
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ือง ความตองการของผูมีสวนไดสวนเสียตอตลาดกลางสินคาหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภณัฑในจังหวดัสมุทรสาคร  มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ
ดังตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี  

1.  แนวคิดเก่ียวกับตลาดกลาง 
แนวคิดเกีย่วกบัตลาดกลางนัน้ ประกอบดวย ความหมายของตลาดกลาง 

องคประกอบท่ีสําคัญของตลาดกลาง วัตถุประสงคของการจัดต้ังตลาดกลาง ประโยชนของการ
จัดต้ังตลาดกลางและผูเกีย่วของกับตลาดกลาง 

ความหมายของตลาดกลาง 
จากการตรวจเอกสารมีนักวชิาการหลายทานไดใหความหมายของตลาดกลาง ไว 

ดังนี้  
กรมการคาภายใน (2534: 4) ไดใหความหมายของตลาดกลางวา ตลาดกลาง  

หมายถึงตลาดที่มีสถานท่ีซ้ือขายอันเปนแหลงรวมใหผูซ้ือผูขายมาพบปะซ้ือขายแลกเปล่ียนสินคา
กันในรูปการคาสงซ่ึงอาจจะกระทําการซ้ือขายโดยตรงหรือผานนายหนา การดําเนินการซ้ือขาย
เปนไปโดยเปดเผย ดวยวิธีประมูลราคา หรือตอรองราคา 

เชชชัย เรืองทวีคูณ (2535 : 4) กลาววา ตลาดกลาง หมายถึง สถานท่ีท่ีเปนแหลง 
กลางการซ้ือขายสินคา เปนประจําตลอดป ท่ีมีผูซ้ือผูขายจํานวนมากเขามาทําการแขงขันการซ้ือขาย
สินคากันโดยตรง ในรูปการขายสงดวยวิธีการตกลงราคากันอยางเปดเผย หรือการประมูลราคา 
ตั้งอยูในแหลงศูนยกลางการคมนาคมและมีอาณาเขตพ้ืนท่ีกวางขวาง และสะดวกในการดําเนิน
กิจกรรมการตลาด และจัดส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ที่จะใหบริการแกผูซ้ือผูขาย เชน สถานท่ีซ้ือ
ขายลานจอดรถ สถานท่ีเก็บรักษาสินคาหรือคลังสินคาสาธารณะ สถานท่ีขนสงสินคาและบริการ
ขาวสารขอมูลการตลาด เคร่ืองช่ังกลาง อุปกรณสําหรับการขนถายสินคาและการตรวจสอบคุณภาพ 
โทรทัศน หองสุขา การรักษาความปลอดภยั การไกลเกล่ียขอพิพาท น้ํา และไฟฟา เปนตน 
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สุมาลี วาสิกานนท (2542 : 15) อธิบายวา ตลาดกลาง หมายถึง ศูนยรวมหรือ 
ศูนยกลางการซ้ือขายสง ท่ีผูซ้ือผูขายมาซ้ือขาย แลกเปล่ียนสินคากัน และเปนแหลงเช่ือมโยงท่ี
สําคัญดานราคาท่ีจะชวยใหผูผลิต เกษตรกร ผูคา และผูบริโภค ไดทราบถึงภาวการณตลาดท่ีแทจริง 
เพื่อนําไปใชประโยชนในการดําเนินการผลิตและธุรกิจตอไป 

จากความหมายของตลาดกลางท่ีกลาวมาขางตนสรุปไดวา ตลาดกลาง หมายถึง  
สถานท่ีท่ีเปนแหลงกลางท่ีใหผูซ้ือและผูขายจํานวนมากมาพบปะ ซ้ือขาย แลกเปล่ียนสินคากัน ซ่ึง
การดําเนินการซ้ือขายเปนไปโดยเปดเผย ดวยวิธีประมูลราคา หรือตอรองราคา โดยตลาดกลางจะจัด 
ใหมีระเบียบวธีิปฏิบัติแนนอน และมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆในการซ้ือขายสินคา 
 

วัตถุประสงคของการจัดตั้งตลาดกลาง 
วัตถุประสงคของการจัดต้ังตลาดกลางถือเปนปจจยัท่ีสําคัญประการหนึ่งท่ีจะมีผล 

ตอความสําเร็จในการดําเนนิงานตลาดกลาง จากการตรวจเอกสาร เชชชัย เรืองทวีคูณ (2535: 7) 
และจันทรฉาย นกเทศ (2545 อางถึง ศูนยวจิัยเศรษฐศาสตรประยุกต มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 
2527) ไดสรุปวัตถุประสงคของการจัดต้ังตลาดกลางไว 7 ประการ ดังนี้ 

1) เพื่อใหเปนแหลงซ้ือขายสินคาเกษตรทีมี่ระเบียบกฎเกณฑท่ีแนนอนและมีส่ิง 
อํานวยความสะดวกตางๆ สําหรับบริการและสรางความเปนธรรมใหกบัผูซ้ือและผูขาย อยางมี
ระบบและเปดเผยตอสาธารณะ 

2) เพื่อใหเปนศูนยรวบรวมและกระจายของสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถลด 
คาใชจายการตลาดตางๆแกทุกฝายท่ีเกีย่วของ ไดแกเกษตรกร พอคา และผูบริโภค 

3) เพื่อใหเปนแหลงขอมูล ขาวสารการตลาดท่ีสะทอนภาวะตลาดไดอยางถูกตอง 
และนาเช่ือถือ สําหรับเผยแพรใหทราบโดยทั่วกัน 

4) เพื่อสนับสนุนใหเกษตรกรมีอํานาจตอรองในการซ้ือขาย และเขารวมกิจกรรม 
การตลาดเพิ่มข้ึน 

5) เพื่อใหเปนแหลงสงเสริมและพัฒนาใหเกิดการจดัช้ันคุณภาพมาตรฐานสินคา  
การเก็บรักษา การบรรจุหีบหอ ในอันท่ีจะใหสินคามีมูลคาเพิ่มสูงข้ึน 

6) เพื่อสนับสนุนและสงเสริมความรวมมือ ระหวางภาคราชการกับภาคเอกชน ใน 
การเสริมสรางรายไดแกเกษตรกรและพัฒนาเศรษฐกจิในภมิูภาคและทองถ่ิน 

7) เพื่อเปนกลไกท่ีสําคัญประการหนึ่งของรัฐบาล ท่ีจะรักษาเสถียรภาพราคาสินคา 
ใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
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สรุปไดวาการจัดต้ังตลาดกลางมีวัตถุประสงคเพื่อใหเปนแหลงซ้ือขายสินคาเกษตร 
ท่ีมีระเบียบกฎเกณฑและมีส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ เปนศูนยรวบรวมและกระจายของสินคาท่ีมี
ประสิทธิภาพ เปนแหลงขอมูลขาวสารการตลาด เปนแหลงสงเสริมและพัฒนาวิทยาการหลังการ
เก็บเกี่ยว เพื่อใหเกษตรกรมีอํานาจตอรองในการซ้ือขาย สนับสนุนและสงเสริมความรวมมือ
ระหวางภาครัฐกับเอกชนในการเสริมสรางรายไดแกเกษตรกร และเปนกลไกประการหนึ่งของรัฐท่ี
จะรักษาเสถียรภาพราคาสินคา 
 

ประโยชนของการจัดตั้งตลาดกลาง 
เชชชัย เรืองทวีคูณ (2535: 7-8) ไดสรุปประโยชนของการจัดต้ังตลาดกลางไว 6  

ประการ ดังนี้ 
1) ทําใหเกษตรกรสามารถจําหนายผลผลิตไดในราคาท่ีสอดคลองกับภาวะตลาดท่ี 

แทจริงเปนการยกระดับรายไดเกษตรกรใหสูงข้ึน 
2) ทําใหเกษตรกรเกิดแรงจูงใจ ในการปรับปรุงและพัฒนาประสิทธิภาพการผลิต 

มากข้ึนเปนผลดีตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากเกษตรกรไดรับความรู ความเขาใจท่ี
เกิดจากการมสีวนรวม และสัมผัสในกิจกรรมการตลาดโดยตรง รวมท้ังเห็นประโยชนในระบบการ
ซ้ือขายท่ีเปนธรรมท้ังในดานราคา คุณภาพ และการช่ัง ตวง วัด 

3) กอใหเกดิการขยายตัวในดานการลงทุนของภาคเอกชนเพ่ิมข้ึน ไดแก ไซโล  
คลังสินคาหองเย็น การขนสง การบรรจุหบีหอ และการแปรรูป เปนตน 

