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ตามหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพพุทธศักราช 2562 ส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา (สอศ.) 
กระทรวงศึกษาธิการ ผู้เขียนได้บริหารสาระการเรียนรู้ แบ่งเป็น 11 หน่วยการเรียน ได้จัดแผนการ
จัดการเรียนรู้/แผนการสอนที่มุ่งเน้นฐานสมรรถนะ (Competency Based) และการบูรณาการ 
(Integrated) ตรงตามจุดประสงค์รายวิชา สมรรถนะรายวิชา ค�ำอธิบายรายวิชา ในแต่ละบทเรียนมุ่งให้
ความส�ำคัญส่วนท่ีเป็นความรู้ทฤษฎี หลักการ กระบวนการตัวอย่าง แบบฝึกปฏิบัติ และค�ำถามเพื่อ
การทบทวนเพือ่ฝึกทกัษะประสบการณ์ เร่งพฒันาบทบาทของผูเ้รยีนเป็นผูจ้ดัการแสวงหาความรู ้ (Explorer) 
เป็นผู้สอนตนเองได้ สร้างองค์ความรู้ใหม่ และบทบาทของผู้สอนเปลี่ยนจากผู้ให้ความรู้มาเป็นผู้จัดการชี้แนะ 
(Teacher Roles) จดัสิง่แวดล้อมเอือ้อ�ำนวยต่อความสนใจเรยีนรู ้ และเป็นผู้ร่วมเรียนรู้ (Co–investigator) 
จดัห้องเรยีนเป็นสถานทีท่�ำงานร่วมกนั (Learning Context) จัดกลุ่มเรียนรู้ให้รู้จักท�ำงานร่วมกนั 
(Grouping) ฝึกความใจกว้าง มุ่งสร้างสรรค์คนรุ่นใหม่ สอนความสามารถที่น�ำไปท�ำงานได้ 
(Competency) สอนความรกั ความเมตตา (Compassion) ความเชื่อมั่น ความซื่อสัตย์ (Trust) 
เป้าหมายอาชีพอันยังประโยชน์ (Productive Career) และชีวิตท่ีมีศักดิ์ศรี (Noble Life) เหนือส่ิงอื่นใด 
เป็นคนดีทั้งกาย วาจา ใจ มีคุณธรรม จรรยาบรรณทางธุรกิจและวิชาชีพ
	 ส่งเสรมิสนบัสนนุยทุธศาสตร์การพฒันาระบบคณุวฒุวิชิาชพี (Vocational Qualification System) 
สอดคล้องตามมาตรฐานอาชีพ (Occupational Standard) สร้างภูมิคุ้มกัน เพิ่มขีดความสามารถ
ในการแข่งขันของประเทศ ก�ำลังแรงงาน การพัฒนามาตรฐานการปฏิบัติงานระดับชาติ (National 
Benchmarking) และการวิเคราะห์หน้าที่การงาน (Functional Analysis) เพื่อให้เกิดผลส�ำเร็จใน 
ภาคธุรกิจ อุตสาหกรรม ทุกสาขาอาชีพ เป็นการเตรียมความพร้อมของผู้เรียนเข้าสู่สนามการแข่งขันใน
ประชาคมอาเซียน
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จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives)

หลังจากศึกษาจบบทเรียนนี้แล้ว นักเรียนจะมีความสามารถดังนี้

	 1.	 นิยามความหมายของการค้าปลีกและค้าส่งได้

	 2.	 บอกความหมายของพ่อค้าปลีกและพ่อค้าส่งได้

	 3.	 ยกตัวอย่างการขายแบบร้านค้าปลีกได้

	 4.	 เปรียบเทียบความแตกต่างของผู้ค้าปลีกและผู้ค้าส่งได้

	 5.	 บอกหน้าที่ของผู้ค้าปลีกและผู้ค้าส่งได้

	 6.	 ระบุความส�ำคัญของการค้าปลีกและการค้าส่งได้

	 7.	 สรุปวิวัฒนาการของการค้าปลีกและการค้าส่งของประเทศไทยได้
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บทที ่ 1  ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการค้าปลีกและการค้าส่ง

