
 
 

บทที ่4 
การค้าปลกี 

RETAILING 
 

                ธุรกิจการคา้ปลีกท าหนา้ท่ีเป็นคนกลางเช่ือมต่อระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีบทบาท
ส าคญัในกระบวนการทางการตลาดเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากพ่อคา้ปลีกจะช่วยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั
สินคา้ การแบ่งสินคา้ออกเป็นหน่วยยอ่ยๆ ขายให้กบัผูบ้ริโภค การขายสินคา้ท่ีหลากหลาย รวมทั้ง
ให้การสนับสนุนด้านการขายอ่ืนๆ เช่น การจดัแสดงสินค้า ณ จุดขาย การสาธิตสินค้า การให้
สินเช่ือ การจดัส่งสินคา้แทนผูผ้ลิต การติดตั้ง การซ่อมแซม การรับประกนั และการรับคืน เป็นตน้ 
ซ่ึงในบทน้ีจะกล่าวถึงบทบาทและความส าคญัของการคา้ปลีก ประเภทของการคา้ปลีก  หนา้ท่ีขอ
พอ่คา้ปลีกท่ีมีต่อผูบ้ริโภค และ แนวโนม้ของธุรกิจการคา้ปลีกในทศวรรษของประเทศไทย 
 

ความหมายของการค้าปลกี 
 

การค้าปลีก หมายถึง กิจกรรมการด าเนินงานเพื่อจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภครายสุดทา้ย
หรือลูกคา้ผูใ้ช้ โดยท่ีผูบ้ริโภครายสุดทา้ยมีวตัถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นมาเพื่ออุปโภค
บริโภคในชีวิตประจ าวนั ไม่ไดน้ าไปขายหรือผลิตต่อ หรือให้เช่าช่วงต่อ (กตญัญู หิรัญญสมบูรณ์, 
2554 : 7 – 13) หรือ การขายสินค้าให้กับผูบ้ริโภคคนสุดท้าย โดยการซ้ือสินค้านั้ นไปเพื่อการ
บริโภคของตนเองและครอบครัว หรือ หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือ
บริการให้กับผูบ้ริโภคคนสุดท้ายเพื่อการใช้ส่วนตวั (Stern, El-Ansary and Coughlan, 1996 : 50) 
หรือ หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ยเพื่อการใช้ส่วนตวัและไม่ใช่เป็นการใช้เพื่อธุรกิจ (Kotler, 1997 : 563) จากความหมายของ
การคา้ปลีกสามารถสรุปองคป์ระกอบของการคา้ปลีก ไดด้งัน้ี 

1. กิจกรรม เป็นกิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือการใหบ้ริการ 
2. สินคา้หรือการบริการ 
3. ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงเป็นผูท่ี้ซ้ือสินคา้เพื่อการใช้ส่วนตวัหรือใช้ในครอบครัว ไม่ใช่

การใชเ้พื่อธุรกิจ                                           
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บทบาทและความส าคญัของการค้าปลกี 
  บทบาทโดยตรงของการคา้ปลีก คือ การจดัหาผลิตภณัฑ์และบริการมุ่งตรงไปสู่

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย พ่อคา้ปลีกแตกต่างจากพ่อคา้ส่งในเร่ืองจุดเร่ิมตน้ของการขาย     การขายปลีก
คือ การขายให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย ส่วนการขายส่งคือการท่ีบริษทัต่างๆ ขายผลิตภณัฑ์และ
บริการให้กบัธุรกิจอ่ืนๆ เพื่อน าผลิตภณัฑ์และบริการนั้นไปขายต่อ หรือใช้ใน  การท าธุรกิจต่อไป 
นอกจากน้ีการคา้ปลีกยงัรวมถึงพ่อคา้ปลีกท่ีให้บริการต่างๆ เช่น ร้านซกัแห้ง ร้านถ่ายรูป ร้านซ่อม
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  ธนาคาร สถานบริการออกก าลงักาย โรงภาพยนตร์ ร้านเกมส์  ธุรกิจให้เช่ารถยนต ์
เฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า วิดีโอ  ธุรกิจท่องเท่ียว โรงแรมและภตัตาคาร  เป็นต้น บางคร้ังการ
ก าหนดวา่ธุรกิจใดเป็นการคา้ส่งหรือการคา้ปลีก อาจจะก าหนดจากรายไดท้ั้งหมดของธุรกิจ ถา้มี
รายไดจ้ากการคา้ปลีกเท่ากบัหรือมากกวา่ 50% ของรายได้ทั้งหมด ถือเป็นการคา้ปลีก แต่ถา้มีการ
ขายปลีกนอ้ยกวา่ 50% ถือเป็นการคา้ส่ง 

สุมนา  อยู่โพธ์ิ (2554 : 27 - 28) กล่าวถึง บทบาทและความส าคัญของการค้าปลีกท่ี
ก่อใหเ้กิดอรรถประโยชน์ดา้นเศรษฐกิจ สรุปไดด้งัน้ี 

1. อรรถประโยชน์ด้านสถานท่ี  โดยการเสนอขายสินค้าไปยงัสถานท่ีต่างๆ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

2. อรรถประโยชน์ด้านเวลา โดยการเตรียมพร้อมสินค้าไวเ้พื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดท้นัท่วงที 

3. อรรถประโยชน์ดา้นความเป็นเจา้ของ พ่อคา้ปลีกจะตอ้งเสาะแสวงหาสินคา้จาก
พอ่คา้ส่งหรือผูผ้ลิต และซ้ือมาจ าหน่ายใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ไดมี้โอกาสเป็นเจา้ของสินคา้นั้น  

4. อรรถประโยชน์ด้านรูปแบบ  พ่อคา้ปลีกอาจจะมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบของ
สินคา้ในบางคร้ัง เช่น เส้ือผา้ท่ีไม่ดีพอตอ้งมีการแกไ้ข รูปภาพเป็นแผน่ ๆ อาจจะตอ้งน ามาใส่กรอบ
ใหดู้เหมาะสม ฯลฯ  ซ่ึงการเปล่ียนแปลงดงักล่าวจะท าใหลู้กคา้สามารถใชป้ระโยชน์ไดท้นัที 

 
ประเภทของการค้าปลกี 

การคา้ปลีกแบ่งออกเป็นหลายประเภทดว้ยกนั  ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัเกณฑ์ท่ีใช้ในการพิจารณา
แบ่งประเภท เน่ืองจากร้านคา้ปลีกหน่ึง ๆ อาจจะถูกจดักลุ่มให้เขา้อยูใ่นหลายกลุ่มในหลายประเภท 
เช่น ร้านเซเวน่-อีเลฟเวน่ ซ่ึงสามารถจดัอยูใ่นร้านคา้ปลีกแบบร้านสะดวกซ้ือก็ได ้เป็นร้านคา้ปลีก
แบบลูกโซ่ก็ได ้หรือเป็นร้านคา้ปลีกแบบแฟรนไชส์ก็ได ้เป็นตน้ ในท่ีน้ีจะแบ่งการคา้ปลีกออกเป็น  
3  ประเภท คือ  การคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ (stores retailing)การคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ (non- stores 
retailing) และ องคก์รท่ีท าการคา้ปลีก (retail organizations)  ดงั ตารางท่ี 4.1 
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   ตารางที ่4.1  ประเภทของการคา้ปลีกทั้ง 3 ประเภท 
 
การค้าปลกีแบบมร้ีานค้า 

(stores retailing) 
การค้าปลกีแบบไม่มร้ีานค้า 

(non-stores retailing) 
องค์กรทีท่ าการค้าปลกี 
(retail organizations) 

1. ร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอยา่ง (specialty 
store) 

2. หา้งสรรพสินคา้ (department store) 
3. ศูนยก์ารคา้ครบวงจร (shopping center or 

shopping complex) 
4. ร้านสรรพาหาร (supermarket) 
5. ร้านคา้สะดวกซ้ือ (convenience store) 
6. ร้านขายสินคา้ลดราคา (discount store) 
7. พอ่คา้ปลีกขายสินคา้ราคาถูก (off-price 

retailer) 
7.1 เครือข่ายของโรงงาน (factory outlet) 
7.2 พอ่คา้ปลีกสินคา้ลดราคาอิสระ

(independent off-price retailer) 
7.3 ร้านคลงัสินคา้ (warehouse club) หรือ     

ร้านคลงัสินคา้ขายส่ง  (wholesale club) 
8. ร้านขายสินคา้ขนาดใหญ่ (superstore) 

8.1 ร้านคา้ปลีกแบบรวม (combination store) 
8.2 ร้านคา้ปลีกขายสินคา้ราคาถูก           

(hypermarket or supercenter) 
9. ร้านคา้ท่ีใชแ้คตตาลอ๊ค (catalog showroom) 
10. มินิมาร์ทหรือร้านสรรพาหารขนาดยอ่ม 

(minimart or superrette)  
11. ร้านขายของช าหรือโชห่วย (grocery store or 

mom & pop store or provincial  store) 

1. การขายตรง (direct selling) 
1.1 การขายแบบตวัต่อตวั     

(one-to-one selling) 
1.2 การขายแบบจดังานปาร์ต้ี 

(one-to-many (party) 
selling) 

1.3 การตลาดเครือข่าย 
(multilevel (network) 
marketing) 

2. การตลาดทางตรง            
(direct marketing) 

3. การขายโดยใชเ้คร่ืองจกัร
อตัโนมติั (automatic 
vending machine) 

4. ธุรกิจท่ีใหบ้ริการในการซ้ือ 
(buying service) 

1. ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่
จ ากดั (corporate 
chain store) 

2. ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่
สมคัรใจ (voluntary 
chain store) 

3. สหกรณ์พอ่คา้ปลีก 
(retailer cooperative) 

4. สหกรณ์ผูบ้ริโภค 
(consumer 
cooperative) 

5. ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บ 
สิทธิบตัร (franchise 
organization) 

6. การร่วมมือกนับริหาร
สินคา้ 
(merchandising 
conglomerate) 

 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Philip Kotler, 1997,  หนา้ 564-570   
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การค้าปลกีแบบมร้ีานค้า (stores retailing) 
        ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั สามารถท่ีจะหาซ้ือสินคา้หรือบริการได้จากร้านคา้ต่าง ๆ ท่ีขาย

สินค้าหรือบริการมากมายหลายชนิด ดังนั้นการศึกษาประเภทของร้านค้าปลีกจึงมีความส าคญั
ส าหรับการจดัการช่องทางการตลาดเป็นอยา่งมาก โดยการคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ สามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็น  11  ประเภท ดงัน้ี 

1.  ร้านค้าขายสินค้าเฉพาะอย่าง (specialty store) ร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอยา่ง  หรือเรียกวา่ 
คาเทกอร่ี คิลเลอร์ (category killer) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้เฉพาะอยา่งเพียงอยา่งเดียว เช่น ร้าน
ขายอุปกรณ์กีฬาร้านขายรองเทา้ ร้านขายเส้ือผา้เด็ก  ร้านขายเคร่ืองเพชร ร้านขายดอกไม  ้ร้านขาย
ไอศกรีม ร้านขายขนมอบ เบเกอร่ี  ร้านจ าหน่ายเคร่ืองมือส่ือสาร เป็นตน้ ร้านคา้ประเภทน้ีจะขาย
สินค้าเพียงอย่างเดียว ชนิดเดียว แต่มีแบบ มีขนาด มีสีสันหรือมียี่ห้อให้เลือกครบตามท่ีลูกค้า
ตอ้งการ ตวัอยา่งเช่น ร้านขายแวน่ตา  เป็นตน้ (ภาพท่ี 4.1)  

 

 
 
ภาพที ่4.1  ตวัอยา่งร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 
ทีม่า : http://www.horonumber.com/b-398 ,  เม่ือ  12 สิงหาคม 2560. 