4) ชวยลดความรุนแรงของราคาสินคาเกษตรตกตํ่า โดยเฉพาะในชวงตนฤดู เพื่อ 
ไมใหเปนปญหาเศรษฐกิจท่ีเร้ือรังของประเทศท่ีรัฐบาลจะตองแกไขปญหาเฉพาะหนาปตอป โดย
ไมส้ินสุด เนื่องจากมีสถานท่ีซ้ือขายเพิ่มข้ึน มีการเช่ือมโยงขาวสารการตลาด และการไหลเวยีนของ 
สินคาท่ีถูกตองและรวดเร็ว 

5) ทําใหการรักษาเสถียรภาพราคาสินคาเกษตรไดผลยิ่งข้ึน และสามารถแขงขัน 
การคากับตางประเทศได เนือ่งจากมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 

6) เปนพืน้ฐานท่ีสําคัญท่ีจะนําไปสูการพฒันาระบบการซ้ือขายสินคาเกษตรในรูป 
ตลาดซ้ือขายลวงหนา 

กลาวสรุปไดวา การจัดต้ังตลาดกลางมีประโยชนทําใหเกษตรกรสามารถจําหนาย 
ผลผลิตไดในราคาท่ีสอดคลองกับภาวะตลาดท่ีแทจริง เกษตรกรเกิดแรงจูงใจ ในการปรับปรุงและ
พัฒนาประสิทธิภาพการผลิตมากข้ึน ทําใหเกิดการขยายตัวในดานการลงทุนของภาคเอกชน ชวยลด
ความรุนแรงของราคาสินคาเกษตรตกตํ่า ทําใหการรักษาเสถียรภาพราคาสินคาเกษตรไดผลยิ่งข้ึน 
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และเปนพื้นฐานท่ีสําคัญท่ีจะนําไปสูการพฒันาระบบการซ้ือขายลวงหนา 
องคประกอบท่ีสําคัญของตลาดกลาง 
ตลาดกลางท่ีจดัต้ังข้ึนจะมีประสิทธิภาพในการทําหนาท่ีทางการตลาดเพียงใด  

ข้ึนอยูกับความสมบูรณแบบขององคประกอบของตลาดกลางท่ีจัดต้ังข้ึน ซ่ึงจากการตรวจเอกสาร 
เชชชัย เรืองทวีคูณ(2535 : 5) และกรมการคาภายใน (2541: 6-7) ไดสรุปองคประกอบท่ีสําคัญไว 7 
ประการ ดังนี้ 

1) มีสถานท่ีซ้ือขายอยางเปดเผย และมีผูซ้ือผูขายเปนจํานวนมาก เขามาทําการ 
แขงขันการซ้ือขายสินคา ทําใหกลไกราคาทํางานอยางมีประสิทธิภาพ 

2) มีระบบการซ้ือขายท่ีมีประสิทธิภาพเปนท่ียอมรับ กลาวคือมีการซ้ือขายในรูป 
ขายสงดวยวิธีตกลงราคาอยางเปดเผย หรือประมูลราคา มีเคร่ืองตรวจสอบคุณภาพ และเคร่ืองช่ัง 
ตวงวดั ท่ีไดมาตรฐาน เปนตน 

3) มีระบบขอมูลขาวสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ และมีปายแสดงราคา 
สินคาท่ีซ้ือขาย สําหรับบริการใหกับผูซ้ือและผูขายไดรับทราบอยางรวดเร็ว ทันตอเหตุการณ เพื่อ 
ประกอบการตดัสินใจในการซ้ือขายอยางเหมาะสม 

4) มีคลังสินคาหรือสถานท่ีเกบ็สินคาเพื่อบริการดานรับฝาก หรือรับจํานําสินคา 
เกษตรในกรณท่ีีผูขายประสงคจะเก็บสินคาไวรอราคา หรือยังไมตัดสินใจจําหนายสินคาทันที 

5) มีสินเช่ือสนับสนุนแกผูซ้ือและผูขายท่ีเขามาทําการซ้ือขายในตลาดกลางสินคา 
เกษตร 

6) มีบริการกิจกรรมการตลาด และส่ิงอํานวยความสะดวกอ่ืนๆใหกับผูซ้ือและ 
ผูขาย  เชน การรวบรวมสินคา ลานจอดรถ การขนถายสินคา การขนสง เจาหนาท่ีบริการตลาด 
โทรศัพทและบานพักสําหรับผูซ้ือ เปนตน 

7) มีกฎและระเบียบ ท่ีจะรักษาความเปนธรรมในการซ้ือขายใหแกผูซ้ือและผูขาย  
เชน การชําระเงิน การคิดคาบริการ การกําหนดเวลาเปดปดตลาด การระงับขอพิพาท และการรักษา 
ความปลอดภยั เปนตน 

กลาวโดยสรุป องคประกอบตลาดกลางท่ีสําคัญ มี 7 ประการ คือ มีสถานท่ีซ้ือขาย 
อยางเปดเผย และมีผูซ้ือผูขายเปนจํานวนมาก มีระบบการซ้ือขายท่ีมีประสิทธิภาพเปนท่ียอมรับ มี
ระบบขอมูลขาวสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ มีคลังสินคาหรือสถานท่ีเก็บสินคาเพื่อบริการ
ดานการรับฝาก มีสินเช่ือสนบัสนุนแกผูซ้ือและผูขาย มีบริการกิจกรรมการตลาดและส่ิงอํานวย
ความสะดวก อ่ืนๆ และมีกฎระเบียบสําหรับใหผูเขาทําธุรกิจในตลาดปฏิบัติ เพื่อรักษาความเปน
ธรรมในการซ้ือขายใหแกผูซ้ือและผูขาย 
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ผูเก่ียวของกับการตลาด 
   การตลาดเปนการดําเนนิกิจกรรมตางๆทางธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยาย 

สินคาและบริการจากจดุเร่ิมตนของการผลิตสินคา จนกระท่ังสินคาและบริการถึงผูบริโภค ระหวาง
ชวงผูผลิตกับผูบริโภคนั้น จะตองมีบุคคลหรือกลุมบุคคล ซ่ึงเรียกวาคนกลาง เขามาทํากิจกรรม
ตางๆทางการตลาดเพ่ือใหเกิดการเคล่ือนยายสินคาและบริการ จากการตรวจเอกสารมณีรัตน ภิญโญ
ภูษาฤกษและเอกพล หนุยศรี (2541: 306-308) และสมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2548: 128-131) ไดแบง 
ผูเกี่ยวของกับการตลาด ไว 5 ประเภท ดังนี้ 

1. คนกลางประเภทพอคา (merchant middlemen) มีลักษณะสําคัญ คือมีกรรมสิทธ์ิ 
ในตัวสินคา และซ้ือขายเพื่อหวังผลกําไร มี 5 แบบ ดังนี้ 

1.1 ผูรวบรวม ผูคาแบบนี้ซ้ือสินคาจากเกษตรกรโดยตรงแลวขายตอไป 
ในลักษณะขายสงใหกับผูคาสง โรงงานแปรรูป หรือผูสงออก 

1.2 ผูคาเรหรือผูคาจร ในอดตีมีจํานวนมากโดยเฉพาะในแหลงคมนาคม 
ไมสะดวกพอคาเรหรือพอคาจรนอกจากซ้ือดวยเงินสดแลว อาจใชวิธีการแลกเปล่ียนส่ิงของก็ได 
สินคาท่ีไดมาจะขายตอใหกับผูคาสงหรือผูรวบรวม ในปจจุบันแทบจะไมมีบทบาทเพราะการ
คมนาคมและการส่ือสารมีความสะดวกมากข้ึน ทําใหผูรวบรวมหรือผูคาสงสามารถติดตอกับ
เกษตรกรไดงาย 

1.3 ผูคาสง มีท้ังขนาดเล็กและขนาดใหญ ลักษณะท่ีแตกตางไปจากผูรวบรวม 
คือ สินคาสวนใหญซ้ือจากผูรวบรวม มีบางเปนสวนนอยท่ีซ้ือจากเกษตรกร ผูคาสงขายสินคาท่ีซ้ือ
มาใหกับผูคาปลีก ผูคาสงในตลาดปลายทาง โรงงานแปรรูป และผูสงออก 

1.4 ผูคาปลีก อาจซ้ือสินคาจากเกษตรกร ผูรวบรวม ผูคาสง หรือผูแปรรูป  
แลวขายตอไปใหกับผูบริโภค หรือกลาวอีกอยางหนึ่งวา ผูคาปลีกซ้ือจากใครก็ได แตสินคาตองขาย
ใหกับผูบริโภค 

