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1. โครงสรางธุรกจิ 

 
1.1 ภาพรวมธุรกิจ 

 คําจํากัดความธุรกิจ  
ธุรกิจบริการขายสง (Wholesale) หมายถึง ธุรกิจที่เกี่ยวของกับการซื้อขายสินคา

และบริการเปนจํานวนมากๆ ไปยังผูที่ตองการสินคาและบริการเหลานั้น เพื่อใชสนอง

ความตองการทางดานพาณิชยกรรม อุตสาหกรรม สถาบัน หรือเพื่อการขายปลีก ราคาที่

เสนอขายสินคาในธุรกิจบริการขายสงจะมีราคาที่ต่ํากวาราคาเสนอขายในธุรกิจคาปลีก 

เพื่อทําการจูงใจใหลูกคาซื้อในปริมาณมาก โดยไดรับกําไรในรูปแบบของสวนตาง

ระหวางราคาซื้อและราคาขาย อยางไรก็ตาม มูลคากําไรตอหนวยสินคาในธุรกิจบริการ

ขายสงจะไมสูงนัก บริษัทจะไดรับกําไรจากการขายในปริมาณมาก 

 ประเภทการใหบริการ 
ประเภทของผูขายสง สามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภทใหญๆ ตามลักษณะการ

ใหบริการ ไดแก 

- ตัวแทนผูประกอบการ: ทําหนาที่จัดจําหนายใหกับผูประกอบการผลิต โดยจะ

ซื้อสินคาจากผูประกอบการโดยตรง 

- ตัวแทนผูจัดจําหนาย: จะซื้อสินคาจากผูขายสงอื่น ซึ่งอาจเปนตัวแทน

ผูประกอบการหรือผูแทนผูจัดจําหนายดวยกันเอง แลวทําการจัดจําหนายใหกับลูกคา

ตอไป 

- คนกลาง: ผูขายสงประเภทนี้จะไมมีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา โดยจะทําหนาที่แค

รับฝากขายสินคาใหผูขายสงประเภทอื่นเพื่ออํานวยความสะดวกในการขายเทานั้น โดย

รับรายไดในรูปของคานายหนา 

ทั้งนี้ ตัวแทนผูประกอบการจะมีจํานวนนอยกวาตัวแทนผูจัดจําหนาย แตปริมาณ

ขายสินคาตอรานคา จะอยูในปริมาณที่มากกวา และมีอํานาจตอรองกับผูประกอบการ

ผลิตที่ขึ้นอยูกับอํานาจซื้อและความสัมพันธทางธุรกิจ ผูประกอบธุรกิจบริการขายสง
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สัญชาติไทย โดยมากจะเปนธุรกิจครอบครัวที่มีอํานาจซื้อไมมากนักเมื่อเทียบกับผูขาย

สงตางชาติ จะมีอํานาจการตอรองต่ํา ปจจุบันจึงไดมีการรวมกลุมกันของตัวแทน

ผูประกอบการ ทําใหผูขายสงมีอํานาจตอรองกับผูประกอบการผลิตมากขึ้น 

ขอบเขตการบริการ 

การบริการในธุรกิจบริการขายสง สวนใหญครอบคลุมการบริการหลักและมีการ

ใหบริการเสริมเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายและดึงดูดใจลูกคา ดังนี้ 

ตารางที่ 1 : ขอบเขตการใหบริการหลักและบริการเสริม 

บริการหลัก  การจัดแสดงสินคาเพื่อใหลูกคาเลือก 

 การเก็บสินคาคงคลังใหกับลูกคา  

 การใหขอมูลสินคากับลูกคา  

 การจัดสงสินคาใหกับลูกคา1 

บริการเสริม  บริการดานการใหสินเชื่อแกลูกคา 

 บริการสงสินคาใหกับลูกคา1 

 บริการรับเปล่ียนสินคาใหกับลูกคา 

 บริการชวยเหลือรานคาปลีก (Retail Support) 

 
 จํานวนผูประกอบการ  

จากผลการสํ า รวจสํามะโนอุตสาหกรรมป  2550 (ขอ มูลพื้ นฐาน :  ทั่ ว

ราชอาณาจักร) โดยสํานักงานสถิติแหงชาติ  กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการ

ส่ือสาร  พบวามีจํานวนสถานประกอบการในธุรกิจบริการขายสง 74,578 ราน (สําหรับ

ธุรกิจบริการขายสง  และการคาเพื่อคานายหนา  ยกเวนยานยนตและรถจักรยานยนต) 

                                                            
1
 การจัดสงสินคาสามารถเปนไดทั้งบริการหลักและบริการเสริมสําหรับรานขายสง ขึ้นอยู

กับรูปแบบและนโยบายของรานขายสง 
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ซึ่งมีอัตราการเพิ่มขึ้นของสถานประกอบการอยางตอเนื่อง  โดยเพิ่มขึ้นระหวางป 2546 -

2548 ดวยอัตรา 2.65%  และเพิ่มขึ้นระหวางป 2548 – 2550 ดวยอัตราถึง 46.79% 

 

รูปที่ 1 : จํานวนสถานประกอบการธุรกิจบริการขายสงตั้งแตป 2546 – 2550 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 

 
 การจางงาน 

จากผลการสํ า รวจสํามะโนอุตสาหกรรมป  2550 (ขอ มูลพื้ นฐาน :  ทั่ ว

ราชอาณาจักร)  โดยสํานักงานสถิติแหงชาติ  กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการ

ส่ือสาร  พบวามีจํานวนคนทํางานในธุรกิจบริการขายสงมีการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง  ซึ่ง

ในสวนของจํานวนคนทํางาน  ระหวางป 2546 - 2548 มีการเพิ่มขึ้นที่อัตรา 13.56% 

และระหวางป 2548 - 2550  ดวยอัตราถึง 41.45%  
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รูปที่ 2 : จํานวนคนทํางานในธุรกิจบริการขายสงตั้งแตป 2546 - 2550 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 

 

 ขนาดของสถานประกอบการ 
รูปแบบของธุรกิจบริการขายสงในการใหบริการลูกคานั้น  จะแบงเปน 2 

ลักษณะหลัก ไดแก ธุรกิจขายสงซึ่งลูกคาเขามาเลือกซื้อสินคาที่รานคา และธุรกิจขายสง

ที่ไมมีหนารานเพื่อรองรับลูกคา  แตผูประกอบการมีการสงพนักงานขายไปเสนอขายและ

สงสินคาถึงที่อยูลูกคา ดังนั้นจึงควรแบงขนาดในการรองรับลูกคาตามจํานวนพนักงาน 

ซึ่งเกณฑดังกลาวสอดคลองกับหนึ่งในเกณฑการกําหนดวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด 

ยอม  ซึ่งเปนเกณฑที่กําหนดขึ้นตามประกาศกฎกระทรวงอุตสาหกรรม เรื่องกําหนด

จํานวนการจางงานและมูลคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมป 

2545 ซึ่งลงประกาศในราชกจิจานุเบกษา เมื่อวันที่ 20 กันยายน 2545 

- ธุรกิจบริการขายสงขนาดเล็ก  มีอัตราการจางงานไมเกิน       25  คน  

- ธุรกิจบริการขายสงขนาดกลาง  มีอัตราการจางงานระหวาง  26–50  คน 

- ธุรกิจบริการขายสงขนาดใหญ  มีอัตราการจางงานเกินกวา        50  คน 
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ทั้งนี้  จํานวนของสถานประกอบการดานธุรกิจบริการขายสงแบงตามจํานวน

คนงานในประเทศไทยในป 2550 ตามขอมูลของสํานักงานสถิติแหงชาติ  มีดังนี้ 

 

ตารางที่ 2 : จํานวนของสถานประกอบการดานธุรกิจบริการขายสงแบงตาม 

จํานวนคนงานในประเทศไทยในป 2550 

จํานวนคนทํางาน จํานวนสถานประกอบการ 

1 - 5 55,285 

6 - 10 9,830 

11- 15 3,340 

16 - 20 1,638 

21 - 25 989 

26 - 30 754 

31 - 50 1,361 

51 - 100 859 

101 - 200 346 

201 - 500 125 

501 - 1,000 32 

> 1,000 19 

 
1.2 การวิเคราะหโซอุปทาน 

การเติบโตของอุตสาหกรรมใดๆ มีเหตุผลหลัก 2 ประการคือ การเติบโตทาง

เศรษฐกิจโดยภาพรวม  และการกระจายสินคาที่ไดรับการผลิตแลวอยางมีประสิทธิภาพ

ซึ่งเปนหนาที่หลักของบริษัทที่ทําธุรกิจบริการขายสง  ธุรกิจบริการขายสงคือฟนเฟองที่

สําคัญในการตอบสนองความตองการสินคาของผูบริโภควาจะสามารถนําสงสินคาใหถึง

มือผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ  และประสิทธิผลหรือไม 
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ผูผลิต

ผูขายสง 

ผูคาปลีก 

ผูบริโภค 

ผูผลิตสินคา 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

คลังสินคา 

ขนสง 

การไหลของสินคาภายในโซอุปทานเริ่มจาก วัตถุดิบหรือชิ้นสวนถูกซื้อเขามาจาก

ผูผลิตชิ้นสวนซึ่งจะถูกนํามาดําเนินการผลิตเปนสินคาโดยผูผลิตสินคา  แลวจะถูกนําไป

ไวที่คลังสินคาเพื่อจัดเก็บชั่วคราวกอนนําสงไปยังผูขายสงเพื่อทําหนาที่กระจายสินคาไป

ยังรานคาปลีก  ธุรกิจบริการขายสงถือวาเปนธุรกิจกลางน้ํา  เปนจุดเชื่อมตอระหวาง

ธุรกิจตนน้ําหรือผูผลิตสินคา  และธุรกิจปลายน้ําหรือผูคาปลีก  กอนที่สินคาจะถูกสง

ตอไปถึงผูบริโภคที่แทจริง  ดังรูป 

 

รูปที่ 3 : โซอุปทานของธุรกิจบริการขายสง 
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ในฐานะที่เปนธุรกิจกลางน้ํา  การบริหารงานของธุรกิจบริการขายสงจึงมี

ผลกระทบตอทั้งผูผลิตสินคา  และผูคาปลีก  และในทางกลับกันการเปลี่ยนแปลงกลยุทธ 

หรือสภาพการตลาดที่เปล่ียนไปสําหรับทั้งผูผลิต  และผูคาปลีก  ลวนสงผลกระทบตอ

การดําเนินงานของธุรกิจบริการขายสง  ผูขายสงจําเปนตองมีการพยากรณความ

ตองการสินคาที่ดี  มีระบบการจัดการสินคาคงคลังที่จะสามารถสั่งซื้อสินคาเพื่อกระจาย

ตอใหผูคาปลีกไดอยางเพียงพอและทันตอความตองการสั่งซื้อ  รวมถึงมีการบริการที่ตรง

ตอความตองการลูกคาที่แตกตางกันตามกลุมเปาหมาย  ซึ่งเปนส่ิงที่จําเปนมากขึ้นใน

ปจจุบัน 

ในสวนของการประสานงานกับผูผลิต  ซึ่งมีหนาที่ผลิตสินคาเพื่อตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคใหไดทันและเพียงพอตอความตองการ  ผูขายสงและผูผลิตควรมี

การสื่อสารกันอยางตอเนื่องเพื่อใหผูผลิตรับรูถึงความตองการของตลาด  และสามารถ

นําสงสินคาใหผูขายสงไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ในภาวะการแขงขันในปจจุบันไดมีการกลาวถึงการบริหารโซอุปทานกันมากขึ้น 

ซึ่งเปนแนวคิดทางกลยุทธเพื่อเชื่อมตอการดําเนินงานของธุรกิจตนน้ํา  กลางน้ําและ

ปลายน้ํา  ใหเปนเครือขายที่มีประสิทธิภาพในการไหลเวียนของสินคา สารสนเทศ และ

เงินทุน  ซึ่งการบริหารโซอุปทานตามคํานิยามของสภาบริหารโลจิสติกส  หมายถึง 

“กระบวนการในการวางแผน  การดําเนินงานและการควบคุมความมีประสิทธิภาพและมี

ประสิทธิผลดานตนทุนในการไหลและการจัดเก็บวัตถุดิบ  งานระหวางผลิต  สินคา

สําเร็จรูป  และสารสนเทศที่เกี่ยวของ  จากจุดที่เปนแหลงเริ่มตนไปยังจุดที่มีการบริโภค 

โดยมีจุดประสงคเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา” โดยธุรกิจอาจมีการนํา

เทคโนโลยีในการบริหารโซอุปทานเขามาใชเพื่ออํานวยความสะดวกในการบริหารมากขึ้น  

อยางไรก็ตาม  ในที่สุดผูขายสงที่ไดเปรียบคือผูขายสงขนาดใหญ  ที่มีอํานาจ

ตอรองสูง  ซึ่งทําใหสามารถซื้อสินคาไดในราคาที่ต่ํากวาคูแขง  มีฐานลูกคาในมือสูงและ

สามารถลงทุนดานเทคโนโลยีที่ชวยเหลือในการบริหารจัดการ  ซึ่งอาจรวมถึงเทคโนโลยี

ดานการบริหารโซอุปทาน ทําใหรองรับการแขงขันทางธุรกิจที่สูงขึ้นในอนาคตได 



  8 

2. สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขัน  

 
2.1 ความสามารถในการแขงขัน 

 ความพรอมดานทรัพยากรบุคคล 
ทรัพยากรบุคคลในธุรกิจบริการขายสงสามารถแบงออกเปน 2 สวนหลักๆ คือ 

พนักงานในสวนการปฏิบัติงานทั่วไป  และพนักงานในสวนที่เกี่ยวของกับการจัดการ

สินคาคงคลัง  ทั้งนี้  ประเทศไทยมีทรัพยากรบุคคลที่เพียงพอตอความตองการ  แต

ความรูและทักษะการปฏิบัติงานในดานที่เกี่ยวของกับธุรกิจบริการขายสง  จําเปนตองมี

การเรียนรูและฝกฝนเพิ่มเติม  ไมเฉพาะแตเพียงพนักงานเทานั้น  แตรวมถึงเจาของ

กิจการดวย  ทั้งนี้  เจาของกิจการหรือผูจัดการบริษัทควรมีความรูในการวางแผน

การตลาด  การวางแผนการจัดซื้อ  การจัดการสินคาคงคลัง  พรอมกําหนดจํานวนคนให

เหมาะสมกับขนาดบริษัท  และกําหนดงานใหเหมาะสมกับคุณสมบัติของบุคคลนั้น ๆ 

 ความพรอมดานเทคโนโลยี 
โดยมากผูขายสงจะมีระบบการจัดการบัญชีที่มีความเหมาะสมกับขนาดและ