 
 
 
 

http://www.horonumber.com/b-398
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2.  ห้างสรรพสินค้า  (department store) เป็นร้านค้าปลีกขนาดใหญ่  ขายสินค้าหลาย
ประเภทหลายชนิดรวมกนั มีการแบ่ง  สินคา้ออกเป็นแผนก ตามหมวดหมู่สินคา้ โดยสินคา้ท่ีอยูใ่น
สายผลิตภณัฑ์เดียวกนั ก็จะถูกจดัไวร้วมกนัหรือใกลก้นั ทั้งน้ีเพื่อให้การจดัวางสินคา้ การส่งเสริม
การขาย การให้บริการลูกคา้ และการควบคุมการขาย เป็นไปดว้ยความสะดวกและมีประสิทธิภาพ 
สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมกัจะเป็นสินคา้ท่ีมีความทนัสมยั คุณภาพดี ราคาสูง และน าแฟชั่น มีให้เลือกทั้ง
แบบและตราสินค้ามากมาย  สินค้าหลักของร้านสรรพสินค้าส่วนใหญ่ ได้แก่ เส้ือผา้ส าเร็จรูป  
ตวัอยา่งร้านคา้ปลีกแบบน้ี เช่น   โรบินสัน  หา้งสหไทย  หา้งโอเช่ียน  เป็นตน้  

3.  ศูนย์การค้าครบวงจร (shopping center or shopping complex) ศูนยก์ารคา้ครบวงจรมี
พฒันาการมาจากห้างสรรพสินค้า เป็นธุรกิจค้าปลีกท่ีใช้เงินลงทุนค่อนข้างสูงภายใต้แนวคิดท่ี
ให้บริการครบถว้นมากข้ึน ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือส่ิงท่ีตอ้งการไดใ้นสถานท่ีแห่งเดียว (one stop 
shopping) กล่าวคือ นอกจากจะมีห้างสรรพสินคา้และร้านคา้แล้ว  ยงัเพิ่มแหล่งบนัเทิง เช่น สวน
สนุก ศูนยอ์าหารขนาดใหญ่ และโรงภาพยนตร์เขา้ไปดว้ย ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถจบัจ่ายซ้ือของ
ควบคู่ไปกับการหาความบัน เทิงไปพร้อมกันด้วย  เช่น  สยามพารากอน  เซ็นทรัลเวิ ร์ด   
เดอะมอลล ์  มาบุญครอง  ซีคอนสแควร์  เสรีเซ็นเตอร์   เซ็นทรัลพลาซ่าสาขาสุราษฎร์ธานี เป็นตน้ 

4.  ร้านสรรพาหาร (supermarket)  เป็นร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ท่ีขายสินคา้อุปโภคบริโภค
ท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนัเป็นหลกั โดยให้ความส าคญัท่ีความสด ใหม่ และความหลากหลายของ
อาหาร  สินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่ไดแ้ก่ อาหารสด อาหารกระป๋อง ของช า และเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีใช้ใน
บ้ าน  เช่ น  เค ร่ื อ งค รั ว   อุ ป ก ร ณ์ ก ารท าอ าห าร  เค ร่ื อ งใช้ ไฟ ฟ้ าภ าย ใน ค รัว   เป็ น ต้น 
    นโยบายหลกัในการขายสินคา้จะเป็นการขายให้ลูกคา้บริการตวัเอง   (self services) ท าให้
สามารถขายสินคา้ได้ในราคาถูกเพราะได้ลดค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัการจา้งพนักงานขายออกไป โดย    
ทัว่ไปแลว้มกัจะเห็นร้านคา้ปลีกแบบสรรพาหารอยู่ภายในห้างสรรพสินคา้หรืออยู่บริเวณชั้นล่าง
หรือชั้นใตดิ้น การท่ีห้างสรรพสินคา้น าเอาร้านสรรพาหารมาไวร้วมกนัก็เพื่อให้ลูกคา้สามารถซ้ือ
สินค้าได้ครบถ้วนในท่ีแห่งเดียว (one stop shopping) ตวัอย่างเช่น  ร้านสรรพาหารท่ีอยู่รวมกับ
ห้างสรรพสินคา้ เช่น ท็อปส์ (Tops) ส่วนร้านสรรพาหารท่ีตั้งอยู่โดด ๆ ไม่ไดส้ร้างรวมภายในตวั
หา้งสรรพสินคา้ เช่น ฟู้ดแลนด ์(Food Land)   เป็นตน้  

5.  ร้านค้าสะดวกซ้ือ (convenience store) เป็นร้านค้าท่ีจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ี
จ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนั รวมทั้งจ  าหน่ายอาหารเคร่ืองด่ืมประเภทฟาสต์ฟู้ด (fast food) เช่น อาหาร
และขนมท่ีส าเร็จรูป รับประทานไดเ้ร็ว สะดวก สะอาด ร้านคา้สะดวกซ้ือหลายแห่งใหบ้ริการตลอด 
24 ชัว่โมง ท าเล ท่ีตั้ง จะเนน้ในยา่นชุมชน ยา่นธุรกิจ สถาบนัการศึกษา สถานีบริการน ้ ามนั ซ่ึงช่วย
ให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ในการจบัจ่าย แต่สินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านจะไม่หลากหลายหรือมีมากมาย 
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เหมือนร้านสรรพาหาร ราคาสินคา้ค่อนขา้งแพง ตวัอยา่งของร้านคา้สะดวกซ้ือ เช่น เซเวน่-อีเลฟเวน่ 
(7-Eleven) เอเอม็-พีเอม็ (am-pm) , แฟมิล่ีมาร์ท (Family Mart)  เป็นตน้ 

6.  ร้านขายสินค้าลดราคา (discount store) ร้านค้าปลีกประเภทน้ีโดยทั่วไปมกัจะเน้น
จ าหน่ายสินคา้ประเภทเส้ือผา้ เคร่ืองพลาสติกของใชภ้ายในบา้นและส านกังาน อุปกรณ์ไฟฟ้าต่าง ๆ 
ในราคาท่ีถูก เช่น ร้านค้าขายสินค้ากีฬาลดราคา (discount sporting goods store) ร้านขายสินค้า
อิเล็กทรอนิกส์ลดราคา (discount electronics store) และร้านขายหนังสือลดราคา (discount book 
store) ส่วนใหญ่จะอยู่ชานเมือง สถานท่ีจ าหน่ายจะมีลกัษณะง่าย ๆ ไม่มีความหรูหรามากเพื่อลด
ตน้ทุนในการก่อสร้าง เช่น ร้านแผงลอย เป็นตน้ สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายไม่แตกต่างจากสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ แต่ในดา้นของคุณภาพและราคา สินคา้ท่ีวางในห้างสรรพสินคา้จะสูง
กวา่และเนน้ดา้นแฟชัน่มากกวา่ รวมทั้งความหลากหลาย สีสัน ขนาดต่าง ๆ ค่อนขา้งมีให้เลือกนอ้ย
กวา่หา้งสรรพสินคา้ทัว่ ๆ ไป 

7.  พ่อค้าปลีกขายสินค้าราคาถูก (off - price retailer) เป็นร้านท่ีคิดราคาสินคา้ต ่ากวา่ราคา
ขายปลีกทัว่ไป ทั้งน้ีเน่ืองจากสามารถซ้ือสินคา้ในราคาท่ีต ่ากวา่ ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีก ซ่ึงเป็นเครือข่าย
ช่องทางของโรงงานผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีกอิสระ และร้านคา้ส่งท่ีมีลกัษณะเป็นคลงัสินคา้ 

      7.1  เครือข่ายของโรงงาน (factory outlet) เป็นช่องทางของผูผ้ลิตและบริหารงานโดย
ผูผ้ลิต จ าหน่ายสินคา้ในราคาลดพิเศษ เครือข่ายเกิดข้ึนจากการรวมกลุ่มกนัของโรงงานหลายแห่ง 
สามารถให้ส่วนลดไดม้ากถึง 50% และเป็นราคาท่ีต ่ากวา่ร้านคา้ปลีกทัว่ไป เพราะผูผ้ลิตเป็น   ผูจ้ดั
จ  าหน่ายเอง  
                   7.2 ผูค้า้ปลีกสินคา้ลดราคาอิสระ (independent off - price retailer) เป็นร้านคา้ปลีกซ่ึง
บริหารงานโดยผูป้ระกอบการอิสระหรือโดยบริษทัท่ีท าการคา้ปลีกขนาดใหญ่ 

     7.3 ร้านคลงัสินคา้ (warehouse club) หรือ ร้านคลงัสินคา้ขายส่ง (wholesale club) เป็น
ร้านคา้ปลีกท่ีขายสินคา้แบบจ ากดัสายผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่เป็นสินคา้สะดวกซ้ือ เส้ือผา้ ของใชใ้น
ครัวเรือน โดยการให้ส่วนลดกับสมาชิกซ่ึงสมาชิกต้องเสียเงินค่าธรรมเนียมในการสมัครเป็น
สมาชิก  ร้านคลังสินค้าจะขายสินค้าให้กับสมาชิกท่ีเป็นธุรกิจขนาดเล็ก  หน่วยงานรัฐบาล        
องค์กรท่ีไม่มุ่งก าไร และบริษทัขนาดใหญ่ ร้านคา้ส่งน้ีจะมีคลงัสินคา้และมีตน้ทุนท่ีค่อนขา้งต ่า 
เพราะซ้ือสินคา้จ านวนมาก และใชแ้รงงานนอ้ยในการเก็บรักษาสินคา้ ราคาสินคา้ของร้านจะต ่ากวา่
ราคาสินคา้ในร้านสรรพาหารและร้านขายสินคา้ลดราคาทัว่ไป 

8.  ร้านขายสินค้าขนาดใหญ่ (superstore) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีเนน้ให้ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้
ไดใ้นสถานท่ีแห่งเดียว (one stop shopping) ประกอบดว้ยร้านสรรพาหาร สินคา้ประเภทเคร่ืองใช้
ในครัวเรือน เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เส้ือผา้ เคร่ืองนุ่งห่ม มาวางขายเพิ่มเติม แต่สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายน้ีจะ
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ไม่พิถีพิถนัในเร่ืองของยี่ห้อและ คุณภาพสูงเหมือนกบัห้างสรรพสินคา้ ราคาของสินคา้ก็ถูกกว่า
ห้างสรรพสินค้าด้วย ตวัอย่างของร้านขายสินค้าขนาดใหญ่  เช่น เทสโก้โลตสั (TESCO Lotus)   
บ๊ิกซี (Big C)  เป็นตน้ ซ่ึงร้านคา้ขนาดใหญ่สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น  2  ลกัษณะ คือ 

        8.1  ร้านคา้ปลีกท่ีรวมร้านสรรพาหารและร้านขายยาเขา้ดว้ยกนั (combination store) 
        8.2  ร้านคา้ปลีกขายสินคา้ราคาถูก (hypermarket or supercenter) เป็นร้านคา้ปลีกท่ีมี

ลกัษณะคลา้ยร้านขายของถูก ขายสินคา้อาหารอุปโภคบริโภค รวมทั้งสินคา้อ่ืน ๆ    ท่ีจ  าเป็น ไม่มี
การจัดตกแต่งร้านค้าสวยงามแบบห้างสรรพสินค้า การจัดเรียงสินค้าจัดวางแบบคลังสินค้า 
(warehouse) และรูปแบบการขายจะเป็นแบบใหลู้กคา้บริการตวัเอง (self service)  

