
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ือง ความตองการของผูมีสวนไดสวนเสียตอตลาดกลางสินคาหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภณัฑในจังหวดัสมุทรสาคร  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ
ดังตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี  

1.  แนวคิดเก่ียวกับตลาดกลาง 
แนวคิดเกีย่วกบัตลาดกลางนัน้ ประกอบดวย ความหมายของตลาดกลาง 

องคประกอบท่ีสําคัญของตลาดกลาง วัตถุประสงคของการจัดต้ังตลาดกลาง ประโยชนของการ
จัดต้ังตลาดกลางและผูเกีย่วของกับตลาดกลาง 

ความหมายของตลาดกลาง 
จากการตรวจเอกสารมีนักวชิาการหลายทานไดใหความหมายของตลาดกลาง ไว 

ดังนี้  
กรมการคาภายใน (2534: 4) ไดใหความหมายของตลาดกลางวา ตลาดกลาง  

หมายถึงตลาดที่มีสถานท่ีซ้ือขายอันเปนแหลงรวมใหผูซ้ือผูขายมาพบปะซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา
กันในรูปการคาสงซ่ึงอาจจะกระทําการซ้ือขายโดยตรงหรือผานนายหนา การดําเนินการซ้ือขาย
เปนไปโดยเปดเผย ดวยวิธีประมูลราคา หรือตอรองราคา 

เชชชัย เรืองทวีคูณ (2535 : 4) กลาววา ตลาดกลาง หมายถึง สถานท่ีท่ีเปนแหลง 
กลางการซ้ือขายสินคา เปนประจําตลอดป ท่ีมีผูซ้ือผูขายจํานวนมากเขามาทําการแขงขันการซ้ือขาย
สินคากันโดยตรง ในรูปการขายสงดวยวิธีการตกลงราคากันอยางเปดเผย หรือการประมูลราคา 
ตั้งอยูในแหลงศูนยกลางการคมนาคมและมีอาณาเขตพ้ืนท่ีกวางขวาง และสะดวกในการดําเนิน
กิจกรรมการตลาด และจัดส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ที่จะใหบริการแกผูซ้ือผูขาย เชน สถานท่ีซ้ือ
ขายลานจอดรถ สถานท่ีเก็บรักษาสินคาหรือคลังสินคาสาธารณะ สถานท่ีขนสงสินคาและบริการ
ขาวสารขอมูลการตลาด เคร่ืองช่ังกลาง อุปกรณสําหรับการขนถายสินคาและการตรวจสอบคุณภาพ 
โทรทัศน หองสุขา การรักษาความปลอดภยั การไกลเกล่ียขอพิพาท น้ํา และไฟฟา เปนตน 
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สุมาลี วาสิกานนท (2542 : 15) อธิบายวา ตลาดกลาง หมายถึง ศูนยรวมหรือ 
ศูนยกลางการซ้ือขายสง ท่ีผูซ้ือผูขายมาซ้ือขาย แลกเปล่ียนสินคากัน และเปนแหลงเช่ือมโยงท่ี
สําคัญดานราคาท่ีจะชวยใหผูผลิต เกษตรกร ผูคา และผูบริโภค ไดทราบถึงภาวการณตลาดท่ีแทจริง 
เพื่อนําไปใชประโยชนในการดําเนินการผลิตและธุรกิจตอไป 

จากความหมายของตลาดกลางท่ีกลาวมาขางตนสรุปไดวา ตลาดกลาง หมายถึง  
สถานท่ีท่ีเปนแหลงกลางท่ีใหผูซ้ือและผูขายจํานวนมากมาพบปะ ซ้ือขาย แลกเปล่ียนสินคากัน ซ่ึง
การดําเนินการซ้ือขายเปนไปโดยเปดเผย ดวยวิธีประมูลราคา หรือตอรองราคา โดยตลาดกลางจะจัด 
ใหมีระเบียบวธีิปฏิบัติแนนอน และมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆในการซ้ือขายสินคา 
 

วัตถุประสงคของการจัดตั้งตลาดกลาง 
วัตถุประสงคของการจัดต้ังตลาดกลางถือเปนปจจยัท่ีสําคัญประการหนึ่งท่ีจะมีผล 

ตอความสําเร็จในการดําเนนิงานตลาดกลาง จากการตรวจเอกสาร เชชชัย เรืองทวีคูณ (2535: 7) 
และจันทรฉาย นกเทศ (2545 อางถึง ศูนยวจิัยเศรษฐศาสตรประยุกต มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 
2527) ไดสรุปวัตถุประสงคของการจัดต้ังตลาดกลางไว 7 ประการ ดังนี้ 

1) เพื่อใหเปนแหลงซ้ือขายสินคาเกษตรทีมี่ระเบียบกฎเกณฑท่ีแนนอนและมีส่ิง 
อํานวยความสะดวกตางๆ สําหรับบริการและสรางความเปนธรรมใหกบัผูซ้ือและผูขาย อยางมี
ระบบและเปดเผยตอสาธารณะ 

2) เพื่อใหเปนศูนยรวบรวมและกระจายของสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถลด 
คาใชจายการตลาดตางๆแกทุกฝายท่ีเกีย่วของ ไดแกเกษตรกร พอคา และผูบริโภค 

3) เพื่อใหเปนแหลงขอมูล ขาวสารการตลาดท่ีสะทอนภาวะตลาดไดอยางถูกตอง 
และนาเช่ือถือ สําหรับเผยแพรใหทราบโดยทั่วกัน 

4) เพื่อสนับสนุนใหเกษตรกรมีอํานาจตอรองในการซ้ือขาย และเขารวมกิจกรรม 
การตลาดเพิ่มข้ึน 

5) เพื่อใหเปนแหลงสงเสริมและพัฒนาใหเกิดการจดัช้ันคุณภาพมาตรฐานสินคา  
การเก็บรักษา การบรรจุหีบหอ ในอันท่ีจะใหสินคามีมูลคาเพิ่มสูงข้ึน 

6) เพื่อสนับสนุนและสงเสริมความรวมมือ ระหวางภาคราชการกับภาคเอกชน ใน 
การเสริมสรางรายไดแกเกษตรกรและพัฒนาเศรษฐกจิในภมิูภาคและทองถ่ิน 

7) เพื่อเปนกลไกท่ีสําคัญประการหนึ่งของรัฐบาล ท่ีจะรักษาเสถียรภาพราคาสินคา 
ใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
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สรุปไดวาการจัดต้ังตลาดกลางมีวัตถุประสงคเพื่อใหเปนแหลงซ้ือขายสินคาเกษตร 
ท่ีมีระเบียบกฎเกณฑและมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เปนศูนยรวบรวมและกระจายของสินคาท่ีมี
ประสิทธิภาพ เปนแหลงขอมูลขาวสารการตลาด เปนแหลงสงเสริมและพัฒนาวิทยาการหลังการ
เก็บเกี่ยว เพื่อใหเกษตรกรมีอํานาจตอรองในการซ้ือขาย สนับสนุนและสงเสริมความรวมมือ
ระหวางภาครัฐกับเอกชนในการเสริมสรางรายไดแกเกษตรกร และเปนกลไกประการหนึ่งของรัฐท่ี
จะรักษาเสถียรภาพราคาสินคา 
 

ประโยชนของการจัดตั้งตลาดกลาง 
เชชชัย เรืองทวีคูณ (2535: 7-8) ไดสรุปประโยชนของการจัดต้ังตลาดกลางไว 6  

ประการ ดังนี้ 
1) ทําใหเกษตรกรสามารถจําหนายผลผลิตไดในราคาท่ีสอดคลองกับภาวะตลาดท่ี 

แทจริงเปนการยกระดับรายไดเกษตรกรใหสูงข้ึน 
2) ทําใหเกษตรกรเกิดแรงจูงใจ ในการปรับปรุงและพัฒนาประสิทธิภาพการผลิต 

มากข้ึนเปนผลดีตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากเกษตรกรไดรับความรู ความเขาใจท่ี
เกิดจากการมสีวนรวม และสัมผัสในกิจกรรมการตลาดโดยตรง รวมท้ังเห็นประโยชนในระบบการ
ซ้ือขายท่ีเปนธรรมท้ังในดานราคา คุณภาพ และการช่ัง ตวง วัด 

3) กอใหเกดิการขยายตัวในดานการลงทุนของภาคเอกชนเพ่ิมข้ึน ไดแก ไซโล  
คลังสินคาหองเย็น การขนสง การบรรจุหบีหอ และการแปรรูป เปนตน 

