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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 6

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 10

	
	ชื่อหน่วย หลักการจัดซื้อสินค้า
	 ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  หลักการจัดซื้อสินค้า
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	หัวข้อเรื่องและงาน
         1.  ข้อตกลงในการจัดซื้อสินค้า

2.  การเลือกแหล่งสินค้า



	สาระสำคัญ
             การจัดซื้อสินค้าเป็นสิ่งที่สำคัญของการดำเนินกิจการค้าปลีก ค้าส่งอย่างมาก เพราะเป็นหัวใจของการดำเนินงาน หลักการจัดซื้อสินค้าที่ดีจะต้องคำนึงถึง แหล่งซื้อที่ดี จัดซื้อ ในปริมาณที่เหมาะสม ฯลฯ โดยต้องคำนึงถึงข้อตกลงในการซื้อขาย ในเรื่องเงื่อนไขเรื่องราคา การส่งของ การชำระเงิน โดยผู้จัดซื้อจะเป็นผู้ที่มีความสำคัญอย่างมากในการเลือกซื้อสินค้า
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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 6

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 10

	
	ชื่อหน่วย หลักการจัดซื้อสินค้า
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  หลักการจัดซื้อสินค้า
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์(ความรู้ ทักษะ คุณธรรมจริยธรรมจรรยาบรรณวิชาชีพ)
ด้านความรู้
         
1.  อธิบายข้อตกลงในการซื้อขายสินค้าได้

2.  อธิบายการเลือกแหล่งสินค้าได้
ด้านทักษะ
          1.  นำหลักการจัดซื้อสินค้าที่ดีไปใช้ในชีวิตประจำวันได้

ด้านคุณธรรม จริยธรรม
1. ความมีวินัย
2. ความรับผิดชอบ
3. มนุษย์สัมพันธ์
4. ความอดทน
5. ความสนใจใฝ่รู้


	เนื้อหาสาระ

	ข้อตกลงในการซื้อสินค้า มีดังนี้

1.  คุณภาพและปริมาณของสินค้า (Quality & Quantity) อาจจะตกลงกันว่า

2.  
เงื่อนไขเรื่องราคา

3.  เงื่อนไขการส่งมอบ

4.  เงื่อนไขการชำระเงิน

5.  การบรรจุหีบห่อ (Packaging)

6.  เงื่อนไขเกี่ยวกับส่วนลด มี 3 ประเภท มีดังนี้
การเลือกแหล่งสินค้า  แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ

1. 
การเลือกแหล่งสินค้าของร้านค้าปลีก  


1.1  สั่งซื้อจากผู้ผลิตโดยตรง 



1.2  สั่งซื้อจากร้านค้าส่ง  



1.3  นายหน้า 



1.4  การสั่งซื้อโดยตรงจากเกษตรกร 



1.5  ตลาดกลางสินค้า  


2.  การเลือกแหล่งสินค้าของร้านค้าส่ง  



	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน (20 นาที)

1. ตรวจสอบรายชื่อนักเรียนที่เข้าเรียน
2. ร่วมสนทนาเกี่ยวกับข้อตกลงในการซื้อสินค้า

	1. ให้ความร่วมมือกับครูในการตรวจสอบ
2. ร่วมสนทนาและแสดงความคิดเห็น


	ขั้นสอน (180 นาที)

1. บอกจุดประสงค์การเรียน (10 นาที)

2.อธิบายเนื้อหาเรื่องหลักการจัดซื้อสินค้า (ต่อ) จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่ง หน้า 66-69 (15 นาที) 
3. ให้นักเรียนศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น (15 นาที)
4. อธิบายขั้นตอนและวิธีทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 6 หน้า 70 โดยให้นักเรียนแบ่งเป็น 6 กลุ่ม ร่วมกันศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมที่ห้องสมุดตามหัวข้อที่กำหนด เขียนเป็นรายงานส่ง   (60 นาที)
5. ให้นักเรียนส่งตัวแทนกลุ่มออกมานำเสนอในหัวข้อที่กำหนดตามกิจกรรมเสนอแนะ หน้าชั้นเรียน (กลุ่มละ 5 นาที)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                           ายขั้นตอนและวิธีกา










































































































6. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด (20 นาที)
7. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม (10 นาที)

8. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล       (10 นาที)

	1. ฟัง ทำความเข้าใจและซักถาม 
2. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
3. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครู  ผลิตขึ้น 
4. แบ่งเป็น 6 กลุ่ม ร่วมกันศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมที่ห้องสมุดตามหัวข้อที่กำหนด เขียนเป็นรายงานส่ง   
5. ส่งตัวแทนกลุ่มออกมานำเสนอในหัวข้อที่กำหนดตามกิจกรรมเสนอแนะ หน้าชั้นเรียน
6. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
7. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

8. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 



	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นสรุป(40 นาที)

1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย
4.ให้นักเรียนทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6 หน้า 71-75 และผลัดกันตรวจ
5. ให้นักเรียนทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 6 หน้า 76

	1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. นักเรียนสอบถามข้อสงสัย
3. ฟัง ทำความเข้าใจ ซักถาม และจดบันทึก
4. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6 หน้า   71-75 และผลัดกันตรวจ
5. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 6 หน้า 76



	งานที่มอบหมายหรือกิจกรรม

	ก่อนเรียน
ตอบคำถามเกี่ยวกับข้อตกลงในการซื้อสินค้า
ขณะเรียน
1. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก  เรื่องหลักการจัดซื้อสินค้า (ต่อ) จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่ง หน้า 66-69
2. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น
3. แบ่งเป็น 6 กลุ่ม ร่วมกันศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมที่ห้องสมุดตามหัวข้อที่กำหนด เขียนเป็นรายงานส่ง   
4. ส่งตัวแทนกลุ่มออกมานำเสนอในหัวข้อที่กำหนดตามกิจกรรมเสนอแนะ หน้าชั้นเรียน
5. เขียนคำถามที่ยังไม่เข้าใจหรือสงสัย อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ
6. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
7. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

8. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 
หลังเรียน
1.  ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6 หน้า 71-75  และผลัดกันตรวจ
2. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 6 หน้า 76
3. ให้ศึกษาเพิ่มเติมจากซีดีสื่อการสอนเรื่องการขายปลีกและการขายส่งที่ครูผลิตขึ้นเอง
4. 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. สังเกตการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับข้อตกลงในการซื้อสินค้า
เครื่องมือวัด  1. ถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับข้อตกลงในการซื้อสินค้า
ขณะเรียน
วิธีการวัดผล  1. ทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 6
                          2.  แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                   3. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล      

เครื่องมือวัด  1. กิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 6
                   2. แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                       3. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 
หลังเรียน
วิธีการวัดผล 1. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6 
  2. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 6
เครื่องมือวัด    1.   แบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6
                  2. แบบประเมินตนเองหน่วยที่ 6


	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
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                                                                   ผู้ประเมิน……………………………
                                                                              (…………………………..)

	บันทึกหลังการสอน

	ผลการใช้แผนการสอน
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	ใบความรู้ที่ 10
	หน่วยที่ 6

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 10

	
	ชื่อหน่วย หลักการจัดซื้อสินค้า
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  หลักการจัดซื้อสินค้า
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์
	รายการสอน

	1.  อธิบายข้อตกลงในการซื้อขายสินค้าได้
2.  อธิบายการเลือกแหล่งสินค้าได้
3. นำหลักการจัดซื้อสินค้าที่ดีไปใช้ในชีวิตประจำวันได้

	1. ข้อตกลงในการจัดซื้อสินค้า
2. การเลือกแหล่งสินค้า





ข้อตกลงในการซื้อสินค้า มีดังนี้

1.  คุณภาพและปริมาณของสินค้า (Quality & Quantity) อาจจะตกลงกันว่า


   1)  ต้องมีสินค้าตัวอย่างแจกเพื่อให้ลูกค้าทดลองใช้ดูก่อน


   2)  จะต้องส่งสินค้าตามยี่ห้อหรือตราที่มีเครื่องหมายการค้าที่ต้องการเท่านั้น


   3)  สินค้านั้นอยู่ในระดับ (Grade) ใด

2.  
เงื่อนไขเรื่องราคา


1.  ราคา  ณ    
 สถานที่ผู้ขาย เป็นราคาที่ถูกที่สุด


2.  ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งให้จนสินค้าขนขึ้นรถ Free on Wagon (F.O.W)



3.  ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งให้จนสินค้าขนขึ้นเรือ Free on Board (F.O.B)


      วิธีนี้นิยมใช้


4.  ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งให้จนสินค้าขึ้นข้างเรือ  Free Along Side 



     (F.A.S.)