1
บทที่

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ
การค้าปลีกและการค้าส่ง

	 บทน�ำ

	 ภาคการค้า ซึ่งประกอบด้วยการค้าปลีกและการค้าส่งที่มีประมาณ 8 แสนรายนั้น นับเป็นธุรกิจ
ที่มีความส�ำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศ ถ้าพิจารณาจากมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (Gross 
Domestic Product : GDP) จะพบว่าเป็นสาขาที่ท�ำรายได้สูงเป็นอันดับสองรองจากภาคอุตสาหกรรม 
และมีการจ้างงานมากเป็นอันดับสามรองจากภาคเกษตรและภาคบริการ ในส่วนของการค้าปลีกพบว่า 
การค้าปลกียงัส่งผลกระทบต่อความเป็นอยูข่องประชาชนโดยตรง         ธรุกจิค้าปลกีจงึเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกจิ 
อย่างหนึ่งในการขับเคลื่อนกระบวนการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศโดยรวม และเป็นตัวจักร
ในการพัฒนามาตรฐานการครองชีพและคุณภาพชีวิตของประชาชน โดยจะท�ำหน้าที่เป็นตัวกลาง
ในการเชือ่มโยงและกระจายสนิค้าจากผูผ้ลิตและน�ำสู่ผู้บริโภค แต่การค้าปลีกและการค้าส่งส่วนใหญ่เป็น
กจิการขนาดกลางและขนาดย่อมทีม่ข้ีอจ�ำกัดด้านทรัพยากรต่าง ๆ และความสามารถในการแข่งขนั ตลอด
จนพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป และการน�ำระบบเทคโนโลยีมาใช้ในการบริหารจัดการ ท�ำให้เกิด 
รูปแบบการด�ำเนินธุรกิจของธุรกิจค้าปลีกรูปแบบใหม่ที่อาศัยความได้เปรียบทางด้านวิทยาการความรู้ 
และอ�ำนาจการต่อรองธรุกิจทีด่กีว่า ตลอดจนการตอบสนองความต้องการของลกูค้าด้านความสะดวกสบาย 
และความครบถ้วนของสินค้า ส่งผลกระทบต่อการลดลงของธุรกิจค้าปลีกขนาดกลางและขนาดย่อม 
อย่างต่อเนื่อง ดังนั้นเพื่อความอยู่รอดของผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกและการค้าส่งจึงต้องปรับแนวคิดใหม ่
ทั้งหมดและสร้างวัฒนธรรมการท�ำธุรกิจการค้าปลีกการค้าส่งรูปแบบใหม่ ๆ ขึ้นมาเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาให้ได้
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บทที่1 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการค้าปลีกและการค้าส่ง

ภาพที่ 1.1 William H. Bolen

	 ความหมายของ “การค้าปลีก” (Retailing)

	 การค้าปลีก หมายความรวมถึง ทุกกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการโดยตรง
ไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งจะซื้อไปใช้ส่วนตัว ไม่ใช่ซื้อเพื่อน�ำไปใช้ในการท�ำธุรกิจ ซึ่งหลาย ๆ องค์การ
ไม่ว่าจะเป็นผู้ผลิต ผู้ค้าปลีก หรือผู้ค้าส่ง สามารถท�ำการค้าปลีกได้ แต่ส่วนใหญ่การค้าปลีกมักกระท�ำโดย
ผู้ค้าปลีก (Retailing) ซึ่งเป็นผู้ท�ำธุรกิจที่ยอดขายหลักมาจากการค้าปลีก

	 การค้าปลีก หมายถึง การขายสินค้าให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) ซึ่งซื้อไปเพื่อ
บริโภคของตนเองหรือของบุคคลในครอบครัว

	 การค้าปลีก หมายถึง การประกอบธุรกิจโดยการขายสิค้าจ�ำนวนน้อยให้แก่ผู้บริโภค (ร่าง พ.ร.บ. 
การประกอบธุรกิจค้าปลีกค้าส่ง)

	 กระทรวงพาณิชย์ได้ให้ความหมายของ “การค้าปลีก” ว่าหมายถึง การขายสินค้าโดยตรงให้กับ 
ผู้บริโภคขั้นสุดท้ายเพื่อการใช้ประโยชน์ส่วนตัว ครอบครัว หรือเพื่อการใช้สอยในครัวเรือน

	 วิลเลียม โบเลน (William H. Bolen) ได้ให้ความหมาย  
“การค้าปลีก” ว่า การค้าปลกีเป็นหนึง่ของกระบวนการทางการตลาด 
ที่ผู ้ประกอบธุรกิจค้าปลีกจะเป็นผู้ท�ำหน้าที่น�ำสินค้าหรือบริการ
จากผู้ผลิต (Manufacturer) ไปสู่ผู้บริโภค (Consumer) ซ่ึง
ซื้อสินค้าหรือบริการ เพื่อการบริโภคขั้นสุดท้าย (Ultimate  
Consumption) อันเป็นการน�ำไปใช้เพื่อประโยชน์ส่วนตัว โดยที่
การค้าปลกีมคีวามเกีย่วข้องไม่แต่เฉพาะสิง่ท่ีมรูีปร่างเท่านัน้ การค้า 
บริการก็เป็นการค้าปลีกด้วยเช่นกัน การซื้อขายที่มีวัตถุประสงค์
เพื่ออุตสาหกรรมจึงไม่เป็นการค้าปลีกตามความหมายนี้