ความตองการใชงานของบริษัท  ซึ่งระบบบัญชีโดยทั่วไปมีตนทุนคาใชจายในการติดตั้ง

ไมสูงนัก  ซึ่งผูขายสงสามารถรับตนทุนดังกลาวได  แตในสวนของการจัดการสินคาคง

คลังศักยภาพของเทคโนโลยีในการจัดการไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่องสามารถใชงาน

ไดดี  แตเนื่องจากตนทุนการจัดการระบบควบคุมสินคาคงคลังและจัดซื้อสินคาคอนขาง

สูง  และจําเปนตองมีบุคลากรพรอมจัดการงานใหเปนไปตามระบบ  ทําใหมีเพียงบริษัท

ขายสงขนาดใหญเทานั้นที่นําเทคโนโลยีมาใชในการบริหารจัดการสินคาคงคลังอยาง

เต็มรูปแบบ 

ก.  เทคโนโลยีสนับสนุนการใหบริการโดยตรง  

ในกรณีของธุรกิจบริการขายสงที่มีหนารานขายสินคานั้น  อุปกรณในการ

สนับสนุนการใหบริการนั้นจะมีลักษณะเดียวกันกับรานคาของธุรกิจขายปลีก  ไดแก 
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- อุปกรณระบบบริการ ณ จุดขาย (POS Equipment) 

o เครื่องอานบารโคด (Barcode Scanner)  

o Point of Sale Terminals  

o ล้ินชักเก็บเงิน  สําหรับเก็บเงินสดที่ไดรับจากการชําระคาสินคา 

o เครื่องพิมพใบเสร็จอยางยอ  

o เครื่องอานบัตรสมาชิก  

- เครื่องรูดบัตรเครดิต  

- เครื่องพิมพบารโคด 

ในกรณีของธุรกิจบริการขายสงที่มีการสงพนักงานขายไปเสนอขายสินคา ณ 

ที่อยูของลูกคานั้น  เทคโนโลยีที่นํามาใชในการใหบริการกับลูกคาโดยตรง  ไดแก 

- PDA (Personal Digital Assistance) สําหรับตรวจสอบราคาขายของสินคา 

รวมทั้งบันทึกรายการสินคาที่ลูกคาส่ัง 

- Mini Printer เปนเครื่องออกใบกํากับภาษีอยางยอสามารถตอพวงเขากับ 

PDA ได  ใชสําหรับการออกใบกํากับภาษีอยางยอใหกับลูกคาทันทีที่ลูกคาส่ังสินคาและ

ผูขายสงสามารถสงสินคาไดทันที 

- GPS Vehicle Tracking System เปนการนําเทคโนโลยีการกําหนดตําแหนง

บนพื้นโลกดวยดาวเทียม Global Positioning System (GPS) มาใชรวมกับเทคโนโลยี 

GPRS ของมือถือทําใหสามารถใหขอมูลการเดินทางตางๆ เชน แสดงเสนทางการเดิน

ของรถ  การใชความเร็วตั้งแตจุดเริ่มตน จนถึงจุดสุดทายของการเดินทาง  และดวย

เทคโนโลยี GPRS จะทําใหผูประกอบการรูไดทันทีวาขณะนี้รถของพนักงานขายหรือรถ

ขนสินคาอยูที่ไหนขับดวยความเร็วเทาใด  ออกนอกเสนทางที่ควรเปนหรือไมอยางไร  ซึ่ง

เปนประโยชนอยางยิ่งในการควบคุมการบริหารงานขายของพนักงานขาย  

ข.  เทคโนโลยีการสนับสนุนการบริหาร 

- ระบบการบริหารสินคาคงคลัง: ระบบการบริหารสินคาคงคลังที่เปนที่นิยมใช

กันแพรหลายในวงการธุรกิจบริหารคลังสินคา  มีดังตอไปนี้ 
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o ระบบการขนาดสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ) เหมาะสําหรับการประยุกตกับ

สินคาคงคลังที่ ส่ังซื้อเปนครั้งๆ โดยไมไดดําเนินงานหรือจัดสงอยาง

ตอเนื่อง  ซึ่งจะพิจารณาการเปรียบเทียบตนทุนการสั่งซื้อ  และตนทุนการ

เก็บรักษา 

o ระบบสินคาคงคลังของการผลิตแบบทันเวลาพอดี (JIT) เปนระบบการสง

มอบสินคาหรือบริการมาถึงผูใชในเวลาที่ตองการ  และจํานวนที่ตองการ

ใชเทานั้น 

- ระบบการควบคุมสินคาคงคลัง: มีอยู 3 วิธี ดังนี้ 

o ระบบสินคาคงคลังอยางตอเนื่อง (Continuous Inventory System) เปน

ระบบสินคาคงคลังที่มีวิธีการลงบัญชีทุกครั้งที่มีการรับและจายของ  ทํา

ใหบัญชีแสดงยอดคงเหลือที่แทจริงของสินคาคงคลังอยูเสมอ 

o ระบบสินคาคงคลังเมื่อส้ินงวด (Periodic Inventory System) เปนระบบ

สินคาคงคลังที่มีวิธีการลงบัญชีเฉพาะในชวงเวลาที่กําหนดไวเทานั้น 

o ระบบการจําแนกสินคาคงคลังเปนหมวดเอบีซี (ABC) เปนวิธีการจําแนก

สินคาคงคลังออกเปนประเภทโดยพิจารณาปริมาณและมูลคาของสินคา

คงคลังแตละรายการเปนเกณฑ 

- การบริหารจัดการบัญชี: การบริหารจัดการบัญชี  อาจใชระบบจัดการบัญชี

แบบธรรมดา  หรือใชระบบ ERP (Enterprise Resource Planning) ซึ่งเปนระบบที่ใชใน

การจัดการและวางแผนการใชทรัพยากรตางๆ ขององคกร  โดยที่เชื่อมโยงระบบงาน

ตางๆ ขององคกรเขาดวยกัน  ตั้งแตระบบงานวางแผนการผลิต  วางแผนบํารุงรักษา

ระบบงานจัดซื้อจัดจาง  งานดานบัญชีและการเงิน  รวมทั้งระบบทรัพยากรบุคคล  โดยมี

ฐานขอมูลเก็บขอมูลทุกอยางไวที่เดียวกัน  เพื่อปองกันความซ้ําซอนของขอมูล  ลดเวลา

และขั้นตอนการทํางาน  เพิ่มประสิทธิภาพการจัดสรรขอมูลใหไดประโยชนสูงสุด 

- เครื่องนับสินคาคงคลัง  เปนเครื่องชวยในการตรวจนับสินคาคงคลัง  เพิ่ม

ความรวดเร็วและความถูกตองในการนับสินคาคงคลัง 



  11 

- EPC (Electronic Product Code) และ RFID (Radio Frequency Identification) 

ชวยในการบงชี้สินคา  โดยมีระยะทางและรัศมีที่ไกลกวาสแกนบารโคดในแบบเดิม  และ

ชวยติดตามสินคาไดอยางรวดเร็ว  ซึ่งทําใหสามารถบริหารจัดการ Supply Chain หรือ

บริหารสินคาคงคลังไดดียิ่งขึ้น 

 
2.2 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในประเทศ 

เมื่อพิจารณาอัตราการขยายตัวของธุรกิจบริการสาขาการขายสงคาปลีกในแตละ

ปดังรูปที่ 4  พบวา ตั้งแตป 2544  ธุรกิจการขายสงคาปลีกมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้น

อยางตอเนื่อง จนกระทั่งป 2547 ที่มีอัตราการขยายตัวลดลง อยางไรก็ตาม อัตราการ

ขยายตัวเฉลี่ยในชวงป 2543 - 2549 (CAGR) อยูที่รอยละ 2.6 เมื่อคํานวณจากราคา

คงที่ และรอยละ 4.3 เมื่อคํานวณจากราคาปปจจุบนั   
 
รูปที่ 4 : อัตราการขยายตัวของสาขาการขายสงคาปลีก ป 2543-2549 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เนื่องจากแนวโนมการเติบโตของธุรกิจบริการขายสง  โดยเฉพาะการขายสง

สินคาประเภทอุปโภคและบริโภคจะเปนไปตามภาวะเศรษฐกิจมหภาค  ดังนั้นแนวโนม

การเติบโตของธุรกิจบริการขายสงยังคงชะลอตัวในป 2552 ตามแนวโนมการชะลอตัว
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ของเศรษฐกิจทั้งภายในประเทศและเศรษฐกิจโลก  สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการ

เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  คาดวาเศรษฐกิจไทยในป 2552 จะขยายตัวรอยละ 3.0-

4.0  ซึ่งชะลอตัวลงจากป 2551  เนื่องจากไดรับผลกระทบจากปญหาเศรษฐกิจโลก 

ในขณะที่การใชจายและการลงทุนในประเทศยังขยายตัวต่ํา  และมีความไมแนนอนของ

สถานการณการเมืองภายในของประเทศไทย  

อยางไรก็ตาม  ธุรกิจบริการขายสงทั้งในและตางประเทศยังคงไดรับผลกระทบ

จากตัวแปรสําคัญ  คือ  ราคาน้ํามัน  ซึ่งถึงแมวาในปจจุบันราคาน้ํามันในตลาดโลกได

ปรับตัวลดลงแลว  อยูที่ประมาณ 45 ดอลลาร ตอบารเรล (WTI Index as of Mar 10) 

แตยังคงมีปจจัยเกื้อหนุนใหราคาน้ํามันปรับตัวสูงขึ้นไดอีกครั้งในอนาคต  เมื่อเศรษฐกิจ

โลกฟนตัว 

นอกจากนั้น  แนวโนมของธุรกิจบริการขายสงยังแปรผันตามแนวโนมของธุรกิจ

คาปลีกซึ่งเปนกลุมลูกคาหลักของธุรกิจบริการขายสงดวย  ซึ่งแนวโนมในอนาคตสําหรับ

ธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคาในประเทศไทย  จะมีอัตราการเจริญเติบโตที่ลดลง  โดยราน

ขายของชําแบบดั้งเดิมคอยๆ ถูกแทนที่ดวยรานคาปลีกรูปแบบใหม  โดยเฉพาะอยางยิ่ง

ธุรกิจคาปลีกขนาดใหญ  ไดแก  ไฮเปอรมารเก็ต (Hypermarket) ซึ่งมีผูประกอบการหลัก  

3 ราย  คือ  เทสโกโลตัส  บิ๊กซี  และคารฟูร  ดังนั้นธุรกิจบริการขายสงสินคาประเภท

ของชําจึงมีแนวโนมไดรับผลกระทบมากที่สุด 

ทั้งนี ้  ในสวนของธุรกิจบริการขายสงที่มีแนวโนมดีที่สุดในขณะนี้คือ  ธุรกิจ

บริการขายสงสินคาแฟชั่น  เชน  เส้ือผา  กระเปา  รองเทา  ดังจะเห็นไดจาก  มียานขาย

สงสินคาแฟชั่นขนาดใหญเกิดขึ้น  และพัฒนารูปแบบเพื่อรองรับผูบริโภครายสุดทายที่

ตองการซื้อสินคาในปริมาณมากดวย  เชน  ศูนยขายสงสินคาแฟชั่นโบเบ  ศูนยขายสง

สินคาแฟชั่นยานประตูน้ํา  เปนตน 

ในสวนของแนวโนมธุรกิจคาปลีกที่ไมอาศัยรานคาจะมีอัตราการขยายตัว

มากกวาในสวนของธุรกิจคาปลีกที่อาศัยรานคา  โดยการคาปลีกผานอินเตอรเน็ตเปน

ชองทางที่มีแนวโนมไดรับความนิยมมากที่สุด  ดังนั้น  หากผูประกอบการธุรกิจบริการ
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ขายสงสามารถเขาถึงกลุมผูคาปลีกกลุมนี้ได  หรือผูขายสงเองหันมาเพิ่มชองทางการจัด

จําหนายสินคาดวยชองทางนี้  ยอมเปนโอกาสใหเกิดการเติบโตไดในอนาคต 
 
2.3 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในตางประเทศ 

ในการพิจารณาแนวโนมการเติบโตของธุรกิจบริการขายสง  จะพิจารณาจาก

แนวโนมของธุรกิจคาปลีกในตลาดโลก  ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักของธุรกิจบริการขาย

สง  ดังรูปที่ 5 

 

รูปที่ 5 : ผลประกอบการของธุรกิจคาปลีกในป 2554 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากรูป พบวารานคาประเภทซุปเปอรมารเก็ต (Supermarket)  ไฮเปอรมารเก็ต 

(Hypermarket) และคอนวีเนียนสโตร (Convenience Store) จะกลายเปนผูนําตลาด

ภายในป 2554 และการคาปลีกผานทางอินเตอรเน็ตจะมีอัตราการเจริญเติบโตสูงที่สุด 
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ดังนั้นสําหรับผูประกอบการธุรกิจบริการขายสงที่ตองการขยายธุรกิจไปยังตลาด

ตางประเทศจึงตองคํานึงถึงทั้งโอกาสในการจําหนายสินคาใหกับรานคาประเภทดังกลาว  

รวมทั้งโอกาสที่อาจไดรับผลกระทบจากรานคาดังกลาวไปพรอมกัน  โดยปจจัยที่สําคัญ

ที่สุดในการขายสงสินคาไปยังตางประเทศ  คือ  การคํานึงถึงความตองการของลูกคาใน

ประเทศนั้น  เพื่อใหการเลือกสินคาไปจําหนาย ณ ประเทศนั้นๆ สอดคลองกับความ

ตองการ  โดยการขยายธุรกิจอาจคํานึงถึงสินคาที่ตองการจําหนายกอนแลวหาประเทศที่

มีความตองการในสินคานั้น หรือคํานึงถึงศักยภาพของประเทศนั้นๆ รวมทั้งโอกาสในการ

ขายกอน แลวเลือกสินคาเพื่อเขาไปจําหนายใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค

อยางแทจริง ซึ่งการขายสงไปยังตางประเทศยังตองคํานึงถึงวัฒนธรรมและความ

แตกตางทางสังคมในแตละประเทศ  รวมถึงกฎหมายและขอบังคับในการดําเนินธุรกิจใน

ประเทศนั้นดวย 

โดยตลาดตางประเทศที่นาสนใจสําหรับผูประกอบการขายสงในการขยายกิจการ 

จากการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจบริการขายสงถึงลูกคาตางประเทศที่เดินทางเขา