5.  ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งและค่าระวางเรือให้ Cost and Freight (C.&F.)



6.  ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่ง  ค่าระวางเรือ  และค่าประกันภัย 



     Cost, Insurance & Freight (C.I.F.) คือราคา C+F แต่บวกค่าประกันภัย


7.  ราคาสินค้าที่รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมดจนสินค้าถึงมือผู้ซื้อ Franco หรือ Rendu



     เป็นราคาที่แพงที่สุด

3.  เงื่อนไขการส่งมอบ


1.  ส่งมอบทันทีเมื่อได้รับเงิน (Ready)



2.  ส่งมอบวันข้างหน้า (Forward)



3.  ส่งมอบเมื่อสินค้ามาถึง (To Arrive)



4.  ส่งมอบ ณ ที่ซื้อขาย (Spot)



5.  ส่งมอบข้างเรือ (Free Overside)



6.  ส่งมอบบนเรือ (Ex-ship)



7.  ส่งมอบที่ท่าเรือเมืองปลายทาง (Ex-quay)



8.  ส่งมอบที่คลังสินค้า (Ex-warehouse)


4.  เงื่อนไขการชำระเงิน


1.  จ่ายเงินสดทันทีเมื่อได้รับสินค้า  (Cash)



2.  จ่ายทางพัสดุเก็บเงินปลายทาง (Cash on Delivery)



3.  จ่ายภายใน 1 เดือน  ให้ส่วนลดเงินสด 5 %



4.  จ่ายภายใน 3 เดือน  จะไม่เสียดอกเบี้ย 3 %



5.  จ่ายภายใน 10 วัน ลด 2 % และต้องชำระภายใน 30 วัน ตามราคาสุทธิ

5.  การบรรจุหีบห่อ (Packaging)


1.  กล่องหรือหีบห่อ (Case)



2.  ถัง (Heg)



3.  ถุง (Bag)



4.  ถังใหญ่ (Barrel)



5.  มัดด้วยแถบเหล็ก (Bale)



6.  ไห (Jar)



7.  ลังไม้ (Crate)



8.  กล่องใหญ่ (Drum)



9.  ตั้งด้านนี้ขึ้น (This side up, Stand me on my Foor)



10.  จับยกด้วยความระวัง (Handle with care)



11.  ระวังของแตก (Fragile)


6.  เงื่อนไขเกี่ยวกับส่วนลด มี 3 ประเภท มีดังนี้


1.  ส่วนลดเงินสด (Cash Discount) หมายถึง ส่วนลดที่ผู้ขายลดให้ผู้ซื้อเพื่อเป็น 

การจูงใจให้มีการชำระเงินเร็วขึ้น  เช่น ถ้าชำระภายใน 10 วัน จะได้รับส่วนลด 2%



2.  ส่วนลดการค้า (Trade Discount) หมายถึง ส่วนลดที่ลดสำหรับลูกค้าที่ซื้อ 

ครั้งละมากๆ โดยลดจาก ราคาสินค้า


3.  ส่วนลดปริมาณ (Quantities Discount) หมายถึง ส่วนลดที่ลดสำหรับลูกค้า 

ที่ซื้อครั้งละมากๆ โดยลด จากใบกำกับสินค้า


ใบกำกับสินค้าหมายถึง ใบที่ส่งมากับตัวสินค้าเป็นรายละเอียดของสินค้า
การเลือกแหล่งสินค้า  แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ

1. 
การเลือกแหล่งสินค้าของร้านค้าปลีก  จะต้องเลือกจากแหล่งที่ถือว่าดีที่สุด ขึ้นกับ ขนาดของกิจการค้าปลีก ประเภทของกิจการค้าปลีก แหล่งสินค้าของธุรกิจค้าปลีก โดยทั่วไป  