1.5 ผูสงออก อาจซ้ือสินคามาจากเกษตรกร ผูรวบรวม ตัวแทน ผูคาสงหรือ 
โรงงานแปรรูปเพื่อการสงออกเปนหลัก 

2. คนกลางประเภทตัวแทน (agent middlemen) มีลักษณะท่ีสําคัญ คือ ทําหนาท่ี 
เพียงเปนตัวแทนใหกับลูกคา ไมไดเปนเจาของสินคาและไมมีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคา ไดรับ
คาตอบแทนในรูปคาธรรมเนียม และคานายหนาในอัตราท่ีตกลงกันไว ปกติในประเทศไทย 
คาตอบแทนของตัวแทน คิดเปนรอยละของมูลคาสินคาท่ีขายได ตัวแทนจําเปนตองมีความรูดาน
การตลาด และตองมีความสามารถทําใหเกดิการซ้ือขายใหได คนกลางประเภทนี ้มี 2 แบบ คือ 
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2.1 นายหนาหรือหยง (broker) ไมมีกรรมสิทธในตัวสินคา ปฏิบัติตามคําส่ัง 
ของเจาของสินคา สินคาเกษตรไทยหลายชนิดตองการคนกลางแบบนี้มาก เชน ขาว มันสําปะหลัง 
ขาวโพด และถ่ัวตางๆ เปนตน เพราะถาผูซ้ือผูขายติดตอกันโดยตรง ตางก็กลัววาจะถูกเอาเปรียบตอ
กัน ผูขายจึงตองอาศัยหยงในการติดตอกับผูซ้ือ โดยสงตัวอยางสินคาท่ีจะขายใหกับหยง หยงก็จะ
ติดตอกับผูซ้ือซ่ึงมีท้ังผูคาสง ผูแปรรูป และผูสงออก แลวแตชนิดของสินคา เม่ือตกลงในดานราคา 
ปริมาณ วันและสถานท่ีในการสงมอบสินคา ก็แจงใหผูขายทราบและใหผูขายปฏิบัติตามเง่ือนไขท่ี
ตกลงไว เม่ือผูขายแจงการสงมอบ หยงก็จะไปติดตอและดําเนินการตางๆให รวมท้ังการเรียกเก็บ
เงิน หยงหักคาใชจายในการดําเนินการและผลตอบแทนตามท่ีตกลงกัน แลวโอนเงินสวนที่เหลือ
ใหกับผูขายซ่ึงเปนเจาของสินคา 

2.2 ตัวแทนขาย (commission – men) เปนตัวแทนท่ีมีลักษณะพิเศษ ท่ีคุณสมบัติ 
บางประการไมเปนไปตามคํานิยาม ในกรณีของตัวแทนขายผักและผลไมใหกับชาวสวน สวนใหญ
ทําหนาท่ีขายสงอยูในตลาดปลายทาง ตัวแทนเหลานี้จะติดตอกับเกษตรกรและมอบบัตรท่ีอยูของ
รานให เพ่ือใหเกษตรกรสงผลไมตามท่ีอยูในบัตรนี้มาใหขายให หลังจากท่ีขายไดแลว ตัวแทน
จะแจงใหทราบในเวลาตอมาวาคุณภาพใด ขายไดราคาเทาใด จํานวนเทาใด จากน้ันก็จะหัก
คาบริการ เชน คาขนสง คากรรมกร ในการขนถายสินคาและสงมอบสินคาใหกับลูกคา และ
คาบริการของตนเอง เงินสวนท่ีเหลือจะโอนไปใหกับเจาของสินคาจะเห็นไดวา ตัวแทนในลักษณะ
นี้คลายกับผูคาสง คือ มีกรรมสิทธ์ิในตัวสินคา (คนอ่ืนสงมอบใหรับผิดชอบในการขายหรือฝาก
ขาย) มีสถานที่ดําเนินธุรกิจท่ีแนนอน สินคาสวนใหญขายสงใหกับผูคาปลีกจึงทําใหเขาใจวาเปน
ผูคาสง 

3. คนกลางประเภทเก็งกําไร (specialization middlemen) มีลักษณะท่ีสําคัญ คือ มี 
กรรมสิทธ์ิในตัวสินคา ปกติจะเก็บสินคาไวระยะหน่ึง ทําธุรกิจเพื่อหวงักําไร อันเนื่องมาจากการ 
เคล่ือนไหวของราคาสินคา มีความจัดเจนและยินดีท่ีจะเส่ียง ไดรับผลประโยชนจากการทํางาน 
เฉพาะอยาง จากการวจิัยพบวา ผูรวบรวมและผูคาสงบางคร้ังจะเปนคนกลางประเภทนี้ดวย ท้ังนี้ 
ข้ึนอยูกับสถานการณทางเศรษฐกิจและการวิเคราะหขาวสารการตลาดของแตละบุคคล 

4. ผูแปรรูปและโรงงานแปรรูป (processors and manufactures) ลักษณะของผูแปร 
รูปและโรงงานแปรรูป คือ เปนผูรับซ้ือสินคาเกษตรตามคุณภาพท่ีสําคัญในระบบตลาด เปนสถาบัน 
ท่ีเนนใหเกษตรกรปรับปรุงวิธีการผลิตสินคาเกษตรใหตรงกับความตองการของตลาด สถานท่ีตั้ง 
ของโรงงานแปรรูปจะต้ังอยูในระดบัตลาดใด ข้ึนอยูกับสินคาเกษตรทีใ่ชเปนวัตถุดิบ วัตถุดิบท่ีมี 
ขนาดใหญ เนาเสียงาย เม่ือแปรรูปเปนผลิตภัณฑแลวมีขนาดเล็กลงมาก โรงงานจะต้ังอยูในแหลง 
ผลิตวัตถุดิบ เปนตน 
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5. องคกร สถาบันท่ีอํานวยความสะดวกหรือหนวยงานบริหารตลาดกลางของรัฐมี 
ลักษณะท่ีไมไดทําธุรกิจในตัวสินคา แตอํานวยความสะดวกใหกับคนกลางประเภทตางๆใหการ
ดําเนินธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพและเปนตัวกลางในการรวบรวม ขายสินคาสูผูบริโภคในราคาท่ี
เหมาะสมและปริมาณท่ีเพียงพอ หนวยงานบริหารตลาดกลางของแตละตลาดทําหนาท่ีในการ
กอสรางตลาด ดูแล บํารุงรักษา บริหารการใชงานส่ิงปลูกสราง อุปกรณตางๆ กําหนดแนวทาง 
ควบคุมกํากับดูแลตลาดกลางใหเปนไปตามกฎหมายวาดวยตลาดขายสง (Wholesale Market Law 
and Ordinances)  
 

บทบาทของผูมีสวนไดสวนเสีย  ท่ีมีตอสินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ ดังนี ้
1. ภาครัฐบาล มีบทบาท บริหารจัดการโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑใหมี

ศักยภาพ ดวยการสนับสนุนใหชุมชน วิสาหกิจชุมชนใชทรัพยากรและภูมิปญญาทองถ่ินผนวก
กับองคความรูสมัยใหมเพื่อยกระดับมาตรฐานคุณภาพสินคาและบริการ การเขาถึงแหลงทุนและ
การตลาดเชิงรุกท้ังในประเทศและตางประเทศ โดยสงเสริมใหมีศูนยกระจายและแสดงสินคา
ถาวรในภูมิภาคและเมืองทองเที่ยวหลักท่ีเช่ือมโยงกับการทองเท่ียวและการสงออก  

2. ภาคองคกร มีบทบาท รวมมือกับภาครัฐสงเสริมและพัฒนาโครงการหนึ่งตําบล
หนึ่งผลิตภัณฑและเศรษฐกิจ  สงเสริมความสัมพันธระหวางเอกชนดวยกัน  ตลอดจนให
ขอเสนอแนะตอรัฐบาลเก่ียวกับการพัฒนาตามนโยบายเศรษฐกิจของประเทศ 

3. ภาคผูประกอบการ มีบทบาท เช่ือมโยงธุรกรรมทางเศรษฐกิจระหวางผูผลิตและ
ผูบริโภค ในการรับซ้ือสินคาจากชุมชนหรือกลุมผูผลิตในพื้นท่ีมาจัดจําหนายยังรานคาซ่ึงสวน
ใหญมีแหลงท่ีตั้งอยูในเขตเมืองและเขตชุมชน  ผูประกอบการมีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือน
ตั้งแตการสงเสริมการผลิตวัตถุดิบและจัดหาวัตถุดิบ  การสรางโรงงาน และการจัดจําหนาย
สินคาอ่ืนๆ  โดยใหชุมชนมีบทบาทหลักดานการผลิตซ่ึงเปนทักษะดั้งเดิมท่ีมีอยูในทุกครัวเรือน 
ซ่ึงในทายท่ีสุดกอใหเกิดการเจริญเติบโตของธุรกิจในพื้นท่ี 