มาเลือกซื้อสินคาในประเทศไทยเพื่อนําไปขายตอ  พบวาประเทศในแถบตะวันออกกลาง 

รวมทั้งในทวีปแอฟริกาบางประเทศ  ซึ่งเปนประเทศที่มีศักยภาพในการซื้อสินคาและขาด

ทรัพยากรในการผลิตสินคาตางๆ ภายในประเทศ  ถือวาเปนตลาดที่นาสนใจซึ่ง

ผูประกอบการธุรกิจคนไทยสามารถขยายธุรกิจไปได  นอกจากนั้นประเทศเพื่อนบานซึ่งมี

ชายแดนติดกับประเทศไทยจัดเปนตลาดที่นาสนใจเชนกัน  เพราะการลงทุนเพื่อผลิต

สินคาในประเทศยังไมมากนัก  และยังมีบางสวนที่มีคานิยมในสินคาจากประเทศไทย  

รวมทั้งบางประเทศ  เชน  พมามีขอจํากัดคอนขางมากในการทําการคากับตางประเทศ

เนื่องจากปญหาดานการเมืองทําใหหลายประเทศในยุโรปและอเมริกา ไมทําการคาดวย 
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3. คุณสมบัติของผูประกอบธุรกิจ  

 

ลักษณะหรือคุณสมบัติที่ดีของผูประกอบการในธุรกิจบริการขายสงควรมี

ลักษณะดังนี้   

1. เปนผูมีวิสัยทัศนกวางไกล  มองเห็นอนาคตหรือโอกาสในการเลือกดําเนิน

ธุรกิจและเห็นหนทางที่จะสรางความเจริญเติบโตใหธุรกิจได  โดยผูขายสงควรจะ

มองเห็นวาผลิตภัณฑใดที่มีแนวโนมที่ดี  สามารถขายไดดีในอนาคต  หรือมองเห็นวาควร

มีวิธีทําการตลาดและตอบสนองความตองการของลูกคาอยางไรที่สามารถสรางความ

พึงพอใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมายของตนเอง  และทําใหกลุมลูกคาเปาหมายมีความ

ภักดีตอบริษัท (Customer Loyalty) 

2. เปนผูมีความตองการความสําเร็จสูง  นั่นคือตองมีความอุตสาหะ  อดทน  

มุงมั่นไปสูจุดหมายของธุรกิจดวยความอดทน  และจิตใจที่เขมแข็ง  ไมมีคําวาแพและ

ทอแท  แมในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ  หรือในสภาพการแขงขันที่รุนแรง  จะพยายามใช

วิกฤตใหเปนโอกาสเสมอ  เนื่องจากธุรกิจบริการขายสง เปนธุรกิจที่มีอัตรากําไรตอชิ้น

ผลิตภัณฑต่ํา   ผูประกอบการตองขายเปนจํานวนมากเพื่อผลประกอบการที่ดี 

ผูประกอบการตองมีความเขาใจในธรรมชาติของธุรกิจซ่ึงตองอาศัยความอดทนในการ

ทําธุรกิจที่มากกวาธุรกิจอื่น 

3. เปนผูมีความคิดสรางสรรค  ในการผลิตสินคาและบริการในรูปแบบใหมๆ 

และมีคุณภาพเพื่อนําออกสูตลาดได เสมอ   ในสวนของธุรกิจบริการขายสงซึ่ ง

ผูประกอบการไมสามารถผลิตสินคาใหมๆ ออกสูตลาดไดเอง  ส่ิงที่ผูประกอบการ

สามารถทําได  คือ  เลือกผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของตลาดมา

จําหนาย  หรือคิดคนบริการ  หรือรายการสงเสริมการขาย (Promotion) ที่เหมาะสมกับ

กลุมลูกคาเปาหมาย 

4. เปนผูมีความรูและใฝรู  ติดตามความเคลื่อนไหว  หรือเปล่ียนแปลงสภาพ

ตลอดเวลาเพื่อเตรียมพรอม  และปรับตัวไดตลอดเวลา  เนื่องจากธุรกิจบริการขายสง
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เปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูงในปจจุบัน  อันเปนผลมาจากการกาวเขามาลงทุนของบริษัท

ตางชาติทั้งในสวนของธุรกิจบริการขายสงและคาปลีก  ซึ่งสงผลทําใหเกิดการแยงลูกคา

อันเปนผูประกอบการคาปลีกรายยอยมากขึ้น  ผูประกอบการขายสงควรมีการติดตาม

ขาวสารความเคลื่อนไหวในตลาดตลอดเวลา  ทั้งความเคลื่อนไหวจากคูแขง  และผูผลิต  

เพื่อดูแนวโนมของตลาด  และสามารถปรับตัวไดทันเวลา 

5. เปนผูมีและสรางเครือขายทางธุรกิจตลอดเวลา  นั่นหมายถึงการมี

ทักษะในดานมนุษยสัมพันธ  ซึ่งจะชวยเกื้อกูลธุรกิจใหอยูรอดไดอยางตอเนื่อง  เนื่องจาก

ธุรกิจบริการขายสงเปนธุรกิจที่ตองอาศัยความไวเนื้อเชื่อใจในการดําเนินธุรกิจ  และ

ความสัมพันธสวนบุคคลคอนขางสูง  ลูกคาที่ซื้อจากธุรกิจบริการขายสงจะเปนประเภท

ผูคาปลีกซึ่งจะมีความภักดีตอบริษัทอยางดีเยี่ยมถาผูขายสงสามารถสรางความสัมพันธ

ที่ดีกับลูกคาได  นอกจากนี้ถาบริษัทผูขายสงมีความสัมพันธอันดีกับบริษัทผูผลิตก็

สามารถเจรจาตอรองเรื่องการรับซื้อสินคาจากผูผลิต  หรือการชําระเงินไดเมื่อบริษัทมี

ปญหา 
 
4. รูปแบบและขั้นตอนการจัดตัง้ธุรกิจ  

 

4.1 การจัดตั้งธุรกจิ2 

การจัดตั้งธุรกิจและการบริหารจัดการสวนใหญอยูในรูปของการระดมทุนเปน

หุนสวนนิติบุคคล  จะเปนการขอจดทะเบียนกิจการกับกระทรวงพาณิชย  ซึ่งวิธีการขอจด

ทะเบียนจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของธุรกิจที่ตองการจัดตั้ง  ไดแก 

                                                            
2 สําหรับการจดทะเบียนพาณิชย ใหศึกษากฎหมายเพิ่มเติมที่ 

http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=101 
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 กิจการเจาของคนเดียว 
เจาของกิจการมีหนาที่ตองยื่นขอจดทะเบียนพาณิชยภายใน 30 วันนับแตวันที่ได

เร่ิมประกอบกิจการ  เจาของกิจการใดฝาฝนตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท และ

ปรับตอเนื่อง อีกวันละไมเกิน 100 บาท จนกวาจะไดจดทะเบียน การจดทะเบียนพาณิชย

ตองเสียคาธรรมเนียม 50 บาท  

 หางหุนสวนจํากัด 
1) หางหุนสวนสามัญ ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัดความรับผิด" ซึ่ง

จะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่ เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวน  หาง

หุนสวนสามัญนี้จะจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย

หรือไมก็ได  

2)  หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัด

ความรับผิด" ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่ เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไม

จํากัดจํานวน  หางหุนสวนสามัญนี้จะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวล

กฎหมายแพงและพาณิชย  

3) หางหุนสวนจํากัด ผูลงทุนแบงออกเปน 2 จําพวก จําพวกที่ตองรับผิดในหนี้

ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไม

จํากัดความรับผิด" และอีกจําพวกหนึ่งซึ่งรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นไมเกินจํานวนเงินที่

ตกลงจะรวมลงทุนดวยเรียกวา "หุนสวนจําพวกจํากัดความรับผิด" หางหุนสวนจํากัดตอง

จดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  
 
ขั้นตอนการจดทะเบียนของหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล และหางหุนสวนจํากัด 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อหางหุนสวนเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) กรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อของหางหุนสวน กิจการที่จะทํา สถานที่ตั้งหาง 

ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ส่ิงที่นํามาลงทุน ลายมือชื่อของผูเปนหุนสวนทุกคน ชื่อหุนสวน

ผูจัดการ ขอจํากัดอํานาจหุนสวนผูจัดการ (ถามี) พรอมกับประทับตราสําคัญของหางใน
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แบบพิมพคําขอจดทะเบียนจัดตั้ง  และใหหุนสวนผูจัดการเปนผูยื่นขอจดทะเบียน  หรือ

หุนสวนผูจัดการจะมอบอํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  

3) เสียคาธรรมเนียมโดยนับจํานวนผูเปนหุนสวนกลาว คือ  ผูเปนหุนสวนไมเกิน 

3 คน เสียคาธรรมเนียม 1,000 บาท  กรณีเกิน 3 คน จะเสียคาธรรมเนียมหุนสวนที่เกิน

เพิ่มอีกคนละ 200 บาท  

4) เมื่อจดทะเบียนจัดตั้งแลวจะไดรับหนังสือรับรองและใบสําคัญเปนหลักฐาน  

 บริษัทจํากัด 
ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกินจํานวนเงิน

ผูถอืหุนแตละคน ตกลงจะรวมลงทุน วิธีการจดทะเบียนของบริษัท มีดังนี้ 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อบริษัทเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ  โดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อบริษัท จังหวัด

ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ  กิจการที่จะทําทุนจดทะเบียน จํานวนหุน มูลคาหุน ชื่อ ที่อยู 

อายุ อาชีพ จํานวนหุนที่จะลงทุน (ซึ่งตองจองซื้อหุนอยางนอย 1 หุน) และลายมือชื่อของ

ผูเริ่มกอการบริษัททุกคนในแบบพิมพ คําขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ (หนังสือ

บริคณหสนธิตองผนึกอากรแสตมป 200 บาท) และใหผูเริ่มกอการบริษัทคนหนึ่งคนใดก็

ไดเปนผูยื่นขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิดวยตนเอง  หรือจะมอบอํานาจใหผูอื่นไป

ยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตองเสียคาธรรมเนียมตาม

จํานวนทุน กลาวคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาท แตไมต่ํากวา 500 บาท และสูงสุด

ไมเกิน 25,000 บาท  

3) จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  เมื่อผูเริ่มจัดตั้งบริษัทไดจดทะเบียนหนังสือ

บริคณหสนธิแลว  ผูเริ่มจัดตั้งจะตองนัดผูจองซื้อหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท  ตอจากนั้น

คณะกรรมการที่ไดรับแตงตั้งจากที่ประชุมจัดตั้งบริษัทจะตองเรียกเก็บเงินคาหุนจากผู

จองซื้อหุน (คราวแรกใหเรียกเก็บคาหุนๆ ละไมต่ํากวารอยละยี่สิบหา) และกรรมการผูมี

อํานาจลงลายมือชื่อกระทําการแทนบริษัทตองจัดทําคําขอจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทยื่นจด

ทะเบียนภายใน 3 เดือนนับตั้งแตวันที่ประชุมจัดตั้งบริษัท  การจดทะเบียนบริษัทตองเสีย
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คาธรรมเนียมตามจํานวนทุน  กลาวคือ  ทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท  แตไมต่ํากวา 

5,000 บาท  และสูงสุดไมเกิน 250,000 บาท  

 
4.2 การขออนุญาตประกอบธุรกิจ 

ตารางที่ 3 : ขั้นตอนและระยะเวลาการจัดตั้งธุรกิจ 

ขั้นตอน ระยะเวลา กรมพัฒนาธุรกิจการคา กรมสรรพากร 

1. จดทะเบียนจัดตั้ง

บริษัท/หางหุนสวน 

1 วัน   

2. ขอมีเลข และบัตร

ประจําตัวผูเสียภาษ ี

1 วัน   

3. จดทะเบียน

ภาษีมูลคาเพิ่ม 

1 วัน   

 
การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท 
ขั้นตอนการดําเนินการในการจัดตั้งบริษัทจํากัด มี 2 ขั้นตอน คือ  

1. การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

2. การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด 

 

การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธ ิ 

ในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ตองดําเนินการดังตอไปนี้  

1. ผูเริ่มกอการจองชื่อนิติบุคคล  

2. เมื่อไดรับอนุญาตใหใชชื่อแลว ผูเริ่มกอการอยางนอย 3 คน เขาชื่อกันจัดทําหนังสือ

บริคณหสนธิ  

3. ผูเริ่มกอการยื่นจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตอนายทะเบียนภายใน 30 วันนับ

แตวันที่นายทะเบียนอนุญาตใหจองชื่อนิติบุคคล  
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ขอมูลที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

1. ชื่อของบริษัท (ตามที่ไดจองชื่อไว)  

2. ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ (ตั้งอยู ณ จังหวัดใด)  

3. วัตถุที่ประสงคของบริษัทที่จะประกอบกิจการคา  

4. ทุนจดทะเบียน จะตองแบงเปนหุนๆ มีมูลคาหุนเทาๆ กัน (มูลคาหุนจะตองไมต่ํา

กวา 5 บาท)  

5. ชื่อ ที่อยู อาชีพ และจํานวนหุนที่ผูเริ่มกอการจองซื้อไว  

6. ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ของพยาน 2 คน  

7. อากรแสตมป 200 บาท  

 

เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ  

1. คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2. หนังสือบริคณหสนธิ (แบบ บอจ.2) ผนึกอากรแสตมป 200 บาท  

3. แบบวัตถุที่ประสงค (แบบ ว.)  

