




	 ศูนย์สาธิตการตลาด เริ่มด�ำเนินการครั้งแรกเมื่อปี พ.ศ. 2520 ตลอดระยะ
เวลากว่า 43 ปีทีผ่่านมา ศนูย์สาธติการตลาดได้บรรเทาและแก้ไขปัญหาความเดอืดร้อน
ของประชาชนในหมู่บ้าน/ต�ำบลในด้านสินค้าอุปโภค-บริโภค และปัจจัยการผลิต
ได้อย่างด ีอย่างไรกต็าม ปัจจบุนัการแข่งขนัระหว่างร้านค้าปลกีท่ีจ�ำหน่ายสนิค้าอปุโภค 
บริโภคต่าง ๆ มีการแข่งขันที่สูงขึ้น ร้านค้าสะดวกซื้อเกิดขึ้นมากมาย ประกอบกับ
สถานการณ์ท่ีเปลีย่นแปลงไป พฤตกิรรมผูบ้รโิภคแตกต่างไปจากเดมิมากและเปลีย่นแปลง
ตลอดเวลา การรบัรูแ้ละวธิทีีผู่บ้รโิภค ใช้เข้าถงึสือ่ ส่งผลให้ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกมากขึน้ 
ส่งผลให้ร้านค้าปลีก รวมถึงศูนย์สาธิตการตลาดเองจ�ำเป็นต้องปรับตัว เรียนรู้กลยุทธ์
ในการบรหิารจดัการร้านทีดี่ เพือ่ให้สามารถด�ำเนินการต่อได้ และทีผ่่านมามศีนูย์สาธติ
การตลาดหลายแห่ง สามารถปรับตัวให้ทันต่อสถานการณ์ยุค 4.0 มีเทคนิค/วิธีการ
รับมือ องค์ความรู้ต่าง ๆ ในเรื่องของการด�ำเนินงานศูนย์สาธิตการตลาด
	 ศูนย์สาธิตการตลาดเป็นกิจกรรมเครือข่ายของกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต 
ทีเ่กิดจากแนวคดิ “รวมกนัซือ้-รวมกนัขาย” ของคนในชุมชน ทีก่รมการพฒันาชมุชน
ให้การส่งเสรมิและสนบัสนนุอยู ่ ส�ำนกัพฒันาทนุและองค์กรการเงนิชมุชน จงึได้รวบรวม
องค์ความรู้ อันได้แก่ รูปแบบ/ลักษณะ การด�ำเนินงาน การบริหารจัดการเชิงธุรกิจ 
การสร้างความแตกต่างให้ศูนย์สาธติการตลาด การปรบัปรงุรปูลกัษณ์ภายใน ภายนอก 
การวางแผนผังและการจัดเรียงสินค้า ระบบการเช็คคลังสินค้า รวมถึงระบบบัญชี 
อันเป็นความรู้พื้นฐานสู่ความส�ำเร็จ กรมการพัฒนาชุมชน โดยส�ำนักพัฒนาทุน
และองค์กรการเงินชุมชน หวังเป็นอย่างยิ่งว่า “คู่มือกิจกรรมการยกระดับ
การด�ำเนนิงานศนูย์สาธติการตลาดต้นแบบ” เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อคณะกรรมการ
ศูนย์สาธิตการตลาดและเจ้าหน้าที่กรมการพัฒนาชุมชน สามารถใช้เป็นแนวทาง
ในการวางแผน พัฒนา ต่อยอด หรือปรับปรุงศูนย์สาธิตการตลาดให้มีประสิทธิภาพ 
สู่การเป็นศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบที่สามารถเพิ่มยอดขายและก�ำไร และเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันให้ศูนย์สาธิตการตลาดได้

คำ�นำ�

	 กรมการพัฒนาชุมชน
			   สิงหาคม  2563



ที่มาและความสำ�คัญ

รูปแบบ/ลักษณะการดำ�เนินงาน

แหล่งที่มาของเงินทุน

คณะกรรมการ/คณะทำ�งานศูนย์สาธิตการตลาด

1
3
4
5

7

ขั้นที่ 1

ขั้นที่ 2

ศึกษาถึงความต้องการซื้อและขายสินค้า/
ผลผลิตตามความต้องการของผู้บริโภคลูกค้า

พิจารณาสถานที่จัดตั้งศูนย์สาธิตการตลาด เลือกประเภทสินค้า 
จ�ำนวนสินค้า และร้านค้าที่จะเลือกซื้อสินค้า

9

18

ขั้นที่ 3 ศึกษาต้นทุนสินค้าแต่ละชนิดที่จะจัดจ�ำหน่าย
ในศูนย์สาธิตการตลาด

20

ขั้นที่ 4 แจ้งให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต
และประชาชนทั่วไปทราบ 

21

ขั้นที่ 5 แต่งตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด 22

ขั้นที่ 6 จัดท�ำบัญชีการเงินของศูนย์สาธิตการตลาด 24

สารบัญ

ขั้นตอนกระบวนการ



ระบบบัญชีศูนย์สาธิตการตลาด

ด้านระบบคลังสินค้า

เคล็ดลับในการจัดสต็อกสินค้า

ระเบียบข้อกฎหมายที่เก่ียวข้อง

31
48
49
52

• เทคนิคการวางแผนผังร้านค้า 55
53

95

ภาคผนวก

คณะผู้จัดทำ�

• เทคนิคการจัดเรียงสินค้า 56

• 8 ขั้นตอนสู่ความส�ำเร็จ 67
- การวิเคราะห์ท�ำเลที่ตั้ง
- การเลือกสินค้าและบริการเข้าร้าน
- การตั้งราคาขายและผลก�ำไร
- แผนผังร้านค้าและการจัดเรียง
- การตกแต่งร้าน
- การจัดรายการส่งเสริมการขาย
- การจัดการสต็อกสินค้า
- การสร้างความแตกต่าง

67
69
72
74
82
84
87
91



รวมกันซ้ือ
 รวมกันขาย



1คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

ศูนย์สาธิต
          การตลาด
ที่มาและความสำ�คัญ
	 ศนูย์สาธติการตลาดเร่ิมด�ำเนนิการครัง้แรกเมือ่ ปี พ.ศ. 2520 ตลอดระยะเวลา 
43 ปีท่ีผ่านมา ศูนย์สาธิตการตลาดได้บรรเทาและแก้ไขปัญหาความเดือดร้อน
ของประชาชนในหมู่บ้าน/ต�ำบลในด้านสินค้าอุปโภค - บริโภค และปัจจัยการผลิต
ได้อย่างดี อย่างไรก็ตาม ปัจจุบันการแข่งขันระหว่างร้านค้าปลีก ท่ีจ�ำหน่ายสินค้า
อปุโภค บรโิภคต่าง ๆ ได้ทวคีวามรุนแรงขึน้ ประกอบกบัสถานการณ์ท่ีเปลีย่นแปลงไป
พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างไปจากเดิมมากและเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การรับรู้และ
วิธทีีผู้่บริโภคเข้าถงึสือ่ ส่งผลให้ผู้บรโิภคมทีางเลอืกมากขึน้ และเป็นผลให้ร้านค้าปลกี 
รวมถงึศนูย์สาธิตการตลาดเองจ�ำเป็นต้องปรบัตัว เรยีนรูก้ลยทุธ์ ในการบรหิารจดัการ
ร้านที่ดี เพื่อให้อยู่รอดและมีก�ำไรในสถานการณ์ปัจจุบัน
	 ศูนย์สาธิตการตลาดเป็นกิจกรรมเครือข่ายของกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต 
ท่ีเกดิจากแนวคดิ “รวมกนัซือ้ -รวมกนัขาย” ของคนในชมุชน ทีก่รมการพฒันาชมุชน
ให้การส่งเสริมและสนับสนุนอยู่ สาเหตุที่ให้ชื่อว่า “ศูนย์สาธิตการตลาด” เนื่องจาก
ถอืว่าเป็นการทดลองปฏบิติั เรยีนรู ้และรบัผดิชอบร่วมกนัของสมาชกิกลุม่ออมทรพัย์
เพือ่การผลติ ในการด�ำเนนิการซือ้ขายสนิค้า ปัจจยัการผลิตในราคายตุธิรรม และช่วยแก้ไข
ปัญหาของชุมชน

คำ�สำ�คัญท่ีควรรู้
	 กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต หมายถึง การรวมตัวของประชาชน 
เพื่อช่วยเหลือตนเอง และช่วยเหลือซึ่งกันและกัน โดยการประหยัดทรัพย์แล้วนํามา
สะสมทีละเล็ก ทีละน้อย เป็นประจ�ำ สม�่ำเสมอ เรียกว่า “เงินสัจจะสะสม” เพื่อใช้
เป็นทุนให้สมาชิกที่มีความจําเป็นเดือดร้อนกู้ยืมไปใช้ในการลงทุนประกอบอาชีพ
หรือเพื่อสวัสดิการของตนเอง และครอบครัว



2 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 ศูนย์สาธิตการตลาด เป็นกิจกรรมเครือข่ายของกลุ่มออมทรัพย์
เพือ่การผลติรปูแบบหนึง่ ทีด่�ำเนินการจัดต้ังขึน้เพ่ือมุง่ให้ประชาชนในชนบทรวมตวักนั
แสวงหาสนิค้าอปุโภค - บรโิภค ปัจจยัการผลติมาจ�ำหน่ายและเป็นอกีกจิกรรมท่ีป้องกนั
การถูกเอารัดเอาเปรียบจากพ่อค้าคนกลาง ที่ส่งผลให้คนในชุมชน ซื้อสินค้าแพงหรือ
ขายผลผลิตได้ราคาต�่ำกว่าราคาตลาด

	 รวมกันซื้อ เป็นการจัดหาสินค้าหรือความต้องการซื้อของคนในชุมชน 
ศูนย์สาธิตการตลาดไปซื้อมา ในราคาส่งแล้วขายสู่ชุมชนในราคายุติธรรม 

	 รวมกันขาย ช่วยกระจายสินค้าชุมชน โดยอาจเป็นสินค้าเกษตรกรรม หรือ
สนิค้าชมุชนจากฝีมอืคนในชมุชน มาขายในศนูย์สาธติการตลาด หรอืขายออกสูต่ลาด
ภายนอก



3คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 1. เพื่อฝึกหัดให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต มีความรู้ 
เกดิความเข้าใจและสามารถน�ำไปด�ำเนินงานศนูย์สาธติการตลาด ด้านการค้าขายได้
	 2. เป็นการฝึกหัดการน�ำเงินทุนที่มีไปลงทุน เพื่อให้เกิดดอกผล
เพิ่มพูนมากยิ่งขึ้น 
	 3. เพื่อช่วยเหลือสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตและประชาชน
ในหมู่บ้านให้สามารถหาซื้อสิ่งของใช้ในครอบครัวและอุปกรณ์การประกอบ
อาชีพได้สะดวกรวดเร็วและประหยัด
	 4. ป้องกนัการถกูเอารดัเอาเปรยีบต้องซือ้ของแพง และขายผลผลิต
ได้ราคาต�่ำของสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต และประชาชนทั่วไป
	 5. ต้องการให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตท่ีมีฐานะยากจน 
มีบทบาทด้านการค้าในระดับหมู่บ้าน ต�ำบล และอาจขยายผลไปสู่ระดับ
อ�ำเภอ จังหวัดได้

หมายเหตุ : 
ปัจจุบัน (ปี พ.ศ. 2563) มีศูนย์สาธิตการตลาดกระจายและด�ำเนินการอยู่
ทั่วประเทศไทยจ�ำนวนกว่า 693 แห่ง

วัตถุประสงค์

รูปแบบ/ลักษณะการดำ�เนินงาน
	  “รวมกันซื้อ-รวมกันขาย” คือแนวคิด (Concept) ส�ำคัญ
ของศูนย์สาธิตการตลาด ประกอบด้วย 
	 - เป็นร้านค้าที ่“สมาชิกเป็นเจ้าของ”
	 - จดัหาสนิค้าอปุโภค - บรโิภค ปัจจยัการผลติและป้องกนัการเอาเปรยีบ
	   จากพ่อค้าคนกลาง
	 - รวมกันซื้อ - รวมกันขาย
	 - ผลก�ำไรปันคืนสู่ชุมชน
	 - ชือ่ “ศนูย์สาธติการตลาด” เป็นการทดลอง ปฏบิตัเิรยีนรูแ้ละรบัผดิชอบ
	   ร่วมกัน



4 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

แหล่งที่มาของเงินทุนแหล่งที่มาของเงินทุน
แบบท่ี 1
	 ใช้เงินทุนจากการด�ำเนินงานกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตมาลงทุนจัดตั้ง
ศูนย์สาธิตการตลาด 100%

แบบท่ี 2
	 ระดมทนุใหม่ โดยใช้วธิลีงหุน้จากผูท้ีส่นใจ โดยอาจเป็นแบบปิด คอืรบัสมคัร
จากผู้ที่เป็นสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์ฯ เท่านั้น หรือแบบเปิด คือ รับสมัครบุคคลทั่วไป 
จากหลายภาคส่วน เช่น สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์ฯ ส่วนหนึ่ง กลุ่มอาชีพในชุมชน หรือ
คนในหมู่บ้านอีกส่วนหนึ่ง โดยอาจก�ำหนดราคาค่าหุ้น เช่น 100 บาท = 1 หุ้น 
สมาชิกแต่ละคนถือหุ้นได้ ไม่เกินคนละ 20 หุ้น เป็นต้น 

แบบท่ี 3
	 เป็นแบบผสมระหว่างแบบที ่1 และ 2 เป็นกลุม่ออมทรพัย์ฯ น�ำเงนิมาลงทนุ
และเปิดรับสมาชิกเพิ่ม

แบบท่ี 4
	 กู้เงินจากธนาคาร โดยใช้สมุดสัจจะสะสมของกลุ่มฯ ค�้ำประกันเงินกู้

4 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



5คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 เนื่องจากศูนย์สาธิตการตลาด
เป็นกิจกรรมหนึ่งของกลุ ่มออมทรัพย์
เพื่อการผลิต ศูนย์สาธิตการตลาดจึงไม่มี
สมาชิกเฉพาะของศูนย์สาธิตการตลาด 
แต่มีสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตทุกคนเป็นเจ้าของ การด�ำเนินงานจึงต้องมี
คณะกรรมการด�ำเนินงาน ประกอบด้วย
	 1. คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต 

ท�ำหน้าที่ ก�ำหนดนโยบาย ระเบียบกฎเกณฑ์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับ
ศูนย์สาธิตการตลาด

	 2. คณะกรรมการฝ่ายอ�ำนวยการกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต 
ท�ำหน้าที่การบริหารงานศูนย์สาธิตการตลาด

	 3. จัดตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด

ศูนย์สาธิตการตลาด

คณะกรรมการ/คณะทำ�งาน

ศูนย์สาธิตการตลาด



6 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 4. ให้มีการแต่งตั้งผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาด ท�ำหน้าที่ ควบคุมดูแล
และด�ำเนนิงาน และให้แต่งตัง้พนักงานขายสนิค้าและพนักงานบัญชีจ�ำนวนเท่าท่ีจ�ำเป็น

ดำเนินการจัดซ้ือตามความจำเปน การตรวจสอบการจัดซ้ือ
ดูแลติดตามความเคลื่อนไหวของสินคาคงคลัง ตรวจสอบ
สต็อกสินคา ทำรายงานและรายการราคาสินคาแตละตัว 

รวมไปถึงการรับฟงขอสังเกตจากฝายขาย ฝายบัญชี
วาสินคาใดขายดี เพื่อวางแผนซื้อสินคานั้นมากขึ้น

รูจักสินคา รูราคา รูใจลูกคา ทั้งนี้เพื่อใหลูกคาไดรับขอมูล
ที่ถูกตองและเพียงพอที่จะนำไปในการตัดสินใจเลือกซื้อ 
พนักงานขายที่เกง ตองมีเทคนิคการขายที่หลากหลาย 
ใหขอมูลที่ทันสมัย มีใจบริการ และมีมนุษยสัมพันธที่ดี 

การสื่อสารกับลูกคาอยางเอาใจใสเปนเสนหที่ทำให
ลูกคาเดินเขาราน ดังนั้นควรมีฝายประชาสัมพันธที่หาวิธี

ดึงลูกคาใหภักดีกับศูนยสาธิตการตลาด กระจายขาว
ในชวงท่ีมีการจัดโปรโมช่ัน และหาลูกคากลุมใหม ๆ อยูเสมอ

ศูนยสาธิตการตลาดมิติใหมตองจัดทำบัญชี ฝายบัญชีมีหนาท่ี
บันทึกรายการสินคาเขาออกและยอดขายในแตละวัน 
การทำบัญชีนั้นสำคัญและจำเปน เพื่อใหรูวามีกำไร

หรือขาดทุนในแตละวัน/เดือน เทาไร และสินคาชนิดไหน
ท่ีขายดี ขายไมดี ขอมูลที่ไดจะสามารถนำมาใช

ในการตัดสินใจเพื่อการลงทุนในอนาคต 

ฝายจัดซื้อ 
และดูแลสตอก

สินคา

ฝายขาย

ฝาย
ประชาสัมพันธ 

ฝายบัญชี
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ขั้นตอนกระบวนการ
	 ขั้นที่ 1 
	 ศึกษาถึงความต้องการซื้อและขายสินค้า/ผลผลิตตามความต้องการ
ของผู้บริโภคลูกค้า

	 ขั้นท่ี 2
	 น�ำข้อมูลที่ได้รับจากขั้นที่ 1 เสนอที่ประชุมคณะกรรมการบริหาร
กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต เพ่ือพิจารณาสถานที่จัดตั้งศูนย์สาธิตการตลาด และ
เลือกประเภทสินค้า จ�ำนวนสินค้า และร้านค้าที่จะเลือกซื้อสินค้า

	 ขั้นท่ี 3 
	 ศึกษาต้นทุนสินค้าแต่ละชนิดที่จะจัดจ�ำหน่ายในศูนย์สาธิตการตลาด

	 ขั้นท่ี 4 
	 แจ้งให้สมาชิกกลุ ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตและประชาชนทั่วไปทราบ 
โดยโฆษณา ประชาสัมพันธ์

	 ขั้นที่ 5 
	 แต่งตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาดและด�ำเนินงาน/กิจกรรม
ศูนย์สาธิตการตลาด

	 ขั้นท่ี 6 
	 คณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด ต้องจัดท�ำบัญชีการเงินของ
ศูนย์สาธิตการตลาด ต้องจัดท�ำบัญชีการเงินของศูนย์สาธิตการตลาด และรายงาน
ผลการด�ำเนินงาน ยอดจ�ำหน่ายสินค้า จ�ำนวน และประเภทสินค้าที่คงเหลือใน
ศูนย์สาธิตการตลาด ให้คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิตทราบ
ความเคลื่อนไหวอยู่เสมอ
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	 รูปแบบ / ลักษณะการด�ำเนินงาน “รวมกันซื้อ-รวมกันขาย” 
คือแนวคิด (Concept) ส�ำคัญของศูนย์สาธิตการตลาด ประกอบด้วย 
	 - เป็นร้านค้าที่ “สมาชิกเป็นเจ้าของ”
	 - จัดหาสินค้าอุปโภค - บริโภค ปัจจัยการผลิตและป้องกันการเอาเปรียบ
	   จากพ่อค้าคนกลาง
	 - รวมกันซื้อ - รวมกันขาย
	 - ผลก�ำไรปันคืนสู่ชุมชน
	 - ชือ่ “ศนูย์สาธติการตลาด” เป็นการทดลอง ปฏบิตัเิรยีนรู ้และรบัผดิชอบ
	   ร่วมกัน

ขั้นตอนกระบวนการ

ศูนย์สาธิตการตลาดบ้าน....................................................................................

