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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 2

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 3

	
	ชื่อหน่วย การจัดตั้งกิจการค้าส่งค้าปลีก
	 ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  รูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	หัวข้อเรื่องและงาน
1. รูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก


	สาระสำคัญ
             การจัดรูปองค์กรเป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างคนกับทรัพยากรการผลิตอื่นๆ  เพื่อกระทำให้สำเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ การจัดรูปแบบกิจการค้าส่งแบ่งเป็นกิจการค้าส่งที่ให้บริการอย่างเต็มที่ และกิจการค้าปลีก แบ่งเป็นการจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดเล็กและ       ขนาดใหญ่
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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 2

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 3

	
	ชื่อหน่วย การจัดตั้งกิจการค้าส่งค้าปลีก
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  รูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์(ความรู้ ทักษะ คุณธรรมจริยธรรมจรรยาบรรณวิชาชีพ)
ด้านความรู้
         1.  อธิบายรูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีกได้
ด้านทักษะ
       1.  ใช้ความรู้มาดำเนินงานกิจการค้าปลีกในรูปแบบร้านค้าปลีกขนาดเล็กได้
ด้านคุณธรรม จริยธรรม
1. ความมีวินัย
2. ความรับผิดชอบ
3. มนุษย์สัมพันธ์
4. ความอดทน
5. ความสนใจใฝ่รู้


	เนื้อหาสาระ

	การจัดรูปองค์การร้านค้าปลีก 

หมายถึง  การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างคนกับทรัพยากรการผลิตอื่นๆ เพื่อกระทำ
ให้สำเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้คือการตอบสนอง ความต้องการของผู้บริโภคและสร้าง
ความพึงพอใจให้เกิดขึ้นโดยได้รับผลกำไรเป็นการตอบแทน

การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดเล็ก  (Small Retail Store Organization) กิจการ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กมักจะประสบปัญหาอย่างมากในเรื่องของการจัดองค์การเพราะเจ้าของกิจการมักมองข้ามความสำคัญไปเพราะธุรกิจขนาดเล็กนั้น  ชนิดและปริมาณสินค้าที่ขาย
หมุนเวียนน้อยกว่าร้านขนาดใหญ่  การให้บริการก็น้อยกว่า  กิจกรรมทางธุรกิจไม่ยุ่งยาก
สลับซับซ้อน  และส่วนใหญ่อยู่ในรูปกิจการร้านค้าคนเดียว ซึ่งเราเรียกว่าเจ้าของผู้จัดการ
(Owner Manager) จะทำหน้าที่เกือบทุกอย่างในร้านค้าด้วยตนเอง


การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Large Store Organization) เมื่อกิจการ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กเจริญขึ้น  เจ้าของผู้จัดการจะไม่สามารถทำงานร้านได้ทั้งหมด เขาจะต้อง
ตัดสินใจแบ่งปริมาณงานแก่พนักงานในร้านให้แน่นอนมากขึ้น โดยแบ่งการจัดได้ 4 ประเภท คือ

1.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามหน้าที่

2.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามผลิตภัณฑ์
3.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามภูมิศาสตร์
          4.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งแบบผสม


	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน (20 นาที)

1. ตรวจสอบรายชื่อนักเรียนที่เข้าเรียน
2. ร่วมสนทนาเกี่ยวกับเรื่องรูปแบบการจัดตั้ง กิจการขายปลีก

	1. ให้ความร่วมมือกับครูในการตรวจสอบ
2. ร่วมสนทนาและแสดงความคิดเห็น


	ขั้นสอน (160 นาที)

1. บอกจุดประสงค์การเรียน (10 นาที)

2.แบ่งนักเรียนออกเป็น 4 กลุ่ม ให้แต่ละกลุ่มร่วมกันศึกษาเรื่องรูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่ง หน้า 21-26 (15 นาที) โดยครูคอยให้คำแนะนำเวลาที่นักเรียนสงสัย จากนั้นให้ส่งตัวแทนมานำเสนอหน้าชั้นเรียน ในหัวข้อต่อไปนี้ 

