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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
  

  

             ปจจุบนัธุรกิจคาปลีกไดเขามามีบทบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศอยางมาก นับตั้งแตการ
เปนตัวกลางสําคัญในการกระจายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย เปนแหลงสรางรายไดและอาชพี
ใหกับประชาชน การมบีทบาทเกื้อหนุนภาคอุตสาหกรรมดวยการสรางอุปสงคสินคาสวนเพิม่ โดยผาน
กระบวนการบริหารสินคาคงคลังของรานคาปลีก รวมไปถึงการใหบริการดานสินเชื่อแกลูกคาโดยมีบทบาท
สนับสนุนการสรางโครงขายระหวางผูคนตัง้แตระดับครอบครัวจนถึงระดับประเทศ ทั้งภาคเมืองและชนบท  

เนื่องจากพัฒนาการทางดานเศรษฐกิจและธุรกิจของโลกที่ เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ทําให
โครงสรางของธุรกิจคาปลีกเปลี่ยนแปลงไปอยางมากเชนกัน โดยที่การเปลี่ยนแปลงดังกลาวทําใหธุรกิจคาปลีก
รายยอยตองตกอยูในสภาวะถดถอย ในขณะที่ธุรกิจคาปลีกรายใหญไดเขามามีบทบาทสําคัญอยางรวดเร็วดวย
รูปแบบที่หลากหลาย ประกอบกับการที่ประเทศไทยไดประสบกับวิกฤตการณทางเศรษฐกิจในป 2540 ทําให
รัฐบาลไดปรับลดเงื่อนไขในการเขามาดําเนินธุรกิจของชาวตางชาติ จึงทําใหเกิดการหลั่งไหลของเงินทุนจํานวน
มหาศาลจากกลุมนักลงทุนชาวตางชาติเขามาสูธุรกิจการคาปลีก สงผลใหกลุมนักลงทุนชาวตางชาติสามารถเขา
มาครอบครองตลาดการคาปลีกในขณะนั้นไดมากกวา 60% และที่สําคัญยังสงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของ
โครงสรางธุรกิจคาปลีกครั้งใหญ จากเดิมที่เปนการคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional trade) เปลี่ยนเปนการคา
ปลีกสมัยใหม (Modern trade)  
 หนึ่งในรูปแบบของรานคาปลีกสมัยใหมที่เขามามีบทบาทสําคัญทั้งตอการดําเนนิชีวติประจําวนัและ
การแขงขันในตลาดที่เห็นไดอยางชัดเจนกค็ือ รูปแบบของรานสะดวกซื้อ ซ่ึงมีจุดเดนตรงที่เปดใหบริการตลอด 
24 ช่ัวโมง เปนรานที่มีขนาดเล็กและใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งรานคาเปนหลัก กลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญ
เปนลูกคาที่ตองการความสะดวก ตองการซื้อสินคาใกลบานหรือสถานที่ทํางาน แตเนื่องจากเปนรานที่มีพื้นที่
ขายไมมากนัก จึงเนนการจําหนายสินคาอุปโภคบริโภคที่จําเปนตอชีวติประจําวนั  

ธุรกิจรานสะดวกซื้อนั้นไดมกีารขยายตวัอยางตอเนื่องซึ่งเปนผลมาจากการเรงขยายสาขาจาก
ผูประกอบการหลายราย เพื่อสรางฐานลูกคาและรายไดใหเพิ่มขึ้น ในป 2549 มีการขยายตัวเพิ่มขึ้นอีกรอยละ 
17.5 เมื่อเทียบกับป 2548 เนือ่งจากมีการเรงขยายสาขาของผูประกอบการรายใหญ คือ 7-11 และ Lotus Express 
ซ่ึงผูประกอบการจะนาํเสนอสินคาและบริการที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางครบวงจร ไมวาจะเปนสินคาอุปโภคบริโภคที่หลากหลายและจําเปนในชีวิตประจําวนั การรับ
ชําระคาบริการตาง ๆ หรือการนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาสรางความสะดวกสบายใหกับลูกคา อาทิ บัตรเงินสด
ดิจิตอล และบตัรโอนเงินอิเล็กทรอนิคส เปนตน 
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นอกจากนี้ธุรกิจคาปลีกยังไดนําหลักการตลาดสมัยใหมที่มีลูกคาเปนศูนยกลางของความคิด (Customer 
Centric) โดยจะมีมุมมองของการทํากิจกรรมทางการตลาดจากภายนอกสูภายใน (Outside-in) คืออานความ
ตองการของลูกคาเปาหมายกอนตอบสนอง ปจจุบันมีการพูดถึง “Sensory  Marketing“ ที่กระตุนประสาทสัมผัส
ทั้งหา คือ รูป (Sight) รส (Taste) กล่ิน (Smell) เสียง (Sound) และสัมผัส (Touch) โดยพยายามเขาใจ
กระบวนการรับรูของลูกคาเปาหมายผานประสาทการรับรูทั้งหา แลวนํามาใชในการวางแผนการตลาดตั้งแต  
การออกแบบผลิตภัณฑไปจนถึงการจัดเรียงสินคาการสื่อสารกับลูกคาเปาหมาย นักการตลาดปรับวิธีการนี้ไปใช
ในการสรางแบรนด อยางที่บางคนเรียกวา ” Brand Sense“ หรือ การสราง “ Brand DNA “ เชน แมคโดนัลด
พบวาการมองเห็นและ กล่ินจะสงผลตอรสชาติของอาหาร เชนถากลิ่นหอมก็จะชวยใหรูสึกวารสชาติดีเปนตน 
หรือแมแตเสียงทักทายของพนักงานอยางของราน 7-eleven หรือเสียงแตรของรถขายไอศกรีมวอลล ก็ชวยสราง
แบรนดหรือกระตุนความสนใจของลูกคาเปาหมายได 
 ความอยากซื้อสินคาของลูกคาสวนใหญเกิดจากการถูกกระตุนดวยอารมณมากกวาเหตุผลโดยเฉพาะใน
วงการคาปลีกที่บรรยากาศภายในรานและการบริการเปนหัวใจของความสําเร็จ 
 ในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหตรงจุดมากที่สุด หรือการกระตุนใหลูกคาเกิดความอยาก
ซ้ือสินคา ผูประกอบการจําเปนที่จะตองศึกษาและเขาใจกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคาเสียกอน ซ่ึง
โดยทั่วไปผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อดังนี้ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
      (Consumer buying process) 

  การรับรูถึงความตองการ 
การคนหาขอมูล การประเมินผลการเลือก (Need Recognition) 

 
     รูปที่ 1.1 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

(ท่ีมาwww.ba.cmu.ac.th) 
 

 

การรับรูถึงปญหา (Evaluation of 
alternatives) 

(Information Search) 
(Problem Recognition) 

  
พฤติกรรมหลังจากซื้อ

(Post purchase 
Behavior) 

การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase Decision) 
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 กระบวนการการตัดสินใจเริ่มจากการที่ลูกคาตองมีปญหากอน เชน เจ็บปวยตองการซื้อยารักษาโรค
หรือเกิดความตองการสินคาหรือบริการตางๆ (อาจถูกกระตุนดวยกิจกรรมทางการตลาดหรือเครื่องมือทาง
การตลาด เชน รูปแบบผลิตภัณฑ ราคา การจัดเรียงสินคา สถานที่ การสงเสริมการขาย การโฆษณา ฯลฯ) 
หลังจากนั้นลูกคาจึงทําการคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่จะสามารถตอบสนองความตองการนั้น  เมื่อ
ไดขอมูลเพียงพอแลวก็จะทําการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ หากการซื้อสินคาหรือบริการดังกลาวสามารถ 
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ลูกคาก็จะกลับมาซื้อสินคาหรือบริการอีกกลายเปนลูกคาประจําที่จงรักภักดีตอ
แบรนดนั้นๆ  ในทางตรงกันขามหากสินคาที่ซ้ือไปแลวไมสามารถตอบสนองความตองการได ทําใหลูกคา
ผิดหวัง ลูกคาก็จะไมกลับมาซื้ออีก ซํ้ารายหากมีการบอกตอไปยังคนรูจัก ก็สามารถนําไปสูการสูญเสียรายได
มากขึ้นอีกดวย 
 นอกจากดานการตอบสนองความตองการของตัวสินคาหรือบริการเองแลว ยังมีปจจัยภายนอกอื่นๆที่
สามารถนําไปสูการสูญเสียรายไดเชนกัน  ตัวอยางเชน สินคาหมดหรือไมพรอมจําหนายเมื่อไปถึงราน พนักงาน
ขายแสดงกิริยาวาจาไมเหมาะสมทําใหความอยากซื้อสินคาลดลง การจัดเรียงสินคาไมสวยงามไมเปนระเบียบทํา
ใหการหาสินคาลําบาก ปจจัยเปลานี้ลวนสงผลตอโอกาสในการขายทั้งสิ้น และยังทําใหความพยายามทาง
การตลาดอื่นๆ เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ สูญเปลา  

สําหรับงานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยมีความสนใจเรื่องการจัดเรียงสินคาบนชั้นวางสินคา ซ่ึงเปนปจจัยที่มีผลตอ
โอกาสในการขายสินคา ผูวิจัยจึงไดศึกษาแนวทางในการบริหารการจัดการพื้นที่ภายในรานคาปลีก(Space 
Management) ซ่ึงจะชวยใหเจาของรานในการตัดสินใจเกี่ยวกับการจัดสรรพื้นที่ช้ันวางสินคาที่มีอยูอยางจํากัด 
(Shelf Space Allocation) และบริหารสินคาคงคลังไดอยางมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางเหมาะสม และสามารถอยูรอดไดภายใตการแขงขันที่มีความรุนแรง ทั้งในดาน ตนทุน ราคา และ
คุณภาพสินคา โดยเนนไปที่กลุมสินคาที่มีอายุส้ัน  
  

 
1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1.2.1  เพื่อศึกษาและพัฒนารูปแบบการจดัวางสินคา(Facing)  และตดิตามผลกระทบที่มีตอการจดัวาง
ของสินคาที่มีอายุส้ัน 

1.2.2  เพื่อหาแนวทางในการพัฒนากําไรใหกับรานคาสะดวกซื้อโดยการจัดสรรพื้นที่วางสินคาที่มีอยู 
อยางจํากัดใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

1.2.3  เพื่อสรางตัวแบบสําหรับการจัดเรียงสินคาที่มีอายุส้ันใหเหมาะสมสําหรับรานสะดวกซื้อตัวอยาง 
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1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
 

1.3.1    ขอมูลที่ใชในการศึกษาไดมาจากรานคาปลีกแหงหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลที่จะ
นํามาศึกษาวิจัยประกอบไปดวยยอดขาย พื้นที่ใชวางสินคา และลักษณะทางกายภาพของสินคา 
ณ ชวงเวลาที่ศึกษาเทานั้น 

1.3.2    การวิจัยนี้เนนเฉพาะการจัดสรรพื้นที่ของรานคาตัวอยางและตัวแปรที่ควบคุมได เทานั้น  โดย
มิไดคํานึงถึงปจจัยภายนอกอื่นๆที่อาจมีผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ รานสะดวกซื้อ เชน   
สภาพเศรษฐกิจ  การเมือง ผลกระทบจากการมีคูแขงรายใหมเขามาในบริเวณใกลเคียง เปนตน 

 
1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

1.4.1     เปนแนวทางในการศึกษาการจดัสรรพื้นที่ขายสินคา และการจดัการสินคาคงคลังที่ เหมาะสม       
                          สําหรับรานสะดวกซื้อตอไปในอนาคต    

1.4.2     เปนเครื่องมือที่ชวยเพิ่มยอดขายและกําไรใหกับรานสะดวกซื้อ ดวยการจัดสรรพื้นที่ขายใหเกิด  
ประสิทธิภาพสูงสุด  

 1.4.3    มีตัวแบบสําหรับการจัดเรียงสินคาที่เหมาะสมสาํหรับรานคาที่เราสนใจ 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

           ����� 2 
 

��	
�� ����������	��������ก���	���� 
 

 ก�������	�
�� �ก���������������������������� 	���ก��������ก���������
������������� ����
��!���"�#���$��� 	�
���%�&��$'(���� �ก�����	����������%����������!��ก)
�� �*�%�	���+��,*ก-�(.!�%�
����	/�� �	ก����ก��(�����(.!�0-1����	ก����/��	�
���%�&� 2�	���ก���ก��,*ก-������ 
 1. (�����	ก����ก����������.�ก 
 2. �����%���6/�ก��������2�����������#�� ���������.�ก 
 3. ก����������������.� 
 4. /���$.	ก����ก�������!��ก)
��+����'� 
 5. ����������	ก����/�� 
 
2.1 ��	
���ก���	ก������
�����ก 
 
  2.1.1 ���� ก��
�����ก 
 
 ก������.�ก(Retailing) ����D* ��กก��ก������	ก����/��ก��ก��/��������(.!���ก��)*��'E.+�&���
E$����F#�/����������(End Consumer) 	�
��	���ก�� 2� �.�ก-O!���	����'��+�� ��
���������(Berman & 
Evan,2001) �� 2'	�
��ก��"��ก��(Kotler,2001) ��ก��ก���ก������.�ก�����	���/���+��������� �2'���ก�����
�%���'������(Evan &Berman,2002) 
 Boone &Kurtz(1998) �������ก������.�ก�'� ����D*��กก��ก������	ก����/��F��+�ก��ก��/��������
��
����ก��&���E$����F#�/���������� F��������.�&�D*ก������.�ก���&�'&��	ก��/*�� ���������.�ก (+'	���ก��
/��&���E$����F#�/���������� 	2'� E-Commerce ก�����)
��/���F��,���[ ���&�D*ก�����)
����������
&��-O��[ 	���+�� 
 ��ก��������ก.'����/��+�������D����.�ก-O!/�ก������.�ก �
� 1.ก��/��������(.!���ก������ 
.$ก���+��	���E$����F#�/���������� 2. 	���ก��ก�����กก��ก������	ก����/��ก��ก��/��������(.!���ก�� 3. 
�����!��[ �ก��)
��������(.!���ก��������&��	�
��ก�� 2��'��+��	�'����� &�' 2'	�
��ก�������
���"��ก�� 
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2.1.2 ก���������!�ก��
�����ก ก�������!	#�ก������.�ก���.���$�(�� )*�(+ก+'�ก��&�+��
	กO\[���&��ก%���� 

 
 2.1.2.1 ก��
�����ก��� �����
�� ������" # �����
�� 
 

  /*�� F�� Kotler(1997) �"�����'��^���������E$����F#�	.
�ก)
��������(.!���ก����ก������� ���
�����D(�'	��� 2  ��!	#��.�ก&��(ก' ก������.�ก(����������� (.!ก������.�ก(��&�'��������� 
 

2.1.2.1.1 ก��
�����ก��� �����
��(Store Retailing)  �����D(�'&��	��� 8 ��!	#�
&��(ก' �������	_��!��'�(Special Store) �������������(Department Store) )$	���[���[	กc+(Super Market) 
�����!��ก)
��(Convenience Store) ���	����[�F+�[(Discount Store) ����/��/�.�����(Off-Price Retailers) 
)$	���[�F+�[(Super Store)(.! ���������� 2�(�++�.c��(Catalog Showroom) 

 
2.1.2.1.2 ก��
�����ก���" # �����
��(Non-Store Retailing) 	����$�(��/�ก��/��

�.�ก�����ก����k����'�+'�	�
�� F�������D(�'&��	��� 4 ��!	#�&��(ก' ก��/��+�(Direct Selling),ก��+.��
��+�(Direct Marketing), 	��
��/����+F���+�(������	����6(Automatic Vending) (.!"��ก����� �����ก��
 �ก��)
��(Buying Services) ������&����ก����k��	��F�F.������ก���
���������%� ��ก������.�ก(��&�'���������
�����Dก�!�%�&��F��E'���
������������ 	�
��ก��	/��D*E$����F#�&����'�����!���"�#����ก/*��  
 

 2.1.2.2 ก��
�����ก�����3����  ������4 ��56 # 
 
  �'���O!ก����"�ก��ก����O�2�[(2545) &���%�(�กก������.�ก+��ก.���"[ก�����ก��"��ก��
��ก&��	��� 2 �$�(�� �
� �$�(��ก������.�ก(�����	��� (Traditional Trade) (.!�$�(��ก������.�ก���� ��' 
(Modern Trade) F��(+'.!�$�(����.�ก-O!����� 
 

