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บทคดัยอ 
 

การวิจัยเรื่องการพัฒนาเครือขายคาปลีก เพ่ือการเติบโตอยางยั่งยืนของธุรกิจคาปลีกรายยอยของไทย  
มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงพัฒนาการ โครงสราง ปญหาและอุปสรรคของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไป
ยังรานคาปลีกของไทย แสวงหาปจจัยแหงความสําเร็จทางดานการพัฒนาเครือขายของธุรกิจคาปลีกของไทย 
และนําเสนอรูปแบบท่ีเหมาะสมในการพัฒนาเครือขายของธุรกิจคาปลีกของไทยใหมีความสามารถในการ
แขงขันได ดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการศึกษาจากเอกสารตางๆ ที่เกี่ยวของและทําการสัมภาษณเชิงลึก) 
ผูใหขอมูลสําคัญ  ซึ่งประกอบดวยกลุมตัวแทนจําหนายของ บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดด้ิง 
(ประเทศไทย) จํากัด กลุมตัวแทนจําหนายของบริษัท จอหนสัน แอนด จอหนสัน คอนซูเมอร (ไทย) จํากัด 
กลุมตัวแทนจําหนายของบริษัท ดูเม็กซ จํากัด นักวิชาการและหนวยงานราชการ ผูซึ่งเชี่ยวชาญในดานการ
กระจายสินคา จากการวิจัยขางตนผูวิจัยขอเสนอรูปแบบการพัฒนาเครือขายคาปลีก เพื่อการเติบโตอยางยั่งยืน
ของธุรกิจคาปลีกรายยอยของไทย ซึ่งมีการดําเนินงานเปนเครือขาย ซึ่งเครือขายดังกลาวสามารถนําไป
ดําเนินการไดจริง 
  
คําสําคัญ :   การพัฒนาเครือขายคาปลีก  การเติบโตอยางย่ังยืน  ธุรกิจคาปลีกรายยอย 
 

ABSTRACT 

 
The purpose of the “Network of Retail Developing for Sustainable Growth of Thai 

Small Retail Business” research is to study the development structure problems and 
obstacles of consumer goods distribution to Thai retail store additionally to find key success 
factors of network developing for Thai retail business and finally to propose appropriate of 
Network of Retail Developing for Sustainable Growth of Thai Small Retail Business. This 
qualitative research is investigated from relevant documents and in-depth interview of the 
key informants consisting of distributor owners of Proctor and Gamble Trading (Thailand) - 
P&G, Johnson & Johnson consumer (Thai), Dumex, academic experts and government that 
expert in logistics. This network can be applied practically.  
 
Keywords:  Network of Retail Developing , Sustainable Growth, Small Retail Business 
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1. บทนํา 
 
การคาปลีกเปนอุตสาหกรรมที่มีความสําคัญตอเศรษฐกิจเปนอยางมาก เนื่องจากเปนสินคาที่มีความ

จําเปนตองใชในชีวิตประจําวัน เปนอุตสาหกรรมที่มีขนาดใหญ โดยในป 2557 มีมูลคาประมาณ 2.77 ลาน
ลานบาท และคาดวาในป 2558 ธุรกิจคาปลีกจะมีมูลคา 3 ลานลานบาท (ฉัตรชัย ตวงรัตนพันธ, 2558 : 
ออนไลน) โดยภาคคาปลีกของไทยแบงไดเปน 2 รูปแบบ คือ คาปลีกแบบดั้งเดิม หรือ Traditional Trade 
และคาปลีกสมัยใหมหรือ Modern Trade  

ธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) มีบทบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมา
นานเพราะเปนแหลงการจางงานและเปนแหลงรายไดหลักของประเทศ โดยมูลคาของธุรกิจคาปลีกนั้นสูงเปน
อันดับ 2 ของผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ (Gross Domestic Product) กลาวคือ มีมูลคาสูงถึง 1.2 ลาน
ลานบาทหรือคิดเปน 14 เปอรเซ็นตของผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ ในป พ.ศ. 2550 และสูงเปนอันดับที่ 2 
รองจากภาคอุตสาหกรรม นอกจากน้ันยังเปนแหลงเชื่อมโยงและกระจายสินคาขั้นสุดทายจากผูผลิตไปสู
ผูบริโภค โดยความสัมพันธระหวางผูผลิตรานคาปลีกและผูบริโภคเปนความสัมพันธที่ลึกซึ้งในสังคมไทยในอดีต
ดวยรูปแบบของธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจที่มีลักษณะเปนรานคาขนาดเล็กขายสินคาที่ใชเพ่ือการอุปโภคบริโภคที่
จําเปนในการดําเนินชีวิต ตั้งอยูในแหลงชุมชนโดยใชเงินลงทุนในการทาธุรกิจไมสูงมากนัก มีการบริหารงาน
กันเองภายในครอบครัวไมซับซอนดวยการซื้อมาและขายสินคาไป ไมมีการใชเทคโนโลยีและการบริหารจัดการ
สมัยใหมมากนัก (สุจินดา เจียมศรีพงษ 2554)  แตในปจจุบันธุรกิจการคาปลีกมีการแขงขันที่รุนแรงมาก 
เนื่องจากมีผูเลนรายใหญทั้งจากในและตางประเทศที่มีความพรอมทั้งกําลังทุน บุคลากร ขอมูลเชิงลึกและ
เทคโนโลยี เขามาประกอบธุรกิจในประเทศไทยหลายราย ซึ่งผูประกอบกอบการเหลานี้มีอํานาจตอรองกับผูจัด
จําหนายสินคา (Supplier) สูง ทําใหสามารถซ้ือสินคาไดในราคาที่ถูกกวา ดังนั้นผูประกอบการคาปลีกรายยอย
ซึ่งเปนการคาปลีกแบบดั้งเดิมตองมีการพัฒนารูปแบบของเครือขายคาปลีก ในการสรางอํานาจตอรองกับ จัด
จําหนายสินคา เพ่ือใหสามารถซ้ือสินคาไดในราคาที่ถูกลง และเพ่ือใหมีความสามารถในการแขงขั นกับ
ผูประกอบการรายใหญทั้งจากในและตางประเทศได  