	 การค้าปลกี หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วข้องกับการขายสนิค้าหรือบรกิารไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุท้าย 
(Final Consumers) เพื่อใช้ส่วนตัวหรือในครัวเรือน โดยมีร้านค้าปลีกเป็นตัวกลาง (Berman, 2006:4)

	 การค้าปลีก หมายถึง กิจกรรมใด ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการจัดจ�ำหน่ายสินค้า หรือบริการที่มีคุณค่า
ส่งมอบให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย (Final Consumer) เพื่อใช้ส่วนตัว ใช้ในครัวเรือน ไม่ได้ใช้ในทางธุรกิจ 
ด้วยการจัดหาสินค้าหรือบริการต่าง ๆ ที่หลากหลาย แบ่งเป็นหน่วยย่อยหรือทีละหน่วย เพื่อจ�ำหน่าย 
ให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมีผู้ค้าปลีกหรือพ่อค้าปลีก (retailer) แสดง
บทบาทเป็นคนกลางในการด�ำเนินกิจกรรมการค้าปลีก
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	 การค้าปลีก หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการขายผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภคคน
สุดท้าย โดยตรงเพื่อการใช้ส่วนตัวที่ไม่ใช่เป็นการใช้เพื่อธุรกิจ (Stanton, Etzel and Walker, 1994 : 
667) 

	 การค้าปลีก หมายถึง กิจการที่ท�ำการขายสินค้าให้ถึงมือผู้บริโภค ณ จุดที่ท�ำการขาย
สินค้าที่นิยมจ�ำหน่ายให้กับผู้บริโภค ได้แก่ สินค้าอุปโภคบริโภคทุกชนิด ตั้งแต่ของใช้จ�ำเป็นในบ้าน 
เช่น ยาสีฟัน สบู่ ผงซักฟอก หรือสินค้าประเภทอาหาร ยารักษาโรค จนถึงสินค้าประเภทของเด็กเล่น  
เครื่องเขียน เป็นต้น (พรหมพิไล คุณาพันธ์ และจุฑา เทียนไทย, 2535)

	 การค้าปลีก หมายถึง ช่องทางการตลาดรูปแบบหนึ่งซึ่งเกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและบริการ
โดยตรงไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย เช่น การค้าปลีกที่มีร้านค้า (Store Retailing) การค้าปลีกแบบไม่ต้อง 
มีสถานที่หรือร้านค้า (Non-store Retailing) องค์การค้าปลีกอื่น ๆ (Other Retail Organizations)

	 การค้าปลีก หมายถึง การซื้อขายสินค้าระหว่างผู้ขายกับผู้ซ้ือเพื่อน�ำไปใช้ในชีวิตประจ�ำวัน 
หรือเป็นการซื้อสินค้าปริมาณน้อย ช่องทางการจ�ำหน่ายในส่วนที่เป็นการขายปลีกมีความใกล้ชิดกับ 
ผู้บริโภคขั้นสุดท้ายมากท่ีสุด เช่น การซื้อสินค้าในร้านสะดวกซ้ือ การซื้อรถมอเตอร์ไซค์จากดีลเลอร ์
เพื่อมาใช้ในครอบครัว ฯลฯ

	 การค้าปลกี หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดทีอ่อกแบบ เพ่ือให้ความพึงพอใจแก่ลูกค้าขัน้สุดท้าย 
และรักษาลูกค้าไว้อย่างมีก�ำไร โดยการใช้โปรแกรมการพัฒนาคุณภาพต่อเนื่อง (Hasty and Reardon, 
1997 : 10)

	 การค้าปลีก หมายถึง กลุ่มของกิจกรรมทางธุรกิจที่เพิ่มมูลค่าให้สินค้าและบริการที่ขายให้แก่ 
ผู้บริโภคเพื่อใช้ส่วนตัวหรือใช้ในครอบครัว (Levy and Weitz, 2001 : 8)

	 การค้าปลีก หมายถึง การซื้อขายสินค้าและหรือบริการระหว่างผู้ค้าปลีกกับผู้บริโภคทางตรง
โดยไม่มีการผ่านคนกลางใด ๆ  อีก
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ภาพที่ 1.2 ร้านค้าปลีก 7-11