2.1.2.2.1 �7����ก��
�����ก�����3����  (Traditional Trade) ��������$�(�����	���
	�����������������+��(+'���(�กp/�ก������.�ก ��.�ก-O! 2��
��������� 	��.���+�%� &�'��ก��+ก(+' ��
������
������ ��	����!	����	���������$' �������!����$'+��.�ก-O!�����!��ก/�	���/�����	����.�ก  2�
�.�กก�����%�+%�(��'/������� ก���%�	���"��ก����.�ก-O!(���������� ������(��'��p&�'���.�ก+��+�� 
��&�'&����ก���%�	��F�F.���� 2� �ก���%�	���"��ก�� 	���E$������������� ก.�2��ก��.$ก�����ก������(.!�%���'��
����������%�	���+'�ก����2�� 
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2.1.2.2.2 �7����ก��
�����ก���4 ��56 # (Modern Trade) ��������$�(�������
.�ก-O!�.�ก�.�����/��������+��(+' 	.cก ก.� (.! �6' F���$�(��/����������ก����ก(��(.!�����
������	���������$' ���������	���.�ก-O!	����ก��กc�!������ก�� 	�
������	����!	����(.!�����!��ก�%�����
.$ก������	/��������'�� 2���� ���q��������ก&����'�2��	�� &�'&����,��ก�����%�����	��
��ก������.�ก(��
���	��� �!��ก��������ก����� ก�����.�กก�����(�'���(.!)��)��� )*�.�ก-O!�%���6/���������.�ก���� ��'
�
� ��ก���%�	��F�F.�������	�,	/���� 2� �ก���%�	����� 	�
���%���������!��ก(ก'.$ก���(.!+'�ก��
���������� F�������D(�'.�ก-O!/�������!	#������ก&��	��� 7 ��!	#�&��(ก'  
 

2.1.2.2.2.1 ����4��	ก;<3� (Convenience Store) ���������!	#�����! ������
�!��ก+'�.$ก������	/����)
�������� �%�	.���+���'����ก�!	��� ��'��2��2� �q���D	�.[(.!(�.'2��2� ��' p 
F�����
����� �ก�� �����ก����!��O 40-100 +��.�!����������$'��!��O 2000-2500 ��'�� (Stock Keeping 
Unit ��
� SKU) F��	����%���'����������!	#������ (.!	��
���
�� (.!/����F#�����!��ก+'�ก������'��
 2������� 2� �2���+��!�%���� 	���!�%�����.$ก��������ก��,����
��%��� ����	�O ก.�	��� �����	�'�+����	���
�����!��ก/�.$ก��� (.!	�s����ก��+.�� 24 2�. ��������!��ก)
������+�� �ก��/���+���$�'��/���$ 
	�
������ก��ก�� 2�	��.������+�%�ก�'�ก�'�������!	#��
�� ����!+�%�ก�'� 1 .��������D* 5 .������ /*����$'ก��
/���(.!�%�	.���+��������� 	����������������������%�	������ p +'�.$ก���(.!�!��ก�����ก���.�ก�.��	2'� 2%��!
�'���"��O$�F#� ���ก������ �'������-(tก)[ F��	�� 	���+�� +����'�������� ���!	#����	2'� 7-11 
,Family Mart 

 
2.1.2.2.2.2 ����
�������������!����4��
�� (Category Killer) 	�������������

�%���'�����������	�����������!	#� ���!	#���*�	2'� 	��
�� 2�&ttq� 	��
��ก�v� 	��
�� 2��%���ก�� 	���+�� 
�!��ก�������������	���.�ก-O!	_��! �
�ก��������������	_��!��!	#� (Category Management) 	2'� ก��
���ก�������� ก�����)
�� ก�����ก�� ก��+.�� �!	�����������!	#� ���!	#���*�	����.�ก ��������.�ก �
.�ก-O! ����!�%���������!��ก ��ก��E$����F#� �ก��	.
�ก)
��������&����'����	�c�(.!���D��� �����	���� 
&�'+��	�����&��.��p ��� ���������!	#����	�����	��
��&����ก��(�ก(E�ก ����������������ก��	���
	�ก	�,	2'� ����	��	���[���-�%���'��	��
�� 2�&ttq� Fw�F��-�%���'�������ก'�����(.!	��!#�O\[ (�c�F�� 
��tts,-�%���'��	��
�� 2��%���ก�� )��	���[����[+-�%���'��	��
��ก�v� 	���+�� 

 
2.1.2.2.2.3 �������4��
���CD����#�� (Specialty store) 	�����������%���'��

���������	���������2��� �2�����*� F��&�'�%�	���+����2���/���������ก���	2'� ����(�'�+� ������ก&�� 
����/���� �������ก�O[ก�.[t 	���+�� 	�������������������.�ก�.�� �E.�+#�O\[ ��ก�� �����ก������!��ก
(.!������� +����'����������!	#����	2'� ����(�'�+��c��	���6 �����$��[ ��+��� 	���+�� 
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2.1.2.2.2.4 ����;7����H ��H�กIJ (Supermarket) )$	���[���[	กc+	�������������
�%���'�����������F#����F#�����%�	��� �2���+��!�%����  �������%���6ก��������(.!�����.�ก�.��/�
������ ���
�����&�'����ก�'� 2,500 +��. 	2'� t$q�(.��[ �����[)��	���[���[	กc+ t$q�&.���� Fw�	t�2���[� 	���+�� 
ก����������������.��!���!�!	�.�������� 	����ก������	����/������� 	�
����ก	������������/������� 

 
2.1.2.2.2.5 6���4��D4��
�� (Department store) �������������	����������

�.�ก������������.�ก�.��&�����ก��.$ก��� ก��������������!���(�'	���(E�ก(.!	�������'��+�����
E.�+#�O\[ ��ก��+ก(+'������� ������� ���������ก�, ��.$ก���	�.��	�.��ก��ก��	���	.
�ก)
��������  
��������������*	�����	��
�� ก���%�	������/��������	_��!��'� (Specialty store) �������$'�
�����	����ก�� 
	2'����	����
������%�����/��	��
���%���������+'� p 	�
�� ��.$ก��������D	.
�ก)
�����������+�	�2�� F���!��
���ก��/����� ��ก�����ก��(.!(�!�%�������  

�������������	�����������.�ก/��� �6' ������
�������!��O 8,000-20,000 
+��. ����������%���'��	�������������������+����������/�E$����F#� ����������O#����(.!�����'��/���$ ��
ก��������(.!ก�����ก�����)��)��� �����ก��	����%������ก ��ก�� �������%���6ก��ก���%�ก��+.��	_��!
ก.�'���ก���2��	��/*��(Marketing Segmentation) �%�����ก���'	����ก��/������&��������	/��D*.$ก��� �
2'��� ��'pF��ก������%�x��/���$./�.$ก��� 	�
�� 2� �ก��+��+'��
�����(.!	������ก��.����� ��������
	���/�������� 

 
2.1.2.2.2.6 ����
���������4�������ก��J���� (Cash and Carry) 	�������

�����ก���%���'�������������/��� �6' (.!�������.�ก�.��/���!	#���������กD*20,000-30,000���ก�� 
F��	���&������������!	#����F#���� 2� �2���+��!�%����	����.�ก ���!��ก������	����/��������'��/���$ 
	�
����ก	����!��ก��/�����	���ก��/��(��	���	�������'��.��+�ก(Shrink Wrap) ��
�(���กก.'� .$ก���
�.�ก/���������.�ก�$�(����������D(�'��ก&��	��� 2 ก.�'� �6'�
� 	���/���������.�ก/���	.cก���	/����)
��
������	�
���%�&�(�'/�� (.!ก.�'�������
���'������
�������� ���-��+'�p(.!ก.�'�"��ก����� �����ก��+'�p
	2'� F�(�� #�++���� 	���+�� 
 
    2.1.2.2.2.7 ������4�
��JH4SJ�H (Discount store) 	�����������.�ก/��� �6'
�����k������ก)$	���[���[	กc+(.!������������� F�����
�����/����!��O 10,000-20,000 +���	�+� ���
�%���'�����������������D$ก����%�	���+'�2���+��!�%���� (+'&�'	���������������������� 	���!����.�ก-O!����! 2�����
	���ก.���"[�*�$�.$ก���	/���� ����� ��O#����������+��(+'����D*���ก.� 	���ก��������#�� +�+�����+�%���� 
	�
���%���'�������� �������!����  	2'� 	��Fก�-F.+�� ��zก)� ���Fก� 	���+�� ��ก��ก�������ก�����������ก��
	ก����ก����������.� (Inventory) �������!���"�#�������D.�+�����&����ก F����,$��[ก�!��������� 
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(Distribution Center) )*��%�������� �ก�������������� ��.� ����$' ��!������	���!�� F�������������กE$�
����������� (Supplier) ��ก�!��������� ��ก����/�+'�p F�������D������	�+�������	���+[�F+�[�����D/��
&�� �����D$ก	�
��	����ก����������.�ก��!	#��
��	�
������ก 

 

• ������������%���'��(+ก+'�ก�� 	�
����ก�!&�'/�����������	��������� ��
������������
����(� (+'�!	���&��������������%�	���+'�2���+��!�%���� &�'&��	��!�ก.�'�.$ก��� �%�
 ��x��.$ก���ก���	�
��	����ก��������������� 

• 	��.���	����	+��&�'��ก 	���!&�'	���	�
��ก��+ก(+'���#�� �(.!#����ก �*&�'
	�.
��'�+ก(+'(.!�$(.��ก-� �*��+�����F�����+�%�ก�'� 

• �'� 2��'�� �ก���%�	�����+�%� ��ก��กก����� ��.$ก������ก��+�	�(.�� ���	���+[
�F+�[��	�����	��
���.�������/��� �6'�����D	กc���ก-�������&��	����%������ก 
�%� ����!�����'� 2��'�� �ก��/��'������	/������ /O!	����ก���������D�q�ก��
������������/��+.��&����ก����*����� 

 

2.1.3 	�	�T��ก���������S;#�U����VU�ก��
�����ก"�� �����D(�'��ก	��� 5 �����+'�&���� 

 

2.1.3.1 �U
�W D.X. 2487-2500 :  �\����ก��J#������7#���]7�
��4#�  

 

   ����+2'���ก������%���'����������กE$�E.�+&���E$����F#������'��/��	����'�� 	�
����ก
�$�(��/�"��ก��ก����� ����+��&�'������)��)�����ก��ก  ��ก�$��!	�c�&���'����2�ก ��!���!
��!ก������  Producer/Supplier , Wholesaler  (.!  Retailer  �$�(��ก�����/��กc�!��ก������'�%����)
��(.!
������	������p  )*����2�ก(+'.!����'��/������!���������ก#�ก�� (Loyalty) +'�ก��  	�
����ก���2�ก(+'.!
�����2'��� �ก������%���'��������&�'��ก��ก  (.! �2'�	�.�����  Wholesaler  	���E$�������������ก������ �
�!��  	���!	���E$�����������Oก�����)
�� ��������ก  Producer/Supplier  ��ก������    �/O!	����ก��  Wholesaler  
กc������������"[�����ก���������  Producer/Supplier  (.!  Retailer   ������  Wholesaler  �*	���E$�������%����ก��
+'�����ก������ ��!�� �/O!���� 

 

 

 

              �7����2.1 ����S;#�U����
�����ก"�� �U
�WD.X. 2487-2500  ��� �: http://www.dbd.go.th 

P/S W R C 
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2.1.3.2 �U
�W D.X. 2500-2518 :  �\����ก��J#����������� ����]7�]��J 

 

   ����+'���&����ก��	ก��/*��/�  Department Store  +'�p &��(ก'  Central , Thai-Daimaru  �%�
 ���!��"��ก��ก�������2'���ก������%���'����ก/*��  2'�	�.���ก.'���%����ก��+'���&��ก.������$'���  
Producer/Supplier  	�
����ก  Producer/Supplier  ����	.
�ก �ก��ก�!��������� ��ก��  Department Store  
��ก	��
�&���ก  Wholesaler   )*�  Department Store  ��ก.'��  ��ก�!��  Supermarket  ��$'����)*�+�������D
�
&���'�	����$'(/'F��+�ก��  Retailer  	���!���������/��	�����!	#�	����ก�� &��(ก'  ���������F#����F#�  
��ก��ก���  Department Store  ��������&��	�����  Retailer   ���	�
�� 	2'�  ���������D  ��	��
��������ก�,  
(.!���������/��กc�������!�����กก�'�  ��'�&�กc+�� �/O!����  Retailer  ��&�'+��	E2�6ก��ก��(/'/�����
���(���ก��ก	���!�%����/�  Department Store   ��ก.'����������   ��!ก��ก������������กc&�'&��������
(+ก+'�ก����ก������!�*�$�E$����F#� ��	/��&� 2����ก��  

 

 

 

 

 

         �7����2.2 ����S;#�U����
�����ก"�� �U
�WD.X. 2500-2518 ��� �: http://www.dbd.go.th 

 

2.1.3.3 �U
�W D.X. 2518a2537 :  �\����ก��J#������b����ก��ก��
�����ก4 ��56 #  

 

  �!��F)'�������������$' ����+&��	�.����(�.&�  	���!ก��	/����/�����.�ก/��� �6'��ก
+'�2�+��%� �����2�ก ��!��  Supply Chain  ����ก/*��  /O!���.�ก-O!2'���ก������%���'��/�  
Traditional Trade  �������$'F�����  Modern Trade  &�'&��	/��&�(��ก��$' ��'�F)'/�  Traditional Trade  (+'
��'� �  	�
����ก  Modern Trade  ���%����ก��+'�����ก������!+��+'�ก��  Supplier  &��F��+�   	���!��
�����Oก�����)
�� �(+'.!����	����%������ก  ������	�ก'� ��	ก���'�F)' ��'/*��F��  Modern Trade  �!	���E$�
�����$'+�ก.��!��'�  Supplier  (.!  Customer �'E. ��2'���ก������%���'���!��'�E$�E.�+&���E$����F#�
����ก/*��  ��ก�D��ก��O[��ก.'���%� ��	ก��.�ก-O!�$�(����ก�����(�'	���  2  ��!	#� &��(ก'  Traditional 
Trade  (.!  Modern Trade  	�
�������O���ก�'�F)'�����(.�������!	�c�&���'��'�F)'/�  Modern Trade  �!
���%�������2�ก�������ก�'��'�F)'/�  Traditional Trade  �'E. ��  Modern Trade  	ก������&��	�����  

P/S W R  
 

C 

- Central 
- Thai-Daimaru 
- Etc. 
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Traditional Trade   �	�
��/��'��+'��!��'�+�����������(.!����/��  	�
����กก��	�.
���������������ก
E$�E.�+&���E$����F#������!E'�����2�ก	������	���� ��'�F)'������ )*�&��(ก'  Modern Trade   �/O!���  
Traditional Trade ����  ก�'�����������!	�.
���������กE$�E.�+D*�
�E$����F#��!+��E'�����2�ก ��!��	������p 
�'E. �����2�ก���������� ��'�F)')*�&��(ก'  Retailer  ���'��+'��!��'�+�����������(.!����/���������
��ก  ��ก��ก���  Modern Trade  �� �������%���6ก��ก��	/��D*����+��ก��/�.$ก���   F����ก���%�  
Customer Services  ��ก���%�  Marketing Research  	�
����������+��ก�����(�����	�
������!�����D+�����
����+��ก����ก.'��&��   )*�  Retailer  	���&����ก���%� ��'�����  ��ก��	�+�	�.'�����'E. ��  Retailer  &�����
E.ก�!����'���ก  	�
����ก&�'�����D(/'/���������������  (.!+�����������  ������ก�����������ก��
�������!���"�#�� 
   
 
 
 
 
 
                 �7����2.3 ����S;#�U����
�����ก"�� �U
�WD.X. 2518-2537 ��� �: http://www.dbd.go.th 
 