9.  ร้านค้าทีใ่ช้แคตตาล๊อค (catalog showroom) เป็นร้านท่ีขายสินคา้จ านวนมาก โดย
น าเสนอสินคา้ต่าง ๆ ผา่น แคตตาล็อค มีอตัราการหมุนเวยีนของสินคา้สูง และขายสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง
ในราคาลดพิเศษ ตวัอยา่งสินคา้ไดแ้ก่ อญัมณี กลอ้งถ่ายรูป กระเป๋าเดินทาง ของใชภ้ายในบา้น ของ
เล่น อุปกรณ์กีฬา ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้จากแคตตาล็อค ร้านคา้ประเภทน้ีจะมีตน้ทุนต ่าเพราะไม่
ตอ้งแสดงสินคา้ และไม่มีสินคา้คงเหลือ จึงสามารถขายสินคา้ไดร้าคาต ่า เป็นการจูงใจกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกรวดเร็ว รวมทั้ง มีเสริมการสั่งซ้ือทาง catalog Online  
        10.  มินิมาร์ทหรือร้านสรรพาหารขนาดย่อม (minimart หรือ superrette) เป็นการยอ่ส่วน 
ยอ่ขนาด ของร้านสรรพาหาร ทั้งดา้นพื้นท่ี ชนิด และปริมาณของสินคา้ท่ีจ  าหน่ายโดยท่ียงัคง
รูปแบบวธีิการด าเนินงานและประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายไวเ้ช่นเดียว กบัร้านสรรพาหาร ทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั สภาพของการคมนาคมท่ีแออดัมาก พื้นท่ีในเมืองจึงหายากข้ึน
และมีราคาสูงข้ึน การลงทุนในร้านสรรพาหารจึงค่อนขา้งสูงและไม่ค่อยเหมาะสม ขณะเดียวกนั
แนวโนม้ประชากรเร่ิมกระจายออกสู่ชานเมืองมากข้ึน มินิมาร์ท จึงเหมาะท่ีจะตั้งตามเมืองและชาน
เมืองท่ีชุมชนยงัไม่หนาแน่นพอท่ีจะลงทุนของกลุ่มการคา้ปลีกใหญ่ส าหรับการเปิดร้านสรรพาหาร 
  11. ร้านขายของช าหรือโชห่วย (grocery store หรือ mom & pop store หรือ provincial 
store) เป็นร้านคา้แบบดั้งเดิมจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคขนาด 1-2 คูหา ซ่ึงผูท้  าหนา้ท่ีในการ
บริหารยงัคงเป็นสมาชิกในครอบครัว ร้านท่ีเรียกขานตวัเองวา่ “มินิมาร์ท” ท่ีเห็นกนัทัว่ไปในทุก
วนัน้ีไดมี้การปรับปรุงพฒันาหรือเป็นไดเ้พียงร้านขายของช าท่ีมีการปรับปรุงตกแต่งให้สวยงามข้ึน
เท่านั้น ร้านคา้แบบมินิมาร์ทจะตอ้งมีส่วนของอาหารสด (fresh food) ประกอบกบัสินคา้อุปโภค
บริโภคทัว่ไป ร้านคา้ปลีกแบบน้ีจดัไดว้า่มีจ  านวนมากท่ีสุดในบรรดาร้านคา้ปลีกแบบต่าง ๆ การ
จดัตั้งใชเ้งินลงทุนนอ้ย ค่าใชจ่้ายต ่า แต่ก าไรก็ต ่าตามไปดว้ย เพราะอ านาจการต่อรองการจดัซ้ือยงัต ่า 
เน่ืองจากสั่งซ้ือในปริมาณนอ้ย  นอกจากน้ีธุรกิจคา้ส่ง แม็คโคร ยงัใหค้วามส าคญักบัร้านคา้โชห่วย
โดยโครงการความร่วมมือกบัมหาวทิยาลยัในการพฒันาร้านคา้ในทอ้งถ่ิน ดงัแสดงดว้ยภาพท่ี 4.2 
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ภาพที ่4.2  แมค็โครร่วมกบั มหาวทิยาลยั “โครงการมิตรแทโ้ชห่วย 
ทีม่า : จิตติมา จอ้ยเจือ , 2560. 
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การเปรียบเทยีบการค้าปลกีแบบมร้ีานค้า 
 

การเปรียบเทียบคุณสมบติัของร้านคา้ปลีกโดยการให้คะแนนปัจจยัดา้นต่าง ๆ คือ เวลาใน
การให้บริการ ท าเล ท่ีตั้ง ความหลากหลายของสินคา้ การบริการ และราคาของสินคา้ ท าให้ร้านคา้
ปลีกแต่ละประเภทมีความแตกต่างกนัในหลาย ๆ ดา้น ซ่ึงจะส่งผลให้การใช้กลยุทธ์ส าหรับร้านคา้
ปลีกแต่ละประเภทแตกต่างกนัตามไปดว้ย  ดงัแสดงตามตารางท่ี 4.2  

 
          ตารางที่ 4.2  การเปรียบเทียบคุณสมบติัของร้านคา้ปลีกโดยการใหค้ะแนน 
 

ประเภทของร้านค้าปลกี เวลาในการ
ให้บริการ 

ท าเล 
ทีต่ั้ง 

สินค้าที่
หลากหลาย

ชนิด 

การบริการที่
ครบสมบูรณ์ 

ราคาสินค้า 

ห้างสรรพสินค้า 2 3 2 1 4 
ร้านสรรพาหาร 1 1 3 3 2 
ซุปเปอร์สโตร์ 1 3 3 3 2 
ไฮเปอร์มาร์ท 2 5 1 4 1 
ร้านค้าสะดวกซ้ือ 1 1 4 3 3 
ร้านค้าปลกีแบบเน้นสินค้าราคาถูก 3 3 2 3 1 
มนิิมาร์ท 2 1 2 3 3 
ร้านขายของช า 3 3 3 5 5 
           

หมายเหตุ  : ความหมายของคะแนน    
                                  ระดบัคะแนน   1 = ใหค้วามส าคญัมาก  
                            2 = ค่อนขา้งส าคญั 
                          3 = ใหค้วามส าคญัปานกลาง   
                         4 = ไม่ค่อยส าคญั   
                          5 = ใหค้วามส าคญันอ้ย 
 
 ทีม่า : ดดัแปลงจาก ฉตัรชยั  ตวงรัตนพนัธ์, 2554  หนา้ 210  
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การค้าปลกีแบบไม่มร้ีานค้า (non store retailing)  
 
  นอกจากธุรกิจการคา้ปลีกท่ีจ าแนกตามประเภทร้านคา้และสินคา้ดงักล่าวขา้งตน้ ปัจจุบนั
ธุรกิจขายปลีกประเภทขายตรง (Direct sales) มีความส าคญัยิง่ ดว้ยเหตุผลและสภาวะในดา้นการ
แข่งขนัทางธุรกิจผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกหลายรายไดห้นัมาใชเ้ทคโนโลย ีอินเทอร์เน็ต (Internet 
Technology) เพื่อช่วยลด ขั้นตอน, ลดตน้ทุนในการด าเนินการ, และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ 
โซลูชัน่ท่ีไดมี้การน าไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจแบบคา้ปลีกไดแ้ก่ การเพิ่มช่องทางการใหบ้ริการดา้น
การขาย, ระบบการใหข้อ้มูลผา่นเวบ็ ณ จุดขายและบริการ, ส่ือวดีิโอโฆษณา, บริการเครือข่ายไร้
สาย, และแอพพลิเคชัน่ดา้น อีเลิร์นน่ิง ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีช่วยใหธุ้รกิจคา้ปลีกเพิ่มผลก าไรในการ
ด าเนินธุรกิจ ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด และเป็นท่ียอมรับใน คุณภาพและบริการของร้านคา้ 
ปัจจุบนั ป้ายราคา, เคร่ืองเก็บเงิน, และรายการสินคา้คงคลงั ไดถู้กเก็บและบนัทึกไวเ้ป็น
ประวติัศาสตร์ไปซะแลว้ ส่ิงท่ีเขา้มาแทน คือ เคร่ืองอ่านบาร์โคด้, เคร่ืองใหบ้ริการทางเวบ็ (Web 
kiosks), และการตรวจนบัสินคา้คงคลงั ผา่นอุปกรณ์พกพาแบบไร้สาย ส่ิงเหล่าน้ีไดท้  างานร่วมกนั
อยา่งเป็นระบบในการด าเนินต่อไปของธุรกิจดา้นการคา้ปลีก ผลลพัธ์ท่ีร้านคา้ปลีกท่ีไดร้วมเอา
อินเทอร์เน็ตเขา้ไปในการด าเนินธุรกิจ จะช่วยใหเ้พิ่มผลก าไรในการประกอบการ ลดตน้ทุน สร้าง
ความแขง็แกร่งใหก้บัแบรนด์สินคา้ ตลอดจนร้านคา้ รวมไปถึงสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ การ
พฒันาระบบเครือข่ายท่ีมัน่คงจะสามารถรองรับแอพพลิเคชัน่ใหม่ๆ ในอนัท่ีจะขยายความสามารถ
ในการด าเนิน ธุรกิจดา้นอินเทอร์เน็ตในอนาคตไดอี้กดว้ยรูปแบบการคา้ปลีกแบบในปัจจุบนัได้
ก าลงัรับความนิยมมากข้ึน ประกอบดว้ย 
 

1. การขายตรง (direct selling) เป็นวิธีการขายท่ีพนักงานขายจะต้องเขา้พบลูกค้า
โดยตรง ซ่ึงมีรูปแบบของ    การขายแตกต่างกนัออกไป  ดงัน้ี 

1.1 การขายแบบตวัต่อตัว (one-to-one selling) เป็นการขายท่ีพนักงานขาย
เสนอสินคา้ใหก้บัลูกคา้เป็นรายบุคคล 

1.2 การขายแบบการจดังานปาร์ต้ี (one-to-many (party) selling) เป็นการขาย
ท่ีพนักงานไปท่ีบา้นของลูกคา้แล้วเชิญเพื่อนบ้านเขา้ร่วมงานปาร์ต้ี พนักงานขายจะมีการสาธิต    
สินคา้และรับค าสั่งซ้ือสินคา้จากลูกคา้ท่ีสนใจ 

1.3 การตลาดเครือข่าย (multilevel network  marketing) เป็นการขายทางตรง
วิธีหน่ึงซ่ึงบริษทัจะคดัเลือกนักธุรกิจอิสระให้ท าหน้าท่ีเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย (distributor) สินคา้ของ
บริษทั ผูจ้ดัจ  าหน่ายเหล่าน้ีจะสรรหาและคดัเลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายรายย่อย (sub distributor) เพื่อขาย   
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สินคา้ตามบา้นของลูกคา้อีกต่อหน่ึง ค่าตอบแทนของผูจ้ดัจ  าหน่ายคิดเป็นเปอร์เซ็นต์ของยอดขาย
จากสมาชิกในกลุ่มท่ีผูจ้ดัจ  าหน่ายสรรหามาตลอดจนผลตอบแทนจากการขายตรงไปยงัลูกคา้ปลีก 
(retail customer) เช่น  มิสทีน แอมเวย ์ กีฟฟารีน  เป็นตน้ 
 

2.  การตลาดทางตรง (direct marketing) เป็นการคา้ปลีกท่ีมีการพฒันามาจากการ
สั่งซ้ือโดยใชจ้ดหมายตรง (direct mail) แต่ในปัจจุบนัน้ีการตลาดทางตรงไดมี้การใชเ้คร่ืองมืออ่ืน ๆ 
เกิดข้ึนมากมาย ไดแ้ก่ 

2.1 การตลาดท่ีมีการตอบสนองโดยตรงทางโทรศัพท์  (telephone direct-
response marketing)  

2.2 การตลาดท่ีมีการตอบสนองโดยตรงทางโทรทัศน์  (television direct-
response marketing) เช่น ทีว ีมีเดียร์ (T.V. Media) 

2.3 การตลาดท่ีมีการตอบสนองโดยตรงทางวิทยุ  (radio direct-response 
marketing)  

2.4 การตลาดท่ีมีการตอบสนองโดยตรงทางเคเบิลทีวี (cable direct-response 
marketing)  