4) ชวยลดความรุนแรงของราคาสินคาเกษตรตกตํ่า โดยเฉพาะในชวงตนฤดู เพื่อ 
ไมใหเปนปญหาเศรษฐกิจท่ีเร้ือรังของประเทศท่ีรัฐบาลจะตองแกไขปญหาเฉพาะหนาปตอป โดย
ไมส้ินสุด เนื่องจากมีสถานท่ีซ้ือขายเพิ่มข้ึน มีการเช่ือมโยงขาวสารการตลาด และการไหลเวยีนของ 
สินคาท่ีถูกตองและรวดเร็ว 

5) ทําใหการรักษาเสถียรภาพราคาสินคาเกษตรไดผลยิ่งข้ึน และสามารถแขงขัน 
การคากับตางประเทศได เนือ่งจากมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 

6) เปนพืน้ฐานท่ีสําคัญท่ีจะนําไปสูการพฒันาระบบการซ้ือขายสินคาเกษตรในรูป 
ตลาดซ้ือขายลวงหนา 

กลาวสรุปไดวา การจัดต้ังตลาดกลางมีประโยชนทําใหเกษตรกรสามารถจําหนาย 
ผลผลิตไดในราคาท่ีสอดคลองกับภาวะตลาดท่ีแทจริง เกษตรกรเกิดแรงจูงใจ ในการปรับปรุงและ
พัฒนาประสิทธิภาพการผลิตมากข้ึน ทําใหเกิดการขยายตัวในดานการลงทุนของภาคเอกชน ชวยลด
ความรุนแรงของราคาสินคาเกษตรตกตํ่า ทําใหการรักษาเสถียรภาพราคาสินคาเกษตรไดผลยิ่งข้ึน 
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และเปนพื้นฐานท่ีสําคัญท่ีจะนําไปสูการพฒันาระบบการซ้ือขายลวงหนา 
องคประกอบท่ีสําคัญของตลาดกลาง 
ตลาดกลางท่ีจดัต้ังข้ึนจะมีประสิทธิภาพในการทําหนาท่ีทางการตลาดเพียงใด  

ข้ึนอยูกับความสมบูรณแบบขององคประกอบของตลาดกลางท่ีจัดต้ังข้ึน ซ่ึงจากการตรวจเอกสาร 
เชชชัย เรืองทวีคูณ(2535 : 5) และกรมการคาภายใน (2541: 6-7) ไดสรุปองคประกอบท่ีสําคัญไว 7 
ประการ ดังนี้ 

1) มีสถานท่ีซ้ือขายอยางเปดเผย และมีผูซ้ือผูขายเปนจํานวนมาก เขามาทําการ 
แขงขันการซ้ือขายสินคา ทําใหกลไกราคาทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 

2) มีระบบการซ้ือขายท่ีมีประสิทธิภาพเปนท่ียอมรับ กลาวคือมีการซ้ือขายในรูป 
ขายสงดวยวิธีตกลงราคาอยางเปดเผย หรือประมูลราคา มีเคร่ืองตรวจสอบคุณภาพ และเคร่ืองช่ัง 
ตวงวดั ท่ีไดมาตรฐาน เปนตน 

3) มีระบบขอมูลขาวสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ และมีปายแสดงราคา 
สินคาท่ีซ้ือขาย สําหรับบริการใหกับผูซ้ือและผูขายไดรับทราบอยางรวดเร็ว ทันตอเหตุการณ เพื่อ 
ประกอบการตดัสินใจในการซ้ือขายอยางเหมาะสม 

4) มีคลังสินคาหรือสถานท่ีเกบ็สินคาเพื่อบริการดานรับฝาก หรือรับจํานําสินคา 
เกษตรในกรณท่ีีผูขายประสงคจะเก็บสินคาไวรอราคา หรือยังไมตัดสินใจจําหนายสินคาทันที 

5) มีสินเช่ือสนับสนุนแกผูซ้ือและผูขายท่ีเขามาทําการซ้ือขายในตลาดกลางสินคา 
เกษตร 

6) มีบริการกิจกรรมการตลาด และส่ิงอํานวยความสะดวกอ่ืนๆใหกับผูซ้ือและ 
ผูขาย  เชน การรวบรวมสินคา ลานจอดรถ การขนถายสินคา การขนสง เจาหนาท่ีบริการตลาด 
โทรศัพทและบานพักสําหรับผูซ้ือ เปนตน 

7) มีกฎและระเบียบ ท่ีจะรักษาความเปนธรรมในการซ้ือขายใหแกผูซ้ือและผูขาย  
เชน การชําระเงิน การคิดคาบริการ การกําหนดเวลาเปดปดตลาด การระงับขอพิพาท และการรักษา 
ความปลอดภยั เปนตน 

กลาวโดยสรุป องคประกอบตลาดกลางท่ีสําคัญ มี 7 ประการ คือ มีสถานท่ีซ้ือขาย 
อยางเปดเผย และมีผูซ้ือผูขายเปนจํานวนมาก มีระบบการซ้ือขายท่ีมีประสิทธิภาพเปนท่ียอมรับ มี
ระบบขอมูลขาวสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ มีคลังสินคาหรือสถานท่ีเก็บสินคาเพื่อบริการ
ดานการรับฝาก มีสินเช่ือสนบัสนุนแกผูซ้ือและผูขาย มีบริการกิจกรรมการตลาดและส่ิงอํานวย
ความสะดวก อ่ืนๆ และมีกฎระเบียบสําหรับใหผูเขาทําธุรกิจในตลาดปฏิบัติ เพื่อรักษาความเปน
ธรรมในการซ้ือขายใหแกผูซ้ือและผูขาย 
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ผูเก่ียวของกับการตลาด 
   การตลาดเปนการดําเนนิกิจกรรมตางๆทางธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย 

สินคาและบริการจากจดุเร่ิมตนของการผลิตสินคา จนกระท่ังสินคาและบริการถึงผูบริโภค ระหวาง
ชวงผูผลิตกับผูบริโภคนั้น จะตองมีบุคคลหรือกลุมบุคคล ซ่ึงเรียกวาคนกลาง เขามาทํากิจกรรม
ตางๆทางการตลาดเพ่ือใหเกิดการเคล่ือนยายสินคาและบริการ จากการตรวจเอกสารมณีรัตน ภิญโญ
ภูษาฤกษและเอกพล หนุยศรี (2541: 306-308) และสมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2548: 128-131) ไดแบง 
ผูเกี่ยวของกับการตลาด ไว 5 ประเภท ดังนี้ 

1. คนกลางประเภทพอคา (merchant middlemen) มีลักษณะสําคัญ คือมีกรรมสิทธ์ิ 
ในตัวสินคา และซ้ือขายเพื่อหวังผลกําไร มี 5 แบบ ดังนี้ 

1.1 ผูรวบรวม ผูคาแบบนี้ซ้ือสินคาจากเกษตรกรโดยตรงแลวขายตอไป 
ในลักษณะขายสงใหกับผูคาสง โรงงานแปรรูป หรือผูสงออก 

1.2 ผูคาเรหรือผูคาจร ในอดตีมีจํานวนมากโดยเฉพาะในแหลงคมนาคม 
ไมสะดวกพอคาเรหรือพอคาจรนอกจากซ้ือดวยเงินสดแลว อาจใชวิธีการแลกเปล่ียนส่ิงของก็ได 
สินคาท่ีไดมาจะขายตอใหกับผูคาสงหรือผูรวบรวม ในปจจุบันแทบจะไมมีบทบาทเพราะการ
คมนาคมและการส่ือสารมีความสะดวกมากข้ึน ทําใหผูรวบรวมหรือผูคาสงสามารถติดตอกับ
เกษตรกรไดงาย 

1.3 ผูคาสง มีท้ังขนาดเล็กและขนาดใหญ ลักษณะท่ีแตกตางไปจากผูรวบรวม 
คือ สินคาสวนใหญซ้ือจากผูรวบรวม มีบางเปนสวนนอยท่ีซ้ือจากเกษตรกร ผูคาสงขายสินคาท่ีซ้ือ
มาใหกับผูคาปลีก ผูคาสงในตลาดปลายทาง โรงงานแปรรูป และผูสงออก 