2.1.3.4 �U
�W D.X. 2537-2546 :  �\����ก��J#������b����ก��ก��
�����ก��� c�J� 
 

  ��ก�^6��������+���������������$/�  Retailer  �%� ���^������  Retailer  	��������������O�
ก��)
����������ก  Modern Trade  	�
��	�����ก��	.
�ก��*�  F����  Retailer  �!�����O��'�+�������������ก
(�.' ������+��������+�%�ก�'�  กc�!�%�ก��	.
�ก)
����ก(�.'����  �'��  Modern Trade  	�������ก��ก�!/��
������ ��ก��E$����F#�����&�(.��  กc&��	.c	�c��'�  Retailer  กc	���.$ก�������%���6/�+�	�	2'�ก��  	�
����ก	�
��
�����O� �	�
���!���/����������D��ก��(/'/��(.�����'�  Retailer  &�'�����D����!(/'/��F��+�ก��  
Modern Trade &��  	�
����ก�� /��	���	����� ��.��p ���� F��	_��!��'���� �	�
��/�+�����������  ������
ก�����  Modern Trade  ��+������������.��p 2���+�%�ก�'�  Wholesaler  �%� ��  Retailer   ��^�����������
�����O���	.
�ก �ก��)
��������ก��  Modern Trade  ��ก/*��     Loyalty  ��'�F)'������/�+�	�&�'��
�����%�	�����ก+'�&�  	�
����ก�'��ก.��#��!ก��(/'/��������(�   Retailer  �%�	�������!+���������������
��ก(�.'�����+��������+�%�������  )*���ก.�ก-O!��ก.'���'E. ��  Wholesaler  +������+�� ��	/��ก��
�#��(��.��� ��^������	�
������!�����D(/'/��ก��  Modern Trade   ��&�� 
  
 

P/S W R  
 
 

C 
Key Accounts 
- Department Store 
- Makro 
- Big-C, Lotus, 
Carrefour 
- 7-ELEVEN 
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              �7����2.4 ����S;#�U����
�����ก"�� �U
�WD.X. 2537-2546 ��� �: http://www.dbd.go.th 
 
 

2.1.3.5 �U
�W D.X. 2547 :  �\����ก��J#����47�4U���7#���ก��ก��
�����ก��� c�J� 
 

  	����D��ก��O[+'�	�
��  ��กก��������  Retailer  (.!E$����F#�+'�กc ��ก�������� ����������
�.�ก/���2�+��%�	���  ��� �	�
��/��������������D$กก�'�  �����!��ก�������&�����	�
���� 2����ก��  
�#��ก��O[	2'�����!ก�!��+'�  Wholesaler  ��ก������   )*� �����+ก��ก������'���&�'��ก����k��(.!����+��  
���+��	.�กก��ก��(.!��ก&���กF)'������ ������� 

 

 

 

 

 
            �7�!�D���2.5 ����S;#�U����
�����ก"�� �U
�WD.X. 2547   ��� �: http://www.dbd.go.th 
 
 
2.2 
	� 4\�
�d���ก�����6��c�3�	��4��
���������
�����ก 
 

��ก����k��ก����������.�ก ���!	�,&�����'���������.�ก	/����������� �2���+��!�%����/���
&����ก/*��	�
���p����%�����������	������ก/*�� ��!	#�/��������	������ก/*�� �������� ���������.�ก(.!
�0+�ก���/�E$����F#����	�.����(�.&� �%� ��	ก��ก��(/'/����ก/*��+��&����� ������ก���%�	���"��ก��/�
��������.�ก�'������!+������+�� �����ก���D��ก��O[&����'�����'��� �'E. ��ก��������2����������� 	/��
��������� �"��ก������.�ก 	�
��2'�� �ก�����������ก���
�����2����������� ���������.�ก ��	ก����!F�2�[
�$���(.!���������*�� � ��ก��.$ก��� �	�
��/������!��ก(.!�������	�c� 

P/S W R  
 
 
 

 
C 

Local Key Accounts 
- Department Store 
- Supermarket 
- Etc. 
World Class Retail 
- Makro 
- Big-C (Casino) 
- Tesco-Lotus 
- Carrefour 
- Tops (Royal Ahold) 
- Food Lion (Delhaize) 
- 7-ELEVEN 

P/S C Local Key Accounts 
- Department Store 
- Supermarket 
- Etc. 
World Class Retail 
- Makro 
- Big-C (Casino) 
- Tesco-Lotus 
- Carrefour 
- Tops (Royal Ahold) 
- Food Lion (Delhaize) 
- 7-ELEVEN 

R 
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2.2.1 6��กก�����6��c�3�	��4��
�� 
 

 	�q�����F�����/�ก�����2���������������กc	�
���%� ��.$ก�����	.
�ก)
�� �����������������ก ��
)
�� (.!กc�����D�%�ก%�&� ��ก�����������ก������ �.�กก��������2�������������!ก������ก�������������
(.!ก�����ก�������.�ก�.��/������� F��(�'&������� 
 

2.2.1.1 ก�����	��4��
�� (Lay-Out)  ก���������������(������%���6 4 ��!ก���
� 
 

   2.2.1.1.1 ���	��������� ��������.�ก������	���������	���������$' (Category)���
2��	��	�
�������!��ก+'�ก��	.
�ก)
��/�.$ก��� 
   2.2.1.1.2  (�'�
����� ��ก�������� ��������.�ก+�����(�'�
�������
��������
����� (Shelf 
Allocation) ��'�	���!�� 	�
����ก�
�����/��/�����������%�ก��(+'��ก��	����/*��/�E.�+#�O\[ ��'p��$'
+.��	�.� ������	�
�� ��������	���������.���.��(.! ��'��$'	��� �*+�� ������ �' �ก��ก���������
�����
��������	�
�� ��	ก��ก���������
�������'�����!���"�#�� 
   2.2.1.1.3 ���+%�(��'/�������  ก����+%�(��'	�q�����/����������������	����������
 �������$' ��!������+�  )*��!�%� ��.$ก��������D��	�c�&��ก'��(.!	.
�ก����)
��&��F��	�c�  &�'+��	���	�.�
�����  ��������!	#����  �&�'	�c�&�')
��� ��
�.$ก���&�'	������������!)
����$'	��$ก������'��)
��/�	�
�� 2� �
2���+��!�%����(.�� ����������	����������!	#���� �� ��ก��������2������/������
�	������+��ก��/�.$ก��� 
   2.2.1.1.4 ��������	�'�2��/������� ก�����ก.�'�/������������������	����ก�� 
��!F�2�[ �ก�� 2�	��
��ก�� ��
�/���	�'�ก�� ��������$'����ก�� �%� ��������������	�'�2�� E$����F#�
�����D	.
�ก������&��'��/*�� 
 

2.2.1.2 ก�����ก��
	� 6��ก6������4��
��  
 

            F������&��.�กก������.�ก��ก�!��'	��� �ก�������������� 2 (���� �
�	.
�ก�!��'�����
�!��กก���������$�O[)*� �#�-���2�ก������.�ก	��	���ก�'� Convenience Assortment (.! Competitive 
Assortment )*�	����.�กก��ก����(E���������������� 2�ก������� 
 
             2.2.1.2.1 Convenience Assortment กc�
�ก��	.
�กก.�'�������F����'	������ก��
+����������!��ก ��ก��.$ก�����ก������ ก�����	.
�ก�������!�%�ก����$'���ก.�'����������.$ก���������+��ก��
	����0+�ก�����!�%� 	/������)
��&���!��ก&�' 2�	�.���ก��ก 	�q������
���!����	�.� ��.$ก�����ก������ 
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+����'�/�������������'	���&���� Convenience Assortment กc����&�'�����������!��ก)
��   7-ELEVEn 
,Family Mart )$	���[���[	กc+�!��ก)
����'� City Market /� Tops Supermarket (.! Tesco Express 
 
             2.2.1.2.2 Competitive Assortment 	���ก��	.
�ก������������(���$�/�� � �
���
��ก����.�ก�.��	�
��	����������$�O[���D��� )*�)$	���[���[	กc+(��	��� p /�&�� ��ก�! 2�ก��(������!
���� Position ����
� ��(+ก+'�ก���$'(/'ก.��������(/'/��F��+� �$'(/'�������������ก���!&� _��กc�%���'�
��������'��������� 
 
            	�
���0+�ก���E$����F#�	�.����&�+�����ก�����ก��	����/*��ก����(E������������� 
(Assortment Planning) (��	��� 2 (���� �
� Convenience Assortment (.! Competitive Assortment	����&�'
�����D+��F���[E$����F#�������0+�ก�������.�ก�.��(+ก+'�(.!E$���!ก�� ก�����&�'�����D��������	�'�
���(+ก+'���ก�$'(/'&�� Professor Dr. Tigert (.! Professor Dr. Ring (�'��������.�� Babson College  �
����x�	���ก��*&���%�	���(����ก����(E����������������� ��'��ก 4 ก.���"[ )*�	���ก.���"[���"��ก�����
�.�ก �����x�	���ก� 2�ก����'�ก���/�� 4 ก.���"[���	����/*��กc�
� 

• Differentiate Assortment                                   

• Dominant Assortment                      

• Velocity Assortment 

• Opportunistic Assortments 
 

             Differentiated (Focus) Assortment 	���ก.���"[���+�/���ก�� Competitive 
Assortment �
�(������!����������ก����.�ก�.����!	#�ก.������'	���������	_��!(E�ก��
�	_��!ก.�'� 
F����������������(+ก+'���
���������	�'� 	_��!��������� �$���ก�����*� �'����������� 2�        ก.���"[
���+��ก����กE$����F#��'�����/�_��	���(�.'	�������.$ก��������D�������� �ก.�'����&����'����D��� ก.
���"[���	���ก.���"[��� 2�ก���������(�� Specialty Store ���	��� Chain ��'�����!���"�#��+����'�	2'� ���� GAP 
���� BODY SHOP ���� MARK&SPENCER (.!���� WATSON 	���+�� ��กก��+.���.���'����ก�����
����������	��� Differentiated Assortment �'�	���������� Specialty Store  
 
             Dominant (Power) Assortment ก.���"[����!	���&����ก.�'�������ก.�'� � ก.�'���*�
F���!	��!.*ก.&�(.!�!���������� ����ก������ �����.����������������� ���������!	#������ก&����6����
�'� Category Killes ��
� Specialty Dominant Store +����'����	�c�&��2��กc�
� ����/��/�	.'���'� Toy R' Us 
,Power Buy 	�
���	.cก�����ก�[	��
�� 2�&ttq� SuperSports ������(�'���ก�O[ก�v� 
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             Velocity Assortment �.�ก �6'/�ก.���"[���กc�
�ก��	.
�ก��������!	#����/����	���
���������/�� ��D$ก(.! �����F�����	�c� �.�กก���%���6กc�
�ก����������������.�+������!���"�#�� 
������� �.�ก-O!����!	.
�ก��������ก Brand ���/���� 1-2 Brand  �(+'.!ก.�'�������(+'&�'	����������$�O[
���D���/� Brand ������ 	2'��!/��F����,�[	_��!���������/���������� ( �����+�%�ก�'�E$��
��) ��
�/��������
���F#����F#���!�%����&�'ก��������&�'ก����!	#� ������� Leader Price กc	������������*���� 2�(�������  
 
             Opportunistic Assortments (����ก��������������ก.�'����กc�
���������)
��
����������D$กF����,��ก��)
��	����%������ก)
��+���กF�����
�E$�E.�+�������!	�����������+%������
�+ก
��'���/��D$ก (����/�������� �.�ก-O!�����&�'�'��	�c�2�� ���!	�,&�� (+' �+'���!	�,กc	�������$���ก
ก����'����� T-J MAX , ���� Marshall ���&��%������� Brand Name �� p ���������+%�������+ก��'������
�%���'�� Factory Outlet กc	�����ก+����'���*� (+' Factory Outlet  ���!	�,&����ก�!ก.�����"�[ (������!	���
����!��������� Brand Name �� p �.��������ก.��E.�+������ �.�ก-O!��O#��.�. 	�
�����%���'�� � 
Factory Outlet )*�&�' 2'(����/� Opportunistic Assortment 
  
 
2.3 ก�����6��4��
��
�
���  

  

��������.� ��
��������	�.
� (Inventory) 	����������%�	����%�����"��ก�� 	���!���	�����������[
����	�������ก����*�)*�"��ก���*��&��	�
�� ��ก��E.�+��
�ก��/�� �����D�%�	���&�&����'�����
�� ก����
��������.���ก	ก��&����	����^6��ก��"��ก�� ��� �	�
��+�����ก��	กc���ก-�����$ ������	�
����#�� ������� 
.������ D$ก/F�� ��
��$6��� ��ก��ก������%� ���$6	���F�ก�� �ก���%�	���������$'ก����������.����&��� 
��!F�2�[ ������
��p   

 (+' ���+�ก��/��� D��"��ก������������.�����	ก��&� กc�����!���^6��������/��(�.�&�'
	����� (Stock out) �$6 	���F�ก�� �ก��/�������� ��(ก'.$ก��� 	���ก��	�s�2'� ��(ก'�$'(/'/�� (.!กc���+��
�$6	���.$ก���&� ������� ��ก��ก���D��������/��(�.�����	�����+D��������%���6 ก���%�	��������ก��E.�+(.!ก��
/��กc���+������2!�ก )*�����'E.+'�#��.�ก-O[/�"��ก�� �����+&�� �������*	����������/�
E$���!ก��ก�� �ก�����ก����������.�/�+� ����$'  ��!������	���!�� &�'��ก ��
�������	ก��&� 	���!
ก��.��� ���������.�+�� 2�	���%������ก (.!����'E.ก�!��D*�#���.'�/�"��ก��&��  
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2.3.1 
	� 6 �� ���4��
��
�
������ก�����6��4��
��
�
��� 

4��
��
�
��� (Inventory) ���� D*�������
�������+'�p ���	กc�&��	�
�� 2���!F�2�[ �ก���%�	����� 
���	���ก���%�	�����E.�+ �%�	���ก��/�� ��
��%�	������
��p ��������.�(�'&��	��� 4 ��!	#� �6'p �
� 

 

• ��+D���� (Raw Material) �
����/���
�2����'�����)
���� 2� �ก��E.�+ 

• ���!��'��%� (Work-in-Process) �
�2����������$' �/���+��ก��E.�+��
����������!E.�+
��
����������!E.�+ �/���+��+'�&� F�������E'��ก�!���ก��E.�+&�'�����ก/���+�� 

• �����)'���%��� (Maintenance/Repair/Operating Supplies) �
�2����'����
��!&�.'	��
����ก����
�%���&��	E
��	�.����	�
��2����'��	���	�����
��������ก�� 2��� 

• �������%�	�c��$� (Finished Goods) �
��^����ก��E.�+���E'����กก�!���ก��E.�+���D��������
����!/�� ��.$ก���&�� 
 

�������/���������.��
� ��ก-���������.�!��'������[(.!������ �%� ��	ก��ก����!���� +'�
/��� (Economy of Scale) 	���!ก�����)
���%������กp 	���ก��.�+����� (.!�.�������2'��	กc�������
�����O��ก����  

 

ก�����6��4��
��
�
��� (Inventory Management) �����������.�กp ����� 

• ก�� 	กc�������ก�&�� 2� ��^������ ��
� �����+ 	�
�� ��ก���%�	���ก��/�ก��ก���%�	���&�
��'�����
�� E'��ก����(E�ก%���������O��������.����	���!��  

• ก�� ���ก��+'�p ���	ก����ก�����ก�������� ��.� +��(+'������ ������*ก������	/��-��ก ก��
������ �����������	�.
� ������O���	���!�� ���!	���� 	�
�� ���������������$'+�+������
+��ก��/�E$����F#�    

 F���������'���� 	�
�������(ก'E$��������'� ����ก�� ������ �/���� ������ �/��&�'�� ������ ����
���)
��	���� ��
������� ����.�����.���+c�ก ��
����+���+c�ก 	���!������	�
�����O#��-.������(.���   
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2.3.2 �m�������5c�5�ก��ก\�6����� �n���4��
��
�
��� 
 

   ก�������O�D*�����O/���������.� ��!������D$ก+������	���	�
���'��/����ก �*�%�	����%�����
E$���!ก��ก�����+������D*�����������D�%���2'�� �ก��ก%���������O/���������.� ��!������
	���!�� ���&��(ก'  