2.5   การตลาดท่ีมีการตอบสนองโดยตรงทางนิตยสาร  (magazine direct-
response marketing) 

2.6   การตลาดท่ีมีการตอบสนองโดยตรงทางหนังสือพิมพ์  (newspaper 
direct-response marketing) 

2.7 การตลาดโดยใชแ้คตตาล็อค (catalog marketing) 
2.8 การเลือกซ้ือทางเคร่ืองจกัรเพื่อใหลู้กคา้สั่งซ้ือ (kiosk shopping) 
2.9   การตลาดโดยใช้คอมพิวเตอร์เช่ือมตรงและอินเทอร์เน็ต (online and 

internet marketing) 
2.10 การตลาดโดยใชเ้คร่ืองโทรสาร (fax mail marketing)  
2.11 การตลาดโดยใชจ้ดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (e-mail marketing)  

 
3.  การขายโดยใช้เคร่ืองจักรอัตโนมัติ  (automatic vending machine)  เป็นการขาย

ผ่านเคร่ืองจกัรไม่มีร้านคา้ ไม่มีพนักงานขาย ผูข้ายจะน าเคร่ืองจกัรอตัโนมติัไปตั้งไวต้ามสถานท่ี
ต่าง ๆ โดยมีสินคา้ท่ีตอ้งการขายอยูใ่นเคร่ืองจกัรอตัโนมติัน้ี และท่ีเคร่ืองจกัรก็จะมีตวัอยา่งหรือรูป
สินคา้แสดงไว ้พร้อมทั้งมีราคาปิดไวด้ว้ย เม่ือผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ตอ้งการสินคา้ใดก็เพียงแต่หยอด
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เหรียญใส่ไปในเคร่ืองจกัรตามราคาสินคา้ท่ีระบุไว  ้สินคา้ท่ีจ  าหน่ายโดยการขายผ่านเคร่ืองจกัร
อตัโนมติั เช่น กระดาษช าระ ผา้อนามยั เคร่ืองด่ืม  เคร่ืองเตรียมเงินมือถือ เคร่ืองซักผา้หยดเหรียญ 
เคร่ืองเติมน ้ามนั ตูน้ ้ าด่ืม  เป็นตน้ ซ่ึงเหมาะกบัสินคา้อุปโภค ขนาดเล็ก ราคาไม่สูง  

 
4.  ธุรกิจที่ให้บริการในการซ้ือ เป็นพ่อคา้ปลีกท่ีไม่มีร้านคา้ แต่จะให้บริการลูกคา้

เฉพาะราย โดยเฉพาะลูกคา้ท่ีเป็นพนกังานขายขององค์กรขนาดใหญ่ เช่น โรงเรียน โรงพยาบาล 
สมาคม และหน่วยงานของรัฐบาล ซ่ึงสมาชิกขององคก์รจะสมคัรเป็นสมาชิกของธุรกิจน้ีและมีสิทธ์ิ
ท่ีจะซ้ือสินคา้ โดยการเลือกซ้ือจากรายช่ือของพ่อคา้ปลีกท่ีมีการให้ส่วนลดกบัสมาชิก เช่น เม่ือ
ลูกคา้ตอ้งการกล้องถ่ายวีดีโอ ก็จะซ้ือจากบริการของธุรกิจน้ีในราคาท่ีได้รับส่วนลด ซ่ึงธุรกิจท่ี
ใหบ้ริการในการซ้ือจะไดรั้บผลตอบแทนเป็นค่าธรรมเนียมในการขายสินคา้จากพอ่คา้ปลีก 

 

องค์กรทีท่ าการค้าปลกี (retail organization) 
 
         เป็นธุรกิจท่ีท าการคา้ปลีกโดยขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค องคก์รคา้ปลีกเกิดจากอ านาจการซ้ือ 
การยอมรับในตราสินคา้อยา่งกวา้งขวาง พนกังานขายท่ีไดรั้บการเขา้ฝึกอบรมเป็นอยา่งดี องคก์รท่ี
ท าการคา้ปลีก ประกอบดว้ย 

1.  ร้านค้าปลีกแบบลูกโซ่จ ากัด (corporate chain store) เป็นร้านคา้ท่ีมี 2 สาขาข้ึนไป โดย
มีเจา้ของคนเดียวกนั มีการควบคุมและการบริหารงานร่วมกนั มีการจดัซ้ือสินคา้และบริหารรวมท่ี
ศูนยก์ลางและขายสายผลิตภณัฑ์ท่ีคลา้ยคลึงกนั       ตวัอย่าง ห้างสรรพสินคา้  (department store) 
ร้านเบ็ดเตล็ด (variety store) ร้านอาหาร  (food store) ร้านขายยา (drug store) ร้านขายเส้ือผา้สตรี 
(women clothing store) จากการท่ีมีร้านหลายสาขา     ท าให้ซ้ือได้ในปริมาณมากและราคาต ่ า 
รวมทั้งสามารถใช้ผูเ้ช่ียวชาญในระดับบริษทัในการก าหนดกลยุทธ์การตั้งราคาต ่า การส่งเสริม
การตลาด การบริหารการคา้ การควบคุมสินคา้คงเหลือ และ        การพยากรณ์การขาย 

2.  ร้านค้าปลีกลูกโซ่สมัครใจ (voluntary chain store)  เป็นการร่วมมือกนัของกลุ่มพ่อคา้
ปลีกอิสระ ในการร่วมกนัซ้ือสินคา้ปริมาณมาก เพื่อเป็นการลงตน้ทุน และมีอ านาจต่อรองให้ได้
สินคา้ราคาต ่า 

3.  การร่วมมือกนัแบบลูกโซ่ของสหกรณ์พ่อค้าปลกี (retailer - cooperative chain store) 
ประกอบด้วยกลุ่มพ่อคา้ปลีกอิสระ รวมตวักนัจดัตั้งเป็นสหกรณ์พ่อคา้ปลีกเพื่อให้บริการในการ
จดัซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิต แลว้น ามาขายต่อให้กบัพ่อคา้ปลีกท่ีเป็นสมาชิกของสหกรณ์ฯ วธีิการแบบน้ี
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จะท าใหพ้่อคา้ปลีกแต่ละรายซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีต ่ากวา่ราคาตลาด นอกจากน้ีสมาชิกอาจมีการใช้
วธีิการส่งเสริมการตลาดรวมกนัก็ได ้

4.   สหกรณ์ผู้บริโภค  (consumer cooperatives) เป็นรูปแบบร้านคา้ปลีกท่ีจดัตั้งข้ึนมา โดย
มีผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เป็นสมาชิก การตั้งสหกรณ์ผูบ้ริโภคข้ึนมาน้ี เพื่อเป็นการแข่งขนักบัร้านคา้
ปลีกทัว่ ๆ ไป ไม่ให้ขายสินคา้ในราคาสูงเกินความ จ าเป็น สหกรณ์ผูบ้ริโภคจะขายสินคา้ดว้ยราคา
ยติุธรรม คือ อาจตั้งราคาเท่ากบัราคาตลาดหรืออาจต ่ากวา่ราคาตลาดก็ได ้ผลตอบแทนท่ีสมาชิกหรือ
ผูถื้อหุน้ไดรั้บ คือ เงินปันผลคืนตามส่วนซ้ือ ถา้หากสมาชิกนั้นซ้ือสินคา้จากร้านสหกรณ์  

5.  ร้านค้าปลีกที่ได้รับสิทธิบัตร (franchise organization) ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจค้าปลีก มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกักันดีจะขยายธุรกิจ โดยการยินยอมให้บุคคลอ่ืน
เลียนแบบทั้งเคร่ืองหมายการคา้ รูปแบบการด าเนินงาน โนวฮ์าว(Know-How) สินคา้ท่ีขาย โดยมี
สัญญาขอ้ตกลงต่าง ๆ ระหว่างผูใ้ห้สิทธิและผูรั้บสิทธิ ผูท่ี้ไดรั้บสิทธิบตัรจะเป็น      ผูด้  าเนินการ
ตามขอ้ตกลงต่าง ๆ ท่ีไดท้  าไว ้ผูใ้ห้สิทธิบตัรจะเป็นผูก้  าหนดรูปแบบการจดัองคก์ารธุรกิจ ชนิดของ
ผลิตภณัฑ์ การบริการ วธีิการท่ีท าธุรกิจ ช่ือทางการคา้ การจดัตกแต่งร้าน ธุรกิจ เหล่าน้ีส่วนใหญ่จะ
อยูใ่นรูปแบบฟาสตฟู์ดส์ (fast food) วดีิโอเทป ศูนยสุ์ขภาพ ศูนยค์วามงาม   ร้านตดัผม ธุรกิจรถเช่า 
ป๊ัมน ้ ามนั ร้านขายรองเทา้บาจา โรงแรม ธุรกิจท่องเท่ียว ฯลฯ การจ่าย ค่าตอบแทนส าหรับสิทธิบตัร
นั้นประกอบด้วย ค่าธรรมเนียมในระยะเร่ิมแรก ค่าธรรมเนียมการเข้าเป็นสมาชิก  ค่าอุปกรณ์ 
วตัถุดิบต่าง ๆ  ท่ี เจ้าของสิทธิบัตรจัดหาให้  ส่วนแบ่งของก าไร ค่าธรรมเนียมท่ีปรึกษา ฯลฯ 
ตวัอยา่งเช่น แมคโดนลัด ์(McDonald’s) เซเวน่-อีเลฟเวน่ (7-eleven) เป็นตน้       

6.  การร่วมมือกันบริหารสินค้า  (merchandising conglomerate) เป็นการร่วมมือกัน
ระหวา่งรูปแบบธุรกิจการคา้ปลีกต่าง ๆ ภายใตก้ารเป็นเจา้ของ มีศูนยก์ลางร่วมกนัโดยมีการรวมตวั
กนัในหนา้ท่ีการจดัจ าหน่ายและหนา้ท่ีการบริหาร 

 
หน้าทีข่องพ่อค้าปลกีทีม่ต่ีอผู้บริโภค  
 

พ่อค้าปลีกเป็นผูท่ี้ขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย ดังนั้นจึงมีส่วนเก่ียวข้องหรือมี
หน้าท่ีคอยให้ความช่วยเหลือผู ้บ ริโภคในด้านต่าง  ๆ  ซ่ึ ง  สุมนา  อยู่โพ ธ์ิ  (2554 : 21 – 24)  
ไดแ้บ่งหนา้ท่ีของพอ่คา้ปลีกท่ีมีต่อผูบ้ริโภค ออกเป็น  3  หนา้ท่ี คือ 

1. การจดัหาสินคา้ท่ีเหมาะสม พ่อคา้ปลีกจะตอ้งจดัหาสินคา้ท่ีเหมาะสม (right goods) ใน
ปริมาณท่ีสมควร (right quantity) มาจ าหน่ายให้ลูกคา้ในเวลาและสถานท่ีท่ีถูกตอ้ง (right time & 
right place) 
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2. ท าให้ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ไดง่้าย การท่ีพ่อคา้ปลีกจะช่วยให้เลือกสินคา้ไดโ้ดยสะดวก
ด้วยวิธีการส่งเสริมการขาย ซ่ึงมีความมุ่งหมายเรียกร้องความสนใจของลูกค้าและอ านวยความ
สะดวกแก่ลูกค้าในการเลือก ซ่ึงอาจจะท าได้โดย  การโฆษณา  (advertising) การจัดสินค้าให้
มองเห็นไดง่้าย (visual merchandising) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (personal selling) 

3.  การให้ความสะดวกกบัลูกคา้ พ่อคา้ปลีกจะช่วยให้ลูกคา้หาซ้ือสินคา้ไดง่้ายและสะดวก
ข้ึน บางร้านอาจใชว้ิธีหาท่ีตั้งท่ีลูกคา้ไปติดต่อไดง่้าย ให้บริการช่วยเหลือลูกคา้และวาง     รูปแบบ
ของร้านคา้ในลกัษณะท่ีจะช่วยให้ลูกคา้คน้หาสินคา้ท่ีตนตอ้งการได ้นอกจากนั้นอาจจะให้บริการ
อ่ืนๆ เช่น การขายสินคา้เป็นเงินเช่ือ การให้การรับรองลูกคา้ การเลือกท่ีตั้งและจดัร้านให้เหมาะสม 
เป็นตน้ 