1.4 ผูคาปลีก อาจซ้ือสินคาจากเกษตรกร ผูรวบรวม ผูคาสง หรือผูแปรรูป  
แลวขายตอไปใหกับผูบริโภค หรือกลาวอีกอยางหนึ่งวา ผูคาปลีกซ้ือจากใครก็ได แตสินคาตองขาย
ใหกับผูบริโภค 

1.5 ผูสงออก อาจซ้ือสินคามาจากเกษตรกร ผูรวบรวม ตัวแทน ผูคาสงหรือ 
โรงงานแปรรูปเพื่อการสงออกเปนหลัก 

2. คนกลางประเภทตัวแทน (agent middlemen) มีลักษณะท่ีสําคัญ คือ ทําหนาท่ี 
เพียงเปนตัวแทนใหกับลูกคา ไมไดเปนเจาของสินคาและไมมีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคา ไดรับ
คาตอบแทนในรูปคาธรรมเนียม และคานายหนาในอัตราท่ีตกลงกันไว ปกติในประเทศไทย 
คาตอบแทนของตัวแทน คิดเปนรอยละของมูลคาสินคาท่ีขายได ตัวแทนจําเปนตองมีความรูดาน
การตลาด และตองมีความสามารถทําใหเกดิการซ้ือขายใหได คนกลางประเภทนี ้มี 2 แบบ คือ 
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2.1 นายหนาหรือหยง (broker) ไมมีกรรมสิทธในตัวสินคา ปฏิบัติตามคําส่ัง 
ของเจาของสินคา สินคาเกษตรไทยหลายชนิดตองการคนกลางแบบนี้มาก เชน ขาว มันสําปะหลัง 
ขาวโพด และถ่ัวตางๆ เปนตน เพราะถาผูซ้ือผูขายติดตอกันโดยตรง ตางก็กลัววาจะถูกเอาเปรียบตอ
กัน ผูขายจึงตองอาศัยหยงในการติดตอกับผูซ้ือ โดยสงตัวอยางสินคาท่ีจะขายใหกับหยง หยงก็จะ
ติดตอกับผูซ้ือซ่ึงมีท้ังผูคาสง ผูแปรรูป และผูสงออก แลวแตชนิดของสินคา เม่ือตกลงในดานราคา 
ปริมาณ วันและสถานท่ีในการสงมอบสินคา ก็แจงใหผูขายทราบและใหผูขายปฏิบัติตามเง่ือนไขท่ี
ตกลงไว เม่ือผูขายแจงการสงมอบ หยงก็จะไปติดตอและดําเนินการตางๆให รวมท้ังการเรียกเก็บ
เงิน หยงหักคาใชจายในการดําเนินการและผลตอบแทนตามท่ีตกลงกัน แลวโอนเงินสวนที่เหลือ
ใหกับผูขายซ่ึงเปนเจาของสินคา 

2.2 ตัวแทนขาย (commission – men) เปนตัวแทนท่ีมีลักษณะพิเศษ ท่ีคุณสมบัติ 
บางประการไมเปนไปตามคํานิยาม ในกรณีของตัวแทนขายผักและผลไมใหกับชาวสวน สวนใหญ
ทําหนาท่ีขายสงอยูในตลาดปลายทาง ตัวแทนเหลานี้จะติดตอกับเกษตรกรและมอบบัตรท่ีอยูของ
รานให เพ่ือใหเกษตรกรสงผลไมตามท่ีอยูในบัตรนี้มาใหขายให หลังจากท่ีขายไดแลว ตัวแทน
จะแจงใหทราบในเวลาตอมาวาคุณภาพใด ขายไดราคาเทาใด จํานวนเทาใด จากน้ันก็จะหัก
คาบริการ เชน คาขนสง คากรรมกร ในการขนถายสินคาและสงมอบสินคาใหกับลูกคา และ
คาบริการของตนเอง เงินสวนท่ีเหลือจะโอนไปใหกับเจาของสินคาจะเห็นไดวา ตัวแทนในลักษณะ
นี้คลายกับผูคาสง คือ มีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคา (คนอ่ืนสงมอบใหรับผิดชอบในการขายหรือฝาก
ขาย) มีสถานที่ดําเนินธุรกิจท่ีแนนอน สินคาสวนใหญขายสงใหกับผูคาปลีกจึงทําใหเขาใจวาเปน
ผูคาสง 

3. คนกลางประเภทเก็งกําไร (specialization middlemen) มีลักษณะท่ีสําคัญ คือ มี 
กรรมสิทธ์ิในตัวสินคา ปกติจะเก็บสินคาไวระยะหน่ึง ทําธุรกิจเพื่อหวงักําไร อันเนื่องมาจากการ 
เคล่ือนไหวของราคาสินคา มีความจัดเจนและยินดีท่ีจะเส่ียง ไดรับผลประโยชนจากการทํางาน 
เฉพาะอยาง จากการวจิัยพบวา ผูรวบรวมและผูคาสงบางคร้ังจะเปนคนกลางประเภทนี้ดวย ท้ังนี้ 
ข้ึนอยูกับสถานการณทางเศรษฐกิจและการวิเคราะหขาวสารการตลาดของแตละบุคคล 

4. ผูแปรรูปและโรงงานแปรรูป (processors and manufactures) ลักษณะของผูแปร 
รูปและโรงงานแปรรูป คือ เปนผูรับซ้ือสินคาเกษตรตามคุณภาพท่ีสําคัญในระบบตลาด เปนสถาบัน 
ท่ีเนนใหเกษตรกรปรับปรุงวิธีการผลิตสินคาเกษตรใหตรงกับความตองการของตลาด สถานท่ีตั้ง 
ของโรงงานแปรรูปจะต้ังอยูในระดบัตลาดใด ข้ึนอยูกับสินคาเกษตรทีใ่ชเปนวัตถุดิบ วัตถุดิบท่ีมี 
ขนาดใหญ เนาเสียงาย เม่ือแปรรูปเปนผลิตภัณฑแลวมีขนาดเล็กลงมาก โรงงานจะต้ังอยูในแหลง 
ผลิตวัตถุดิบ เปนตน 
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5. องคกร สถาบันท่ีอํานวยความสะดวกหรือหนวยงานบริหารตลาดกลางของรัฐมี 
ลักษณะท่ีไมไดทําธุรกิจในตัวสินคา แตอํานวยความสะดวกใหกับคนกลางประเภทตางๆใหการ
ดําเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพและเปนตัวกลางในการรวบรวม ขายสินคาสูผูบริโภคในราคาท่ี
เหมาะสมและปริมาณท่ีเพียงพอ หนวยงานบริหารตลาดกลางของแตละตลาดทําหนาท่ีในการ
กอสรางตลาด ดูแล บํารุงรักษา บริหารการใชงานส่ิงปลูกสราง อุปกรณตางๆ กําหนดแนวทาง 
ควบคุมกํากับดูแลตลาดกลางใหเปนไปตามกฎหมายวาดวยตลาดขายสง (Wholesale Market Law 
and Ordinances)  
 

บทบาทของผูมีสวนไดสวนเสีย  ท่ีมีตอสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ ดังนี ้
1. ภาครัฐบาล มีบทบาท บริหารจัดการโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑใหมี

ศักยภาพ ดวยการสนับสนุนใหชุมชน วิสาหกิจชุมชนใชทรัพยากรและภูมิปญญาทองถ่ินผนวก
กับองคความรูสมัยใหมเพื่อยกระดับมาตรฐานคุณภาพสินคาและบริการ การเขาถึงแหลงทุนและ
การตลาดเชิงรุกท้ังในประเทศและตางประเทศ โดยสงเสริมใหมีศูนยกระจายและแสดงสินคา
ถาวรในภูมิภาคและเมืองทองเที่ยวหลักท่ีเช่ือมโยงกับการทองเท่ียวและการสงออก  

2. ภาคองคกร มีบทบาท รวมมือกับภาครัฐสงเสริมและพัฒนาโครงการหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑและเศรษฐกิจ  สงเสริมความสัมพันธระหวางเอกชนดวยกัน  ตลอดจนให
ขอเสนอแนะตอรัฐบาลเก่ียวกับการพัฒนาตามนโยบายเศรษฐกิจของประเทศ 