2.3.2.1 �����'�����.�ก �ก������������.� F���ก+�(.����������.���&��	�
�� ��ก���%�	���
"��ก��	���&���'�����
�� &�'�!�����
�����2!�ก (+'������"��ก������������'�����
�� 	2'�D�����ก��O[�'�
������������(��F����!�$/*�� �����+ กc���	กcก%�&�F��	.
�ก	กc���������.� ��^������ 	�
��/�� ��������
�$/*�� �����+ �����O/���������.��*���%������ก  ��
�������&�����/��	����'��.�	������ก 
Supplier F��+�����)
��������	����%������กp  �ก�O����+��	�����	����D*E.����ก�'��.�	�������&����� 
(.!E.	�����ก�'� 2��'��ก����������������.����	����/*�� 

 
  2.3.2.2 ���/�� ����+/�"��ก��F��E$���!ก��ก�������D�%����/�����	ก��/*�� ����+/�

+������ก�O[���/��������	ก��/*�� �����+ ������ก��ก%���������O��������.�/�"��ก���!(��E��
F��+�ก�����/����� ���ก�O[&������	� D��/����ก กc���+���������O��������.� ��!����'��/����ก 	�
��
�����ก��/��������ก�O[&������ (+'D��	���"��ก������*�	ก��/*�� ��'��&�'�����/�� ����+ กc�����Dก%�����!���
/���������.� &����กก����!��Oก�����/��/�+�  

 
  2.3.2.3 ก��)
��/��+��0�$ก�. (Seasonal Selling) D�� 	���"��ก�������ก��)
��/��+��0�$ก�. 	2'�

"��ก��/���'� )*�D��	/���$'2'�0�$�� ���/��กc�����กก�'��ก+� �������!���/������O��������.� � �2'�
0�$��กc�!��ก/*��+�������O/���� /�����	����/*�� �.���ก�������/��กc�!.�.���$'�!����ก+� )*��!���
/������O��������.�กc�!.�.+��  

  
 

 

 

 

 

 

                               

                        �7���� 2.6 ก���
�<���"6	������ �n4��
��
�
��� 
                            ��� �: http://www.logisticsdigest.com 
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2.3.2.4 ��O����+�/������� ���&��(ก' ���2���+ ������� /��� �$�.�ก-O[ 	���+�� D��	���
"��ก�����/��E�ก��
�E.&�� )*������2���+���� ก�����"��ก���!�������O��������.���กกc�&�' 2'��������(�'��� 
	�
����กD��/��&�'��� E�ก��
�E.&������กc����!	�'�	������&�� �	�.��'��/��	�c� ��ก��ก�����������2���
(���'��!	กc�&����� ���	�
����#�� ������� ��
�	������&�� "��ก��กc���+����������	E
���.��#�� (Safety 
Stock) 	�
�������&�' ��ก��/���!���.&��  

   2.3.2.5 ก��(�'��!	#�/�������  �������"��ก�������ก��E.�+�������.��2����%�����/�� 
����'����/��&����ก ����'����/��&���'��/������ กc���(�'��!	#�+�������Oก��/����ก	��� 
��������!	#�����������%���6��ก )*������D/��&��	����%������ก (.!����������������%���6���� 	���!/��
&������ )*�ก%���������O/���������.�+�������%���6/�������(+'.!��!	#� 	2'� ����������������%���6
��ก /��&����ก กc����������O/���������.���ก ����������������%���6���� /��&������ กc����������O/�
��������.����� 	���+��  

 
   2.3.2.6 �������� �+�������� D��"��ก������������!	#�.������&�'	���������� �����O������

�	�.
�/�������2������กc����!�������O����ก�'���������!	#� �
�� ����ก��E.�+/�"��ก������ ��ก��ก���
��������/�.$ก�����	�.����(�.&��+.��	�.� F�����"��ก��&�'�����D������&�� �������%�����ก�O����"��ก����
���������	���������� +��+.�� (.!��(��F����'��!/��&��	����/*�� "��ก���*���+�������O�D*ก����������	E
��
�.��#�� �ก��ก%���������O/� ��������.�/�+����� 	�
���q�ก��ก��/��(�.�������)*��!�%���)*�
ก���$6	���.$ก��� �����������	�  

 
   2.3.2.7 ����&�'(�'��� �ก������'������/�Suppliers   �������"��ก�����+�����)
��

��+D������ก Suppliers )*�F���ก+��!���!�!	�.�ก�����)
�������� (Lead Time) ��� �'��/��(�'��� (+'	�
��D*
	�.�ก������'��+D����������������.'�2��	ก��/*�� ���������	ก����ก	�+�ก��O[&�'����^�+'�p ���&�'�����D
������&�� 	2'� 	ก������+�	�+��D/��'2�ก��/*�� ������ �ก��ก%���������O/���������.� E$���!ก��ก��กc
����!+����������	E
���.��#��	กc�&������ 	�
���q�ก��&�' ��"��ก������2!�ก (.!�$6	���F�ก�� �ก��/�� ���
���	ก����ก����&�'(�'���/�ก������'���������  

 
   2.3.2.8 ก���%�	��F�F.�������	�,	/���� 2� �ก����������������.� F��	_��! �����

ก���
����� (.!ก���%�	������ก����ก�����ก��.$ก��� ������	���!��กก���
�����E���.�� "��ก��กc�!	���F�ก��
 �ก��/�������� ��(ก'.$ก��� ���	�
������ก/��������E����!	#� /��������&�'+�+�������O���.$ก���+��ก�� 
��
����&�'���������%�����/�� ��ก��ก�����กก��+�����+'��%����)
����ก.$ก���.'�2�� กc�!�%� �����ก��O[
�����O��������.�	�
�������ก��/��&����ก/*�� ���������"��ก�������D��k��	��F�F.�������	�,	�
��
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��������ก��ก�������ก�� �
����� (.!ก���%�	������ก����ก�����ก��.$ก���&����	�'�&� ก�����ก��O[�����O
��������.�กc�!'��/*��	�'�����  
 

2.3.2.9 ก��	�.����(�.�F����/�#����x ���&��(ก' ก1���� /��ก%���� (.!�!	����
/�������+'�p )*��%� ��	ก�����F�ก�� ��
��������+'�ก���%�	���"��ก�� (.!�'E.F��+�+'������O�������
�.�/�"��ก��(+'.!��!	#� F��	_��!��'����ก��"��ก�����/*��ก���F����ก�����)
��������/�#����x 

2.3.2.10 +�����/���������.� (Inventory Cost) ��� ��� �ก��ก%���������O/��������
�.�/�"��ก������+���%��*D*+�����+'�p ���	ก��/*������ F�������'�����.�กกc�
� +���������O/��������
�.����	���!��(.!��+����� �ก��������+�%������� 

 

2.3.3 ก��
��
\��	nJ���U����4��
��
�
���   +�����/���������.������D(�'��ก&�� 4 ��!	#� 
�
� 

      2.3.3.1 +�������ก�'� 2��'�� �ก�����)
�� (Ordering Cost) �
��'� 2��'�����+���'�� 	�
�� ��&����
)*���������.����+��ก�� )*��!(�� +���%��������/�ก�����)
�� (+'&�'(��+�������O��������.� 	���!
���)
��/���ก	�'� �กc+�� �(+'.!���� �'� 2��'�� �ก�����)
��  กc ������ (+'D��������)
���'������ �'� 2��'�� �
ก�����)
��กc�!����$/*�� �'� 2��'�� �ก�����)
��	�.'���� &��(ก' �'�ก�!��-(	�ก��� ����)
��) �'�������ก�����)
�� 
�'�F��,���[ �'�/��'������ �'� 2��'�� �ก��+������/�(.!	�ก��� �'�"���	���� �ก���%�/���ก��ก 
,�.ก�ก� �'� 2��'�� �ก��2%��!	�� 	���+��  

 
2.3.3.2 +�������ก�'� 2��'�� �ก��	กc���ก-� (Carrying Cost) �
��'� 2��'�����	ก����กก����������

��.� (.!ก����ก-��#�� ��������  � �.�������$' ��$���� 2���&�� )*��!(��+�������O��������.����D
�
&�� (.!�!�!	�.����	กc���������.�����&�� �'� 2��'�� �ก��	กc���ก-� &��(ก' +�����	������������$'ก���������
�.� ����กc�
��'���ก	�����'�� ��ก	�������������กก��ก$��
� ��
����	����'�	���F�ก�� (Opportunity Cost) D�� 
	���������	����'��/�	���/� �'��.������� �'�&ttq�	�
��ก����ก-���O�#$�� �'� 2��'��/����������2��	��� ��� 
��
��������	�
����#����กก��	กc�������&�����	ก��&� �'�#�-�(.!ก����!ก��#�� �'�������(.!���ก��
��!�%��.�������  	���+��  

 
2.3.3.3 +�������ก�'� 2��'��	�
����ก������/��(�.� (Shortage Cost ��
� Stock Cost) �
� 

�'� 2��'�����	ก��/*����กก������������.�&�'	�����+'�ก��E.�+��
�ก��/�� 	���	�+� ��.$ก����ก	.�ก�%����)
�� 
/�����&��������&�� ก��ก��	���2
��	��� ก�!���ก��E.�++������2!�ก 	ก��ก���'���/�	��
����ก� (.!
���� �.� �'� 2��'��	�.'�����! (��EกE��ก�������O��������.����D
�&�� �����
�D��D
�������&����ก�!&�'	ก��
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ก��/��(�.� (+'D��D
���������.�&������ กc���	ก��F�ก������%� ��	ก��ก��/��(�.�&����กก�'� (.!��
�'� 2��'��	�
����ก������/��(�.���� /*����$'ก�������Oก��/��(�.� �������!�!	�.����	ก��ก��/��(�.�/*��
�����'� 2��'��	�
����ก������/��(�.� ��� &��(ก' �%����)
��/�.c�+��	,-����ก�, 	�
���%��� 2�(��_�ก	_�� 
�'�����	�
����กก���'������ ��.$ก���.'�2���'�	���F�ก�� �ก��/�� �'� 2��'�����	ก��/*����กก��	����'����� 	���
+��  

  
2.3.3.4 +�������ก�'� 2��'�� �ก��+��	��
����ก� ��' (Setup Cost) �
� �'� 2��'�����	ก��/*����ก

ก�����	��
����ก��!+��	�.����ก���%�����*� &��%�����ก��'���*� )*��!	ก��ก���'���2������� �������
�.��!D$ก��� ����ก�!���ก��E.�+����!+�� ��' �'� 2��'�� �ก��+��	��
����ก� ��'����!��.�ก-O!	���+�����
����+'����� )*��!/*����$'ก��/���/�.c�+ก��E.�+ D��E.�+	���.c�+ �6'��ก��+��	��
�� ��'���p ���� �'� 2��'��
 �ก��+��	��
�� ��'กc�!+�%� (+'����!��/���������.��!�$ (+'D��E.�+	���.c�+	.cก ��ก��+��	��
�� ��' 
�'������ �'� 2��'�� �ก��+��	��
�� ��'กc�!�$ (+'��������.��!���!���+�%�. (.!�����D�'����� ��(ก'
.$ก���&��	�c�/*�� 

 

2.3.4 ����ก��
	�
U 4��
��
�
��� ����$' 3 ��"��
� 

  
           2.3.4.1 �!����������.���'�+'�	�
�� (Continuous Inventory System ��
� Perpetual 
System) 	��� �!����������.��������"�ก��.��62���ก���������ก�����(.!�'��/� �%� ����62�������(�����
�	�.
����(�����/���������.���$'	��� )*��%�	�����'���� �ก����������������.����ก������%���6����.'��
 ��/�� �
�&�'&�� (+'�!�����	�����"�������'� 2��'��������	�ก����'��/���$ (.!+�� 2����ก���%������ก�*
�$(.ก������'��&������D*  ��^������ก���%�	��������	+��[	/������!��ก+[ 2�ก�����%���ก��(.!��62� �����D
2'��(ก�&/�^6�� �/����� F��ก�� 2�����(�' (Bar Code) ��
�������ก.�%�����E.�+#�O\[ (Universal Product 
Code ��
� UPC) �s���������(.�� 2�	��
��ก�����66�O	.	)��[�'������ (Laser Scan) )*� ��"������ก�!��
����D$ก+�� (�'��%� 	����+�(.�� �������D 2�	�����กx��/���$./�ก����������������.� �ก�O��
�� 	2'� 
ก���������'�F)'/������� (Supply Chain Management) &����ก���� 
 
            2.3.4.2 �!����������.�	�
�������� (Periodic Inventory System)  	��� �!����������.����
����"�ก��.��62�	_��! �2'�	�.����ก%����&��	�'����� 	2'�+������(.!.��62���ก�.��������[��
��.��
	�
�� 	�
��/�D$ก	��ก&�กc�!��ก�����)
��	/����	+�� ��	+c��!������+��&�� �!������!	���!ก�������������ก�����)
��
(.!	��ก 2�	���2'�	�.����(�'��� 	2'� ����/������
�/�)�	�c��!��ก���%�����������
� �(+'.!��� (.!
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�������+������	�
�� 	�
���$�����O����
����� �����(.!�.������� �������
����+��	+��������' ��(ก'
����+�����+��ก�����)
�� 
                F������&�(.���!����������.�	�
����������ก�!���!�����������.�	�.
��$ ก�'�
�!����������.���'�+'�	�
�� 	���!�!��ก��	E
���%���ก��/���
�F��&�'������&��ก'��.'�������� (.!
�!������!�%� ����ก�����������Oก�����)
�� ��' 	�
������+��ก��	�.����(�.&����� ก��	.
�ก 2��!��
��������.�(��+'�	�
��(.!�!����������.�	�
���������� /����/�(+'.!(������� 
 

/����/��!����������.�(��+'�	�
��  /����/��!����������.�	�
�������� 

- ����������.�	E
�/���
�����ก�'� 
-  2��%����ก�����)
������)*��!�%� ��&��
�'��.�   
  �����O&��'�� 
- �����D+�����������.�(+'.!+����'�
����! 

  

-  2�	�.�����ก�'�(.!	����'� 2��'�� �ก��������  
  ����ก�'��!��+'�	�
�� 
- 2'��.��'� 2��'��	ก����ก��	�ก��� .��'� 2��'�� � 
  ก�����)
�� (.!�!��ก+'�ก��+������ 
- �'� 2��'�� �ก��	กc�/���$.��������.�+�%�ก�'� 

             

2.3.4.3 �!��ก���%�(�ก��������.�	�������	���)� (ABC)  �!�� ���	�����"�ก���%�(�ก
��������.���ก	�����!	#�F�������O������O(.!�$.�'�/� ��������.�(+'.!���ก��	���	กO\[ 	�
��.�
#��! �ก���$(. +������ (.!��������������.��������$'��ก���)*�D����������ก���ก����'�	/���� 	�'�
	����ก�� �!	���	�.�(.!�'� 2��'����ก	ก�������%�	��� +��	กO\[��+'�&���� 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



22 

+������2.1 	กO\[ก���%�(�ก������ABC 

��!	#� ก�������� 

A : ���ก��������$.�'��$ �
� 

     �
���������.� ����.! 15- 20   

     ���$.�'����D* ����.! 75-80  

     /��$.�'������� 

A > ��������'�	/����ก ����ก��.��62���$'�'��p (	2'� ��ก
������[) ก���������*��� 2��!����������.���'�+'�	�
��
(.!+��	กc�/�&�� ���� �.��#��  �����ก�����)
��กc�����
E$�/��&���.�����	�
��.�����	�����กก��/��(�.� ������(.!
�����D	����+'�������&�� 

B :  ���ก��������$.�'����ก.� �
�  

      ��������.� ����.! 30-40   

      ���$.�'��'�� ��!��O ����.! 15  

      /��$.�'������� 

B > ��������'�	/�������ก.� ����ก������62�����������*ก
	���	2'�	����ก�� A �����ก��	��ก�'����'�	����!��	�
��
�q�ก��ก���$6��� ก��+�������%�������กc�%�	2'�	����ก�� A 
(+'����D������ก�'� (	2'� ��ก����	�
��) (.!ก�������� B �*���
 2��!����������.���'�+'�	�
��	2'�	����ก�� A 

C :  ���ก��������$.�'�+�%� �
� 

      ��������.� ����.! 40-50  

      ���$.�'���� ��!��O ����.! 10-15  

      /��$.�'������� 

C > &�' ��ก��������*ก��
���กc	���	.cก���� ��������.���!	#����
�!�� ������ 2�&��+���!��ก 	�
����ก	���/�����D$ก(.!��
�����O��ก D���%�ก����������'�	/���� �!�%� �����'� 2��'��
��ก)*�&�'�����'�ก����!F�2�[���&���q�ก��&�' ��/��$6 ��� 