 

การตัดสินใจทางการตลาดของพ่อค้าปลกี 
ปัจจุบนัผูผ้ลิตสินคา้ต่าง ๆ สามารถผลิตสินคา้ไดใ้นจ านวนท่ีเพียงพอกบัความตอ้งการของ

ตลาด และขยายตลาดออกไปได้อย่างทั่วถึง ท าให้มีร้านค้าปลีกเกิดข้ึนมากมายหลายประเภท 
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลายทางมากข้ึน ดงันั้นพ่อคา้ปลีกจะตอ้งพยายามคน้หากลยุทธ์
ทางการตลาดใหม่ ๆ เพือ่จะไดน้ ามาใชจู้งใจหรือดึงดูดใจ รวมทั้งรักษากลุ่มลูกคา้ เป้าหมายไวใ้หไ้ด ้
ดงัภาพท่ี 4.3 
 
  กลยุทธ์ของพ่อค้าปลกี      ส่วนผสมทางการตลาดของพ่อค้าปลกี 
      

ตลาดเป้าหมาย  ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
              ราคา 

      การวางต าแหน่ง     การจดัจ าหน่าย (ท าเล ท่ีตั้ง) 
      ของร้านคา้ปลีก                   การส่งเสริมการตลาด                                                                                                  
      
             

ภาพที ่4.3   การตดัสินใจทางการตลาดของพ่อคา้ปลีก 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Philip Kotler and Gary Armstrong, 1996  หนา้ 440 
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จากภาพท่ี 4.3 จะเห็นไดว้า่ พ่อคา้ปลีกจะมีปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการตดัสินใจทางทางการ
ตลาดทั้งหมด 5 ปัจจยั คือ  การตดัสินใจเก่ียวกับตลาดกลุ่มเป้าหมายและการวางต าแหน่ง  การ
ตดัสินใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และบริการท่ีจะจ าหน่าย  การตัดสินใจเก่ียวกับราคา การตดัสินใจ
เก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย และการตดัสินใจเก่ียวกบัการเสริมการตลาด โดยมีรายละเอียดของการ
ตดัสินใจในแต่ละปัจจยั ดงัน้ี 

1.   การตัดสินใจเกีย่วกบัตลาดกลุ่มเป้าหมายและการวางต าแหน่ง 
ส่ิงแรกท่ีพ่อคา้ปลีกจะตอ้งท า คือ การก าหนดตลาดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน และวิธีการวาง

ต าแหน่งของร้านค้าให้ตรงกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย ซ่ึงตลาดเป้าหมายในท่ี น้ี      
หมายถึง ผูบ้ริโภค โดยท าการศึกษาถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้ชดัเจน 
เช่น ใครคือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เหตุผลหรือวตัถุประสงค์ใน
การซ้ือสินคา้ ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค สถานท่ี
ซ้ือสินคา้ วิธีการซ้ือสินคา้ ฯลฯ ขอ้มูลท่ีได้รับเหล่าน้ีจะท าให้พ่อคา้ปลีกสามารถน าไปปรับปรุง   
กลยุทธ์ในการด าเนินงานและการวางต าแหน่งของร้านคา้ปลีกไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น จดัหาผลิตภณัฑ์
ตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ก าหนดราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับ กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย กลยุทธ์การ
โฆษณา และกลยุทธ์อ่ืน ๆ ฯลฯ นอกจากน้ีพ่อค้าปลีกก็จะต้องพยายามท าการวิจัยตลาดอย่าง         
ต่อเน่ืองเพื่อท่ีจะไดพ้ฒันากลยทุธ์ต่าง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด 

2.  การตัดสินใจเกีย่วกบัผลติภัณฑ์และบริการทีจ่ะจ าหน่าย 
พ่อค้าปลีกจะต้องตัดสินใจเก่ียวกับตวัแปรทางด้านผลิตภณัฑ์ 3 ตวัแปร คือ ส่วนผสม

ผลิตภณัฑ ์ส่วนผสมการบริการ และบรรยากาศของร้านคา้ 
ส่วนผสมผลติภัณฑ์ พอ่คา้ปลีกจะตอ้งพิจารณาตวัส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  

1. ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ เช่น สายผลิตภณัฑ์อาหาร สายผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า สายผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชส้ านกังาน เป็นตน้  

2. ความลึกของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ เช่น ในสายผลิตภณัฑ์อาหารจะจ าหน่ายผกั 
ผลไม ้เน้ือสด ฯลฯ อยา่งไรบา้ง เป็นตน้ 

3. พิจารณาว่าผลิตภณัฑ์ท่ีน ามาจ าหน่ายมีความเหมาะสมหรือสอดคลอ้งกนัหรือไม่
อยา่งไร 

ส่วนผสมการบริการ พ่อคา้ปลีกจะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการบริการ (service mix) ท่ี
เสนอให้ลูกคา้ ดงัแสดงตามตารางท่ี 4.3 แสดงบริการท่ีส าคญัท่ีธุรกิจการค้าปลีกเสนอแก่ลูกค้า 
ประกอบดว้ย การบริการก่อนการซ้ือ การบริการหลงัการซ้ือ และการบริการอ่ืนๆ 
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ตารางที ่4.3   การบริการของพอ่คา้ปลีก 
 

การบริการก่อนการซ้ือ 
(pre purchase services) 

การบริการหลงัการซ้ือ 
(post purchase services) 

การบริการอ่ืนๆ 
(ancillary services) 

1. การรับค าสัง่ซ้ือทางโทรศพัท ์
2. การรับค าสัง่ซ้ือทางไปรษณีย ์
3. การโฆษณา 
4. การจดัแสดงสินคา้หนา้ร้าน 
5. การจดัสินคา้ภายในร้าน 
6. หอ้งลองสินคา้ 
7. จดัรายการพิเศษช่วงเวลาคน

ซ้ือมาก 
8. การจดัแสดงแฟชัน่ 
9. การจดัรายการแลกซ้ือ 

1. ใหบ้ริการส่งสินคา้ 
2. บริการห่อ 
3. บริการห่อของขวญั 
4. บริการแกไ้ขซ่อมแซมสินคา้ 
5. การรับคืนสินคา้ 
6. การรับเปล่ียนสินคา้ 
7. ปรับเปล่ียนแกไ้ขสินคา้ใหเ้ขา้

กบักลุ่มลูกคา้ 
8. การติดตั้ง 
9. แกไ้ขสินคา้ตามค าสัง่ 

1. รับช าระเงินดว้ยเช็ค 
2. ใหข้อ้มูลทัว่ไป 
3. มีสถานท่ีจอดรถฟรี 
4. บริการซ่อมสินคา้ 
5. การแกไ้ขซ่อมแซม 
6. การตกแต่งภายใน 
7. การใหสิ้นเช่ือ 
8. หอ้งพกัผอ่น 
9. บริการดูแลทารกและเด็กอ่อน 
 

 
ทีม่า : ดดัแปลงจาก Philip Kotler, 1997,  หนา้ 576 
 

บรรยากาศของร้านค้า พ่อคา้ปลีกจะตอ้งพยายามจดัรูปแบบของร้านคา้ทั้งภายนอกและ
ภายในร้านให้มีลักษณะท่ีลูกค้ารู้สึกสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินค้า ไม่คับแคบจนเกินไป 
รวมทั้ งก ารส ร้ างบ รรยาก าศ ท่ี เห ม าะส ม ตรงกับ ค ว าม ต้อ งก ารขอ ง ลู กค้ าด้ ว ย  เช่ น  
มีเคร่ืองปรับอากาศ แสงสว่างเพียงพอ มีเสียงดนตรี มีการจดัวางผงัในร้านค้าท่ีสวยงาม  ง่ายต่อ      
การเลือกซ้ือ เป็นตน้ 

 

การสร้างความแตกต่างด้านผลติภัณฑ์ส าหรับพ่อค้าปลกี 
  
  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดการสร้างความแตกต่างในดา้นผลิตภณัฑส์ าหรับพอ่คา้ปลีก
ไม่วา่จะเป็นธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการก็ตาม ต่างก็ตอ้งพิจารณาถึงลูกคา้กล่าวคือในการวางแผน
เก่ียวกบั ผลิตภณัฑ์ตอ้งพิจารณาถึง ความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ (customer’ s needs or 
wants) ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เป็นหลกั เพื่อธุรกิจสามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุดโดยเฉพาะในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงท่ีจะท าใหต้อ้งมุ่งเนน้ท่ีตลาดเฉพาะส่วน 
(niche market) การเขา้ใจถึงความตอ้งการและสามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นให้ไดก้็จะ
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สามารถ สร้างความพึงพอใจและสร้างความภกัดีของลูกคา้ได ้  ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในวงธุรกิจการคา้ปลีก
มีความแตกต่างจากสินคา้นั้นดา้นรูปแบบและการด าเนินงาน ดงันั้นกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ส าหรับ

ธุรกิจการคา้ปลีกจึงมีความแตกต่างกนัไปดว้ยซ่ึง ประสิทธ์ิ  รัตนพนัธ์ (2550 : 79)  ไดเ้สนอกลยทุธ์
การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑส์ าหรับพอ่คา้ปลีก ดงัน้ี  

1. จดัหาตราสินคา้เจาะจงซ้ือท่ีมีช่ือเสียง โดยผูกขาดการจดัจ าหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียว 
โดยไม่มีท่ีร้านคา้ปลีกของคู่แข่งขนั  

2.   จ าหน่ายตราสินคา้ท่ีเป็นตราเฉพาะ (private brand)  
3.  ลกัษณะการจดัเหตุการณ์ท่ีเก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีลกัษณะเด่นท่ีน่าสนใจ  
4.  การเปล่ียนแปลงสินคา้ใหน่้าสนใจและทนัสมยั  
5.  การบริหารสินคา้ใหมี้ความใหม่สุดและล่าสุด  
6.  เสนอบริการพิเศษ ในรูปแบบทนัสมยั สะดวก รวดเร็ว 
7.  เสนอผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกมาก 
8.  มีการน าเทคโนโลย ีและการส่ือสารการตลาดในรูปแบบใหม่ 

 
เคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงใช้ส าหรับพ่อค้าปลกี 
            Philip Kotler (1997 : 574) ไดเ้สนอเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีพอ่คา้ปลีกสามารถท าได ้มีดงัน้ี  

1. การโฆษณาร่วมกัน (cooperative advertising) เป็นการร่วมกันโฆษณาระหว่างธุรกิจ
ร้านคา้ปลีกและผูผ้ลิตสินคา้ (หรือผูข้ายรายอ่ืน)  

2.  การใชป้้ายสินคา้ (pre ticketing) เพื่อระบุถึง ราคา ผูผ้ลิต ขนาด สี  
3. การซ้ือโดยไม่มีสินคา้คงเหลือ (stockless purchasing) เป็นวิธีการท่ีตอ้งการให้มีสินคา้

คงเหลือต ่า และเม่ือมีการสั่งซ้ือเพิ่มเติมใหม่ก็สามารถตอบสนองไดท้นัต่อความตอ้งการของลูกคา้  
             4. ระบบการสั่งซ้ือซ ้ าแบบอัตโนมัติ (automatic reordering systems) เป็นการใช้ระบบ
คอมพิวเตอร์ ซ่ึงมีการบนัทึกสินคา้คงเหลือทุกคร้ังท่ีมีการเปล่ียนแปลงรายการเพิ่มลดสินคา้  
             5. เคร่ืองมือโฆษณา (advertising aids) เช่น รูปภาพโปสเตอร์ ส่ือออนไลน์ เป็นตน้  
             6. การจดัสินคา้ราคาพิเศษ (special price) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชอ้ยา่งแพร่หลาย  