บทสรุป	

	 การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและ
หรือบริการให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) เพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัว
หรือในครัวเรือน จากความหมายดังกล่าวจะเห็นลักษณะของการค้าปลีก คือ 
	 1.	 เป็นกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและ/หรือบริการ
	 2.	 ลูกค้าหรือผู้บริโภค (Consumer) ซึ่งเป็นผู้ที่ซื้อสินค้า เพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัว
หรือในครัวเรือน ไม่ใช่ธุรกิจ

ความหมายของ "พ่อค้าปลีก" (Retailer) และ "ร้านค้าปลีก" (Retail Store)

	 พ่อค้าปลีก หมายถึง คนกลางหรือพ่อค้าท่ีท�ำหน้าที่ขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย 
โดยที่พ่อค้าปลีกจะซื้อสินค้าจากผู้ผลิต จากโรงงาน หรือพ่อค้าส่ง หรือคนกลางอื่น ๆ เพ่ือน�ำมาขาย
ให้ผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยตรง เพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัว

	
	 ร้านค้าปลีก หมายถึง สถาบันทางการตลาด
ที่ท�ำหน้าที่เป็นหน่วยกระจายและจ�ำหน่ายสินค้าจากผู้
ผลิตหรือพ่อค้าส่งไปยังผู้บริโภคโดยตรง เช่น ร้าน 7-11 
ทั้งนี้หมายรวมถึง ธุรกิจค้าปลีกที่ไม่มีหน้าร้านด้วย เช่น 
การขายผ่านช่องทางพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์  (E-Commerce) 
การขายผ่านช่องทางโทรศัพท์หรอืทีเ่รยีกว่า เทเลมาร์เกต็ต้ิง 
(Telemarketing) หรือโดยผ่าน เครื่องจักรอัตโนมัติ 
(Automatic Vending Machine) เช่น เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ ตู้น�้ำดื่มหยอดเหรียญ เป็นต้น	
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ความหมายของ "การค้าส่ง" (Wholesaling)	
	 การค้าส่ง หมายถึง ช่องทางการตลาด (คนกลาง) รปูแบบหนึง่ทีเ่กีย่วข้องกบัการขายสนิค้าหรอืบรกิาร
ให้แก่ผู้ซื้อที่ไปขายต่อ ผลิตต่อ ให้บริการต่อ หรือบริษัทซ้ือไปท�ำธุรกิจ ส่วนใหญ่โรงงานผู้ผลิตสินค้า
จะให้ผู้ค้าส่งเป็นคนกลางช่วยท�ำหน้าท่ีต่าง ๆ เกี่ยวกับการกระจายสินค้าไปยังกลุ่มเป้าหมาย เพราะ 
ผู ้ค้าส่งมีความสามารถในการกระจายสินค้าจากโรงงานผู้ผลิตไปยังกลุ ่มเป้าหมายได้รวดเร็วกว่ามี
ประสิทธิภาพมากกว่า
	 การค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการให้กับองค์กรที่ซื้อ
ไปเพื่อการขายต่อหรือเพื่อใช้ในทางธุรกิจ แต่ไม่ได้ขายสินค้าในปริมาณมากให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย

	 การค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซ้ือสินค้าไปเพ่ือขายต่อ อาจขายให้โรงงาน
อุตสาหกรรม ขายให้กับผู้ค้าส่งรายอื่น หรือขายให้กับผู้ค้าปลีก ดังนั้นหน้าที่ของพ่อค้าส่งจะเข้ามาช่วย
กระจายสินค้าแทนผู้ผลิต

	 การค้าส่ง หมายถึง กจิกรรมการขายสนิค้าและหรอืบรกิารให้กบัผูซ้ือ้ทีมี่วตัถปุระสงค์เพือ่ขายต่อ 
หรือซื้อไปใช้ในการประกอบธุรกิจ จากความหมายดังกล่าวจะเห็นได้ว่า การค้าส่งเป็นกิจกรรมทางด้าน
การขายสินค้าหรือบริการ ซึ่งผู้ซื้อไม่ได้ซื้อไปเพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัว แต่จะซื้อไปเพื่อขาย
ต่อ ผู้ซื้อหรือลูกค้าของผู้ค้าส่ง คือ พ่อค้าปลีกที่ซื้อสินค้าไปเพื่อขายให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ค้าส่ง
อาจจะเป็นผู้ที่ขายสินค้าให้กับโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ที่ซื้อ สินค้าไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินค้า
ต่อไป 