 

2.3.5 ก��J�	�����\��	�4��
��
�
��� �
�ก��+������������	�
�� ��	ก���������� ��'� �������������$'
��� (.! ���62�+�ก�� )*�ก��+��������������$'�.����"������ 

 
2.3.5.1 ��"��s���62�+������ �
� 	.
�ก��� ������*�����!�%�ก���s���62�(.�������� ����ก��

	��ก�'��	����	+�� ��
�	�.
���������������.���ก���ก�� F��+������ก��)
��-/��+���ก+� (.��+������/�
������ ��"�����!(���$.�'�/���������.� O ������+������&����'�	����+� (+'กc�%� ��	������&�� �������
+������ 

 
2.3.5.2 ��"�	����ก��+������ �!�s�ก��	�.
���������������.�	����'��p 	�
��+������	�
��

�'�� �+������	��c�กc	�s�/����
�	��ก �'��&��+���ก+� (.!�s�(E�ก�
��+������+'�&��������ก(E�ก ��"����
�!&�'	������&����กก��/��(+'F�ก������!�.��	�.
������$ 
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2.3.6 ��������4��
��
�
���5�;�DD����c� (Supply Chain)       

       

��������.�����+D���!��[  �ก��������������. �)���.��	2� (Supply Chain) 	�
�� ���!���
��������.�+�%���� F��&�'ก�!��+'��!���ก�� �����ก�� )*��^�����%�	/�� (Input) /�ก�!���ก��E.�+�����
�����%���6��'���� �
� ��+D���� (Raw Material)  2����'�� (Parts) (.!�����+'� p (Material) ��� 	���ก���ก���'� 
��������.� 	�����[��!ก����� �6'������/�+�����ก��E.�+ E.�+#�O\[�.��2��� ��ก��ก����ก�������������
��.����	�������	���ก�����+�������*�� �/�.$ก���&������� 

 
            �!	�c�&���'���������.� �������%���6+'�ก��ก����.�ก/�"��ก��	�����'���ก ก����������������.�
�������!���"�#�� �*�'E.ก�!��+'�E.ก%�&���กก����!ก��ก��F��+� (.! ��^���������กc&����ก���%�	��
�!��������	+��[ �����ก��/���$./���������.� 	�
�� ��	ก������D$ก+�� (�'��%� (.!���	�.���ก���/*�� 
ก�����)
����������.��� ���O����+����+�ก��  ����+��ก�� (Demand) �����O���	����� (Quantity) �������
	���!�� (price) ���	�.����+��ก�� (Time) F��)
����กE$�/�����&���� �&�� (.! �%��'���D��������D$ก+��+��
�.�กก�����)
������������� 	������	����+��/�ก����������������.� ก�����ก����������.� ����+D���!��[�.�ก 
2 /�� �
�          

• �����D����������.����ก��.$ก��� ������O���	�����(.!���+'�����+��ก��/�.$ก���
	���	�
���������/�� (.!��ก-��!���/��'��(�'+.��&�� 

• �����D.��!���ก��.��� ���������.� �����+�%�������	�'�����!�%�&��	�
���%� ��+�����ก��
E.�++�%�.���� 

 

 ��+D���!��[ 2 /������!������/��(��ก��	� ก����������������.� (Inventory Management) �! 
	���ก����ก-���������./���+D���!��[�����/����� �*&�' 2'	�
��'��p (.!	�
����กก��������ก��E.�+ �
�^������ �!+���%��*D*��O#��	����.�ก�%���6 )*�ก�����ก��.$ก��������กc	����'����*�/�ก��������O#������� 
)*��%� ��.$ก����������*�� ��$������� �*�$	��
���'� ก�� ����������.� ��!����$ �!	�����!F�2�[ก��
ก��ก�� ��!�!�����กก�'� 	���!�!��ก-�.$ก��� (.!�'��(�'+.��&���� (+'���������(.��+�������������.����
�$ กc���'������!�%� ��+�����ก��E.�+�$/*������ ��E. ��&�'�����D����!+'��$�ก���$'(/'/�� ���������&���*+��
�%� ��+����� +�%� ��O#���� (.!���ก����������� �/O!	����ก�� 
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2.3.7 ���S�c�H���4��
��
�
��� 

           2.3.7.1 	�
��ก��+���������+��ก��/�.$ก��� �����!��Oก��&�� �(+'.!2'�	�.� ��� �
0�$ก�. (.!��ก0�$ก�. F��"��ก��+��	กc���������.�&�� ��.������� 
           2.3.7.2 	�
��ก����ก-�ก��E.�+ ������+���������%�	��� 	�
����ก-��!���ก���'����(��� ก��
	���	��
����ก� �.�  �����%�	���&��F���!	กc�����������%���'��&�'��� �2'�����%���'��&��&�'�� &���%���'��+��
2'�	�.����.$ก��� ��
�E$����F#�������+��ก�� )*� �2'�	�.���������!E.�+&�'���ก���%���'�� 
           2.3.7.3 �%� ��"��ก��&���'��.������O (Quantity Discount) ��ก ก�����)
���������%������ก+'�
���� 	�
��	���ก���q�ก��ก��	�.����(�.���� (.!E.ก�!����ก	��	tq� 	�
�������� ����+.��������	����
�$/*�� 
           2.3.7.4 �q�ก��������/���
� ����������	E
��/���
� 	�
��	�.������.'�2�� ��
���	��6&���%�
���)
��	����/*����'�ก�!������ 
           2.3.7.5 �%�  ��ก�!���ก��E.�+�����D�%�	���ก��+'�	�
����'�����
�� &�'��ก������2!�ก ���
	�
����ก/�/���
� ���%� ��	ก������	������(ก'ก�!���ก��E.�+ )*��!�%� �������'��� 	��
����ก�D$ก
�s� ��
�E.�+&�'����%����)
��/�.$ก��� 

  
ก�����������ก����������.�	������ ��%���6 �ก��/��	�.
���"��ก�� (+'������!	�c����E$���!ก��ก��

&���� � �	�
��/� ก��E.�+(�����	�.����� (Just in time : JIT) �%���'�&�����!&�'��+����� �ก��	กc������� 
���	���+��������,�. ก���%�	���!�� Just in time  �� 2��*	���	�
������.������ก%�.� �������� � (.!กc��
�.�����-��&���%��� 2� (.!��!�������%�	�c���(.�� ��'�	2'� ���-�� TOYOTA   E$�E.�+�D��+[��� �6'/�
F.ก 	���+�� ก��E.�+(�����	�.����� (Just in time : JIT) 	��� �!��ก��E.�+�����'	���ก%���������$6	��� ��
�
ก��ก������&�'	ก���$.�'�+'� p ��ก��กก�!���ก��)*���k��/*�� F�����-�� F+F�+�� ��!	�,6������ 	�
�� ��ก��
���������ก��(.!2����'��)*����%������ก����.����!	#� 	/���$'ก�!���ก��E.�+ ������O (.!	�.����
+��ก�� ��'	��� ��E.�+	���������&������ก������+��ก����������O(.!	�.� F������+D���!��[�.�ก กc�
�.�
�����$6	��� (.!+������������กก����.� (.!.����!��'�ก�!���ก�����	���/��	���/�ก��E.�+(��
����.!��กp 
 
 
2.4 ��� 7��ก���	ก������4��	ก;<3�J�	��#�� 
 
 �����!��ก)
��+����'�����	��������!��ก)
��#�� +�(����[ �FamilyMart� )*��F����/����-��
��!ก��&����� 

1. ���������*�� ��$��� ��(ก'.$ก������	/���� 2����ก��#�� ����� 
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2. ��'������������(t��&2�[ ��&�����ก%�&��$�����กก����!ก��ก�������!��ก)
��(t��.�����[�  
3.��'��� ��	ก���ก��	+��F+�'��ก�������ก������E.ก%�&�(.!����	���6�'��ก���� �2��2� .$ก���

���"��+���"��ก��(.!���ก��/����-��  
 
2.4.1 ��ก�n����	"��������4��	ก;<3�J�	��#�� 

 
�����!��ก)
��+����'����	�������(t��&2�[)*���E$�������"�	���E$����ก������ ���
�������!��O 100 +���

	�+� 	�s��%�ก����ก���+.��242���F� �����+����$' �	/+ก��	��������  F�����%�	.��$' �.!(�ก�����ก��,��(.!
�%���ก��+'�p �*��E$���$'��,�� (.!���ก����tts,	���ก.�'�.$ก���	�q����� ���D*ก.�'�.$ก���������D��!�%�
��	�
����ก���	�O�����������q���D��!�%���+����$'  �������������$'#�� +�ก���$(.��!��O 2,000 ���ก�� ��
�%������������.�F��	_.�����!��O 6(����� ก��������������!�� Plan-O-Gram������%���ก�� �6' ��
&��	���+��(�� (+'�����������D����!����	�.����ก�������	�
�� ��+�ก��.�ก-O!ก.�'�.$ก���/�����/�&��   

 
2.4.2 �U

��ก����S
��4����ก�����6�����ก��������� 
 
�%��������.�ก�#�� ���������!��O8�� ��!ก��&�����E$����ก�� 1�� E$�2'��E$����ก�� 1�� (.!

���ก���%���	���ก! 5�� F�����F���������ก���������62���.�ก-O!����� 

 
         �$����2.7 F���������ก���������62� 

F������������(.!�������E��2��/�����.�ก�#�� �����(+'.!+%�(��'�����.!	��������� 

  : ����������$(.���E��2��"��ก��/���/������� F�����D*ก�������������� ก��  
����������. ก��������ก�����ก�� �$(.�!��ก��	��(.!	�ก���+'�p 
�.������� (.!���&�D*ก����k�����/��/�������/�   

 :  ������������E��2����/��'��ก��E$����ก������ F��2'��	�.
�E$����ก����������ก��    
                                              /��(.!ก�����ก������� ��ก��.$ก��� ���D*ก�������+�������	�ก��� 

 : ������������E��2��ก��/�� ก�����ก������� ��ก��.$ก���(.!�����+�������&�#�� �
���� (.!��ก���� �$(.�.������� ��	����!	���� �$(.�
�����/�� ���!��� (.!
	+�������� ��	+c���$'	���  
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2.4.3 ��3�J��ก���p���J����!��5����� 

 
�7����2.8 ��3�J��ก���p���J����!��5����� 

2.4.4 ��	���ก���\�����������������	�6��ก S&QC 
 

2.4.4.1 S � Service � �����ก��������������'� ���	�
�������$� �� 
- ���ก�������.�ก#����+ ������ �����ก����'���� � 
- ���������	�c� (�.'��.'��'�&� �ก�����ก�� 
- ���ก������������#�� ������� 
- ��/���+��ก�����ก��D$ก+��	���!�� 
 

2.4.4.2 Q � Quality “���	.
�ก�������������O#�� ��������	���!��” 
- ����������%������ ���������O#��(.!�� ��'��$'	��� 
- ���ก����� �����ก������������$� �+�������� 
- ���ก�O[��� 2���#�� �������ก��+����#�� ������� 2���&��	��� 
 

2.4.4.3 C � Cleanliness “������ ���ก�� (.!���ก�O[��� 2� ������!���” 
- ����������%���'�� ������������!��� ���D*2�����������#�� ����� 
- ���ก����� �����ก��(+'ก���!���D$ก+��+����+�x��������-��ก%���� 
- ���ก�O[��� 2�#�� ������!���D$ก��/������ 
- �
�����#�� ����� (.!���	�O���������������!��� 
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2.5���	��������ก���	���� 
 
Cairns, J.P.(1962) 
 &��	���(���������!��"��ก������.�ก �.�ก-O!/�ก��/���
����� ��ก��E$�	���/����������
����	���
E$�E.�+������ 	�
����ก�
����� �ก�����(���������������%���6����%� ��.$ก��������D����!	�c���
�+����� �)
��
������ �*	�����	��
��	��
���
�2'��	����F�ก�� �ก��/��������&�� Cairns(�!�%� ����������.�ก��ก��
�������
�����2�����	���ก��/���
������������$' F�����&�����&����ก�
�����2������!/*����$'ก������/������� ก%�&�
�'��	����/������� �%������'��/����������/��&�� (.!��'��/��
��������+�� 2� �ก�����(�������� )*�
��������.�ก+����������	���!�� �ก�������������� �+%�(��'(.!�%�������	���!��	�
��ก'� ��	ก��ก%�&�
�$�����ก�
������%�ก�� 
 
Evanson,R.V. ��� Kotzan,J.A.(1969) 
 ����������&�����E.ก�!�� �ก��	�.����(�.(D�	��� �ก�����(����������2�����(Shelf facing) 
+'����/�� Evanson (.! Kotzan &����ก(��ก����.�(�� .�+�� �(���[ 
(Latin Square)�����ก�������� 4 ���ก��  �����/��/�2%��%���� 8 ������� E.ก����.����'����/��
	����/*�� 3  � 4 ���ก���������� )*�	�������'���	ก+�'�������	�.'����������$' ���������!	#����������)
����'�
_���.��(Impulse product) 

���������)
����'�_���.��(Impulse product)����D*���������E$����F#�&�'&������'��!� �)
�� �����D  
(�'&��	��� 4 .�ก-O!  

- ก��)
��_���.��F��&�'&��+�� �  (Pure Impulse Buying): )
��	���!(��. ���
�(�ก�!+��� 	2'� ก��
���(��������, ���ก��/�� 
- ก��)
��_���.�����	ก����กก���!.*ก&��  (Reminder Impulse Buying): �!.*ก&���'���������� ��
��%�
F�-O�&�� 
- ก��)
��_���.�����ก%����	
���&/&��  (Planned Impulse Buying): )
��	���!��	
���&/�$ � 	2'� 2'�.�
���������� 
- ก��)
��_���.�����	ก����กก��	���(�!  (Suggestion Impulse Buying): )
����������*�(.���%� ���*กD*
��������� 2��$'ก�� 

 
Curhan,R.C.(1972) 
 	������	2
��ก���'�ก���������
�����2����� �ก�����(���������!��E.+'����/�������� Curhan �*&��
�%�ก��,*ก-���E.ก�!��/��
�����2�����+'����/��F��	.
�ก,*ก-�ก��������/�2%� 
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E.ก����.����'�������������"[	2�	����!��'��
�����2��������������ก�����/��/�����������E$������&���%�
ก���%�.�����������"[��ก�� ��$�/��'������
����'�/��
�����(Space Elasticity;E)(.!&��������'�����
�
����'�/��
������'��
���+���'��ก��	�.����(�.���/��ก��ก��	�.����(�.�
�����2��������������&�� 

          Es  =  (Ut1 a Ut0) / Ut0 
                           (St1 a St0) / St0  

                                              
F����� U   �
�   ���/�� 
           S   �
�   �
�����2����� 
           E   �
�   �'������
����'�/��
����� 

F��&�� ���%�������'������
����'�/��
������'�	��� ��+���'������	�.����(�. ���'��ก��/��(Unit 
Sales) +'�ก��	�.�����
�����2����������� 
 
Lynch,M.(1974) 
 &���%�	���(���%�.� �ก���������
�����2�����F������+D���!��[	�
�� ��	ก��ก%�&�+'���������$���
�%����������� 2 ���ก�� F��(���%�.���ก.'�������D�%�����k��%�����ก���������
������������.�����ก��
&�� Lycnh 2�� ��	�c��'�ก%�&��$��� �������������D*���������� �ก���%� ��ก%�&����"�+'��
�����2�����������
	�'�ก�� (.!�%���)*��'������
����'�/��
�����/�������#�� ��������	�'�ก��)*�ก'� ��	ก����++��������"[	2�.�
(Negative autocorrelation)�!��'�ก%�&����"�+'���'���
����� (.!�'������
����'�/��
����� �����	����ก�� 
 