หมู่ที่.....ต�ำบล..............................อ�ำเภอ...........................จังหวัด......................

ตัวอย่าง “ป้ายศูนย์สาธิตการตลาด”
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 ศึกษาถึงความต้องการซื้อและขายสินค้า/
ผลผลิตตามความต้องการของผู้บริโภค ลูกค้า

	 1. วิเคราะห์กลุ่มลูกค้า “5W1H” 
	 Who เราขายสินค้าให้ใคร ข้อมูลอายุ เพศ รสนิยม What ลูกค้าต้องการ
อะไร ใช้วิธีการส�ำรวจ และสอบถาม Where ลูกค้าเราอยู่ที่ไหน When ลูกค้าซื้อ
มากที่สุดในช่วงเวลาไหน ความถี่ในการซื้อสินค้า เช่น กี่ครั้งต่อวัน/สัปดาห์/เดือน 
ช่วงกลางวัน/กลางคืน Why จุดเด่นหรือจุดขาย เช่น ราคาถูก บริการดี มีสินค้า
หายาก หรือสวัสดิการแก่ลูกค้า How สินค้าและการบริการแบบใด ท่ีตอบโจทย์
ลูกค้าจะส่งเสริมการขายด้วยวิธีไหน ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางใด

ขั้นที่ 1ขั้นที่ 1

“àÃÔèÁµŒ¹...
·ÕèÅÙ¡¤ŒÒ”

ã¤Ã¤×ÍÅÙ¡¤ŒÒ¢Í§àÃÒ ?

Who เราขายสินคาใหใคร ขอมูลอาชีพ อายุ เพศ รสนิยม เปนแบบไหน 
เชน เด็ก นักศึกษา เกษตรกร แมบาน ผูสูงอายุ เยาวชน นักทองเที่ยว เปนตน

ÅÙ¡¤ŒÒÁÒ«×éÍª‹Ç§àÇÅÒäË¹ ?

When 
ลูกคามาซื้อมากสุดในเวลาไหน ความถี่ในการใชสินคา
เชน กี่ครั้งตอเดือน/สัปดาห/วัน มาชวงเวลากลางวัน/
ตอนเย็นหลังเลิกงาน เพื่อวางแผนเขาถึงลูกคาใน
จังหวะเวลาที่เหมาะสม

·ÓäÁÅÙ¡¤ŒÒàÅ×Í¡àÃÒ ?

Why จุดเดน หรือจุดขาย ที่ทำใหเราโดดเดนกวาคูแขง เชน 
ราคาถูกกวา มีสินคาหายาก บริการดี สินคาหลากหลาย
หรือมีสวัสดิการหรือปนผลตอบแทนลูกคา เปนตน

ÅÙ¡¤ŒÒµŒÍ§¡ÒÃÍÐäÃ ?

What ใชวิธีสังเกต สำรวจ และสอบถามจากลูกคาของเรา คนหาสินคา
หรือการบริการแบบไหนที่เขาตองการ

ÅÙ¡¤ŒÒ¢Í§àÃÒÍÂÙ‹·ÕèäË¹ ?

Where บาน ที่ทำงาน หรือสถานที่ที่ลูกคาชอบไปคือที่ใด 
เพื่อเปนประโยชนในการประชาสัมพันธ

¨Ð·ÓÍÂ‹Ò§äÃãËŒÅÙ¡¤ŒÒà¡‹Ò/ãËÁ‹ÁÒ«×éÍà¾ÔèÁ ?

How สินคาและการบริการแบบใดที่ตอบโจทยลูกคาจะสงเสริม
การขายดวยวิธีไหน ประชาสัมพันธผานสื่อใดที่จะทำให
เขาถึงลูกคาไดมากที่สุด เชน วิทยุ Line Facebook
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	 2. การเลือกสินค้าและบริการเข้าร้าน 
	 เมือ่เราท�ำความเข้าใจลกัษณะกลุม่ลกูค้าของเราอย่างดแีล้ว อกีองค์ประกอบ
ส�ำคญัทีท่�ำให้ศนูย์สาธิตการตลาดมลีกูค้าเพิม่ขึน้ ยอดขายสงูขึน้ กค็อื การเลือกสนิค้า
และบรกิารเหมาะกบัลกัษณะแวดล้อมท่ีศนูย์สาธิตการตลาดต้ังอยูแ่ละลกูค้ากลุม่เป้าหมาย 
เรามีหลักการเลือกสินค้าแบบง่ายๆ ส�ำหรับศูนย์สาธิตการตลาดมาฝากกัน ดังนี้
	 - สินค้าหลักหรือสินค้าพื้นฐาน สินค้าหลัก 
	 (สินค้าบริโภคที่จ�ำเป็นในชีวิตประจ�ำวัน ได้แก่ 
ข้าว เครื่องปรุงรส น�้ำยาล้างจาน ยาสระผม ยาสีฟัน 
เป็นต้น) (สินค้าอุปโภค/บริโภค ที่ไม่ใช่สินค้าจ�ำเป็น 
แต่ซื้อเพื่อความพึงพอใจ ได้แก่ บุหรี่ เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
โลชั่นบ�ำรุงผิว ของเล่น เป็นต้น)

	 - กลุ่มสินค้าใหม่  
	 การหาสินค้าใหม่ๆ มาเติมอยู่เสมอ จะช่วยให้ศูนย์สาธิตการตลาด ดูทันสมัย 
และมีความเคล่ือนไหวที่สม�่ำเสมอ ซึ่งจะช่วยสร้างความประทับใจได้ดี สินค้าใหม่
มักหมายถึงที่มีการท�ำโฆษณาผ่านสื่อทางโทรทัศน์และสื่ออื่น ๆ ท�ำให้มีลูกค้าถามถึง 
ซึง่ควรพจิารณาน�ำมาจ�ำหน่ายทีร้่านในปรมิาณทีพ่อเหมาะก่อนโดยการท�ำประชาสมัพนัธ์ 
เช่น การติดตั้งป้ายแนะน�ำสินค้าใหม ่เป็นต้น

แนะนำ 
สินคาใหม!!!
ประจำสัปดาห

ลดพ�เศษ 15% สำหรับการสั่งซื้อออนไลนลดพ�เศษ 15% สำหรับการสั่งซื้อออนไลน
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	 - กลุ่มสินค้าหรือบริการพิเศษ  
	 เฉพาะของศูนย์สาธิตการตลาด เป็นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และ
เพิ่มความได้เปรียบให้กับศูนย์สาธิตการตลาด โดยน�ำสินค้าบางอย่างมาจ�ำหน่าย
เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า เพ่ือเพิ่มจ�ำนวนคนเข้าร้าน หรือเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม่ 
เช่น สินค้าสมุนไพร หรืออาจเป็นการให้บริการอื่น ๆ เช่น การรับถ่ายเอกสาร ส่งพัสดุ 
บริการตู้ซักผ้าหยอดเหรียญ และอื่น ๆ

	 - ปัจจัยการผลิต 
	 เฉพาะศูนย์สาธิตการตลาดบางแห่งที่มีสินค้า
ประเภทนีอ้ยูแ่ล้ว แสวงหาปัจจัยการผลติทีต่อบโจทย์อาชีพ
คนในชุมชน โดยเฉพาะเทคโนโลยีหรือเครื่องมือใหม่ๆ มา
น�ำเสนอลูกค้า โดยปัจจัยการผลิตในที่นี้ อาจหมายถึง ปัจจัยการผลิตสินค้าเกษตร 
เช่น เมลด็พันธ์ุ ปุย๋ ยาฆ่าแมลง เคร่ืองมอืทางการเกษตร หรอืส่วนประกอบ/ส่วนผสม
ของสินค้าอื่น ๆ นอกเหนือจากสินค้าการเกษตร โดยพิจารณาเลือกปัจจัยการผลิต
จากราคา ความต้องการลกูค้าประสทิธภิาพของสินค้า

	 - สินค้าชุมชน หรือสินค้าฝากขายจากคนในพื้นที ่
	 ศูนย์สาธิตการตลาด สามารถมีส่วนช่วยส่งเสริม
เศรษฐกิจชุมชนได้ ด้วยการรับสินค้าชุมชนมาขายหรือ
เปิดพื้นที่ให้ผู้ประกอบการ คนในพื้นที่น�ำสินค้าของตน
มาฝากขายในศูนย์ฯ โดยส่วนมากจะไม่ซ�้ำกับสินค้า
อุปโภคบริโภคที่มีอยู่ในศูนย์สาธิตการตลาด ไม่ว่าจะเป็น 
สินค้า OTOP ที่มีคุณภาพ ทั้งของกิน ของใช้ เครื่องนุ่งห่ม เป็นต้น หรือสินค้าจาก
หมู่บ้านเศรษฐกิจพอเพียง กลุ่มอาชีพสตรี กลุ่มอาชีพอื่น และวิสาหกิจชุมชนต่าง ๆ 
ในพื้นที่โดยรอบ นอกจากช่วยเพ่ิมสีสันให้ศูนย์สาธิตการตลาดด้วยตัวสินค้าที่มี
ความน่าสนใจแล้ว ยังเป็นการส่งเสริมรายได้ของชุมชนอีกด้วย

	 - กลุ่มสินค้าเทศกาล  	
            โดยส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าท่ีควรน�ำมา  
จ�ำหน่ายในร้านแต่ละช่วงเทศกาล เช่น กระดาษ 
ห่อของขวัญ การ์ดอวยพรในช่วงเทศกาลปีใหม่ 
ธปูเทยีน เครือ่งสงัฆทาน ในช่วงวนัส�ำคญัทางศาสนา 
น�้ำอบ ตุ๊กตาและดอกไม้ในวันวาเลนไทน์ เป็นต้น
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	 3. กลยุทธ์การตั้งราคา 
	 ราคา คือปัจจัยแรก ๆ ที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า 
หากราคาไม่น่าจงูใจ โอกาสทีจ่ะขายสนิค้าออกกย็ากขึน้ การตัง้ราคา
จึงเป็นอีกกลยุทธ์ในการเรียกลูกค้า เรามาดูเทคนิค การตั้งราคา
เล็กๆน้อยๆ ให้เหมาะกับสินค้าแต่ละชนิด และสามารถน�ำไปสู่
การท�ำก�ำไรได้สูงสุด (Margin Mixed) กลยุทธ์การต้ังราคาขายให้ดีต่อใจลูกค้า
และได้ก�ำไร ท�ำได้ด้วยวิธีง่ายๆ ดังต่อไปนี้

1. กลยุทธ์ราคาล่อใจ 
เลือกสินค้าหลักบางอย่าง มาตั้งราคาให้ถูกกว่าคู่แข่ง
เล็กน้อย เพื่อดึงดูดลูกค้าและสร้างภาพลักษณ์ให้ลูกค้า
ว่าศูนย์สาธิตการตลาด ของเราขายสินค้าแบบเดียวกัน
ในราคาย่อมเยากว่า เช่น น�ำ้มนัพชื ทัว่ไปขายราคา 30 บาท
เราอาจตั้งขาย 28 บาทเป็นต้น กลยุทธ์ราคาล่อใจ
อาจท�ำให้ได้ก�ำไรน้อยลงจากที่ควรจะได้ก็จริง แต่สินค้า
ที่ตั้งราคาเช่นนี้ ส่วนมากลูกค้าซื้อในประมาณที่มาก 
และส่วนใหญ่เวลาที่ผู้บริโภคมาจับจ่ายก็มักไม่เจาะจง
ซื้อสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่อาจจะหยิบสินค้าอื่น
ติดไม้ติดมือไปด้วย เราจึงสามารถท�ำก�ำไรจากสินค้า
ตัวอื่นๆ ได้อีกด้วย

2. ตั้งราคาขายเป็นเซ็ท (เป็นชุด)
การขายเป็นเซ็ททีแ่ม้จะมรีาคารวมมากกว่าแต่ราคาต่อชิน้ถกูกว่า แถมลกูค้ายงัได้ของ
มากกว่าอีกด้วย การตั้งราคาเพื่อขายของเป็นเซ็ทแบบนี้ บางทีอาจได้ก�ำไรน้อยกว่า
ขายแยกชิ้นสักหน่อย แต่สามารถกระตุ้นยอดขายได้แน่นอน เพราะลูกค้าของคุณ
จะรู้สึกว่า “คุ้ม” แม้ตอนแรกจะไม่ได้ต้องการสินค้าหลายชิ้นเลยก็ตาม

30
2828

แพ็คคู
สุดคุม!!!

ซื้อ 1 แถม 1

เซ็ท
สุดคุม!!
ซื้อ 2 แถม 1

บาท

บาท
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3. ตั้งราคาสินค้าลงท้ายด้วยเลข 9
ไม่ว่าจะเป็นลงท้ายด้วย 09 หรือ 99 ว่ากันว่าราคานี้
มีผลให้ลูกค้ารู้สึกว่าราคานั้น “ถูก” ลง ยิ่งถ้าเป็น 
99 บาท แทนที่จะเป็น 100 บาท ลูกค้าจะยิ่งรู้สึกถึง
ความแตกต่าง เพราะหลักสิบกับหลักหน่วยดูห่างกันมาก 
ทั้งๆที่ในความเป็นจริงแล้ว ราคาต่างกันเพียง 1 บาทเท่านั้น 
นอกจากนี้ ยังมีเหตุผลทางวิทยาศาสตร์ว่า เลข 9 นั้นมีผลทางจิตวิทยาของลูกค้า
โดยตรง ถึงแม้ว่ามีของสองชิ้น ราคา 74 และ 79 ในเวลาเร่งรีบ ลูกค้ายังหยิบสินค้า
ราคา 79 อาจจะหยิบไปเพราะความเคยชิน

4. เปรียบเทียบราคาให้ดู
การเปรียบเทียบราคาของศูนย์สาธิตการตลาดของเรากับร้านคู่แข่ง ในสินค้าที่เรา
มั่นใจว่าถูกกว่าจริง ให้ลูกค้าตัดสินใจได้ไวและง่ายขึ้น หรือใช้ร่วมกับการจัดชุด/เซ็ท
สินค้า ถ้าหาป้ายมาติดเปรียบเทียบราคาแยกชิ้นกับราคาเซ็ทให้ดูก็จะยิ่งช่วย 
“ซื้อเป็นชุดถูกกว่า” ก็เป็นการเปรียบเทียบราคาอีกชนิดหน่ึง ผู้บริโภคปัจจุบัน
ชอบค้นหาข้อมลู ชอบค�ำนวณผลต่างก�ำไร ชอบหาดีลท่ีถูกท่ีสดุ เราก ็“บรกิารข้อมลู” 
เปรียบเทียบราคาจัดให้ลูกค้า

99
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	 4. การส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