	 บทสรุป	

	 การค้าส่ง (Wholesaling) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและหรือ
บริการให้กับผู้ซื้อที่มีวัตถุประสงค์เพื่อการขายต่อ (Resell) หรือซื้อไปใช้ในการประกอบธุรกิจ ไม่ได้ซื้อไป
เพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัว

	 ความหมายของ "พ่อค้าส่ง" (Wholesaler)

	 พ่อค้าส่งหรือผู้ค้าส่ง หมายถึง บุคคลหรือนิติบุคคลที่ท�ำหน้าที่ด้านการค้าส่ง เป็นผู้ที่
ท�ำหน้าที่ทางการตลาดด้านต่าง ๆ ในระบบการค้าส่ง บุคคลหรือนิติบุคคลดังกล่าวจะท�ำหน้าที ่
ซื้่อสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู ้แทนจ�ำหน่าย น�ำไปขายส่งให้กับผู ้ค้าปลีกเพื่อขายต่อให้กับผู ้บริโภคคน
สุดท้าย
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	 พ่อค้าส่ง หรืออาจเรียกว่า ผู้จัดจ�ำหน่าย (Distributors) หมายถึง บุคคลหรือนิติบุคคลที่ท�ำ
หน้าที่ด้านการค้าส่ง เป็นผู้ท่ีท�ำหน้าท่ีทางการตลาดด้านต่าง ๆ ในระบบค้าส่ง บุคคลหรือนิติบุคคล
ดังกล่าวจะท�ำหน้าที่ซื้อสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้แทนจ�ำหน่าย น�ำไปขายส่งให้กับผู ้ค้าปลีกเพื่อขาย
ต่อให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งจะต่างจากผู้ค้าปลีกหลายประการ ประการแรก ผู้ค้าส่งให้ความ
ส�ำคัญกับท�ำเล ท่ีตั้ง การจัดบรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผู้ค้าปลีก เพราะไม่ได้เน้น 
ผู้บริโภคคนสุดท้าย ประการที่สอง การค้าส่งจะมีขนาดใหญ่กว่าการค้าปลีกและจะครอบคุลมพื้นที ่
กว้างขวางกว่าการค้าปลีกด้วย
	 พ่อค้าส่ง หมายถงึ คนกลางทีท่�ำหน้าท่ีจ�ำหน่ายผลิตภณัฑ์ให้แก่พ่อค้าท่ีน�ำไปขายต่อ ผู้ผลิตสินค้า 
หรือบริการอื่น หน่วยงานของรัฐบาลและองค์กรต่าง ๆ ที่เป็นผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งไม่รวมถึงการจัด
จ�ำหน่ายให้แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย
	 พ่อค้าส่ง หมายถึง ผู้จัดจ�ำหน่ายที่จ�ำหน่ายสินค้าในปริมาณมาก ๆ เพื่อให้ผู้ซื้อน�ำไปจ�ำหน่ายต่อ 
ผู้ซื้ออีกทอดหนึ่ง หรือเป็นการจ�ำหน่ายให้ผู้ซื้อรายใหญ่ซื้อไปในปริมาณมาก เช่น การจ�ำหน่ายสินค้า
ให้กิจการต่าง ๆ ในปริมาณมาก ๆ จ�ำหน่ายกระดาษเช็ดมือให้โรงแรมน�ำไปใช้บริการลูกค้า เป็นต้น 
การค้าส่งมีความจ�ำเป็นมากในด้านการตลาดยุคปัจจุบัน ทั้งนี้เพราะผู้ผลิตไม่สามารถเข้าถึงร้านค้าราย
ย่อยที่กระจัดกระจายอยู่ตามพื้นที่ต่าง ๆ ได้อย่างทั่วถึง ผู้ค้าส่งจึงเป็นตัวกลางระหว่างผู้ผลิตกับผู้ค้าปลีก
		 บทสรุป

	 พ่อค้าส่ง (Wholesaler) หมายถึง คนกลางที่ท�ำหน้าที่ซื้อสินค้าจากผู้ผลิต เพื่อน�ำมาขายต่อให้
กับพ่อค้าปลีก
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	 1. การค้าปลีกเป็นการซื้อสินค้าเพื่อไปขายต่อให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย ในขณะที่การค้าส่งเป็น
การซื้อสินค้าเพื่อขายต่อให้พ่อค้าปลีกหรือน�ำไปใช้ในการผลิต 

