความแตกต่างกนัภายในสายผลิตภณัฑ ์  การกาํหนดแนวระดบัราคาสาํหรับพอ่คา้ปลีกเป็น
สิ�งจาํเป็นมาก  ซึ� งพอ่คา้ปลีกตอ้งมีสินคา้ไวจ้าํหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคมากมายหลายชนิดสาํหรับสินคา้
แต่ละประเภท   ในแง่ของคุณภาพและราคา  โดยที�จะตอ้งไมต่ั�งราคาในแต่ละระดบัใหใ้กลเ้คียงหรือ
ห่างกนัเกินไป   เพราะในกรณีที�มีการตั�งราคาสินคา้ใหใ้กลเ้คียงกนัมาก   ลูกคา้จะไมส่ามารถแยกแยะ
ความแตกต่างของสินคา้ไดว้า่   มีคุณภาพแตกต่างกนัอยา่งไรบา้ง    การกาํหนดแนวระดบัราคาของ
สินคา้จะตอ้งใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพของสินคา้ในแต่ละระดบัราคาที�แตกต่างกนั 

การลดราคา 
  สถานการณ์ที�ทาํใหธุ้รกิจตอ้งลดราคามีดงันี�  
  1.ธุรกิจมีกาํลงัการผลิตส่วนเกิน   ธุรกิจจะตอ้งพยายามเพิ�มยอดขาย  โดยการลดราคา
สินคา้ลงมาเพื�อทาํใหธุ้รกิจสามารถผลิตสินคา้ไดเ้ตม็กาํลงัการผลิต   
  2.ธุรกิจมีส่วนครองตลาดนอ้ยลง  เนื�องมาจากธุรกิจเผชิญกบัการแขง่ขนัดา้นราคา
อยา่งรุนแรง  เพื�อดึงส่วนครองตลาดของธุรกิจกลบัคืน  จึงตอ้งลดราคาลงมา 
  3.ธุรกิจตอ้งการเป็นผูน้าํตลาด  จึงจาํเป็นตอ้งแยง่ลูกคา้มาจากคูแ่ขง่ขนั     อนัจะทาํ
ใหธุ้รกิจเป็นผูกุ้มส่วนครองตลาดสูงสุดในตลาด  วธีิการหนึ�งกคื็อการลดราคาสินคา้    อนึ�งเมื�อขายได้
จาํนวนมากจากการลดราคา   กท็าํใหต้น้ทุนเฉลี�ยลดลงดว้ย  เนื�องจากจาํนวนการผลิตที�มากขึ�น 
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  4.สถานการณ์บางอยา่งของธุรกิจ  เช่น  การคา้ไมไ่ดต้ามเป้าหมาย   สินคา้คงคลงัมี
มากเกินไป   ธุรกิจตอ้งการเงินสดหมุนเวยีน 
  5.ช่วงภาวะเศรษฐกิจตกตํ�า     โดยทั�วไปธุรกิจจะลดราคาลงมา      เพราะเนื�องจาก
อาํนาจซื�อของลูกคา้ลดลง 
  การขึ,นราคาสินค้า 
  การขึ�นราคาสินคา้  ยอ่มทาํใหลู้กคา้  คนกลางคงไมพ่อใจ แต่อยา่งใดกต็ามบริษทั
จาํเป็นตอ้งขึ�นราคา  สาเหตุที�ทาํใหธุ้รกิจตอ้งขึ�นราคามีดงันี�  
  1.การเกิดภาวะเงินเฟ้อ      เนื�องจากตน้ทุนสินคา้ที�เพิ�มขึ�น      ตน้ทุนที�เพิ�มขึ�นทาํให้
กาํไรต่อหน่วยลดลง  ดงันั�นธุรกิจจึงมกัจะชดเชย  ดว้ยการขึ�นราคาสินคา้ 
  2.ความตอ้งการซื�อในตลาดมีมากกวา่ความสามารถในการผลิต  ฉะนั�นธุรกิจตอ้ง
จาํกดัความตอ้งการซื�อใหส้อดคลอ้งกบักาํลงัการผลิตที�มีอยู ่ โดยการขึ�นราคาสินคา้ 
  จากเหตุผลดงักล่าว   โดยทั�วไปธุรกิจจะขึ�นราคา      หรืออาจเลือกใชเ้ครื�องมือการ
ปรับราคาดงัต่อไปนี�  
   1.การกาํหนดราคาเป็นช่วง   
   2.การแยกราคาสินคา้กบับริการออกจากกนั  เพื�อคงราคาเดิม 
   3.ลดการใหส่้วนลด 
   4.ลดรูปแบบหรือตน้ทุนสินคา้ 
   5.ลดบริการต่าง ๆ ที�ใหก้บัลูกคา้ 
 
  วธีิการตั,งราคาสินค้าโดยพจิารณาจากต้นทุนเป็นหลกั 
  การกาํหนดราคาของร้านคา้ปลีกและร้านคา้ส่ง     มกัจะใชต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคา้
หรือบริการที�ซื�อมาเป็นฐานในการกาํหนดราคาขาย  เรียกวา่  การกาํหนดราคาโดยส่วนบวกเพิ�ม  โดย
ใชส้มการ คือ 
   ตน้ทุนต่อหน่วย  +  กาํไร(ส่วนเพิ�ม) = ราคาขาย 
การกาํหนดส่วนบวกเพิ�มทาํได ้ ดงันี� คือ 
 1.กาํหนดเป็นจาํนวนที�แน่นอน  เช่น  5  บาท  10  บาท   
 2.กาํหนดเป็นเปอร์เซ็นตจ์ากตน้ทุนของสินคา้ เช่น  20 %ของตน้ทุนต่อหน่วย 
 3.กาํหนดเป็นเปอร์เซ็นตจ์ากราคาของยอดขาย  เช่น  20 %ของราคาขาย 
 ตวัอยา่ง  ร้านคา้แห่งหนึ�งซื�อกระเป๋าสตรีมาจาํหน่ายในราคาใบละ 400  บาท  การตั�งราคาขาย
ควรจะเทา่กบัเทา่ไร 
 ก.ตอ้งการกาํไรใบละ  100  บาท 
 ข.ตอ้งการกาํไร 25 % ของตน้ทุน 
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 ค.ตอ้งการกาํไร  20 % ของราคาขาย 
  ก.ราคาขาย   =  ตน้ทุนต่อหน่วย + กาํไรที�ตอ้งการ 
    = 400     +         100 
    = 500    บาท 
  ข.ส่วนบวกเพิ�ม 25 % ของตน้ทุน  =  400  x   