7. การรับคืนและแลกเปล่ียน (return and exchange)  
8. ส่วนยอมให้ส าหรับการลดราคาสินคา้ (allowances for merchandise markdowns by the 

retailer)  
9. การเป็นผูอุ้ปถมัภ์สนับสนุนส าหรับการสาธิตสินคา้ในร้านคา้  (sponsorship of instore 

demonstrations) 
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3.  การตัดสินใจเกีย่วกบัราคา 
การก าหนดราคาจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป้าหมายเป็นอย่างมาก เพราะการท่ี

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ แสดงว่าลูกคา้ได้เปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์ท่ีได้รับจากสินคา้มี
ความคุม้ค่ากบัเงินท่ีไดจ่้ายไป 

การท่ีพ่อค้าปลีกจะตั้ งราคาสูงกว่าราคาตลาด  ตั้ งราคาสินค้าต ่ ากว่าราคาตลาด  หรือ 
ตั้งราคาสินค้าเท่ากับราคาตลาดนั้น จะต้องพิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องด้วย ซ่ึง Patrick 
Dunne and Robert F. Lusch (1999 : 353) ไดแ้บ่งปัจจยัออกเป็น  7  ปัจจยั ดงัน้ี 

1.  ลักษณะของสินค้าท่ีขาย เช่น ถ้าพ่อคา้ปลีกขายสินค้าท่ีมีคุณภาพ มีช่ือเสียง 
ลูกคา้ยอมรับในคุณภาพ พ่อคา้ปลีกก็สามารถเลือกใช้กลยุทธ์การตั้งราคาสูงได้ แต่ถ้าเป็นสินคา้
ประเภทสินคา้สะดวกซ้ือ พอ่คา้ปลีกก็เลือกใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาต ่า หรือเท่ากบัราคาตลาด เป็นตน้ 

  2.  สถานท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก เช่น ถ้าสถานท่ีตั้งอยู่ใกล้กบัร้านคา้ของคู่แข่งขนั
และมีคู่แข่งขนัเป็นจ านวนมาก กลยุทธ์การตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งขนัก็จะไม่ประสบผลส าเร็จ ถ้า
ตอ้งการ     จูงใจให้ลูกคา้ท่ีมีระยะทางอยูไ่กลจากร้านคา้สนใจท่ีจะซ้ือสินคา้ พ่อคา้ปลีกก็ตอ้งมีการ
เพิ่มการส่งเสริมการตลาดหรือตั้งราคาต ่าเพื่อจูงใจใหซ้ื้อ เป็นตน้ 

  3.  การส่งเสริมการตลาด เช่น ถ้าพ่อคา้ปลีกตั้งราคาเท่ากบัคู่แข่งขนั แต่มีการใช้
การส่งเสริมการตลาดท่ีดีกวา่ ก็จะเป็นการกระตุน้ลูกคา้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้มากข้ึน ซ่ึงก็
จะท าใหย้อดขายและก าไรท่ีไดรั้บเพิ่มสูงข้ึนได ้เป็นตน้ 
    4.  การให้สินเช่ือ เช่น พ่อคา้ปลีกนอกจากจะขายเป็นเงินสดแลว้ อาจจะขายเป็น 
เงินเช่ือ ขายผ่านบตัรเครดิตด้วย ก็จะเป็นช่องทางหน่ึงท่ีท าให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ได้มากข้ึน เป็นต้น  
โดย  สุมนา  อยู่โพธ์ิ   (2539 : 188) ได้แบ่งรูปแบบการให้สินเช่ือทางการค้าปลีก  ออกได้เป็น  
3 รูปแบบ  คือ  1). การขายเช่ือโดยเปิดบญัชี   2). การขายเงินผอ่น    และ 3). การใชบ้ตัรเครดิต 
    5.  การบริการลูกคา้ การบริการต่าง ๆ การเพิ่มการบริการห่อของขวญั การบริการ
การขนส่ง การให้ค  าแนะน า ฯลฯ ก็จะเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกท่ีให้บริการ 
เหล่าน้ีได ้

  6.  ภาพพจน์ของร้านคา้ การก าหนดราคาสินคา้จะตอ้งใหส้ัมพนัธ์กบัภาพพจน์ของ
ร้านค้าด้วย เช่น ถ้าต้องการสร้างภาพพจน์ร้านค้าเป็นร้านท่ีมีสินค้าคุณภาพสูง มีความทันสมัย     
การตั้งราคาต ่าหรือการลดราคามาก ๆ ก็จะส่งผลเสียต่อภาพพจน์ของร้านคา้ได ้เป็นตน้ 

  7.  ขอ้จ ากดัทางดา้นกฎหมาย การก าหนดราคาสินคา้จะตอ้งพิจารณาถึงขอ้จ ากดั
ทางดา้นกฎหมายดว้ย เช่น กฎหมายควบคุมราคาสินคา้ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
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4.   การตัดสินใจเกีย่วกบัการจัดจ าหน่าย 
พ่อค้าป ลีกจะต้องพิ จารณ าถึ งท า เล ท่ี ตั้ ง เป็นส าคัญ  ซ่ึ ง  Patrick Dunne and Robert  

F. Lusch (1999 : 216-222) ได้แบ่งสถานท่ีท่ีเหมาะส าหรับการเลือกเป็นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก  
ออกเป็น  5  ประเภทคือ 

1. ย่านศูนย์กลางการค้าธุรกิจ  เป็นสถานท่ีท่ีอยู่ในตวัเมืองลูกค้าสัญจรไปมาหนาแน่น 
เหมาะส าหรับเป็นท่ีตั้งของร้านสรรพสินคา้ หรือร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่ง 

2. ย่านท่ีมีคนหนาแน่นรองจากตวัเมือง เป็นสถานท่ีท่ีเหมาะส าหรับร้านคา้ท่ีตอ้งการขาย
สินคา้ใหก้บัลูกคา้บางส่วนของตวัเมืองเท่านั้น 

3. ยา่นการคา้ท่ีอยูใ่กลท่ี้พกั เป็นสถานท่ีท่ีอยูใ่นยา่นท่ีคนอาศยั ขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีมีท่ี
อยูแ่ถวนั้น มกัจะเป็นร้านเล็ก ๆ เช่น ร้านขายของช าตามหมู่บา้นต่าง ๆ เป็นตน้ 

4.  ยา่นการคา้ตามแนวถนน เป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยูต่ามสองฟากถนนท่ีผา่นไปยงัในเมืองหรือ
ชุมชนท่ีมีผูอ้ยู่อาศยัอย่างหนาแน่น ลูกคา้เป้าหมายจะเป็นลูกคา้ท่ีเดินทางผ่านไปมา เช่น ร้านขาย
ผลไมข้า้งทาง ร้านขายอาหารขา้งทาง เป็นตน้  

5. อยู่ในศูนย์การค้า เป็นสถานท่ีในตัวเมือง หรือในแถบชานเมืองท่ีมีคนผ่านไปมาได้
สะดวก มีวตัถุประสงค์เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้าท่ีต้องการซ้ือสินค้าทุกอย่างตามท่ี
ต้องการในสถานท่ีแห่งเดียว  (one stop shopping) เพราะในศูนย์การค้าจะประกอบไปด้วย           
ร้านสรรพสินคา้ ร้านสรรพาหาร ร้านขายของเฉพาะอยา่ง ฯลฯ 

5.   การตัดสินใจเกีย่วกบัการส่งเสริมการตลาด 
      พอ่คา้ปลีกจะใชส่้วนผสมของการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใช้

บุคคล การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือในการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด การซ้ือ
สินค้าและเม่ือก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ด้านภาพพจน์  เช่น  การโฆษณาสินค้าแบบเต็ม     
หนา้กระดาษตามนิตยสาร หรือวารสารต่าง ๆ การโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ์ เพื่อให้
ลูกค้ารู้ว่าร้านค้ามีการจดัรายการพิเศษ ฯลฯ ร้านคา้ปลีกท่ีขายของถูกจะใช้กลยุทธ์การส่งเสริม 
การขายมากกว่าการให้การฝึกอบรมพนักงานขายของร้าน แต่ถ้าเป็นร้านค้าปลีกท่ีขายสินค้ามี      
คุณภาพ มีราคาแพงก็จะตอ้งใหค้วามส าคญักบัการฝึกอบรมของพนกังานขายเพื่อใหมี้ประสิทธิภาพ
ในการตอ้นรับลูกคา้ การใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้  เป็นตน้ 
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แนวโน้มของธุรกจิการค้าปลกีในทศวรรษหน้าของประเทศไทย  
 