	 2. การด�ำเนินงานของกิจการค้าปลีก ขึ้นอยู ่กับประเภทหรือรูปแบบของการค้าปลีก 
กิจการค้าปลีกส่วนใหญ่ ของไทยมีขนาดเล็ก การด�ำเนินงานเป็นระบบครอบครัว การจัดการ
ไม่ซับซ้อน  เจ้าของกิจการจะเป็นผู ้ด�ำเนินการในทุกเร่ืองเอง ส่วนกิจการค้าปลีกขนาดใหญ่
และกิจการค้าส่งจะมีลักษณะการด�ำเนินงานตรงข้ามกันอย่างส้ินเชิง 

	 3. ในห่วงโซ่การจัดจ�ำหน่าย การค้าปลีกถือว่า เป็นจุดเชื่อมโยงสุดท้าย (Final link) กับผู้บริโภค
คนสุดท้าย ในขณะที่การค้าส่ง เชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าปลีก

	 4. โดยท่ัวไปการค้าปลีกลงทุนน้อยและครอบคลุมพื้นที่จ�ำกัดและเป็นแหล่งชุมชน ในขณะท่ี
การค้าส่งต้องลงทุนมากกว่าและครอบคลุมพื้นที่ทางการค้ากว้างขวางกว่า 

	 5. ท�ำเลที่ตั้งของการค้าปลีกมุ่งเน้นตั้งอยู่ในเขตที่มีชุมชนหนาแน่น ส่วนการค้าส่งตั้งอยู่ในท�ำเลที่
มีการคมนาคมสะดวก 

	 6. การค้าปลีกขายสินค้าเป็นหน่วยย่อย ในขณะที่การค้าส่งขายในปริมาณมากๆ (bulk) เป็นโหล
หรือมากกว่า 1 ชิ้น

	 7. การก�ำหนดราคาขายปลีกจะสูง กว่าราคาขายส่ง เพราะการค้าส่งจะก�ำหนดราคาเฉลี่ยต่อ
หน่วยต�่ำ เนื่องจากซื้อมาเป็นปริมาณมากๆ 

	 8. การส่งเสริมการขายของการค้าปลีกมีหลายรูปแบบ เช่น การลดราคา แลก แจก แถม ฯลฯ แต่
การค้าส่งเน้นการส่งเสริมการขายในรูปแบบการขายราคาถูกมากกว่าการส่งเสริมการขายด้วยวิธีอื่นๆ

	 9. การค้าปลีกได้ผลก�ำไรจากการขายในสัดส่วนที่สูงประมาณ 20% - 30% ส่วนการค้าส่งได้ผล
ก�ำไรอยู่ที่ปริมาณ 15% - 25% ซึ่งต�่ำกว่าการค้าปลีก 

	 10. การค้าปลีกเน้นการจัดแสดงสินค้า (display) เพื่อเป็นการกระตุ้นการซื้อ ซึ่งต่างจาก
การค้าส่งที่ไม่ได้เน้นเรื่องการจัดแสดงสินค้าแต่จะแสดงตัวอย่างสินค้า (sample) แก่ผู้ที่ตั้งใจซื้อเท่านั้น

ลักษณะของการค้าปลีกและการค้าส่ง
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ลักษณะของความแตกตา่ง การค้าปลีก การค้าส่ง

• วัตถุประสงค์ของการซื้อสินค้า ซื้อสินค้าไปเพื่อขายต่อให้ผู้
บริโภคคนสุดท้าย

ซื้อสินค้าไปเพื่อขายต่อให้พ่อค้าปลีก
หรือน�ำไปใช้ในการผลิต

• การด�ำเนินงาน เป็นระบบครอบครัว เจ้าของ
กิจการท�ำทุกอย่างด้วยตนเอง

ค่อนข้างเป็นระบบและมีการจ้างบุคคล
ภายนอกมาท�ำงานเฉพาะด้าน

• ห่วงโซ่การจัดจ�ำหน่าย เชื่อมโยงกับผู้บริโภคสุดท้าย เชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตกับพ่อค้าปลีก

• การลงทุน ลงทุนน้อยและครอบคลุม
พื้นที่จ�ำกัดและเป็นแหล่ง
ชุมชน

ลงทุนมากกว่าและครอบคลุมพื้นที่
การค้าที่กว้างขวางกว่า

• ท�ำเลที่ตั้ง ตั้งอยู่ในเขตที่มีชุมชน
หนาแน่น

ตั้งอยู่ในท�ำเลที่มีการคมนาคมสะดวก

• ขนาดของสินค้าที่ขาย ขายเป็นหน่วยย่อย ขายเป็นปริมาณหรือ 
จ�ำนวนมากๆ (bulk) เป็นโหล หรือ
มากกว่า 1 ชิ้น