กลุ่มที่ 1  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามหน้าที่ (15 นาที)

กลุ่มที่ 2  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามผลิตภัณฑ์ (15 นาที)

    กลุ่มที่ 3 การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามภูมิศาสตร์ (15 นาที)
    กลุ่มที่ 4 การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งแบบผสม (15 นาที)
3. ให้นักเรียนศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น (25 นาที)
4. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด (30 นาที)

5. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม (10 นาที)

6. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล       (10 นาที)


	1. ฟัง ทำความเข้าใจและซักถาม 
2.แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ให้แต่ละกลุ่มร่วมกันศึกษาเรื่องรูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่ง หน้า 21-26 โดยครูคอยให้คำแนะนำเวลาที่นักเรียนสงสัย จากนั้นให้ส่งตัวแทนมานำเสนอหน้าชั้นเรียน ในหัวข้อต่อไปนี้ 

กลุ่มที่ 1  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามหน้าที่ 
กลุ่มที่ 2  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามผลิตภัณฑ์ 
    กลุ่มที่ 3 การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามภูมิศาสตร์ 
    กลุ่มที่ 4 การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งแบบผสม 
3. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครู  ผลิตขึ้น 

4. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
5. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

6. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 



	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นสรุป(60 นาที)

1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย
3. ครูอธิบายรายละเอียดและขั้นตอนการทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 2 หน้า  27  ให้คำแนะนำ หากสงสัยให้นักเรียนซักถาม
4. ให้นักเรียนทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 2 หน้า 28-30 และผลัดกันตรวจ
5.  ให้นักเรียนทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 2 หน้า 31 
	1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. นักเรียนสอบถามข้อสงสัย
3. ฟัง ทำความเข้าใจ และจดบันทึก หากไม่เข้าใจหรือสงสัยให้ซักถาม

4. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 2 หน้า  28-30  และผลัดกันตรวจ
5. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 2 หน้า 31


	งานที่มอบหมายหรือกิจกรรม

	ก่อนเรียน
ตอบคำถามเกี่ยวกับรูปแบบการจัดตั้ง กิจการขายปลีก
ขณะเรียน
1. แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ให้แต่ละกลุ่มร่วมกันศึกษาเรื่องรูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่ง หน้า 21-26 โดยครูคอยให้คำแนะนำเวลาที่นักเรียนสงสัย จากนั้นให้ส่งตัวแทนมานำเสนอหน้าชั้นเรียน ตามหัวข้อที่ได้รับมอบหมาย
2. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น 

3. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
4. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

5. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 
หลังเรียน
1. มอบหมายให้นักเรียนปฏิบัติตามกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 2 หน้า  27  
2. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 2 หน้า 28-30  และผลัดกันตรวจ
3. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 2 หน้า 31
4. ให้ศึกษาเพิ่มเติมจากซีดีสื่อการสอนเรื่องการขายปลีกและการขายส่งที่ครูผลิตขึ้นเอง
5. ให้ผู้เรียนเตรียมตัวสำหรับการเรียนการสอนครั้งต่อไป



	สื่อการเรียนการสอน

	สื่อสิ่งพิมพ์
1. การขายปลีกและการขายส่ง
2. กิจกรรมเสนอแนะท้ายหน่วย

3. ใบความรู้
4. แบบประเมินผลการเรียน
5. แบบประเมินตนเอง
6. แบบประเมินคุณธรรมจริยธรรม

	สื่อโสตทัศน์
1. เครื่องไมโครคอมพิวเตอร์
2. แผ่นใสและเครื่องฉายภาพข้ามศีรษะ
3. ซีดีสื่อการสอนเรื่องการขายปลีกและการขายส่ง


	ประเมินผล

	ก่อนเรียน      

วิธีการวัดผล 1. สังเกตการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการจัดตั้งกิจการขายปลีก
เครื่องมือวัด  1. ถามเกี่ยวกับรูปแบบการจัดตั้งกิจการขายปลีก
ขณะเรียน
วิธีการวัดผล  1. แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                   2. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล      