	 	 	 	 	 เป็นเทคนคิหนึง่ทีจ่ะช่วยเพิม่ยอดขาย
					       ให้ศนูย์สาธติการตลาดได้ โดยสามารถ
	 	 	 	 	   จัดได้หลายรูปแบบ และหลายช่วง
      เวลา ที่ส�ำคัญ คือ ควรเลือกให้ตรงกับความต้องการลูกค้าให้มากที่สุด โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือรักษาลกูค้าเก่าทีม่อียู ่ ดงึดูดลกูค้าใหม่ ๆ ให้เข้าร้าน สร้างยอดขาย
โดยกระตุ้นยอดการซื้อต่อครั้งเพิ่มขึ้น หรือจากสินค้าพิเศษช่วงเทศกาล การส่งเสริม
การขาย ที่ส�ำคัญคือสื่อโฆษณา ซึ่งสามารถท�ำได้หลายแนวทาง ไม่ว่าจะเป็นการท�ำ
สือ่โฆษณา “ภายนอกร้าน” รูปแบบต้องมีขนาดใหญ่ เห็นได้ชัดเจน สะดุดตา “ภายในร้าน” 
รูปแบบต้องมีจุดดึงดูดสายตา ท�ำให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้านั้น ๆ ที่จุดขายทันที 
สามารถตดิได้หลายจดุ เช่น หน้าเคาน์เตอร์คดิเงนิ หน้าชัน้วางสนิค้า อกีวธิคีอื การปันผล
เฉลีย่คนื 6 เดอืนคร้ัง หรอืปีละ 1 ครัง้ รวมถงึ การจับคปูองรางวลั
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การส่งเสริมการขาย ม ีดังนี้
	 “สื่อโฆษณา” ส่งเสริมการขายที่จะช่วยท�ำให้ลูกค้ารับรู้ถึงตัวสินค้านั้นๆ 
เช่น รับรู้ว่าสินค้านั้นเป็นสินค้าออกใหม่ สินค้าราคาพิเศษ หรือมีกิจกรรมส่งเสริม
การขายร่วมกับศูนย์สาธิตการตลาด โดยแนวทางในการท�ำสื่อโฆษณาส่งเสริม
การขายก็จะแบ่งออกเป็น 2 แนวทาง ดังนี้
	 1. การท�ำสื่อโฆษณาส่งเสริมการขาย 
“ภายนอกร้าน” รูปแบบนี้ตัวสื่อโฆษณาต้องมี
ขนาดใหญ่ติดอยู่หน้าร้าน ให้เห็นได้ชัดเจน 
สะดุดตาผู้ที่เดินผ่านไปมาสามารถยืนอ่านได้
สะดวก และคอยน�ำทางไปยงัจดุขายสนิค้านัน้ๆ 
หรือรับรู้ถึงสิ่งที่เราต้องการสื่อไม่ว่าจะเป็น

	 2. การท�ำสื่อโฆษณาส่งเสริมการขาย 
“ภายในร้าน” รูปแบบสื่อโฆษณาภายในร้าน
เป็นจุดดึงดูดสายตา ท�ำให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้านั้นๆ ที่จุดขายทันท ี การใช้สื่อ
ติดภายในร้านสามารถติดได้หลายจุดภายในร้าน เช่น ที่หน้าเคาน์เตอร์คิดเงิน หรือ 
หน้าชั้นวางสินค้าที่เราต้องโปรโมท เป็นต้น ทั้งสองรูปแบบถือเป็นแนวทางการจัดท�ำ
สื่อโฆษณาส่งเสริมการขายที่นิยมท�ำกัน และช่วยเพิ่มโอกาสที่ลูกค้าจะสนใจ ตัดสินใจ
สนิค้านัน้จากร้านค้าเราได้ เป็นตัวช่วยทีจ่ะเพ่ิมยอดขายให้ร้านของเราได้ดเีลยทีเดยีว

	 3. การปันผลเฉลี่ยคืน 6 เดือนครั้ง หรือปีละครั้ง
	 4. การจับคูปองรางวัล
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ข้อดีของการมีจุดขายที่แตกต่าง

	 1. เม่ือเรามจีดุขายทีแ่ตกต่างจากทีอ่ืน่ ท�ำให้ลกูค้าจงรกัภกัดต่ีอศนูย์สาธติการตลาดนัน้ 
และตดัสนิใจซือ้สนิค้านัน้ตลอดไปเรือ่ย ๆ 
	 2. ไม่หว่ันแม้วนัทีมี่คู่แข่งมาก เพราะเราพฒันาสนิค้าและการบรกิารทีต่อบโจทย์
ลกูค้ามากกว่า และท�ำให้ศนูย์สาธติการตลาดของเราติดตลาดเป็นทีน่ยิมก่อนคูแ่ข่งอืน่ 
	 3. เป็นแหล่งรวบรวมและกระจายสินค้าสู่ร้านค้าในชุมชน

กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy)

	 กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คอื กลยุทธ์ ท่ีท�ำให้
ศูนย์สาธิตการตลาดของเราไม่เหมือนใคร มีความพิเศษ มีคุณค่า และมูลค่าเพ่ิม
ในตวัศนูย์สาธติฯ โดยต้องผ่าน การท�ำวจิยั และศกึษาพฤตกิรรมลกูค้า ว่าส่ิงทีล่กูค้าชอบ
คืออะไร เพื่อพัฒนาสมรรถนะของศูนย์ฯ ตอบสนองสิ่งที่ลูกค้าต้องการให้ได้

ด้านการสร้าง
ความแตกต่าง



17คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

เทคนิคการสร้างความแตกต่าง
	 เราสามารถสร้างความแตกต่าง หรือสรรค์สร้างจุดขายที่ไม่เหมือนใคร และ
ไม่มีใครเหมือนได้ด้วย 3 วิธีง่าย ๆ โดยควรพิจารณาจากความต้องการของลูกค้า
ที่แตกต่างกัน ปัจจัยแวดล้อมอื่น ๆ และบริบทของพื้นที่ที่ศูนย์สาธิตการตลาด
เราตั้งอยู่ด้วย

	 เพิ่มสินค้าและบริการที่แตกต่างจากที่อื่น โดยเลือกสินค้าที่ใหม่ มีคุณภาพ
ได้มาตรฐาน และราคายุติธรรม รวมไปถึงการมีสินค้าชุมชนที่ร้านค้าปลีกอื่น ๆ ไม่มี

	 การตกแต่งภายใน เน้นความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินค้า ใช้ช้ันวาง
สสีนัสดใส เพิม่บรรยากาศด้วยเสยีงเพลงและกลิน่หอม ส่วนการตกแต่งภายนอกร้าน
เน้นสีสันสดใสแปลกตา หรือใช้วัสดุท้องถิ่นมาตกแต่งร้าน

	 คือจุดแข็งที่สาคัญของศูนย์สาธิตการตลาด ด�ำเนินการโดยกลุ่มออมทรัพย์
เพื่อการผลิต ความสัมพันธ์นั้น อาจหมายถึง รู้ใจคนในชุมชน รู้จักชื่อลูกค้าทุกคน 
พูดภาษาถิ่นท�ำให้สื่อสารกันง่าย ความเป็นกันเองของคนขายกับลูกค้าการเป็น
ศูนย์กลางในการกระจายข่าวสาร การจัดกิจกรรมคืนก�ำไรให้ชุมชน และการท�ำบุญ 
บริจาคในโอกาสต่าง ๆ

1. แตกต่างด้วย “สินค้าและบริการ”

2. แตกต่างด้วย “การตกแต่ง”

3. แตกต่างด้วย “ความสัมพันธ์กับชุมชน”
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ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



18 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

 
	 น�ำข้อมูลที่ได้รับจากขั้นที่ 1 เสนอที่ประชุมคณะกรรมการบริหาร
กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต เพื่อพิจารณาสถานที่จัดตั้งศูนย์สาธิตการตลาด 
และเลือกประเภทสินค้า จ�ำนวนสินค้า และร้านค้าที่จะเลือกซื้อสินค้า การจัดตั้ง
ศูนย์สาธิตการตลาดนั้นมีที่มาหลากหลายรูปแบบ ประกอบด้วย
	 1. เกิดจากเงินทุนที่มาจากการด�ำเนินงานกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตน�ำมา
ลงทุนการจัดตั้งศูนย์สาธิตการตลาด 100%
	 2. ระดมทุนใหม่ โดยใช้วิธีลงหุ้นจากผู้ที่สนใจ โดยการเป็นแบบปิด    คือ
รับสมัครจากผู้ที่เป็นสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตเท่านั้น หรือแบบเปิด คือ 
รับสมัครบุคคลทั่วไป จากหลายภาคส่วน เช่น สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต
ส่วนหนึง่ กลุม่อาชพีในชมุชน หรอื คนในหมูบ้่านอกีส่วนหนึง่ โดยอาจก�ำหนดราคาหุน้ 
เช่น 100 บาท = 1 หุ้น สมาชิกแต่ละคนถือหุ้นได้ ไม่เกินคนละ 20 หุ้น เป็นต้น
	 3. เป็นแบบผสมระหว่างแบบที่ 1 และ 
แบบที่ 2 เป็นกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต น�ำเงิน
มาลงทุนและเปิดรับสมาชิกเพิ่ม
	 4. กู้เงินธนาคาร 
โดยใช้สมุดสัจจะของกลุ่มฯ 
ค�ำ้ประกันเงินกู้

ขั้นที่ 2ขั้นที่ 2

18 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



19คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 จึงเป็นที่มาว่าคณะกรรมการบริหารกลุ ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตต้อง
พจิารณาสถานทีจ่ดัต้ังศูนย์สาธติการตลาดทีม่คีวามพร้อม และวเิคราะห์สนิค้าจะน�ำมา
จ�ำหน่าย ร้านค้าที่จะเลือกซื้อสินค้า (ตามการวิเคราะห์ขั้นที่ 1) โดยการวิเคราะห์
ศูนย์สาธิตการตลาดต้องพิจารณาจากพื้นที่ที่มีจุดขายที่แตกต่าง เพราะจะท�ำให้ลูกค้า
กล้าตดัสนิใจซือ้สนิค้าอยูส่ม�ำ่เสมอ ไม่หว่ันแม้จะมคีูแ่ข่งจ�ำนวนมาก เพราะเราจะพฒันา
สนิค้าและบรกิาร ทีต่อบโจทย์ลกูค้า รวมถงึเป็นแหล่งรวบรวมและกระจายสนิค้าชุมชน 
โดยใช้การวิเคราะห์ความแตกต่าง เป็นมูลค่าเพิ่มให้กับตัวศูนย์สาธิตการตลาด 
สามารถสร้างความแตกต่าง หรือจุดขายให้ไม่เหมือนใครด้วย 3 วิธีง่าย ๆ โดยควร
พิจารณาจากความต้องการของลูกค้าที่แตกต่างกัน ปัจจัยแวดล้อมอื่น ๆ และบริบท
ของพืน้ทีท่ีศ่นูย์สาธติการตลาดจะด�ำเนินการจัดต้ัง (1) แตกต่างด้วย “สนิค้าและบรกิาร” 
โดยเลือกจากสินค้าที่ใหม่ มีคุณภาพได้มาตรฐาน ราคายุติธรรม จ�ำหน่ายสินค้า
ที่ร้านค้าสะดวกซ้ืออื่น ไม่มี (2) แตกต่างด้วย “การตกแต่ง” เน้นสะดวกสบาย
ในการเลือก บรรยากาศเน้นสีร้านสดใส สะอาด (3) แตกต่างด้วย “ความสัมพันธ์กับ
ชุมชน” คือ จุดแข็งที่ส�ำคัญของศูนย์สาธิตการตลาด คือ ความสัมพันธ์ หรือ การรู้ใจ
ของคนในชุมชน รู้จักชื่อลูกค้าทุกคนพูดภาษาถิ่นท�ำให้สื่อสารง่าย ความเป็นกันเอง
ของคนขายกับลูกค้า เป็นศูนย์กลางในการกระจายข่าวสาร การจัดกิจกรรมคืนก�ำไร
ให้ชุมชน เป็นต้น
	 การพจิารณาเลอืกศูนย์สาธติการตลาดทีส่�ำคญัต้องมกีารบรกิารท่ีด ี ต้องหมัน่
สร้างความผูกพันและความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า จนท�ำให้เกิดความสัมพันธ์ระยะยาว 
จนเกิดเป็นความจงรักภักดีของลูกค้าต่อศูนย์สาธิตการตลาด



20 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

 
ศึกษาต้นทุนสินค้าแต่ละชนิดที่จะจัดจ�ำหน่ายในศูนย์สาธิตการตลาด
	 วิธีการคิดต้นทุน-ก�ำไร
	 1. จดราคาของที่ซื้อมาทุกครั้ง
 	 2. หาราคาต่อกรัมหรือต่อชิ้น
 	 3. คิดราคาต่อสูตร โดยการคูณปริมาณที่ใช้กับราคาต่อกรัม
 	 4. รวมเป็นต้นทุนวัตถุดิบ
 	 5. คิดค่าแรง/ค่าไฟ/ค่าของที่อาจท�ำเสีย = 30% ของต้นทุนวัตถุดิบ
 	 6. คิดก�ำไร 30 - 50 % ของทุน+ค่าแรง
	   (ถ้าเป็นอาหารหรือขนมที่ท�ำง่าย ควรคิดก�ำไรประมาณ 30% แต่ถ้า
	      มขีัน้ตอนในการท�ำทียุ่ง่ยากซบัซ้อนควรขึน้ก�ำไรเพิม่ขึน้จาก 30% แต่ไม่ควร
	     เกนิ 50%)
	 7. รวมต้นทุนทั้งหมด = ทุน (4) + ค่าแรง (5) + ก�ำไร (6)
 	 8. หาราคาเฉลี่ยต่อชิ้นโดยน�ำต้นทุนทั้งหมดหารด้วยจ�ำนวนชิ้นที่ได้
 	 9. คิดราคาส�ำหรับขายปลีกและขายส่ง

ขั้นที่ 3ขั้นที่ 3



21คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

 

	 แจ้งให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตและประชาชนทั่วไปทราบ 
โดยการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ การใช้สือ่โฆษณา ซึง่สามารถท�ำได้หลายแนวทาง 
ดังนี้
	 1. การท�ำสื่อโฆษณา “ภายนอกร้าน” รูปแบบตัวสื่อต้องมีขนาดใหญ่ติดอยู่
หน้าร้าน ให้เห็นได้ชัดเจน สะดุดตาผู้ที่เดินผ่านไปมาสามารถยืนอ่านได้สะดวก และ
คอยน�ำทางไปยังจุดขายสินค้านั้น ๆ หรือรับรู้ถึงสิ่งที่เราต้องการสื่อ
	 2. การท�ำสื่อโฆษณา “ภายในร้าน” รูปแบบต้องเป็นจุดดึงดูดสายตาท�ำให้
เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้านั้น ๆ ที่จุดขายทันท ีการใช้สื่อติดภายในร้านสามารถติดได้
หลายจุด เช่น หน้าเคาน์เตอร์คิดเงิน หรือหน้าชั้นวางสินค้า
	 3. ประชาสมัพนัธ์ผ่านทางเวทกีารประชมุสมาชิกกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ
	 4. ประชาสมัพนัธ์ตามเสยีงตามสายของหมูบ้่าน หรอืสือ่วทิยคุลืน่ชุมชนนัน้ ๆ

ขั้นที่ 4ขั้นที่ 4



22 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

 
	 แต่งตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาดและด�ำเนินงาน/
กิจกรรมศูนย์สาธิตการตลาด
	 เนือ่งจากศนูย์สาธติการตลาดเป็นกจิกรรมหนึง่ของกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ 
ศนูย์สาธติการตลาดจงึไม่มสีมาชกิเฉพาะของศนูย์สาธติการตลาด แต่มสีมาชกิกลุม่ออมทรัพย์
เพื่อการผลิตทุกคนเป็นเจ้าของ การด�ำเนินงานจึงต้องมีคณะกรรมการด�ำเนินงาน 
ประกอบด้วย
	 1. คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ท�ำหน้าที่ ก�ำหนด
นโยบาย ระเบียบ กฎเกณฑ์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับศูนย์สาธิตการตลาด
	 2. คณะกรรมการฝ่ายอ�ำนวยการกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ท�ำหน้าที่
การบริหารงานศูนย์สาธิตการตลาด
	 3. จัดตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด

	 ฝ่ายจัดซื้อ และดูแลสต็อกสินค้า
	 ด�ำเนินการจัดซื้อตามความจ�ำเป็น การตรวจสอบการจัดซื้อ ดูแลติดตาม
ความเคลื่อนไหวของสินค้าคงคลัง ตรวจสอบสต็อกสินค้า ท�ำรายงานและรายการ
ราคาสินค้าแต่ละตัวรวมไปถึงการรับฟังข้อสังเกตจากฝ่ายขาย ฝ่ายบัญชี ว่าสินค้าใด
ขายด ีเพื่อวางแผนซื้อสินค้านั้นมากขึ้น
	 ฝ่ายขาย
	 รู้จักสินค้า รู้ราคา รู้ใจลูกค้า ทั้งนี้ เพื่อให้ลูกค้าได้รับข้อมูลที่ถูกต้องและ
เพียงพอ ที่จะน�ำไปในการตัดสินใจเลือกซื้อ พนักงานขายที่เก่งต้องมีเทคนิคการขาย
ที่หลากหลาย ให้ข้อมูลที่ทันสมัย มีใจบริการ และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี

ขั้นที่ 5ขั้นที่ 5



23คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 ฝ่ายประชาสัมพันธ์
	 การสื่อสารกับลูกค้าอย่างเอาใจใส่เป็นเสน่ห ์ที่ท�ำให้ท�ำให้ลูกค้าเดินเข้าร้าน 
ดังน้ันควรมีฝ่ายประชาสัมพันธ์ที่หาวิธีดึงลูกค้าให้ภักดีกับศูนย์สาธิตการตลาด 
กระจายข่าวในช่วงที่มีการจัดโปรโมชั่น และหาลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ อยู่เสมอ
	 ฝ่ายบัญชี
	 ศนูย์สาธิตการตลาดมติิใหม่ต้องจัดท�ำบญัช ี ฝ่ายบัญชมีหีน้าทีบ่นัทกึรายการ
สินค้าเข้าออกและยอดขายในแต่ละวัน การท�ำบัญชีนั้นส�ำคัญและจ�ำเป็น เพื่อให้รู้ว่า
ก�ำไรหรือขาดทุนในแต่ละวัน/เดือน เท่าไร และสินค้าชนิดไหนที่ขายดี ขายไม่ดี 
ข้อมูลที่ได้จะสามารถน�ำมาใช้ในการตัดสินใจเพื่อการลงทุนในอนาคต