4. แบบจองชื่อนิติบุคคล 

5. หลักฐานใหความเห็นชอบในการจัดตั้งบริษัทเพื่อประกอบธุรกิจจากหนวยงานที่

เกี่ยวของ (ใชเฉพาะในการประกอบธุรกิจที่มีกฎหมายพิเศษควบคุม)  

6. สําเนาบัตรประจําตัวของผูเริ่มกอการที่ลงลายมือชื่อในคําขอจดทะเบียน  

7. สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

8. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียนไดดวย

ตนเอง)  

 

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 
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คาธรรมเนียม  

 การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิทุกจํานวนเงินไมเกิน 100,000 บาท แหง

จํานวนทุนที่กําหนดไว 50 บาท เศษของ 100,000 บาท ใหคิดเปน 100,000 บาท ทั้งนี้

รวมกันไมใหต่ํากวา 500 บาท และไมใหเกิน 25,000 บาท  

 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวนจด

ทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี หรือ

สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจ

การคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3. ยื่นจดทะเบียนทางอินเทอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

เมื่อจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ก็ใหดําเนินการดังนี้  

1. ผูเริ่มกอการจัดใหมีการจองซื้อหุนทั้งหมด  

2. เมื่อมีการจองซื้อหุนหมดแลว  ก็ใหผูเริ่มกอการออกหนังสือนัดประชุมผูเขาชื่อซื้อหุน

เพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท  การออกหนังสือนัดประชุมจะตองหางจากวันประชุมอยาง

นอย 7 วัน  

3. จัดประชุมผูเขาชื่อซื้อหุนเพื่อจัดตั้งบริษัท  

3.1 องคประชุมจะตองมีผูเขาชื่อซื้อหุนเขารวมประชุมไมนอยกวากึ่งหนึ่งของ

จํานวนผูเขาชื่อซ้ือหุนทั้งหมดและนับจํานวนหุนรวมกันไมนอยกวากึ่งหนึ่ง

ของหุนทั้งหมด (จะมอบฉันทะใหผูอื่นเขาประชุมแทนก็ได)  

3.2  วาระการประชุม  

(1)  ทําความตกลงตั้งขอบังคับของบริษัท  

(2) ใหสัตยาบันแกบรรดาสัญญาซึ่งผูเริ่มกอการไดทําไว และคาใชจายที่

ผูเริ่มกอการตองจายในการเริ่มกอตั้งบริษัท  
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(3)  กําหนดจํานวนเงินซึ่งจะใหแกผูเริ่มกอการ (ถามี)  

(4) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนบุริมสิทธิ ใหกําหนดจํานวนหุนบุริมสิทธิ

พรอมทั้งกําหนดสภาพและบุริมสิทธิของหุนบุริมสิทธิวามีสภาพหรือ

สิทธิอยางไร  

(5) ในกรณีที่บริษัทจะออกหุนเพื่อเปนการตอบแทนการลงทุนดวย

ทรัพยสินหรือแรงงาน  จะตองกําหนดจํานวนหุนสามัญหรือหุน

บุริมสิทธิซึ่งออกใหเสมือนหนึ่งวาไดใชเต็มคาแลวหรือไดใชแต

บางสวนเพราะไดใชคาหุนดวยอยางอื่นนอกจากตัวเงิน โดยจะตอง

ระบุรายละเอียดใหชัดเจนทั้งในหนังสือนัดประชุมและมติที่ประชุม 

แรงงานที่จะนํามาตีราคาเปนคาหุนของบริษัทตองเปนแรงงานที่ได

กระทําไปแลว  

(6)  การเรียกชําระคาหุน  

(7)  เลือกตั้งกรรมการและกําหนดอํานาจกรรมการ  

(8)  เลือกผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมทั้งกําหนดคาสินจาง การตั้งผูสอบ

บัญชีรับอนุญาตเพื่อตรวจสอบและรับรองงบการเงินตองแตงตั้ง

บุคคลธรรมดาเทานั้น จะแตงตั้งสํานักงานตรวจสอบบัญชีไมได  

4. ผูเริ่มกอการมอบหมายกิจการงานทั้งหมดใหแกคณะกรรมการที่ไดรับการแตงตั้ง

จากที่ประชุม  

5. คณะกรรมการเรียกเก็บคาหุนจากผูเขาชื่อซื้อหุน อยางนอยรอยละ 25 ของมูลคาหุน  

6. เมื่อเก็บคาหุนไดครบแลว ใหกรรมการผูมีอํานาจจัดทําคําขอจดทะเบียนตั้งบริษัท

แลวยื่นจดทะเบียนตอนายทะเบียน  

*** การยื่นจดทะเบียนจะตองใหกรรมการผูมีอํานาจเปนผูลงลายมือชื่อในคําขอจด

ทะเบียน และตองยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับแตวันที่ที่ประชุมจัดตั้งบริษัท ถาไม

จดทะเบียนภายในกําหนดเวลาดังกลาวจะทําใหการประชุมตั้งบริษัทเสียไป หากตอไป

ตองการจดทะเบียนตั้งบริษัทก็ตองดําเนินการจัดประชุมผูจองซื้อหุนใหม *** 
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ขอมูลที่ตองใชในการจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  ขอบังคับ (ถามี)  

2.  จํานวนทุน (คาหุน) ที่เรียกชําระแลว อยางนอยรอยละ 25 ของทุนจดทะเบียน  

3.  ชื่อ  ที่อยู  อายุของกรรมการ  

4. รายชื่อหรือจํานวนกรรมการที่มีอํานาจลงชื่อแทนบริษัท (อํานาจกรรมการ)  

5. ชื่อ  เลขทะเบียนผูสอบบัญชีรับอนุญาตพรอมคาตอบแทน  

6.  ชื่อ  ที่อยู  สัญชาติ  และจํานวนหุนของผูถือหุนแตละคน  

7. ตราสําคัญ  

8. ที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ/สาขา  

บริษัทจะไมจดทะเบียนตราสําคัญของบริษัทก็ได หากวาอํานาจกรรมการไมได

กําหนดใหตองประทับตราสําคัญดวย  
 
เอกสารหลักฐานที่ตองใชในการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  

1.  คําขอจดทะเบียนบริษัทจํากัด (แบบ บอจ.1)  

2.  รายการจดทะเบียนจัดตั้ง (แบบ บอจ.3)  

3.  รายละเอียดกรรมการ (แบบ ก.)  

4.  บัญชีรายชื่อผูถือหุน (แบบ บอจ.5)  

5.  สําเนาหนังสือนัดประชุมตั้งบริษัท  

6.  สําเนารายงานการประชุมตั้งบริษัท  

7.  สําเนาขอบังคับ ผนึกอากร 200 บาท (ถามี)  

8.  หลักฐานการชําระคาหุนที่บริษัทออกใหแกผูถือหุน  

9.  กรณีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัด ตั้งแตรอยละ 40 แตไมถึงรอยละ 50 ของทุน

จดทะเบียน หรือกรณีมีคนตางดาวลงทุนในบริษัทจํากัดต่ํากวารอยละ 40 ของทุน

จดทะเบียนแตคนตางดาวเปนกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัท ใหผูถือหุน
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ที่มีสัญชาติไทยทุกคนสงหลักฐานแสดงที่มาของเงินลงทุนที่สอดคลองกับจํานวน

เงินที่ชําระแลวของผูถือหุนแตละราย อยางใดอยางหนึ่ง ดังตอไปนี้  

9.1  สําเนาสมุดเงินฝากธนาคาร หรือสําเนาใบแจงยอดบัญชีธนาคารยอนหลัง 6 

เดือน หรือ  

9.2  เอกสารที่ธนาคารออกใหเพื่อรับรอง หรือแสดงฐานะทางการเงินของผูถือหุน 

หรือ  

9.3  สําเนาหลักฐานที่แสดงแหลงที่มาของเงินที่นํามาชําระคาหุน  

10.  แบบ สสช.1 จํานวน 1 ฉบับ  

11.  สําเนาบัตรประจําตัวประชาชนของกรรมการที่ลงชื่อในคําขอจดทะเบียน  

12.  สําเนาหลักฐานการเปนผูรับรองลายมือชื่อ (ถามี)  

13. หนังสือมอบอํานาจ (กรณีที่ผูขอจดทะเบียนไมสามารถยื่นขอจดทะเบียนไดดวย

ตนเอง ก็มอบอํานาจใหบุคคลอื่นดําเนินการแทนโดยทําหนังสือมอบอํานาจและ

ผนึกอากรแสตมปดวย)  

 

แบบพิมพจดทะเบียนสามารถขอและซื้อไดจากหนวยงานของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

หรือ Download จาก www.dbd.go.th 

 

คาธรรมเนียม  

1.  คิดตามทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไมนอยกวา 5,000 บาท และไมเกิน 

250,000 บาท (เศษของแสนคิดเปนแสน)  

2.  หนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท  

3.  ใบสําคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท  

4.  รับรองสําเนาเอกสาร หนาละ 50 บาท  

 

 



  25 

สถานที่จดทะเบียน  

1. สํานักงานแหงใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ยื่นจดทะเบียนไดที่ สวนจด

ทะเบียนธุรกิจกลาง กรมพัฒนาธุรกิจการคา ถนนนนทบุรี 1 จังหวัดนนทบุรี หรือ

สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจทั้ง 7 แหง  

2.  สํานักงานแหงใหญตั้งอยูจังหวัดอื่น ยื่นจดทะเบียนไดที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจ

การคาจังหวัดที่บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู  

3.  ยื่นจดทะเบียนทางอินเทอรเน็ตที่ www.dbd.go.th  

 
ขอมีเลข  และบัตรประจําตัวผูเสียภาษี 
เลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

กรมสรรพากรมีหนาที่จัดเก็บภาษีจากผูเสียภาษีอากรทั้งที่เปนบุคคลธรรมดาและ

นิติบุคคลและเพื่อประสิทธิภาพในการบริหารการจัดเก็บจึงไดใชระบบคอมพิวเตอรใน

การจัดเก็บฐานขอมูลของผูเสียภาษีอากรโดยกําหนดใหผูมีหนาที่เสียภาษีอากรแตละ

รายมีและใชเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากรเพียง 1 หมายเลข ประกอบดวยตัวเลข 10 

หลัก ทั้งนี้ ตามที่กําหนดไวในประมวลรัษฎากร ดังนี้ 

”มาตรา 3 เอกาทศ เพื่อประโยชนในการจัดเก็บภาษีอากรตามประมวลรัษฎากร 

อธิบดีมีอํานาจกําหนดใหผูมีหนาที่เสียภาษีอากรและผูมีหนาที่จายเงินไดมีและใชเลข

ประจําตัวในการปฏิบัติการตามประมวลรัษฎากรได ตามหลักเกณฑ  และวิธีการที่อธิบดี

กําหนด  ทั้งนี้  โดยอนุมัติรัฐมนตรี  การกําหนดตามวรรคหนึ่งใหประกาศในราชกิจจา

นุเบกษา” 

 

เลขประจําตัวประชาชนใชแทนเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

ใหผูมีหนาที่เสียภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาและผูจายเงินไดซึ่งมีหนาที่หักภาษี ณ 

ที่จาย เฉพาะบุคคลธรรมดาที่มีและใชเลขประจําตัวประชาชนตามกฎหมายวาดวยการ

ทะเบียนราษฎร ใชเลขประจําตัวประชาชนในการยื่นรายการภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา
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และยื่นรายการภาษีเงินไดหัก ณ ที่จาย โดยไมตองยื่นคํารองขอมีเลขประจําตัวและบัตร

ประจําตัวผูเสียภาษีอากร 

 

เอกสารที่ตองแนบพรอมกับแบบคํารองการขอมีเลขประจําตัวผูเสียภาษีอากร 
ประเภทนิติบุคคล (แนบพรอมกับแบบ ล.ป.10.3) 
1.  กรณีขอมีเลขและบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายสําเนาทะเบียนบานที่ใชเปนสถานประกอบการของสํานักงานใหญ 

(2)  ภาพถายหนังสือรับรองการจดทะเบียนนิติบุคคล 

(3)  ภาพถายหนังสือรับรองการประกอบกิจการในประเทศไทย 

(4)  ภาพถายหนังสือสัญญาประกอบกิจการรวมกัน 

(5)  ภาพถายหนังสือสัญญาแตงตั้งลูกจางหรือผูทําการแทนฯในประเทศไทย 

(6)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือเดินทาง

ของกรรมการผูจัดการ / หุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการหรือลูกจางผูทํา

การแทนฯ ในประเทศไทย 

(7)  ภาพถายหนังสือยินยอมใหใชสถานที่ (กรณีที่ใชสถานที่ของบุคคลอื่นเปน

สถานประกอบการ) 

(8)  ภาพถายบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรของผูมีอํานาจจัดการ / ลูกจาง / ผูทํา

การแทนฯ ในประเทศไทย 

2.  กรณีขอแกไขรายละเอียดผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1)  ภาพถายหลักฐานการเปลี่ยนชื่อ  ที่ตั้งนิติบุคคล 

(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรฉบับเดิม 

3.  กรณีบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรชํารุดหรือสูญหาย ไดแก 

(1)  ภาพถายบัตรประจําตัวประชาชน / ใบสําคัญคนตางดาว / หนังสือเดินทาง

ของกรรมการผูจัดการหุนสวนผูจัดการผูมีอํานาจจัดการ หรือลูกจางผูทําการ

แทนฯในประเทศไทย 
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(2)  บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรฉบับเดิม (ถามี) 

4.  กรณีขอคืนบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากร ไดแก 

(1) ภาพถายหนังสือจดทะเบียนเลิกประกอบกิจการ / ควบกิจการ / โอนกิจการ

ทั้งหมด 

(2) บัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรที่คืน 
 

จดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม 

1. ผูประกอบการตองยื่นคําขอจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มเมื่อเริ่มประกอบ

กิจการขายสินคาหรือใหบริการ เวนแตกรณีที่ผูประกอบการมีแผนงานที่สามารถพิสูจน

ไดวาไดเตรียมการเพื่อประกอบกิจการขายสินคาหรือใหบริการที่อยูในบังคับตองเสีย

ภาษีมูลคาเพิ่มและมีการดําเนินการเพื่อเตรียมประกอบกิจการอันเปนเหตุใหตองมีการ

ซื้อสินคาหรือรับบริการที่อยูในบังคับตองเสียภาษีมูลคาเพิ่ม เชน การกอสรางโรงงาน 

การสรางอาคารสํานักงานหรือการติดตั้งเครื่องจักร ใหผูประกอบการมีสิทธิยื่นคําขอจด

ทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มไดภายในกําหนด 6 เดือนกอนวันเริ่มประกอบกิจการขายสินคา

หรือใหบริการ  

2. ผูประกอบการที่มีรายรับเกินกวา 1.8 ลานบาทตอป ตองยื่นคําขอจด

ทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มภายใน 30 วันนับแตวันที่มีมูลคาของฐานภาษี (รายรับ) เกินกวา 

1.8 ลานบาท 
 
4.3 องคประกอบหลักในการจัดตัง้ธุรกิจ 

องคประกอบหลักในการจัดตั้งธรุกิจบริการขายสงประกอบดวย 

1) สถานที่ตั้ง – ที่ดิน 

2) การกอสราง  การออกแบบและการตกแตงภายใน 

3) อุปกรณและเครื่องมือ 

4) บุคลากร 
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ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 สถานที่ตั้ง – ที่ดิน  
ในกรณีที่เปนรานขายสงที่มีหนาราน  ที่ตั้งของรานขายสงที่ดีควรอยูในแหลงของ