 
รูปแบบตลาดกลาง 
สําหรับรูปแบบตลาดกลางนั้น ผูวิจัยไดรวบรวมองคความรูจากเอกสารท่ีเกี่ยวของ  

สามารถสรุปรูปแบบตลาดกลางไดเปน 2 หลักเกณฑ คือ ระเบียบและกฎเกณฑท่ีจะใชในตลาด
กลาง และมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนมีรายละเอียดดังนี้ 
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ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลาง 
ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางประกอบดวย 3 ประเดน็หลัก คือ ระเบียบและ 

กฎเกณฑตลาดกลางดานกายภาพ ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานการแลกเปล่ียน และระเบียบ
และกฎเกณฑตลาดกลางดานการอํานวยความสะดวก 

1. ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานกายภาพ ประกอบดวย 11 ประเด็นยอย คือ 
1.1 มีสถานท่ีซ้ือขายอยางเปดเผย 
1.2 มีสถานท่ีซ้ือขายกวางขวาง 
1.3 มีสถานท่ีซ้ือขายเปนเอกเทศ 
1.4 มีสถานท่ีซ้ือขายเนนเปนแหลงทองเท่ียว 
1.5 มีคลังสินคา มีคลังสินคาหรือสถานท่ีเกบ็สินคา เพื่อบริการดานรับ 

ฝากหรือรับจํานําสินคาเกษตร ในกรณีท่ีผูขายประสงคจะเก็บสินคาไวรอราคา หรือยังไมตัดสินใจ
จําหนายสินคาทันที 

1.6 มีลานจอดรถ 
1.7 มีบานพัก 
1.8 มีเครื่องตรวจสอบคุณภาพ 
1.9 มีเครื่องช่ัง 
1.10 มีกําหนดเวลา เปด - ปด 
1.11 มีการจัดเก็บคาธรรมเนียมตลาด 

2. ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานการแลกเปล่ียน ประกอบดวย 5 ประเด็น 
ยอย คือ 

2.1 การมาตรฐานผลิตภัณฑ 
ผลิตภัณฑ ไดแก ขอเสนอท่ีใหกับตลาดเปาหมาย ผลิตภัณฑท่ีจับตองได 

หรือชุดของบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑ รวมท้ังการบรรจุภัณฑ ผลิตภัณฑไม
จําเปนตองอยูในรูปของส่ิงของใดๆท่ีใหเห็นไดทางกายภาพ (จับตองหรือครอบครองได) ท่ีเรียกวา 
สินคาเทานั้น อาจจะอยูรูปของการบริการตางๆ ท่ีไดรับ   

มาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน  ความหมายของมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน  
(มผช.) หมายถึง ขอกําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑท่ีผลิตโดยชุมชน เปนขอกําหนดท่ีไมยุงยาก 
ซับซอนเหมาะกับสภาพการผลิตของชุมชนซ่ึงมีหนวยงานท่ีรับผิดชอบคือ สํานักงานมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) กระทรวงอุตสาหกรรม เปนผูจัดทําขอกําหนดมาตรฐานผลิตภัณฑ
ชุมชนซ่ึงปจจุบันนี้มีจํานวน 307 รายการ  การไดรับการรับรองและเงื่อนไขตองผานการตรวจ
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ประเมินสถานท่ีผลิตและผลิตภัณฑท่ีผลิตตองมีคุณภาพเปนไปตามมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชนท่ี
กําหนดและไดรับใบรับรองโดยผูท่ีไดรับการรับรองตองรักษาคุณภาพมาตรฐานท่ีกําหนดไว
ตลอดเวลาท่ีไดรับการรับรองโดยสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมจะทําการติดตามตรวจ
ผลอยางนอบปละ 1 คร้ัง หากพบวาไมเปนไปตามมาตรฐานติดตอกัน 2 คร้ังหรือมีการอวดอางเกิน
ความจริง จะโดนยกเลิกใบรับรองทันที 

ซ่ึงประโยชนท่ีไดรับจากการจัดช้ันมาตรฐานคือทําใหขาวสารการตลาดมี 
ความชัดเจน โดยเฉพาะเร่ืองราคา ทําใหทราบความเคล่ือนไหวของราคาผลิตภัณฑในแตละช้ัน
คุณภาพ สามารถเปรียบเทียบราคาในตลาดตางๆไดชัดเจนข้ึนสามารถทําการตกลงซ้ือขายโดยระบุ
คุณภาพ หรือโดยอาศัยตัวอยางหรือคําอธิบายประกอบแทนการตรวจสอบสินคาท้ังหมด ทําใหการ
ซ้ือขายงายและสะดวก  

2.2 การกําหนดราคา 
การกําหนดราคาวาการกําหนดราคาจะมีประสิทธิภาพ มากยิ่งข้ึนเม่ือใช 

คุณภาพของผลิตภัณฑท่ีไดมาตรฐานเปนเกณฑในการกําหนดเนื่องจากเม่ือจัดช้ันมาตรฐาน
ผลิตภัณฑแลวจะเปนท่ีเขาใจกันท่ัวไป ทําใหเกิดภาษากลาง ท่ีคนเขาใจกันท่ัวโลก เชนในกรณีของ
ผลผลิตขาว ขาวประเทศไทย 100 เปอรเซ็นต ญ่ีปุน อเมริกา ก็เขาใจวาขาว 100 เปอรเซ็นตมีลักษณะ
อยางไร จึงมีประโยชนในการคามาก ทําใหการเก็บรวบรวมตัวเลขในเร่ืองอุปสงคอุปทาน 
และราคาสะดวกข้ึน เพราะถาทราบวาผลิตภัณฑแตละอยางมีเกรดอยางไร ก็รวบรวมราคาผลิตภัณฑ
ไดตามเกรด ทําใหการเผยแพรขอมูลทางดานราคาสะดวกข้ึนกวาที่จะบอกราคารวมๆกันไป
นอกจากนี้ยังชวยใหเกิดความแนนอน ความถูกตองของการกําหนดราคามากข้ึน เพราะกอใหเกิด
การแขงขันโดยมีราคาเปนหลัก ตามหลักเศรษฐศาสตรถาเปนตลาดท่ีมีการแขงขันราคาในตลาด
แขงขันสมบูรณจะเปนราคาท่ีดีท่ีสุด 

2.3 การพัฒนาและการจดัการขนสง 
การขนสงวาเปนกิจกรรมในการเคล่ือนยายสินคา จากแหลงผลิตไปสูผูบริโภค 

เปนการสรางอรรถประโยชนดานสถานท่ี เพราะการผลิตสินคาสวนใหญอยูในพื้นท่ีหนึ่ง สวน
ผูบริโภคกระจายอยูท่ัวประเทศ รวมถึงตางประเทศสําหรับสินคาท่ีมีการสงออก ในการขนสง
ผลผลิตเกษตรซ่ึงสวนใหญจะมีลักษณะเนาเสียงายและตองการการเคล่ือนยายผลผลิตอยางประณีต 
จึงจําเปนตองมีการพัฒนาและการจัดการขนสงท่ีมีประสิทธิภาพ โดยใหผูมีความชํานาญในการ
ขนสงทําหนาท่ีขนสงผลผลิตจากแหลงผลิตสูแหลงบริโภค 
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2.4 การประชาสัมพันธ 
สมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2548) กลาววาการประชาสัมพันธหรือการสงเสริม 

การขายจะทําใหผูคาและประชาชนโดยท่ัวไปทราบวา ตลาดมีสินคาอะไรบาง คุณภาพเปนอยางไร 
และสภาพของตลาดเปนอยางไร ทําใหผูซ้ือสามารถเลือกซ้ือในแหลงจําหนายท่ีมีสินคาตรงกับ
ความตองการและมีราคาตํ่าท่ีสุด 

2.5 การเก็บรักษา 
อนุชา ภูริพันธุภิญโญ (2544) กลาววาการเก็บรักษาสินคามีความจําเปน  

โดยเฉพาะสินคาเกษตรมีลักษณะเนาเสียงาย มีการผลิตเปนฤดูกาล แตผูบริโภคสินคามีความ
ตองการบริโภคทุกวัน ดังนั้นการเก็บรักษาจึงมีความสําคัญ ทําใหอุปทานของสินคามีการกระจายตัว 
สงผลใหราคาของสินคาเกษตรไมตกตํ่าในชวงกลางฤดูผลิต ท่ีมีผลผลิตออกสูตลาดจํานวนมาก แต
การเก็บรักษาจะตองคํานึงถึงความคุมคาหรือตนทุนในการเก็บรักษาดวย 