มีดังนี้ คือ


1.1  สั่งซื้อจากผู้ผลิตโดยตรง จัดว่าเป็นแหล่งจัดซื้อที่ดีที่สุด เนื่องจากราคาถูก 

แต่ต้องสั่งซื้อในปริมาณมาก จึงเหมาะกับธุรกิจการร้านค้าปลีกขนาดใหญ่


1.2  สั่งซื้อจากร้านค้าส่ง  จะเป็นแหล่งที่สำคัญมากที่สุด เพราะมีสินค้าให้เลือกมาก 

เนื่องจากผู้ค้าส่งซื้อจากผู้ผลิตหลายๆ ราย


1.3  นายหน้า เป็นผู้จัดหาสินค้าที่ผู้ค้าปลีกต้องการโดยได้รับค่าตอบแทนเป็น 

เปอร์เซ็นต์ จากการขาย


1.4  การสั่งซื้อโดยตรงจากเกษตรกร เป็นการซื้อเหมาผลิตผลการเกษตร 

จากชาวสวน ชาวไร่โดยตรงไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง


1.5  ตลาดกลางสินค้า  เป็นแหล่งรวมสินค้าตามท้องที่ต่างๆ เช่น อ.ต.ก. 

ปากคลองตลาด ฯลฯ

2.  การเลือกแหล่งสินค้าของร้านค้าส่ง  ส่วนใหญ่จะซื้อโดยตรงจากผู้ผลิต
 เพราะสั่งซื้อจำนวนมากราคาถูก
	กิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 6
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 6 เรื่องหลักการจัดซื้อสินค้า

	กิจกรรมเสนอแนะโดยเน้นผู้เรียนเป็นสำคัญ (Child Centered)
คำสั่ง  
แบ่งนักเรียนเป็น 6 กลุ่ม และให้ทำเรื่องต่อไปนี้

1.  ให้นักเรียนแต่ละกลุ่มค้นหา “หลักการจัดซื้อสินค้า” เพิ่มเติมนอกเหนือจากที่มีใน หนังสือเรียน ให้แสดงที่มาด้วย เช่น จากหนังสือเล่มใด ใครเป็นผู้เขียน

2.  ให้นักเรียนทั้ง 6 กลุ่มหาข้อมูลเกี่ยวกับข้อตกลงในการซื้อสินค้าและ Present         หน้าชั้นเรียนในเรื่องต่อไปนี้


กลุ่มที่ 1  คุณภาพและปริมาณของสินค้า


กลุ่มที่ 2  เงื่อนไขเรื่องราคา


กลุ่มที่ 3  เงื่อนไขการส่งมอบ


กลุ่มที่ 4  เงื่อนไขการชำระเงิน


กลุ่มที่ 5  การบรรจุหีบห่อ


กลุ่มที่ 6  เงื่อนไขเกี่ยวกับส่วนลด


	แบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 6 เรื่องหลักการจัดซื้อสินค้า

	ตอนที่ 1  จงเลือกคำตอบที่ถูกที่สุดเพียงคำตอบเดียว
1. 
ข้อใดคือหลักสำคัญในการจัดซื้อสินค้าที่ดี

ก.  การให้ส่วนลดการค้ามาก

ข.  การให้รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้า

ค.  การช่วยเหลือในเรื่องการส่งเสริมการขาย

ง.  การมีปริมาณสินค้าในจำนวนที่เหมาะสม
2.  การมีสินค้าที่ถูกต้องตรงกับความต้องการของลูกค้า ทำให้มีผลอย่างไร

ก.  ทำให้สั่งซื้อได้ในปริมาณมาก

ข.  ทำให้ประหยัดค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อ

ค.  ทำให้ลูกค้ามีความพร้อมที่จะซื้อสินค้า

ง.  ทำให้สามารถคาดคะเนยอดขายได้แม่นยำ
3.  การคำนึงถึงเงื่อนไขการชำระเงินมีความสัมพันธ์กับข้อใด