100

25   = 100 

    ราคาขาย =     400 + 100  บาท 
  ค.ส่วนบวกเพิ�ม 20 %  ของราคาขาย 
   จากสมการ  ราคาขาย =  ตน้ทุน  +  ส่วนบวกเพิ�ม 
   ดงันั�น   100 % =    80 %  +  20 % 
  ใชว้ธีิเทียบบญัญติัไตรยางคด์งันี�  
   80 %    =   400   บาท 
   100 %   =     

80

100400x   =   500 บาท 

  ดงันั�น   ราคาขาย  =  400  +  100   =  500 บาท 
 
การวเิคราะห์จุดคุ้มทุน 
  จุดคุม้ทุนหรือที�เราเรียกวา่  Break    even   point   สามารถหาไดโ้ดยสูตรดงันี�  
   จุดคุม้ทุน  =                  ตน้ทุนคงที�รวม 
       ราคาขาย     -  ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย 
 
 ตวัอยา่ง       บริษทัแห่งหนึ�ง มีคา่ใชจ่้ายในการบริหารและการตลาด  คือ    เงินเดือน   ค่านํ�า  
คา่ไฟ  เดือนละ  100,000 บาท  ในขณะที�บริษทัผลิตเสื�อผา้สาํเร็จรูปขาย  โดยมีตน้ทุนเฉลี�ย  ชุดละ  
300  บาท  ถา้ขายในราคาชุดละ  500  บาท ตอ้งขายไดจ้าํนวนกี�ชุดจึงจะคุม้ทุน 
 
   จุดคุม้ทุน  =  100,000 
                  500   -  300 
      = 500  ชุด   
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  4. กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามถึงราคาสินคา้ในทอ้งตลาดจาก
นกัศึกษา 
 1.2 ครูชี� ใหเ้ห็นถึงความแตกต่างในการตั�งราคา 
1.3 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัวตัถุประสงคใ์น
การตั�งราคา นโยบายและกลยทุธ์ราคา การให้
ส่วนลด การตั�งราคา  
 2.2 ครูนาํตวัอยา่งการคาํนวณราคามาใหน้กัศึกษา
ฝึกปฏิบติัการคาํนวณราคาและตั�งราคา  
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 6 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 6 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัราคาสินคา้ 
 1.2 นกัศึกษาซกัถามเกี�ยวกบัความแตกต่างของ
ราคา 
 1.3 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
หนงัสือประกอบการเรียนรายวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 2.2 นกัศึกษาฝึกการคาํนวณ
ราคา และการตั�งราคา  
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 6 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 6 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 
 1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 6 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 6    การคาํนวณราคา 
 
 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงานการตั�งราคาสินคา้  

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 6 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�6 
 3. แบบประเมินผลรายงานการตั�งราคาสินคา้ 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบักลยทุธ์ราคา  จากแหล่งขอ้มูลต่างๆเช่น    สืบคน้ขอ้มูลจาก
อินเตอร์เน็ต     หรือจากขา่วหนงัสือพิมพธุ์รกิจ เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
   1.ปัจจยัที,เกี,ยวขอ้งกบังานขายปลีก 
  2.กระบวนการขาย 

 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
  1.สามารถอธิบายปัจจยัที�เกี�ยวขอ้งกบังานขายปลีกได ้
  2.สามารถอธิบายกระบวนการขายได ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

หน่วยที�.........7............... 
จาํนวน.......6.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  ศิลปะการขายของพนกังานขาย 
เรื�อง  ศิลปะการขายของพนกังานขาย 
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3. เนื,อหาสาระ 
  ความสําคัญของศิลปะการขายในปัจจุบัน 
 การขายสินคา้นั�นจะตอ้งทาํใหลู้กคา้พอใจทั�งในดา้น  คุณภาพ  ราคา และบริการที�ร้านคา้มีให ้ 
ซึ� งจะเป็นผลทาํใหค้า่ความนิยมของร้านคา้ปลีกนั�น ๆ ดีขึ�น  และลูกคา้เหล่านั�นกก็ลบัมาซื�อสินคา้ซํ� า ๆ
อีก  ความสาํเร็จของร้านคา้ปลีกกอ็ยูที่�การกลบัมาของลูกคา้อนัเนื�องมาจากความพอใจในร้านคา้
นั�นเอง 
 คาํวา่  Customer     is    the   King   ยงัคงเป็นแนวคิด  ที�ใชไ้ดดี้เสมอเกี�ยวกบัศิลปะการขาย  
คือไมว่า่จะทาํอะไรจะตอ้งมองจากดา้นลูกคา้เสมอ 
 ถึงแมว้า่  การขายแบบ Self   service  จะเริ�มเขา้มาในร้านคา้ประเภทขายของถูก  หรือ ร้าน
สรรพาหารและร้านที�ขายโดยเครื�องจกัรอตัโนมติั  โดยร้านคา้เหล่านี� เห็นวา่การมีพนกังานขายไม่
จาํเป็น  เพราะ ทุกคนในร้านคา้ปลีกรู้เรื�องการรับคาํสั�งซอ้  หรือ สามารถตอบขอ้ซกัถามลูกคา้ได ้ ไม่
จาํเป็นตอ้งไปเสียเวลาเกี�ยวกบัความพยายามในการขายสินคา้  แต่อยา่งไรกต็าม  ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่
ยงัคงใหค้วามสาํคญักบัการขายโดยพนกังานขาย  ในปัจจุบนั   นกับริหารไดห้นัมาให้ความสนใจใน
การปรับปรุงประสิทธิภาพของพนกังานขายมากขึ�น   
ปัจจัยที�เกี�ยวข้องกบังานขายปลกี 
 การปรับปรุงศิลปะการขายของพนกังานขายใหดี้ขึ�นไดน้ั�น  จะตอ้งทราบถึงส่วนประกอบที�
สาํคญัๆ ของงานขายปลีกเสียก่อน  ซึ� งแบง่ออกเป็น  4  ส่วน ดว้ยกนัคือ 