หนึ่งในคาใชจายหลักของธุรกิจคาปลีก คือ การกระจายสินคา เนื่องจากในปจจุบันกวาสินคาจะมาถึง
รานคาปลีกไดตองผานหลายสวนดวยกันซึ่งแตละสวนมีคาใชจายเกิดขึ้น ดังนั้นจึงเปนที่มาของตนทุนที่สูงขึ้น
ของธุรกิจคาปลีกรายยอย และเปนสิ่งซึ่งทําใหตนทุนคาสินคาของรานคาปลีกรายยอยสูงกวารานคาปลีก
สมัยใหมหรือ Modern Trade โดยรูปแบบการกระจายสินคาในปจจุบันจําเปนตองมีการวางแผนกลยุทธ 
(Strategic Planning) ที่ดี ขั้นตอนในการกําหนดแผนกลยุทธ เริ่มจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
(External  Environment)  หลังจากนั้นก็เปนขั้นตอนการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน ( Internal 
Environment)  ขององคกร (สมชาย ภคภาสนวิวัฒน 2547)  

ธุรกิจคาปลีกของไทยในปจจุบันมีการแขงขันสูงมาก การสรางความความสามารถในการแขงขัน 
(Competitive Advantage) เปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีความสําคัญในการท่ีจะทําใหธุรกิจสามารถดํารงอยูไดอยาง
ยั่งยืนทามกลางกระแสการตอสูแขงขันอยางรุนแรงจากคูแขงขันทั้งจากภายในและภายนอกประเทศ แนวคิด
ของ Chan  and  Mauborgne (2005) กลาววา การแขงขันกันอยางรุนแรงในวงการธุรกิจ เปรียบไดกับ
มหาสมุทรสีแดง (Red Ocean) ซึ่งตรงกันขามกับมหาสมุทรสีฟา (Blue Ocean) คือ พ้ืนที่ในตลาดที่ยังไมมี
การจับจอง เปนการสรางความตองการและโอกาสเติบโต สรางผลกําไรไดอยางมหาศาล แมวาบางสวนจะถูก
สรางข้ึนนอกขอบเขตอุตสาหกรรมที่มีอยูเดิม 
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การกระจายสินคา (Distribution) ถือเปนธุรกิจแขนงหน่ึงที่ตองอาศัยประสบการณในการดําเนินงาน
และตองมีความเช่ียวชาญในธุรกิจ ขณะที่ในปจจุบันการนําสินคาอุปโภคบริโภคเขาสูชองทางการตลาดเพ่ือจัด
จําหนายไปสูตลาดเปาหมายสวนตาง ๆ  นับเปนสิ่งที่มีความยากลําบากกวาในอดีต  เพราะสถาบันกลางทาง
การตลาดตางๆ เชน ผูคาสงและผูคาปลีก ฯลฯ ในตลาด ไดนําระบบการบริหารและจัดการสมัยใหมที่มี
ประสิทธิภาพในการบริหารพ้ืนท่ีของตนเอง เพ่ือกอใหเกิดประโยชนสูงสุดตอการลงทุนและดําเนินการของ
กิจการ โดยวัตถุประสงคเพ่ือการลดตนทุนดําเนินการใหต่ํา อันจะนํามาซ่ึงความสามารถในการบริหารราคา
จําหนายผลิตภัณฑตางๆ ใหต่ํา เพื่อเปนเครื่องกระตุนหรือจูงใจผูบริโภคในตลาดพ้ืนที่เปาหมายน้ันๆ เลือกที่จะ
มาจับจายซื้อหาผลิตภัณฑจากกิจการของตนเพ่ิมขึ้น (ศรีสุภา สหชัยเสรี 2544) ซ่ึงเปนผลใหผูประกอบการ
กระจายสินคาตองบริหารจัดการเร่ืองตนทุน ใหมีความสามารถในการแขงขันไดดวยเชนกัน การกระจายสินคา
ที่มีประสิทธิภาพตองมีศูนยกระจายสินคา เนื่องจากสามารถทําใหตนทุนของโซอุปทานลดลง เมื่อผูจัดสงสินคา
อยูหางไกลจากรานคาปลีกและตนทุนการขนสงมีราคาสูง การมีศูนยกระจายสินคาซึ่งประกอบดวยสินคา
สําหรับรานคาปลีกหลายแหงท่ีศูนยกระจายสินคารับผิดชอบอยู ศูนยกระจายสินคาจะเปนผูจัดสงสินคาไปยัง
รานคาปลีกที่อยูใกลเคียง ซึ่งทําใหเกิดการประหยัดตนทุนคาขนสง (วิทยา สุหฤทดํารง 2548) 
  กิจกรรมที่สําคัญที่สุดประการหน่ึงของกระบวนการจัดจําหนายสินคาของธุรกิจจัดจําหนายสินคา
อุปโภคบริโภค คือ โลจิสติกส (Logistics) เนื่องจากโลจิสติกสเปนการบูรณาการกระบวนการตางๆ เชน การ