ชุมชน  ซึ่งการอยูในแหลงชุมชน  มีจํานวนคนสัญจรผานหนารานจํานวนมาก  มองเห็น

ไดงาย  และมีที่จอดรถ  สามารถชวยเพิ่มยอดขายใหกับรานขายสงได  

อยางไรก็ตามในสวนของรานขายสงที่ไมมีหนาราน  การตั้งรานคาอยูในแหลง

ชุมชนอาจทําใหเสียคาใชจายในการลงทุนเรื่องสถานที่มากเกินความจําเปน  อีกทั้งยัง

เกิดความไมสะดวกในการขนถายสินคา  ดังนั้นจึงควรเลือกที่ตั้งที่ไกลออกไปจากชุมชน

เล็กนอย  เพื่อประหยัดคาใชจาย  และเพื่อเพิ่มความสะดวกในการขนถายสินคา  แตไม

ควรไกลมากเกินไป  เพราะรานคาปลีกซึ่งเปนลูกคาหลักของรานขายสงนั้นสวนใหญ

ตั้งอยูในแหลงชุมชน  ยิ่งรานขายสงตั้งอยูไกลจากรานคาปลีกมากเทาใด  นั่นยอม

หมายถึงตนทนุทั้งในสวนของคาขนสงสินคา  เชน  น้ํามัน  และเวลาที่ตองใชในการขนสง

สินคายอมมากขึ้นเทานั้น 

 

 การกอสราง  การออกแบบและการตกแตงภายใน  
ในสวนของรานขายสงที่มีหนารานนั้นหลักการในการกอสราง  ออกแบบและการ

ตกแตงภายใน  จะใกลเคียงกับรานคาปลีก  เพียงแตขนาดของรานนั้นจําเปนตองใหญ

กวารานคาปลีก  เพื่อใหสามารถแสดงและเก็บสินคาในปริมาณมากไดอยางเพียงพอ 

o ดานหนา 

- ควรมีการจัดพื้นที่วางหนาราน  เพื่อใหลูกคาสามารถเห็นรานไดชัด  และ

มีการจัดพื้นที่จอดรถใหเปนสัดสวน  และเพียงพอเพื่ออํานวยความ

สะดวกใหแกลูกคาซึ่งสวนใหญนํารถมาเพื่อขนสินคาที่เลือกซื้อกลับ 

- ควรมีปายชื่อรานใหลูกคาเห็นเดนชัด  อยูในระดับความสูงที่มองเห็นปาย

ไดงาย  โดยไมควรมีระดับความสูงเกิน 45 องศา 
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o ภายในราน 

- ระยะหางระหวางชั้นวางสินคา  รวมทั้งความสูงของชั้นวางสินคาขึ้นอยู

กับขนาดของรานขายสงเอง  หากรานขายสงขนาดใหญซึ่งมีสินคา

จํานวนมาก  มีชั้นวางสินคาสูง  มีการใชรถโฟลคลิฟทเพื่อขนถายสินคา  

ระยะหางระหวางชั้นวางสินคายอมตองกวางเพียงพอสําหรับรถโฟลค 

ลิฟท  และเหลือที่วางไวใหลูกคาเลือกซื้อสินคาอยางเหมาะสม  หากราน

ขายสงที่มีขนาดเล็กลงใชเพียงรถเข็น  ระยะหางระหวางชั้นวางสินคาจะ

ลดลง  ซึ่งควรกวางเพียงพอใหรถเข็นสามารถเข็นสวนทางกันไดอยางไม

ติดขัด 

- การจัดแบงพื้นที่วางสินคาเพื่อใหเปนหมวดหมู 

 แบงตามลักษณะการใชงาน  เชน  สินคาอุปโภค  ซึ่งเปนส่ิงของ

เครื่องใช  แยกกับสินคาบริโภค ที่ยังแยกยอยออกเปนสินคาสําเร็จรูป

และสินคาสด  ซึ่งการใชพื้นที่และอุปกรณการขายแตกตางกัน 

 แบงตามการเคลื่อนไหวของสินคา  กลาวคือ  สินคาที่ขายดีหรืออยูใน

กระแสนิยมควรวางอยูดานหนาจัดเรียงเปนกลุมกอนเพื่อเรียกความ

สนใจใหลูกคาเขาราน  สินคาจําเปนตองซื้อบอยอยูถัดไปและจัดวาง

สินคาที่สงเสริมกันใหอยูใกลกันเพื่อความสะดวกของลูกคาในการซื้อ

และเปนการกระตุนการขายดวย  

 แบงตามเพศและอายุของกลุมลูกคา  เชน  สินคาเสริมความงาม

ผูชาย  ควรอยูแยกกับสินคาเสริมความงามผูหญิง  โดยมีการคั่นดวย

ผลิตภัณฑทั่วไป  และผลิตภัณฑเกี่ยวกับเด็กควรอยูใกลกลุมสินคา

ของผูหญิง  เปนตน 
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สําหรับรานขายสงที่ไมมีหนาราน  การกอสรางอาคาร  หรือการเลือกอาคาร

สถานที่  มีปจจัยที่ตองคํานึงถึง  ดังนี้ 

o ดานหนาราน  หรือบริเวณขนถายสินคา 

ควรมีการเตรียมดานหนารานหรือบริเวณขนถายสินคาอยางเพียงพอ  และมีการ

ปรับพื้นที่อยางเหมาะสมเพื่อความสะดวกในการขนถายสินคา  เชน  การปรับพื้นใหมี

ทางลาดเอียงสําหรับการใชอุปกรณชวยเหลือในการขนถายสินคา  เปนตน 

o เนื้อที่ในการเก็บสินคา 

ควรกอสราง  หรือเลือกสถานที่รานขายสงใหมีเนื้อที่ในการเก็บสินคาอยาง

เพียงพอ  ลักษณะการกอสรางควรเอื้อประโยชนในการจัดเก็บและการขนถายสินคา  

เชน  จํานวนเสาที่อาจขวางทางควรนอยที่สุด  และควรออกแบบใหสามารถรองรับการ

ตอขยายในอนาคตได 

o ความแข็งแรงของสถานที่  
เนื่องจากปริมาณสินคาคงคลังของรานขายสงโดยทั่วไปมีปริมาณมากกวารานคา

ปลีก  การกอสรางหรือเลือกสถานที่ในการตั้งรานขายสง  จึงควรตองคํานึงถึงความ

แข็งแรงของสถานที่จัดเก็บสินคาดวย  
 

 อุปกรณและเครื่องมือ  
ในการเลือกซื้ออุปกรณและเครื่องมือเพื่อใชในรานขายสงนั้น  หากเปนรานขาย

สงที่มีหนาราน  อุปกรณอาจมีลักษณะใกลเคียงกับรานคาปลีก  แตอาจมีขนาดใหญกวา 

ขึ้นอยูกับสินคาที่ตองการขายในรานเปนสําคัญ  โดยผูประกอบการธุรกิจบริการขายสง

ตองเลือกอุปกรณและเครื่องมือที่เหมาะสมในการจัดแสดงสินคานั้นๆ เพื่อใหลูกคาเลือก

ซื้อไดอยางสะดวก  รวมทั้งเพื่อสนับสนุนบริการดานอื่นๆ ในรานขายสง 
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ตารางที่ 4 : ตัวอยางอุปกรณและเครื่องมือที่สําคัญในรานขายสงทั่วไป 
 

อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 
 

ชั้นวาง

สินคา 

 

ราคาแตกตางกันตาม

ขนาดของชั้นวางสินคา 

ลักษณะของชั้นวางสินคา 

และคุณภาพของวัสดุที่ใช 

 

สําหรับช้ันวางสินคากวาง

ประมาณ 120 ซม.  

สูง 211.5 ซม.  

และลึก 50 ซม.  

ราคาประมาณ  

12,500 – 13,500 บาท 

 

สําหรับช้ันวางสินคากวาง

ประมาณ 120 ซม.  

สูง 211.5 ซม.  

และลึก 100 ซม.  

ราคาประมาณ  

23,000 – 25,000 บาท 
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อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 
ชั้นเก็บ

สินคาขนาด

ใหญ 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยู

กับขนาด และวัสดุที่ใช  

 

ขนาด กวาง 190 ซม.  

ลึก 95 ซม. สูง 244 ซม. 

ราคาประมาณ 

8,000 – 9,000 บาท 

ระบบชั้น

วางสินคา 

 

ตองใหผูติดตั้งมาวัดพื้นที่ 

และคํานวณราคา โดย

ราคาขึ้นอยูกับแบบและ

ปริมาณเหล็กที่ใช รวมทั้ง

ราคาเหล็ก ณ เวลานั้น ๆ 

 

พาเลท 

(Pallet) 

วางสินคา 

 

 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยู

กับน้ําหนักที่บรรทุกได 

ราคาประมาณ 

400 – 1,200 บาท  

 



  33 

อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 
รถเข็น 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยูกับ

ขนาดความจขุองรถเข็น 

 

ขนาดความจุ 150 ลิตร 

กวาง 59.5 ซม.  

ยาว 102 ซม.  

สูง 99.5 ซม. 

5,500 – 6,000 บาท 

 

ตูแช

เครื่องดื่ม 

 

 

ราคาแตกตางกันขึ้นอยู

กับขนาด และวัสดุที่ใช  

ขนาดกวาง 183 ซม.  

ลึก 64 ซม. สูง 201 ซม.  

ราคาประมาณ  

30,000 – 50,000 บาท 

เครื่องอาน

บารโคด 

 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ และ

คุณภาพ 

1,900 – 20,000 บาท 

 
 

ล้ินชักเก็บ

เงิน 

 

 

ขึ้นอยูกับคุณภาพ 

3,400 – 4,000 บาท 



  34 

อุปกรณ ตัวอยางรูปภาพ ราคา 
POS 

Terminal 

  

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ และ

คุณภาพ 

30,000 – 50,000 บาท 

เครื่องพิมพ

ใบกํากับ

ภาษีอยาง

ยอ  

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ และ

คุณภาพ 

5,000 – 18,000 บาท 

 
จอแสดง

ราคา 

 

 

ขึ้นอยูกับคุณภาพ  

ประมาณ 3,500 บาท 

เครื่องอาน

แถบ

แมเหล็ก 
 

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติ และ

คุณภาพ 

2,800 – 18,000 บาท 

 

 บุคลากร 
บุคลากรภายในรานขายสงนั้นจะแบงตามหนาที่ในการทํางาน  ซึ่งบุคลากรหนึ่ง

คนอาจสามารถทํางานไดมากกวาหนึ่งหนาที่  ทั้งนี้ขึ้นอยูกับประเภทของรานขายสง  

สินคาที่ขาย  และขนาดของราน  รานขายสงประเภทมีหนาราน  กับรานขายสงที่นําเสนอ

สินคาที่รานคาของลูกคา  จะใชบุคลากรแตกตางกัน  ซึ่งมีรายละเอียดโดยรวม  ดังนี้ 
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ตารางที่ 5 : บุคลากรหลักภายในรานขายสง 

ตําแหนง หนาที่ / คําอธิบาย อัตราคาตอบแทน 
ผูจัดการราน มีหนาที่ควบคุมการดําเนินงานของรานขาย

สง ทั้งในดานการใหบริการลูกคา การควบคุม 

ตรวจสอบ  การทํางาน  ในกิจการขายสง

ขนาดเล็กเจาของกิจการอาจทําหนาที่เปน

ผูจัดการรานเอง  

20,000 – 30,000 

บาทตอเดือน 

พนักงานขาย  มีหนาที่ใหขอมูลสินคาแกลูกคา บริการลูกคา 

เสนอขายสินคาเพื่อจูงใจใหลูกคาซื้อสินคา  

ปดการขาย  และอาจตองรับชําระเงินดวย

หากเปนการไปเสนอขายสินคาที่รานคาปลีก 

6,000 – 10,000 

บาทตอเดือน และคา

คอมมิชชั่น  

พนักงานขับรถ มีหนาที่ขับรถเพื่อขนสงสินคาที่ลูกคาส่ัง 

ตรวจนับสินคากับลูกคา  และอาจตองรับ

ชําระเงินในบางกรณี 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน  

พนักงานขนสง
สินคา 

มีหนาที่ชวยพนักงานขับรถในการสงสินคา 

และตรวจนับสินคากับลูกคา 

5,500 – 6,500 บาท

ตอเดือน  
พนักงานเก็บ
เงิน  

มีหนาที่รับชําระคาสินคาจากลูกคาอยาง

ถูกตอง  รวมทั้งรับผิดชอบในการดูแลเงินให

ครบถวนกอนสงตอใหเจาของกิจการ 

ผูจัดการราน  หรือฝายการเงิน  

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน  

 

พนักงาน
จัดเรียงสินคา 
 

มีหนาที่ในการดูแลสินคาบนชั้นวางสินคา

บริเวณพื้นที่ขายใหเปนระเบียบ  สะอาด 

รวมทั้งมีสินคาอยูเสมอ  ไมใหขาด  เพื่อไมให

สูญเสียโอกาสในการขาย 

 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน 
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พนักงานจัด
สินคา 

มีหนาที่ในการจัดสินคาตามที่ลูกคาส่ังกับ

พนักงานขาย  เพื่อเตรียมสงใหกับลูกคา 

5,500 – 6,500 บาท

ตอเดือน 
พนักงาน
คลังสินคา 
 

มีหนาที่ในการดูแลคลังสินคา  ใหสินคาเก็บ

อยางเปนระเบียบ  ถูกตอง  ไมเสียหาย 

รวมทั้งชวยตรวจนับสินคาตามกําหนดเวลา 

6,000 – 8,000 บาท

ตอเดือน 

พนักงานฝาย
จัดซื้อ บัญชีและ
ธุรการ 

มีหนาที่ในการดูแลงานดานธุรการ  เชน  การ

จัดซื้อ  การบัญชี  หรืองานดานธุรการอื่น ๆ 

6,000 – 10,000 

บาทตอเดือน 

 
 
5. กระบวนการดําเนินงาน  

 

กอนที่จะเร่ิมดําเนินธุรกิจบริการขายสง  ผูประกอบการควรคํานึงถึงขอควรทราบ

ของธุรกิจบริการขายสงเพื่อใหเขาใจถึงเงื่อนไขของธุรกิจบริการขายสงมากขึ้น  ดังนี้ 

• ผูประกอบการควรทราบถึงประเภทของผลิตภัณฑที่ทานตองการจําหนาย 

โดยอาจคํานึงถึงผลิตภัณฑที่ประชาชนทั่วไปสามารถใชไดกอน อาทิ เส้ือผา หรือเครื่อง

อุปโภคบริโภค นอกจากนี้ควรคํานึงถึงความเนาเสีย หรือหมดอายุของผลิตภัณฑเปน

องคประกอบในการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑดวย ทานควรเลือกผลิตภัณฑที่เปนที่