   การเติบโตอยา่งรวดเร็วของธุรกิจคา้ปลีกท่ีปราศจากการควบคุมของภาครัฐ รวมทั้งทิศทาง
ธุรกิจคา้ปลีกไทยไดรั้บผลกระทบจากการปฏิวติัระบบการคา้ปลีกโลก ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลง
ทางเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีนกัลงทุนต่างชาติไดน้ าเขา้มาเพื่อให้ธุรกิจคา้ปลีกไทยทนัสมยัทนัต่อ
สถานการณ์ เพื่อสานประโยชน์ของทุกฝ่ายทั้งผูค้า้ปลีก ซพัพลายเออร์ และโรงงานผูผ้ลิต ดว้ยระบบ
การจดัการ อีซีอาร์ (ECR :Efficient Consumer Response) ซ่ึงเป็น กระบวนการบริหารจดัการและ
การทดแทนสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และระบบศูนย์
กระจายสินคา้ (Distribution Center : DC) ท่ีเอ้ือประโยชน์ต่อการขนส่งและท าหนา้ท่ีเสมือนผูค้า้ส่ง
ท าใหโ้ครงสร้างของธุรกิจคา้ปลีก เปล่ียนแปลงอยา่งเห็นไดช้ดั โดยร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมไดล้ดลง
และถูกแทนท่ีดว้ยร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ จากผลขา้งตน้แสดงให้เห็นวา่การเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ 
การเปล่ียนแปลงนโยบายภาครัฐทางดา้นธุรกิจคา้ปลีกและความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีมีผลต่อการ
เปล่ียนแปลงธุรกิจและโครงสร้างคา้ปลีกตลอดเวลาดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจึงตอ้งมีความ
สนใจและให้ความส าคญักบัการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ี เพื่อเตรียมความพร้อมรับและปรับกลยุทธ์ทาง
ธุรกิจเพื่อความอยูร่อดและประสบความส าเร็จอยา่งย ัง่ยืน ในปี 2550 ภาคการคา้ (Trade Sector) ซ่ึง
ประกอบด้วย การค้าส่งและการค้าปลีก เป็นสาขาการผลิตท่ีคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 14.2 ของ
ผลิตภณัฑ์มวลรวมในประเทศนบัเป็นสาขาการผลิตท่ีส าคญัเป็นล าดบัสองรองจาภาคอุตสาหกรรม 
เม่ือพิจารณาถึงการคา้ปลีก พบว่าอตัราการขยายตวัจะเพิ่มข้ึนหรือลดลงสอดคล้องกบัอตัราการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจ (GDP) และการบริโภคภาคเอกชน (Private Consumption Expenditure : 
PCE) โครงสร้างของธุรกิจคา้ปลีก ในอดีตธุรกิจคา้ปลีกหรือร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่เป็นร้านคา้ขาย
ของช าขนาดเล็ก และตอ้งพึ่งพาผูค้า้ส่งเป็นส าคญั ต่อมาไดเ้กิดร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ซ่ึงมีขนาดใหญ่
ข้ึน และไดต้ดัค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็นออกไป เพื่อลดการพึ่งพาผูค้า้ส่งและลดตน้ทุนการผลิต โดยมีการ
น าเขา้เทคโนโลยีและเงินลงทุนจากต่างประเทศ รวมทั้งมีการสร้างศูนยก์ระจายสินคา้ (Distribution 
Center :DC) ซ่ึงท าให้สามารถขายสินคา้ในราคาท่ีต ่า และมีอ านาจต่อรองกบัผูผ้ลิต หรือ Supplier 
มากข้ึน กอปรกบัวิถีชีวิตและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไทยมีการเปล่ียนไปตามรายได้ และการศึกษา
ท่ีเพิ่มมากข้ึน เทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ซ่ึงท าให้ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและกลุ่มลูกคา้ทางธุรกิจไดอ้ยา่งสมบูรณ์มากกวา่ธุรกิจการคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมหรือร้านโชห่วย ซ่ึงสอดคล้องกับท่ี สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2551 : 227 – 229) 
ไดก้ล่าวถึงแนวโนม้ของการคา้ปลีกไวด้งัน้ี  
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1. ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่จะด าเนินการในรูปของศูนย์การค้า (shopping centers) มากขึ้น 
โดยศูนยก์ารคา้ท่ีเกิดข้ึนจะมีขนาดใหญ่ ประกอบดว้ยหลาย ๆ ร้านสรรพสินคา้ และร้านสรรพาหาร 
มารวมกนั เช่น ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต ฟิวเจอร์พาร์คบางแค เซ็ลทรัลลาดพร้าว เดอะมอลลบ์างแค และ
มีบริการอ่ืน ๆ เพิ่มเขา้มารวมในศูนยก์ารคา้มากข้ึน เช่น สวนสนุก สาขาของธนาคาร ร้านอาหาร 
โรงภาพยนตร์ ร้านเสริมสวย  ศูนย์การแพทย์ด้านสุขภาพ  บริการเก่ียวกับรถยนต์ ฯลฯ เหตุท่ี
ศูนยก์ารคา้เป็นท่ีนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบนั เน่ืองจากการเพิ่มข้ึนของจ านวนประชากร ผูท่ี้มี
ฐานะทางเศรษฐกิจดีข้ึนจะขยายออกไปอยูต่ามชานเมือง เม่ือผูค้นท่ีไปอยูร่วมกนัมีปริมาณมากข้ึน 
จะมีความตอ้งการเพียงพอท่ีกลุ่มผูข้ายจะไปตั้งร้านคา้เพื่อจ าหน่ายสินคา้ได ้ขณะเดียวกนัปัญหา
เก่ียวกับการจราจรและความไม่สะดวกสบายในการเดินทางในเมืองมีมากข้ึน ๆ ประกอบกับ       
ประชาชนมีรถยนตใ์ชม้ากข้ึน จึงนิยมขบัรถออกไปซ้ือตามชานเมืองมากข้ึนเพื่อหลีกเล่ียงการจราจร
คบัคัง่ การหาท่ีจอดรถล าบาก ถึงแมศู้นยก์ารคา้นอกเมืองจะอยู่ไกลแต่รถไม่ติดจึงท าให้ใช้เวลาใน
การเดินทางท่ีน้อยกว่า จากการท่ีลูกคา้ไดรั้บการศึกษามากข้ึน เทคโนโลยีทางส่ือต่าง ๆ มีมากข้ึน  
ท าใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้าย และส่วนใหญ่สินคา้เป็นสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน จึงไม่มีความจ าเป็น
ท่ีจะต้องไปตระเวนซ้ือหลาย ๆ ท่ี การไปซ้ือสินคา้จากศูนยก์ารคา้จึงเป็นการประหยดัเวลาและ 
มีความสะดวกมาก สามารถไปไดท้ั้งครอบครัว 

2. ร้านค้าปลีกจะขยายสาขากระจายครอบคลุมพื้นที่กว้างขวางขึน้ กิจการร้านคา้ปลีกแบบ
ลูกโซ่ (chain stores) จะมีมากข้ึนให้เห็นเด่นชดั เน่ืองจากการขยายตวัของกรุงเทพฯ หรือเมืองใหญ่ 
ๆ ร้านคา้จึงจ าเป็นตอ้งติดตามลูกคา้ไปดว้ย การเปิดสาขาร้านยอ่ย ๆ ท าให้ลงทุนน้อย สามารถหา
ท าเลท่ีตั้งไดง่้ายกวา่ เขา้ไปตั้งตามชุมชนอยูอ่าศยัใหม่ไดง่้าย ตามคอนโดมิเนียมต่าง ๆ หรือแมแ้ต่ใน
ป๊ัมน ้ามนั เปิดในลกัษณะของร้านสะดวกซ้ือ หรือซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาดเล็ก   

3. การขยายตัวของระบบการให้สิทธิทางการค้า  (franchise) จะเติบโตมากขึ้น      ความ
ตอ้งการขยายกิจการของร้านคา้ปลีกรายใหญ่มีมากข้ึน แต่มีปัญหาเร่ืองบุคลากรท่ีจะมาดูแล กิจการ
ให้เม่ือเปิดขยายสาขายอ่ย ๆ ออกไป ขณะเดียวกนัมีคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการเป็นเจา้ของกิจการเองมาก
ข้ึน  ดังนั้ นจึงมีผู ้ต้องการจะเติบโตเร็ว  ๆ  ถึงแม้จะภายใต้เคร่ืองหมายการค้าของบุคคลอ่ืน 
ก็ตาม ระบบการให้สิทธิทางการคา้ในปัจจุบนัมิไดมี้แต่กิจการฟาสต์ฟู้ดเท่านั้น ยงัมีกิจการร้านคา้
ปลีกประเภทสะดวกซ้ือดว้ย 

 4. การปกป้องส่วนแบ่งการตลาดด้วยระบบสมาชิก  (membership) ร้านค้าปลีกต่าง ๆ 
พยายามรักษาลูกคา้ไว  ้โดยการเสนอรูปแบบสมาชิกต่าง ๆ เพื่อให้ใช้สินเช่ือได้ เพื่อสะสมคะแนน
ไวแ้ลกส่ิงของ หรือเพื่อส่วนลดในเร่ืองอ่ืน ๆ มีการสร้างพนัธมิตรทางการคา้ข้ึนด้วยระบบบตัร
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สมาชิก  กิจการหน่ึงเป็นเจ้าของบัตรสมาชิก  แต่สมาชิกสามารถน าบัตรไปใช้ประโยชน์ได ้     
ส่วนลดจากกิจการอ่ืน ๆ ซ่ึงอาจเป็นธุรกิจในเครือเดียวกนั หรือเป็นพนัธมิตรทางการคา้เท่านั้น 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจบริการต่าง ๆ จะมาพึ่งพาร่วมมือกบับตัรสมาชิกของร้านคา้ปลีกใหญ่หรือ
ธนาคาร 

5. การให้บริการช าระเงินผ่านบัตรเครดิต (credit cards) มากขึน้ ร้านคา้ปลีก ส่วนใหญ่ต่าง
ยอมรับการช าระเงินดว้ยบตัรเครดิตจากลูกคา้มากข้ึน ช่วยใหจ้  าหน่ายสินคา้ไดม้ากข้ึน ลูกคา้ไม่ตอ้ง
กงัวลวา่ไม่มีเงินติดตวัมากพอจะช าระเงิน ร้านคา้ไม่ตอ้งเส่ียงกบัหน้ีสูญ เพราะเท่ากบัไดรั้บเงินสด
ทนัที โดยผา่นเคร่ืองรูดบตัรอตัโนมติัได ้ขณะท่ีผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตนเองไดรั้บสินเช่ือโดยไม่ตอ้งเสีย
ดอกเบ้ีย 

6. น าระบบการแลกเปลี่ยนข้อมูลผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (electronic data interchange, 
EDI) มาใช้ในธุรกจิค้าปลกีเพิ่มขึน้ ระบบการควบคุมในการขายและสินคา้คงคลงั รวมทั้งการจดัซ้ือ 
ผา่นเคร่ืองมืออิเลคทรอนิกส์ในระบบรหัสแท่ง (bar code) ท าให้กิจการคา้ปลีกไดรั้บความสะดวก
ในการควบคุมการจดัซ้ือและสินคา้คงคลงัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย และ
การด าเนินการ ณ จุดขายหรือการรับช าระเงินมีความรวดเร็วข้ึน 

7. การขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกแบบขายถึงบ้าน (home shopping) ไดมี้การน าเสนอขาย
สินคา้ต่าง ๆ สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง โดยผา่นทางโทรทศัน์ ทั้งสถานีโทรทศัน์ปกติ  ช่อง 3 ช่อง 5 ช่อง 7 
ช่อง 9  เคเบิลทีวี  ส่วนมากจะเป็นประเภทเคร่ืองอุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัว ชุดความบนัเทิงใน
บ้าน  (home theater) อุปกรณ์กันขโมยต่าง ๆ  อุปกรณ์ออกก าลังกาย หรือเคร่ืองมือเคร่ืองใช้
ส านักงานขนาดเล็ก จะมีพิธีกรน าเสนอสาธิตการท างานของอุปกรณ์เหล่านั้น   ให้เห็น แล้วแจง้
โทรศพัท์ท่ีจะติดต่อสั่งซ้ือได ้มกัจะใช้ขอ้อา้งวา่จ าหน่ายในราคาพิเศษ หลงัจาก   ติดต่อสั่งซ้ือแลว้ 
ผูข้ายจะน าส่งถึงบา้นดว้ยพนกังานของบริษทัฯ ส าหรับในเขตกรุงเทพฯ พร้อมกบัรับช าระเงิน แต่
ส่วนมากจะยอมให้ช าระเงินผา่นบตัรเครดิตของธนาคารต่าง ๆ ผูข้ายสินคา้โดยใชช่้องทางจ าหน่าย
แบบน้ี จะประหยดัค่าใช้จ่ายเร่ืองสถานท่ี ไม่ตอ้งจดัตกแต่งร้าน ไม่ตอ้งมีพนักงานขายหลายคน 
ประโยชน์ทางส่ือโทรทศัน์ทั้งโฆษณา และเสนอขายพร้อมกนั บางกิจการด าเนินการควบคู่กบัการ
ใช้จดหมายตรง (direct mail) การขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (social media)นับเป็นช่องทางการ
จ าหน่ายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรงท่ีมีการขยายตวัมากข้ึนเร่ือย ๆ 
              8. การใช้เคร่ืองจักรอัตโนมัติช่วยในการขายสินค้า  (vending machine) พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากความเจริญทางเศรษฐกิจและลกัษณะของการท่ีตอ้งท างาน
แข่งกับเวลาของผูบ้ริโภค ท าให้เกิดการยอมรับการน าเคร่ืองจกัรอตัโนมติัเขา้มาช่วยในการขาย
สินคา้มากข้ึน การใชเ้คร่ืองจกัรอตัโนมติัช่วยในการขายสินคา้นั้นมีความเหมาะสม ในกรณีท่ีสินคา้
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นั้นมีราคาถูก ก าไรต่อหน่วยต ่าไม่คุม้ค่ากบัการจา้งพนกังานขาย หรือสถานท่ีนั้นเป็นแหล่งท่ีมีผูค้น
สัญจรไปมามากแต่ไม่สะดวกในการตั้งร้านคา้ การใช้เคร่ืองจกัรจะท าให้ประหยดัเน้ือท่ีมากกว่า 
แนวโนม้ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคยอมรับการใชเ้คร่ืองจกัรอตัโนมติัช่วยในการขาย เกิดจากสาเหตุ ดงัน้ี 

(1).ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้จกัตดัสินใจเลือกสินคา้ดว้ยตนเองมากข้ึน รวมทั้งความ   เคยชินกบั
การซ้ือสินคา้ดว้ยวธีิใหลู้กคา้บริการตวัเองในปัจจุบนัมีมากข้ึน 