วางแผน  การปฏิบัติงานและการประสานงานใหเกิดการเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปยังรานคาปลีก  
(Retailer) และสงมอบใหกับลูกคาตามกําหนดการดวยตนทุนที่เหมาะสม  ดังนั้นโลจิสติกสจึงมีบทบาทตั้งแต
กระบวนการจัดซื้อ  การขนสง  การคลังสินคา  ตลอดจนการใหบริการลูกคา  โดยแตละกิจกรรมจะมีความ
เก่ียวของและเชื่อมโยงระหวางกันเปนหวงโซอุปทาน  (Supply Chain)  โดยมุงสงมอบคุณคาใหกับลูกคา
เรียกวา หวงโซคุณคาการสงมอบ  (Value Chain Delivery) หากระบบโลจิสติกส ดําเนินการอยางมี
ประสิทธิผล ก็จะสงผลใหธุรกิจสามารถลดปญหาสินคาขาดมือ ลดตนทุนการสต็อกสินคาและตอบสนองการ
ใหบริการลูกคาไดในที่สุด (โกศล ดีศีลธรรม 2548) หากพิจารณาตนทุนของระบบโลจิสติกส ซึ่งนับเปนตนทุน
สวนหนึ่งของตนทุนการจัดการหวงโซอุปทานจะพบวา ตนทุนคาขนสงเปนตนทุนที่สําคัญและมีความสัมพันธ
เชื่อมโยงกับตนทุนอ่ืนๆในระบบโลจิสติกส  ไดแก ระดับการบริการลูกคา (Customer Service Levels) 
ตนทุนการคลังสินคา (Warehousing Cost) ตนทุนประมวลคําสั่งซ้ือ (Order Processing Cost)  ตนทุนสั่งซื้อ
สินคา (Lot Quantity Cost) และตนทุนการถือสินคา (Inventory Carrying Cost) (จักรกฤษณ  ดวงพัสตรา 
2558) 

แตเนื่องจากในปจจุบัน ธุรกิจมีการแขงขันที่รุนแรงทั้งจากคูแขงภายในประเทศและจากตางประเทศ 
ประกอบกับมีปจจัยภายนอกที่ไมสามารถควบคุมไดมากมาย เชน ปจจัยราคาน้ํามัน ซึ่งมีผลอยางมากตอการ
ดําเนินงานดานโลจิสติกสของผูจัดจําหนายสินคา ดังนั้นจึงเปนที่มาของงานวิจัยชิ้นนี้ที่ตองการศึกษาถึงรูปแบบ
การพัฒนาเครือขายคาปลีกในการกระจายสินคาที่มีประสิทธิภาพ เพ่ือใหมีศักยภาพและมีความสามารถในการ
แขงขันไดในเศรษฐกิจยุคปจจุบัน 

 
วตัถปุระสงคการวจิยั 

 1. เพ่ือศึกษาถึงพัฒนาการและโครงสรางของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 
 2. เพ่ือศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 
 3. เพ่ือแสวงหาปจจัยแหงความสําเร็จของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 
 4. เพ่ือนําเสนอรูปแบบที่เหมาะสมของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก ใหมี
ความสามารถในการแขงขันได และสามารถนํารูปแบบดังกลาวไปปฏิบัติไดจริง  
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2. กรอบแนวคดิการวจิยั 
จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของทั้งหมด ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหและสังเคราะหแนวคิด ทฤษฎี

และงานวิจัยดังกลาวเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ 
 

 
 

แผนภาพที ่1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

3. วิธกีารดาํเนนิการวจิยั 
 
ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการศึกษาจากเอกสารที่เกี่ยวของในการ

ดําเนินการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีกและใชวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก ( In–depth 
Interview) เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัย จากนั้นไดทําการสังเคราะหจนกระทั่งไดเปนรูปแบบท่ีสามารถ
นําไปปฏิบัติไดจริง ซึ่งข้ันตอนในการวิจัยมีดังตอไปนี้ 

 
 