ตองการของตลาดอยูเสมอ 

• เมื่อเปนผูประกอบการใหม ส่ิงแรกที่ตองจัดการติดตอ คือ ผูผลิตสินคาที่ทาน

ตองการจําหนาย ควรคํานึงถึงคาใชจายในการขนสงสินคา และความนาไววางใจของ

ผูผลิตหรือผูที่จําหนายสินคาใหบริษัท 

• พยายามหาผูมีประสบการณในธุรกิจบริการขายสงแนะนําในเรื่องของเคล็ด
ลับในการประกอบธุรกิจ หรอืขอผิดพลาดที่อาจพบไดในการทําธุรกิจบริการขายสง 
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• ผูขายสงจําเปนตองมีโกดังเก็บของ ซึ่งอาจเชาหรือซื้อก็ได แตสถานที่ควรจะ
งายตอการขนสงสินคา 

• อยาลืมคิดถึงเงื่อนไขการชําระเงินเพื่อตอรองกับลูกคาและซัพพลายเออร 
(Supplier) 

นอกจากนี้ผูประกอบการควรคํานึงถึงกลยุทธในการบริหารธุรกิจดวย  ซ่ึงในที่นี้

จะแสดงตัวอยางของกลยุทธที่ผูประกอบการสามารถนําไปปรับใชใหเหมาะสมกับธุรกิจ

ของตนเอง 

1. การบริหารจัดการสําหรับธุรกิจบริการขายสงหลักๆ มีอยู 4 ดาน ไดแก การ

จัดซื้อ การบริหารคลังสินคา การขาย และการจัดการ 

2. การซื้อสินคาปริมาณมากแลวนํามาปรับเปลี่ยนใหเปนหีบหอที่เล็กลงอาจ
เปนอีกทางเลือกหนึ่ง 

3. ในกรณีที่เปนตัวแทนจําหนายของบริษัท  ใหติดตอกับบริษัทผูผลิตอยาง

ตอเนื่อง  เพื่อใหไดรับขาวสารที่ครบถวน  ทราบความเปนไปของบริษัทผูผลิต  และมั่นใจ

วาบริษัทผูผลิตจะไมใหผูขายสงอื่นเปนตัวแทนจําหนายแทนบริษัทของทาน 

 

การดําเนินงานประจําวัน 

1. การซื้อสินคา  บันทึกขอมูลการซื้อสินคาเขาใหกับระบบ เมื่อมีการซื้อสินคาเขา

ราน ทั้งเงินสดและเงินเชื่อ 

2. สงคืนสินคา  บันทึกขอมูลสงคืนสินคาและออกเอกสารใบลดหนี้  

3. ขายสินคา  บันทึกขอมูลการขายสินคา 

4. รับคืนสินคา  บันทึกขอมูลการรบัคืนสินคาจากลูกหนี้เงินเชื่อ เพื่อลดหนี้ลูกหนี้ 

5. ใบวางบิล  ออกเอกสารเรียกเก็บเงินจากลูกคา / ลูกหนี้ 

6. ชําระหนี้ใหเจาหนี้  บันทึกขอมูลชําระหนี้แกเจาหนี้ 

7. รับชําระหนี้จากลูกหนี้   

8. จัดทําใบเสนอราคา  ทําเอกสารเสนอราคาแกลูกคา 
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9. สอบถามยอดขายของลูกคาแตละราย  ดูรายละเอียดการซื้อสินคาแกลูกคาแต

ละราย 

10. รายงานผลลัพธที่ไดจากระบบ หรือการสรุปผล ซึ่งชวยในการวิเคราะหและ

ตัดสินใจ  ไดแก  รายงานสรุปการขายประจําวัน  สรุปการซื้อประจําวัน  สรุป

เจาหนี้และลูกหนี้  ผลการดําเนินงาน  ยอดสินคาคงเหลือ 

 

รายการขอมูลที่บริษัทตองบริหารจัดการ 

1. กลุมสินคา  จัดกลุมสินคาแกสินคาแตละประเภท 

2. สินคา   กําหนดรายละเอียดของสินคา  เชน  ชื่อ  ประเภท  ราคาทุน  ราคาขาย 

จํานวน  หนวยนับ  เปนตน 

3. ผูขายสินคา  บันทึกขอมูลผูขายสินคาแตละชนิด ชื่อ ที่อยู เบอรโทรศัพทติดตอ 

4. ลูกคา  บันทึกขอมูลลูกคา  ไดแก  ชื่อ  ที่อยูฯลฯ  ซึ่งกรณีนี้สําคัญมากถาบริษัท

มีบริการสงสินคาใหผูซื้อ 

5. จํานวนหลักของรหัส  กําหนดจํานวนหลักของรหัสในแตละสวนการทํางาน  

เชน  เลขที่บิล  รหัสสินคา (ถามี) 

6. อื่นๆ  เชน  จัดทําตารางราคาขาย  ทุน  สินคาคงเหลือ  ชวยใหผูใชงานระบบ 

งายตอการปรับยอด  ราคาขาย  ทุน  หรือสินคาคงเหลือ  เมื่อมีการตรวจสอบ

รายการสินคา  หรือจัดทําตารางราคาซื้อสินคาจากผูจําหนาย  กําหนดประวัติ

ราคาซื้อสินคาจากผูจําหนายแตละราย 
 

 การส่ังซื้อสินคา 
การสั่งซื้อสินคานั้นเปนจุดเริ่มตนของกําไร แมวาการสั่งซื้อสินคาไมไดเปนดานที่

ดูสะดุดตานัก แตก็เปนส่ิงสําคัญที่สุดที่จะทําใหการคาขายมีความเจริญรุงเรือง เพราะ

การคาขายเริ่มตนจากการสั่งซื้อสินคาที่สามารถขายไดนั่นเอง ในการสั่งซื้อสินคา จะตอง

พิจารณาเรื่องตอไปนี้ 
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• การคัดเลือกสินคา (จะส่ังซื้อสินคาแบบใด) 

• ชวงเวลา (จะส่ังซื้อเมื่อไร) 

• จํานวน (จะส่ังซื้อจํานวนเทาไร) 

• ราคา (จะส่ังซื้อในราคาเทาไร  หรือควรตอรองราคาสินคาอยางไร) 

• วิธีการสั่งซื้อสินคา (จะส่ังซื้ออยางไร) 

• พิจารณาสถานที่ที่จะส่ังซื้อ (จะส่ังซื้อจากใคร) 

การวางแผนการสั่งซื้อสินคาจะตองมีความสัมพันธกับแผนการขาย  ซึ่งแผนการ

ขายตองมีการคาดการณยอดขายในแตละป  จากนั้นผูประกอบการจึงจะกําหนดวาจะ

ส่ังซื้อสินคาในปนั้นเทาไร (แผนการสั่งซื้อสินคารายป)  เพื่อทําใหยอดขายที่คาดการณไว

สามารถทําไดจริงและโดยทั่วไปจะแจกแจงยอดการสั่งซื้อรายปใหเปนรายเดือน  เพื่อทํา

เปนแผนการสั่งซื้อในแตละเดือนแลวจึงดําเนินการสั่งซื้อตามแผนนั้น 

ขั้นตอนการคาํนวณ ดังนี้ 

• สินคาคงคลังปลายงวดเปาหมาย = ยอดขายรายปเปาหมาย / อัตราการ

หมุนเวียนสินคารายป 

• ตนทุนขายเปาหมาย = ยอดขายรายปเปาหมาย × (1 – อัตรากําไรขั้นตน

เปาหมาย) 

• กรอบการสั่งซื้อประจําป = ตนทุนขายเปาหมาย – สินคาคงคลังตนงวด 

(ตนทุน) + สินคาคงคลังปลายงวดเปาหมาย (ตนทุน) 

 การจัดการสินคาคงคลัง 
สินคาคงคลัง  คือสินคาที่จัดเตรียมไวเพื่อจําหนายในราน  ธุรกิจบริการขายสงจะ

สํารองเก็บสินคาตางๆ ไว  และจัดสงใหกับลูกคาตามความตองการ  โดยจะทําหนาที่ลด

ความเสี่ยงเรื่องสินคาคงคลังใหกับลูกคา  โดยคาใชจายในสินคาคงคลงัมีดังนี้ 

• ตนทุนซื้อสินคามาเพื่อขาย 

• คาใชจายในการเก็บรักษา (Carrying Cost) 



  40 

• คาจางแรงงาน (คาวัสดุ  อุปกรณตางๆ ในการเคลื่อนยาย) 

• คาใชจายในการขาย (อุปกรณส้ินเปลืองในการจัดราน) 

วิธีวัดประสิทธิภาพในการจัดการสินคาคงคลัง 

• อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงคลัง (Inventory Turnover) เปนการวัด

ประสิทธิภาพการจัดการสินคาคงคลังของกิจการ  หากดัชนีมีคาต่ําแสดงวากิจการมี

สินคาคงคลังเปนจํานวนมาก  ซึ่งสินคาเหลานี้ยังไมสามารถหมุนเวียนสรางเปนยอดขาย

ใหแกกิจการได  

อัตราการหมุนเวียนของสินคาคงคลัง = ตนทุนขาย/มูลคาสินคาเฉลี่ย 

• สินคาคงคลังตอพื้นที่ 1 ตารางเมตร 

 การจัดกลุมสินคา 
สามารถจัดกลุมสินคาจากกลุมใหญลงไปถึงกลุมยอยได ดังนี้ 

• จัดประเภทสินคา (Product Class)  เชน  ผลิตภัณฑดูแลชองปาก 

• จัดกลุมสินคายอย (Sub-Product Class)  เชน  ยาสีฟน  แปรงสีฟน  น้ํายา

บวนปาก 

• จัดกลุมสินคาตามคุณสมบัติพิเศษ (Benefit Segment)  เชน  ยาสีฟนทําให

ฟนขาว  ยาสีฟนรักษาเหงือก  ยาสีฟนสําหรับเด็ก 

• จัดกลุมสินคาตามยี่หอ (Brand)  

• จัดกลุมสินคาตามขนาด  และกลิ่น (Size and Taste) 

 การกระจายสินคา 
การกระจายสินคาซึ่งรวมถึงการเก็บรักษาสินคาและการขนสงสินคา  เปนส่ิง

สําคัญในการขายสงในกรณีที่ทางบริษัทมีการจัดสงสินคาใหถึงมือลูกคา  ซึ่งจะตอง

ตัดสินใจดังนี้ 
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• ทําเลที่ตั้งคลังสินคาและคลังสินคา (Inventory Location and Warehousing) 

ใหสะดวกตอการขนยาย  และกักเก็บสินคา  รวมถึงการจัดเรียงสินคาในคลังสินคา

จะตองสะดวกตอการคนหา  จัดเก็บและขนยาย 

• การควบคุมสินคาคงเหลือ (Inventory Control) การบริหารสินคาคงเหลือจะ

เขาไปเกี่ยวของกับการตัดสินใจ 2 ประการคือ  

- จุดส่ังซื้อหรือระดับที่จะส่ังซื้อ (Order point) หมายถึง ระดับสินคา

คงเหลือที่กําหนดจะตองทําการสั่งซื้อสินคาใหม  การกําหนดจุดส่ังซื้อที่ดีตองพิจารณา

ระยะเวลาที่ใชในการสั่งซื้อ (Lead Time)  และอัตราการใชสินคา 

- ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด (Economic Order Quantity (EOQ)) 

หมายถึง  ปริมาณการสั่งซื้อที่เหมาะสมที่สุดเมื่อตองการสั่งซื้อสินคา  ซึ่งจะเปนปริมาณ

เทาใดขึ้นอยูกับตนทุนในการสั่งซื้อเปรียบเทียบกับตนทุนการเก็บรักษา 

• การดําเนินงานเกี่ยวกับคําส่ังซื้อ (Order processing) 

• การขนสง (Transportation) 

- การขนสงโดยรถไฟ (Railroads) 

- การขนสงทางเรือ (Water way) 

- การขนสงโดยรถบรรทุก หรือรถตู (Truck or Van) 

- การขนสงทางเครื่องบิน (Airlines) 

- การขนสงทางทอ (Pipelines) 

ทั้งนี้  การบริหารจัดการการขนสงจะตองเริ่มจากการขนถายสินคาขึ้นพาหนะ

ขนสง  การตรวจสอบสภาพยานพาหนะ  การเคลื่อนยายสินคา  การขนสินคาลงจาก

ยานพาหนะ  การสงมอบสินคาใหลูกคา  การนํายานพาหนะกลับบริษัท  และการ

ประมวลผลการขนสง 

 การประชาสัมพันธรานขายสง 
โดยมากรานขายสงของไทยไมนิยมทําการสื่อสารประชาสัมพันธ  โดยจะทําธุรกิจ

กบัคูคาที่สรางความสัมพันธกันมายาวนาน  และอาศัยการตลาดในรูปแบบ ปากตอปาก 
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อยางไรก็ตามในกรณีที่ผูประกอบการตองการประชาสัมพันธรานคา  สามารถทําการ

ประชาสัมพันธไดในรูปแบบตางๆ ดังนี้ 

• ผานการโฆษณาในราน  เชน  ปายตางๆ Signage/POP media 

• การสื่อสารตราผานการโฆษณาสื่อสารมวลชน Mass Media, Event Marketing, 

Activities 

• การสื่อสารตราผานการสงเสริมการขายและกิจกรรมทางการตลาดอื่นๆ เชน 

Sales Promotion – loyalty program, cross selling, up-selling, rebates, customer 

training, Sponsorship 

 การสงเสริมการขายในรานขายสง 
ประเภทของการสงเสริมการขายในรานขายสงมี 2 ประเภท  ไดแก 

• การสงเสริมการขายจากผูผลิต (Manufacturer / Supplier Promotion) 

• การสงเสริมการขายที่รานคาจัดเอง (Retail / Wholesale Promotion) 

ซึ่งในการทํารายการสงเสริมการขาย Promotion สามารถทําไดในหลายรูปแบบ

ดวยกัน  อาทิ 

• การใชตัวอยางสินคา (Sampling) 

• คูปอง (Couponing) 

• การลดราคา (Price-off Promotion) 

• ของแถม (Premiums) 

• การแขงขัน (Contests) 

• สลากชิงโชค (Sweepstakes) 

• แสตมปการคา (Trading Stamps) 

• ขอเสนอพิเศษอื่นๆ (Other Special offers) 
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 การกําหนดราคาสินคา 
การกําหนดราคาสินคาสามารถทําได 3 รูปแบบคือ 

• การกําหนดราคาโดยเทียบกับตนทุน 

• การกําหนดราคาโดยเทียบกับราคาของคูแขง  
• การกําหนดราคาตามความตองการของตลาด 

 
6. ขอมูลทางการเงิน 

 
6.1 โครงสรางการลงทุน 

องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน (Initial Investment) ประกอบดวย 

 

ตารางที่ 6 : องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน 

สถานที่ตั้ง  

ที่ดิน 

คาเชา 10,000 – 20,000 

บาทตอคูหาตอเดือน  

 

 

เพื่อประหยัดงบประมาณในการลงทุนซื้อ

ที่ดินและอาคาร และเพื่อลดความเสี่ยง

จึงแนะนําใหเชาเปนอาคารพาณิชย ใช

ชั้นลางเปนพื้นที่ขาย และชั้นบนเปน

คลังสินคา และสํานักงาน 

การออกแบบ

และตกแตง

ภายใน3 
 

500,000 – 1,000,000 บาท 

สําหรับพื้นที่ขาย 200 ตร.ม. 