1. ร้านคา้และนโยบาย 
2. ลูกคา้ 
3. สินคา้ 
4. พนกังานขาย 

1.ร้านค้าและนโยบาย 
 นโยบายของร้านคา้ที�พนกังานขายทาํงานอยูน่ั�นยอ่มจะมีผลในการปฏิบติัตนต่อผูบ้ริโภคของ
พนกังานขาย   
2.ลกูค้า  
 ลูกคา้เป็นหวัใจของงานการขาย  การที�จะทาํการขายสินคา้ไดส้าํเร็จโดยทาํใหลู้กคา้ไดรั้บ
ความพอใจไดน้ั�น จะตอ้งทราบถึงสิ�งที�เกี�ยวกบัลูกคา้ 

1. เหตุจูงใจในการซื�อ 
2. แบบแผนการซื�อ 
เหตุจูงใจในการซื�อ   การซื�อจะเกิดขึ�นไดด้ว้ยการตดัสินใจของลูกคา้ ฉะนั�นเพื�อที�จะขาย
สินคา้ใหไ้ด ้
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พนกังานขายควรจะเขา้ใจถึงความนึกคิดและการกระทาํของลูกคา้วา่เขามีความคิดเห็นอยา่งไร และ
ทาํไมเขาจึงปฏิบติัเช่นนั�น 
 เหตุจูงใจในการซื,อ  เป็นเรื�องสาํคญัทั�งในแง่ของการโฆษณา  การจดัแสดงสินคา้และ
พนกังานขาย ซึ� งแบง่ออกไดเ้ป็น 3  ประเภทคือ 
 1.เหตุจูงใจทางชีววทิยา  หมายถึงเหตุจูงใจในแง่ชีววทิยาความเหมาะสมกบัร่างกาย  คนเรา
ตอ้งการอาหารที�พกัอาศยั และเสื�อผา้ ไมใ่ช่เพียงเพื�อใหด้าํรงชีวติอยูไ่ดเ้ทา่นั�น แต่ตอ้งการมากกวา่นั�น 
คือตอ้งการรสชาต    ความสวยงาม  ความสะดวกสบาย  และชื�อเสียง 
 2.เหตุจูงใจทางจิตวทิยา   คนเป็นสัตวเ์มือง ตอ้งอยูร่่วมกบับุคคลอื�น  จึงมีเรื�องความตอ้งการที�
เกี�ยวกบัจิตใจเขา้มาเกี�ยวขอ้งดว้ย   เหตุจูงใจทางชีววทิยานั�น สืบเนื�องมาจากความตอ้งการของร่างกาย  
แต่ในแง่ของเหตุจูงใจทางจิตวทิยา  เป็นผลสืบเนื�องมาจากการติดต่อกบับุคคลอื�น  ในแง่ของการคา้
ปลีก  แบง่ออกไดเ้ป็นความตอ้งการเป็นบุคคลสาํคญั หรือมีคนนบัหนา้ถือตา    ความตอ้งการอยากให้
คนรัก  ความตอ้งการมีความมั�นคงปลอดภยั   ความตอ้งการความสนุกสนาน  ร่าเริง 
 3.เหตุจูงใจทางเศรษฐกิจ   สตรีมกัจะรู้สึกภูมิใจเมื�อไดชื้�อวา่เป็นผูป้ระหยดั  ฉลาดหลกัแหลม
ในการเลือกซื�อสินคา้ที�มีราคาถูก  แต่ไดป้ระโยชน์มาก  แสดงวา่มีเหตุจูงใจมาจากตอ้งการประหยดั   
 เหตุจูงใจสาํหรับลูกคา้แต่ละคนยอ่มแตกต่างกนัออกไป   ฉะนั�น หนา้ที�ของพนกังานขายกคื็อ
การคน้ใหพ้บวา่เหตุจูงใจอะไรที�มีอิทธิพลต่อการซื�อของลูกคา้ที�มาติดต่อกบัตน   เหตุจูงใจนั�น
นอกจากจะแตกต่างกนัออกไปแลว้ยงัอาจเปลี�ยนแปลงไดอี้กดว้ย  สิ�งแวดลอ้มทางดา้นการงาน  สังคม 
ยอ่มมีผลทาํใหเ้หตุจูงใจเปลี�ยนแปลงไดเ้สมอ 
 แบบแผนของการซื,อ  เมื�อทราบวา่อะไรเป็นสาเหตุแห่งการซื�อแลว้กจ็ะทราบต่อไปวา่ลูกคา้
ซื�อกนัอยา่งไร  ตามปกติลูกคา้ซื�อสินคา้โดยผา่นขั�นของการตดัสินใจ 5 ขั�น ดว้ยกนั คือ 
 1.What  do I need? 
 2.When  shall  I  buy  it? 
 3.Where   shall  I  buy  it? 
 4.Which  one  should    I  choose? 
 5. How   much   should  I pay? 
 การซื�อสินคา้ประเภทซื�อตามสะดวก   ลูกคา้มกัจะมีการตดัสินใจ มาก่อนแลว้  การขายกท็าํได้
ง่าย แต่การขายสินคา้เลือกซื�อ  ลูกคา้มกัจะทาํการตดัสินใจ  ณ  สถานที�ขาย 
3.สินคา้ 
 สิ�งสาํคญัอีกอนัหนึ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายสินคา้   คือ  ตวัสินคา้  ความรู้เกี�ยวกบัตวัสินคา้ที�
พนกังานขายขายอยูเ่ป็นสิ�งจาํเป็นสาํหรับพนกังานขายที�จะไดรั้บความสาํเร็จในการขาย  ถึงแมว้า่
เรื�องราวหรือขอ้เทจ็จริงที�เกี�ยวกบัสินคา้จะเป็นที�ตอ้งการทราบมากหรือนอ้ยแตกต่างกนัออกไป  ตาม
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ชนิดของสินคา้ อยา่งนอ้ยที�สุด  พนกังานขายในร้านคา้ปลีกทุกร้านควรจะรู้เรื�องราวเกี�ยวกบั  ขนาด   
แบบ  คุณภาพและสีของสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 ลกูค้าต้องการทราบอะไรบ้าง ตามปกติลูกคา้ที�จะซื�อสิคา้จะตอ้งใหไ้ดรั้บความพอใจวา่สินคา้