 
3. ระเบียบและกฎเกณฑตลาดกลางดานการอํานวยความสะดวก 

3.1 มีศูนยขอมูลขาวสารการตลาด 
ทองโรจน ออนจันทร (2521) ไดกลาวถึงขาวสารการตลาดวาเปนส่ิงท่ีมี 

ความสําคัญ ถาหากไมมีขาวสารการตลาดหรือไมทราบอุปสงค อุปทานของสินคา และราคาของ 
สินคาในทองท่ีตางๆแลว คนซ้ือก็ไมทราบวาควรจะซ้ือราคาเทาไร จํานวนเทาไร ทําใหการซ้ือขาย 
ไมสะดวกและไมมีประสิทธิภาพ ดังนั้นจงึตองมีศูนยขอมูลขาวสารการตลาดท่ีมีระบบเผยแพร 
ขอมูลขาวสารที่รวดเร็วและทันตอเหตุการณ ทําใหเกษตรกรมีความรู ความเขาใจ สามารถเลือก 
ขายผลผลิตในชวงเวลาท่ีเหมาะสม ท้ังในดานปริมาณ ราคา และเวลาขนสง 

3.2 มีสถาบันการเงินเพื่อสนบัสนุนการสงออก 
สมคิด ทักษิณาวิสุทธ์ิ (2548) กลาววาสถาบันการเงินเปนส่ิงจําเปนในการ 

ดําเนินธุรกจิ เนื่องจากผูทําธุรกิจมีเงินทุนของตนเองจํากดั แตการทําธุรกิจตองการปริมาณเงิน 
จํานวนมากโดยเฉพาะธุรกจิสงออก เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง เชน เพื่อเพ่ิม
ประสิทธิภาพการผลิตการตลาด ใหปริมาณธุรกิจเปนไปตามท่ีลูกคาตองการ ผูทําธุรกิจจึง
จําเปนตองอาศัยเงินกูยืม ซ่ึงสวนใหญไดจากสถาบันการเงิน 

3.3 มีการประกันความเส่ียงภัยดานผลผลิต (yield risk) อันเกิดจากภาวะ 
ความไมแนนอนทางธรรมชาติ 

3.4 มีการประกันความเส่ียงภัยดานราคา (price risk) ราคาสินคาข้ึนอยูกับ 
สภาพอุปสงคอุปทานของสินคานั้น 
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3.5 วิธีการลดความเส่ียงโดยการประกันพชืผล ( crop insurance ) 
ทองโรจน ออนจันทร (2521) กลาววาวิธีการลดความเส่ียงโดยการ 

ประกันพืชผลเปนการประกันความเสียหายท่ีอาจจะเกดิข้ึนจากภัยธรรมชาติ ในประเทศไทยยังไมมี
การดําเนนิการในเรื่องนี ้เนื่องจากสภาพการเส่ียงภัยของการเกษตรอาจจะไมทําใหบริษัทเอกชน
สนใจเขามาลงทุนดําเนนิกิจการดานนี ้รัฐบาลจึงตองเขามาดําเนินการเอง ประเทศท่ีกําลังดําเนินการ
ดานนี ้คือ ศรีลังกา ฟลิปปนส และอินเดยี เปนตน แตการดําเนินการยังอยูในขอบเขตจํากัด 

3.6 วิธีการลดความเส่ียงโดยการซ้ือขายตามสัญญา ( contract ) พอคา 
อาจจะทําการตกลงซ้ือขายสินคาไวกอน ซ่ึงจะเปนการปองกันการเส่ียงภัยดานราคาได 

3.7 มีเจาหนาที่บริการตลาด 
3.8 มีกฎระเบียบในการชําระเงิน 

 
2. การคาปลีก 

การคาปลีก (Retailing) เปนกจิกรรมท่ีเพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการท่ีขาย 
ใหกับผูบริโภค เพื่อการใชสวนตัวหรือใชในครัวเรือนหรือเปนการนําเสนอสินคาหรือบริการไปยัง 
ผูบริโภคคนสุดทาย (Final Consumers) โดยการจัดหาสินคาในปริมาณมากและทยอยขายใหกับ 
ผูบริโภคในปริมาณนอย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2546 : 9 - 14) ลักษณะของการคาปลีก ดังนี ้

1. เปนกิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ 
2. ลูกคา คือ ผูบริโภค (Consumer) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer  

หรือ Final Consumer) ซ่ึงเปนบุคคลหรือสถาบันท่ีซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อใชสวนตัวไมใชเพื่อ
ธุรกิจ 

3. เปนการทําธุรกิจในข้ันสุดทายของชองทางการจําหนายโดยเปนตัวกลางระหวาง 
โรงงานผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทาย 

4. ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาในปริมาณมากและทยอยขายในปริมาณนอยใหกับ 
ผูบริโภค 

5. ผูคาปลีกจําเปนตองซ้ือผลิตภัณฑท่ีหลากหลายจากในประเทศหรือจาก 
ตางประเทศซ่ึงเพื่อนํามาขายตอแกผูบริโภค 

6. ผูคาปลีกอาจจะขายบริการ (Retailers can sell services) ควบคูไปกบัการขาย 
สินคาดวย เชน ภัตตาคารจะขายอาหาร เคร่ืองดื่ม และใหบริการ คือ เสิรฟอาหารและเคร่ืองดื่มดวย 

7. ผูคาปลีกจะขายสินคาใหกบัผูบริโภคท่ีแตกตางกันมากมาย (Retailers sell to  
many different consumers) เนื่องจากแตละคนมีความตองการท่ีแตกตางกัน 
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หนาท่ีหลักของธุรกิจการคาปลีกท่ีสําคัญ (Importance Retailing Functions) 12 
ประการโดยอธิบาย ดังนี ้

1. การจัดหาผลิตภัณฑและบริการท่ีหลากหลาย (Providing Product and Service 
assortments) ผูคาปลีกจะทําหนาท่ีเปนคนกลางในการซ้ือสินคาจากผูผลิตสินคาแหลงตางๆ มาเพื่อ 
ขายตอใหกับผูบริโภค การจดัหาสินคาท่ีตรงตามความตองการของผูบริโภคถือเปนส่ิงสําคัญมากซ่ึง 
จะชวยใหผูบริโภคประหยัดเวลาในการซ้ือสินคา 

2. การตัดสินใจในสวนประสมของสินคาและบริการ (Deciding on an  
Appropriate Mix of Products and Services) รานคาปลีกตองตัดสินใจวานําสินคาอะไรมาจําหนาย
บางพิจารณา ดังนี ้

     2.1 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) เปนกลุมของผลิตภัณฑท้ังหมดท่ี 
ธุรกิจตองทําการเสนอขายประกอบดวย 

2.1.1 จํานวนสายผลิตภัณฑ (Product Line) ท่ีธุรกิจจําเปนตองมีไวขาย 
2.2.2 จํานวนรายการผลิตภัณฑในแตละสายผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองพจิารณา 

วาแตละประเภทสินคานั้นจะขายตราสินคาใดบาง 
     2.2 ความหลากหลายของสินคา (Merchandise Assortment) เปนการจัดหา 

สินคาประเภทตางๆ และตราสินคาตางๆ ในสายผลิตภัณฑท่ีตรงตามความตองการของลูกคาแตละ 
กลุมเปาหมาย 
 

     2.3 ความกวางของสินคา (Breadth of Merchandise) เปนการพิจารณาถึงจํานวน 
สายผลิตภัณฑท่ีธุรกิจคาปลีกควรมีไวขาย 

     2.4 ความลึกของสินคา (Depth of Merchandise) เปนจํานวนรายการผลิตภัณฑ 
ท่ีเสนอขายภายในแตละสายผลิตภัณฑ 

3. การทยอยขาย (Breaking Bulk) ผูคาปลีกจะซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือผูคาสงมาใน 
แตละคร้ังจํานวนมากแลวทยอยขายใหกับผูบริโภคท่ีมาซ้ือตามลักษณะความตองการ ซ่ึงการซ้ือ
สินคาแตละครั้งจํานวนมากจะชวยลดคาใชจายในการขนสงได 

4. การเก็บรักษาสินคาคงเหลือ (Holding Inventory) ผูคาปลีกจะตองเกบ็รักษา 
สินคาท่ียังคงเหลือจํานวนหนึ่งใหเพียงพอตอความตองการของลูกคา 