เครื่องมือวัด  1.  แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                   2. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล

หลังเรียน
วิธีการวัดผล 1. มอบหมายให้ตามคำสั่งในกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 2 

                  2. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 12 
  3. ทำแบบประเมินตนเอง

เครื่องมือวัด  1. กิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 2
                  2. แบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 2
                  3. แบบประเมินตนเองหน่วยที่ 2

	เกณฑ์การประเมินผล

	วัดผลสัมฤทธิ์จากงานที่มอบหมายและแบบประเมินผลการเรียนมีเกณฑ์ดังนี้
ร้อยละ 80-100               หมายถึง                        ผลการเรียนดีมาก
ร้อยละ 70-79                 หมายถึง                        ผลการเรียนดี
ร้อยละ 60-69                 หมายถึง                        ผลการเรียนปานกลาง
ร้อยละ 50-59                 หมายถึง                        ผลการเรียนผ่านเกณฑ์
ต่ำกว่าร้อยละ 50             หมายถึง                        ผลการเรียนไม่ผ่านเกณฑ์


	แบบประเมินคุณธรรมจริยธรรม
18-20       คะแนน          หมายถึง                         พฤติกรรมดีมาก
14-17       คะแนน          หมายถึง                         พฤติกรรมดี
10-13       คะแนน          หมายถึง                         พฤติกรรมพอใช้
ต่ำกว่า 10 คะแนน           หมายถึง                         พฤติกรรมต้องปรับปรุง



	แบบประเมินคุณธรรมจริยธรรม
คำชี้แจง ให้ขีดเครื่องหมายถูก (ในช่องพฤติกรรมของนักเรียนเพื่อประเมินคุณธรรมจริยธรรม

	เกณฑ์การตัดสิน
                4          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดีมาก
                3          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดี
                2          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมพอใช้
                1          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมต้องปรับปรุง


	เกณฑ์การประเมิน
           18-20          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดีมาก
           15-17          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดี
           10-14          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมพอใช้
           ต่ำกว่า 10     คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมต้องปรับปรุง



	เลข
ที่
	ชื่อ – สกุล
ผู้รับการ
ประเมิน
	พฤติกรรมของนักเรียน

	
	
	ความ     มีวินัย
	ความรับผิดชอบ
	มนุษย์สัมพันธ์
	ความอดทน
	ความ
สนใจใฝ่รู้
	รวม

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	4
	3
	2
	1
	4
	3
	2
	1
	4
	3
	2
	1
	4
	3
	2
	1
	4
	3
	2
	1
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	ใบความรู้ที่ 3
	หน่วยที่ 2

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 3

	
	ชื่อหน่วย การจัดตั้งกิจการค้าส่งค้าปลีก
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  รูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์
	รายการสอน

	1.  อธิบายรูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีกได้
2.  ใช้ความรู้มาดำเนินงานกิจการค้าปลีกในรูปแบบร้านค้าปลีกขนาดเล็กได้

	1. รูปแบบการจัดตั้งกิจการค้าปลีก



      การขายปลีก (Retalling)


หมายถึงการขายให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อบำบัดความต้องการ
ของตนเองและครอบครัว
      ผู้ค้าปลีก (Retailer)

หมายถึงการขายให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อบำบัดความต้องการ
ของตนเองและครอบครัว
     การบริการของร้านค้าปลีก

หมายถึงการขายให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อบำบัดความต้องการ
ของตนเองและครอบครัว
การจัดรูปองค์การร้านค้าปลีก 
หมายถึง  การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างคนกับทรัพยากรการผลิตอื่นๆ เพื่อกระทำ
ให้สำเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้คือการตอบสนอง ความต้องการของผู้บริโภคและสร้าง
ความพึงพอใจให้เกิดขึ้นโดยได้รับผลกำไรเป็นการตอบแทน

การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดเล็ก  (Small Retail Store Organization) กิจการ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กมักจะประสบปัญหาอย่างมากในเรื่องของการจัดองค์การเพราะเจ้าของกิจการมักมองข้ามความสำคัญไปเพราะธุรกิจขนาดเล็กนั้น  ชนิดและปริมาณสินค้าที่ขาย
หมุนเวียนน้อยกว่าร้านขนาดใหญ่  การให้บริการก็น้อยกว่า  กิจกรรมทางธุรกิจไม่ยุ่งยาก
สลับซับซ้อน  และส่วนใหญ่อยู่ในรูปกิจการร้านค้าคนเดียว ซึ่งเราเรียกว่าเจ้าของผู้จัดการ
(Owner Manager) จะทำหน้าที่เกือบทุกอย่างในร้านค้าด้วยตนเอง

[image: image4.emf]
การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Large Store Organization) เมื่อกิจการ
ร้านค้าปลีกขนาดเล็กเจริญขึ้น  เจ้าของผู้จัดการจะไม่สามารถทำงานร้านได้ทั้งหมด เขาจะต้อง
ตัดสินใจแบ่งปริมาณงานแก่พนักงานในร้านให้แน่นอนมากขึ้น โดยแบ่งการจัดได้ 4 ประเภท คือ

1.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามหน้าที่

[image: image5.emf]
จากแผนภูมิข้างต้นเป็นการจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่โดยแบ่งตามหน้าที่ซึ่ง
มีรายละเอียดดังนี้

1.  ฝ่ายดำเนินการร้านค้า (Store Operation)  ดูแลรับผิดชอบกิจกรรมทุกอย่าง
ในร้านที่ไม่ได้อยู่ในความรับผิดชอบของฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง เช่นซ่อมแซมรักษาร้านค้า ป้องกันและ
คุ้มครองร้านค้า  จัดซื้อวัสดุประจำสำนักงาน

2.  ฝ่ายควบคุม (Control) ดูแลรับผิดชอบทางด้านการเงินและบัญชี งบประมาณต่างๆ   


3.  ฝ่ายสินค้า  (Merchandising) ดูแลรับผิดชอบในกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ
และการขายสินค้า กิจกรรมเหล่านี้ถือว่าเป็นหัวใจของธุรกิจการค้าปลีก

4.  ฝ่ายส่งเสริมการจำหน่าย (Promotion) ทำหน้าที่เกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย
การโฆษณา ฯลฯ ทั้งนี้เพื่อสนับสนุนการขายของกิจการ

5.  ฝ่ายบุคคล (Personnel) รับผิดชอบด้านการบริหารบุคคล การเข้าออก การลา
งานของพนักงาน การประเมินผลพนักงาน ฯลฯ
2.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามผลิตภัณฑ์

[image: image6.emf]           การจัดองค์การร้านขายปลีกขนาดใหญ่ (แบ่งตามผลิตภัณฑ์) โดยลักษณะโครงสร้าง
เหมือนกับการแบ่งตามหน้าที่ทุกประการ เพียงแต่ว่าเมื่อเวลาพิจารณาถึงฝ่ายสินค้าเราจะแบ่งกลุ่มสินค้าตามลักษณะของสินค้าแต่ละชนิด ที่ขายเป็นกลุ่มๆ เป็นพวกๆ
3.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แบ่งตามภูมิศาสตร์
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ในกรณีที่ร้านค้าปลีกแห่งนี้มีผลการดำเนินงานดีขึ้นจนมีขนาดกิจการใหญ่ขึ้น มีการ
เปิดสาขาอื่นๆ มากกว่า 1 แห่งขึ้นไป ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่  เช่น 

ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล  ร้านค้าแบบลูกโซ่
4. การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งแบบผสม
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สำหรับกิจการร้านค้าปลีกขนาดใหญ่บางแห่งอาจใช้วิธีการจัดองค์การแบบผสมก็ได้
กล่าวคือจัดแบบแบ่งตามหน้าที่  แบ่งตามภูมิศาสตร์ และแบ่งตามผลิตภัณฑ์โดยใช้ทั้ง 3 แบบ
ผสมกันในกิจการเดียวกัน จะเห็นได้ว่าการจัดองค์การค่อนข้างสมบูรณ์มากสำหรับกิจการค้าปลีกขนาดใหญ่ ทำให้การบริหารงาน และการดำเนินงานเป็นไปอย่างคล่องตัว มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น
	กิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 2

วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 2 เรื่องการจัดตั้งกิจการค้าส่งค้าปลีก

	กิจกรรมเสนอแนะโดยเน้นผู้เรียนเป็นสำคัญ (Child Centered)
คำสั่ง  แบ่งนักเรียนเป็น 6 กลุ่มๆ ละเท่าๆ กัน หรือใกล้เคียงกัน ร่วมกันเขียนโครงการ และนำการบริหารตั้งร้านค้าปลีกขนาดเล็กในเขตอำเภอเมือง บริหารการจัดการร้านค้าปลีก โดยกำหนดย่านการค้าจังหวัดที่นักเรียนอยู่ และวางแผนการขาย ซื้อสินค้า ขายสินค้า เช็คสต็อก ทำบัญชี และต้องรายงานการบริหารจัดตั้งร้านค้าปลีก และการขายเป็นระยะๆ พร้อมกับ 

ทำงบกำไรขาดทุน  ส่งทุกเดือนด้วย


	      

	แบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 2
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 2 เรื่องการจัดตั้งกิจการค้าส่งค้าปลีก

	ตอนที่ 1  จงเลือกคำตอบที่ถูกที่สุดเพียงคำตอบเดียว
1. 
ข้อใดหมายถึงผู้ที่ติดต่อผู้ซื้อและผู้ขายมาพบกันเพื่อทำการติดต่อซื้อขายกัน

ก.  Broker
ข.  Purchasing Offices


ค.  Manufacturer’s Agent
ง.  Commission Merchants

2. ข้อใดหมายถึงสำนักงานจัดซื้อในเมืองใหญๆ ของผู้ค้าปลีก ทำหน้าที่เช่นเดียวกับนายหน้า 

หรือตัวแทนจำหน่าย

ก.  Broker
ข.  Purchasing Offices


ค.  Manufacturer’s Agent
ง.  Commission Merchants

3. 
ข้อใดเป็นตัวแทนของผู้ผลิต หรือตัวแทนจำหน่ายของผู้ผลิต จะเป็นตัวแทนของผู้ผลิตรายใด

รายหนึ่งหรือหลายๆ ราย

ก.  Broker
ข.  Purchasing Offices


ค.  Manufacturer’s Agent
ง.  Commission Merchants

4. 
ข้อใดหมายถึงพ่อค้าที่รับค่านายหน้าโดยจะถือสิทธิ์เป็นเจ้าของสินค้าด้วยตนเอง

ก.  Broker
ข.  Purchasing Offices


ค.  Manufacturer’s Agent
ง.  Commission Merchants

5. ข้อใดคือข้อดีที่ซื้อสินค้าจากพ่อค้าส่ง

ก.  ราคาถูก
ข.  มีสินค้าให้เลือกมาก

ค.  ได้รับบริการมากกว่าผู้ผลิต
ง.  มีการส่งเสริมการขายได้มากกว่า
6. 
ข้อใดไม่ใช่รูปแบบการบริการในร้านค้าปลีกขนาดเล็ก

ก.  มีการแบ่งงานกันทำเป็นแผนกๆ



ข.  เจ้าของร้านจัดทำหน้าที่ทุกอย่างเอง

ค.  เจ้าของร้านเป็นผู้จัดซื้อสินค้าเข้าร้านเอง
       ง.  ส่วนใหญ่จะดำเนินงานเป็นระบบครอบครัว
7.  ข้อใดรับผิดชอบด้านการบริหารบุคคลการเข้าออก  การลางานของพนักงาน 
     การประเมินผลพนักงาน

ก.  ฝ่ายสินค้า
ข.  ฝ่ายบุคคล

ค.  ฝ่ายการเงิน
ง.  ฝ่ายส่งเสริมการจำหน่าย
8.
ข้อใดเป็นหัวใจของธุรกิจค้าปลีก  จะดูแลรับผิดชอบในกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ

และการขายสินค้า

ก.  ฝ่ายสินค้า
ข.  ฝ่ายบุคคล

ค.  ฝ่ายการเงิน
ง.  ฝ่ายส่งเสริมการจำหน่าย
9.  ข้อใดทำหน้าที่เกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย การโฆษณา เพื่อสนับสนุนการขายของกิจการ

ก.  ฝ่ายสินค้า
ข.  ฝ่ายบุคคล

ค.  ฝ่ายการเงิน
ง.  ฝ่ายส่งเสริมการจำหน่าย
10.
ในกรณีที่ร้านค้ามีการดำเนินงานดีขึ้น จนมีขนาดกิจการใหญ่ มีการเปิดสาขาอื่นๆ มากกว่า

หนึ่งแห่งขึ้นไป  มีความสัมพันธ์กับข้อใด

ก.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดเล็ก



ข.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามหน้าที่

ค.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามผลิตภัณฑ์

ง.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามภูมิศาสตร์
ตอนที่ 2  จงเติมคำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์
 
1. 
นายหน้าหมายถึง

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


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


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


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

2.  ตัวแทนของผู้ผลิต

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


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


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


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

3.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดเล็ก

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


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


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


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

4.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่

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


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


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


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

5.  ประเภทของกิจการค้าส่ง

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


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


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


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



	เฉลยแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 2
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 2 เรื่องการจัดตั้งกิจการค้าส่งค้าปลีก

	ตอนที่ 1  จงเลือกคำตอบที่ถูกที่สุดเพียงคำตอบเดียว
1. 
ข้อใดหมายถึงผู้ที่ติดต่อผู้ซื้อและผู้ขายมาพบกันเพื่อทำการติดต่อซื้อขายกัน

ก.  Broker

2. ข้อใดหมายถึงสำนักงานจัดซื้อในเมืองใหญๆ ของผู้ค้าปลีก ทำหน้าที่เช่นเดียวกับนายหน้า 

หรือตัวแทนจำหน่าย

ข.  Purchasing Offices

3. 
ข้อใดเป็นตัวแทนของผู้ผลิต หรือตัวแทนจำหน่ายของผู้ผลิต จะเป็นตัวแทนของผู้ผลิตรายใด

รายหนึ่งหรือหลายๆ ราย

ค.  Manufacturer’s Agent

4. 
ข้อใดหมายถึงพ่อค้าที่รับค่านายหน้าโดยจะถือสิทธิ์เป็นเจ้าของสินค้าด้วยตนเอง

ง.  Commission Merchants

5. ข้อใดคือข้อดีที่ซื้อสินค้าจากพ่อค้าส่ง

ข.  มีสินค้าให้เลือกมาก
6. 
ข้อใดไม่ใช่รูปแบบการบริการในร้านค้าปลีกขนาดเล็ก

ก.  มีการแบ่งงานกันทำเป็นแผนกๆ
7.  ข้อใดรับผิดชอบด้านการบริหารบุคคลการเข้าออก  การลางานของพนักงาน 

     การประเมินผลพนักงาน

ข.  ฝ่ายบุคคล
8.
ข้อใดเป็นหัวใจของธุรกิจค้าปลีก  จะดูแลรับผิดชอบในกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ

และการขายสินค้า

ก.  ฝ่ายสินค้า
9.  ข้อใดทำหน้าที่เกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย การโฆษณา เพื่อสนับสนุนการขายของกิจการ

ง.  ฝ่ายส่งเสริมการจำหน่าย
10.
ในกรณีที่ร้านค้ามีการดำเนินงานดีขึ้น จนมีขนาดกิจการใหญ่ มีการเปิดสาขาอื่นๆ มากกว่า

หนึ่งแห่งขึ้นไป  มีความสัมพันธ์กับข้อใด

ง.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบ่งตามภูมิศาสตร์
ตอนที่ 2  จงเติมคำลงในช่องว่างให้สมบูรณ์
1. 
นายหน้าหมายถึง