นั�นมีคา่สาํหรับตน  และเมื�อเป็นเช่นนี�  ร้านคา้ปลีกจะตอ้งชี�แจงในดา้นขอ้มูลทางดา้นเทคนิค   เกี�ยวกบั
สินคา้นั�น หรือกระบวนการผลิต  เพื�อใหลู้กคา้เห็นวา่ “คุม้คา่หรือราคา”  ที�ตอ้งการนั�นจะคุม้คา่หรือ
ไดม้าจากการซื�อสินคา้ 
ชนิดนั�น 
 ในการใหข้อ้เทจ็จริงกบัลูกคา้  พนกังานขายควรจะมองจากดา้ยของผูซื้�อวา่ตอ้งการทราบ
อะไรบา้งก่อนการตกลงใจซ้อ   ซึ� งในเรื�องนี� ลูกคา้แต่ละคนอาจมีความคิดเห็นแตกต่างกนั  อยา่งไร้ก็
ตาม อาจสรุปสิ�งที�พนกังานขายควรจะพิจารณาในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบัผูซื้�อไดด้งันี�   คือ 
 1.ใครเป็นผูใ้ชสิ้นคา้   เป็นหลกัสาํคญัเกี�ยวกบัการขายสินคา้   ผูใ้ชสิ้นคา้อาจจะตอ้งแยกตาม 
อายเุพศ   และฐานะทางครอบครัว  ระดบัรายได ้  อาชีพ  ฐานะทางสังคม  วฒันธรรม  
ขนบธรรมเนียมประเพณี 
 2.ลูกคา้ตอ้งการอะไรจากสินคา้นั�น   เช่นลกัษณะรูปร่างของสินคา้  ความสะดวกสบาย  
ประหยดั  มีชื�อเสียง  ตรายี�ห้อดี   แปลกฯลฯ 
 3.สินคา้นั�นจะใชส้นองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งไร   เป็นเรื�องของการใหค้วามมั�นใจ
กบัลูกคา้ถึงผลประโยชน์ที�จะไดจ้ากการใชสิ้นคา้  แสดงใหเ้ห็นคุณคา่ของสินคา้  ซึ� งในเรื�องนี� เป็นการ
แสดงถึง เป็นสินคา้ที�ใชไ้ดผ้ลตามที�ตอ้งการ   ขอ้ดีและเด่นกวา่สินคา้อื�น   วธีิการที�ใชใ้นการผลิต
สินคา้นั�น ประวติัที�มีของสินคา้   คา่ใชจ่้ายในการเกบ็รักษา   
 4.จะซื�อไดจ้ากที�ไหน    ในทศันะของร้านคา้ปลีกปัญหานี� มีความสาํคญัมาก  ซึ� งในเรื�องนี�
ร้านคา้ปลีกจะตอ้งพิจารณาในแง่ที�เกี�ยวกบั  มีสินคา้ใหเ้ลือกมา   มีการจดัแสดง ที�เหมาะสม   ความ
รวดเร็วในการใหบ้ริการ   มีอะไหล่พร้อม  รับประกนั  แกไ้ข  ซ่อมแซม   คนขายไดรั้บการอบรมมา
เป็นอยา่งดี 
 5.ควรจะจ่ายในราคาเทา่ใด  เป็นเรื�องของราคา  ลูกคา้ตอ้งการหลกัฐานที�แสดงวา่ราคาสินคา้ที�
ซื�อไปเหมาะสมโดยมีการเปรียบเทียบซึ�งจะตอ้งพิจารณาถึง 
 การเปรียบเทียบคุณคา่สาํหรับสินคา้ที�มีราคาต่างกนั  ประโยชน์ที�จะไดจ้ากบริการ    ความ
สะดวกในการจ่ายเงิน   ราคาที�คูแ่ขง่ขนัจาํหน่าย 
 6.ควรจะซื�อเมื�อใด   เป็นเรื�องที�ช่วยใหลู้กคา้ตกลงใจในการซื�อเร็วขึ�น  เรื�องนี�ตอ้งพิจารณาถึง   
เรื�องของฤดูกาลมีส่วนเกี�ยวกบัคุณภาพ    ความเหมาะสมในการใชสิ้นคา้อยา่งไร   การขายลดราคาใน
เวลาจาํกดั    การส่งมอบใหท้นัเวลาที�ตอ้งการ 
 7.ควรใชสิ้นคา้นั�นอยา่งไร   ในเรื�องที�จาํเป็นโดยเฉพาะเมื�อลูกคา้เป็นผูใ้ชสิ้นคา้นั�นเป็นครั� ง
แรก  เป็น 
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คาํถามในปัญหาที�เกี�ยวกบั  จะใชสิ้นคา้นั�นร่วมกบัสินคา้อื�นอยา่งไร  จะตอ้งเตรียมการอยา่งไร  จะใช้
ในลกัษณะใด  เช่น ใชท้า   หรือรับประทาน  เป็นตน้ 
 8.จะระวงัรักษาอยา่งไร  เป็นการช่วยเพิ�มคา่ของสินคา้  ช่วยใหลู้กคา้รู้จกัวธีิระวงัรักษาและ
แกไ้ขสินคา้นั�น 
 แหล่งที�มาของเรื�องราวเกี�ยวกบัสินคา้  พนกังานขายจะรู้เรื�องราวเกี�ยวกบัสินคา้ไดจ้าก 4  
แหล่งดงัต่อไปนี� คือ 
 1.จากประสบการณ์ของตนเอง  เช่นศึกษาจากสินคา้นั�นเอง  อ่านจากป้ายหรือสลากที�ติดอยู่
กบัตวัสินคา้  เคยใชสิ้นคา้นั�นมาก่อนแลว้ 
 2.จากบุคคลอื�น  เช่น การอบรม  เรียนรู้จากลูกคา้   ดว้ยการสนทนากบัลูกคา้โดยตรง   
 3.จากเอกสารหรือสิ�งตีพิมพต่์าง ๆ  
 4.จากสิ�งที�ไดพ้บเห็นโดยบงัเอิญ เช่นจากภาพยนตร์  จากงานสังคมต่าง  ๆ จากหนงัสือพิมพ ์ 
วทิย ุ
4.พนกังานขาย  ส่วนประกอบที�สาํคญัที�สุดคือ พนกังานขาย  การมีรูปร่างหนา้ตา  ทา่ทางดี  การ