5. การจัดหาบริการ (Providing Services) ผูคาปลีกไมไดมุงเฉพาะการขายสินคาแต 
เพียงอยางเดียวเนื่องจากสินคาบางอยางจําเปนตองมีการใหบริการควบคูไปดวย 

6. การจัดแสดงสินคาและการใหบริการเพิม่เติม (Providing Display and  
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Additional services) รานคาปลีกจําเปนตองจัดแสดงสินคาใหโดดเดน โดยการจดัวางสินคาแยก
ออกเปนหมวดหมูใหชัดเจน เพื่อดึงดดูใจผูบริโภคหรือผูท่ีผานไปมาซ้ือสินคาภายในราน โดยท่ีตอง
เร่ิมจากการรับรู (Perception) ไดพบเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิดความตองการ 
(Desire) และเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Action) นอกจากนี้ยังสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับรานคา
อีกดวย 

7. การเพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการ (Increasing the Value of Products and  
Services) ผูคาปลีกสามารถเพ่ิมคุณคาใหกบัสินคาและบริการได 

8. การใหความสะดวกดานเวลา (Convenience of Timing) ผูคาปลีกท่ีประสบ 
ความสําเร็จจะตองทําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันวามีสินคาและบริการไวพรอมขายและใหบริการ
ในเวลาท่ีผูบริโภคตองการ 

9. การจัดหาทาํเลที่ตั้ง (Accessibility of Location) ทําเลที่ตั้งเปนปจจยัท่ีสําคัญมาก 
สําหรับผูคาปลีก โดยตองคํานึงถึงความสะดวกของผูบริโภคเปนหลัก ซ่ึงทําเลท่ีตั้งท่ีดีจะตองชวย
สรางในดานภาพลักษณ (Image) และชวยในการสงเสริมรานคาปลีกได แตอยางไรกต็ามในปจจุบัน
มีธุรกิจคาปลีกจํานวนมากท่ีขายสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ทหรือผานโทรศัพท จึงไม
จําเปนตองมีรานคาก็ได 

10. การใหความสะดวกดานขนาด (Convenience of Size) ผูคาปลีกท่ีจะสามารถ 
ประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองปรับปริมาณขนาดของสินคาใหเหมาะสมกับความตองการของ
ลูกคา 

11. ขอมูลขาวสารทางการตลาด (Marketing information) เนื่องจากผูคาปลีกอยู 
ใกลชิดกับผูบริโภคท่ีเปนลูกคาจึงทําใหผูคาปลีกทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมของ
ผูบริโภคก็เพื่อความพอใจในผลิตภัณฑตลอดจนรับทราบคําติชมหรือขอเสนอแนะของลูกคา
เกี่ยวกับผลิตภณัฑหรือรานคา 

12. การใชกลยุทธท่ีสอดคลองกับรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภค (Lifestyle  
Support) ในปจจุบันรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปเปนอยางมาก 
คุณสมบัติของการคาปลีก (Retailing Attributes) เปนสวนประกอบท้ังหมดของรานคา 
ปลีก ซ่ึงผูคาปลีกนําเสนอตอลูกคา ประกอบดวยส่ิงสําคัญ 5 ประการ ดังนี ้

     1. ทําเลที่ตั้ง ท่ีอํานวยความสะดวกใหกบัลูกคา เปนส่ิงท่ีสามารถจูงใจใหลูกคา 
มาซ้ือสินคารานคาจึงควรต้ังอยูใกลกับแหลงชุมชนและสะดวกตอการเดินทางของลูกคา 

     2. ขนาด ขนาดของรานคามีผลกระทบตอความคาดหวังของลูกคา 
     3. การบริหารการเสนอขายสินคา ผูคาปลีกจะตองคํานงึถึงประเด็นตางๆ ดังนี้ 
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3.1 สวนประสมทางการตลาด 
3.2 ความหลากหลายของสินคา 
3.3 ความกวางของสินคา 
3.4 ความลึกของสินคา 

     4. ราคา เปนมูลคาของสินคาในรูปของเงินตรา การตัง้ราคาสินคาจะตองยดึ 
หลักคุณคาท่ีรับรู (Perceive value) ในสายตาของลูกคา 

     5. คุณคาและบริการ ลูกคามักตองการสินคาท่ีมีคุณภาพดีราคาตํ่าและการ 
บริการท่ีดี ซ่ึงเปนปจจยัท่ีลูกคามาใชในการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาจากรานใด แตอยางไรก็ตาม
สินคาคุณภาพดีและการใหบริการท่ีดีจะทําตนทุนของสินคาเพิ่มข้ึน 

สวนประสมการคาปลีก (Retail mix) ประกอบดวยสวนประกอบของสินคาและ 
บริการท่ีนําเสนอ นโยบายการตั้งราคา (Pricing policy) โปรแกรมการโฆษณาและการสงเสริม 
การตลาด ทําเลที่ตั้ง การออกแบบรานคาและการจัดแสดงสินคา ในการกําหนดกลยุทธการคาปลีก 
นั้น ผูคาปลีกจะตองพิจารณาท้ังลูกคาและคูแขงขันดวย การท่ีผูคาปลีกจะประสบความสําเร็จไดนั้น 
ผูคาปลีกจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในตลาดเปาหมายไดเหนือกวาคูแขงขัน 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546 :35) 

สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) แสดงถึงสวนประสมการตลาดท่ีใชในการ 
บริหารธุรกิจคาปลีก โดยผสมผสานกลยุทธสวนประสมการคาปลีกกับแผนการตลาด ท่ีสอดคลอง 
กับการบริหารธุรกิจคาปลีก 

สวนประสมการคาปลีก (Retail Mix) ประกอบดวย 6Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา 
ชองทางจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร และการนําเสนอสินคา ดังภาพ กลาวคือ 
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รูปท่ี 1 แสดงสวนประสมการคาปลีก 
 
 

 

 

 

 
 

(ท่ีมา : ดร.ภัทรภร พลพนาธรรม, การบริหารการคาปลีก และการคาสง, 2549:99) 
 
1. ผลิตภัณฑ (Product) การบริหารผลิตภัณฑสําหรับธุรกิจคาปลีก เปนการตัดสินใจ 

เกี่ยวกับประเภทของผลิตภัณฑ และ สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 
1.1 ประเภทของผลิตภัณฑ การเลือกประเภทสินคาเพื่อขายน้ัน ข้ึนอยูกับ 

องคประกอบหลายประการ ไดแก ความชํานาญของผูขาย ทําเลการคา โอกาสเติบโตของธุรกิจจาก 
ประเภทสินคาท่ีขาย และลักษณะความเปนเจาของธุรกจิ 

1.2 สวนประสมผลิตภัณฑ เปนการตัดสินใจเกีย่วกับความหลากหลายของสินคา 
ในราน ซ่ึงเกี่ยวกับการตัดสินใจหลายประการ ไดแกความกวาง และความลึกของสายผลิตภัณฑ 

2. ราคา (Price) ในธุรกิจคาปลีก ราคามีความสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือของ 
ผูบริโภคและมีบทบาทตอความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ 
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3. ชองทางจัดจําหนาย (Place) การกระจายสินคาสูมือผูบริโภคในธุรกิจคาปลีก การ 
เลือกทําเลที่ตั้ง การกําหนดลักษณะของประเภทธุรกจิคาปลีก การออกแบบรานคาและส่ิงอํานวย 

ความสะดวกใหกับลูกคา 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ สงเสริมการ

ขายและการใชพนักงานขาย เปนเคร่ืองมือท่ีผูขายส่ือสารขอมูลเกี่ยวกับสินคา การบริการ 
ภาพลักษณของราน 

5. บุคลากร (People) การบริหารบุคลากรในธุรกิจคาปลีก ท้ังในสวนความสามารถ 
และคุณสมบัตสิวนบุคคล เพือ่ทําหนาท่ีตางๆ ไดแกการขายดวยพนักงาน การใหบริการ การสราง 
ความสัมพันธกับลูกคา การรวบรวมขอมูลการขาย ใหมีประสิทธิภาพในการทํางาน และการ
ใหบริการลูกคา 

6. การนําเสนอสินคาหรือบริการ (Presentation) ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจาก 
ผูบริโภค ประกอบดวยการนําเสนอสินคาใหสะดุดตา การทํากิจกรรมสงเสริมการขาย 
องคประกอบสวนประสมการคาปลีก เปนส่ิงสําคัญท่ีผูบริหารตองตัดสินใจเลือกใชเปน 
กลยุทธในการแขงขันอยางลงตัวและมีประสิทธิผล เพื่อนําธุรกิจคาปลีกสูความสําเร็จ (ภัทธภร 