ก.  Right Price
ข.  Right Time


ค.  Right Source
ง.  Right Quantities

4.  การสูญหาย หรือสูญเสียของสินค้าเป็นผลเสียสืบเนื่องมาจากข้อใด

ก.  การจัดซื้อในเวลาที่ไม่ถูกต้อง



ข.  การมีสินค้าในปริมาณที่มากเกินไป

ค.  การเลือกซื้อสินค้าที่มีราคาแพงเกินไป

ง.  การมีสินค้าที่ไม่ตรงกับความต้องการของผู้ซื้อ
5.  การเปลี่ยนแปลงของตลาด และสภาวะเศรษฐกิจเป็นหลักสำคัญของการจัดซื้อสินค้าในข้อใด

ก.  Right Time
ข.  Right Goods


ค.  Right Source
ง.  Right Quantities

6.  ข้อใดเป็นข้อดีของการซื้อโดยตรงจากผู้ผลิต

ก.  ซื้อแต่ละครั้งเป็นจำนวนมาก

ข.  จัดส่งสินค้าได้รวดเร็วกว่าผู้ค้าส่ง

ค.  ให้รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าได้ดีกว่าผู้ค้าส่ง

ง.  จัดส่งสินค้าได้ปริมาณที่เหมาะกับความต้องการดีกว่าผู้ค้าส่ง
7.
ข้อใดคือการวางผังร้านที่ให้บริการแบบเต็มที่ ใช้ในร้านสรรพสินค้ามีการจัดสินค้า 

    เป็นแผนกๆ ตามประเภทของสินค้า

ก.  Store Budget
ข.  Store Records


ค.  Full-Service Layout

ง.  Merchandise Planning  

8.  ข้อใดเป็นข้อดีของการซื้อสินค้าโดยผ่านพ่อค้าส่ง

ก.  มีสินค้าให้เลือกมากชนิดกว่าผู้ผลิต



ข.  ให้บริการด้านการเงินได้ดีกว่าผู้ผลิต

ค.  ให้บริการส่งเสิรมการขายได้ดีกว่าผู้ผลิต

ง.  ให้รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าได้ดีกว่าผู้ผลิต
9.  ข้อมูลจากประวัติการขายบอกให้ทราบถึงสิ่งใด

ก.  อัตราหมุนเวียนของทุน
ข.  แนวโน้มของสินค้าแฟชั่น

ค.  ปริมาณการขายในระยะต่อไป
ง.  การประหยัดค่าใช้จ่ายในร้านขายปลีก
10. “C.O.D.” จัดเป็นเงื่อนไขในข้อใด

ก.  เงื่อนไขเรื่องราคา
ข.  เงื่อนไขเกี่ยวกับหีบห่อ

ค.  เงื่อนไขในการชำระเงิน
ง.  เงื่อนไขเรื่องการส่งมอบสินค้า
11.  ในการจัดวางสินค้าในร้านขายปลีกขนาดเล็ก สินค้าที่จัดซื้อมาถ้าไม่วางไว้หน้าร้าน 

      จะวางไว้ ณ ที่ใด

ก.  วางไว้ ณ ที่ขาย
ข.  วางไว้ในคลังสินค้า

ค.  วางไว้ใกล้กับตู้โชว์หน้าร้าน
ง.  วางไว้ที่เก็บหลังร้านใกล้กับที่ขาย
12.  “ร้านค้าที่ขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งซื้อไปใช้เองหรือใช้ในครอบครัว 
       ไม่ใช่ซื้อไปเพื่อจำหน่ายต่อ หรือเพื่อหากำไร” ข้อความข้างบนสอดคล้องกับข้อใด

ก.  ร้านแผงลอย
ข.  ร้านขายปลีก

ค.  ร้านสรรพาหาร
ง.  ร้านสรรพสินค้า
13.  ศูนย์การค้าในประเทศไทยปัจจุบันได้เพิ่มเติมกิจการประเภทใดเข้าไปใหม่

ก.  การบริการไปรษณีย์

ข.  การบริการให้เช่าโทรศัพท์ต่างประเทศ

ค.  การบริการแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ

ง.  การบริการเกี่ยวกับการจัดฉายภาพยนตร์  โดยทำเป็นโรงภาพยนตร์ขนาดเล็ก
14.  ในการวิเคราะห์การสัญจรไปมาของผู้บริโภคมักจะวิเคราะห์ในเรื่องใด