ปฏิบติัตนอยา่งสุภาพ   ยอ่มเป็นทางนาํไปสู่ความสาํเร็จได ้  
 การศึกษาศิลปะการขาย   คนบางคนมีมีรูปร่างร่างลกัษณะที�เป็นพนกังานขาย แต่เขาตอ้ง
เรียนรู้เพื�อใหเ้ป็นพนกังานขายที�ดี  ศิลปะการขายเป็นงานที�ตอ้งมีการแกไ้ขเปลี�ยนแปลงอยูเ่สมอ  
ความเจริญทางเทคนิคทาํให้สินคา้เปลี�ยน  การใหบ้ริการกต็อ้งเปลี�ยนตามไปดว้ย  วธีิการขายกต็อ้ง
เปลี�ยนเพื�อใหเ้ป็นไปตามสภาพการเปลี�ยนแปลงของเศรษฐกิจและเทคนิคการขายกต็อ้งเปลี�ยนตาม
วธีิการทางการตลาดแบบใหม ่ ดงันั�น ร้านคา้ปลีกจึงตอ้งมีโครงการอบรมพนกังานขายอยูเ่ป็นประจาํ 
จากสภาพของการขายกต็อ้งเปลี�ยนแปลงอยูเ่สมอ 
 ขั�นต่าง ๆ ของกระบวนการขาย  
งานขายกต็อ้งดาํเนินการเป็นขั�น ๆ ดงัต่อไปนี�    คือ 
1.การเข้าหาลกูค้าและการต้อนรับลกูค้า 
 พนกังานขายที�ดีจะเริ�มการติดต่อดว้ยการทาํใหลู้กคา้เกิดความมั�นใจ  ตอ้งตั�งใจและพยายาม
ใชค้วามสามารถที�จะช่วยแกปั้ญหาเกี�ยวกบัการซื�อของลูกคา้จริง ๆ 
 ลูกคา้ตอ้งการการตอ้นรับในลกัษณะอยา่งไร 
 ลูกคา้ตอ้งการการตอ้นรับที�อบอุ่น  ตอ้งการเห็นทุกคนหรือพนกังานขายมีหนา้ตาทา่ทางที�
เป็นมิตร  แมก้ารขายจะไมส่าํเร็จผล  พนกังานขายกต็อ้งพยายามแสดงใหเ้ห็นวา่เขาดีใจที�ไดมี้โอกาส
พบลูกคา้ 
 พนกังานขายตอ้งใหก้ารตอ้นรับลูกคา้ทนัที  เมื�อลูกคา้กา้วเขา้มาในร้านคา้ คือไมว่า่จะกาํลงัทาํ
อะไรอยูก่ต็ามตอ้งพยายามปลีกตวัมาตอ้นรับ เพราลูกคา้ตอ้งเป็นบุคคลสาํคญั 
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 ในการตอ้นรับลูกคา้นั�น คาํพูดเป็นเพียงส่วนหนึ�งในการตอ้นรับ  นํ�าเสียงเป็นส่วนประกอบที�
สาํคญัทา่ทางและสายตากเ็ป็นส่วนประกอบที�จาํเป็นอีกดว้ย 
2.การค้นให้พบความต้องการของลกูค้า 
 เมื�อลูกคา้เขา้มาในร้าน  พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับเป็นอยา่งดี  กเ็ทา่กบัเป็นการเริ�มตน้ของ
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้  เรื�องสาํคญัต่อไปที�พนกังานขายจะตอ้งทาํคือ   คน้หาความตอ้งการของ
ลูกคา้  ซึ� งกเ็ป็นเรื�องที�ยาก   แต่ถา้พนกังานขายมีทางจะคน้หาไดเ้ร็วกจ็ะช่วยประหยดัเวลาและการ
สิ�นเปลืองในการขายลงไปไดม้าก  เพราะพนกังานอาจจะรู้จุดหมายความตอ้งการ  ถา้เจรจาขายไดต้รง
จุดหมายลูกคา้กพ็อใจใหค้วามเชื�อถือ  เพราะเห็นวา่พนกังานขายเขา้ใจความตอ้งการของตนไดดี้ 
 หากจะลูกตามลกัษณะความตอ้งการ อาจแบง่ไดเ้ป็น 3 ประเภท 
 1.ลูกคา้ที�รู้ตวัเองดีแลว้วา่ตอ้งการสินคา้อะไร เช่น ตอ้งการเสื�อสีขาวที�จะใส่กบัเสื�อสูท 
 ถา้ร้านคา้ปลีกมีสินคา้อยูใ่นสตอ็กกดี็ไป  แต่ถา้ไมมี่  เกิดปัญหาวา่จะมีทางแนะนาํลูกคา้ใหซื้�อสินคา้
ยี�หอ้อื�น ซึ� งอาจจะใชส้นองความตอ้งการไดเ้หมือนกนัหรือดีกวา่ไดอ้ยา่งไร  การขายในลกัษณะนี�
เรียกวา่ SUBSTITUTE  SELLING  ซึ� งพนกังานขายจะตอ้งระมดัระวงัโดยจะตอ้งแน่ใจวา่  สินคา้ที�
เสนอขายแทนอยา่งนอ้ยจะดีเทา่ หรือดีกวา่สินคา้ที�ลูกคา้ตอ้งการ  อยา่พดูทบัถมวา่สินคา้ที�ลูกคา้ถาม
หาครั� งแรก  เพราะจะทาํใหลู้กคา้รู้สึกวา่ถูกเหยยีดหยามวา่ใชข้องไมเ่ป็น หรือไม่รู้จกัใชข้องดี 
 2.ลูกคา้ที�รู้ตวัเองวา่ตอ้งการสินคา้  แต่กย็งัไมแ่น่ใจวา่จะตอ้งการแบบใดโดยเฉพาะ  เช่น ไม่
ชอบเสื�อที�มีอยูห่รือที�เคยใช ้รู้ตวัเองวา่อยากเปลี�ยน แต่ไมแ่น่ใจวา่จะซื�อยี�หอ้ไหนดี 
 ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ประเภทเลือกซื�อ   พนกังานขายตอ้งคน้ใหพ้บความตอ้งการและชี�แจง
ถึงประโยชน์ของสินคา้   ลูกคา้ที�ยงัไมแ่น่ใจวา่จะซื�อสินคา้ยี�หอ้ใด  มกัจะกล่าวเป็นกลาง ๆ เช่น อยาก
ไดก้ลอ้งถ่ายรูปสักตวั  ซึ� งในลกัษณะนี�  พนกังานขายที�ดีจะตอ้งถามวา่  ตั�งใจจะนาํไปใชใ้นงานใด  