	 4. ให้มีการแต่งตั้งผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาด ท�ำหน้าที่ ควบคุมดูแล
และด�ำเนินงาน และแต่งตั้งพนักงานขายสินค้าและพนักงานบัญชีจ�ำนวนที่จ�ำเป็น



24 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 คณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด ต้องจัดท�ำบัญชีการเงินของ
ศูนย์สาธิตการตลาด และรายงานผลการด�ำเนนิงาน ยอดจ�ำหน่ายสนิค้า จ�ำนวน และ
ประเภทสินค้าที่คงเหลือในศูนย์สาธิตการตลาด ให้คณะกรรมการบริหาร
กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตทราบความเคลื่อนไหวอยู่เสมอ

	 การจัดท�ำระบบบัญชีศูนย์สาธิตการตลาด
	 - ระบบบัญชีและรูปแบบบัญชีศูนย์สาธิตการตลาด ใช้ระบบและรูปแบบ
บัญชีเช่นเดียวกับบัญชี  กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต คือใช้ระบบบัญชีคู ่และก�ำหนด
ให้มี บัญชีหลักรวม 3 เล่มด้วยกัน อีกทั้งมีสมุดทะเบียนต่าง ๆ ประกอบบัญชีหลัก
ดังกล่าว
	 บัญชีหลัก ประกอบด้วย
	 	 1. บัญชีเงินสด
	 	 2. บัญชีรายวันรับ
	 	 3. บัญชีรายวันจ่าย
	 ทะเบียนต่าง ๆ
	 	 1. ทะเบียนคุมสินค้าเป็นประเภท
	 	 2. ทะเบียนคุมลูกหนี้รายบุคคล
	 	 3. ทะเบียนคุมเจ้าหนี้รายบุคคล
	 	 4. ทะเบียนซื้อสินค้าของสมาชิกเป็นรายบุคคล
	 	 5. บัญชีรับ – จ่ายรายวัน

ขั้นที่ 6ขั้นที่ 6

24 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



25คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 บัญชีหลัก 3 เล่ม ได้แก่
	 1. บัญชีเงินสด ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีเงินสด-บัญชีเงินฝากธนาคาร” ใช้
อักษรย่อ “ส” เป็น บัญชีชั้นต้นใช้ลงรายการรับ-จ่าย เม่ือมีการรับหรือจ่ายเป็น
เงินสด บัญชีเงินสดนี้ได้น�ำบัญชี เงินฝากธนาคารมารวมไว้ด้วยกันแบ่งเป็น 3 ช่อง 
คือ ช่องบัญชีเงินสด ช่องบัญชีเงินฝาก ประจ�ำ และช่องบัญชีเงินฝากออมทรัพย์
	 2. บัญชีรายวันรับ ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีรายได้และหนี้สิน” ใช้อักษร “ร” 
เป็นบัญชีแยกประเภทใช้ส�ำหรับบันทึกรายการรับเงินทุกประเภทซึ่งแยกเฉพาะ
รายการรับเงินจากบัญชีเงินสดมาลงในบัญชีเล่มนี้ อีกคร้ังหน่ึงโดยแยกประเภท
รายรับไว้เป็นช่องๆ ตามประเภทของเงินที่ ได้รับ เม่ือได้รับเงินประเภทใดก็ให้น�ำ
จ�ำนวนเงินท่ีได้รับลงในช่องรายได้ประเภทที่ได้รับน้ัน ๆ บัญชีรายได้และหน้ีสิน 
แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ
	 ส่วนที่ 1 ช่องรายได ้ เป็นรายได้อันเกิดจากการขายสินค้า ดอกเบี้ยเงินฝาก
ธนาคาร และรายได้อื่น ๆ
	 ส่วนที ่2 ช่องหนีสิ้น เป็นการรบัเงนิอนัก่อให้เกิดเป็นหนีส้นิของศนูย์สาธติการตลาด
เนื่องจากรายได้ที่ได้รับนี้ ศูนย์สาธิตการตลาดมีภาระจะต้องจ่ายคืนให้กับเจ้าของเงิน
เมื่อครบก�ำหนด ให้แก่เจ้าหนี้เงินทุน เจ้าหนี้การค้า
	 3. บัญชีรายวันจ่าย ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน” ใช้อักษร 
“จ” เป็นบัญชี แยกประเภทเช่นกัน ใช้ส�ำหรับบันทึกรายการจ่ายเงิน ซึ่งแยกเอา
เฉพาะรายจ่ายจากบญัชเีงิน สดมาลงในบญัชเีล่มน้ีอกีครัง้หนึง่โดยแยกประเภทรายจ่าย
เป็นช่องๆ เช่นเดียวกับบัญชี รายวันรับ เมื่อได้จ่ายเงินประเภทใดก็ให้น�ำจ�ำนวนเงิน
ที่จ่ายลงในช่องจ่ายนั้น ๆ 
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	 แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ
	 ส่วนที่ 1 ช่องรายจ่าย เป็นรายจ่ายจากการซื้อสินค้า และรายจ่ายจาก
การด�ำเนินงานของศูนย์สาธิตการตลาด ได้แก่ ค่าเครื่องเขียน แบบพิมพ์ ค่าพาหนะ 
ค่าภาชนะหีบห่อ ดอกเบี้ย เงินกู้ เป็นต้น
	 ส่วนที่ 2 ช่องทรัพย์สิน ได้แก่ ลูกหนี้ที่เกิดจากการขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ 
หรือการซื้อ ทรัพย์สินต่าง ๆ มาใช้ในศูนย์สาธิตการตลาด ได้แก่ เครื่องคิดเลข 
ตู้ ชั้นวางของ โต๊ะ เก้าอี้ เป็นต้น
	 การขายสินค้าแบบนัน้เป็นเงนิเชือ่จ�ำนวนเงนิทีข่ายเป็นเงนิเชือ่ให้น�ำลงบญัชี
ในช่องลูกหนี ้ ถ้าซื้อสินทรัพย์ให้น�ำจ�ำนวนเงินที่ซื้อสินทรัพย์ลงบัญชีในช่องทรัพย์สิน
	 ทรัพย์สินต่าง ๆ ที่ปรากฏในช่องที่ 2 คือ ช่องทรัพย์สิน จะต้องมีทะเบียน
คมุทรัพย์สนิทีซ่ือ้มาและท�ำทะเบยีนคมุลกูหนีท้ีซ่ือ้สนิค้าเป็นเงนิเชือ่เป็นรายตวับคุคล 
เพื่อให้ทราบว่า ลูกหนี้แต่ละคนมีเงินค้างช�ำระเป็นจ�ำนวนเท่าใด ดังนั้น การท�ำบัญชี
ศูนย์สาธิตการตลาด นอกจากจะมีบัญชีหลัก 3 เล่มดังกล่าวแล้ว ยังจะต้องมี
สมุดทะเบียนต่าง ๆ ประกอบบัญชี หลัก 3 เล่ม อีกด้วย ดังนี้
	 ทะเบียนคุมสินค้าเป็นรายประเภท 
	 ทะเบียนคุมลูกหนี้เป็นรายบุคคล 
	 ทะเบียนคุมเจ้าหนี้เป็นรายบุคคล 
	 ทะเบียนซื้อสินค้าของสมาชิกเป็นรายบุคคล 
	 บัญชีรับ-จ่ายรายวัน

บัญชีรายจ่าย
และทรัพย์สิน

บัญชีรายจ่าย
และทรัพย์สิน

26 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



27คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 การเปิดบัญชี คอืการเริม่บนัทกึรายการลงในบัญชีนัน้เอง ส�ำหรบัศนูย์สาธติ
การตลาดจะเริ่มบันทึกรายการในบัญชีตั้งแต่เริ่มได้รับทุนมาด�ำเนินการ ทุนที่ได้รับ
จะได้มาจาก กลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ ดังน้ัน การลงบัญชีเมือ่ได้รบัเงนิมาลงทุน คอื
	 1. ลงในบัญชเีงินสด ในช่อง “รบั” ของช่องเงนิสด เท่ากบัจ�ำนวนเงนิท่ีได้รบั
	 2. ลงในบัญชีรายได้และหนี้สิน ในช่องเจ้าหนี้ (กลุ่มออมทรัพย์ฯ) โดย
ลงในช่อง “เงินลงทุน” ในจ�ำนวนเงินที่เท่ากันกับบัญชีเงินสด
	 3. ในล�ำดบัต่อไปเมือ่ได้รบัเงนิมาลงทนุแล้ว กจ็ะเป็นการซือ้สนิค้า และการขาย
สินค้า ประจ�ำวัน ให้ลงบัญชีตามล�ำดับวันที่ที่ซื้อและวันที่ที่ขายสินค้า
	 การปิดบัญช ีเมื่อสิ้นปี (31 ธันวาคมของทุกปี) ด�ำเนินการดังนี้
	 1. ปิดบัญชีทุกเล่ม โดยรวมยอดรายรับ-รายจ่ายทุกประเภท รวมทั้งหายอด
คงเหลอืในบญัชเีงนิสด และบัญชเีงนิฝากธนาคาร (ถ้าม)ี การปิดบญัชสีิน้ปีนัน้ เนือ่งจาก
ได้ปิดบัญชี ทุกเล่มเป็นประจ�ำ ทุกเดือนอยู่แล้ว ดังนั้น ยอดรวมของรายรับ-รายจ่าย 
ก็คือยอดรวมทั้งปีในวันที่ 31 ธันวาคม ซึ่งได้บวกพันยอดกันมาตั้งแต่ต้นปีนั้นเอง
	 2. ท�ำงบก�ำไรขาดทุน เพื่อหาก�ำไรสุทธิประจ�ำปี
	 3. ท�ำงบดุลเพื่อแสดงทรัพย์สิน หนี้สิน และทุนของศูนย์สาธิตการตลาด 
ณ วนัที ่31 ธนัวาคม เพือ่ให้สมาชกิได้ทราบผลการด�ำเนนิงานในรอบปี เมือ่จดัท�ำงบดลุ
เสร็จแล้ว กรรมการตรวจสอบจะต้องตรวจสอบบัญชีทุกเล่ม พร้อมด้วยงบก�ำไร-
ขาดทุน และงบดุล เมื่อเห็นว่าถูกต้องแล้วให้เซ็นชื่อรับรองความถูกต้องในตอนท้าย
ของงบดุลด้วย

ข้ันตอน

การท�ำบัญชี
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	 เหรญัญกิของกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ เป็นผู้รบัผดิชอบควบคมุการเงนิ
ของศนูย์สาธติการตลาดท�ำหน้าทีเ่บกิจ่ายเงนิให้คณะกรรมการจดัการศนูย์สาธติการตลาด 
และตรวจสอบบัญชีทั้งหมดของศูนย์สาธิตการตลาด
	 เงินทุนด�ำเนินงานรายวัน ให้ผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาดท�ำเรื่องขออนุมัติ
จากคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด เมื่อได้รับอนุมัติแล้วให้ไปขอเบิกจ่าย
เงินจาก เหรัญญิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตมาเก็บไว้เพื่อใช้จ่ายได้
	 จ�ำนวนเงินที่ผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาดเก็บไว้ จะมีจ�ำนวนเท่าไรให้
เป็นหน้าที ่ของคณะกรรมการบริหารกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ ส่วนการเกบ็รกัษาเงนิ
ของผู้จัดการ ศูนย์สาธิตการตลาดนั้น ควรมีระยะเวลาคราวละ 1 สัปดาห์ คือ ทุกวัน
สดุสปัดาห์ ผูจ้ดัการ ศนูย์สาธติการตลาดจะต้องน�ำเงนิส่งคนืเหรญัญกิกลุม่ออมทรพัย์    
เพือ่การผลติ และขอเบกิเงินจากเหรญัญิกกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติใหม่ทุกวนัจนัทร์ 
หากเหน็ว่าไม่สะดวกอาจจะก�ำหนดระยะเวลา 1 เดือน ส�ำหรบัส่งคนืเงนิ และขอเบกิเงนิ
จากเหรัญญิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตก็ได้แต่คณะกรรมการศูนย์สาธิตการตลาด
จะต้องคอยควบคุมดูแลอย่างใกล้ชิด

การควบคุม
เงิน
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	 	  ในรอบเดือนของศูนย์สาธิตการตลาด ให้น�ำฝากไว้ในบัญชี
ฝากประจ�ำสัจจะสะสมทรพัย์ของกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ ส่วนเงินทนุด�ำเนนิการ
ให้น�ำเข้าฝากใน บัญชีสะสมทรัพย์ของกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต เพื่อให้สามารถ
ถอนมาใช้ได้ตลอดเวลา 
	 	 	 	 ทุกวันก่อนปิดบริการศูนย์สาธิตการตลาด 

ผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาดจะต้องตรวจสอบยอด
สินค้าที่จ�ำหน่ายประจ�ำวัน และสินค้าคงเหลือ

	 	 	       ทุกประเภท แล้วลงบัญชีไว ้เป็นหลักฐาน

ผลก�ำไร
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ผลก�ำไรการจัดสรร
 
	 สามารถแบ่งได้เป็น 2 ลักษณะ คือ
	 1. เฉลีย่คนืแก่ผู้ซ้ือสนิค้าทีเ่ป็นสมาชิกกลุม่ออมทรัพย์เพือ่การผลติเป็นรายเดอืน 
โดยคณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ประชุมพิจารณาร่วมกันว่า
จะเฉล่ียคืน กี่เปอร์เซ็นต์ของก�ำไรที่ได้ เช่น คืนร้อยละ 4 บาท สามารถซื้อสินค้า
ไปในรอบเดือนเป็นเงิน 500 บาท ก็เฉลี่ยคืนตามวงเงินที่ซื้อตามที่คณะกรรมการ
บริหารกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตก�ำหนด
	 2. น�ำก�ำไรส่วนทีเ่หลอืจากเฉลีย่คืนให้สมาชิกไปรวมกบัก�ำไรของกลุม่ออมทรพัย์
เพือ่การผลติ เพ่ือจดัสรรเป็นเงนิปันผลให้สมาชิกกลุม่ออมทรัพย์เพือ่การผลติ ตามจ�ำนวน 
หุน้ทีส่มาชกิกลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติแต่ละคนมอียูใ่นสมดุสจัจะสะสมทรพัย์ หกัเป็นทุน 
ขยายงาน ทุนส�ำรอง และทุนสาธารณะ เป็นต้น
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	 ระบบบัญชีและรูปแบบบัญชีศูนย์สาธิตการตลาด 
ใช้ระบบและรูปแบบบญัชเีช่นเดียวกบักลุม่ออมทรพัย์เพือ่การผลติ คอืใช้ระบบบญัชคีู่ 
และก�ำหนดให้มีบัญชีหลักรวม 3 เล่มด้วยกัน อีกทั้งสมุดทะเบียนต่างๆ ประกอบ
บัญชีหลักดังกล่าว

	 บัญชีหลัก ประกอบด้วย
	 1. บัญชีเงินสด
	 2. บัญชีรายวันรับ
	 3. บัญชีรายวันจ่าย

	 ทะเบียนต่างๆ
	 1. ทะเบียนคุมสินค้าเป็นประเภท
	 2. ทะเบียนคุมลูกหนี้รายบุคคล
	 3. ทะเบียนคุมเจ้าหนี้รายบุคคล
	 4. ทะเบียนซื้อสินค้าของสมาชิกเป็นรายบุคคล
	 5. บัญชีรับ - จ่าย รายวัน

ระบบบัญชี
ศูนย์สาธิตการตลาด
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	 บัญชีเงินสด ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีเงินสด - บัญชีเงินฝากธนาคาร” 
ใช้อักษรย่อ “ส” เป็นบัญชีชั้นต้นใช้ลงรายการรับ - จ่าย เมื่อมีการรับหรือจ่ายเป็น
เงินสด บัญชีเงินสดนี้ได้น�ำบัญชีเงินฝากธนาคารมารวมไว้ด้วยกันแบ่งเป็น 3 ช่อง คือ
ช่องบัญชีเงินสด ช่องบัญชีเงินฝากประจ�ำ และช่องบัญชีเงินฝากออมทรัพย์
	 บัญชีรายวันรับ ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีรายได้และหนี้สิน” ใช้อักษร “ร” 
เป็นบัญชแียกประเภท ใช้ส�ำหรับบนัทกึรายการรบัเงนิทกุประเภทซึง่แยกเฉพาะรายการ
รับเงินจากบัญชีเงินสดมาลงในบัญชีเล่มนี้อีกครั้งหนึ่งโดยแยกประเภทรายรับไว้
เป็นช่องๆ ตามประเภทของเงินที่ได้รับ เมื่อได้รับเงินประเภทใดก็ให้น�ำจ�ำนวนเงิน
ที่ได้รับลงในช่องรายได้ประเภทที่ได้รับนั้นๆ 
	 บัญชีรายได้และหนี้สิน แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ
	 ส่วนที่ 1 ช่องรายได ้เป็นรายได้อันเกิดจากการขายสินค้า ดอกเบี้ยเงินฝาก
ธนาคารและรายได้อื่นๆ
	 ส่วนที ่2 ช่องหนีส้นิ เป็นการรบัเงนิอนัก่อให้เกดิเป็นหนีส้นิของศนูย์สาธติการตลาด 
เนื่องจากรายได้ที่ได้รับนี้ ศูนย์สาธิตการตลาดมีภาระจะต้องจ่ายคืนให้กับเจ้าของเงิน
เมื่อครบก�ำหนดให้แก่เจ้าหนี้เงินทุน เจ้าหนี้การค้า
	 บัญชีรายวันจ่าย ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน” ใช้อักษร “จ”
เป็นบัญชแียกประเภทเช่นกนั ใช้ส�ำหรับบนัทกึรายการจ่ายเงนิซึง่แยกเอาเฉพาะรายจ่าย
จากบัญชีเงินสดมาลงในบัญชีเล่มน้ีอีกคร้ังหน่ึงโดยแยกประเภทรายจ่ายเป็นช่องๆ 
เช่นเดียวกับบัญชีรายวันรับ เมื่อได้จ่ายเงินประเภทใดก็ให้น�ำจ�ำนวนเงินท่ีจ่ายลงใน
ช่องจ่ายนั้นๆ
	 บัญชีรายจ่ายและหนี้สิน แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ
	 ส่วนที่ 1 ช่องรายจ่าย เป็นรายจ่ายจากการซื้อสินค้า และรายจ่ายจาก
การด�ำเนินงานของศูนย์สาธิตการตลาด ได้แก่ ค่าเครื่องเขียน แบบพิมพ์ ค่าพาหนะ 
ค่าภาชนะหีบห่อ ดอกเบี้ยเงินกู้ เป็นต้น
	 ส่วนที่ 2 ช่องทรัพย์สิน ได้แก่ ลูกหนี้ที่เกิดจากการขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ 
หรือการซื้อทรัพย์สินต่างๆ มาใช้ในศูนย์สาธิตการตลาด ได้แก่ เครื่องคิดเลข ตู้
ชั้นวางของ โต๊ะ เก้าอี้ เป็นต้น 
	 การขายสินค้าแบบนั้นเป็นเงินเชื่อจ�ำนวนเงินที่ขายเป็นเงินเชื่อให้น�ำมา
ลงบัญชีในช่องลูกหนี้ ถ้าซื้อทรัพย์สินให้น�ำจ�ำนวนเงินที่ซ้ือทรัพย์สินลงบัญชีในช่อง
ทรัพย์สิน