บรษิทัเจาของสนิคา 
อปุโภคบรโิภค 

ผูจัดจําหนาย 
สินคาอุปโภคบริโภค 

บรษิทัฯ 
ที่ศกึษา 

บรษิทัคูแขง 
 

ระบบโลจสิตกิส 
ทีด่าํเนนิการ 

-  พัฒนาการผูจัดจําหนายฯ 
-  โครงสรางผูจัดจําหนายฯ 

SWOT Analysis 

ปจจัยภายใน 
-  จุดแข็ง 
-  จุดออน 

ปจจัยภายนอก 
-  โอกาส 
-  ภาวะคุกคาม 

รปูแบบการพฒันาเครอืขายคาปลกี 
เพือ่การเตบิโตอยางยัง่ยนืของธรุกจิคาปลกี 

รายยอยของไทย 

ปจจยัแหงความสาํเรจ็ ของ
ระบบโลจสิตกิส 

-  มปีระสิทธภิาพดานตนทนุ 
-  มีความรวดเรว็ 
-  มีความนาเชือ่ถอื 
และความปลอดภยั 
-  สามารถตอบสนองความ
ตองการของลกูคา 
 

ระบบโลจสิตกิสทีด่ี 
-  สรางความไดเปรยีบใน 
การแขงขนั 
-  เกดิอรรถประโยชนดาน 
เวลาและสถานที ่
-  มปีระสิทธภิาพในการ 
เคลือ่นยายสนิคาสูลกูคา  
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3.1 การกาํหนดผูใหขอมลูสาํคัญ  
ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดผูใหขอมูลสําคัญ (Key Informants) คือผูบริหารในธุรกิจตัวแทน

จําหนายสินคาอุปโภคบริโภค เพ่ือการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริหารในธุรกิจดังกลาว โดยเลือก 3 กลุมบริษัท
ตัวแทนจําหนาย ไดแก กลุมตัวแทนจําหนายของบริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง (ประเทศไทย) 
จํากัด กลุมตัวแทนจําหนายของบริษัท จอหนสัน แอนด จอหนสัน คอนซูเมอร (ไทย) จํากัด และกลุมตัวแทน
จําหนายของบริษัท ดูเม็กซ จํากัด ซึ่งบริษัทเจาของสินคาทั้ง 3 บริษัทดังกลาวขางตน เปนบริษัทที่มีผล
ประกอบการอยูในอันดับตนๆ ของบริษัทท่ีมีการมอบสิทธิ์การจัดจําหนายใหกับผูจัดจําหนายเปนภูมิภาคและ
มอบสิทธิ์การจัดจําหนายทุกชองทางในภาคการคาสวนดั้งเดิม (Traditional Trade) ใหกับผูจัดจําหนาย อีกทั้ง
เปนบริษัทท่ีมีชื่อเสียงดี เปนที่รูจักกันอยางกวางขวาง ทั้งในดานคุณภาพสินคาและภาพพจนของบริษัท มีการ
พัฒนาอยางตอเน่ืองทั้งดานผลิตภัณฑและการบริหารจัดการ  

โดยผูวิจัยเลือกแบบเฉพาะเจาะจงมากลุมละ 3 บริษัท ซึ่งเปนบริษัทตัวแทนจําหนายที่มีผล
ประกอบการอยูใน 3 ลําดับแรกของแตละกลุม รวม 9 บริษัท มีการสัมภาษณนักวิชาการ หนวยงานราชการ ผู
ซ่ึงเชี่ยวชาญและอยูในแวดวงเรื่องการกระจายสินคา 

 
 3.2 ตรวจสอบรูปแบบกบัผูใหขอมลูสาํคัญ  

ประกอบดวย ตัวแทนจากกลุมผูจัดจําหนายสินคาของ บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง 
(ประเทศไทย) จํากัด ตัวแทนจากกลุมผูจัดจําหนายสินคาของ บริษัท จอหนสัน แอนด จอหนสัน คอนซูเมอร 
(ไทย) จํากัด ตัวแทนจากกลุมผูจัดจําหนายสินคาของ บริษัท ดูเม็กซ จํากัด ตัวแทนนักวิชาการ หนวยงาน
ราชการและตัวแทนจากธุรกิจคาปลีก 

 
 3.3 เครื่องมอืทีใ่ชในการวจิยั ประกอบดวย  
 3.3.1 เอกสารท่ีใชในการวิเคราะหโครงสรางระบบการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 

3.3.2 แนวทางการสัมภาษณเชิงลึกในประเด็นดังตอไปน้ี 
1. การพัฒนาและโครงสราง ของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 

  2. ปญหาและอุปสรรคของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 
3. จุดแข็ง จุดออน โอกาส ภาวะคุกคาม  ของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยัง    

รานคาปลีก 
4. ปจจัยแหงความสําเร็จของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคาปลีก 

 3.3.3 ประเด็นการตรวจสอบรูปแบบการพัฒนาเครือขายคาปลีก เพ่ือการเติบโตอยางยั่งยืนของธุรกิจ
คาปลีกรายยอยของไทย   