3. ภาคผูประกอบการ มีบทบาท เช่ือมโยงธุรกรรมทางเศรษฐกิจระหวางผูผลิตและ
ผูบริโภค ในการรับซ้ือสินคาจากชุมชนหรือกลุมผูผลิตในพื้นท่ีมาจัดจําหนายยังรานคาซ่ึงสวน
ใหญมีแหลงท่ีตั้งอยูในเขตเมืองและเขตชุมชน  ผูประกอบการมีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือน
ตั้งแตการสงเสริมการผลิตวัตถุดิบและจัดหาวัตถุดิบ  การสรางโรงงาน และการจัดจําหนาย
สินคาอ่ืนๆ  โดยใหชุมชนมีบทบาทหลักดานการผลิตซ่ึงเปนทักษะดั้งเดิมท่ีมีอยูในทุกครัวเรือน 
ซ่ึงในทายท่ีสุดกอใหเกิดการเจริญเติบโตของธุรกิจในพื้นท่ี 

 
รูปแบบตลาดกลาง 
สําหรับรูปแบบตลาดกลางนั้น ผูวิจัยไดรวบรวมองคความรูจากเอกสารท่ีเกี่ยวของ  

สามารถสรุปรูปแบบตลาดกลางไดเปน 2 หลักเกณฑ คือ ระเบียบและกฎเกณฑท่ีจะใชในตลาด
กลาง และมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนมีรายละเอียดดังนี้ 
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ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลาง 
ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางประกอบดวย 3 ประเดน็หลัก คือ ระเบียบและ 

กฎเกณฑตลาดกลางดานกายภาพ ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานการแลกเปล่ียน และระเบียบ
และกฎเกณฑตลาดกลางดานการอํานวยความสะดวก 

1. ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานกายภาพ ประกอบดวย 11 ประเด็นยอย คือ 
1.1 มีสถานท่ีซ้ือขายอยางเปดเผย 
1.2 มีสถานท่ีซ้ือขายกวางขวาง 
1.3 มีสถานท่ีซ้ือขายเปนเอกเทศ 
1.4 มีสถานท่ีซ้ือขายเนนเปนแหลงทองเท่ียว 
1.5 มีคลังสินคา มีคลังสินคาหรือสถานท่ีเกบ็สินคา เพื่อบริการดานรับ 

ฝากหรือรับจํานําสินคาเกษตร ในกรณีท่ีผูขายประสงคจะเก็บสินคาไวรอราคา หรือยังไมตัดสินใจ
จําหนายสินคาทันที 

1.6 มีลานจอดรถ 
1.7 มีบานพัก 
1.8 มีเครื่องตรวจสอบคุณภาพ 
1.9 มีเครื่องช่ัง 
1.10 มีกําหนดเวลา เปด - ปด 
1.11 มีการจัดเก็บคาธรรมเนียมตลาด 

2. ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานการแลกเปล่ียน ประกอบดวย 5 ประเด็น 
ยอย คือ 

2.1 การมาตรฐานผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑ ไดแก ขอเสนอท่ีใหกับตลาดเปาหมาย ผลิตภัณฑท่ีจับตองได 

หรือชุดของบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑ รวมท้ังการบรรจุภัณฑ ผลิตภัณฑไม
จําเปนตองอยูในรูปของส่ิงของใดๆท่ีใหเห็นไดทางกายภาพ (จับตองหรือครอบครองได) ท่ีเรียกวา 
สินคาเทานั้น อาจจะอยูรูปของการบริการตางๆ ท่ีไดรับ   

มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน  ความหมายของมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน  
(มผช.) หมายถึง ขอกําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑท่ีผลิตโดยชุมชน เปนขอกําหนดท่ีไมยุงยาก 
ซับซอนเหมาะกับสภาพการผลิตของชุมชนซ่ึงมีหนวยงานท่ีรับผิดชอบคือ สํานักงานมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) กระทรวงอุตสาหกรรม เปนผูจัดทําขอกําหนดมาตรฐานผลิตภัณฑ
ชุมชนซ่ึงปจจุบันนี้มีจํานวน 307 รายการ  การไดรับการรับรองและเงื่อนไขตองผานการตรวจ
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ประเมินสถานท่ีผลิตและผลิตภัณฑท่ีผลิตตองมีคุณภาพเปนไปตามมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนท่ี
กําหนดและไดรับใบรับรองโดยผูท่ีไดรับการรับรองตองรักษาคุณภาพมาตรฐานท่ีกําหนดไว
ตลอดเวลาท่ีไดรับการรับรองโดยสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมจะทําการติดตามตรวจ
ผลอยางนอบปละ 1 คร้ัง หากพบวาไมเปนไปตามมาตรฐานติดตอกัน 2 คร้ังหรือมีการอวดอางเกิน
ความจริง จะโดนยกเลิกใบรับรองทันที 

ซ่ึงประโยชนท่ีไดรับจากการจัดช้ันมาตรฐานคือทําใหขาวสารการตลาดมี 
ความชัดเจน โดยเฉพาะเร่ืองราคา ทําใหทราบความเคล่ือนไหวของราคาผลิตภัณฑในแตละช้ัน
คุณภาพ สามารถเปรียบเทียบราคาในตลาดตางๆไดชัดเจนข้ึนสามารถทําการตกลงซ้ือขายโดยระบุ
คุณภาพ หรือโดยอาศัยตัวอยางหรือคําอธิบายประกอบแทนการตรวจสอบสินคาท้ังหมด ทําใหการ
ซ้ือขายงายและสะดวก  

2.2 การกําหนดราคา 
การกําหนดราคาวาการกําหนดราคาจะมีประสิทธิภาพ มากยิ่งข้ึนเม่ือใช 

คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีไดมาตรฐานเปนเกณฑในการกําหนดเนื่องจากเม่ือจัดช้ันมาตรฐาน
ผลิตภัณฑแลวจะเปนท่ีเขาใจกันท่ัวไป ทําใหเกิดภาษากลาง ท่ีคนเขาใจกันท่ัวโลก เชนในกรณีของ
ผลผลิตขาว ขาวประเทศไทย 100 เปอรเซ็นต ญ่ีปุน อเมริกา ก็เขาใจวาขาว 100 เปอรเซ็นตมีลักษณะ
อยางไร จึงมีประโยชนในการคามาก ทําใหการเก็บรวบรวมตัวเลขในเร่ืองอุปสงคอุปทาน 
และราคาสะดวกข้ึน เพราะถาทราบวาผลิตภัณฑแตละอยางมีเกรดอยางไร ก็รวบรวมราคาผลิตภัณฑ
ไดตามเกรด ทําใหการเผยแพรขอมูลทางดานราคาสะดวกข้ึนกวาที่จะบอกราคารวมๆกันไป
นอกจากนี้ยังชวยใหเกิดความแนนอน ความถูกตองของการกําหนดราคามากข้ึน เพราะกอใหเกิด
การแขงขันโดยมีราคาเปนหลัก ตามหลักเศรษฐศาสตรถาเปนตลาดท่ีมีการแขงขันราคาในตลาด
แขงขันสมบูรณจะเปนราคาท่ีดีท่ีสุด 

2.3 การพัฒนาและการจดัการขนสง 
การขนสงวาเปนกิจกรรมในการเคล่ือนยายสินคา จากแหลงผลิตไปสูผูบริโภค 

เปนการสรางอรรถประโยชนดานสถานท่ี เพราะการผลิตสินคาสวนใหญอยูในพื้นท่ีหนึ่ง สวน
ผูบริโภคกระจายอยูท่ัวประเทศ รวมถึงตางประเทศสําหรับสินคาท่ีมีการสงออก ในการขนสง
ผลผลิตเกษตรซ่ึงสวนใหญจะมีลักษณะเนาเสียงายและตองการการเคล่ือนยายผลผลิตอยางประณีต 
จึงจําเปนตองมีการพัฒนาและการจัดการขนสงท่ีมีประสิทธิภาพ โดยใหผูมีความชํานาญในการ
ขนสงทําหนาท่ีขนสงผลผลิตจากแหลงผลิตสูแหลงบริโภค 
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2.4 การประชาสัมพันธ 
สมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2548) กลาววาการประชาสัมพันธหรือการสงเสริม 

การขายจะทําใหผูคาและประชาชนโดยท่ัวไปทราบวา ตลาดมีสินคาอะไรบาง คุณภาพเปนอยางไร 
และสภาพของตลาดเปนอยางไร ทําใหผูซ้ือสามารถเลือกซ้ือในแหลงจําหนายท่ีมีสินคาตรงกับ
ความตองการและมีราคาตํ่าท่ีสุด 

2.5 การเก็บรักษา 
อนุชา ภูริพันธุภิญโญ (2544) กลาววาการเก็บรักษาสินคามีความจําเปน  