นายหน้า (Brokers) คือบุคคลที่ทำให้ผู้ซื้อและผู้ขายมาพบกันเพื่อทำการติดต่อซื้อขาย 

กันจะได้รับค่าตอบแทนในรูปค่านายหน้า 
2.  ตัวแทนของผู้ผลิต (Manufacturers’ Agent) มีลักษณะที่สำคัญคือ

1)  เป็นตัวแทนของผู้ผลิตหลายๆ แห่ง หรือเพียงแห่งเดียวก็ได้

2)  ได้รับค่านายหน้าตอบแทนแต่เพียงอย่างเดียว ไม่มีเงินเดือนประจำ

3)  มีความรู้เกี่ยวกับลูกค้า และเขตขายที่ตนรับผิดชอบ

4)  มีความสามารถที่จะชักจูงเสนอแนะชี้แจงเกี่ยวกับสินค้าที่ตนรับผิดชอบ

5) ให้ข้อเสนอแนะในการผลิตสินค้าใหม่ๆ ช่วยพัฒนาโปรแกรมส่งเสริมการขาย 

     ให้แก่ผู้ผลิต  โดยสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายในการดำเนินงานได้
3.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดเล็ก  (Small Retail Store Organization) 



กิจการร้านค้าปลีกขนาดเล็กมักจะประสบปัญหาอย่างมากในเรื่องของการจัดองค์การ          


เพราะเจ้าของกิจการมักมองข้ามความสำคัญไปเพราะธุรกิจขนาดเล็กนั้น  ชนิดและปริมาณ 


สินค้าที่ขายหมุนเวียนน้อยกว่าร้านขนาดใหญ่  การให้บริการก็น้อยกว่า  กิจกรรมทางธุรกิจ 


ไม่ยุ่งยากสลับซับซ้อน และส่วนใหญ่อยู่ในรูปกิจการร้านค้าคนเดียว ซึ่งเราเรียกว่าเจ้าของผู้จัดการ 


(Owner Manager) จะทำหน้าที่เกือบทุกอย่างในร้านค้าด้วยตนเอง
4.  การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่


แบ่งเป็น 4 ประเภท คือ


1. การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ตามหน้าที่


2. การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ตามผลิตภัณฑ์


3. การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ตามภูมิศาสตร์


4. การจัดองค์การร้านค้าปลีกขนาดใหญ่แบบผสม
5.  ประเภทของกิจการค้าส่ง  แบ่งตามสิทธิในการเป็นเจ้าของได้  4  ประเภทดังนี้ คือ


1.  พ่อค้าขายส่ง  (Merchant Wholesalers)



2.  นายหน้าและเอเยนต์ (Broker and Agent)



3.  สาขาและสำนักงานของผู้ผลิต (Manufactures’ Sale Offices and Branches)



4.  ผู้ค้าส่งอื่นๆ (Miscellaneous Wholesalers) เช่นศูนย์รวมผลิตผลทางการเกษตร


	แบบประเมินตนเองหน่วยที่ 2

ชื่อ-สกุล......................................................................เลขที่.................................


ระดับชั้น...................................กลุ่ม..........................แผนก..................................


คำสั่ง
ให้นักเรียนประเมินด้วยการให้คะแนนตนเองตามความเป็นจริง


แล้วนำผลรวมที่ได้มาใส่ช่องคะแนนของแต่ละตอน หาค่าเฉลี่ยจาก


      ผลรวมโดยหารด้วย 2 จะทราบผลประเมินตนเองตามท้ายตารางดังนี้ คือ

[image: image9.emf]
ผลการประเมิน  คะแนนเต็ม  10  คะแนน
ดีมาก            (9-10 คะแนน)
ดี                 (7-8  คะแนน)
พอใช้            (5-6  คะแนน)
ต้องปรับปรุง   (ต่ำกว่า 5  คะแนน)

























































































































































































































































































































































_1172848821.psd

_1172849149.psd

_1172856231.psd

_1172858888.psd

_1172848949.psd

_1172848709.psd