พลพนาธรรม. 2549:98) 
 

ความหมายของธุรกิจการคาปลีก 
รานคาปลีกหมายถึงรานคาท่ีขายสินคาใหกับผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

consumer) ซ่ึงซ้ือไปใชเอง หรือใชในครอบครัว ไมใชซ้ือไปเพื่อจําหนายตอ หรือเพ่ือหากําไรตอ 
แตอยางไร รานคาปลีกเปรียบเสมือนตัวแทนของผูผลิตในการขายสินคาใหกับลูกคา มีสวนชวย
สรางความสําเร็จในการขายสินคาใหแกผูผลิต 

 
แนวคิดรานคาปลีก                                                                                                                         
ธีรพันธ โลทองคํา (2550) กลาววาการท่ีสามารถแขงขันกับรานคาปลีกสมัยใหมได 

อยางมีประสิทธิภาพนั้น ซ่ึงมีอะไรบางท่ีผูประกอบการรานคาปลีกตองพิจารณาใหความสําคัญ                                    
1. สถานท่ีตั้ง นับเปนปจจัยท่ีเจาของรานตองพิจารณาเปนลําดับแรก ตองให

ความสําคัญกับการคมนาคมสะดวก เขาออกงาย และยิ่งในปจจุบันนัน้ลูกคาจะพิจารณาเร่ืองท่ีจอด
รถอีกดวย สภาพแวดลอมภายในและภายนอกรานคา ถือวาเปนปจจัยท่ีสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวา
ปจจัยอ่ืนๆ ไมวาจะเปนการจดัวางสินคาอยางเปนระเบยีบและมีระบบท่ีชัดเจนนอกจากน้ี ความ
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สะอาดภายในและภายนอกรานคาก็ถือวาเปนปจจยัท่ีสําคัญตอการดําเนินธุรกิจรานคาปลีกดวย
เชนกัน   

2. ความหลากหลายของสินคา เปนปจจยัหนึ่งท่ีสามารถดึงดูดใหลูกคาเปาหมายเขามา
จับจายใชสอยภายในรานไดเปนอยางด ีเพราะรานคาปลีกเปดโอกาสใหลูกคาเลือกซ้ือสินคาไดตาม
ความพอใจ ไมใชเปนการบังคับขาย หรือมีสินคาใหลูกคาเลือกซ้ือเพียงไมกี่ประเภทเทานั้น 

3. การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ เปนปจจัยท่ีสําคัญไมนอยไปกวาปจจัยอ่ืนๆ ซ่ึงมีงานวิจยัท่ีนา
เช่ือหลายช้ินท่ียืนยนัตรงกันวาการส่ือสาร ณ จุดซ้ือ เปนเสมือนส่ือสุดทายท่ีดึงดดูความสนใจและ
ชักจูงใหเกดิการตัดสินใจซ้ือของลูกคากลุมเปาหมายไดเปนอยางด ีซ่ึงมีหลายประเภทดวยกัน ไมวา
จะเปนการจัดและตกแตงราน หรือการนําตัวสินคามาจัดรวมกบับรรยากาศภายในราน การใชธงราว
การติดสต๊ิกเกอร เปนตน 

4. การจัดกจิกรรมและสาธิตสินคา เพื่อสรางความสนใจใหกับลูกคากลุมเปาหมาย 
ดวยการจัดกิจกรรมตางๆ เชน แจกสินคาตัวอยาง การสาธิตสินคา การจัดซุมชงชิมหรือแมกระท่ัง
การเลนเกมรับของรางวัลพิเศษ  

5. การใหบริการของพนักงานขาย เปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีสําคัญ เนื่องจากหลายคร้ังท่ี
รานคาตองสูญเสียลูกคาไป ท้ังท่ีมีสินคาวางจําหนายเหมือนรานคาอ่ืนๆ แถมราคาไมแตกตางกัน แต
ลูกคากลับไปซ้ือสินคารานอ่ืนแทน เนื่องจากไมพอใจมารยาทและการตอนรับของพนักงานขาย 
เจาของหรือผูบริหารรานคาจึงควรคัดสรร ฝกอบรมเทคนิคและมารยาทใหกับพนักงานขายกอน
ปฏิบัติงานจริง  

6. ข้ันตอนการซ้ือและจายเงินควรตองรวดเร็วและถูกตอง หลายคร้ังท่ีเดินเลือกซ้ือ
สินคาตามซุปเปอรมารเก็ต มักจะเห็นสินคาท่ีถูกหยิบออกมาจากช้ันวางไปอยูเร่ียราดตามท่ีตางๆ 
โดยไมถูกซ้ือ นั่นแสดงวานอกจากซุปเปอรมารเก็ตดังกลาวจะขายสินคาไมไดแลว ยังตองเสียเวลา
ไปจัดสินคาใหเขาท่ีอีกดวย สาเหตุจากกระบวนการซ้ือและจายเงินของรานดังกลาวเปนไปอยาง
ลาชาและทําใหลูกคาเสียเวลา จนเปล่ียนใจไมซ้ือในท่ีสุด ซุปเปอรมารเก็ตจึงตองปรับหรือเพ่ิม
ชองทางดวนสําหรับผูซ้ือสินคานอยช้ิน 

7. การสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา เพราะเหนือจากคุณประโยชนสินคาแลว ลูกคา
จะประทับใจรานคาท่ีมีบริการหลังการขาย และมีความสัมพันธท่ีดีกวา และสงผลใหซ้ือซํ้าท่ีรานคา
เดิม ซ่ึงถือวาเปนความตองการสูงสุดของรานคาปลีกทุกราน 

สมาคมพัฒนาผูบริโภคไทยวจิัยประเด็นท่ีผูบริโภคใหความสําคัญตอการเลือกใช
บริการรานคาปลีกและแนะนําใหรานคาปลีกปรับตัว ดังนี้ 

1. ปรับแตงรานใหทันสมัย สะอาด นาเขา 
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2. ปรับปรุงการใหบริการ พดูจาไพเราะ บริการรวดเร็วและจัดรูปแบบรานการ
นําเสนอสินคาและจัดเรียงใหสวยงามจดัหมวดหมูใหสามารถเลือกซ้ือไดงาย 

3. ลดราคาสินคา 
4. ขายสินคาใหหลากหลายและขายสินคาท่ีมีคุณภาพมากข้ึน 
5. มีการสงเสริมการขายนอกจากน้ียังมีความเห็นอ่ืนๆอีก ไดแก ติดปายราคาขายให