หลีกเลี�ยงการซกัถามรายละเอียดที�มากเกินไป  ซึ� งอาจจะทาํใหข้ายไมไ่ด ้ เพราะลูกคา้จะรู้สึกวา่ถูก
บงัคบัใหซื้�อ   
 3.ลูกคา้ที�ยงัไมรู้่ตวัเองวา่ตอ้งการสินคา้อะไร  เช่น ลูกคา้ที�ใชย้างรถยนตเ์ก่ามากแลว้ แต่กย็งั
ไมคิ่ดจะเปลี�ยนใหม ่ เพราะยงัไมนึ่กถึงอนัตรายที�จะเกิดขึ�น 
 เป็นแบบการขายที�พนกังานขายตอ้งใชค้วามสามารถมาก  ลูกคา้ยงัไมเ่คยคิดที�จะซื�อ  แต่เขาก็
เปิดโอกาสที�จะใหพ้นกังานขายแนะนาํ และยนิดีที�จะรับฟัง เช่นลูกคา้นาํยางรถยนตม์าซ่อม  พนกังา
ขายอาจจะชี� ใหเ้ห็นถึงอุบติัเหตุที�อาจเกิดขึ�นได ้  เป็นอนัตรายแก่ตวัเองและครอบครัว   
3.การเสนอสินค้า  พนกังานขายจะตอ้งเป็นผูชี้�แจงเรื�องสินคา้ใหลู้กคา้  ตามหลกัการแลว้อาจทาํไดโ้ดย 
พนกังานขายชี�แจงเองหรือ โดยทางโฆษณา หรือวธีิการส่งเสริมการขายอื�น ๆ  พนกังานขายที�ดีตอ้ง
สามารถช่วยลูกคา้ใหใ้ช ้ประสาทสัมผสัทั�ง 5 ในการเลือกสินคา้ใหม้ากที�สุด   ในการนาํสินคา้มาให้
ลูกคา้ชม  ควรจะทาํดว้ยความรวดเร็ว  ไม่รีรอ  ซึ� งพนกังานขายจะตอ้งทราบวา่ สินคา้อยูที่�ไหน  หยบิ
ไดท้นัที ลูกคา้ไมเ่สียเวลารอ 
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 ปัญหาว่า ควรจะนําสินค้าใดมาให้ลกูค้าชมก่อน  มีขอ้แนะนะ 5 ประการ คือ 
 1.นาํสินคา้ที�ลูกคา้ตอ้งการให้ชมก่อน  ตาม แบบ สี  และราคาที�ลูกคา้บอก 
 2.ถา้ลูกคา้ไมไ่ดบ้อกแน่ชดั ใหน้าํสิ�งที�ดีกวา่  เหมาะกบัลูกคา้มาใหช้ม 
 3.ถา้ลูกคา้ไมบ่อกราคาที�ตอ้งการซื�อ  ใหน้าํราคาปานกลางใหช้ม 
 4.ถา้ลูกคา้ไมบ่อกวา่ชอบสินคา้ใด ใหน้าํสินคา้ที�โฆษณาหรือสินคา้ที�มีคุณค่าพิเศษใน
ขณะนั�นใหช้ม 
 5.นาํสินคา้ที�มีวางขายในแผนกออกใหช้มก่อน  ถา้ไมมี่จึงคอ่ยไปเอาสินคา้ที�เกบ็ออกไวใ้หช้ม 
 ควรจะนําสินค้าออกมาให้ชมมากน้อยเพยีงใด 
 ใหน้าํสินคา้ออกใหช้มมากพอเพื�อลูกคา้มีโอกาสเลือก เช่นสินคา้ อยา่งหนึ�งอาจทาํจากวสัดุ
หลายชนิดควรหลีกเลี�ยงการนาํสินคา้ออกมาใหช้มมากเกินความจาํเป็นเพราะถา้มากเกินไปอาจอธิบาย
แลว้เกิดความสับสนทั�งตวัพนกังานขายและลูกคา้  ซึ� งอาจทาํใหลู้กคา้เกิดการลงัเลและไมต่ดัสินใจซื�อ 
 การนําสินค้าออกแสดงให้เหมาะสม 
 แยกสินคา้ที�ใหช้มออกต่างหาก  เพื�อสร้างความเด่นขึ�น  จบัตอ้งสินคา้ดว้ยความระมดัระวงั 
ทาํใหสิ้นคา้ดูมีคุณคา่  ลูกคา้จะไดเ้ห็นคุณคา่ของสินคา้ที�ตนจะซื�อมากขึ�น  ทาํใหก้ารพดูดูจริงจงั  ดว้ย
การแสดงสีหนา้  ทา่ทาง  และเสียงพดูใหลู้กคา้สนใจ   ช่วยใหลู้กคา้มองเห็นภาพสินคา้ในสภาพที�
พร้อมใชง้านจริง  และใหลู้กคา้ไดมี้ส่วนร่วมเกี�ยวกบัการแสดงสินคา้ เช่น การใหลู้กคา้ไดส้ัมผสักบั
สินคา้ 
4.การตอบข้อข้องใจ 
 การตอบขอ้ขอ้งใจหรือปัญหาต่าง ๆของลูกคา้ อาจจะถือวา่เป็นขั�นที�ยากที�สุดของวธีิการขาย
สินคา้กไ็ด ้ เพราะอาจมีปัญหาที�เราไมค่าดคิดวา่จะถูกถาม  ซึ� งจาํเป็นที�พนกังานขายจะตอ้งตอบจน
ลูกคา้พอใจ 
5.การปิดการขาย 
 เป็นเรื�องที�ตอ้งใชไ้หวพริบของพนกังานขายอยูม่าก  พนกังานขายควรจะพยายามปิดการขาย
เมื�อรู้สึกวา่ ไดน้าํสินคา้ใหลู้กคา้ชมอยา่งเพียงพอและไมมี่ขอ้โตแ้ยง้ใดๆอีก   ลูกคา้แสดงทา่ที�เห็นชอบ
ในสินคา้ที�พนกังานขายนาํมาใหช้ม 
6.การเสนอสินค้ารายการอื�น  
 พนกังานขายบางคนรับคาํสั�งอยา่งดี  ใหบ้ริการดา้นต่าง  ๆ  แต่พนกังานขายที�จะช่วยทาํ
ประโยชน์ใหลู้กคา้และร้านคา้ไดม้ากที�สุดกต็อ้งเป็นพนกังานขายที�รู้จกัใชอ้าํนาจในการเสนอแนะ   
 วธีิการเลือกสินคา้ที�จะเสนอขายเพิ�มเติม 
 1.ฟังและสังเกต อาจจะสังเกตจากการสนทนาของลูกคา้ 
 2.พยายามกล่าวถึงสินคา้ที�เกี�ยวขอ้งกนั 
 3.เสนอรายการของขวญัในโอกาสพิเศษ 