โดยเฉพาะสินคาเกษตรมีลักษณะเนาเสียงาย มีการผลิตเปนฤดูกาล แตผูบริโภคสินคามีความ
ตองการบริโภคทุกวัน ดังนั้นการเก็บรักษาจึงมีความสําคัญ ทําใหอุปทานของสินคามีการกระจายตัว 
สงผลใหราคาของสินคาเกษตรไมตกตํ่าในชวงกลางฤดูผลิต ท่ีมีผลผลิตออกสูตลาดจํานวนมาก แต
การเก็บรักษาจะตองคํานึงถึงความคุมคาหรือตนทุนในการเก็บรักษาดวย 

 
3. ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานการอํานวยความสะดวก 

3.1 มีศูนยขอมูลขาวสารการตลาด 
ทองโรจน ออนจันทร (2521) ไดกลาวถึงขาวสารการตลาดวาเปนส่ิงท่ีมี 

ความสําคัญ ถาหากไมมีขาวสารการตลาดหรือไมทราบอุปสงค อุปทานของสินคา และราคาของ 
สินคาในทองท่ีตางๆแลว คนซ้ือก็ไมทราบวาควรจะซ้ือราคาเทาไร จํานวนเทาไร ทําใหการซ้ือขาย 
ไมสะดวกและไมมีประสิทธิภาพ ดังนั้นจงึตองมีศูนยขอมูลขาวสารการตลาดท่ีมีระบบเผยแพร 
ขอมูลขาวสารที่รวดเร็วและทันตอเหตุการณ ทําใหเกษตรกรมีความรู ความเขาใจ สามารถเลือก 
ขายผลผลิตในชวงเวลาท่ีเหมาะสม ท้ังในดานปริมาณ ราคา และเวลาขนสง 

3.2 มีสถาบันการเงินเพื่อสนบัสนุนการสงออก 
สมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2548) กลาววาสถาบันการเงินเปนส่ิงจําเปนในการ 

ดําเนินธุรกจิ เนื่องจากผูทําธุรกิจมีเงินทุนของตนเองจํากดั แตการทําธุรกิจตองการปริมาณเงิน 
จํานวนมากโดยเฉพาะธุรกจิสงออก เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง เชน เพื่อเพ่ิม
ประสิทธิภาพการผลิตการตลาด ใหปริมาณธุรกิจเปนไปตามท่ีลูกคาตองการ ผูทําธุรกิจจึง
จําเปนตองอาศัยเงินกูยืม ซ่ึงสวนใหญไดจากสถาบันการเงิน 

3.3 มีการประกันความเส่ียงภัยดานผลผลิต (yield risk) อันเกิดจากภาวะ 
ความไมแนนอนทางธรรมชาติ 

3.4 มีการประกันความเส่ียงภัยดานราคา (price risk) ราคาสินคาข้ึนอยูกับ 
สภาพอุปสงคอุปทานของสินคานั้น 
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3.5 วิธีการลดความเส่ียงโดยการประกันพชืผล ( crop insurance ) 
ทองโรจน ออนจันทร (2521) กลาววาวิธีการลดความเส่ียงโดยการ 

ประกันพืชผลเปนการประกันความเสียหายท่ีอาจจะเกดิข้ึนจากภัยธรรมชาติ ในประเทศไทยยังไมมี
การดําเนนิการในเรื่องนี ้เนื่องจากสภาพการเส่ียงภัยของการเกษตรอาจจะไมทําใหบริษัทเอกชน
สนใจเขามาลงทุนดําเนนิกิจการดานนี ้รัฐบาลจึงตองเขามาดําเนินการเอง ประเทศท่ีกําลังดําเนินการ
ดานนี ้คือ ศรีลังกา ฟลิปปนส และอินเดยี เปนตน แตการดําเนินการยังอยูในขอบเขตจํากัด 

3.6 วิธีการลดความเส่ียงโดยการซ้ือขายตามสัญญา ( contract ) พอคา 
อาจจะทําการตกลงซ้ือขายสินคาไวกอน ซ่ึงจะเปนการปองกันการเส่ียงภัยดานราคาได 

3.7 มีเจาหนาที่บริการตลาด 
3.8 มีกฎระเบียบในการชําระเงิน 

 
2. การคาปลีก 

การคาปลีก (Retailing) เปนกจิกรรมท่ีเพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการท่ีขาย 
ใหกับผูบริโภค เพื่อการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือนหรือเปนการนําเสนอสินคาหรือบริการไปยัง 
ผูบริโภคคนสุดทาย (Final Consumers) โดยการจัดหาสินคาในปริมาณมากและทยอยขายใหกับ 
ผูบริโภคในปริมาณนอย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2546 : 9 - 14) ลักษณะของการคาปลีก ดังนี ้

1. เปนกิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ 
2. ลูกคา คือ ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer  

หรือ Final Consumer) ซ่ึงเปนบุคคลหรือสถาบันท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อใชสวนตัวไมใชเพื่อ
ธุรกิจ 

3. เปนการทําธุรกิจในข้ันสุดทายของชองทางการจําหนายโดยเปนตัวกลางระหวาง 
โรงงานผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทาย 

4. ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยขายในปริมาณนอยใหกับ 
ผูบริโภค 

5. ผูคาปลีกจําเปนตองซ้ือผลิตภัณฑท่ีหลากหลายจากในประเทศหรือจาก 
ตางประเทศซ่ึงเพื่อนํามาขายตอแกผูบริโภค 

6. ผูคาปลีกอาจจะขายบริการ (Retailers can sell services) ควบคูไปกบัการขาย 
สินคาดวย เชน ภัตตาคารจะขายอาหาร เคร่ืองดื่ม และใหบริการ คือ เสิรฟอาหารและเคร่ืองดื่มดวย 

7. ผูคาปลีกจะขายสินคาใหกบัผูบริโภคท่ีแตกตางกันมากมาย (Retailers sell to  
many different consumers) เนื่องจากแตละคนมีความตองการท่ีแตกตางกัน 
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หนาท่ีหลักของธุรกิจการคาปลีกท่ีสําคัญ (Importance Retailing Functions) 12 
ประการโดยอธิบาย ดังนี ้

1. การจัดหาผลิตภัณฑและบริการท่ีหลากหลาย (Providing Product and Service 
assortments) ผูคาปลีกจะทําหนาท่ีเปนคนกลางในการซ้ือสินคาจากผูผลิตสินคาแหลงตางๆ มาเพื่อ 
ขายตอใหกับผูบริโภค การจดัหาสินคาท่ีตรงตามความตองการของผูบริโภคถือเปนส่ิงสําคัญมากซ่ึง 
จะชวยใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการซ้ือสินคา 

2. การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ (Deciding on an  
Appropriate Mix of Products and Services) รานคาปลีกตองตัดสินใจวานําสินคาอะไรมาจําหนาย
บางพิจารณา ดังนี ้

     2.1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) เปนกลุมของผลิตภัณฑท้ังหมดท่ี 
ธุรกิจตองทําการเสนอขายประกอบดวย 

2.1.1 จํานวนสายผลิตภัณฑ (Product Line) ท่ีธุรกิจจําเปนตองมีไวขาย 
2.2.2 จํานวนรายการผลิตภัณฑในแตละสายผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองพจิารณา 

วาแตละประเภทสินคานั้นจะขายตราสินคาใดบาง 
     2.2 ความหลากหลายของสินคา (Merchandise Assortment) เปนการจัดหา 

สินคาประเภทตางๆ และตราสินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑท่ีตรงตามความตองการของลูกคาแตละ 
กลุมเปาหมาย 
 

     2.3 ความกวางของสินคา (Breadth of Merchandise) เปนการพิจารณาถึงจํานวน 
สายผลิตภัณฑท่ีธุรกิจคาปลีกควรมีไวขาย 

     2.4 ความลึกของสินคา (Depth of Merchandise) เปนจํานวนรายการผลิตภัณฑ 
ท่ีเสนอขายภายในแตละสายผลิตภัณฑ 

3. การทยอยขาย (Breaking Bulk) ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือผูคาสงมาใน 
แตละคร้ังจํานวนมากแลวทยอยขายใหกับผูบริโภคท่ีมาซ้ือตามลักษณะความตองการ ซ่ึงการซ้ือ
สินคาแตละครั้งจํานวนมากจะชวยลดคาใชจายในการขนสงได 