ก.  การศึกษา
ข.  ลักษณะนิสัย

ค.  ประเพณีนิยม
ง.  วัย เพศ ฐานะของลูกค้า
15.  “ผู้จัดซื้อสินค้าเป็นผู้มีจิตใจมุ่งอยู่ที่กำไร”  ข้อความข้างต้นมีความหมายตรงกับข้อใด

ก.  หาลูกค้าได้เก่ง



ข.  มีเทคนิคการขายดี



ค.  พูดเก่ง เอาใจเก่ง มีลูกค้ามาก



ง.  มีความสามารถทางคณิตศาสตร์คำนวณกำไรเก่ง
16.  “Quantities Discount”  ตรงกับข้อใด

ก.  ส่วนลดที่ผู้ขายลดให้กับผู้ซื้อที่ชำระเงินทันที

ข.  ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่ง และค่าระวางเรือให้

ค.  ส่วนลดที่ลดให้จากราคาสินค้าในกรณีซื้อสินค้ามาก

ง.  ส่วนลดที่ลดให้จากใบกำกับสินค้าในกรณีที่ซื้อสินค้ามาก
17  “This side up”  จัดอยู่ในข้อใด

ก.  เงื่อนไขในการบรรจุหีบห่อ

ข.  เงื่อนไขเกี่ยวกับส่วนลด

ค.  เงื่อนไขเรื่องการส่งมอบ

ง.  เงื่อนไขการชำระเงิน
18.  “ส่วนลดที่ผู้ขายลดให้ผู้ซื้อที่ชำระเงินทันทีเมื่อซื้อสินค้า เป็นวิธีจูงใจให้มีการชำระเงิน 

      รวดเร็วขึ้น”  ตรงกับข้อใด

ก.  Cash Discount  
ข.  Trade Discount


ค.  Retail Discount  
ง.  Quantities Discount

19.  F.O.B.  เกี่ยวข้องกับข้อใด

ก.  เงื่อนไขเรื่องราคา
ข.  เงื่อนไขการหีบห่อ

ค.  เงื่อนไขการส่งมอบ
ง.  เงื่อนไขการชำระเงิน
20.  ร้านขายปลีกในข้อใดที่เจ้าของร้านซื้อสินค้าเอง

ก.  Chain Store  
ข.  Supermarket

  
ค.  General Store  
ง.  Department Store

ตอนที่ 2  จงเติมคำลงในช่องว่างให้ได้ใจความสมบูรณ์
1. 
คุณสมบัติของผู้จัดซื้อ  คือ

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


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


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


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

2.  เงื่อนไขเรื่องราคา

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


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


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


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

3.  เงื่อนไขการส่งมอบ

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


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


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


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

4.  เงื่อนไขการชำระเงิน
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	เฉลยแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 6
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 6 เรื่องหลักการจัดซื้อสินค้า

	ตอนที่ 1  จงเลือกคำตอบที่ถูกที่สุดเพียงคำตอบเดียว
1. 
ข้อใดคือหลักสำคัญในการจัดซื้อสินค้าที่ดี

ง.  การมีปริมาณสินค้าในจำนวนที่เหมาะสม
2.  การมีสินค้าที่ถูกต้องตรงกับความต้องการของลูกค้า ทำให้มีผลอย่างไร

ง.  ทำให้สามารถคาดคะเนยอดขายได้แม่นยำ
3.  การคำนึงถึงเงื่อนไขการชำระเงินมีความสัมพันธ์กับข้อใด

ก.  Right Price

4.  การสูญหาย หรือสูญเสียของสินค้าเป็นผลเสียสืบเนื่องมาจากข้อใด

ข.  การมีสินค้าในปริมาณที่มากเกินไป
5.  การเปลี่ยนแปลงของตลาด และสภาวะเศรษฐกิจเป็นหลักสำคัญของการจัดซื้อสินค้าในข้อใด

ข.  Right Goods

6.  ข้อใดเป็นข้อดีของการซื้อโดยตรงจากผู้ผลิต

ค.  ให้รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าได้ดีกว่าผู้ค้าส่ง
7.
ข้อใดคือการวางผังร้านที่ให้บริการแบบเต็มที่ ใช้ในร้านสรรพสินค้ามีการจัดสินค้า 