 
3.4 วธิกีารเกบ็รวบรวมขอมลู 
3.4.1 ผูวิจัยรวบรวมขอมูลจากเอกสารท่ีเกี่ยวของกับการกระจายสินคาอุปโภคบริโภค ทั้งพัฒนาการ

และโครงสรางการบริหารงาน จากบริษัทเจาของสินคา บริษัทผูจัดจําหนายสินคาและแหลงขอมูลที่เชื่อถือได
ตางๆ  

3.4.2 ทําการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) กับผูบริหารของบริษัทผูจัดจําหนาย
สินคาอุปโภคบริโภค พรอมท้ังเตรียมประเด็นสัมภาษณเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบการกระจายสินคาอุปโภค
บริโภค ตามแบบสัมภาษณที่สรางไวดังกลาวขางตน  
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3.5 การตรวจสอบและการวิเคราะหขอมูล  
ผูวิจัยไดนําขอมูลท้ังหมดมาดําเนินการตรวจสอบแบบสามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) โดย

พิจารณาขอมูลจากแหลงที่มา 3 แหลง คือ 1) ขอมูลจากผูถูกสัมภาษณ 2) ขอมูลจากแนวคิดทฤษฎี และ     
3) ขอมูลจากผูเชี่ยวชาญ 

การวิเคราะหขอมูล ภายหลังจากการตรวจสอบขอมูลแลวมีดังนี้ คือ 
1. จัดกลุมขอมูล เรียบเรียงขอมูล จัดลําดับตามเนื้อหาที่ตองการศึกษา 
2. วิเคราะหขอมูล โดยการสังเคราะหใหไดรูปแบบการพัฒนาเครือขายคาปลีก เพ่ือการเติบโตอยาง

ยั่งยืนของธุรกิจคาปลีกรายยอยของไทย โดยประยุกตใชขอมูลที่รวบรวมมาไดผนวกรวมกับแนวคิด ทฤษฎี ใน
การกระจายสินคาของธุรกิจตัวแทนจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค ตลอดจนงานวิจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของ  

 
4. ผลการวจิยั 
 พัฒนาการของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคสูรานคาปลีก แบงเปนสองรูปแบบ คือ เจาของสินคา
ทําการกระจายสินคาสูรานคาปลีกเองและรูปแบบการใชระบบตัวแทนจัดจําหนาย โดยระบบตัวแทนจัด
จําหนายมีการพัฒนาการเร่ิมตั้งแตการใหตัวแทนจัดจําหนายทําการจัดจําหนายสินคาใหผูผลิตหรือเจาของ
สินคาในรานคาปลีกขนาดเล็ก (หนวยรถ) หรือรานคาปลีกขนาดใหญ (หนวยเครดิต) ซึ่งขึ้นอยูกับนโยบายของ
ผูผลิตหรือเจาของสินคา จากนั้นจึงพัฒนาอยางตอเนื่องจนกระท่ังดําเนินการจัดจําหนายสินคาใหกับรานคาทุก
ประเภทท่ีเปนการคาแบบด้ังเดิม (Traditional Trade) และรับผิดชอบกิจกรรมทุกประเภทต้ังแตสินคาเขามา
ที่คลังสินคาของตัวแทนจัดจําหนายจนกระท่ังไดรับเงินจากลูกคาซึ่งเปนรานคาปลีก 
  ปญหาและอุปสรรคของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภค ประกอบดวย 1) ปญหาจากการขาด
บุคลากรท่ีมีศักยภาพ 2) สินคามีปริมาณไมเพียงพอตอการจัดจําหนาย 3) ระบบสารสนเทศยังไมสมบูรณ      
4) สถานท่ีเก็บสินคามีไมเพียงพอ 5) การจัดสงสินคายังไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร 6) ปญหาจากการรับคืน
สินคา 7) มีระบบเทคโนโลยีมาชวยในการบริหารงานนอย 8) ผูประกอบการยังไมรูวิธีการในการนําหลัก
วิชาการเขามาชวยในการบริหารงาน 9) ไมมีการทํางานรวมกันเปนองครวม และ10) รัฐไมเขาใจปญหาที่
แทจริง 
 ปจจัยแหงความสําเร็จของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภค ประกอบดวย 1) ควรมีระบบเทคโนโลยีที่
ดีเขามาชวยในการบริหารงาน 2) เนนการเสริมสรางศักยภาพของบุคลากร 3) ตองมีการรวมมือที่ดีระหวาง
ตัวแทนจัดจําหนายและรานคาปลีก (Collaboration) 4) เจาของกิจการรุนเกาควรจะมีการนําเทคโนโลยีและ
แนวคิดในการจัดการดานโลจิสติกสสมัยใหมเขามาใช  5) นําระบบเทคโนโลยีหรือความรูเรื่องการจัดการ
สมัยใหมที่มีการใชในการคาสมัยใหม (Modern Trade) มาประยุกตกับการคาแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) 6) ควรมีศูนยกระจายสินคากระจายตามพ้ืนที่ที่สําคัญ 7) มีการสรางพันธมิตรและโครงขายทางธุรกิจ
รวมกัน 8) ตองมีแผนในการสั่งสินคา การพยากรณ การเติมเต็มสินคารวมกัน 9) ตองมี Scale ที่มีขนาดใหญ
เพียงพอ เพ่ือสรางอํานาจในการซ้ือสินคาหรืออํานาจตอรองกับ Supplier 10) ตองสรางใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจ (Customer Satisfaction) สูงสุด 