4. การเก็บรักษาสินคาคงเหลือ (Holding Inventory) ผูคาปลีกจะตองเกบ็รักษา 
สินคาท่ียังคงเหลือจํานวนหนึ่งใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา 

5. การจัดหาบริการ (Providing Services) ผูคาปลีกไมไดมุงเฉพาะการขายสินคาแต 
เพียงอยางเดียวเนื่องจากสินคาบางอยางจําเปนตองมีการใหบริการควบคูไปดวย 

6. การจัดแสดงสินคาและการใหบริการเพิม่เติม (Providing Display and  
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Additional services) รานคาปลีกจําเปนตองจัดแสดงสินคาใหโดดเดน โดยการจดัวางสินคาแยก
ออกเปนหมวดหมูใหชัดเจน เพื่อดึงดดูใจผูบริโภคหรือผูท่ีผานไปมาซ้ือสินคาภายในราน โดยท่ีตอง
เร่ิมจากการรับรู (Perception) ไดพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิดความตองการ 
(Desire) และเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Action) นอกจากนี้ยังสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับรานคา
อีกดวย 

7. การเพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing the Value of Products and  
Services) ผูคาปลีกสามารถเพ่ิมคุณคาใหกบัสินคาและบริการได 

8. การใหความสะดวกดานเวลา (Convenience of Timing) ผูคาปลีกท่ีประสบ 
ความสําเร็จจะตองทําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันวามีสินคาและบริการไวพรอมขายและใหบริการ
ในเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 

9. การจัดหาทาํเลที่ตั้ง (Accessibility of Location) ทําเลที่ตั้งเปนปจจยัท่ีสําคัญมาก 
สําหรับผูคาปลีก โดยตองคํานึงถึงความสะดวกของผูบริโภคเปนหลัก ซ่ึงทําเลท่ีตั้งท่ีดีจะตองชวย
สรางในดานภาพลักษณ (Image) และชวยในการสงเสริมรานคาปลีกได แตอยางไรกต็ามในปจจุบัน
มีธุรกิจคาปลีกจํานวนมากท่ีขายสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ทหรือผานโทรศัพท จึงไม
จําเปนตองมีรานคาก็ได 

10. การใหความสะดวกดานขนาด (Convenience of Size) ผูคาปลีกท่ีจะสามารถ 
ประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองปรับปริมาณขนาดของสินคาใหเหมาะสมกับความตองการของ
ลูกคา 

11. ขอมูลขาวสารทางการตลาด (Marketing information) เนื่องจากผูคาปลีกอยู 
ใกลชิดกับผูบริโภคท่ีเปนลูกคาจึงทําใหผูคาปลีกทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมของ
ผูบริโภคก็เพื่อความพอใจในผลิตภัณฑตลอดจนรับทราบคําติชมหรือขอเสนอแนะของลูกคา
เกี่ยวกับผลิตภณัฑหรือรานคา 

12. การใชกลยุทธท่ีสอดคลองกับรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภค (Lifestyle  
Support) ในปจจุบันรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปเปนอยางมาก 
คุณสมบัติของการคาปลีก (Retailing Attributes) เปนสวนประกอบท้ังหมดของรานคา 
ปลีก ซ่ึงผูคาปลีกนําเสนอตอลูกคา ประกอบดวยส่ิงสําคัญ 5 ประการ ดังนี ้

     1. ทําเลที่ตั้ง ท่ีอํานวยความสะดวกใหกบัลูกคา เปนส่ิงท่ีสามารถจูงใจใหลูกคา 
มาซ้ือสินคารานคาจึงควรต้ังอยูใกลกับแหลงชุมชนและสะดวกตอการเดินทางของลูกคา 

     2. ขนาด ขนาดของรานคามีผลกระทบตอความคาดหวังของลูกคา 
     3. การบริหารการเสนอขายสินคา ผูคาปลีกจะตองคํานงึถึงประเด็นตางๆ ดังนี้ 
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3.1 สวนประสมทางการตลาด 
3.2 ความหลากหลายของสินคา 
3.3 ความกวางของสินคา 
3.4 ความลึกของสินคา 

     4. ราคา เปนมูลคาของสินคาในรูปของเงินตรา การตัง้ราคาสินคาจะตองยดึ 
หลักคุณคาท่ีรับรู (Perceive value) ในสายตาของลูกคา 

     5. คุณคาและบริการ ลูกคามักตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดีราคาตํ่าและการ 
บริการท่ีดี ซ่ึงเปนปจจยัท่ีลูกคามาใชในการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาจากรานใด แตอยางไรก็ตาม
สินคาคุณภาพดีและการใหบริการท่ีดีจะทําตนทุนของสินคาเพิ่มข้ึน 

สวนประสมการคาปลีก (Retail mix) ประกอบดวยสวนประกอบของสินคาและ 
บริการท่ีนําเสนอ นโยบายการตั้งราคา (Pricing policy) โปรแกรมการโฆษณาและการสงเสริม 
การตลาด ทําเลที่ตั้ง การออกแบบรานคาและการจัดแสดงสินคา ในการกําหนดกลยุทธการคาปลีก 
นั้น ผูคาปลีกจะตองพิจารณาท้ังลูกคาและคูแขงขันดวย การท่ีผูคาปลีกจะประสบความสําเร็จไดนั้น 
ผูคาปลีกจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายไดเหนือกวาคูแขงขัน 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546 :35) 

สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) แสดงถึงสวนประสมการตลาดท่ีใชในการ 
บริหารธุรกิจคาปลีก โดยผสมผสานกลยุทธสวนประสมการคาปลีกกับแผนการตลาด ท่ีสอดคลอง 
กับการบริหารธุรกิจคาปลีก 

สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) ประกอบดวย 6Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร และการนําเสนอสินคา ดังภาพ กลาวคือ 
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รูปท่ี 1 แสดงสวนประสมการคาปลีก 
 
 

 

 

 

 
 

(ท่ีมา : ดร.ภัทรภร พลพนาธรรม, การบริหารการคาปลีก และการคาสง, 2549:99) 
 
1. ผลิตภัณฑ (Product) การบริหารผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจคาปลีก เปนการตัดสินใจ 

เกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑ และ สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 
1.1 ประเภทของผลิตภัณฑ การเลือกประเภทสินคาเพื่อขายน้ัน ข้ึนอยูกับ 

องคประกอบหลายประการ ไดแก ความชํานาญของผูขาย ทําเลการคา โอกาสเติบโตของธุรกิจจาก 
ประเภทสินคาท่ีขาย และลักษณะความเปนเจาของธุรกจิ 

1.2 สวนประสมผลิตภัณฑ เปนการตัดสินใจเกีย่วกับความหลากหลายของสินคา 
ในราน ซ่ึงเกี่ยวกับการตัดสินใจหลายประการ ไดแกความกวาง และความลึกของสายผลิตภัณฑ 

2. ราคา (Price) ในธุรกิจคาปลีก ราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือของ 
ผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ 
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3. ชองทางจัดจําหนาย (Place) การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก การ 
เลือกทําเลที่ตั้ง การกําหนดลักษณะของประเภทธุรกจิคาปลีก การออกแบบรานคาและส่ิงอํานวย 

ความสะดวกใหกับลูกคา 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ สงเสริมการ

ขายและการใชพนักงานขาย เปนเคร่ืองมือท่ีผูขายส่ือสารขอมูลเกี่ยวกับสินคา การบริการ 
ภาพลักษณของราน 

5. บุคลากร (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีก ท้ังในสวนความสามารถ 
และคุณสมบัตสิวนบุคคล เพือ่ทําหนาท่ีตางๆ ไดแกการขายดวยพนักงาน การใหบริการ การสราง 
ความสัมพันธกับลูกคา การรวบรวมขอมูลการขาย ใหมีประสิทธิภาพในการทํางาน และการ
ใหบริการลูกคา 

6. การนําเสนอสินคาหรือบริการ (Presentation) ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจาก 
ผูบริโภค ประกอบดวยการนําเสนอสินคาใหสะดุดตา การทํากิจกรรมสงเสริมการขาย 
องคประกอบสวนประสมการคาปลีก เปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริหารตองตัดสินใจเลือกใชเปน 
กลยุทธในการแขงขันอยางลงตัวและมีประสิทธิผล เพื่อนําธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ (ภัทธภร 

พลพนาธรรม. 2549:98) 
 