ตกแตงหนาราน เดินไฟบางสวน และ

ตกแตงอื่น ๆ ขึ้นอยูกับความจําเปนและ

นโยบายของรานคา 

                                                            
3 กรณีรานขายสงที่ไมมีหนาราน คาใชจายในสวนของการออกแบบและตกแตงภายใน 

จะลดลงไดมาก และคาวัสดุอุปกรณ ณ พื้นที่ขาย จะถูกแทนที่ดวยอุปกรณในการจัดเก็บ

สินคาแทน 
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วัสดุอุปกรณ 

ณ พื้นที่ขาย2 

1,000,000 – 1,500,000 บาท 

สําหรับพื้นที่ขาย 200 ตร.ม. 

ชั้นวางสินคา อุปกรณสนับสนุนการขาย 

และอุปกรณในการรับชําระเงิน 

รถกระบะ 600,000 บาท/คัน รถกระบะสําหรับสงสินคา 

โปรแกรม

คอมพิวเตอร 

50,000 – 200,000 บาท 

ขึ้นอยูกับความตองการใช

งาน 

Software สําหรับการบริหารรานขายสง 

ทั้งในสวนของการขาย สินคาคงคลัง 

และบัญชี 

อุปกรณและ

เครื่องใช

สํานักงาน 

50,000 - 100,000 บาท โตะ-เกาอี้ทํางาน  ตู  คอมพิวเตอร 

เครื่องพิมพ โทรศัพท โทรสาร    

 
6.2 คาใชจายในการดําเนนิงาน 

องคประกอบหลักของคาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Expenses) และ

การประมาณการเบื้องตนของรานขายสง ประกอบดวย 
 

 คาจางบุคลากรและพนักงาน 

ตารางที่ 7 : คาจางบุคลากรและพนักงานของรานขายสง 

ผูจัดการราน 25,000 1 25,000 

พนักงานเก็บเงิน 7,000 2 14,000 

พนักงานจัดเรียงสินคา  7,000 2 7,000 

พนักงานคลังสินคา 7,000 1 7,000 

พนักงานธุรการ 7,000 2 14,000 

พนักงานขาย 10,000 2 20,000 

พนักงานขับรถ 7,000 1 7,000 

พนักงานสงสินคา 6,000 1 6,000 

พนักงานจัดสินคา 6,000 1 6,000 

* จํานวนพนักงานขึ้นอยูกับประเภทและความจําเปนของแตละรานขายสง 
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 คาใชจายในการบริหาร 

ตารางที่ 8 : คาใชจายจากการบริหารของรานขายสงที่มีหนาราน 

คาเชา 40,000 

คาไฟฟา 4,000 

คาน้ําประปา 2,000 

คาโทรศัพท 2,000 

คาผอนรถยนต 8,000 

คาน้ํามันรถ 10,000 

อุปกรณสํานักงาน 2,000 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 2,000 

* คาใชจายในการบริหารขึ้นอยูกับประเภทและความจําเปนของแตละรานขายสง 

 
6.3 การประมาณการรายได 

ธุรกิจบริการขายสงนั้น  เปนธุรกิจประเภทซื้อมาขายไป  ดังนั้นรายไดหลักของ

ผูประกอบการธุรกิจบริการขายสง  คือ  รายไดจากการขายสินคานั่นเอง  โดยอาจมี

รายไดเสริมจากผูผลิตสินคาในกรณีที่สามารถขายสินคาไดตามเปาหมายที่กําหนดไว  

รายไดจากการโฆษณาและการทํารายการสงเสริมการขายรวมกับผูผลิต  

ผูประกอบการธุรกิจบริการขายสง  สามารถประมาณรายไดของรานคาไดจาก

วิธีการตางๆ เชน 

o ประมาณการโดยเปรียบเทียบกับรานคาเดิมที่มีอยูแลว ในกรณีที่ธุรกิจเคย

เปดกิจการขายสงในลักษณะเดียวกันมากอน โดยตองพิจารณาปจจัยอื่นๆ เพิ่มเติมดวย 

เชน  ทําเลที่ตั้ง  จํานวนคนสัญจร  รานคาปลีกในอาณาเขตการขาย  เปนตน 

o ประมาณการโดยเปรียบเทียบกับรานคูแขงที่มีอยูแลว  ซึ่งอาจใชวิธีการ

สังเกต  หรือสอบถามจากคูคาได 
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o ประมาณการโดยการสํารวจจากปริมาณรานคาปลีกซึ่งเปนกลุมเปาหมาย
หลักในอาณาเขตการขายของทางราน  แลวตั้งสมมติฐานที่เปนเหตุเปนผล  พรอมทําการ

วิเคราะหความไมแนนอนที่อาจเกิดขึ้นไปดวย  
 
7. บทศึกษาเชิงกลยุทธแนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

 

7.1 แนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 
ธุรกิจบริการขายสงในปจจุบันไมใชแคธุรกิจที่ซื้อมาแลวขายไปเทานั้น  แต

ผูประกอบการตองมีการวางกลยุทธอยางชาญฉลาด  ในปจจุบันไดมีสถาบันสอนดาน

การบริหารธุรกิจมากมายเพื่อปรับตัวใหเขากับการแขงขันที่ทวีความรุนแรงขึ้น  เนื่องจาก

ผูประกอบการในไทยไมสามารถจํากัดวงความคิดแคเปนธุรกิจภายในประเทศไทย

เทานั้น  แตการกาวเขามาของธุรกิจตางชาติไดสงผลกระทบตอตลาดโดยตรงอีกดวย 

อาทิ  การขายสงเสื้อผาแฟชั่น  ประเทศไทยไดรับการยอมรับวาเปนหนึ่งในศูนยรวม

แฟชั่นที่มีความหลากหลาย  เปนที่สนใจของผูบริโภคชาวไทยและชาวตางประเทศ  แต

ทั้งนี้  ผูประกอบการหลายจุดยังขาดความรูและความเขาใจในการบริหารจัดการ  รวมทั้ง

ความรูอื่นๆ ที่จําเปนในการประกอบธุรกิจ  เชน  การจัดการสินคาคงคลัง  การลดตนทุน

การดําเนินงาน  เทคนิคการขาย  การเพิ่มมูลคาการตลาด  และการสรางเครือขายธุรกิจ   

เปนตน  ซึ่งการขาดความรูความเขาใจดังกลาว  ทําใหหลายครั้งไทยตองสูญเสียมูลคา

ทางการคาแกตางประเทศ  

เนื่องจากธุรกิจบริการขายสงไมสามารถสรางความแตกตางของผลิตภัณฑที่

เสนอขายได  ทําใหการสรางมูลคาทางธุรกิจจะเปนจะตองไปจัดการในจุดอื่น  ดัง

ตัวอยางขางตน  หรือ  เพิ่มความหลายหลายของผลิตภัณฑ  ทั้งทางดานขนาด  ประเภท  

หรือตราสินคา (Brand) รวมถึงพัฒนาการบริหารจัดการดานการขนสง  ดานชองทางการ

จัดจําหนาย  ดานราคาขาย  ดานการบริหาร  และดานการประชาสัมพันธ  เปนตน  

นอกจากนี้อาจมีบริการเสริมนอกเหนือจากการขายสินคา  เชน  การใหคําปรึกษาแก



  47 

ธุรกิจคาปลีกที่เปนลูกคาในดานของการเปดราน  หรือประเภทของสินคาที่ควรสนับสนุน 

เปนตน  ทั้งนี้การจัดการตางๆ ตองสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

นอกจากนี้  การนําเทคโนโลยีเขามาชวยในการบริหารจัดการ  ก็เปนอีกหนึ่ง

ทางเลือกในการสรางมูลคาทางธุรกิจใหกับแตละบริษัท  ถาผูประกอบการไดมีการ

ประเมินแลววาการนําเทคโนโลยีเขามาใชนั้นมีตนทุนที่ รับได  และสามารถสราง

ประโยชนใหกับธุรกิจไดอยางคุมคา 

 
7.2 ปจจัยแหงความสําเร็จ 

ธุรกิจขนาดเล็กสามารถตอสูกับธุรกิจขนาดใหญไดดวยการสรางศักยภาพให

ตนเองมีความไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantage) ได โดยอาศัย

องคประกอบตอไปนี้ 

1. มีความยืดหยุน  (Flexibility)  จากขอจํากัดของธุรกิจขนาดใหญที่แมวาจะ

ไดเปรียบธุรกิจเล็ก  ในดานการผลิตสินคาไดเปนจํานวนมากดวยตนทุนการผลิตตอ

หนวยที่ต่ํากวา  แตก็ไมอาจปรับเปล่ียนการผลิตไดอยางรวดเร็วเมื่อความตองการของ

ผูบริโภคเปลี่ยนแปลง  เพราะการปรับเปล่ียนแตละครั้งตองจายคาใชจายสูง  ไมคุมทุน  

ในขณะที่ธุรกิจขนาดยอมสามารถปรับตัวไดรวดเร็วกวา  ในการที่จะสนองความตองการ

เฉพาะของลูกคาดวยคาใชจายที่ต่ํากวา  ฉะนั้นผูประกอบการจะตองรูจักใชโอกาสนี้ 

2. สรางนวัตกรรม  (Innovation)  นวัตกรรมในการผลิตหรือพัฒนาผลิตภัณฑ 

มักมีจุดเริ่มตนมาจาก  นักประดิษฐอิสระ  และจากกิจการขนาดเล็ก  ในขณะที่ธุรกิจ

ขนาดใหญมักจะพัฒนาผลิตภัณฑจากผลิตภัณฑที่มีอยูแลว  ซึ่งมีพื้นฐานการประดิษฐ

คิดคน  จากผูประกอบการธุรกิจขนาดเล็กใหดีกวาเดิม  และพยายามทํากําไร  หรือหา

ผลตอบแทนจากการลงทุนในเครื่องจักร  อุปกรณ  และโรงงาน  ผูประกอบกิจการขนาด

เล็กจําเปนตองสรางนวัตกรรม  หรือส่ิงใหมๆ ใหเกิดขึ้น  รวมทั้งการปรับปรุงของเกาใหดี

ขึ้นดวย  จึงจะสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันได  ทั้งนี้นวัตกรรมสําหรับ
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ธุรกิจบริการขายสงไมจําเปนตองเปนนวัตกรรมดานผลิตภัณฑ Small Business Adminis-

tration (SBA) (Hatten 1997 : 18)  แบงนวัตกรรมออกเปน 4 ประเภท  คือ  

• นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product  Innovation) เปนการสรางผลิตภัณฑ 

รวมถึงการปรับปรุงผลิตภัณฑใหดีกวาเดิม  

• นวัตกรรมบริการ (Service Innovation) เสนอบริการที่แตกตางและดี

กวาเดิมหรือเหนือกวาคูแขงขัน  

• นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) เปนการคิดคนกระบวนการ 

ใหมๆ  ทั้งการผลิตสินคาและบริการใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

• นวัตกรรมการบริหารจัดการ (Management Innovation) เปนการคิดหา

วิธีการจัดการที่มีประสิทธิภาพใหมๆ  เพื่อจัดการกับทรัพยากรของกิจการใหไดประโยชน

สูงสุด  

3. สรางความสัมพันธกับลูกคา (Close Relationship to Customers) ใน

เมื่อธุรกิจขนาดเล็กอยูใกลชิดกับลูกคา  จึงเปนโอกาสของผูประกอบการจะสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน  ดวยการสรางสัมพันธอันดีกับลูกคา  เสนอสินคาและบริการ

พิเศษใหเปนที่พึงพอใจของลูกคา  

4. ผลิตสินคาและบริการที่มีคุณภาพ  (Product and Service  Quality)  
ภายใตสภาพการแขงขันอยางรุนแรงของธุรกิจ  วิธีที่จะทําใหธุรกิจขนาดเล็กประสบ

ความสําเร็จได  จะตองผลิตสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพไดมาตรฐานในระดับที่ลูกคา 

ตองการ  ในราคาที่เต็มใจจะจาย  โดยผูประกอบการจะตองรักษาคุณภาพใหมีความ

สมํ่าเสมอ  ซึ่งจะเปนส่ิงที่ทําใหลูกคาพอใจและตองการมากกวาผลิตภัณฑของคูแขงขัน 

ดังนั้น  ผูประกอบการจะตองสรางคุณภาพในตัวสินคาและบริการใหไดมาตรฐานเพราะ

ไมเพียงแตจะรักษาลูกคาเดิมไดยังเปนการเพิ่มลูกคาใหมไดอีกมาก  นอกจากนี้

ผูประกอบการจะตองพิจารณาใหรอบคอบ  ถึงส่ิงที่จะทําใหสามารถดําเนินการให

ประสบความสําเร็จได  คือ  
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• ขนาดของตลาดมีมากพอที่จะสรางกําไรไดเพียงใด  

• มีเงินทุนหรือแหลงเงินทุนเพียงพอเพียงใด  

• สามารถเสาะหาพนักงาน  หรือลูกจางที่มีประสิทธิภาพไดหรือไม  รวมถึง

รักษาลูกจางที่ดีไวในองคกรตอไปไดอยางไร 

• มีขอมูลที่ถูกตอง  เชื่อถือไดเพียงใด  

• สถานที่ตั้ง (Location) ตําแหนงของบริษัท  หรือรานคาจะตองอยูในจุดที่

สะดวกตอการเสนอขายสินคาใหกลุมลูกคาเปาหมายที่ทางบริษัทกําหนด  อีกทั้งกลุม

ลูกคาเปาหมายดังกลาวจะตองเปนกลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อและมีแนวโนมการเติบโตที่ดี