    เป็นแผนกๆ ตามประเภทของสินค้า

ค.  Full-Service Layout

8.  ข้อใดเป็นข้อดีของการซื้อสินค้าโดยผ่านพ่อค้าส่ง

ก.  มีสินค้าให้เลือกมากชนิดกว่าผู้ผลิต
9.  ข้อมูลจากประวัติการขายบอกให้ทราบถึงสิ่งใด

ค.  ปริมาณการขายในระยะต่อไป
10. “C.O.D.” จัดเป็นเงื่อนไขในข้อใด

ค.  เงื่อนไขในการชำระเงิน
11.  ในการจัดวางสินค้าในร้านขายปลีกขนาดเล็ก สินค้าที่จัดซื้อมาถ้าไม่วางไว้หน้าร้าน 

      จะวางไว้ ณ ที่ใด

ง.  วางไว้ที่เก็บหลังร้านใกล้กับที่ขาย
12.  “ร้านค้าที่ขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งซื้อไปใช้เองหรือใช้ในครอบครัว 
       ไม่ใช่ซื้อไปเพื่อจำหน่ายต่อ หรือเพื่อหากำไร” ข้อความข้างบนสอดคล้องกับข้อใด

ข.  ร้านขายปลีก
13.  ศูนย์การค้าในประเทศไทยปัจจุบันได้เพิ่มเติมกิจการประเภทใดเข้าไปใหม่

ง.  การบริการเกี่ยวกับการจัดฉายภาพยนตร์  โดยทำเป็นโรงภาพยนตร์ขนาดเล็ก
14.  ในการวิเคราะห์การสัญจรไปมาของผู้บริโภคมักจะวิเคราะห์ในเรื่องใด

ง.  วัย เพศ ฐานะของลูกค้า
15.  “ผู้จัดซื้อสินค้าเป็นผู้มีจิตใจมุ่งอยู่ที่กำไร”  ข้อความข้างต้นมีความหมายตรงกับข้อใด

ง.  มีความสามารถทางคณิตศาสตร์คำนวณกำไรเก่ง
16.  “Quantities Discount”  ตรงกับข้อใด

ง.  ส่วนลดที่ลดให้จากใบกำกับสินค้าในกรณีที่ซื้อสินค้ามาก
17  “This side up”  จัดอยู่ในข้อใด

ก.  เงื่อนไขในการบรรจุหีบห่อ
18.  “ส่วนลดที่ผู้ขายลดให้ผู้ซื้อที่ชำระเงินทันทีเมื่อซื้อสินค้า เป็นวิธีจูงใจให้มีการชำระเงิน 

      รวดเร็วขึ้น”  ตรงกับข้อใด

ก.  Cash Discount  

19.  F.O.B.  เกี่ยวข้องกับข้อใด

ก.  เงื่อนไขเรื่องราคา
20.  ร้านขายปลีกในข้อใดที่เจ้าของร้านซื้อสินค้าเอง

ค.  General Store  

ตอนที่ 2  จงเติมคำลงในช่องว่างให้ได้ใจความสมบูรณ์
1. 
คุณสมบัติของผู้จัดซื้อ  คือ ผู้มีหน้าที่จัดซื้อ จะต้องมีคุณสมบัติส่วนตัวที่เหมาะสมดังนี้


1.  จะต้องมีจิตใจภักดีต่อกิจการ มุ่งประโยชน์ของกิจการที่จะมีกำไรจริงๆ


2.  จะต้องส่งสินค้าตามยี่ห้อ หรือตราที่มีเครื่องหมายการค้าที่ต้องการเท่านั้น


3.  สินค้านั้นอยู่ในระดับ (Grade) ใด โดยเฉพาะสินค้าเกษตรกรรมซึ่งไม่สามารถ 



จะกำหนดตราหรือยี่ห้อได้ จะต้องพิจารณาตามระดับมาตรฐาน เช่น Grade A Grade B 


เป็นต้น
2.  เงื่อนไขเรื่องราคา


1. ราคา ณ สถานที่ผู้ขาย เป็นราคาที่ถูกที่สุด


2. ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งให้จนสินค้าขนขึ้นรถ Free on Wagon (F.O.W)



3. ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งให้จนสินค้าขนขึ้นเรือ Free on Board (F.O.B)


     วิธีนี้นิยมใช้


4. ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งให้จนสินค้าขึ้นข้างเรือ  Free Along Side 



    (F.A.S.)



5. ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่งและค่าระวางเรือให้ Cost and Freight (C.&F.)



6. ราคาสินค้าที่ผู้ขายออกค่าขนส่ง  ค่าระวางเรือ  และค่าประกันภัย 



    Cost, Insurance & Freight (C.I.F.) คือราคา C+F แต่บวกค่าประกันภัย


7. ราคาสินค้าที่รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมดจนสินค้าถึงมือผู้ซื้อ Franco หรือ Rendu



    เป็นราคาที่แพงที่สุด
3.  เงื่อนไขการส่งมอบ


1.  ส่งมอบทันทีเมื่อได้รับเงิน (Ready)



2.  ส่งมอบวันข้างหน้า (Forward)



3.  ส่งมอบเมื่อสินค้ามาถึง (To Arrive)



4.  ส่งมอบ ณ ที่ซื้อขาย (Spot)



5.  ส่งมอบข้างเรือ (Free Overside)



6.  ส่งมอบบนเรือ (Ex-ship)



7.  ส่งมอบที่ท่าเรือเมืองปลายทาง (Ex-quay)


8.  ส่งมอบที่คลังสินค้า (Ex-warehouse)
4.  เงื่อนไขการชำระเงิน


1.  จ่ายเงินสดทันทีเมื่อได้รับสินค้า  (Cash)



2.  จ่ายทางพัสดุเก็บเงินปลายทาง (Cash on Delivery)



3.  จ่ายภายใน 1 เดือน  ให้ส่วนลดเงินสด 5 %



4.  จ่ายภายใน 3 เดือน  จะไม่เสียดอกเบี้ย 3 %



5.  จ่ายภายใน 10 วัน ลด 2 % และต้องชำระภายใน 30 วัน ตามราคาสุทธิ
5.  การเลือกแหล่งสินค้าของร้านค้าปลีก  จะต้องเลือกจากแหล่งที่ถือว่าดีที่สุด ขึ้นกับขนาด 

ของกิจการค้าปลีก ประเภทของกิจการค้าปลีก แหล่งสินค้าของธุรกิจค้าปลีก โดยทั่วไป  


มีดังนี้ คือ


1  สั่งซื้อจากผู้ผลิตโดยตรง จัดว่าเป็นแหล่งจัดซื้อที่ดีที่สุด เนื่องจากราคาถูกแต่ต้อง 


สั่งซื้อในปริมาณมาก จึงเหมาะกับธุรกิจการร้านค้าปลีกขนาดใหญ่


2  สั่งซื้อจากร้านค้าส่ง  จะเป็นแหล่งที่สำคัญมากที่สุด เพราะมีสินค้าให้เลือกมาก 


เนื่องจากผู้ค้าส่งซื้อจากผู้ผลิตหลายๆ ราย


3  นายหน้า เป็นผู้จัดหาสินค้าที่ผู้ค้าปลีกต้องการโดยได้รับค่าตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นต์ 


จากการขาย


4  การสั่งซื้อโดยตรงจากเกษตรกร เป็นการซื้อเหมาผลิตผลการเกษตรจากชาวสวน 


ชาวไร่โดยตรงไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง


5  ตลาดกลางสินค้า  เป็นแหล่งรวมสินค้าตามท้องที่ต่างๆ เช่น อ.ต.ก. ปากคลองตลาด 


ฯลฯ


	แบบประเมินตนเองหน่วยที่ 6

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


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


คำสั่ง
ให้นักเรียนประเมินด้วยการให้คะแนนตนเองตามความเป็นจริง


แล้วนำผลรวมที่ได้มาใส่ช่องคะแนนของแต่ละตอน หาค่าเฉลี่ยจาก


      ผลรวมโดยหารด้วย 2 จะทราบผลประเมินตนเองตามท้ายตารางดังนี้ คือ

[image: image4.emf]
ผลการประเมิน  คะแนนเต็ม  10  คะแนน
ดีมาก            (9-10 คะแนน)
ดี                 (7-8  คะแนน)
พอใช้            (5-6  คะแนน)
ต้องปรับปรุง   (ต่ำกว่า 5  คะแนน)
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