 
5. สรุป อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

การวิจัยในคร้ังนี้สามารถสรุปผลและอภิปรายผลไดตามวัตถุประสงคดังตอไปน้ี 
 วัตถุประสงคขอที่ 1 เพ่ือศึกษาถึงพัฒนาการและโครงสรางของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยัง
รานคาปลีก กลาวคือ การกระจายสินคาอุปโภคบริโภคมีพัฒนาการมาเปนลําดับ เริ่มตั้งแตจัดจําหนายเฉพาะ
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รานคาปลีกรายยอย จนกระท่ังจัดจําหนายใหกับรานคาปลีกทุกประเภท ซึ่งสอดคลองกับเอกสารของบริษัท 
พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดด้ิง (ประเทศไทย) จํากัด (2549) และโครงสรางมีการแบงแบบงายๆ ไม
ซับซอน โดยแบงออกเปน ฝายขาย ฝายบัญชีและการเงิน ฝายโกดังและขนสง  อีกทั้งไมมีขอจํากัดในการแบง
แผนกอยางเขมงวด ซึ่งสอดคลองกับบทความของ ศรีสุภา สหชัยเสรี (2547) 
 วัตถุประสงคขอที่ 2 เพ่ือศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยัง
รานคาปลีก ซึ่งหนึ่งในปญหาทางดานโลจิสติกส ของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภค คือ การบริหารสินคาคง
คลังยังไมดีพอ ผลท่ีตามมา คือ ทําใหการบริการลูกคาไมดี แนวคิดนี้ตรงกับงานวิจัยของ Waller, Johnson, 
and Davis (1999) ซึ่งกลาววา ผูคาสงและผูคาปลีกสวนมากมักจะมีปญหากับการจัดการสินคาคงคลัง อีก
ปญหาหนึ่ง คือ ยังไมมีการประสานงานกันระหวางองคกร เพ่ือกอใหเกิดการรวมมือซ่ึงกันและกัน มีความหมาย
เดียวกันกับงานวิจัยของ Poundarikapuram (2006) ที่กลาววา ในปจจุบันเปนชวงเศรษฐกิจที่มีความตองการ
ของลูกคาท่ีมีการเคลื่อนไหวและเปล่ียนแปลงตลอดเวลา (Dynamic and Customer-Demand Driven 
Economy) เปนตัวขับเคล่ือน ซึ่งมีความตองการในการปรับปรุงระบบการวางแผนงานใหมีประสิทธิภาพที่สุด 
 วัตถุประสงคขอที่ 3 เพ่ือแสวงหาปจจัยแหงความสําเร็จของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยัง
รานคาปลีก ปจจัยแหงความสําเร็จที่สําคัญประการหนึ่ง ที่จะสนับสนุนใหระบบโลจิสติกสของการกระจาย
สินคาประสบผลสําเร็จ อยูที่การมีระบบเทคโนโลยีที่ดีเขามาชวยในการจัดการสินคาคงคลังใหมีปริมาณสินคาที่
ถูกตองเหมาะสม  โดยในงานวิจัยของ Song (2005) ระบุวา การพัฒนาดานเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) และ
การคาอิเลคโทรนิค (E-Commerce) ไดสรางโอกาสใหมใหกับผูใหบริการทางดานโลจิสติกสอยางตอเนื่อง 
ปจจัยแหงความสําเร็จประการตอมา คือ ตองมีการรวมมือที่ดี (Collaborate) กันระหวางตัวแทนจัดจําหนาย
และรานคาปลีก ซึ่งสอดคลองกับ Vigtil (2007) ที่กลาววา การรวมมือกัน (Collaborate) ตลอดหวงโซ
อุปทาน กําลังเปนที่สนใจมากข้ึนในหมูผูปฏิบัติการในดานโลจิสติกส 
 วัตถุประสงคขอที่ 4 เพ่ือนําเสนอรูปแบบที่เหมาะสมของการกระจายสินคาอุปโภคบริโภคไปยังรานคา
ปลีก ใหมีความสามารถในการแขงขันได และสามารถนํารูปแบบดังกลาวไปปฏิบัติไดจริง  
 จากการวิเคราะหขอมูลท้ังหมดดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงไดทําการสังเคราะหออกมาเปนรูปแบบการ
พัฒนาเครือขายคาปลีก เพ่ือการเติบโตอยางยั่งยืนของธุรกิจคาปลีกรายยอยของไทย  ซึ่งมีการดําเนินงานเปน
เครือขาย (Network)  