 
Corstjens, M. and Doyle, P.(1981) 
 E$������&��	��� ��	�c��'�(���%�.�ก�������	���!�� �ก���������
�����2����������!+���%��*D*
E.ก�!����กก��	�.����(�.�
�����/��+'������
����'�/�����+��ก�������� )*�E.ก�!���������$'��� �
ก.�'�(.!�!��'�ก.�'�/������� ���������.�ก E$������&������(���%�.�	�
��(ก��^6���
�����2����� F����
	�q�����/�(���%�.�	�
�� ��	ก��ก%�&��$��� F�� �(���%�.�E$������&��(�!�%�+��(������!��E.ก�!��+'�
���������D �ก���%�ก%�&�/��
�����2����� ����� ��!ก��&����� 
 1.�����
����'���+�/��
�����2�����(Space Elasticity) 
 2.�����
����'�+��/��/��
�����2�����(Cross space Elasticity) 
 3.�'� 2��'����ก�!����������.� )*�D$ก�%�.� ��$�(��/�ก��.��� ��!����������.��'�����
�
����'�/��
�����2����� 
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Corstjens, M. and Doyle, P.(1983) 
 ����������&����k������ก�������	������&���%� ��� 1981 F��E$������&��	����	+���^������	ก��/*����ก����
&�'�������(Dynamic change) ���&��(ก' ��+��ก��	���6	+��F+/�������(Product growth rates) ��+��ก��	���6
	�����	����/�������(Relative growth rates)(.!��+���'��.�(Discount rate)�� �' �(���%�.� )*��%��*D*
E.ก�!����	ก����กก����E.�+#�O\[ ��'	/���$'+.�� (.!��������+��/�+.�� ���D*����	�.����(�./�����
E.�+#�O\[  F��(���%�.��������/*��	�
��2'��(�!�%�E$����ก����������.�ก �ก�����ก��ก���^6��ก��������
�
����� ��ก�������� ��' (.!�.�������	ก'����&�'�%�ก%�&���ก&� 
 
 
���� Pareto 80 : 20 5�ก�����6��4JI�ก/��.C�J�c�� J	���J�D��VUH (2003) 
                �0-1� Pareto 80 : 20 ��ก ��	���$��'� 20% /�����������&��ก.�'�&�����	������!�$(.	�����	,-
	���!	������/��ก�'� 80% /��������  �ก���������������+c�ก Pareto กc(�!�%��'� �� 2����/��	���
	กO\[ �ก�������O� 
ABC Analysis 
                ��ก�0-1� Pareto กc�!(�'���������	��� 3 ก.�'� ABC 
                A = 10% /����ก�����������ก'� ��	ก�����/��D* 65% 
                B = 20% /����ก��������D��&����ก'� ��	ก�����/�� 25% 
                C = 70% /����ก������������p ���ก'� ��	ก�����/�� 10% 
                ��+D���!��[/� ABC 	�
���%�(�ก�����%���6/������������E.+'�ก��/��(.! 2'�� �ก��������
	�.� ก%�.��� �����%���6(.!�'� 2��'�� �ก��������������&����'�����!���"�#��(.!ก'� �� 	ก����!���"�E.  
 
��D�H	�n�  ���c<��4	�4��{(2005) 
 &���%��.�กก��ก%�&�/���+��+'��
��������&�������กก��.��� ���������.�(Gross Margin Return On 
Inventory Investment: GMROI) �� 2� �ก��	.
�ก����������!�%����������
�����2����� F��	.
�ก��ก����������� 
GMROI �$��� 2 ������(�ก 	�
���%���O���'������
����'�/����/��������+'�2��������+'��
��������	����/*�� (.!
�%�ก����	���!�[������������"[�!��'��
�����(��������ก�����/�� ก%�&�/���+�� (.!	�����	����E.ก�!�����
	ก��/*��ก��������(+'.!2�����2����� 
 E.ก��,*ก-����'��
�������������������������"[ ���,��	����ก�����/��/���������'�����&�����
�
�����	���� )*�	ก��ก����������ก2��� (+'�'�����&�/�ก��	����/*��/��
�����+'����/��(+ก+'�ก����ก&� 
 
         



บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 

ในการศึกษาการบริหารสินคาที่มีอายุส้ัน: กรณีศึกษารานสะดวกซื้อ มีขั้นตอนระเบียบวิจัยในการศึกษา 
ประกอบไปดวย 

 1. กําหนดประเภทสินคาอายุส้ันที่ทําการศึกษาวิจัย 
 2. กําหนดระยะเวลาและออกแบบขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 3. ออกแบบตารางที่ใชเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล 

4. ทดสอบความยืดหยุนของตัวสินคาตอพื้นที่วาง (shelf-Space Elasticity) 
5. คํานวณหากําไรขั้นตนตอพื้นที่ หรือ Gross Margin Return On Space 
6. การวิเคราะหขอมูล 
 

3.1 กําหนดประเภทสินคาอายุสั้นที่ทําการศึกษาวิจัย 
 
 ในการศึกษาการบริหารสินคาที่มีอายุส้ัน ผูวิจัยเลือกเก็บขอมูลสินคาประเภท “นมพาสเจอไรซ” ซ่ึงเปน
สินคาที่อายุส้ัน สามารถเก็บไวไดเพียง 1สัปดาหเทานั้น สินคาดังกลาวถูกแบงออกเปน 3 กลุมยอยตามขนาด 
ไดแก 

• กลุมที่ 1 นมพาสเจอรไรซขนาด 200 มิลลิลิตร 
• กลุมที่ 2 นมพาสเจอรไรซขนาด 450 มิลลิลิตร 
• กลุมที่ 3 นมพาสเจอรไรซขนาด 830 มิลลิลิตร 

 
วัตถุประสงคในการแบงสินคาออกเปน 3 กลุม คือเพื่อศึกษาวาการเปลี่ยนแปลงพื้นที่ขายของสินคาแต

ละขนาดมีผลกระทบตอยอดขายสินคาแตกตางกันหรือไม อยางไร 
 สินคานมพาสเจอไรซในแตละกลุมนั้นยังประกอบไปดวยนมหลายยี่หอ ไดแก นมโฟโมสต นมโอวัล

ติน นมดัชมิลล และนมซีพีเมจิ และในสินคานมแตละยี่หอยังประกอบไปดวยนมรสชาติตางๆ ไดแกรสจืด รส
หวาน รสช็อดโกแลต รสสตรอเบอรร่ี และรสโอวัลติน รวมไปถึงนมประเภท พรองมันเนย และนมขาดมันเนย 
ซ่ึงสามารถสรุปไดวาขอมูลนมที่จะนํามาศึกษาวิจัยคร้ังนี้ประกอบไดดวยนมประเภทและขนาดดังตอไปนี้  

 
 
 
 



 

ตารางที่ 3.1 ตารางแสดงสินคาท่ีนํามาเก็บขอมูล 

 
 
 

3.2 กําหนดระยะเวลาและออกแบบขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 กําหนดระยะเวลาที่ใชในการเก็บขอมูลทั้งหมดเปนเวลา 10 สัปดาห โดยเริ่มตนตั้งแตเดือนธันวาคม 
พ.ศ. 2551 จนถึงเดือนกุมภาพันธ พ.ศ.2552 โดยชวงเวลาการเก็บขอมลูดังกลาวสามารถแบงออกเปน 3 ระยะ 
ดังนี ้

ระยะที่ 1 คือ สัปดาหที่ 1 และ สัปดาหที่ 2 เปนการเก็บขอมูลยอดขายของนมทุกชนดิ ทุกขนาดโดย
กําหนดใหนมแตละชนดิมีพืน้ที่วางสินคาเพียง 1 Face วตัถุประสงคคือเพื่อใหทราบวาสินคาตัวใดที่เปนสินคา
ขายดีเปนอนัดบัที่ 1 และ 2 รวมถึงสินคาตัวใดที่มียอดขายต่ําที่สุด 3 อันดับ  

ระยะที่ 2 คือ สัปดาหที3่ ถึง สัปดาหที่ 6 เปนการเก็บขอมูลยอดขายโดยจะเพิ่มจํานวนพื้นทีว่างสินคา 
(Face) ใหกับสินคาที่มียอดขายสูงสุดอันดับที่ 1 สัปดาหละ1หนวย จนกระทั่งถึง 4 หนวย โดยการคอยๆลดพื้นที่
วางสินคา 3 ชนิดที่มียอดขายต่ําสุดออกไปสัปดาหละ 1 ชนิดจนครบ 3ชนิด  

ระยะที่ 3 คือ สัปดาหที่7 ถึง สัปดาหที่ 10 เปนการเก็บขอมูลยอดขายโดยจะเพิ่มจํานวนพื้นทีว่างสินคา
ใหกับสินคาทีม่ียอดขายสูงสุดอันดับที่ 2 สัปดาหละ1หนวย จนกระทั่ง ถึง 4 หนวย โดยการคอยๆลดพ้ืนทีว่าง
สินคา 3 ชนิดที่มียอดขายต่ําสุดออกไปสัปดาหละ 1 ชนิดจนครบ 3ชนิด 

ขอมูลที่เก็บไดจะถูกนําไปคํานวณวิเคราะหคาความยืดหยุนของสินคาตอพื้นที่วางและกําไรขั้นตนตอ
พื้นที่ตอไป 
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3.3 ออกแบบตารางที่ใชเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ตารางที่ใชเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลยอดขายในแตละสัปดาห มีลักษณะตามตารางที่ 3.1 
 
ตารางที่ 3.2 : ตารางแสดงความสัมพันธระหวางยอดขายสุทธิและพื้นที่วางสินคาของสินคาที่มียอดขายสงูสุด 
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ตารางที่ 3.2 : ตารางแสดงความสัมพันธระหวางยอดขายสุทธิและพื้นที่วางสินคาของสินคาที่มียอดขายสงูสุด(ตอ) 
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3.4 ทดสอบความยืดหยุนของตัวสินคาตอพื้นท่ีวาง (shelf-Space Elasticity) 
 
 การคํานวณหาคาความยืดหยุนของยอดขายตอพื้นที่จัดวางสินคา (Shelf-Space Elasticity;Es) 
คือสมการตอไปนี้ 
  
    Es  =  (Ut1 – Ut0) / Ut0

                   (St1 – St0) / St0    
   

โดยที่    Es     =    คาความยดืหยุนของพื้นที ่
                             Ut1   =    ยอดขายหลังจากการเปลี่ยนแปลงขนาดของพื้นที่ช้ันวางสินคา 
                 Ut0   =    ยอดขายกอนการเปลี่ยนแปลงขนาดของพื้นทีช้ั่นวางสินคา 

St1     =    พื้นที่ช้ันวางสินคาที่เปลี่ยนแปลงไป 
               St0     =     พืน้ที่ช้ันวางสินคากอนการเปลี่ยนแปลง 
 
              คาความยืดหยุน(Es)ที่ได สามารถสรุปลักษณะไดดังนี ้
                Es  =  0     :     ยอดขายของสินคาไมเปล่ียนแปลง เมื่อพื้นที่ช้ันวางเปลี่ยนแปลง  
       0 <  |Es| < 1  :     การเปลี่ยนแปลงของยอดขายสินคานอยกวาการเปลีย่นแปลงของพืน้ที่ช้ัน  
                                                       วางสินคา 
                        |Es|   =  1     :     การเปลี่ยนแปลงของยอดขายสินคาเทากับการเปลีย่นแปลงของพื้นที่ช้ัน  
                                                       วางสินคา 
             |Es|  >  1    :      การเปลี่ยนแปลงของยอดขายสินคามากกวาการเปลีย่นแปลงของพื้นที่ช้ัน  
                                                        วางสินคา      
 
    การทดสอบความยดืหยุนของสินคาตอพื้นที่ จะทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางยอดขายและ
ปริมาณพื้นทีว่างแสดงสินคา วาเมื่อมีการจดัสรรพื้นที่วางสินคาสําหรับสินคาที่มียอดขายดีเพิ่มขึ้น 1 หนวย จะ
ทําใหยอดขายโดยรวมเปลีย่นแปลงไปในทิศทางใด และมีการเปลี่ยนแปลงมากนอยเพียงใด 
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3.5 คํานวณหากําไรขั้นตนตอพื้นท่ี หรือ Gross Margin Return On Space 
 

การคํานวณหากําไรขั้นตนตอพื้นที่หรือ Gross Margin Return On Space (GMROS) เปนการวดั
ประสิทธิภาพของการจัดเรียงสินคาดวย “กําไรขั้นตนตอพื้นที่” เมื่อไดคํานวณคากําไรขั้นตนตอพื้นที่ของการ
จัดเรียงสินคาในแตละรูปแบบแลว คาดังกลาวจะถูกนํามาเปรียบเทียบกันเพื่อทําใหเราทราบวาการจัดเรียงสินคา
แบบใดทีจ่ะใหคา GMROS สูงที่สุด  

 
ตารางที่ใชในการคํานวณคา  GMROS มีลักษณะดังตารางดานลางตอไปนี้ 

ตารางที่ 3.3 ตารางแสดงขอมูลสินคาเพื่อหากําไรขั้นตนตอพื้นท่ี 

 
 

 
โดยที ่
พื้นที่วางสินคา           : ความกวางของผลิตภัณฑโดยมีหนวยวัดเปนเซนติเมตร 
กําไรขั้นตนตอช้ิน     :   ยอดขายตอช้ิน – ตนทุนตอช้ิน 
กําไรขั้นตนรวม        :    กําไรขั้นตนตอช้ิน x จํานวนยอดขาย (ช้ิน) 
GMROS                    : Gross Margin Return On Space กําไรขั้นตนตอพื้นที่  โดยคํานวณจาก 

กําไรขั้นตน/พื้นที่วางสินคา 
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3.6 การวิเคราะหขอมูล 
  
  ขอมูลที่เก็บรวบรวมและวเิคราะหแลวจะถูกนํามาพัฒนาเปนตัวแบบในการจัดวางสนิคา เพื่อใหการ
จัดสรรพื้นที่วางสินคานั้นเกดิประสิทธิภาพสูงสุดภายใตขอสมมุติฐานที่วาการเปลี่ยนแปลงที่สงผลตอยอดขาย
และกําไรภายในรานสะดวกซื้อตัวอยางเกดิจากการเปลี่ยนแปลงการจัดวางสินคาเพยีงอยางเดยีว โดยผูวิจยัได
ออกแบบตารางวิเคราะหขอมูลดังตารางดานลางตอไปนี ้
 
ตารางที่3.4 ตารางแสดงผลการทดลองของการจัดสรรพื้นท่ีรูปแบบตางๆ 

 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 

 การศึกษาเรื่องการบริหารสินคาที่มีอายุส้ันนั้น ผลการวิเคราะหขอมูลของงานวิจยันีจ้ะถูกแบงออกเปน3
สวนตามขนาดสินคาที่เราสนใจซึ่งไดแกสินคาที่มีขนาด200มล.,450มล.และ830มล. เนื่องจากเพื่อศึกษาถึง
การเปลี่ยนแปลงพื้นที่ขายของสินคาแตละขนาดมีผลกระทบตอยอดขายสินคาแตกตางกันหรือไม  
 
ผลท่ีไดจากการเก็บขอมูล 
4.1 สินคาท่ีมีขนาด 200 มล. 
ตารางที่ 4.1 สรุปผลการทดลองการจัดสรรพื้นที่วางสินคาขนาด200มล. ที่มียอดขายอันดับ 1 

 
 
ผลที่ไดจากการทดลองคือ 

ยอดขายสินคาที่เราสนใจเพิม่ขึ้น ตามการเพิ่มขึ้นของพื้นที่วางสินคา โดยเพิ่มขึน้คร้ังละ 5 และ 5 หนวย
ในการเพิ่มขึน้ของพื้นที่จาก 1ขา เปน 2ขา และ 3 ขา ตามลําดับ  สวนในการเพิ่มเพิม่พื้นที่เปน 4 ขานั้น ยอดขาย
เพิ่มขึ้นเพยีงเลก็นอย แสดงใหเห็นวาความตองการในตวัสินคานั้นๆ ใกลถึงจุดอิ่มตัว ทําใหการเพิ่มของพื้นที่ขาย
สงผลกระทบตอยอดขายนอยลงตามลําดับ  