(2).สินคา้ท่ีผลิตออกมาในปัจจุบนัส่วนใหญ่มีมาตรฐานท่ีผูซ้ื้อยอมรับถึงแมว้่าจะซ้ือกบั
เคร่ืองจกัร ไม่ใช่กบับุคคลก็ตาม 

(3).ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะดบัปานกลางจะถือความสะดวกในการซ้ือเป็นเกณฑ์ โดยจ่ายเงิน
เพิ่มเพียงเล็กนอ้ยเท่านั้น 

(4).การเพิ่มตน้ทุนทางดา้นเก่ียวกบัพนกังานขายในอตัราท่ีค่อนขา้งเร็วมากในปัจจุบนั ท า
ใหผู้ข้ายพยายามหาทางลดค่าใชจ่้ายดา้นพนกังานใหม้ากท่ีสุด 
  จากแนวโนม้ท่ีเกิดข้ึนดงักล่าว ผูบ้ริหารของกิจการคา้ปลีกจะตอ้งด าเนินการอยา่งรอบคอบ 
มีความรู้ทางดา้นการตลาด การวางแผนควบคุมก าไร ตลอดจนการบริหารกิจการร้าน และรู้จกัน า 
กลยุทธ์ในการด าเนินงานในรูปแบบต่าง ๆ มาใช ้เพื่อท่ีจะให้กิจการของตนเองสามารถแข่งขนักบั  
คู่แข่งขนัท่ีเป็นร้านคา้ปลีกรายอ่ืน ๆ ได้การคา้ปลีกเป็นธุรกิจท่ีท าหน้าท่ี เป็นของคนกลางเช่ือม
ระหว่างผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง กบัผูบ้ริโภค มีบทบาทส าคญัในกระบวนการทางการตลาดเป็นอย่างมาก 
เน่ืองจากพ่อคา้ปลีกช่วยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ การแบ่งสินคา้ออกเป็นหน่วยยอ่ยๆ ขายให้กบั
ผูบ้ริโภค มีการขายสินคา้ท่ีหลากหลาย รวมทั้งใหก้ารสนบัสนุนกิจกรรมดา้นการขายอ่ืนๆ  เช่น การ
จดัแสดงสินคา้ตลอดจนรวมทั้ง การสาธิตสินคา้ การติดตั้ง การให้สินเช่ือ การจดัส่งสินคา้แทน
ผูผ้ลิต เป็นตน้  ซ่ึงปัจจุบนัธุรกิจขายปลีกประเภทขายตรง (Direct sales) ทางสังคมส่ือออนไลน์
ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคอย่างมากเพราะสะดวกรวดเร็วและเช่ือถือได ้ดว้ยเหตุผลและสภาวะ
ในดา้นการแข่งขนัทางธุรกิจในปัจจุบนัผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกหลายรายไดห้นัมาใชเ้ทคโนโลยี
การส่ื อสารผ่าน   smartphone มีการท า Application รองรับ  Internet Technology เพื่ อ ช่วยลด 
ขั้นตอน, ลดต้นทุนในการด าเนินการ, และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า โซลูชั่นท่ีได้มีการ
น าไปใช้ในการด าเนินธุรกิจแบบคา้ปลีกไดแ้ก่ การเพิ่มช่องทางการให้บริการดา้นการขาย, ระบบ
การให้ขอ้มูลผ่านเว็บ ณ จุดขายและบริการ, ส่ือวิดีโอโฆษณา, ส่ือดิจิตอล, ส่ือออนไลน์ บริการ
เครือข่ายไร้สาย และ Application ดา้น อีเลิร์นน่ิง ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีช่วยให้ธุรกิจคา้ปลีกเพิ่มผลก าไร
ในการด าเนินธุรกิจการขยายส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นท่ียอมรับในคุณภาพและบริการของร้านคา้ 
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   ปัจจุบนั เคร่ืองติดป้ายราคา, เคร่ืองเก็บเงิน, และรายการสินคา้คงคลงัไดถู้กเก็บ
และบนัทึกไวเ้ป็นประวติัศาสตร์ไปซะแลว้ ส่ิงท่ีเขา้มาแทน คือ เคร่ืองอ่านบาร์โคด้, เคร่ือง
ใหบ้ริการทางเวบ็ (Web kiosks), และการตรวจนบัสินคา้คงคลงัผา่นอุปกรณ์พกพาแบบไร้สายส่ิง
เหล่าน้ีไดท้  างานร่วมกนัอยา่งเป็นระบบในการด าเนินของธุรกิจดา้นการคา้ปลีก 
   ผลลพัธ์ท่ีธุรกิจและร้านคา้ปลีกท่ีไดร้วมเอาอินเทอร์เน็ตเขา้ไปในการด าเนินธุรกิจ 
จะช่วยใหเ้พิ่มผลก าไรในการประกอบการ ช่วยลดตน้ทุน สร้างความแขง็แกร่งใหก้บัแบรนดสิ์นคา้ 
ตลอดจนร้านคา้ รวมไปถึงการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ ธุรกิจการคา้ปลีกจะการพฒันาระบบ
เครือข่ายท่ีมัน่คงจะสามารถรองรับแอพพลิเคชัน่ใหม่ๆ ในอนัท่ีจะขยายความสามารถในการด าเนิน 
ธุรกิจดา้นอินเทอร์เน็ตในอนาคตไดอี้กดว้ย  นิตยสารมาร์เก็ตเทียร์. (2559).  
 

สรุป 
 
การคา้ปลีก หมายถึง การขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยการขายสินคา้นั้น

เพื่อการใชส่้วนตวัและไม่ใช่เป็นการใชเ้พื่อธุรกิจ  การคา้ปลีกแบ่งออกได ้3 ประเภท คือ การคา้ปลีก
แบบมีร้านคา้  การคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ และองค์กรท่ีท าการคา้ปลีก  การคา้ปลีกแบบมีร้านคา้ 
ประกอบดว้ย ร้านคา้ขายสินคา้เฉพาะอย่าง ห้างสรรพ-   สินคา้ ศูนยก์ารคา้ครบวงจร ร้านสรรพา
หาร ร้านคา้สะดวดซ้ือ ร้านขายสินคา้ลดราคา พ่อคา้ปลีกขายสินคา้ราคาถูก เครือข่ายของโรงงาน 
พอ่คา้ปลีกสินคา้ลดราคาอิสระ ร้านคลงัสินคา้หรือร้านคา้ขายส่ง ร้านขายสินคา้ขนาดใหญ่ ร้านคา้ท่ี
ใชแ้คตตาล็อค มินิมาร์ทหรือร้านสรรพาหารขนาดยอ่ม และร้านขายของช า หรือโชห่วย การคา้ปลีก
แบบไม่มีร้านคา้ ประกอบดว้ย การขายตรง การตลาดทางตรง การขายโดยใช้เคร่ืองจกัรอตัโนมติั 
และธุรกิจท่ีให้บริการในการซ้ือ องคก์รท่ีท าการคา้ปลีก ประกอบดว้ย ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่จ ากดั  
ร้านคา้ปลีกแบบลูกโซ่สมคัรใจ  สหกรณ์พ่อคา้ปลีก สหกรณ์ผูบ้ริโภค ร้านคา้ปลีกท่ีไดรั้บสิทธิบตัร 
และการร่วมมือกนับริหารสินคา้ 

หน้าท่ีของพ่อค้าปลีกท่ีมีต่อผูบ้ริโภค ประกอบด้วย การจดัหาสินค้าท่ีเหมาะสม     
ท าให้ผูบ้ริโภคเลือกสินคา้ไดง่้าย  และใหค้วามสะดวกกบัลูกคา้  ปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการตดัสินใจ
ทางการตลาดของพ่อคา้ปลีก ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั คือ การตดัสินใจเก่ียวกบัการตลาดเป้าหมายและ
การวางต าแหน่ง การตดัสินใจเก่ียวกบั      ผลิตภณัฑ์และบริการ การตดัสินใจเก่ียวกบัราคา การ
ตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด และการตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย ธุรกิจการคา้ปลีก 
มีแนวโนม้ท่ีจะมีรูปแบบการคา้ปลีกแบบใหม่เกิดข้ึน วงจรชีวิตของธุรกิจคา้ปลีกค่อนขา้งสั้น มีการ
เพิ่มข้ึนของการคา้ปลีกแบบไม่มีร้านคา้ การเพิ่มข้ึนของคู่แข่งขนั การเปล่ียนแปลงในรูปการเลือก
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ซ้ือโดยแวะซ้ือเพียงคร้ังเดียว  มีการเจริญเติบโตของระบบการตลาดในแนวตั้ง การออกแบบร้านคา้
ท่ีมีความทนัสมยั มีการจดักลุ่มธุรกิจหรือกลุ่มผลิตภณัฑ์ การใชเ้ทคโนโลยีใหม่ ๆ การขยายตวัของ
พอ่คา้ปลีกท่ีส าคญัไปทัว่โลก และร้านคา้ปลีกกลายเป็นศูนยก์ลางของชุมชนมากข้ึน 

การบริหารธุรกิจค้าปลีกอย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถพัฒนากิจการให้
สอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงดา้นต่างๆ สามารถเอาชนะปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ได ้เป็นส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษา และให้ความส าคญัในการด าเนินการอย่างจริงจงั 
ผสมผสานทฤษฎี แนวคิด วธีิปฏิบติั ตลอดจนหลกัการในการด าเนินการ บริหารการคา้ปลีก เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการด าเนินการบริหารร้านคา้ใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผล ทั้ง
ในดา้นการบริหารจดัการร้านคา้  การจดัการสินคา้ และการขยายตวัของธุรกิจการคา้ปลีก อนัจะ
น าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินกิจการ และสร้างความพึงพอใจสูงสุดต่อผูบ้ริโภค 

 

ค าถามท้ายบทเพ่ือการทบทวน 
 1.  จงอธิบายถึง  ความหมาย ของการคา้ปลีก และการแบ่งจ าแนกประเภทของการคา้ปลีก 
พร้อมยกตวัอยา่งการคา้ปลีกแต่ละประเภทท่ีอยูใ่นบริเวณชุมชนท่ีนกัศึกษาอยูอ่าศยั 
 2. จงอธิบายถึง  องคก์รท่ีท าการคา้ปลีก จ าแนกประเภทขององคก์รท่ีท าการคา้ปลีกและ  
หนา้ท่ีของพ่อคา้ปลีกท่ีมีต่อผูบ้ริโภค 

3. อธิบายถึง   การตดัสินใจทางการตลาดของพ่อคา้ปลีก 5  ปัจจยั และเคร่ืองมือทางการ
ตลาดซ่ึงใชส้ าหรับพอ่คา้ปลีก มีอะไรบา้ง 

4. อธิบายถึง  ลกัษณะของการประกอบธุรกิจการคา้ปลีกในปัจจุบนัมีเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา มาจากปัจจยัส่ิงแวดลอ้มเร่ืองใดบา้ง  

5.  จงบอกถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของนกัศึกษา ช่องทางคา้ปลีกออนไลน์ 
ผา่นทาง Smart Phone คนละ 5 ชนิดสินคา้  และใหสื้บคน้แอพพิเคชัน่ของคา้ปลีก ในปัจจุบนั  
มา5  แบรนดท่ี์มีผูบ้ริโภคสนใจใชบ้ริการมากท่ีสุด   

 

กจิกรรมประจ าบท 

                 มอบหมายงานกลุ่ม 3 - 5 คน ศึกษาคน้ควา้ข่าวการตลาด เร่ือง ทิศทาง แนวโนม้ของ
ธุรกิจการคา้ปลีกของประเทศไทย   พร้อมกบัวเิคราะห์หาขอ้สรุปการแนวโนม้การเปล่ียนแปลง 
พร้อมกลยทุธ์การตลาด น าเสนอในชั้นเรียน จากเวบ็ไซตท์างการคา้ปลีก   
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