• การก�ำหนดราคา ราคาขายปลีกสูงกว่าราคา
ขายส่ง

ราคาเฉลี่ยต่อหน่วยต�่ำเนื่องจากซื้อขาย
ปริมาณมากๆ 

• การส่งเสริมการขาย ใช้วิธีการส่งเสริมการขาย
หลายๆรูป เช่น ลด แลก 
แจก แถม ฯลฯ

ได้ผลก�ำไรต�่ำกว่าโดยได้รับก�ำไร
ประมาณ 15% - 20%

• ผลตอบแทน ได้ผลก�ำไร จากการขายใน
สัดส่วนที่สูงประมาณ 20% - 
25% 

เน้นเรื่องราคาถูกมากกว่าการส่งเสริม
การขายรูปแบบอื่นๆ

• การจัดแสดงสินค้า (display) เน้นการจัดแสดงสินค้าให้
สวยงามเพื่อกระตุ้นการซื้อ

ไม่ได้เน้นการจัดแสดงสินค้า 

 ตารางสรุปความแตกต่างระหว่างการค้าปลีกและการค้าส่ง
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หน้าที่ของพ่อค้าปลีก

	 พ่อค้าปลีก เป็นผู้ท่ีเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง เพื่อกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคใน
ท้องถิ่นน้ัน ๆ ร้านค้าปลีกเป็นหน่วยธุรกิจการตลาดที่มีต้นทุนค่อนข้างสูง มีผลก�ำไรเฉลี่ยไม่มาก
นักประมาณ 8-10%  ดังนั้น กิจการค้าปลีกจึงต้องอาศัยยอดขายรวมที่สูงพอจะให้ผลก�ำไรคุ้มค่ากับ
การด�ำเนินกิจการ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกต้องเข้าใจถึงบทบาทหน้าที่ของตนเอง และท�ำหน้าที่ได้
อย่างสมบูรณ์เต็มที่จึงจะมีผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ เกิดการมาซื้อซ�ำ้ ท�ำให้ร้านค้ามีผลก�ำไรรวมสูง
ขึ้น สามารถด�ำเนินกิจการได้อย่างประสบความส�ำเร็จ และสามารถขยายกิจการต่อไปได้ หน้าที่ของผู้
ค้าปลีกจึงสามารถจ�ำแนกออกได้ ดังนี้

	 1	 อ�ำนวยความสะดวกแก่ผู้ซื้อ  โดยเป็นผู้ให้เวลาและสถานท่ีแก่ผู้ท่ีจะไปซ้ือสินค้า 
เป็นการสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility) และอรรถประโยชน์ด้านสถานที่ (Place Utility)

	 2	 สร้างความมั่นใจให้แก่ผู้ซื้อ ในเรื่องคุณภาพสินค้าที่ตนจ�ำหน่าย โดยผู้ค้าปลีกจะ
เป็นด่านแรกที่ต้องรับผิดชอบในการคัดเลือกสินค้าจากผู้ผลิตที่เชื่อถือได้ ท�ำการตรวจรับ ตรวจสอบสินค้า
ให้อยู่ในสภาพดี และเก็บรักษาสินค้าให้คงคุณภาพไว้จนถึงมือลูกค้า

	 3	 ช่วยขยายอ�ำนาจซื้อให้กับผู้บริโภค  โดยการให้สินเชื่อแก่ผู้ซื้อ

	 4	 ท�ำหน้าที่ส่งเสริมการขาย เช่น การจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย ท�ำให้สินค้าที่มีความ
สวยเด่นมากข้ึน  ช่วยกระตุ้นการขายให้เกิดข้ึน  และช่วยสร้างความต้องการที่ยังไม่เกิดขึ้นให้มีความ
ชัดเจนพอที่ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้า

	 5	 ท�ำหน้าที่เป็นคลังเก็บสินค้าประเภทต่าง ๆ  จากผู้ผลิตและพ่อค้าส่ง

	 6	 ท�ำหน้าที่ในการพัฒนาชุมชนในย่านนั้น ๆ ให้มีความเจริญยิ่งขึ้น หรือมีส่วน
ร่วมในกิจกรรมในการพัฒนาชุมชน เช่น บริจาคเงินเป็นทุนการศึกษา ช่วยเหลือกิจกรรมการกุศลใน
ชุมชน ฯลฯ
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บทที่1 ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับการค้าปลีกและการค้าส่ง

	

	 ผู้ประกอบกิจการค้าส่ง นอกจากเป็นคนกลางในการให้ความสะดวกในด้านการจัดการ  

การประสานงานระหว่างผู้ผลิต ผู้ค้าปลีก ผู้ใช้สินค้าในอุตสาหกรรม ผู้ค้าส่งยังมีหน้าที่ที่พอสรุปได้ ดังนี้