คาความยืดหยุนมีคาสูงสุดที่ การเพิ่มจํานวนขาของสินคาเปน 3 ขา  ซ่ึงมีการเพิ่มขึ้นของยอดขายสินคา
จาก 25 เปน 30 ช้ิน เปนทีน่าสังเกตวา การเพิ่มขึ้นของยอดขายสินคาจาก 1 ขา เปน 2 ขา มีการเพิ่มขึ้น 5  ช้ิน 
เทากันแตกลับมีคาความยืดหยุนนอยกวา อันเนื่องมาจากการเพิ่มขึ้นของพื้นที่วางเปน 100% แตมียอดขาย
เพิ่มขึ้น 5 หนวย เทยีบกับพืน้ที่วางสินคาจาก 2 เปน 3 ขา มีพื้นที่เพิ่มขึน้ 50% แตยอดขายเพิ่มขึน้ 5 หนวย ทําให
มีคาความ ยืดหยุนสูงกวา  
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แผนภูมิที4่.1แสดงยอดขายและกําไรขั้นตนที่เกิดขึน้จากการจัดสรรพื้นที่ของสินคาขนาด200มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 1 
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แสดงความสมัพันธของยอดขายรวมและกําไรขั้นตน ที่มีคาไปในทิศทางเดยีวกันกับการเพิ่มขึ้นของ

พื้นที่วางสินคาที่เพิ่มขึ้น แต ณ พื้นทีว่าง 4 ขา มีการลดลงของยอดขาย แตก็เพียงเล็กนอย 
 
ตารางที่ 4.2 สรุปผลการทดลองการจัดสรรพื้นที่วางสินคาขนาด200มล. ที่มียอดขายอันดับ 2 

 
 

ผลที่ไดจากการทดลองคือ 
ยอดขายของสนิคาที่เราสนใจเพิ่มขึ้น ตามการเพิ่มขึ้นของพื้นที่วางสินคา โดยเพิ่มขึน้คร้ังละ 3 , 5 และ3 

หนวยตามลําดบัในการเพิ่มขึน้ของพื้นที่เปน 2ขา เปน 3ขา และ 4 ขา ตามลําดับ   
คาความยืดหยุนมีคาสูงสุดที่ การเพิ่มจํานวนขาของสินคาเปน 3 ขา  ซ่ึงมีการเพิ่มขึ้นของยอดขายสินคา

ถึง 5  จาก 18 เปน 23 ช้ิน  
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แผนภูมิที่ 4.2 แสดงยอดขายและกําไรขั้นตนที่เกิดขึน้จากการจัดสรรพื้นที่ของสินคาขนาด200มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 2 
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 แผนภูมนิี้มีจุดนาสนใจตรงทีเ่มื่อเราเพิ่มพื้นที่วางสินคาเปน 3 ขา ซ่ึงมียอดขายอยูที่ 2,389 บาท แตกลับ
มีกําไรขั้นตนนอยกวาการวางสินคา 2 ขาที่มียอดขายรวมเพียง 2,365 บาท แสดงใหเห็นถึงยอดขายที่สูงไม
จําเปนตองมีกาํไรขั้นตนสูงตามไปดวย ขึน้อยูกับชนิดของสินคาที่ขายและกําไรขั้นตนของสินคานั้นๆ 
 
กราฟที่ 4.1 แสดงความสัมพันธระหวางพื้นที่วางสินคากับยอดขายของสินคาขนาด200มล.ที่มียอดขายอันดับ 1 
และ 2  
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 จากกราฟแสดงใหเห็นถึงแนวโนมการเพิ่มขึ้นของยอดขายของสินคาที่เปนไปในแนวเดียวกับพืน้ที่วาง
สินคา ซ่ึงแนวโนมนี้เปนทั้งกับสินคาที่มียอดขายอันดับ 1 และ 2 
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กราฟที่ 4.2 แสดงคาGMROS เมื่อเพิ่มพื้นที่ใหกับสินคาขนาด200มล.ที่มียอดขายอนัดับ 1 และ 2 
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คากําไรขั้นตอตอพื้นที่หรือGMROS มีแนวโนมเพิม่ขึ้นเมื่อมีการเพิ่มพื้นทีว่างสินคา แสดงวาการ

จัดเรียงสินคาแบบใหมมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
4.2 สินคาท่ีมีขนาด 450 cc 
ตารางที่ 4.3 สรุปผลการทดลองการจัดสรรพื้นที่วางสินคาขนาด450มล. ที่มียอดขายอันดับ 1 

 
แผนภูมิที่ 4.3 แสดงยอดขายและกําไรขั้นตนที่เกดิขึน้จากการจัดสรรพื้นที่ของสินคาขนาด450มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 1 
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จากตารางที ่ 4.3 และแผนภมูิที่ 4.3 สรุปไดวายอดขายรวมเมื่อมีการเพิม่พื้นที่วางสินคาใหกับสินคานม
ชนิดที่มียอดขายเปนอันดับที่ 1 พบวามีทิศทางเพิ่มขึน้เมื่อเพิ่มพืน้ที่วางสินคาจาก 1ขาเปน 2ขาและ 3ขา
ตามลําดับ แตยอดขายรวมกลับลดลงเมื่อเพิ่มพื้นที่วางสินคาเปน4 ขา ซ่ึงเปนไปในทิศทางเดียวกบักําไรขั้นตน 
 คาความยืดหยุนมีคามากที่สุดเมื่อมีการเพีม่พื้นที่วางสินคาเปน 4 ขา โดยมีการเพิม่ขึ้นของยอดขาย 2 
หนวย  
 
ตารางที่ 4.4 สรุปผลการทดลองการจัดสรรพื้นที่วางสินคาขนาด450cc ที่มียอดขายอนัดับ 2 

 
  แผนภูมิที่ 4.4 แสดงยอดขายและกําไรขั้นตนที่เกดิขึน้จากการจัดสรรพื้นที่ของสินคาขนาด450มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 2 
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จากตารางที่4.4และแผนภูมิที่4.4พบวาในสวนของยอดขายรวมเมื่อมีการเพิ่มพื้นที่วางสินคาใหกับ
สินคานมชนิดที่มียอดขายเปนอันดับที่ 2 พบวามีทิศทางเพิ่มขึ้นเมื่อเพิ่มพื้นที่วางสินคาจาก 1ขาเปน 2ขาเทานั้น 
แตยอดขายรวมกลับลดลงเมื่อเพิ่มพื้นที่วางสินคาเปน 3ขา และ 4 ขาตามลําดับ  

ในสวนของกําไรขั้นตนตอพื้นที่มีทิศทางเดียวกับยอดขายรวมคือปรับตัวสูงขึ้นเมื่อมีการเพิ่มพื้นที่
ใหกับสินคาที่มียอดขายอันดับ 1และ2 แตกําไรขั้นตนตอพื้นที่เร่ิมลดลงเมื่อเพิ่มพื้นที่วางสินคาเปน 4 ขา 
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กราฟที่ 4.3 แสดงความสัมพันธระหวางพื้นที่วางสินคากับยอดขายของสินคาขนาด450มล.ที่มียอดขายอันดับ 1 
และ 2 
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 ทิศทางยอดขายของสินคาทั้ง2ตัวมีทิศทางไปในทางเดียวกัน แตแตกตางตรงที่ลักษณะการเคลื่อนไหว
ของกราฟ ซ่ึงพบวาสินคาที่มียอดขายอันดับ2 มียอดขายเพิ่มขึ้นอยางมากจาก17 เปน 23หนวยและหลังจากนั้นก็
รักษายอดขายไวไดในบริเวณนี้ แตในสวนของสินคาที่มียอดขายอันดับ1 มีการเพิ่มขึ้นอยางคอยเปนคอยไป ซ่ึง
สาเหตุที่เกิดขึ้นจะไปอภิปรายผลในบทที่5ตอไป 
 
กราฟที่ 4.4 แสดงคาGMROS เมื่อเพิ่มพื้นที่ใหกับสินคาขนาด450มล.ที่มียอดขายอนัดับ 1 และ 2 
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   กําไรขั้นตนตอพื้นที่มีลักษณะเพิ่มขึ้นเมื่อมีการเพิ่มขึ้นของพื้นที่จาก1เปน2และ3ตามลําดับ แตเมือ่เพอ
มพื้นที่วางสินคาจนถึง4ขา คาGMROSกลับลดลงอยางรุนแรงทั้งกับสนิคาที่มียอดขายอันดับ1และ2 
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4.3 สินคาท่ีมีขนาด 830 cc 
ตารางที่ 4.5 สรุปผลการทดลองการจัดสรรพื้นที่วางสินคาขนาด830cc ที่มียอดขายอนัดับ 1  

 
 
ผลที่ไดจากการทดลองคือ 

ยอดขายของสินคาที่เราสนใจมีทั้งเพิ่มขึ้นและลดลงเมื่อเราเพิ่มพื้นที่วางสินคา โดยมียอดขายเปน 
15,16,13 และ15 ช้ินเมื่อเราเพิ่มพื้นที่วางสินคาจาก 1 จนกระทั่งครบ 4ขา  แสดงใหเห็นวาการเพิ่มขึ้นของพื้นที่
วางสินคาไมไดสงกระทบใดๆตอความตองการในตัวสินคานั้นๆ   

 
แผนภูมิที่ 4.5 แสดงยอดขายและกําไรขั้นตนที่เกิดขึน้จากการจัดสรรพื้นที่ของสินคาขนาด830มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 1 
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              จากแผนภูมิแสดงใหเห็นยอดขายและกําไรขั้นตนที่คอนขางคงที่ ไมวาจะเพิม่พื้นที่วางสินคาเปน 4 ขาก็
ตาม 
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ตารางที่ 4.6 สรุปผลการทดลองการจัดสรรพื้นที่วางสินคาขนาด830cc ที่มียอดขายอนัดับ 2 

 
 
ผลที่ไดจากการทดลองคือ 
 ยอดขายของสนิคาที่เราสนใจมีการปรับตัวสูงขึ้นเล็กนอยเมื่อเพิ่มพื้นทีว่างสินคา โดยมียอดขายเปน 
11,13,12 และ12 ช้ินเมื่อเราเพิ่มพื้นที่วางสินคาจาก 1 จนกระทั่งครบ 4ขา  แสดงใหเห็นวาการเพิ่มขึ้นของพื้นที่
วางสินคาสงผลกระทบตอยอดขายเพยีงเลก็นอยเทานั้น  
 
แผนภูมิที ่4.6 แสดงยอดขายและกําไรขั้นตนที่เกิดขึน้จากการจัดสรรพื้นที่ของสินคาขนาด830มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 2 
 

฿1,921 ฿1,963 ฿1,830 ฿1,876

323.21 321.34 302.49 313.86

฿0

฿500

฿1,000

฿1,500

฿2,000

฿2,500

1 2 3 4

จํานวนขา

บ
าท

ยอดขาย

กําไรขั้นตน

 
 กําไรขั้นตนของสินคาที่มียอดขายอันดับ2 มีทิศทางเดียวกับยอดขายกลาวคือลดลงเพียงเล็กนอยเมื่อเพิ่ม
พื้นที่วางใหกบัสินคา 
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กราฟที่ 4.5 แสดงความสัมพันธระหวางพื้นที่วางสินคากับยอดขายรวมของสินคาขนาด830มล.ที่มียอดขาย
อันดับ 1 และ 2  
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ยอดขายรวมของสินคากลุมนี้ไมไดมีความสัมพันธกับพื้นที่ขายที่เพิม่ขึ้นสําหรับการทดลองของสินคาที่

มียอดขายอนัดบั 1 และ 2 โดยยอดขายรวม ไมไดเปลี่ยนแปลงไปในแนวโนมเดยีวกับพื้นที่ขายที่เพิม่ขึ้น  
 
กราฟที่ 4.6แสดงคาGMROS เมื่อเพิ่มพื้นทีใ่หกับสินคาขนาด830มล.ที่มียอดขายอนัดบั 1 และ 2 
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 คาGMROS ของสินคาขนาด 830cc มีแนวโนมลดลงไปในทิศทางเดียวกันเมื่อเราเพิ่มจํานวนขาของ
สินคาทั้งอันดบั 1 และ 2  อันเนื่องมาจากอุปสงคที่มีอยูอยางจํากดัที่ไมไดเพิ่มตามพืน้ที่วางสินคาที่เพิ่มขึ้น ทําให
กําไรขั้นตนตอพื้นที่ลดลงอยางตอเนื่อง  
 
 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “การบริหารสินคาที่มีอายุส้ัน: กรณีศึกษารานสะดวกซื้อ” มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาและพัฒนารูปแบบการจัดวางสินคาอายุส้ันในรานสะดวกซื้อใหสามารถชวยเพิ่มยอดขายและกําไร โดย
การจัดสรรพื้นที่วางสินคา (Face) ที่มีอยูใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงสินคาอายุส้ันที่ไดนํามาศึกษาในงานวิจัย
คร้ังนี้ คือนมพาสเจอรไรซ โดยผูวิจัยไดแบงการศึกษาสินคาดังกลาวออกเปน 3 กลุมตามขนาด ไดแก การศึกษา
นมพาสเจอรไรซขนาด 200 มิลลิลิตร 450 มิลลิลิตร และ 830 มิลลิลิตร ซ่ึงนมในแตละกลุมนั้นยังประกอบไป
ดวยนมยี่หอตางๆ  

ขอมูลที่ไดเก็บจากการศึกษาสินคาแตละกลุมคือ ปริมาณและมูลคายอดขายของสินคาทั้งหมดภายใน
กลุมที่เกิดขึ้นจากการทดลองเพิ่มจํานวนความกวางของพื้นที่วางสินคา(ขา/Face) ทีละหนึ่งหนวยใหกับสนิคาทีม่ี
ยอดขายเปนอันดับที่ 1 และ 2 ภายในกลุม ขอมูลดังกลาวไดถูกนํามาคํานวณหาคาความยืดหยุนของพื้นที่ และ
กําไรขั้นตนตอพื้นที่ เพื่อนํามาวิเคราะหหาขอสรุปถึงสาเหตุและผลกระทบที่มีตอยอดขายที่เกิดขึ้น เพื่อเปน
แนวทางในการชวยเพิ่มประสิทธิภาพการจัดสรรพื้นที่ช้ันวางและจัดการสินคาคงคลังรวมถึงควบคุมคาใชจายที่
ไมจําเปนใหกับรานคาปลีกไดในอนาคต 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 
 ผลที่ไดจากการศึกษาการจดัสรรพื้นที่ช้ันวางใหกับสินคาอายุส้ันอันไดแก นมพาสเจอรไรซ ซ่ึงถูกแบง
ออกเปน 3 กลุมตามขนาด สามารถสรุปไดดังนี ้

 

5.1.1 นมพาสเจอรไรซขนาด 200 มิลลิลิตร 
ผลจากการศึกษาพบวาปริมาณและมูลคายอดขายของสินคานมชนิดที่มยีอดขายอนัดบัที่ 1 และ 2 มีการ

เปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดยีวกับการเปลีย่นแปลงของพื้นที่วางสินคา นั่นก็คือยอดขายเพิ่มขึ้นจากการเพิ่มพืน้ที่
วางสินคา หากแตเปนการเพิ่มขึ้นในอัตราที่ลดลง  

สําหรับยอดขายโดยรวมของกลุมนมพาสเจอรไรซขนาด 200 มิลลิลิตรก็มีทิศทางการเปลี่ยนแปลงไป
ในทางเดยีวกบัการเพิ่มขึ้นของพื้นที่วางสนิคาเชนกนั โดยที่คากําไรขั้นตอตอพื้นทีห่รือGMROS มีแนวโนม
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เพิ่มขึ้นเมื่อมีการเพิ่มพื้นทีว่างสินคาจาก 1 ขาเปน 2 ขา และจาก 2 ขาเปน 3ขา แตเมือ่เพิ่มพื้นทีว่างสินคาเปน 4
ขา คากําไรขั้นตนตอพื้นที่กลับมีคาลดลง  

 

5.1.2 นมพาสเจอรไรซขนาด 450 มิลลิลิตร 
ผลจากการศึกษาพบวาปริมาณและมูลคายอดขายของสินคานมชนิดที่มยีอดขายอนัดบัที่ 1 และ 2 มีการ

เปล่ียนแปลงในทิศทางที่เพิม่ขึ้นเมื่อมีการเพิ่มพื้นทีว่างสินคาใหกับสินคาดังกลาว  

ในสวนของยอดขายรวมเมือ่มีการเพิ่มพื้นที่วางสินคาใหกับสินคานมชนิดที่มียอดขายเปนอันดับที ่ 1 
พบวามีทิศทางเพิ่มขึ้นเมื่อเพิ่มพื้นที่วางสินคาจาก 1ขาเปน 2ขาและ 3ขาตามลําดับ แตยอดขายรวมกลับลดลงเมื่อ
เพิ่มพื้นทีว่างสินคาเปน4 ขา 