 87

  4. กจิกรรมการเรียนรู้ 
 

กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 
1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามถึงการใหบ้ริการของพนกังานขาย
ที�นกัศึกษาเคยไดรั้บ 
 1.2 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัศิลปะของ
พนกังานขาย 
 2.2 ครูใหน้กัศึกษาแสดงบทบาทสมมติในการ
เป็นพนกังานขายและลูกคา้  
 
 
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 7 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 7 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัการไดรั้บบริการ
จากพนกังานขายร้านคา้ปลีก 
 1.2 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก 
เอกสารประกอบการเรียนวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
2.2 นกัศึกษาแสดงบทบาทสมมติในการเป็น
พนกังานขายและลูกคา้  
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 7 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 7 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 7 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 7    ศิลปะการขายของพนกังานขาย 
 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน 

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 7 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�7 
 3. แบบประเมินผลงานตามใบมอบหมาย 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบัศิลปะการใหบ้ริการของพนกังานขาย จากแหล่งขอ้มูลต่างๆเช่น    
สืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต     หรือจากขา่วหนงัสือพิมพธุ์รกิจ เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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1. สาระสําคญั 
   1.กิจกรรรมการขายของพนกังานขายในร้านคา้ปลีก 
   1.1 การขายหนา้ร้าน 
   1.2 การขายทางโทรศพัท ์
   1.3 การขายสินคา้ทดแทน 
   1.4 การรับเงินคา่สินคา้ 
   1.5  การห่อสินคา้ 
   1.6 การรับคืนสินคา้ 
   1.7 การดูแลรักษาสินคา้ 
   1.8 การควบคุมดา้นสินคา้ 
   1.9 การจดัแสดงสินคา้ 
   1.10 การทาํหนา้ที�ประชาสัมพนัธ์ 

2. จุดประสงค์การเรียนรู้ 
  1.สามารถอธิบายกิจกรรมต่าง ๆ ของพนกังานขายหนา้ร้านได ้
   
   
  
 
 

หน่วยที�.........8............... 
จาํนวน.......9.......ชั�วโมง 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ 
 

วชิา     ความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
ชื�อหน่วย  กิจกรรมของพนกังานขายในร้านขายปลีก 
เรื�อง  กิจกรรมการขายของพนกังานขายในร้านขายปลีก 
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3.เนื,อหาสาระ 
 กิจกรรมการของพนกังานขายในร้านขายปลีก  ประกอบดว้ย  
1.การขายหนา้ร้าน  
 เป็นกิจกรรมที�สําคญัที�สุดของพนกังานขายในร้านขายปลีก  สิ�งที�พนกังานขายควรปฏิบติั
เกี�ยวขอ้งกบัการหยบิสินคา้ทนัทีที�ลูกคา้ชม  วางท่าจบัสินคา้ให้น่าดู พิจารณาถึงราคาและคุณภาพของ
สินคา้ที�นาํเสนอ 
2.การขายทางโทรศพัท ์
 เป็นกิจกรรมที�พนกังานขายปลีกสามารถใช้กบัลูกคา้ที�มีความคุน้เคยกบัร้านคา้ แต่ไม่มีเวลา
มาหาซื�อสินคา้ที�ร้านคา้ 
3.การขายสินคา้ทดแทน   
 เป็นกิจกรรมที�เกิดขึ�นจากการที�ลูกคา้เขา้มาในร้านขายปลีกและถามหาสินคา้ที�ร้านคา้ไม่มี
จาํหน่ายหรือมีขายคนละตรายี�หอ้  ทาํใหพ้นกังานขายจาํเป็นตอ้งทาํกิจกรรมการขายสินคา้ทดแทน แต่
พนกังานขายควรตอ้งใชค้วามระมดัระวงัเพราะอาจเป็นการยดัเยยีดการขายได ้
4.การรับคา่สินคา้ 
 พนกังานขายสินคา้เมื�อทาํการเสนอขายสินคา้แลว้ การรับค่าสินคา้ก็เป็นหนา้ที�ของพนกังาน
ขาย  เพื�อทาํการเขียนใบเสร็จรับเงิน ทอนเงินพร้อมกบัการห่อสินคา้ใหลู้กคา้ 
5.การห่อสินคา้ 
 โดยทั�วไปร้านคา้ปลีกจาํเป็นตอ้งมีการบริการห่อสินคา้ให้กบัลูกคา้ ดงันั�น พนกังานขายควร
ห่อสินคา้เพื�อใหลู้กคา้ถือไปอยา่งง่ายและสะดวก ปลอดภยั  กิจกรรมที�พนกังานขายควรกระทาํในการ
บริการห่อสินคา้คือ ตรวจสอบสินคา้ให้เรียบร้อย  เลือกวสัดุและอุปกรณ์ที�เหมาะสม  ใช้วสัดุและ
อุปกรณ์ดว้ยความประหยดั  ทาํการห่อสินคา้ดว้ยความรวดเร็ว 
6.การรับคืนสินคา้ 
 การรับคืนสินคา้ที�ลูกคา้ซื�อไปแลว้ เป็นปัญหาที�ทางร้านขายปลีกตอ้งประสบอยู่เสมอและ
มกัจะก่อใหเ้กิดความยุง่ยากใหก้บัพนกังานขายเป็นอยา่งมาก  ฉะนั�นกิจกรรมเกี�ยวกบัการรับคืนสินคา้
จึงควรมีหลกัเกณฑ์ในการปฏิบติัอยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม เพราะอาจเป็นเรื�องของการเสื�อมเสีย
ภาพพจน์ของร้านคา้ได ้
7.การดูแลรักษาสินคา้ 
 เป็นหน้าที�ของพนกังานขายโดยตอนเช้าก่อนที�ลูกคา้จะเขา้ร้าน  พนกังานขายจะตอ้งเอาผา้
คลุมสินคา้ออกพบัเก็บไวเ้ขา้ที�ให้เรียบร้อย ต่อจากนั�นพนกังานขายจะตอ้งจดัเตรียนมสินคา้ให้อยูใ่น
สภาพความพร้อมที�จะทาํการเสนอขาย 
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8.การควบคุมสินคา้ 
 เป็นหน้าที�สําคญัอีกประการของพนกังานขายคือการควบคุมสินคา้สําหรับพนกังานขายทาํ
หน้าที�เป็นผูช่้วยฝ่ายจดัซ้อและจดัประเภทสินคา้คงคลงั  เพื�อที�จะทาํให้มีสินคา้ไวต้อบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้อยูต่ลอดเวลา 
9.การจดัแสดงสินคา้ 
 กิจกรรมสาํคญัที�พนกังานขายตอ้งทาํคือ การจดัแสดงสินคา้  เป็นงานที�ต่อเนื�องจากการดูแล
รักษาสินคา้และการควบคุมสินคา้เพราะพนกังานขายจะนาํความรู้เกี�ยวกบัสินคา้ที�ขายมาเป็นหลกัใน
การจดัแสดงสินคา้ 
10.การประชาสัมพนัธ์ 
 พนกังานขายที�ฝึกอบรมดา้นศิลปะการขายมาแลว้จะตอ้งทาํหนา้ที�ประชาสัมพนัธ์ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี พนกังานขายตอ้งตอบคาํถามของลูกคา้ดว้ยอธัยาศยัไมตรีที�ดี ควรมีความสุภาพและแมน่ยาํในการ
ตอบคาํถามดว้ยไมใ่ชก้ารคาดเดา 
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  4. กจิกรรมการเรียนรู้ 