รูปแบบที่เกิดขึ้นเปนการสรางความรวมมือกัน (Collaborate) ระหวางผูผลิตหรือเจาของสินคา 
(Suppliers) ศูนยกระจายสินคา (Distribution Center) และรานคาที่เปนรูปแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) ในการกระจายสินคาจากผูผลิตหรือเจาของสินคา สูรานคาปลีกและรานคาสงที่อยูใน Traditional 
Trade ทั้งหมดอยางท่ัวถึง โดยใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยในการบริหาร  เพ่ือใหมีสินคาใน
ปริมาณที่เหมาะสมท้ังที่คลังสินคาของศูนยกระจายสินคาที่รานคา 

 แนวทางการดําเนินงาน  บริษัทผูผลิตหรือเจาของสินคา จะทําการจําหนายสินคาใหกับรานคาปลีก
รูปแบบทันสมัย เทาน้ัน สวนรานคาปลีกที่เปนรูปแบบด้ังเดิม จะมอบหมายให ศูนยกระจายสินคา เปนผูจัด
จําหนายสินคาใหทั้งหมดตามแผนภาพท่ี 2 โดย ศูนยกระจายสินคา จะกระจายสินคาจากผูผลิตหรือเจาของ
สินคาใหครอบคลุมทุกพ้ืนที่และทุกประเภทรานคา โดยใชเครือขาย  ซึ่งผูผลิตหรือเจาของสินคาอาจจะมี
คาใชจายที่สูงเกินไปในการกระจายสินคาในแนวลึก 
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แผนภาพที ่2   แนวทางการดําเนินงานของ ศูนยกระจายสินคา 

 
ศูนยกระจายสินคา จะขายโดยตรงใหกับรานคาปลีกขนาดใหญ (Big Retailer) และรานคาปลีกขนาด

กลาง (Medium Retailer) ที่สามารถใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศไดในการดําเนินการและแลกเปล่ียนขอมูล
ซึ่งกันและกันกับ ศูนยกระจายสินคา ได อีกทั้งในแตละพ้ืนที่จะมีผูคาสง (Wholesaler) กระจายอยูทั่วไป ซึ่ง 
ศูนยกระจายสินคา จะทําการพัฒนาใหผูคาสงในแตละพ้ืนที่เหลานั้น ใหมีศักยภาพเพ่ิมขึ้นเปน ศูนยกระจาย
สินคารายยอย ซึ่งมีหนาที่ในการกระจายสินคาใหกับรานคาปลีกรายยอย (Small Retailer) ที่เปนลูกคาประจํา
หรือเปนเครือขายของผูคาสงอีกตอหน่ึง  

นอกจากรูปแบบเครือขายคาปลีกในการกระจายสินคาดังกลาวแลว เครือขายคาปลีกควรตองมี
องคประกอบการพัฒนา เพ่ือการเติบโตอยางย่ังยืนของธุรกิจคาปลีกรายยอยของไทย ดังตอไปน้ี 

Vision (วิสัยทัศน) :  ภาพในอนาคตขององคกร ที่ผูนําและสมาชิกทุกคนรวมกันวาดฝนหรือ
จินตนาการ  
 Information Technology ใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยในการบริหารจัดการ 
 Inventory Management (การจัดการสินคาคงคลัง) :  การจัดการในดานปริมาณสินคาเพ่ือใหสินคา
มีความพรอมตอการตอบสนองความตองการของรานคาปลีกตลอดเวลา 
 Collaboration (การรวมมือกัน) : การสรางความรวมมือกันระหวางผูผลิตหรือเจาของสินคา ศูนยจัด
จําหนายสินคาและรานคา ในการกระจายสินคาสูรานคาปลีกและรานคาสงทั้งหมดอยางทั่วถึง 
 Transportation Management (การจัดการดานการขนสง) :  การบริหารสินคาจาก Supplier 
เพ่ือใหสินคาไปถึงรานคาปลีกไดอยางถูกตอง ตรงเวลาและสินคาถูกตองตรงตามท่ีรานคาสั่ง 
 Outsourcing (การใชบริการจากผูเชี่ยวชาญภายนอก) : การมอบงานท่ีไมใชกิจกรรมหลักขององคกร
ใหผูเชี่ยวชาญภายนอกมาดําเนินการให เชน การจางบริษัทขนสงใหมาทําหนาที่สงสินคาใหรานคาปลีก 
 Right Place, Right Time, Right Product (ถูกที่ ถูกเวลา สินคาถูกตอง) : การนําสินคาจากผูจัด
จําหนายสินคา สงไปยังรานคาปลีกไดอยางถูกตองตามสถานที่ที่รานคาปลีกตองการ ตามเวลาท่ีกําหนดและ
ไดรับสินคาตรงตามท่ีสั่ง 
 Intelligence People (พนักงานท่ีมีความเชี่ยวชาญ) : พนักงานท่ีมีความชํานาญในงานที่ตนเอง
รับผิดชอบ เชน สามารถใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 Location (ความสมบูรณและเหมาะสมของสถานท่ีตั้งศูนยกระจายสินคา) : การเลือกสถานท่ีตั้งของ
ศูนยกระจายสินคาตองมีความเหมาะสม เนื่องจากตองเช่ือมตอไปยังกิจกรรมอ่ืนๆ ของระบบโลจิสติกส   