บัญชีหลัก 3 เล่ม คือ
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	 ทรัพย์สินต่าง ที่ปรากฏในช่องที่ 2 คือช่องทรัพย์สิน จะต้องมีเล่มทะเบียน
คุมทรัพย์สินที่ซื้อมาและท�ำทะเบียนคุมลูกหนี้ที่ซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อเป็นรายบุคคล 
เพื่อให้ทราบว่าลูกหนี้แต่ละคนมีเงินค้างช�ำระเป็นจ�ำนวนเท่าใด ดั้งนั้น การท�ำบัญชี
ศูนย์สาธิตการตลาดนอกจากจะมีบัญชีหลัก 3 เล่มดังกล่าวแล้ว ยังจะต้องมี
สมุดทะเบียนต่างๆ ประกอบบัญชีหลัก 3 เล่ม อีกด้วย ดังนี้
	 1. ทะเบียนคุมสินค้าเป็นประเภท
	 2. ทะเบียนคุมลูกหนี้รายบุคคล
	 3. ทะเบียนคุมเจ้าหนี้รายบุคคล
	 4. ทะเบียนซื้อสินค้าของสมาชิกเป็นรายบุคคล
	 5. บัญชีรับ - จ่าย รายวัน

บัญ
ชี

ทรัพ
ย์สิน
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	 บัญชีเงินสด-บัญชีฝากธนาคาร (ส.) เป็นบัญชีชั้นต้นที่ใช้ลงรายการเกี่ยวกับ
การรับ – จ่ายเป็นเงินสดของศูนย์สาธิตการตลาด 

คำ�อธิบายการลงบัญชีเงินสด, บัญชีเงินฝากธนาคาร (ส.) 
	 ช่อง วัน เดือน ปี 

ใช้ลงวันเดือนปี ที่มีการรับหรือจ่ายเงิน 
	 ช่องรายการ 

ใช้ลงรายละเอียดว่าได้รับหรือจ่ายเงินเป็นค่าอะไร 
	 ช่องหน้าบัญชี 

ใช้ลงเลขหน้าบัญชีของบัญชีที่อ้างถึง ได้แก่ หน้าบัญชีของบัญช ี รายได้ฯ
หรือหน้าบัญชีของบัญชีรายจ่ายฯ แล้วแต่กรณี 

	 ช่องบัญชีเงินสด 
ใช้ลงจ�ำนวนเงนิทีไ่ด้รบัหรอืจ่ายเป็นเงนิสด ถ้ารบัเงนิกล็งในช่องรบั ถ้าจ่ายเงิน
ก็ลงในช่องจ่าย 

	 ช่องเงินฝาก-ถอน 
ใช้ส�ำหรับลงจ�ำนวนเงินเมื่อน�ำเงินฝากหรือถอนเงินจากธนาคาร 

	    - ถ้าฝากประจ�ำก็ลงช่องฝากประจ�ำ 
	    - ถ้าฝากออมทรัพย์ก็ลงช่องฝากออมทรัพย์ 
	    - ถ้าถอนเงนิก็ลงในช่องถอน ถอนจากประเภทไหน ก็ลงช่องถอนประเภทนัน้ 
	 ช่องเงินคงเหลือ 

เมือ่มกีารรบัหรอืจ่ายเงนิ ให้แสดงยอดเงนิท่ีเพ่ิมขึน้หรือลดลงในช่องเงนิคงเหลอื
พันยอดกันไปทุกบรรทัด 

	 เงินสดคงเหลือและเงินฝากธนาคาร เป็นทรัพย์สินของศูนย์สาธิตการตลาด 
เมื่อสิ้นปีให้น�ำลงในงบดุลด้านทรัพย์สิน

บัญชีเงินสด 
   บัญชีฝากธนาคาร(ส.) 
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	 	 	     บัญชีรายได้และหนี้สิน (ร.) เป็นบัญชีแยกประเภทใช้
                         ส�ำหรับบันทึกรายการรับเงินทุกประเภท ซึ่งได้ลงบัญชีเงินสด

ไว้แล้ว และน�ำลงในบัญชีเล่มนี้ให้เป็นไปตามระบบ บัญชีคู ่เพื่อจะได้
ทราบว่าศูนย์สาธิตการตลาดมีรายได้จากการขายสินค้า ดอกเบี้ยเงินฝากธนาคาร 

และรายได้อืน่ ๆ อีกทัง้เป็นการแสดงภาระผกูพันทีศู่นย์สาธติการตลาด จะต้องจ่ายคืน
ให้กับเจ้าของเงิน (เจ้าหนี้) เมื่อครบก�ำหนด

คำ�อธิบายการลงบัญชีรายได้และหนี้สิน (ร.) 
	 ช่อง วัน เดือน ปี 

ใช้ลงวันเดือนปี ที่มีการรับเงินหรือขายสินค้า 
	 ช่องรายการ 

ใช้ลงรายละเอียดว่าได้รับเงินเป็นค่าอะไร หรือขายสินค้าใด 
	 ช่องหน้าบัญชี 

ใช้ลงเลขหน้าบัญชีที่อ้างถึง 
	 ช่องรายได้ 

ใช้ลงรายได้อนัเกดิจากการขายสนิค้า หรอืรายได้ประเภทอืน่ๆ เมือ่ได้รบัเงนิ
ประเภทใด ก็น�ำจ�ำนวนเงินที่ได้รับลงในช่องรายได้ ประเภทที่ได้รับนั้น ๆ 

	 ช่องหนี้สิน 
ใช้ลงจ�ำนวนเงินที่ได้รับจากการลงทุน หรือ เจ้าหนี้จากการซื้อ สินค้าเป็น
เงินเชื่อ 

	 เมื่อสิ้นปีปิดบัญชีแล้ว ให้น�ำรายได้จากการขายสินค้าเงินสด เงินเชื่อ และ
รายได้ประเภทอื่น ๆ รวมกัน แล้วน�ำไปค�ำนวณหาก�ำไรสุทธิประจ�ำป ี
	 ส�ำหรับช่องหนี้สิน ได้แก่ เจ้าหนี ้(กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต) และเจ้าหนี้
การค้า ให้น�ำไปลงในงบดุลด้านหนี้สินและทุน 
	 ถ้ามีการซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อ ต้องท�ำทะเบียนเจ้าหน้ีการค้าเป็นรายตัว
บุคคลด้วย (ถ้ามีเจ้าหนี้จ�ำนวนหลายราย)

    บัญชีรายได ้
        และหนี้สิน(ร.) 
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บัญชีจ่าย 
    และทรัพย์สิน(จ.) 

	 บัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน (จ.) เป็นบัญชีแยกประเภท
ใช้ส�ำหรับบนัทกึรายการจ่ายเงินทกุประเภท ซ่ึงได้ลงบัญชีเงนิสด
ไว้แล้วและน�ำมาลงในบัญชีเล่มนี้ให้เป็นไปตามระบบบัญชีคู่
เพื่อจะได้ทราบว่าศูนย์สาธิตการตลาดมีรายจ่ายอันเกิดจาก
การด�ำเนนิงานฯ อกีทัง้ให้ทราบว่าศนูย์สาธติการตลาด มหีนีส้นิ 
เช่น ลูกหน้ีการค้า และทรัพย์สิน เช่น ตู้ โต๊ะ เก้าอ้ื ฯลฯ 
เป็นจ�ำนวนเท่าไหร่ 

คำ�อธิบายการลงบัญชีรายจ่ายและทรัพยส์ิน (จ.)  
	 ช่อง วัน เดือน ปี 

ใช้ลงวันเดือนปีที่จ่ายเงิน 
	 ช่องรายการ 

ใช้ลงรายละเอียดว่าได้จ่ายเงินเป็นค่าอะไร 
	 ช่องหน้าบัญชี 

ใช้ลงเลขหน้าบัญชีของบัญชีที่อ้างถึง 
	 ช่องรายจ่าย 

ใช้ลงจ�ำนวนเงินเมื่อจ่ายซื้อสินค้า หรือจ่ายเป็นค่าใช้จ่ายประเภท อื่น ๆ 
เมือ่จ่ายเงนิเป็นค่าอะไร กน็�ำจ�ำนวนเงนิทีจ่่ายลงในช่อง รายจ่ายประเภทน้ัน ๆ 

	 ช่องทรัพย์สินช่องลูกหนี้การค้า 
ใช้ลงจ�ำนวนเงินเมื่อขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ 

	 ช่องทรัพย์สิน 
ใช้ลงจ�ำนวนเงินเมื่อซื้อวัสดุครุภัณฑ์ต่าง ๆ มาใช้ในศูนย์สาธิตฯ ได้แก่
เครื่องคิดเลข ตู้ โต๊ะ เก้าอี้ ชั้นวางของ เป็นต้น 

	
	 เมื่อสิ้นปีปิดบัญชีแล้ว ให้น�ำรายจ่ายในการซื้อสินค้าเงินสด เงินเชื่อ และ
รายจ่ายประเภทอื่น ๆ ที่เกิดจากการด�ำเนินงานไปค�ำนวณหาก�ำไรสุทธิประจ�ำปี 
	 ส�ำหรบัช่องทรพัย์สนิ คอื ลกูหน้ีการค้า และทรัพย์สนิท่ีซ้ือมาใช้ในศนูย์สาธติฯ 
ให้น�ำไปลงในงบดุลด้านทรัพย์สิน 
	 ถ้ามีการขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ ต้องท�ำทะเบียนลูกหนี้เป็นรายตัวบุคคลด้วย
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40 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

ขั้นตอน
การทำ�บัญช ี

การเปิดบัญชี 
	 คือการเร่ิมบันทึกรายการลงในบัญชีนั้นเอง ส�ำหรับศูนย์สาธิตการตลาด
จะเริ่มบันทึกรายการในบัญชีตั้งแต่เริ่มได้รับทุนมาด�ำเนินการ ทุนที่ได้รับจะได้มาจาก 
กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ดังนั้น การลงบัญชีเมื่อได้รับเงินมาลงทุน คือ 
	 1. ลงในบญัชเีงนิสด ในช่อง “รบั” ของช่องเงนิสด เท่ากบัจ�ำนวนเงนิทีไ่ด้รบั 
	 2. ลงในบัญชีรายได้และหนี้สิน ในช่องเจ้าหนี้ (กลุ่มออมทรัพย์ฯ) โดยลง
ในช่อง “เงินลงทุน” ในจ�ำานวนเงินที่เท่ากันกับบัญชีเงินสด 
	 3. ในล�ำดับต่อไปเมื่อได้รับเงินมาลงทุนแล้ว ก็จะเป็นการซื้อสินค้า และ
การขายสินค้าประจ�ำวัน ให้ลงบัญชีตามล�ำดับวันที่ที่ซื้อและวันที่ที่ขายสินค้า 

การปิดบัญช ีเมื่อสิ้นปี (31 ธันวาคมของทุกปี) ด�ำเนินการดังนี้ 
	 1. ปิดบัญชีทุกเล่ม โดยรวมยอดรายรับ-รายจ่ายทุกประเภท รวมทั้งหา
ยอดคงเหลือในบัญชีเงินสดและบัญชีเงินฝากธนาคาร (ถ้ามี) การปิดบัญชีสิ้นปีนั้น 
เนื่องจากได้ปิดบัญชี ทุกเล่มเป็นประจ�ำทุกเดือนอยู่แล้ว ดังนั้น ยอดรวมของรายรับ-
รายจ่าย ก็คือยอดรวมทั้งปี ในวันที่ 31 ธันวาคม ซึ่งได้บวกพันยอดกันมาตั้งแต่ต้นปี
นั้นเอง 
	 2. ท�ำงบก�ำไรขาดทุน เพื่อหาก�ำไรสุทธิประจ�ำปี 
	 3. ท�ำงบดุลเพื่อแสดงทรัพย์สิน หนี้สิน และทุนของศูนย์สาธิตการตลาด 
ณ วันที ่31 ธนัวาคม เพ่ือให้สมาชกิได้ทราบผลการด�ำเนินงานในรอบปี เมือ่จดัท�ำงบดลุ
เสรจ็แล้ว กรรมการตรวจสอบจะต้องตรวจสอบบญัชทีกุเล่ม พร้อมด้วยงบก�ำไร -ขาดทนุ 
และงบดุล เมื่อเห็นว่าถูกต้องแล้วให้เซ็นชื่อรับรองความถูกต้องในตอนท้ายของงบดุล
ด้วย

การจัดทำ�งบ
กำ�ไร–ขาดทุน

40 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



41คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 จัดท�ำขึ้นเพื่อหาก�ำไรสุทธิประจ�ำปี หรือหาก�ำไรสุทธิของการด�ำเนินงาน
ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยน�ำรายได้และรายจ่ายที่เกิดขึ้นมาเปรียบเทียบกัน 
ผลต่าง คือ ผลก�ำไร หรือขาดทุน ถ้ารายได้สูงกว่ารายจ่ายเป็นผลก�ำไร ถ้ารายได้
ต�ำ่กว่ารายจ่ายผลคือขาดทุน

งบกำ�ไร-ขาดทุน 
	
	 จ�ำนวนเงินขายสินค้า	 	  	 	 xxxx 
	 หักต้นทุนของสินค้าที่ขาย 	 	 	 	 xxx 
	 ก�ำไรขั้นต้น xxx 
	 หักค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินงาน : 
	    - ค่าเครื่องเขียนแบบพิมพ์ 	 xx 
	    - ค่าพาหนะ 	 	 	 xx 
	    - ค่าภาชนะหีบห่อ 	 	 xx 
	 ฯลฯ 	 	 	 	 	 	 xx 
	 ก�ำไรสุทธิ

การจัดทำ�งบ
กำ�ไร–ขาดทุน



42 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 งบดุลเป็นงบแสดงฐานะการเงินของศูนย์สาธิตการตลาด ท�ำขึ้น ณ วันสิ้นปี 
หลงัจากปิดบญัชปีระจ�ำปีและจดัท�ำงบก�ำไร-ขาดทนุแล้ว งบดลุ ประกอบด้วย ทรพัย์สนิ 
หนี้สิน และเงินทุน ซึ่งเก็บยอดมาจากบัญชีต่างๆ ดังนี้
	 1. ทรัพย์สินจากบัญชีเงินสด ได้แก่ เงินสด และเงินฝากธนาคาร
	 2. ทรัพย์สินจากบัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน ได้แก ่ลูกหนี้การค้า และบัญชี
ทรัพย์สิน
	 3. สินค้าคงเหลือปลายปี เก็บจากทะเบียนคุมสินค้าเป็นรายประเภท
โดยน�ำสินค้าช่องคงเหลือของทุกประเภทมารวมกัน
	 4. ก�ำไรสุทธิประจ�ำปี และก�ำไรสะสม (ถ้ามี)

การจดัทำ�
งบดุล

·ÃÑ¾Â�ÊÔ¹

à§Ô¹Ê´
à§Ô¹½Ò¡¸¹Ò¤ÒÃ
ÅÙ¡Ë¹Õé¸¹Ò¤ÒÃ
·ÃÑ¾Â�ÊÔ¹µ‹Ò§æ
  - µÙŒ 3 ËÅÑ§
  xxx
  - µÙŒàÂç¹ 3 ËÅÑ§
  xxx
  - à¤Ã×èÍ§¤Ô´àÅ¢ 1 à¤Ã×èÍ§
  xxx

ÊÔ¹¤ŒÒ¤§àËÅ×Í (»ÅÒÂ»‚)

à¨ŒÒË¹Õé¡ÒÃ¤ŒÒ
à§Ô¹¡ÙŒ¸¹Ò¤ÒÃ
·Ø¹
¡ÓäÃÊØ·¸Ô

xxx
xxx
xxx
xxx

xx
xx
xx
xx

xxx
xxx
xxx
xxx

xx
xx
xx
xx

xxx xx

¨Ó¹Ç¹à§Ô¹ Ë¹ÕéÊÔ¹áÅÐ·Ø¹ ¨Ó¹Ç¹à§Ô¹

ÃÇÁ 51,500 50 ÃÇÁ 51,500 50



43คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

ชื่อสินค้า..............................................................ตรา/ยี่ห้อ.........................................