ในอนาคต 

• เ ทค โน โลยี  (Technology) ป จ จั ยที่ เ กี่ ย ว ข อ ง กั บ เ ทค โน โ ลยี คื อ

สวนประกอบที่สําคัญของบริษัท  ซึ่งการจัดการเกี่ยวกับเทคโนโลยีในที่นี้อาจหมาย

รวมถึงการใชเทคโนโลยีในการจัดการทรัพยากรบุคคล  จัดการดานการสื่อสาร  หรือ

เทคโนโลยีที่ใชในการบริหาร  ความสามารถในการบริหารจัดการโดยนําเทคโนโลยีเขามา

ชวยสนับสนุนอาจทําใหบริษัทมีความสามารถในการแขงขันที่เพิ่มสูงขึ้น  หรือชวยในการ

เพิ่มประสิทธิภาพการทํางานและลดตนทุน 

• การบริหารจัดการภายใน  บริษัทควรมีการบริหารจัดการภายในดานการ

บันทึกบัญชี  การบริหารทรัพยากรบุคคล  การจัดการสินคาคงคลัง  การจัดการดานการ

ขายและการตลาดที่สามารถเชื่อมตอกันไดอยางมีประสิทธิภาพ 

• การจัดการดานกลยุทธ  กลยุทธในดานตางๆ ของบริษัทโดยเฉพาะอยาง

ยิ่งกลยุทธดานการตลาดควรสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายของบริษัท 

• สรางความนาเชื่อถือของบริษัท  เนื่องจากความสัมพันธระหวางผูขายสง 

และลูกคา หรือซัพพลายเออร (Supplier) เปนส่ิงที่สําคัญมากสําหรับธุรกิจบริการขายสง

ในประเทศไทย  การสรางความนาเชื่อถือของบริษัททั้งทางดานการเงินและการบริการ 

จึงเปนเรื่องที่ผูประกอบการควรคํานึงถึงเปนอันดับตนๆ 
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ตารางที่ 9 : สรุปการบริหารจัดการสําหรับธุรกิจบริการขายสง 

 

 

 

 

 

 

  
8. การจัดทํามาตรฐานการดําเนนิธุรกิจ 

 

แนวทางการพัฒนาธุรกิจบริการขายสง  เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจบริการขายสง

สามารถแขงขันกับคูแขงโดยเฉพาะคูแขงจากตางชาติได  ผูประกอบการจําเปนตองมี

การพัฒนาวิธีการในการบริหารงานและการใหบริการ  โดยการนําองคความรูทางดาน

การบริหารจัดการรวมทั้งเทคโนโลยีใหมๆ เขามาชวยพัฒนาธุรกิจบริการขายสงใหมี

มาตรฐาน  ซึ่งจะสงผลใหการบริหารจัดการมีมาตรฐาน  ตนทุนในการดําเนินงานลด

ต่ําลง  และยังไดสรางมาตรฐานที่สูงขึ้นในการใหบริการลูกคา  โดยใชแนวทางการจัดทํา

มาตรฐานการดําเนินงานในสถานประกอบการตามเกณฑมาตรฐาน SERV-QUAL4  

แนวคิดและหลักการเกี่ยวกับคุณภาพการใหบริการดวย  SERV-QUAL คือตัว

แบบการประเมินคุณภาพการใหบริการโดยอาศัยการประเมินจากพื้นฐานการรับรูใน

คุณภาพการใหบริการของผูรับบริการหรือลูกคา เปรียบเทียบกับความคาดหวังของลูกคา

กับการรับรู เพื่อควบคุมมาตรฐานการใหบริการ  ทั้งยังเปนการกําหนดคุณภาพการ

ใหบริการที่เหมาะสมซึ่งเปนแนวคิดที่ไดรับความนิยมนํามาใชอยางแพรหลาย  

                                                            
4 Zeithaml, Parasuraman and Berry, 1990: 28; Lovelock, 1996: P.464-466 
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การพิจารณาคุณภาพการใหบริการธุรกิจบริการขายสงดวย SERV-QUAL 

ประกอบดวย 5 มิติหลักดังนี้ 

มิติที่ 1 ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibility) หมายถึง ลักษณะทาง

กายภาพที่ปรากฏใหเห็น  ไดแก  สถานที่  พนักงานและบุคลากร  เครื่องมืออุปกรณใน

การใหบริการ  เอกสารที่ใชในการติดตอส่ือสารและสัญลักษณ  รวมทั้งสภาพแวดลอมที่

ทําใหผูรับบริการรูสึกวาไดรับการดูแลใสใจจากผูใหบริการ  ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- กรณีที่รานขายสงมีหนาราน  จัดหนารานคาใหมีความสะอาด  สวาง  มีการ

จัดวางสินคาที่งายตอการจับจายของลูกคา  มีปายระบุราคาสินคาที่ชัดเจนและถูกตอง 

- ในกรณีที่มีการจัดสงสินคาใหลูกคา  พนักงานสงสินคาแตงกายเรียบรอย  มี

มารยาท 

- ในการขายสินคา  มีการบันทึกรายการขายและออกเอกสารหลักฐานที่

ถูกตองและครบถวนใหกับลูกคา 

 

มิติที่ 2 ความเชื่อถือไววางใจได (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการ

ใหบริการใหตรงกับสัญญาที่ใหไวกับผูรับบริการ  บริการที่ใหทุกครั้งจะตองมีความ

ถูกตองเหมาะสมมีมาตรฐานเหมือนกันในทุกจุดของบริการ  ความสม่ําเสมอนี้จะทําให

ผูรับบริการรูสึกวาบริการที่ไดรับนั้นมีความนาเชื่อถือสามารถใหความไววางใจได  

ดังตวัอยางตอไปนี้ 

- กําหนดกระบวนการตรวจสอบสินคากอนสงใหลูกคาอยางชัดเจน 

- สงมอบสินคาที่ลูกคาส่ังซื้อไดถูกตอง  ครบถวน  และตรงเวลา  พรอมมี

หลักฐานรับรองการจัดสงสินคา 

- ราคาสินคาที่เก็บจริงตรงตามราคาที่แสดงไวหรือที่ตกลงกันไว 

- การใหหลักฐานใบเสร็จรับเงินกับลูกคาทุกครั้งที่ลูกคาชําระคาสินคาแลว 
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มิติที่ 3 การตอบสนองตอลูกคา (Responsiveness)  หมายถึง  ความพรอม

และความเต็มใจที่จะใหบริการ  โดยสามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการได

อยางทันทวงที  ผูรับบริการสามารถเขารับบริการไดงาย  และไดรับความสะดวกจากการ

ใชบริการ  รวมทั้งจะตองกระจายการใหบริการไปอยางทั่วถึงรวดเร็ว  ทันเหตุการณ  

ถูกตองมั่นคงปลอดภัยและไมมีขอผิดพลาด  ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- ใหความสําคัญกับการบริการหลังการขาย  อาทิ  การรับคืนสินคาเมื่อไดรับ

การรองขอ 

- กรณีที่บริษัทมีบริการจัดสงสินคา  กําหนดใหมีการบริการจัดสงสินคาอยาง

ทั่วถึง  ตามเขตการบริการของบริษัท 

- กรณีที่มีหนารานและเปนการบริการในรูปแบบใหลูกคาเลือกซื้อสินคาดวย

ตนเอง  บริษัทควรจัดใหมีรถเข็นบริการ  และมีพนักงานประจําอยูตามจุดเพื่ออํานวย

ความสะดวกใหลูกคาเมื่อไดรับการรองขอ 

 

มิติที่ 4 การใหความเชื่อมั่นตอลูกคา (Assurance) หมายถึง ความสามารถ

ในการสรางความเชื่อมั่นใหเกิดขึ้นกับผูรับบริการ  ผูใหบริการจะตองแสดงถึงทักษะ

ความรู  ความสามารถในการใหบริการและตอบสนองความตองการของผูรับบริการดวย

ความสุภาพ  นุมนวล  มีกริยามารยาทที่ดี  ใชการติดตอส่ือสารที่มีประสิทธิภาพและให

ความมั่นใจวาผูรับบริการจะไดรับการบริการที่ดีที่สุด  ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- มีการอบรมพนักงานขายถึงกลยุทธในการขายและสรางความสัมพันธอันดี

กับลูกคา  รวมถึงประเภท  ราคา  และคุณสมบัติของสินคาที่บริษัทจัดจําหนาย  ทั้งนี้  

อาจนํากระบวนการประเมินผลงานพนักงานขายมาเปนแรงจูงใจในการพัฒนาพนักงาน

เพื่อพัฒนาการบริการลูกคา 

- อาจนําเทคโนโลยีเขามามีสวนรวมในการขายสินคา  อาทิ  ใชเทคโนโลยีใน

การรับคําส่ังซื้อ  ตัดยอดสินคาคงคลัง  และออกเอกสารหลักฐานใหลูกคาทันทีที่มีการ

ส่ังซื้อและชําระเงิน 
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มิติที่ 5 การรูจักและเขาใจลูกคา (Empathy) หมายถึง ความดูแลเอาใจใส

ผูรับบริการตามความตองการที่แตกตางของผูรับบริการแตละคน  เพราะลูกคามีความ

แตกตางกันไปในวัตถุประสงคของการรับบริการ  ทางบริษัทควรพูดคุยตกลงกับลูกคาให

เขาใจในสิ่งที่ลูกคาตองการอยางชัดเจนถองแทเพื่อจะไดบริการใหตรงกับความตองการ 

ดังตัวอยางตอไปนี้ 

- พนักงานขายตองรูจักการนําเสนอสินคาที่เหมาะสมใหลูกคา  โดยอาจดูจาก

ยอดการสั่งซื้อของลูกคาในอดีตวาลูกคามีการสั่งซื้อสินคาประเภทใดปริมาณมาก  แลว

แนะนําสินคาประเภทเดียวกัน  หรือสินคาที่ใชแทนกันได  ในตราสินคาที่ตางกัน  

นอกจากนี้  ควรแนะนําสินคาออกใหม  หรือสินคาที่เปนที่นิยมในตลาดที่ลูกคาอาจ

ตองการทดลองขาย 

นอกจากนั้นในแงของการบริหารธุรกิจบริการขายสง  ผูประกอบการควรสราง

มาตรฐานในการบริหารงานใหกับกิจการของตนเอง  โดยมุงเนนในสาระสําคัญดังนี้ 

1. การบริหารองคกรและบุคคล 

- กําหนดโครงสรางขององคกรใหชัดเจน  สายการบังคับบัญชาแตละสาย 

เพื่อใหเกิดความชัดเจนในการบริหารงาน 

- กําหนดขอบเขต   อํานาจ   หนาที่ของพนักงานแตละตําแหนง  (Job 

Description) ใหชัดเจน  เปนลายลักษณอักษร 

- มีระบบโครงสรางเงินเดือน  การประเมินผล  และการใหรางวัลอยางชัดเจน 

- มีกระบวนการพัฒนาบุคลากรอยางเปนระบบ 

- มีการกําหนดกลยุทธหลักขององคกรอยางชัดเจนเพื่อใหการดําเนินงานทุก

สวนเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

- มีการกําหนดเปาหมายยอยภายในที่สอดคลองกับกลยุทธหลักขององคกร 

- มีการกําหนดระบบการประเมินผลงานบุคลากรที่สอดคลองกับเปาหมายและ

กลยุทธขององคกร 
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2. การขายและการตลาด 

- มีการแสดงราคาสินคาทุกชนิดอยางชัดเจน 

- ทํารายการสงเสริมการขายตามที่ผูผลิตกําหนดมา  ไมโกงของแถมของ

ผูบริโภค 

- ทําการขายและการตลาดอยางจริงใจตอผูบริโภค 

- มีการพัฒนากลยุทธในการใหบริการนอกเหนือจากการใชราคาในการแขงขัน

อยางเดียว 

- ใหความสําคัญกับการบริการหลังการขาย  อาทิ  การรับคืนสินคา 

- มีการบันทึกรายการขายและออกเอกสารหลักฐานที่ถูกตองและครบถวน 

- สรางแหลงรายไดที่จะเปนรายไดหลักของบริษัท 

- มีการบริการจัดการตนทุน 

3. การจัดซื้อสินคา 

- มีการเก็บขอมูลในการสั่งซื้ออยางเปนระบบ  

- กําหนดจุดส่ังซื้อ  และปริมาณการสั่งซื้อสินคาแตละชนิดไวเปนมาตรฐาน 

- ทําการจัดซื้ออยางโปรงใส 

- ทําการตอรองกับผูผลิตสินคาเพื่อใหไดราคาที่ดีที่สุด  อาทิ  สวนลดจากการ

ซื้อสินคาเงินสด  และการสั่งซื้อสินคาในปริมาณมากเพื่อใหไดสวนลด  เปนตน 

4. การจัดการคลังสินคา 

- กําหนดพื้นที่จัดเก็บสินคาแตละชนิดอยางชัดเจน 

- มีการจัดเก็บสินคาอยางเหมาะสมตามลักษณะหรือคุณสมบัติของสินคาแต

ละชนิด 

- มีการกําหนดกฎระเบียบในการเบิก-รับสินคา  

- สินคาเขากอนตองออกกอน (FIFO) โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับสินคาที่มีวัน

หมดอายุ 
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5. การจัดสงสินคา 

- กําหนดกระบวนการในการตรวจสอบสินคากอนสงสินคาใหลูกคาอยาง

ชัดเจน 

- กําหนดเวลามาตรฐานในการสงสินคาใหกับลูกคา 

- กําหนดใหมีหลักฐานการจัดสงสินคา 

6. บัญชีและการเงิน 

- การใหหลักฐานใบเสร็จรับเงินกับลูกคาทุกครั้งที่ลูกคาชําระคาสินคาแลว 

- จัดทํางบการเงินอยางถูกตอง ชวยใหเห็นสภาพที่แทจริงของธุรกิจ 

- มีมาตรฐานในการชําระคาสินคาตรงเวลา  เปนการสรางความสัมพันธที่ดีกับ

บริษัทผูผลิต 

- มีหลักฐานที่มาที่ไปของตัวเลขทางการเงิน  เพื่อความโปรงใสในการบริหาร

จัดการ  และงายตอการตรวจสอบ 

 

 

 



 