ความหมายของธุรกิจการคาปลีก 
รานคาปลีกหมายถึงรานคาท่ีขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

consumer) ซ่ึงซ้ือไปใชเอง หรือใชในครอบครัว ไมใชซ้ือไปเพื่อจําหนายตอ หรือเพ่ือหากําไรตอ 
แตอยางไร รานคาปลีกเปรียบเสมือนตัวแทนของผูผลิตในการขายสินคาใหกับลูกคา มีสวนชวย
สรางความสําเร็จในการขายสินคาใหแกผูผลิต 

 
แนวคิดรานคาปลีก                                                                                                                         
ธีรพันธ โลทองคํา (2550) กลาววาการท่ีสามารถแขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหมได 

อยางมีประสิทธิภาพนั้น ซ่ึงมีอะไรบางท่ีผูประกอบการรานคาปลีกตองพิจารณาใหความสําคัญ                                    
1. สถานท่ีตั้ง นับเปนปจจัยท่ีเจาของรานตองพิจารณาเปนลําดับแรก ตองให

ความสําคัญกับการคมนาคมสะดวก เขาออกงาย และยิ่งในปจจุบันนัน้ลูกคาจะพิจารณาเร่ืองท่ีจอด
รถอีกดวย สภาพแวดลอมภายในและภายนอกรานคา ถือวาเปนปจจัยท่ีสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวา
ปจจัยอ่ืนๆ ไมวาจะเปนการจดัวางสินคาอยางเปนระเบยีบและมีระบบท่ีชัดเจนนอกจากน้ี ความ
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สะอาดภายในและภายนอกรานคาก็ถือวาเปนปจจยัท่ีสําคัญตอการดําเนินธุรกิจรานคาปลีกดวย
เชนกัน   

2. ความหลากหลายของสินคา เปนปจจยัหนึ่งท่ีสามารถดึงดูดใหลูกคาเปาหมายเขามา
จับจายใชสอยภายในรานไดเปนอยางด ีเพราะรานคาปลีกเปดโอกาสใหลูกคาเลือกซ้ือสินคาไดตาม
ความพอใจ ไมใชเปนการบังคับขาย หรือมีสินคาใหลูกคาเลือกซ้ือเพียงไมกี่ประเภทเทานั้น 

3. การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ เปนปจจัยท่ีสําคัญไมนอยไปกวาปจจัยอ่ืนๆ ซ่ึงมีงานวิจยัท่ีนา
เช่ือหลายช้ินท่ียืนยนัตรงกันวาการส่ือสาร ณ จุดซ้ือ เปนเสมือนส่ือสุดทายท่ีดึงดดูความสนใจและ
ชักจูงใหเกดิการตัดสินใจซ้ือของลูกคากลุมเปาหมายไดเปนอยางด ีซ่ึงมีหลายประเภทดวยกัน ไมวา
จะเปนการจัดและตกแตงราน หรือการนําตัวสินคามาจัดรวมกบับรรยากาศภายในราน การใชธงราว
การติดสต๊ิกเกอร เปนตน 

4. การจัดกจิกรรมและสาธิตสินคา เพื่อสรางความสนใจใหกับลูกคากลุมเปาหมาย 
ดวยการจัดกิจกรรมตางๆ เชน แจกสินคาตัวอยาง การสาธิตสินคา การจัดซุมชงชิมหรือแมกระท่ัง
การเลนเกมรับของรางวัลพิเศษ  

5. การใหบริการของพนักงานขาย เปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีสําคัญ เนื่องจากหลายคร้ังท่ี
รานคาตองสูญเสียลูกคาไป ท้ังท่ีมีสินคาวางจําหนายเหมือนรานคาอ่ืนๆ แถมราคาไมแตกตางกัน แต
ลูกคากลับไปซ้ือสินคารานอ่ืนแทน เนื่องจากไมพอใจมารยาทและการตอนรับของพนักงานขาย 
เจาของหรือผูบริหารรานคาจึงควรคัดสรร ฝกอบรมเทคนิคและมารยาทใหกับพนักงานขายกอน
ปฏิบัติงานจริง  

6. ข้ันตอนการซ้ือและจายเงินควรตองรวดเร็วและถูกตอง หลายคร้ังท่ีเดินเลือกซ้ือ
สินคาตามซุปเปอรมารเก็ต มักจะเห็นสินคาท่ีถูกหยิบออกมาจากช้ันวางไปอยูเร่ียราดตามท่ีตางๆ 
โดยไมถูกซ้ือ นั่นแสดงวานอกจากซุปเปอรมารเก็ตดังกลาวจะขายสินคาไมไดแลว ยังตองเสียเวลา
ไปจัดสินคาใหเขาท่ีอีกดวย สาเหตุจากกระบวนการซ้ือและจายเงินของรานดังกลาวเปนไปอยาง
ลาชาและทําใหลูกคาเสียเวลา จนเปล่ียนใจไมซ้ือในท่ีสุด ซุปเปอรมารเก็ตจึงตองปรับหรือเพ่ิม
ชองทางดวนสําหรับผูซ้ือสินคานอยช้ิน 

7. การสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา เพราะเหนือจากคุณประโยชนสินคาแลว ลูกคา
จะประทับใจรานคาท่ีมีบริการหลังการขาย และมีความสัมพันธท่ีดีกวา และสงผลใหซ้ือซํ้าท่ีรานคา
เดิม ซ่ึงถือวาเปนความตองการสูงสุดของรานคาปลีกทุกราน 

สมาคมพัฒนาผูบริโภคไทยวจิัยประเด็นท่ีผูบริโภคใหความสําคัญตอการเลือกใช
บริการรานคาปลีกและแนะนําใหรานคาปลีกปรับตัว ดังนี้ 

1. ปรับแตงรานใหทันสมัย สะอาด นาเขา 
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2. ปรับปรุงการใหบริการ พดูจาไพเราะ บริการรวดเร็วและจัดรูปแบบรานการ
นําเสนอสินคาและจัดเรียงใหสวยงามจดัหมวดหมูใหสามารถเลือกซ้ือไดงาย 

3. ลดราคาสินคา 
4. ขายสินคาใหหลากหลายและขายสินคาท่ีมีคุณภาพมากข้ึน 
5. มีการสงเสริมการขายนอกจากน้ียังมีความเห็นอ่ืนๆอีก ไดแก ติดปายราคาขายให