ชัดเจน  
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ประมวล ผลสันต (2550)  ไดศึกษาเร่ืองความตองการตลาดกลางจําหนายสินคาของ
กลุมอาชีพจังหวัดพระนครศรีอยุธยากรณีศึกษาตลาดกลางเพ่ือเกษตรกรขององคการบริหารสวน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมอาชีพตางๆในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา จํานวน 170 กลุม ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูล ซ่ึงมี
โครงสรางและเนื้อหา ดังนี้ สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับภูมิหลังของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 
อาชีพ ระดับการศึกษา เปนตน สวนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็น และความ
ตองการของกลุมอาชีพ ประกอบดวยคําถามเก่ียวกับความตองการใหองคการบริหารสวนจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาชวยเหลือในดานใดบางและคําถามเก่ียวกับความตองการใหองคการบริหารสวน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ชวยจัดหาส่ิงอํานวยความสะดวกข้ันพื้นฐานมีอะไรบาง โดยผูศึกษาไดทํา
การดัดแปลงมาจาก LIKERT SCALE มีระดับความคิดเห็น 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
นอย นอยท่ีสุด   พบวา ตัวแทนกลุมอาชีพในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาทุกกลุมมีความตองการที่จะ
นําผลิตภัณฑของกลุม จําหนายท่ีตลาดกลางเพ่ือเกษตรกร ขององคการบริหารสวนจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาและกลุมตัวอยางคิดวายอดจําหนายผลิตภัณฑขอกลุมจะเพิ่มสูงข้ึนกวาเดิมและ
ตองการใหองคการบริหารสวนจังหวัดสนับสนุนดานตางๆในระดับมากท่ีสุด ดังนี้ ดานการ
ประชาสัมพันธ เพราะเปนตัวทําใหเกิดส่ิงกระตุน ชักจูง และเรงเราใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรม
ในการซ้ือ เปนลําดับท่ีหนึ่ง โดยตองโฆษณาใหครบในทุกๆดาน ดานการสรางหองน้ํา/หองสุขา
ภายในตลาด  ดานการสงเสริมการตลาด วามีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย  การตกแตงราน สินคา
มีการบรรจุหีบหอท่ีสวยงามและทันสมัยเปนท่ีตองการของลูกคา  ดานคุณภาพของสินคา มีสินคาท่ี
วางจําหนายมีคุณภาพและไดมาตรฐาน ดานการจัดระบบรักษาความปลอดภัย ดานการจัดระบบท่ี
จอดรถ ตามลําดับ ปจจัยท่ีมีความตองการระดับมาก ประกอบดวย สนับสนุนดานบรรจุภัณฑ/หีบ
หอเพื่อเปนการสรางมูลคาสินคา ดานการจัดระบบไฟฟา-ระบบประปาภายในตลาด  ระบบ
โทรศัพทสาธารณะภายในบริเวณตลาด ตามลําดับ  
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จริยาวดี  จิตประพันธ  (2550)  ไดศึกษาเร่ืองแนวความคิดในการออกแบบศูนยแสดง
และจําหนายสินคาชุมชนหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑภาคใต จังหวัดภูเก็ต  โดยการเก็บรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยางนักนักทองเท่ียว จํานวน 96 รายและผูจําหนายสินคาชุมชนจํานวน 3 ราย รวม
ท้ังส้ิน 99 ราย   ใชเคร่ืองมือเปนแบบสอบถามความคิดเห็นสําหรับนักทองเที่ยวและผูจําหนาย
สินคาชุมชน หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑและแบบสํารวจสถานท่ีจําหนายสินคาชุมชน หนึ่งตําบล 
หนึ่งผลิตภัณฑ ของ จังหวัดภูเก็ต จังหวัดสุราษฎธานีและจังหวัดภูเก็ต โดยสรางแบบสอบถาม
ออกเปน 2 ชุด ประกอบดวย แบบสอบถามชุดท่ี 1 เปนแบบสอบถามสําหรับนักทองเท่ียวและ
แบบสอบถามชุดท่ี 2 เปนแบบสอบถามสําหรับผูจําหนายสินคา ประกอบดวย ขอมูลท่ัวไปของ
ผูตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมผู ท่ีคาดวาจะใชศูนยจําหนายสินคาและความตองการของ
องคประกอบภายในและภายนอกอาคารสถานที่จําหนาย และแบบสํารวจสถานท่ีจําหนายสินคา
ชุมชน หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ประกอบดวย องคประกอบของศูนยจําหนายสินคา การจัดพื้นท่ี
ใชสอยภายในศูนยและลักษณะรูปแบบของอาคาร เม่ือรวบรวมขอมูลจากการแบบสอบถามและการ
สํารวจแลว นําขอมูลท้ังหมดมาวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาประกอบดวย คาความถ่ี 
(frequency) คารอยละ (percentage) คาความถ่ีฐานนิยม สวนขอมูลเชิงสํารวจ ใชการวิเคราะหขอมูล
โดยการวิเคราะหเชิงเหตุผลและสรุปเชิงบรรยาย พบวา ความตองการพ้ืนท่ีใชสอยในอาคารของ
นักทองเท่ียวสวนใหญ ตองการใหมีพื้นท่ีสวนจําหนายสินคามากท่ีสุด รองลงมา มีสวนแสดงสินคา 
ลานกิจกรรม พื้นท่ีสีเขียวเพ่ือการพักผอน รานอาหาร ศูนยฝกวิชาชีพ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
หองสมุด และหองจัดประชุม/สัมมนา  ตามลําดับ และผูจําหนายสินคาคาดหวังวาสินคาประเภท
อาหารและเครื่องใชประดับตกแตงเปนสินคาท่ีขายดีท่ีสุด รองลงมาเปน ผาและเคร่ืองแตงกาย  
ความตองการพื้นท่ีใชสอยในอาคารของผูจําหนายสินคา ตองการใหมีพื้นที่สวนจําหนายสินคา สวน
แสดงสินคา ลานกิจกรรม พื้นท่ีสีเขียวเพ่ือการพักผอน รานอาหาร ศูนยฝกวิชาชีพ หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑ หองสมุด และหองจัดประชุม/สัมมนา ในระดับเทากัน  จากการสํารวจศูนยจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ท่ีมีอยูนั้น พบวา ยังมีขนาดเล็ก พื้นท่ีใชสอยไมเพียงพอตอความ
ตองการและจํานวนนักทองเท่ียว รวมท้ังสินคาที่นํามาวางขายยังมีไมมากนัก ไมหลากหลาย 
นอกจากนี้กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนภายในอาคารนี้แค การขายสินคาและรับประทานอาหารเทานั้นไมมี
กิจกรรมอื่นๆท่ีนาสนใจเพ่ือท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจ นอกจากน้ีลักษณะของรูปแบบอาคาร
สถานท่ีจําหนายสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ ในปจจุบันยังขาดความเปนเอกลักษณท่ีแสดงให
เห็นถึงลักษณะประจําภาค ประจําทองถ่ินนั้น 

ปานทิพย สาระกิจ  (2549)  ไดศึกษาเร่ืองความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจจําหนาย
สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ในตําบลปากน้ําโพ อําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค  โดย
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การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูประกอบการรานจําหนายสินคาของฝาก ท่ีตั้งรานจําหนายบริเวณ
ติดถนนพหลโยธิน ในตําบลปากน้ําโพ อําเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค จํานวน 8 รายและกลุมลูกคา
ท่ีมาซ้ือสินคา ณ รานจําหนายของฝาก จํานวน 400 ราย ใชการสัมภาษณเคร่ืองมือในการรวบรวม
ขอมูลกับกลุมผูประกอบการและใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลกับกลุมลูกคา
ท่ีมาซ้ือสินคา ซ่ึงมีโครงสรางและเนื้อหา ของการสัมภาษณผูประกอบการ ดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูล
ท่ัวไป สวนท่ี 2 ขอมูลดานการตลาด  สวนท่ี 3 ขอมูลดานเทคนิคการดําเนินงาน  สวนท่ี 4  ขอมูล
ดานการเงิน  สวนท่ี 5  ปญหาและขอเสนอแนะอ่ืนๆของผูใหสัมภาษณ  โครงสรางและเนื้อหา ของ
แบบสอบถามลูกคาเปาหมาย ดังนี้ สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  สวนท่ี 2 ขอมูล
การบริโภค/ขอมูลเกี่ยวกับความตองการและพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา OTOP ของผูตอบ
แบบสอบถาม  โดยเม่ือผูศึกษาเก็บขอมูลเรียบรอย นําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ มาใชในการ
จัดทํางบการเงินลวงหนา เพ่ือประเมินความเปนไปไดของโครงการ ขอมูลจากแบบสอบถามนํามา
ประมวลโดยใชสถิติเชิงบรรยาย ไดแก คารอยละ คาความถ่ี คาเฉล่ียเลขคณิต  สวนขอมูลท่ีให
ความสําคัญของปจจัยสวนผสมแตละดาน โดยมีตอบใหเลือก 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
นอย นอยท่ีสุด   พบวา  การวิเคราะหดานการตลาด ใหความสําคัญดาน คัดเลือกเฉพาะชนิดสินคาท่ี
ไดรับความนิยมจากตลาดมาจําหนาย  ขายสินคาไมแตกตางจากรานอ่ืนๆ จัดต้ังรานจําหนายสินคา
ในเสนทางท่ีคมนาคมสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ จัดรานทันสมัย มีการวางผังรานและการจัดแสดง
สินคาเปนหมวดหมู สินคามีปายราคาติดแตละช้ินใหชัดเจน มีระบบการชําระเงินท่ีทันสมัย ถูกตอง 
รวดเร็ว  มีการสงเสริมการขายสําหรับลูกคา จัดจําหนายสินคาท่ีมีบรรจุภัณฑสวยงาม มีการจัดลด
ราคาสินคาตามชวงเทศกาล จัดทําปายโฆษณาหนารานท่ีสามารถมองเห็นชัดเจนและจดจํางาย   การ
วิเคราะหดานเทคนิค  โครงการธุรกิจจําหนายสินคา OTOP จะต้ังอยูบนถนนพหลโยธิน ซ่ึงการ
คมนาคมสะดวก มีเงินลงทุนเร่ิมแรกเทากับ 1,146,640 บาท จากทุนสวนตัวของเจาของ  การ
วิเคราะหดานการเงิน มีความเปนไปไดในการลงทุน โดยระยะเวลาโครงการ 5 ป จะมีความคุมคาใน
การลงทุน คือ ระยะเวลาคืนทุน เทากับ 2 ป 234 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ ท่ีอัตราคิดลด 8% และอัตรา
ผลตอบแทนของโครงการเทากับ รอยละ 32.05 
 