	 1	 หน้าที่ในการกระจายเคลื่อนย้าย (Distribution) เป็นการด�ำเนินงานเกี่ยวกับ

การท�ำให้สินค้าเคลื่อนย้ายไปในช่องทางการจัดจ�ำหน่ายจากผู้ผลิตไปยังผู้ค้าปลีก ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม เช่น 

ท�ำหน้าที่เจรจาซื้อขาย ช�ำระค่าสินค้า ก�ำหนดจ�ำนวนสินค้าที่จะซื้อขาย ต่อรองราคา โอนเปลี่ยนมือกรรมสิทธิ์

ในสินค้า ท�ำการขนส่งและเก็บรักษาสินค้า (Transportation and Storage) เพื่อเก็บสินค้าไว้ขายในช่วงเวลาที่

ผู้ค้าปลีกหรือผู้บริโภคเกิดความต้องการ เป็นการป้องกันมิให้สินค้าขาดตลาดได้วิธีหนึ่ง

	 2	 หน้าที่ในการติดต่อสื่อสาร (Communication) เป็นการติดต่อสื่อสารหรือ

การส่งข่าวสารเรื่องการจัดจ�ำหน่าย รายการส่งเสริมการตลาดจากผู้ผลิตไปยังพ่อค้าคนกลางที่เป็นร้าน

ค้าปลีก และผู้บริโภคคนสุดท้าย ในขณะเดียวกันก็ท�ำหน้าท่ีเก็บข้อมูล ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะท่ีลูกค้า 

มีต่อสินค้า  ส่งกลับไปยังผู้ผลิตผ่านร้านค้าปลีกร้านค้าส่ง

	 3	 ท�ำหน้าที่ด้านการวิจัย (Research) ผู ้ค ้าส่งนอกจากท�ำหน้าท่ีในการขายแล้ว 

ยังท�ำหน ้าที่ที่ส�ำคัญทางการตลาดอีกประการหนึ่งคือรวบรวมข ้อมูลเกี่ยวกับสภาพตลาดแนวโน ้ม

การเปลี่ยนแปลงค่านิยมของผู ้บริโภคพฤติกรรมของผู ้บริโภคข้อมูลของคู ่แข่งขันและข้อมูลอื่น ๆ ท่ีจะ 

เป็นประโยชน์กับผู้ผลิตในการวางแผนในอนาคต ข้อมูลจากการวิจัยจะช่วยให้การด�ำเนินงานเกิดความแม่นย�ำ

และมีความเสี่ยงน้อยลง

	 4	 ท�ำหน้าที่สนับสนุนด้านการเงิน (Financing) ผู ้ค ้าส่งท�ำหน้าท่ีสนับสนุน

การด�ำเนินงานของผู้ค้าปลีกที่เข้ามาอยู่ในระบบการขายของตน ด้วยการให้เครดิตหรือสนับสนุนในรูปของ

การให้สินเชื่อแก่ผู ้ค ้าปลีก โดยปกติผู ้ค ้าส่งจะได้รับการสนับสนุนในเรื่องสินเช่ือและเครดิตจากผู ้ผลิต 

แต่ผู ้ค้าส่งจะท�ำหน้าที่พิจารณาสนับสนุนเงินทุนแก่ผู้ค้าปลีกด้วยการวิเคราะห์โอกาสและความเป็นไปได้ใน

กิจการค้าปลีกที่เป็นลูกค้าของตน

	 5	 ท�ำหน้าที่รับความเสี่ยง (Risk Taking) ผู้ค้าส่งท�ำหน้าที่รับความเสี่ยงในสินค้าที่ตน 

ถือกรรมสิทธิ์ เป ็นเจ ้าของอยู ่ซึ่งอาจจะเกิดการขาดทุนจากสินค ้าล ้าสมัยเนื่องจากมีเทคโนโลยีใหม่

ส�ำหรับสินค้าประเภท High Technology ท�ำให้สินค้าเก่าหมดความนิยมโดยอัตโนมัติ หรือส�ำหรับสินค้า 

ประเภทแฟช่ันที่อาจจะเกิดความล้าสมัยเนื่องจากผู้บริโภคเสื่อมความนิยมหรือมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบ 

แฟชั่น ซึ่งผู้ค้าส่งอาจจะต้องรับภาระในการเปลี่ยนสินค้าใหม่ให้กับร้านค้าปลีก หรือช่วยระบายสินค้าล้าสมัย

แทนร้านค้าปลีกที่เป็นลูกค้าของตน

หน้าที่ของพ่อค้าส่ง