Economy of Scale (การประหยัดตอขนาด) : การรวมคําสั่งซื้อจากรานคาปลีกในคราวเดียวกันเปน
จํานวนมาก ทําใหมีอํานาจตอรองกับผูผลิตหรือเจาของสินคาเพ่ือใหไดราคาที่ถูกลง  
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ขอเสนอแนะในเชงินโยบาย 
1. ตองอธิบายใหทุกฝายที่เกี่ยวของกับเครือขายนี้ทั้งหมดใหเขาใจถึงรูปแบบการดําเนินธุรกิจและ

รับทราบถึงผลประโยชนที่จะไดรับ 
2 คัดเลือกรานคาปลีกขนาดใหญรานคาปลีกขนาดกลางและรานคาสง ที่จะดําเนินธุรกิจรวมกับ ศูนย

กระจายสินคา ตองมีความพรอมในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการแลกเปลี่ยนขอมูลซึ่งกันและกัน  
3. ปจจัยแหงความสําเร็จของเครือขายนี้ คือ ความรวมมือกัน และอีกปจจัยหนึ่ง คือ ความเชื่อถือ

ไววางใจซึ่งกันและกัน ของทุกภาคสวนในเครือขายนี้ 
4. ปจจัยแหงความลมเหลว คือ การที่ผูผลิตหรือเจาของสินคาไมมีความตั้งใจในการที่จะรักษาการคา

สวนดั้งเดิม ไว โดยมุงเนนการจําหนายสินคาใหกับผูคาปลีกสมัยใหม เทานั้น  
ขอเสนอแนะในการทาํวจิยัครัง้ตอไป 

1. เครือขายนี้เปนเครือขายการกระจายสินคาอุปโภคบริโภค สามารถนําไปประยุกตใชกับสินคาประเภท
อื่นไดหรือไม 

2. มีกลยุทธหรือแนวทางอยางไรหรือไม ที่จะทําให Distribution Center เปนศูนยกระจายสินคาที่ไม
จําเปนตองมีสินคาคงคลัง ซึ่งจะสามารถลดตนทุนคาจัดเก็บสินคาคงคลังลงไดอยางมาก 
 

เอกสารอางองิ 
โกศล ดีศีลธรรม. (2548). การบริหารแบบโลจสิตกิส. กรุงเทพมหานคร : ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
จักรกฤษณ ดวงพัสตรา. (2558).  การจดัการหวงโซอปุทานและรานคาสมยัใหม. กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพ

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
ฉัตรชัย ตวงรัตนพนัธ. (2558). คาปลีกไทย ป 58 ทะลุ 3,000,000,000,000 บาท. กรงุเทพธรุกจิ. ฉบับวนัที่ 22 

มกราคม 2558 
วิทยา สุหฤทดาํรง. (2548). Supply Chain Management Strategy, Planning and Operation.กรุงเทพมหานคร 

: เพียรสัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชนา. 
ศรีสุภา สหชัยเสรี.(2544). การตลาดในยคุเศรษฐกจิใหม : แนวคดิและทฤษฎ.ี กรุงเทพมหานคร :เหรียญบุญการพิมพ  
สมชาย ภคภาสนวิวัฒน. (2547). การบริหารเชงิกลยทุธ. กรุงเทพมหานคร : อมรินทรพริ้นติ้งแอนดพับลชิชิ่ง. 
สุจินดา เจียมศรีพงษ. (2554).ธุรกิจคาปลีกแบบด้ังเดิม (รานโชหวย) : ปญหาและทางแกไข. วารสารบริหารธุรกิจ  

เศรษฐศาสตรและการสื่อสาร. ปที่ 6 ฉบับท่ี 1 : 9-23. 
พรอคเตอร แอนด แกมเบิล . (2549).  เอกสารการฝกอบรมพนกังานใหม. บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรด 

ดิ้ง (ประเทศไทย) จาํกัด  
Chan, K. W. & Mauborgne, R. (2005). Blue Ocean Strategy. Harvard Business School Press. 
Waller, M., Johnson, M.,Eric, T. and Davis, T. (1999). Vendor-Managed Inventory in the Retail Supply 

Chain, Journal of Business logistics, Vol.20 No.1 : 183-203 
Poundarikapuram, S. (2006). Collaborative planning in supply chains with incomplete information.  

Ph.D., The University of Wisconsin – Madison. 136 pages;  AAT 3222921. [On-line]. Available 
: http://proquest.umi.com. 

Song,  H. (2005). Dynamic flow management problems in logistics networks.  Ph.D., Hong Kong 
University of Science and Technology (People's Republic of China). 113 pages; AAT 
3164837.  [On-line]. Available : http://proquest.umi.com. 

Vigtil, A., (2007). Information exchange in vendor managed inventory. International Journal of 
Physical Distribution & Logistics Management. Volume 37 Number 2 2007 pp. 131-147. [On-
line]. Available : http://emeraldinsight.com. 