ในสวนของยอดขายรวมเมือ่มีการเพิ่มพื้นที่วางสินคาใหกับสินคานมชนิดที่มียอดขายเปนอันดับที ่ 2 
พบวามีทิศทางเพิ่มขึ้นเมื่อเพิ่มพื้นที่วางสินคาจาก 1ขาเปน 2ขาเทานัน้ แตยอดขายรวมกลับลดลงเมื่อเพิ่มพื้นที่
วางสินคาเปน 3ขา และ 4 ขาตามลําดับ  

ในสวนของกําไรขั้นตนตอพืน้ที่มีทิศทางเดยีวกับยอดขายรวมคือปรับตัวสูงขึ้นเมื่อมีการเพิ่มพื้นที่
ใหกับสินคาทีม่ียอดขายอนัดบั 1และ2 แตกาํไรขั้นตนตอพื้นที่เร่ิมลดลงเมื่อเพิ่มพื้นทีว่างสินคาเปน 4 ขา 

 

5.1.3 นมพาสเจอรไรซขนาด 830 มิลลิลิตร 
ผลจากการศึกษาสินคานมขนาด 830 มิลลิลิตร พบวาพื้นที่วางสินคาไมมีความสัมพันธกับยอดขายไมวา

จะเปนยอดขายของสินคาที่มียอดขายเปนอันดับที่ 1 หรือ อันดับที่ 2เอง หรือแมแตยอดขายโดยรวมก็ตาม 

 ในสวนของกาํไรขั้นตนตอพื้นที่มีแนวโนมลดลงเรื่อยๆเมื่อมีการเพิ่มพืน้ที่จัดวางสินคาไมวาจะกับ
สินคาที่มียอดขายอันดับที1่ หรือ 2 

 

5.2 อภิปรายผล 
 
 ปจจัยที่มีผลกระทบตอยอดขายนอกเหนือจากการเพิ่มหรือลดพื้นที่วางสินคามีอยูดวยกันหลายปจจัย 
ไดแก ชนิดของสินคาที่นําออกจากพืน้ทีข่าย ชนิดของสินคาที่เพิ่มพืน้ที่วางสินคา ขนาดบรรจุของสินคา สินคา
ทดแทน และพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี ้
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 5.2.1 นมพาสเจอรไรซขนาด 200 มิลลิลิตร  
สินคาที่นําออกจากพืน้ที่ขายคือ นมยี่หอCชนิดพรองมันเนย นมยี่หอCชนิดขาดมันเนย และนมยีห่อC

ชนิดจืดตามลําดับ สวนสินคาที่ทําการเพิม่พื้นที่ขายคือนมยี่หอAชนิดจืดและนมยีห่อBชนิดจืด ผลการศึกษา
พบวาสินคาทีน่ําออกสามารถทดแทนกนัไดดวยสินคาชนิดอื่น ซ่ึงสินคาที่เพิ่มพื้นทีข่ายนั้นก็เปนหนึ่งในสินคาที่
สามารถทดแทนได ชวยใหอุปสงคของลูกคาที่มีตอตัวสินคาไมสูญหายไปทั้งหมดและยังเปนการสงเสริมให
สินคาที่มียอดขายดีไดใชพื้นที่ไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น   

การที่ยอดขายรวมของสินคานมขนาด 200 มลิลิลิตรเพิ่มขึ้นจากการเพิ่มพื้นที่วางสินคานั้น แสดงให
เห็นวาผูบริโภคสามารถหาสินคาอ่ืนมาทดแทนสินคาที่นาํออกจากชั้นวางไดเนื่องจากเปนสินคาที่มคีุณลักษณะ
และราคาใกลเคียงกัน แตมคีวามดึงดดูใจแกผูบริโภคมากกวา ซ่ึงสงผลโดยตรงตอกําไรขั้นตนตอพื้นที่ หรือ  
GMROS ที่ปรับตัวสูงขึ้นตามกําไรขั้นตนที่เพิ่มขึ้น  

ในสวนของคาความยืดหยุนไดสะทอนใหเห็นถึงความดึงดูดใจของสินคาที่มีตอผูบริโภคที่เพิ่มมากขึ้น
จากการที่ลูกคาสามารถมองเห็นตวัสินคาไดมากขึ้นซึ่งออกมาในรูปของการเพิ่มพื้นที่วางสินคา ซ่ึงสงผลให
ยอดขายดีขึ้นตามลําดับเชนกนั ผลจากการทดลองพบวาสินคาขนาด 200 มิลลิลิตร มีการกระตุนการบริโภคไดดี
ที่สุดเมื่อจัดใหสินคามีพื้นที่วาง 3 ขา ไมวาจะกับสินคาที่มียอดขายอนัดับที่ 1หรือ 2 ซ่ึงมียอดขายเพิ่มขึ้น 5 
หนวยเทากัน 

 

5.2.2 นมพาสเจอรไรซขนาด 450 มิลลิลิตร 
ผลจากการศึกษาแสดงใหเหน็วาสินคาที่นาํออกจากชั้นวางมีผลตอยอดขายโดยรวม ซ่ึงในกรณนีี้คอืนม

ยี่หอAรสช็อคโกแลต นมยีห่อAรสกาแฟ และนมยี่หอBรสกาแฟตามลําดับ โดยทีเ่มื่อมีการนํานมยี่หอAรสช็อค
โกแลตออกจากชั้นวาง ยอดขายรวมมิไดตกลงไปจากการขาดหายไปของสินคาเพราะวามีสินคาทดแทนคือ นม
ยี่หอBรสช็อคโกแลตซึ่งมีลักษณะใกลเคียงกับสินคาที่นาํออก แมจะทดแทนไดไมทั้งหมดแตก็ไมสงผลในทาง
ลบกับยอดรวม และยังสงผลดีเมื่อเพิ่มพืน้ที่วางสินคาใหกับสินคาที่มยีอดขายเปนอนัดับที่ 2 ไดแกนมยีห่อB
รสช็อคโกแลตซึ่งมีรสเดียวกับสินคาที่นําออกจากชั้นวาง ทําใหยอดขายของตัวสินคาเพิ่มขึ้นถึง35%  

ขณะที่เมื่อนํานมยี่หอAรสกาแฟและนมยีห่อBรสกาแฟออกจากพืน้ทีข่ายกลับสงผลลบตอยอดขาย
โดยรวม เนือ่งมาจากขาดสินคาทดแทนที่มีรสเดียวกันนั่นคือ “รสกาแฟ” ซ่ึงสงผลตอกําไรขั้นตนและคา 
GMROSซ่ึงมีคานอยที่สุดเมือ่นํานมทั้ง3ชนิดออกจากพืน้ที่ขายดวย 

 

 5.2.3 นมพาสเจอรไรซขนาด 830 มิลลิลิตร 
 ผลจากการศึกษาสินคานมขนาด 830 มลิลิลิตรแสดงใหเห็นวาขนาดบรรจุของสินคาและพฤติกรรมของ
ผูบริโภค มีผลตอยอดขาย กลาวคือ กลุมลูกคาหลักที่ซ้ือนมพาสเจอรไรซขนาด 830 มิลลิลิตร นั้นจะเปนกลุม
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ครอบครัวที่อาศัยอยูในบริเวณราน เนื่องจากสินคามีขนาดใหญ น้าํหนักมาก ไมสะดวกที่จะถือสินคาเดิน
ทางไกลๆ ทําใหกลุมลูกคานี้มีลักษณะเปนลูกคาประจํา  ซ่ึงผลจากการทดลองพบวาการเพิ่มพืน้ที่วางสินคา
ใหกับสินคาทีม่ียอดขายอนัดบัที่ 1 และ 2ไมใชปจจยัดึงดูดใหลูกคากลุมนี้บริโภคเพิม่ขึ้น แมวาจะเพิ่มพื้นทีว่าง
สินคาจนเปน4ขาก็ตาม และการเพิ่มพื้นทีข่ายนั้นยังสงผลตอคาGMROS ที่จะลดลงเรื่อยๆเมื่อมีการเพิ่มพื้นที่ขาย
ใหกับสินคา ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของการใชพืน้ที่วางสินคาลดลง 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ขอเสนอแนะสําหรับรานคาปลีก  
 งานวิจยันี้มเีปาหมายเพื่อพัฒนารูปแบบการจัดวางสินคาใหรานคาปลีกสามารถนําผลการทดลองนี้ไป
ประยุกตใชกบัรานคา โดยมีการประยกุตขอมูลตางๆใหเขากับราน ไมวาจะเปนลักษณะสินคา ลักษณะรานคา 
ทําเล กลุมลูกคาเปนตน ซ่ึงรานคาสามารถพัฒนาตัวแบบการจัดวางที่เหมาะสมสําหรับรานคาไดเอง เพื่อเพิ่ม
ยอดขายใหกับราน มีการจัดวางสินคาใหโดดเดนขึน้ กระตุนใหลูกคาบริโภคมากขึ้น และยังสามารถจัดการ
สินคาคงคลังไดดีขึ้นดวย  และเพื่อส่ิงสําคัญที่สุดสําหรับรานคานั่นคือกําไรที่มากขึ้น 

 

5.3.2 ขอเสนอแนะสําหรับธุรกิจคาปลีก 
 ในปจจุบนัธุรกิจคาปลีกมีการแขงขันอยางรุนแรงทั้งในดานจํานวนสาขา ราคา การใหสวนลด และการ
โฆษณา ดังนัน้รานคาปลีกควรพัฒนาการจัดการและการบริหารใหมปีระสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อความอยูรอดโดย
อาศัยระบบการจัดการโซอุปทาน ซ่ึงแนวคดิหรือเครื่องมือทางดานการบริหารจัดการที่สามารถนํามาใช เพื่อการ
พัฒนาระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีก  ไดแก ระบบที่เรียกวา  Efficient Consumer Response หรือ ECR (อีซีอาร) 

  ECR  เปนแนวคิดดานการจดัการสมัยใหมในธุรกิจคาปลีก  โดยจะเนนย้ําความสําคัญของการ
รวมมือกันระหวางสมาชิกในระบบโซอุปทานธุรกิจคาปลีก  เพื่อที่จะลดตนทุนในการดําเนินงาน  และสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดยีิ่งขึ้น  เร็วข้ึน  ดวยตนทุนต่ําลง  แนวความคิด ECR นี ้  จะตองอาศัย
ความรวมมือกนัในการทํากิจกรรมทางการคาและโลจิสติกส ระหวางผูที่มีสวนในการจัดสงสินคาและรานคา
ปลีก  โดย ECR มีองคประกอบหลัก  3  สวนไดแก 

• การจัดการดานอุปสงค  (Demand Management)  

• การจัดการดานอุปทาน  (Supply Management) 

• การพัฒนาและประยกุตใชเทคโนโลยี  (Enabling Technology) 
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   5.3.2.1 การจัดการดานอปุสงค (Demand Management) เพื่อสนองความตองการผูบริโภค  

  การบริหารงานดานความตองการของผูบริโภคนั้น เปนตัวแปรที่สําคัญที่จะกําหนดวาแผนการ
บริหารงานนี้จะประสบผลสําเร็จหรือไม เนื่องจากถาความตองการของผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นมาโดย
ไมคาดคิด  จะสงผลกระทบตอการดําเนนิงานในสวนอื่นๆ ทั้งหมด  ในการบริหารงานดานความตองการของ
ผูบริโภคนั้น ประกอบไปดวย  4  สวนสําคัญ ดังตอไปนี้  

• พัฒนากลยุทธและศักยภาพ  (Strategy & Capabilities)   

• การบริหารความหลากหลายของสินคาอยางมีประสิทธิภาพ  (Optimise Assortments)  

• การสงเสริมการขายอยางมีประสิทธิภาพ  (Optimise Promotion) 

• วิธีการนําเสนอสินคาใหมอยางมีประสิทธิภาพ  (Optimise Introductions) 

 

  5.3.2.2 การจัดการดานอปุทาน (Supply Management) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน การดําเนิน
ธุรกิจ  
  การจัดการดานอุปทานนี้ ถือเปนสวนสําคัญไมนอยไปกวาการจัดการดานอุปสงคของผูบริโภค 
การปรับปรุงกระบวนการจัดสงสินคา/การจัดเก็บสินคา ซ่ึงนําไปสูการพัฒนาการดําเนินงานที่มปีระสิทธิภาพ  
เพิ่มความนาเชือ่ถือในการจัดการและชวยลดตนทุนในสวนคลังสินคา  ซ่ึงการบริหารงานดานอุปทานนี้  
ประกอบไปดวยสวนตางๆ  6  สวน ไดแก  

• ระบบการสั่งซ้ือสินคาโดยอัตโนมัติ  (Automated Store Ordering) 

• การจัดสงและเติมสินคาอยางตอเนื่อง  (Continuous Replenishment) 

• การเคลื่อนยายสินคาในคลัง  (Cross Docking) 

• การประสานงานรวมกับซัพพลายเออร  (Integrated Suppliers)  

• การดําเนนิงานที่เปนทีว่างใจได  (Reliable Operation)    

• การผลิตที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  (Synchronised Production) 
 
  5.3.2.3 การพัฒนาและประยุกตใชเทคโนโลยี (Enabling Technology) 
  การแลกเปลี่ยนขอมูลทางการคา และการสื่อสารกันทางระบบอิเล็กทรอนิกส  เปนหนึ่งใน
เทคโนโลยีที่ชวยใหการจัดสงสินคาและการเติมสินคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ เชนเดียวกับการที่ธุรกิจควร
ตองทราบตนทุนในการดําเนินงานในแตละกิจกรรมอยางถูกตอง  รวมถึงตนทุนจากการนําเทคโนโลยีมาใชงาน  



51 
 

ในปจจุบนัพบวา กิจการตางๆ ที่นําเทคโนโลยีมาใชในการติดตอส่ือสารกับคูคาสามารถปฏิบัติงานไดรวดเร็วขึ้น
และลดขอผิดพลาดจากการดําเนินงาน  รูปแบบของระบบอิเล็กทรอนิกสที่มีใชอยูในปจจุบนั  ไดแก 

• การแลกเปลี่ยนขอมูลทางอิเล็กทรอนิกส  (Electronic Data Interchange : EDI) 

• การหักบัญชีและโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส  (Electronic Fund Transfer : EFT) 

• ระบบรหัสสินคาและการจดัเก็บฐานขอมูล  (Item Coding and Database Maintenance) 

• การหาตนทนุกิจกรรม  (Activity Based Costing : ABC) 

 

5.4 ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 

5.4.1 การวิจยัครั้งตอไปควรมีการพิจารณาถึงเรื่องตนทุนตางๆที่เกิดขึ้นของรานคาดวยเชน คาใชจายใน
การสั่งซ้ือ ตนทุนในการเกบ็รักษา คาใชจายในการเติมสินคา คาใชจายในการจางพนักงาน ขอจํากัดของพื้นที่
วางสินคา เพื่อพัฒนารูปแบบการจัดวางสินคาใหสมบูรณยิ่งขึ้น 

 

5.4.2   การวิจยัคร้ังนี้ตั้งอยูบนสมมติฐานทีว่าสินคาบนชัน้วางหามขาด ซ่ึงผลที่ไดทําใหทางรานตองส่ัง
สินคามาเปนจาํนวนมาก และเนื่องจากสินคาที่สนใจเปนสินคาที่มีอายุจาํกัดคือประมาณ 7 วัน สงผลใหมีสินคา
หมดอายเุปนจาํนวนหนึ่ง ซ่ึงการวิจัยคร้ังตอไปควรนําขอมูลการหมดอายุของสินคาเขาไปพิจารณาในการ
ออกแบบการจัดวางสินคาดวย 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 
 นายสาธิต โอภาคเจริญ เกิดเมื่อวันที่ 22 พฤษภาคม พ.ศ.2524 สําเร็จการศึกษาปริญญา
ตรีจากจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี ภาควิชาสถิติ สาขา
ประกันภัย กอนหนานี้เคยประกอบอาชีพเปนนายหนาคาหลักทรพัยหรือที่เรียกวาBrokerที่บริษัท
Seamico Securities ทําได2ปก็ออกมาเปดรานสะดวกซือ้ภายใตแบรนดFamily Mart ซึ่งเปนเฟรน
ไชสที่มาจากญี่ปุน   
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