	 	 	 ขนาดสินค้า	 เล็ก

	 	 	 	 	 กลาง

	 	 	 	 	 ใหญ่

ทะเบียนคุมสินค้า ต้องท�ำเป็นรายประเภทสินค้า และขนาดของสินค้า การตรวจเช็ค

สินค้าคงเหลือจะท�ำ  1 สัปดาห์ต่อครั้ง 2 สัปดาห์ต่อครั้ง หรือเดือนละครั้ง แล้วแต่

จะเหน็สมควร ถ้าเชค็สปัดาห์ละคร้ัง ก็สรุปหาสนิค้าเป็นจ�ำนวนหน่วย และเป็นจ�ำนวนเงนิ

ในราคาทนุทกุสปัดาห์ ถ้าตรวจเชค็เดอืนละครัง้กส็รปุหาสนิค้าคงเหลอืเป็นจ�ำนวนหน่วย

และจ�ำนวนเงินในราคาทุนเดือนละครั้ง

รูปแบบทะเบียนต่างๆ

ทะเบียนคุมสินค้า

¾.È.
.................
à´×Í¹ ÇÑ¹·Õè

ÃÇÁà´×Í¹¹Õé

ËÁÒÂ
àËµØ

ÊÔ¹¤ŒÒ
¤§àËÅ×Í
ã¹ÃÒ¤Ò

·Ø¹
(ºÒ·)

ÃÒ¤Ò
·Ø¹µ‹Í
Ë¹‹ÇÂ

ÃÒ¤Ò
¢ÒÂµ‹Í
Ë¹‹ÇÂ

ÃÒÂ¡ÒÃ
¨Ó¹Ç¹ÊÔ¹¤ŒÒ 

(Ë¹‹ÇÂ)

ÃÑº ¨‹ÒÂ ¤§
àËÅ×Í



44 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

ชือ่..............................................................นามสกลุ....................................................

เลขที่ / หมายเลขสมาชิก.............................................................................................

	 ทะเบียนคุมลูกหนี้ ต้องท�ำทะเบียนคุมเป็นรายตัวลูกหน้ี ทุกสิ้นเดือนให้

สรุปหายอดลูกหนี้ที่ค้างช�ำระเพื่อเป็นข้อมูลในการติดตามทวงถามต่อไป

ทะเบียนคุมลูกหนี้

¾.È.
.................
à´×Í¹ ÇÑ¹·Õè

ËÁÒÂàËµØ
ÃÒÂ¡ÒÃ ¨Ó¹Ç¹à§Ô¹



45คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

ชื่อเจ้าหนี้.....................................................................................................................

	 ทะเบียนคุมเจ้าหนี้ ต้องท�ำทะเบียนคุมเป็นรายตัวเช่นเดียวกับทะเบียน

คุมลูกหนี้ และสรุปหายอดเจ้าหนี้ที่ค้างช�ำระเพื่อช�ำระหนี้ให้หมดสิ้นไป

ทะเบียนคุมเจ้าหนี้

¾.È.
.................
à´×Í¹ ÇÑ¹·Õè

ËÁÒÂàËµØ
ÃÒÂ¡ÒÃ ¨Ó¹Ç¹à§Ô¹

Ë¹Õé ªÓÃÐ ¤§¤ŒÒ§



46 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

สมาชิกเลขที่...................................ชื่อ........................................................................

	 ทะเบียนซ้ือสินค้าของสมาชิก ต้องท�ำเป็นรายบุคคลเช่นกัน ใช้ประโยชน์

ส�ำหรับน�ำยอดซื้อของสมาชิกแต่ละคนมาค�ำนวณหายอดเฉลี่ยคืนให้กับสมาชิก

เมื่อสิ้นปี

ทะเบียนการซื้อสินค้า
ของสมาชิก

¾.È.
.................
à´×Í¹ ÇÑ¹·Õè

ËÁÒÂàËµØ
ÃÒÂ¡ÒÃ ¨Ó¹Ç¹à§Ô¹¨Ó¹Ç¹

Ë¹‹ÇÂ

ÃÒ¤Ò
µ‹Í

Ë¹‹ÇÂ ºÒ· Ê.µ.



47คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 บัญชีรับ - จ่าย รายวันนี ้ เหมาะส�ำหรับศูนย์สาธิตการตลาดที่มียอดขาย

ประจ�ำวันเป็นจ�ำนวนมาก เมื่อซื้อ - ขายสินค้าแต่ละวันก็จะบันทึกรายการซื้อ - ขาย

ลงในบัญญชีรับ - จ่าย รายวันไว้ก่อนเมื่อสิ้นวันจึงน�ำยอดการซื้อการขาย การรับเงิน 

การจ่ายเงนิ การถอนเงนิจากธนาคาร หรอืการน�ำเงินฝากธนาคารมาลงในบัญชีเงนิสด 

เงินฝากธนาคาร บัญชีรายวันรับเงินและบัญชีรายวันจ่ายเงิน บัญชีรับ - จ่ายรายวัน

จึงเป็นสมุดช่วยส�ำหรับศูนย์สาธิตการตลาดที่มียอดการขายจ�ำนวนมาก

	 ศูนย์สาธิตการตลาดที่ยังมียอดขายไม่มากนักในแต่ละวัน ไม่จ�ำเป็นต้องใช้

บญัชเีล่มน้ี เพราะฉะนัน้ผูจั้ดการศนูย์ฯ กจ็ะมเีวลาลงบญัชไีด้เมือ่ขายสนิค้าแต่ละครัง้

บัญชีรับ - จ่าย รายวัน
¾.È.

.................
à´×Í¹ ÇÑ¹·Õè

¤§àËÅ×ÍÃÒÂ¡ÒÃ Ë¹ŒÒ
ºÑÞªÕ ÃÑº ¨‹ÒÂ



48 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

 	 จ�ำนวนสต็อกสินค้าที่เหมาะสมคือก�ำไรสูงสุดของร้านค้า การบริหารสินค้า
คงคลังที่ดี จะส่งผลให้ปริมาณสินค้ามีเพียงพอต่อความ ต้องการของลูกค้า 
และควบคุมเงินทุนหมุนเวียนที่มีอยู่ไม่ให้จมไปกับสินค้าที่ซื้อมา กักตุนจนมากเกินไป 
โดยปัจจัยในการควบคุมระดับสินค้าคงคลังประกอบด้วย
	 1. ความถี่ของการเลือกซื้อสินค้า

เข้าร้าน
	 2. ความพร้อมของเงนิทนุหมนุเวยีน 

ทีน่�ำมาใช้ในการลงทนุซือ้สนิค้า
	 3. ปริมาณขายออกของสินค้า

แต่ละตัว ซึ่งช่วยระบุปริมาณ
สินค้าที่ต้องการ

	 4. ความผันผวนของราคาสินค้า 
ซึ่งอาจเกิดขึ้น และท�ำให้
เจ้าของร้านจ�ำเป็นต้องซื้อเพิ่ม
หรือลดลงกว่าปกติ

ด้านระบบ
คลังสินค้า

48 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ



49คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

	 1. ไม่เก็บสต็อกสนิค้ามากเกนิไป จะท�ำให้ร้านมเีงนิหมนุเวยีน และลดต้นทุน 
เพิ่มผลก�ำไร อีกทางหนึ่ง
	 2. หม่ันส�ำรวจความต้องการของลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอ น�ำเสนอสินค้าที ่
หลากหลายและเพียงพอ เพื่อให้มั่นใจว่าลูกค้าที่แวะมาจะได้สินค้าที ่ต้องการเสมอ
	 3. ระบายสินค้าที่ขายช้าและน�ำสินค้าใหม่เข้ามาทดแทน
	 4. หาแหล่งสินค้าที่มีสินค้าครบ เพื่อความสะดวกและประหยัดค่าเดินทาง

	 สำ�หรับศูนย์สาธิตการตลาดแล้ว ถ้ายิ่งขายดี ก็เท่ากับว่ายิ่งมีกำ�ไร
เพิ่มขึ้น บางคนจึง ลงทุนไปกับการโฆษณา โปรโมทสินค้า ไปเป็นจำ�นวนมาก รวมทั้ง
สร้างโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อสร้างยอดขายและฐานลูกค้า แต่รู้หรือไม่ว่า
การบริหารสต๊อกสินค้าให้ดีก็เป็น อีกช่องทางหนึ่งที่ช่วยเพิ่มกำ�ไรได้อย่างไม่น่าเชื่อ
การจัดทำ�สต็อกสินค้าด ีๆ สามารถช่วยเพิ่มกำ�ไรได ้ดังนี้ 
	 1. ช่วยป้องกันสินค้าในคลังหาย ความเป็นระบบจะท�ำให้ร้านค้ารู้ว่าสินค้า
มีกี่ชิ้น ตรวจสอบได้ว่าใครเป็นคนน�ำเข้า หรือขายออกไปในจ�ำนวนกี่ชิ้น ช่วยป้องกัน
การรับสินค้าไม่ครบ รวมทั้งป้องกันไม่ให้ลูกน้องหยิบของผิดพลาด หรือหยิบไปใช้ 
ไปขายเอง ซึ่งจะท�ำให้ร้านค้าขาดทุน

เคล็ดลับ
ในการ

จัดสต็อกสินค้า
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	 2. ลดโอกาสการขาดทนุจากสนิค้าทีไ่ม่ได้ขาย การจัดสตอ็กอย่างเป็นระเบียบ
ท�ำให้ร้านค้าได้รู้ว่าสินค้าแต่ละประเภทจัดวางที่ไหน แก้ปัญหาการหาสินค้าไม่เจอ 
สินค้าถูก วางลืม ไม่ได้น�ำไปขาย และส�ำหรับสินค้าที่มีอายุจ�ำกัด ท�ำให้ร้านค้าได้รู้
ข้อมลูว่า สตอ็กลอ็ตไหนเข้ามาก่อน หลงั ควรระบายสนิค้าไหนก่อน หรอืท�ำโปรโมชัน่
กับสินค้า ประเภทไหน เพื่อลดโอกาสสินค้าเหลือและหมดอายุโดยไม่ได้ขาย
	 3.  ลดความเสี่ยงสินค้าขาดหรือล้นสต็อกไม่ทันตั้งตัว เพราะความเป็นระบบ
จะช่วยให้รู ้ว่าสนิค้าแต่ละชนิดมคีวามเรว็ในการขายอย่างไร หมดเรว็แค่ไหน ควรสัง่เพิม่
เม่ือสินค้า เหลือเท่าใด เพราะการขาดสินค้าเมื่อลูกค้าต้องการท�ำให้เสียโอกาส
ในการขาย และ อาจท�ำให้เสียลูกค้าประจ�ำไปให้ร้านอื่น ๆ อีกด้วย
	 4. เห็นภาพรวมคลังสินค้าว่ามีการเข้า ออกอย่างไร สินค้าชนิดใดขายดี
ในช่วงไหน หรือ กับคนกลุ่มไหน ใช้เป็นกลยุทธ์ในการท�ำความเข้าใจพฤติกรรมลูกค้า 
ท�ำให้เลือกสต็อกสินค้าและจัดโปรโมชั่นเพิ่มยอดขายได้ดีขึ้น ก�ำไรก็เพ่ิมขึ้นอย่าง
แน่นอน
	 5. ช่วยให้คุมงบของร้านได้ดีข้ึน เพราะได้ค�ำนวณต้ังแต่การสั่งของว่า
คิดเป็นต้นทุน เท่าไหร่ ถ้าขายในราคาที่ตั้งจะได้ก�ำไรเท่าไหร่ ท�ำให้ตั้งราคาได้อย่าง
เหมาะสม รู้ว่าควร ขายอะไรจึงจะได้ก�ำไรที่คุ้มค่าที่สุด

จัดสต็อกอย่างเป็นระเบียบ
“ลดโอกาสการขาดทนุ”
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สรุปได้ว่าระบบสต็อกหลงัร้าน ที่จริงแล้วก็มีความสำ�คัญ
ไม่แพ้การโฆษณาเลย การจดัการสต็อกสินค้าให้ดี
ช่วยให้ลดต้นทุนประหยัด ตรวจสอบง่าย
กำ�ไรเพิ่ม โดยไม่ต้องเสียเงินโฆษณา 
แถมยังทำ�งานได้ง่ายข้ึนด้วย 
ถ้าใส่ใจบริหารธุรกิจให้ดี
ไปพร้อมกันทั้งหน้าร้านและ
หลังร้าน กำ�ไรก็ต้องงอกเงย
ออกมาอย่างไม่ต้องแปลกใจ

	

	 ทัง้นี ้ให้คณะกรรมการจดัการศูนย์สาธติการตลาด รายงานผลการด�ำเนนิงาน 
ยอดจ�ำหน่ายสินค้า จ�ำนวน และประเภทสินค้าที่คงเหลือในศูนย์สาธิตการตลาด 
ให้คณะกรรมการบริหารกลุ ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตทราบความเคลื่อนไหว
เป็นประจ�ำทุกเดือน
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	 ภาษีศูนย์สาธิตการตลาด “ศูนยส์าธิตการตลาด” คือ ร้านค้าของ
กลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต เป็นกิจกรรม รวมกันซื้อเพื่อแก้ปัญหาซื้อของแพง
ของสมาชกิ และถือเป็นการทดลองท�ำธรุกจิซือ้ขาย จงึให้ชือ่ว่า “ศูนย์สาธติการตลาด” 
ในระยะแรกของการทดลอง จึงได้รบัการยกเว้นการ เกบ็ภาษ ีลกัษณะการด�ำเนนิงาน
เป็นการซ้ือสินค้ามาขาย เงินที่ได้จากการขายจึงเป็นเงิน ได้พึงประเมินตามมาตรา 
40 (8) แห่งประมวลรัษฎากร และเนื่องจากผู้มีเงินได้เป็นคณะ บุคคล มีหน้าที่
ต้องเสยีภาษเีงินได้ตามมาตรา 56 แห่งประมวลรษัฎากร กลุ่มออมทรพัย์เพ่ือการผลิต
ที่มีกิจกรรมศูนย์สาธิตการตลาดจึงมีหน้าที่ต้องเสียภาษีเงินได้หากมีรายได้ตามที่
กฎหมายก�ำหนด

ระเบียบ
ข้อกฎหมายที่เกี่ยวข้อง
ระเบียบ
ข้อกฎหมายที่เกี่ยวข้อง
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ภาคผนวก
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54 คู่มือกิจกรรมการยกระดับการดำ�เนินงาน
ศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

เทคนิค/วิธีการ 
สู่การเป็นมาตรฐาน

ของศูนย์สาธิตการตลาดต้นแบบ

สนับสนุนโดย
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	 การวางแผนผงัร้านค้าทีดี่ต้องแยกโซนของกนิ ของใช้ออกจากกนัและก�ำหนด
หมวดสินค้า อุปกรณ์ภายในร้านแต่ละชิ้นว่าจะอยู่ต�ำแหน่งใดชั้นใด โดยให้ค�ำนึง
ความสะดวกสบาย และพฤติกรรมในการเดินเลือกซ้ือสินค้าของลูกค้าเป็นส�ำคัญ  
ไม่ใช่ความสะดวกสบายของเจ้าของร้านเพียงอย่างเดียว

หลักเกณฑ์พื้นฐานในการวางแผนผังร้านค้าปลีก
	 1. ทางเดินปกติควรกว้าง 0.90 ม.
	 2. ทางเดินหน้าตู้แช ่และเคาน์เตอร์อาหารควรกว้าง 1.20 ม.
	 3. สินค้าชิ้นเล็กและกลุ่มสินค้าอุปโภคส่วนบุคคล ควรอยู่ใกล้แคชเชียร์
เพื่อง่ายต่อการดูแลและลดการสูญหาย
	 4. อุปกรณ์ชั้นวางสินค้า
	 	 4.1 ชั้นวางสินค้ามาตรฐานขนาด 40 x 90 x 150 ซม. มีแผ่นชั้น 
4 แผ่น (รวมฐาน)
	 	 4.2 ชั้นวางสินค้ามาตรฐานขนาด 40 x 90 x 180 ซม. มีแผ่นชั้น 
4 แผ่น (รวมฐาน)
	 **ร้านค้าสามารถเสริมแผ่นช้ันเพิม่ได้อกี 1 – 2 แผ่น (แล้วแต่ขนาดสนิค้าทีว่าง)
	 5. ควรแบ่งพืน้ทีภ่ายในร้านและจ�ำนวนชัน้วางตามสดัส่วนสนิค้าทีส่อดคล้อง
กับกลุ่มเป้าหมาย และการผสมผสานกลุ่มสินค้าหลัก สินค้ารองให้สอดคล้อง
กับการใช้พื้นที่ให้เกิดประโยชน ์และก�ำไรสูงสุด โดยแยกของกิน ของใช้ออกจากกัน

เทคนิค
การวางแผนผังร้านค้า
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เทคนิคการจัดเรียงสินค้า
	 การจดัเรยีงสนิค้าแต่ละกลุม่ ต้องพจิารณาจากพฤตกิรรมของลกูค้า โดยค�ำนงึ
ถงึความสะดวกและความต่อเนื่องในการเลือกซื้อสินค้าเป็นหลัก ที่ส�ำคัญต้องยึดหลัก
การใช้พื้นที่บนชั้นแต่ละชั้น ให้เกิดประโยชน์ สูงสุด
	 ร้านค้าปลกีทีป่ระสบความส�ำเรจ็มยีอดขายสงูๆ มกัเป็นร้านท่ีสามารถจดัเรยีง
สินค้าได้หลากหลายชนิด โดยให้ความส�ำคัญกับจ�ำนวน ขาในการจัดเรียงสินค้า
แต่ละตัว สินค้าที่ขายดีต้องมีจ�ำนวนขามากกว่า สินค้าที่ขายไม่ดี แต่ต้องไม่มากเกิน
หรือน้อยเกินไป ซึ่งเจ้าของร้านต้อง หมั่นสังเกต ปรับจ�ำนวนขาและชนิดของสินค้า
บนชั้นอยู่เสมอ 
	 สนิค้าขายไม่ด ีสนิค้าเก่า ใกล้หมดอาย ุต้องน�ำออกจากชัน้ ปกต ิโดยอาจน�ำไป
จดัรายการส่งเสรมิการขาย และพจิารณาน�ำสนิค้า กลุม่อืน่ๆ ทีต่รงใจลกูค้ามาขายแทน