 
กจิกรรมครู กจิกรรมผู้เรียน 

1. ขั,นนําเข้าสู่บทเรียน 
1.1 ครูสอบถามถึงสิ�งที�พนกังานขายหนา้ร้านตอ้ง
ทาํ 
 1. 2 อบรม ส่งเสริมคุณธรรม จริยธรรมและ
คุณลกัษณะ ที�พึงประสงคใ์นการเรียน 
 
 
 
2. ขั,นการสอนและให้ความรู้ 
2.1 ครูอธิบาย บรรยายเกี�ยวกบัหนา้ที�ของ
พนกังานขายหนา้ร้าน 
2.2 ครูนาํตวัอยา่งกิจกรรมของพนกังานขายหนา้
ร้านมาใหน้กัศึกษาวเิคราะห์ 
 
 
3. ขั,นการสรุป 
3.1 ครูและนกัศึกษาร่วมกนัสรุปเนื�อหา  
3.2 ครูตอบคาํถามนกัศึกษาเพื�อใหค้วาม 
กระจ่างในบทเรียน 
 
4. ขั,นการวดัและประเมินผล 
4.1 สุ่มถามนกัศึกษาบางคนเกี�ยวกบัหวัขอ้ที�
บรรยาย 
4.2 แบบฝึกหดัหน่วยที� 8 
4.3 แบบทดสอบหน่วยที� 8 

 
1.1 นกัศึกษาตอบคาํถามเกี�ยวกบัสิ�งที�พนกังาน
ขายหนา้ร้านตอ้งปฏิบติั 
 1.2 นกัศึกษารับฟังการอบรมคุณธรรมจริยธรรม
และร่วมแสดงความคิดเห็น 
 
 
 
 
2.1 นกัศึกษาฟังบรรยายและศึกษาขอ้มูลจาก
เอกสารประกอบการเรียนวชิาความรู้เบื�องตน้
เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
2.2 นกัศึกษาซกัถามเกี�ยวกบัตวัอยา่งกิจกรรมของ
พนกังานขายหนา้ร้าน  
 
 
3.1 นกัศึกษาร่วมกบัครูสรุปเนื�อหาในแต่ละ
หวัขอ้เรื�อง 
3.2  นกัศึกษาซกัถามหวัขอ้ที�ยงัสงสัย 
 
 
4.1 นกัศึกษาบางคนตอบคาํถาม 
4.2 นกัศึกษาทาํแบบฝึกหดัหน่วยที� 8 
4.3นกัศึกษาทดสอบหน่วยที� 8 
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5.    สื�อและแหล่งการเรียนรู้ 

 1.หนงัสือประกอบการสอน 
 หนงัสือประกอบการสอนรายวชิาความรู้เบื�องตน้เกี�ยวกบัธุรกิจคา้ปลีก 
 การคา้ปลีก   อ.สุมนา  อยูโ่พธิn  

  2. หนงัสือพิมพธุ์รกิจ 
  3. แผน่ใสสรุปเนื�อหาบทเรียนที� 8 
  4.ใบมอบหมายงานบทที� 8    กิจกรรมของพนกังานขาย 
 
 
6.  หลกัฐาน 

1. แบบฝึกหดั 
 2. แบบทดสอบ 
 3. รายงานตามใบมอบหมายงาน  

7.  วดัผลและประเมินผล 
     7.1   เครื�องมือประเมิน 

 1. แบบทดสอบประจาํบทที� 8 
 2. แบบฝึกหดัประจาํบทที�8 
 3. แบบประเมินผลรายงาน 

      7.2  เกณฑ์การประเมิน 
นกัศึกษาตอ้งไดค้ะแนนไมต่ํ�ากวา่ร้อยละ 60 ของคะแนนประเมิน 

 

8.  กจิกรรมเสนอแนะ 
นกัศึกษาศึกษาคน้ควา้เพิ�มเติมเกี�ยวกบักิจกรรมของพนกังานขาย จากแหล่งขอ้มูลต่างๆเช่น    สืบคน้
ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต     หรือจากขา่วหนงัสือพิมพธุ์รกิจ เป็นตน้ 
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9.  บันทกึหลกัการสอน 
     9.1  ข้อสรุปหลงัการสอน 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
     9.2  ปัญหาที�พบ 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
    9.3  แนวทางแก้ปัญหา 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................

......................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................... 
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รายการตรวจสอบและอนุญาตให้ใช้ 
����   ควรอนุญาตให้ใช้การสอนได้ 
����   ควรปรับปรุง
เกี�ยวกบั .................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 
 
 

       .......................................................... 
      ลงชื�อ (.........................................................) 
             หัวหน้าหมวด / แผนกวชิา 
       ................ / ............... / .................... 
����   เห็นควรอนุญาตให้ใช้การสอนได้ 
����   ควรปรับปรุงดงัเสนอ 
����  อื�นๆ  ............................................................................................................................ 
........................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................... 
 

       .......................................................... 
      ลงชื�อ (.........................................................) 
           รองผู้อาํนวยการฝ่ายวชิาการ 
       ................ / ............... / .................... 
����   อนุญาตให้ใช้การสอนได้ 
����   อื�นๆ  ............................................................................................................................ 
........................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................... 
              .......................................................... 
      ลงชื�อ (.........................................................) 
                       ผู้อาํนวยการ 
       ................ / ............... / .................... 