ชัดเจน  
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ประมวล ผลสันต (2550)  ไดศึกษาเร่ืองความตองการตลาดกลางจําหนายสินคาของ
กลุมอาชีพจังหวัดพระนครศรีอยุธยากรณีศึกษาตลาดกลางเพ่ือเกษตรกรขององคการบริหารสวน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมอาชีพตางๆในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา จํานวน 170 กลุม ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูล ซ่ึงมี
โครงสรางและเนื้อหา ดังนี้ สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับภูมิหลังของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
อาชีพ ระดับการศึกษา เปนตน สวนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็น และความ
ตองการของกลุมอาชีพ ประกอบดวยคําถามเก่ียวกับความตองการใหองคการบริหารสวนจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาชวยเหลือในดานใดบางและคําถามเก่ียวกับความตองการใหองคการบริหารสวน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ชวยจัดหาส่ิงอํานวยความสะดวกข้ันพื้นฐานมีอะไรบาง โดยผูศึกษาไดทํา
การดัดแปลงมาจาก LIKERT SCALE มีระดับความคิดเห็น 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
นอย นอยท่ีสุด   พบวา ตัวแทนกลุมอาชีพในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาทุกกลุมมีความตองการที่จะ
นําผลิตภัณฑของกลุม จําหนายท่ีตลาดกลางเพ่ือเกษตรกร ขององคการบริหารสวนจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาและกลุมตัวอยางคิดวายอดจําหนายผลิตภัณฑขอกลุมจะเพิ่มสูงข้ึนกวาเดิมและ
ตองการใหองคการบริหารสวนจังหวัดสนับสนุนดานตางๆในระดับมากท่ีสุด ดังนี้ ดานการ
ประชาสัมพันธ เพราะเปนตัวทําใหเกิดส่ิงกระตุน ชักจูง และเรงเราใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรม
ในการซ้ือ เปนลําดับท่ีหนึ่ง โดยตองโฆษณาใหครบในทุกๆดาน ดานการสรางหองน้ํา/หองสุขา
ภายในตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด วามีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย  การตกแตงราน สินคา
มีการบรรจุหีบหอท่ีสวยงามและทันสมัยเปนท่ีตองการของลูกคา  ดานคุณภาพของสินคา มีสินคาท่ี
วางจําหนายมีคุณภาพและไดมาตรฐาน ดานการจัดระบบรักษาความปลอดภัย ดานการจัดระบบท่ี
จอดรถ ตามลําดับ ปจจัยท่ีมีความตองการระดับมาก ประกอบดวย สนับสนุนดานบรรจุภัณฑ/หีบ
หอเพื่อเปนการสรางมูลคาสินคา ดานการจัดระบบไฟฟา-ระบบประปาภายในตลาด  ระบบ
โทรศัพทสาธารณะภายในบริเวณตลาด ตามลําดับ  
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จริยาวดี  จิตประพันธ  (2550)  ไดศึกษาเร่ืองแนวความคิดในการออกแบบศูนยแสดง
และจําหนายสินคาชุมชนหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑภาคใต จังหวัดภูเก็ต  โดยการเก็บรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยางนักนักทองเท่ียว จํานวน 96 รายและผูจําหนายสินคาชุมชนจํานวน 3 ราย รวม
ท้ังส้ิน 99 ราย   ใชเคร่ืองมือเปนแบบสอบถามความคิดเห็นสําหรับนักทองเที่ยวและผูจําหนาย
สินคาชุมชน หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑและแบบสํารวจสถานท่ีจําหนายสินคาชุมชน หนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑ ของ จังหวัดภูเก็ต จังหวัดสุราษฎธานีและจังหวัดภูเก็ต โดยสรางแบบสอบถาม
ออกเปน 2 ชุด ประกอบดวย แบบสอบถามชุดท่ี 1 เปนแบบสอบถามสําหรับนักทองเท่ียวและ
แบบสอบถามชุดท่ี 2 เปนแบบสอบถามสําหรับผูจําหนายสินคา ประกอบดวย ขอมูลท่ัวไปของ
ผูตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมผู ท่ีคาดวาจะใชศูนยจําหนายสินคาและความตองการของ
องคประกอบภายในและภายนอกอาคารสถานที่จําหนาย และแบบสํารวจสถานท่ีจําหนายสินคา
ชุมชน หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ประกอบดวย องคประกอบของศูนยจําหนายสินคา การจัดพื้นท่ี
ใชสอยภายในศูนยและลักษณะรูปแบบของอาคาร เม่ือรวบรวมขอมูลจากการแบบสอบถามและการ
สํารวจแลว นําขอมูลท้ังหมดมาวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาประกอบดวย คาความถ่ี 
(frequency) คารอยละ (percentage) คาความถ่ีฐานนิยม สวนขอมูลเชิงสํารวจ ใชการวิเคราะหขอมูล
โดยการวิเคราะหเชิงเหตุผลและสรุปเชิงบรรยาย พบวา ความตองการพ้ืนท่ีใชสอยในอาคารของ
นักทองเท่ียวสวนใหญ ตองการใหมีพื้นท่ีสวนจําหนายสินคามากท่ีสุด รองลงมา มีสวนแสดงสินคา 
ลานกิจกรรม พื้นท่ีสีเขียวเพ่ือการพักผอน รานอาหาร ศูนยฝกวิชาชีพ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
หองสมุด และหองจัดประชุม/สัมมนา  ตามลําดับ และผูจําหนายสินคาคาดหวังวาสินคาประเภท
อาหารและเครื่องใชประดับตกแตงเปนสินคาท่ีขายดีท่ีสุด รองลงมาเปน ผาและเคร่ืองแตงกาย  
ความตองการพื้นท่ีใชสอยในอาคารของผูจําหนายสินคา ตองการใหมีพื้นที่สวนจําหนายสินคา สวน
แสดงสินคา ลานกิจกรรม พื้นท่ีสีเขียวเพ่ือการพักผอน รานอาหาร ศูนยฝกวิชาชีพ หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ หองสมุด และหองจัดประชุม/สัมมนา ในระดับเทากัน  จากการสํารวจศูนยจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ท่ีมีอยูนั้น พบวา ยังมีขนาดเล็ก พื้นท่ีใชสอยไมเพียงพอตอความ
ตองการและจํานวนนักทองเท่ียว รวมท้ังสินคาที่นํามาวางขายยังมีไมมากนัก ไมหลากหลาย 
นอกจากนี้กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนภายในอาคารนี้แค การขายสินคาและรับประทานอาหารเทานั้นไมมี
กิจกรรมอื่นๆท่ีนาสนใจเพ่ือท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจ นอกจากน้ีลักษณะของรูปแบบอาคาร
สถานท่ีจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ในปจจุบันยังขาดความเปนเอกลักษณท่ีแสดงให
เห็นถึงลักษณะประจําภาค ประจําทองถ่ินนั้น 

ปานทิพย สาระกิจ  (2549)  ไดศึกษาเร่ืองความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ในตําบลปากน้ําโพ อําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค  โดย
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การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูประกอบการรานจําหนายสินคาของฝาก ท่ีตั้งรานจําหนายบริเวณ
ติดถนนพหลโยธิน ในตําบลปากน้ําโพ อําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค จํานวน 8 รายและกลุมลูกคา
ท่ีมาซ้ือสินคา ณ รานจําหนายของฝาก จํานวน 400 ราย ใชการสัมภาษณเคร่ืองมือในการรวบรวม
ขอมูลกับกลุมผูประกอบการและใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลกับกลุมลูกคา
ท่ีมาซ้ือสินคา ซ่ึงมีโครงสรางและเนื้อหา ของการสัมภาษณผูประกอบการ ดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูล
ท่ัวไป สวนท่ี 2 ขอมูลดานการตลาด  สวนท่ี 3 ขอมูลดานเทคนิคการดําเนินงาน  สวนท่ี 4  ขอมูล
ดานการเงิน  สวนท่ี 5  ปญหาและขอเสนอแนะอ่ืนๆของผูใหสัมภาษณ  โครงสรางและเนื้อหา ของ
แบบสอบถามลูกคาเปาหมาย ดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  สวนท่ี 2 ขอมูล
การบริโภค/ขอมูลเกี่ยวกับความตองการและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา OTOP ของผูตอบ
แบบสอบถาม  โดยเม่ือผูศึกษาเก็บขอมูลเรียบรอย นําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ มาใชในการ
จัดทํางบการเงินลวงหนา เพ่ือประเมินความเปนไปไดของโครงการ ขอมูลจากแบบสอบถามนํามา
ประมวลโดยใชสถิติเชิงบรรยาย ไดแก คารอยละ คาความถ่ี คาเฉล่ียเลขคณิต  สวนขอมูลท่ีให
ความสําคัญของปจจัยสวนผสมแตละดาน โดยมีตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
นอย นอยท่ีสุด   พบวา  การวิเคราะหดานการตลาด ใหความสําคัญดาน คัดเลือกเฉพาะชนิดสินคาท่ี
ไดรับความนิยมจากตลาดมาจําหนาย  ขายสินคาไมแตกตางจากรานอ่ืนๆ จัดต้ังรานจําหนายสินคา
ในเสนทางท่ีคมนาคมสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ จัดรานทันสมัย มีการวางผังรานและการจัดแสดง
สินคาเปนหมวดหมู สินคามีปายราคาติดแตละช้ินใหชัดเจน มีระบบการชําระเงินท่ีทันสมัย ถูกตอง 
รวดเร็ว  มีการสงเสริมการขายสําหรับลูกคา จัดจําหนายสินคาท่ีมีบรรจุภัณฑสวยงาม มีการจัดลด
ราคาสินคาตามชวงเทศกาล จัดทําปายโฆษณาหนารานท่ีสามารถมองเห็นชัดเจนและจดจํางาย   การ
วิเคราะหดานเทคนิค  โครงการธุรกิจจําหนายสินคา OTOP จะต้ังอยูบนถนนพหลโยธิน ซ่ึงการ
คมนาคมสะดวก มีเงินลงทุนเร่ิมแรกเทากับ 1,146,640 บาท จากทุนสวนตัวของเจาของ  การ
วิเคราะหดานการเงิน มีความเปนไปไดในการลงทุน โดยระยะเวลาโครงการ 5 ป จะมีความคุมคาใน
การลงทุน คือ ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2 ป 234 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ ท่ีอัตราคิดลด 8% และอัตรา
ผลตอบแทนของโครงการเทากับ รอยละ 32.05 
 