ข้อควรพิจารณาอื่นๆ ในการจดัเรียง :
	 1. สินค้าขายด ีควรจดัวางในระดบัสายตาและให้มพีืน้ทีใ่นการจดัเรยีงมากกว่า 
สินค้าอื่นๆ
	 2. หมั่นท�ำความสะอาดชั้นวางสินค้าและตัวสินค้าอย่างสม�่ำเสมอ
	 3. สินค้าชิ้นเล็ก น�้ำหนักเบาควรจัดเรียงไว้ด้านบน สินค้าที่มีน�้ำหนักมาก 
ขนาดใหญ่ควรจัดเรียงไว้ด้านล่าง
	 4. ไม่ควรเรียงสินค้าประเภทของใช้และสารเคมีปะปนกับสินค้าประเภท 
อาหาร

เทคนิค
การจัดเรียงสินค้า
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การจัดเรียงสินค้าและอุปกรณ์
	 กลุ่มที่ 1 เคาน์เตอร์แคชเชียร ์  	 กลุ่มที่ 2 เครื่องบันทึกเงินสด
	 กลุ่มที่ 3 ไมโครเวฟ	 	 กลุ่มที่ 4 ตู้นึ่ง
	 - เครือ่งบนัทกึเงินสดอยู่ในต�ำแหน่งทีส่ามารถแสดงราคาขายให้ลกูค้าเหน็ชดัเจน
	 - ไมโครเวฟ/ตู้นึ่ง ควรจะอยู่ในต�ำแหน่งเคาน์เตอร์ โดยผู้ดูแลร้านค้า
	   เป็นผูอุ้น่อาหารให้ ไม่ควรให้ลกูค้าอุน่อาหารเองเพราะอาจจะเกดิอนัตรายได้
	 - สนิค้าประเภทบหุรีต้่องจดัเรยีงให้ตูท้ีปิ่ดมดิชดิ เพราะเป็นสนิค้าทีไ่ม่สามารถ
	   ท�ำการจัดเรียง หรือโฆษณาขายโดยให้ขึ้นข้อความว่าที่นี่จ�ำหน่ายบุหรี่ได้
	 ประกอบด้วยอุปกรณ์ ดังต่อไปนี้

ไมโครเวฟ, ตู้ใส่บุหรี่, 
เครื่องบันทึกเงินสด

การจัดเรียงสินค้าและอุปกรณ์ กลุ่มที่ 5 ตู้ไอศกรีม
	 - ต�ำแหน่งของตูไ้อศกรมีควรอยูบ่รเิวณหน้าร้าน เพราะสนิค้าประเภทไอศกรมี
ละลายได้ง่าย ลูกค้าจึงมักจะเลือกซื้อเป็นอย่างสุดท้าย ภายหลังจากเลือกซื้อสินค้า
อย่างอื่นภายในร้านจนครบแล้ว
	 - การตัง้ไอศกรีมบรเิวณด้านหน้าร้าน
ควรค�ำนึงถึงทิศทางของแสงแดดเพราะจะท�ำ
ให้ตู้ไอศกรีมท�ำงานหนัก สิ้นเปลืองค่าไฟฟ้า 
และอาจจะท�ำให้ไอศกรีมละลายได้ แต่หาก
ไม่สามารถเปลีย่นต�ำแหน่งทีว่างตูไ้อศกรมีได้ก็
ควรหาอปุกรณ์มาช่วยบงัแสงแดด
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า 
ดังต่อไปนี้

ไอศกรีมแบบแท่ง, ไอศกรีมแบบถ้วย
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การจัดเรียงสินค้าและอุปกรณ์ กลุ่มที่ 6 เคาน์เตอร์ฟู้ด 
และกลุ่มที่ 7 กระติกน้ำ�ร้อน
	 - ร้านค้าควรมีน�้ำร้อนไว้บริการให้กับลูกค้าที่มีความต้องการจะรับประทาน
อาหารเครื่องดื่มร้อนทันที
	 - ร้านค้าควรจัดเตรียมอุปกรณ์ที่จ�ำเป็น เช่น ถ้วยกระดาษ ช้อนคน ไว้ให้
บริการลูกค้าด้วย โดยอาจคิดราคาเพิ่มเติมค่าอุปกรณ์ได้
	 - ควรจดัเรยีงสนิค้ากลุม่ทีเ่กีย่วข้อง เพือ่เพิม่ยอดขายด้วย เช่น ไข่ ปลากระป๋อง 
หอยลายกระป๋อง
	 ประกอบด้วยสินค้า/อุปกรณ์ ดังต่อไปนี้
	 บะหมี่กึ่งส�ำเร็จรูป, โจ๊กถ้วย, ถ้วยกระดาษ, ช้อนคน, กระติกน�้ำร้อน
เครื่องดื่มรสโกโก้, เครื่องดื่มธัญพืช

การจัดเรียงสินค้าและอุปกรณ์ กลุ่มที่ 8 ตู้แช่ 
และกลุ่มที่ 9 ตู้แช่น้ำ�แข็ง
	 น�ำ้อัดลม, ชาเขียว, น�ำ้ดื่ม, เครื่องดื่มชูก�ำลัง, เบียร์, นมพร้อมดื่ม, น�้ำผลไม้,
ของสด, ผัก, ผลไม้, อาหารกล่องส�ำเร็จรูป, น�้ำแข็ง
	 - ต�ำแหน่งตู้แช่มีความส�ำคัญ 
ควรวางไว้ด้านในร้าน เพราะเครือ่งดืม่เยน็
เป็นที่ต้องการของลูกค้า ช่วยเพิ่มโอกาส
ขายสินค้าประเภทอื่นจากลูกค้าที่เข้ามา
ในร้านเพื่อหยิบสินค้าในตู้แช่

		
		              - ควรจดัเรยีงสนิค้าตามความต้องการของลกูค้า 
	 	 	   เช่น เครือ่งดืม่ทีม่คีาเฟอนี/แอลกอฮอล์ กาแฟ น�ำ้อดัลม 
			     ชาเขียว เบียร์ ควรจัดในตู้แช่ด้านเดียวกัน

		             	- ควรขยับแผ่นชั้นในตู้แช่ ให้แผ่นชั้นด้านล่าง มีพื้นที่
ว่างกว้างกว่าแผ่นชั้นด้านบน เพ่ือวางน�้ำดื่ม เบียร์ 
ทัง้นีส้ามารถซือ้แผ่นชัน้ในตู้แช่มาเสรมิได้เพือ่เรยีงสนิค้า
ได้มากขึ้น
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	 - ตูแ้ช่น�ำ้แข็งควรวางต�ำแหน่งหน้าร้าน เพราะอาจหกเลอะเทอะและท�ำให้
พื้นลื่นเป็นอันตรายต่อลูกค้า หากพื้นที่ร้านไม่พอและปริมาณการซื้อไม่มาก สามารถ
ใช้ตู้แช่ที่มีช่องใส่น�้ำแข็งด้านล่างแทน โดยต้องเช็ดน�ำ้ที่หยดตามพื้นที่สม�่ำเสมอ

การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 10 ลูกอม ช็อกโกแลต หมากฝรั่ง
	 - ใช้ฮุกแขวนสินค้าประเภทลูกอม ท�ำให้สินค้าโดดเด่นสะดุดตา
	 - ทุกแผ่นชั้นต้องมีกันตก ช่วยเพิ่มความสวยงามในการจัดเรียง
	 - สามารถใช้แผ่นชัน้แบบตะกร้าช่วยให้การจดัวางสนิค้าเป็นระเบยีบมากยิง่ขึน้
	 ประกอบด้วยสินค้า/อุปกรณ์ ดังต่อไปนี้

ลูกอมหลากรส
หมากฝรั่ง 
ช็อกโกแลต
เวเฟอร์ 
ขนมปังอบกรอบ
ธัญพืชอบกรอบ
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 11 ถั่ว และผลไม้ดองแพ็ค
	 - ฮุกแขวนด้านบนควรใช้แบบสั้นเพื่อไม่ให้บังสินค้าด้านล่าง
	 - ฮุกแขวนด้านล่างใช้แบบยาวเพื่อการมองสินค้าได้ครบถ้วน
	 - แผ่นชั้นด้านล่างใช้วางสินค้าที่มีน�้ำหนักมากได้ อีกทั้งยังสามารถกระตุ้น
การซื้อสินค้าเพิ่มเติมได้เพราะเป็นสินค้าที่เกี่ยวเนื่องกัน
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้
	 ถั่วแบบต่างๆ (ถั่วลิสง ถั่วปากอ้า), สาหร่าย, สาหร่ายและปลาเส้น

การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 12 ของเล่นเด็ก
	 - จดัเรยีงสนิค้าให้สะดุดตา โดยเน้นความหลากหลายของกลุ่มสนิค้าเป็นหลกั
	 - ควรเลือกให้ฮุกเพื่อช่วยเพิ่มความสะดวกในการจัดเรียงสินค้าที่เป็นแผง
ส�ำหรับสินค้าชิ้นเล็กควรจัดเรียงโดยให้ใช้แผ่นชั้นแบบตะแกรง
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้
	 ของเล่นท่ัวไปส�ำหรับเด็กผู้หญิง และเด็กผู้ชาย, ของเล่นตามสมัยนิยม
ของเล่นตามเทศกาล เช่น ปืนฉีดน�ำ้
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 13 ขนมขบเคี้ยว
	 - ขนมถุงใหญ่ควรจัดเรียงอยู่ชั้นบน เพราะคนซื้อส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มเด็กโต
หรือผู้ใหญ่
	 - ขนมถุงเล็กควรจัดไว้ด้านล่าง เพื่อความสะดวกในการเลือกซื้อเพราะคนซื้อ
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเด็กเล็ก
	 - ควรเลือกใช้แผ่นชั้นแบบตะกร้าเพื่อกันไม่ให้สินค้าตก และช่วยเพิ่ม
ความสะดวกในการจัดเรียงสินค้า
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้
	 ข้าวเกรียบ, มันฝรั่งทอดกรอบ, สาหร่าย, ข้าวโพดกรอบ
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 14 ขนมปัง เค้ก และคุกกี้
	 - ควรจัดวางสินค้าไว้ด้านหน้าร้าน เพราะสินค้ากลุ่มนี้มีอายุสั้นต้องจัดเรียง
ให้โดดเด่นสะดุดตา
	 - สามารถซื้อขนมปี๊ปมาจัดถุงแบ่งขายช่วยเพิ่มก�ำไรให้ร้านค้า
	 - ต้องค�ำนึงถึงความสดใหม ่ความสะอาดของสินค้าและชั้นวาง
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้

ขนมเค้กบรรจุถุง, คุกกี้, 
ขนมปัง, ขนมปี๊ป, 
ธัญพืชอบกรอบ,
ช๊อกโกแลต,
เวเฟอร์

การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 15 เครื่องดื่ม นมผง 
และกลุ่มที่ 17 นมยูเอชที และน้ำ�ผลไม้
	 - สินค้าชิ้นเล็กน�้ำหนักเบาควรวางอยู่ด้านบน แล้วจึงจัดเรียงสินค้าชิ้นเล็กที่
มีน�้ำหนักมากประเภทนมข้นหวาน,นมข้นจืด ไล่ล�ำดับลงมา
	 - สนิค้าประเภทซือ้ยกแพค็หรอืมขีนาดใหญ่ เช่น นมแพค็, น�ำ้ผลไม้, ควรจดัเรยีง
ไว้ด้านล่าง
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้

กาแฟส�ำเรจ็รปู, ครมีเทยีม, นมข้นหวาน, นมข้นจดื, น�ำ้ตาล, เครือ่งดืม่รสโกโก้, 
ธญัญาหาร, นมผง, นมยเูอชทแีพค็, นมเปรีย้วแพค็, นมยูเอชที, สินค้าขายแพค็, 
เครือ่งดืม่รสโกโก้, กาแฟส�ำเรจ็รปู, ครมีเทียม, กาแฟ 3in1, ชา, เคร่ืองดืม่ธญัพชื, 
น�้ำตาล, นมข้นหวาน, นมจืด, นมพร้อมดื่ม (แพ็ค), อาหารเสริม, นมผง, 
น�้ำหวาน
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 16 สินค้าอาหารจำ�เป็น
	 - สินค้าประเภทเครื่องปรุงชิ้นเล็กควรจัดวางอยู่ด้านบน
	 - บะหมี่กึ่งส�ำเร็จรูปแบบซองควรจัดเรียงบนชั้นวางแบบตะกร้า
	 - สินค้าที่มีขนาดใหญ่น�ำ้หนักมากควรจัดเรียงอยู่ด้านล่าง
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้

โจ๊กซอง/ถ้วย,บะหม่ีก่ึงส�ำเร็จรูปแบบซอง/ถ้วย, เส้นหมีอ่บกรอบ, เครือ่งปรงุ/
ซอสปรงุรส, เครือ่งชบุทอด, ข้าวสาร, น�ำ้ตาลทราย, เกลือ, บะหมีก่ึง่ส�ำเรจ็รปู/
โจ๊กส�ำเร็จรูป (ถ้วย), บะหมี่กึ่งส�ำเร็จรูป (ซอง), ข้าวสาร, ผักกาดดอง/
ปลากระป๋อง, เครือ่งปรุง/เคร่ืองแกง/เคร่ืองชุบทอด, น�้ำมันพืช

การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 18 เครื่องเขียน
	 - สนิค้าประเภทปากกาและสนิค้าชิน้เลก็ควรจดัเรยีงอยูด้่านบน และสามารถ
ใช้ฮุกเพื่อเพิ่มความสะดวกในการเลือกซื้อ
	 - สมุด/กระดาษถ่ายเอกสาร มีน�้ำหนักมากควรจัดเรียงอยู่ด้านล่าง
	 - ดินสอและอุปกรณ์ส�ำหรับเด็ก ไม่ควรอยู่สูงจนเกินไป
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้
	 ดินสอ/ปากกา, ปากกาเคมี, สมุด, กระดาษถ่ายเอกสาร แฟ้มใส่เอกสาร, 	
	 กาว/เทปกาว, ปากกา/ดนิสอ, ชดุเครือ่งเขยีน/ไม้บรรทัด, กระดาษ A4/สมดุ
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 19 สินค้าส่วนบุคคล
	 - สินค้าชิ้นเล็กประเภทครีมซอง โรลออน ควรจัดวางอยู่ด้านบน
	 - ควรจัดเรียงสินค้าที่มีความสัมพันธ์กันไว้ใกล้กันช่วยเพิ่มโอกาสในการขาย
ได้เร็วขึ้น เช่น ยาสีฟันจัดเรียงคู่กับแปรงสีฟัน เป็นต้น
	 - กระดาษช�ำระ ผ้าอนามัย ผ้าอ้อม ควรจัดเรียงอยู่ด้านล่าง
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้

ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า, ผลิตภัณฑ์ดูแลกาย, ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม,
ผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปาก, กระดาษช�ำระ/ผ้าอนามัย/ผ้าอ้อม, โฟมล้างหน้า/
ครมีทาหน้า, 
ครมี/โลชัน่ทาผวิ/
เจลแต่งผม, แชมพ/ู
ครมีนวด, สบู่ก้อน, 
กระดาษช�ำระ/ส�ำลี, 
ยาสีฟัน/แปรงฟัน/
น�้ำยาบ้วนปาก, 
แป้งเด็ก/แป้งเย็น, สบู่เหลว
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 20 สินค้าอุปโภคในครัวเรือน
	 - ควรจัดเรียงสินค้าที่มีความสัมพันธ์กันไว้ใกล้กันช่วยเพิ่มโอกาสในการขาย
ได้เร็วขึ้น เช่น ผงซักฟอกกับน�้ำยาปรับผ้านุ่ม
	 - สินค้าประเภทซองควรน�ำมาจัดใส่ตะกร้าช่วยเพิ่มความเป็นระเบียบและ
สามารถใช้ตะขอเกี่ยวแขวนสินค้าช่วยเพิ่มความโดดเด่นสะดุดตาผู้ซื้อไว้
	 - สินค้าประเภทสารเคมี ยาฆ่าแมลงควรจัดเรียงอยู่ด้านล่างเสมอ
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้

ผงซกัฟอก, น�ำ้ยาปรบัผ้านุม่, น�ำ้ยาล้างจาน, น�ำ้ยาขจดัคราบ, น�ำ้ยาล้างห้องน�ำ้, 
ยาฆ่าแมลง, ฟองน�้ำ, แปรงขัดห้องน�้ำ
	

การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 21 สินค้าเบ็ดเตล็ด 
และกลุ่มที่ 24 สินค้าสร้างความแตกต่าง
	 - ควรจดัสนิค้าให้หลากหลาย เพือ่ให้ลกูค้าประทบัใจว่าร้านเราเป็นผูช้�ำนาญ
ในสินค้ากลุ่มนั้นๆ และจัดเรียงให้น่าซื้อ
	 - ควรติดป้ายประสัมพันธ์ ว่าที่ร้านมีสินค้ากลุ่มนี้ขาย เช่น อุปกรณ์ส�ำหรับ
สัตว์เลี้ยงจ�ำหน่ายส�ำหรับสัตว์เลี้ยงจ�ำหน่าย
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้
	 สนิค้าสร้างความแตกต่างน้ัน สามารถสร้างจดุเด่นให้ร้านค้า อกีท้ังยงัสามารถ
ท�ำก�ำไรได้มากกว่ากลุม่สนิค้าพืน้ฐาน โดยพจิารณาจากความต้องการของคนในชมุชน
เป็นส�ำคัญ เช่น มุมอุปกรณ์ท�ำความสะอาดมุมอาหารและอุปกรณ์สัตว์เลี้ยง และมุม
พ่อค้าแม่ค้า เป็นต้น
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การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 22 หนังสือพิมพ์และอุปกรณ์ชั้นเรียง
ส่งเสริมการขาย
	 - สินค้ากลุ่มนี้ช่วยเพิ่มก�ำไรให้ร้านค้าได้โดยใช้พื้นที่ในการจัดเรียงไม่มากนัก
ร้านค้าต้องค�ำนึงถึงความต้องการของลูกค้าในชุมชนเป็นหลัก
	 - ช้ันเรียงสินค้าส่งเสริมการขายควรอยู่บริเวณด้านหน้า และควรติดป้าย 
ส่งเสริมการขายบนชั้นวางให้สะดุดตา จะช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าสนใจซื้อสินค้าเพิ่มขึ้น

การจัดเรียงสินค้า กลุ่มที่ 23 เครื่องดื่มแอลกอฮอล์/ยาสามัญ
	 - สินค้าประเภทยาสามัญควรจัดวางไว้ใกล้เคาน์เตอร์ เพราะเจ้าของร้าน
ควรให้ค�ำแนะน�ำเบื้องต้นในการใช้ยาแก่ลูกค้าได้
	 - สินค้าประเภท เหล้า บุหรี่ ควรวางไว้ในส่วนของเคาน์เตอร์โดยเจ้าของร้าน
ต้องเป็นผู้หยิบให้ลูกค้า เพราะสินค้าประเภทนี้มีการก�ำหนดช่วงเวลาในการจ�ำหน่าย 
อายุของผู้ซื้อและมีราคาสูง
	 - สินค้าท่ีไม่เจาะจงซื้อ (Impulse purchase) เช่น ลูกอม หมากฝรั่ง
ควรจดัเรยีงไว้ในต�ำแหน่งเคาน์เตอร์ เช่นกนั เพราะก่อนหรอืหลงัช�ำระเงนิลกูค้าอาจจะ
ซื้อสินค้าเพิ่มเติม โดยราคาสินค้าควรอยู่ประมาณ 5 – 10 บาท ซึ่งท�ำให้ตัดสินใจซื้อ
ได้ง่าย
	 ประกอบด้วยหมวดหมู่สินค้า ดังต่อไปนี้

ยาสามัญ, เหล้า, 
บุหรี่, ลูกอม, 
หมากฝรั่ง
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	 ท�ำเลทีต่ัง้ เป็นปัจจยัความส�ำเรจ็อนัดบัแรกของการด�ำเนนิงานศนูย์สาธติการตลาด 
โดยเฉพาะร้านโชห่วย ที่อยู่กับสังคมไทยมานาน เพื่ออ�ำนวยความสะดวกให้แก่คน
ในชมุชน หรอืคนทีเ่ดนิผ่าน ดงันัน้ต้องพจิารณาปัจจยัต่างๆ ในการเลอืกทีต่ัง้ร้านค้า
อย่างรอบคอบ ปัจจัยเหล่านีส้ามารถใช้ได้ทัง้กบัการเลอืกท�ำเลส�ำหรบัร้านใหม่ และน�ำไป
วิเคราะห์กับร้านค้าเดิม ที่มีท�ำเลอยู่แล้วได้อีกด้วย

การวิเคราะห์ทำ�เลที่ตั้งการวิเคราะห์ทำ�เลที่ตั้ง

“รู้จักลูกค้าของเรา...อย่างแท้จริง 
เพื่อวิเคราะห์หาโอกาสเพิ่มยอดขาย”

เด็ก วัยรุน หญิง 
ชาย แมบาน 

คนงานกอสราง โรงงาน

สินคาหลากหลาย บริการดวยน้ำใจ ราคายุติธรรม

เตรียมของพรอมขาย
ตลอดเวลา

สังเกต สำรวจ 
สอบถามกับลูกคา

ËÒ¤ÇÒÁ
µŒÍ§¡ÒÃ¢Í§

ÅÙ¡¤ŒÒ ?

ÅÙ¡¤ŒÒ
à»š¹ã¤Ã? 
ÍÒªÕ¾? 

ÅÙ¡¤ŒÒ
ÁÒ«×éÍÍÐäÃ 
àÇÅÒäË¹?

·ÓäÁ
ÅÙ¡¤ŒÒ

àÅ×Í¡àÃÒ ?

หาสินคาและบริการใหตรงตาม 
ความตองการของลูกคา 

ใชเครื่องมือสงเสริมการขาย 
เพื่อกระตุนยอดขาย

·ÓÍÂ‹Ò§äÃãËŒ
ÅÙ¡¤ŒÒãËÁ‹à¢ŒÒÃŒÒ¹ 

ÅÙ¡¤ŒÒà¡‹Ò«×éÍ
à¾ÔèÁ¢Öé¹ ?

ขั้นตอน
สู่ความส�ำเร็จ
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การวิเคราะห์ศักยภาพของทำ�เลที่ตั้ง 

	 1. รู้จักท�ำเลที่ตั้ง เก็บสถิติจ�ำนวนลูกค้าที่เดินผ่านหน้าร้าน
วิธีที่ 1 ให้ประมาณจ�ำนวนลูกค้าที่เข้าร้านต่อวัน
วิธีที่ 2 นับจ�ำนวนลูกค้าเข้าร้านช่วงเช้าหรือช่วงเย็น ประมาณ 2 ชั่วโมง
คูณด้วย 4 เช่น 25 x 4 = 100 คน

	 2. ยอดขายเฉลี่ย โดยปกติลูกค้าจะซื้อสินค้าที่ร้านโชห่วย
วิธีที่ 1 ประมาณยอดขายเฉลี่ย/คน/ครั้ง
วิธีที่ 2 น�ำยอดขายต่อวันและหารด้วยจ�ำนวนลูกค้าต่อวัน 
เช่น ยอดขาย 10,000 บาทต่อวัน/100 คน = 10

	 3. ศักยภาพของท�ำเล จากข้อมูลในข้อ1, 2 ท�ำให้เราตั้งเป้าหมาย 
ยอดขายได้ 10,000 บาทต่อวัน

	 4. ก�ำหนดการสร้างยอดขายในแต่ละกลุ่มสินค้า
- ก�ำหนดการสร้างยอดขายเป็นรายกลุ่มสินค้า
- ค�ำนวณก�ำไรเฉลี่ยของกลุ่มสินค้า
- ประมาณการก�ำไรต่อวัน
- ราคาขายเฉลี่ยต่อชิ้น
- จ�ำนวนชิ้นที่ต้องการขายต่อวัน

5,000
3,000

2,000

10,000
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	 เมือ่วเิคราะห์ท�ำเลและทราบข้อมลูกลุม่ลกูค้าเป้าหมายแล้ว ปัจจยัความส�ำเรจ็ 
ถดัมาคอื การเลือกซือ้สนิค้าและบรกิารเข้ามาขายในร้านให้ตรงกบัความต้องการของ
ลูกค้า ร้านค้าที่ดีต้องมีสินค้าและบริการหลากหลาย ตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้าให้ได้มากทีส่ดุ การเลอืกจ�ำนวนสนิค้าในแต่ละกลุม่สนิค้าท่ีเหมาะสม ยงัสามารถ
ท�ำให้ร้านค้าได้ยอดขายและก�ำไรสูงสุดอีกด้วย กลุ่มสินค้าต่างๆ มีดังนี้ 

การเลือกสินค้า และ
บริการเข้าร้าน

1. สินค้าจำ�เป็น (เป็นกลุ่มสินค้าหลักเพื่อสร้างยอดขาย)
	 สินค้าที่ขายดีส่วนใหญ่เป็นที่ต้องการของลูกค้า เป็นตัวดึงให้ลูกค้าเข้ามาซื้อ
ของในร้านอยู่เสมอ จึงจ�ำเป็นต้องมีขายตลอดเวลา ซึ่งได้แก่ กลุ่มสินค้าอุปโภคและ
บริโภคกลุ่มสินค้าบริโภค

สินค้าบริโภค สินค้าอุปโภค
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2. สินค้าใหม่ สินค้าเฉพาะ และสินค้าตามเทศกาล (เป็นกลุ่มสินค้า
พิเศษเพิ่มยอดขายและผลกำ�ไร)
	 นอกจากสินค้าขายดีที่ต้องมีติดร้านแล้ว สินค้าที่ลูกค้ามักถามถึง ได้แก ่
กลุ่มสินค้าใหม่ท่ีมีการออกสื่อโฆษณา สินค้าเฉพาะที่หาซื้อยาก หรือสินค้าตาม
เทศกาล ซึ่งนอกจากจะช่วยเพิ่มยอดขายและผลก�ำไรแล้วยังสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของ
ร้านค้าอีกด้วย

ปีใหม่

สงกรานต์ ตรุษจีน
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3. การบริการเฉพาะของร้าน (เป็นกลุ่มบริการพิเศษ เพ่ือเพ่ิมจำ�นวน
คนเข้าร้าน และเพิ่มกลุ่มลูกค้าใหม่)
	 เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และดึงดูดความสนใจของลูกค้า จึงควร
พิจารณาน�ำบริการเสริม ต่างๆ มาให้บริการในร้านด้วย โดยค�ำนึงถึงความต้องการ
ของลูกค้า ในท�ำเลเป็นหลัก

บร�การสงฟร�!!
เมื่อซื้อครบ 1,000
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จุดประสงค์ของการตั้งราคา
	 1. เพื่อสร้างยอดขายและผลก�ำไรหลักของร้าน
	 มักเป็นกลุ่มสินค้าจ�ำเป็นที่ต้องมีติดร้าน ซึ่งต้องตั้งราคาเท่ากับ หรือต�่ำกว่า
คู่แข่ง เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีว่าร้านเราขายของไม่แพง

	 การตัง้ราคาสนิค้าและผลก�ำไร มคีวามส�ำคญัมากต่อธรุกจิค้าปลกีในปัจจบุนั
ท่ีมีการแข่งขันสูง ถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์ในการเรียกลูกค้าที่เห็นผลเร็วที่สุดอย่างหนึ่ง 
แต่กอ็าจจะส่งผลท�ำให้ก�ำไรของร้านน้อยลง ดงันัน้ส่วนผสมของกลุม่ สนิค้าทีเ่ราเลอืก
เข้ามาขายในร้านกับการตั้งราคาขายในแต่ละกลุ่มจึงเป็นหัวใจส�ำคัญที่จะท�ำผลก�ำไร
สูงสุด (Margin Mixed) ให้ร้านเรา การตั้งราคาขายควร ค�ำนึงถึงหลักการพื้นฐาน
ใหญ่ๆ ดังนี้

การตั้งราคาขาย
และผลกำ�ไร

การตั้งราคาขาย
และผลกำ�ไร
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	 2.เพื่อสร้างผลก�ำไร และภาพลักษณ์ความทันสมัย
	 ใช้กับสินค้าใหม่ๆ หรือสินค้าตามเทศกาล สามารถตั้งราคาเต็ม เพื่อท�ำก�ำไร 
ระยะสั้นได้ด้วย

	 3.เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขัน
	 กลุม่สนิค้าหรอืบรกิารเฉพาะทีร้่านใกล้เคยีงไม่ม ี สามารถตัง้ราคาขายสงูกว่า 
สินค้ากลุ่มปรกติ เพื่อเพิ่มผลก�ำไรของร้านโดยรวมให้มากขึ้น

วิธีการพื้นฐานในการตั้งราคา
	 1. ตั้งราคาขายโดยยึดทุนเป็นเกณฑ์
	 	 = ตั้งทุนสินค้า+20 % (ขึ้นอยู่กับกลุ่มสินค้า)
	 	   (รวมน�้ำไฟ+ก�ำไรที่ต้องการ)
	 2. ค�ำนึงถึงราคาตลาด และคู่แข่งด้วย
	 3. ราคาขาย : ห้ามแพงกว่าฉลากข้างบรรจุภัณฑ์
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	 การวางแผนผังร้านค้าที่ดีถือเป็นองค์ประกอบส�ำคัญอีกส่วนหนึ่งในการจัด
ร้านค้าปลีกให้มีประสิทธิภาพ และเป็นการบริการพื้นที่ภายในร้านให้มีประโยชน์
สูงสุด ท�ำให้ลูกค้าเดินได้สะดวกสบายรอบร้าน และใช้เวลาในร้านให้นานที่สุดส�ำหรับ
เลือกซื้อสินค้าเพื่อเพิ่มโอกาสในการขายให้กับสินค้าทุกวันทุกแผนกภายในร้านเรา

ประโยชน์ของการวางผังร้านค้าที่ดี
	 1. ดึงดูดลูกค้าเข้าร้านได้มากขึ้น
	 2. เพิ่มความสะดวกสบายให้ลูกค้า
	 3. เพิ่มโอกาสการขายเนื่องจากลูกค้าใช้เวลาอยู่ในร้านนานขึ้น
	 4. ลดความสูญเสียที่จะเกิดขึ้นจากการเก็บสินค้า

แผนผังร้านค้า
และการจัดเรียง

แผนผังร้านค้า
และการจัดเรียง
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ตัวอย่างการวางผังร้าน

เทคนิคการวางแผนผังร้านค้า
	 1. ทางเดินระหว่างชั้นวาง ควรกว้างประมาณ 60-90 เซนติเมตร
ทางเดินระหว่างชั้นวางกับตู้แช่ ควรกว้างประมาณ 90-120 เซนติเมตร 
เพ่ือให้ลูกค้าเดินได้สะดวกรอบร้าน และมองสินค้าบนช้ันวางได้กว้างข้ึน ช่วยเพ่ิมโอกาส
ในการขาย
	 2. ความสูงของชั้นวางกลางร้าน ไม่ควรเกิน 150 เซนติเมตร
ชั้นวางริมผนัง ควรสูง 180 เซนติเมตร เพื่อให้ร้านค้าดูโล่งโปร่ง ไม่อึดอัด ไม่มี
มุมอับในร้าน เจ้าของร้านสามารถมองเห็นลูกค้าได้ชัดเจน
	 3. ตำ�แหน่งของตู้แช่ ควรอยู่ด้านหลังของร้าน โดยวางตำ�แหน่งให้
สามารถมองเห็นสินค้าได้ชัดเจน เมื่อลูกค้าเข้ามาซื้อเครื่องดื่มทำ�ให้ต้องผ่านสินค้า
ตัวอื่นๆ สามารถเพิ่มโอกาสในการขายสินค้าในหมวดอื่นได้ด้วย
	 4. ตำ�แหน่งของแคชเชียร์ ควรอยู่ด้านหน้าร้านที่สามารถมองเห็นได้
ทั่วร้านและทางเข้าออกควรมีทางเดียว เพื่อให้เจ้าของร้านสามารถดูแลร้านได้อย่าง
ทั่วถึง ลดโอกาสในการสูญหายสินค้า
	 5. ควรวางผังร้านแยกจากของกินออกจากของใช้
เพื่อให้เกิดความต่อเนื่องของการเลือกซื้อสินค้า และลดการปนเปื้อนของสารเคมีใน
ของกิน

ตู้แช่

แคชเชียร์

ชั้นวางริมผนัง 
ควรสูง 180 ซม.

ชั้นวางกลางร้าน 
สูงไม่เกิน  150 ซม.

ช่องทางเดิน 
หน้าตู้แช่ 120 ซม.

ช่องทางเดิน 
ระหว่างชั้น 90 ซม.
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ตัวอย่างการปรับปรุงผังร้าน

- ต�ำแหน่งตู้แช่อยู่ด้านหน้าร้านท�ำให ้ 
  เสียโอกาสในการขายสินค้าด้านในร้าน
- จัดกลุ่มสินค้าของกินปนกับของใช้

- ย้ายต�ำแหน่งตู้แช่ไปอยู่ด้านในร้าน   
  สามารถเพิ่มโอกาสการขายสินค้าอื่น 
  ได้มากขึ้น
- จัดกลุ่มสินค้าของกินออกจากของใช้

- ย้ายต�ำแหน่งชัน้วางใหม่ให้เป็นแนวลกึ 
  ท�ำให้สามารถมองเห็นสินค้า และ 
  สามารถเดินได้รอบร้าน

- ต�ำแหน่งชั้นวางอยู่แนวขวาง ท�ำให้
  บังสินค้าที่อยู่ด้านหลัง และท�ำให้เดิน
  เลือกสินค้าไม่สะดวก

ก่อนปรับปรุง

ก่อนปรับปรุง

หลังปรับปรุง

หลังปรับปรุง
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การแต่งร้านกับหลักฮวงจุ้ย
	 คำ�ว่า “ฮวง” + “จุ้ย” ในภาษาจีนกลาง ออกเสียงว่า “เฟิง” + “สุ่ย” 
(Feng+Shui) แปลว่า “ลม + “น้ำ�” เมื่อนำ�มาประยุกต์กับการตกแต่งร้านค้า
ปลีกหรือร้านโชห่วย   จึงต้องมีองค์ประกอบที่สมดุลทั้งลมและน�ซึ่งมีพื้นฐานมาจาก 
“เบญจธาตุ” ที่เป็นจุลลงตัวของพลังงาน “หยิน” “หยาง” และ “พลังชี่” 
อีกด้วย
	 ตามตำ�ราฮวงจุ้ยบอกไว้ว่า ที่ไหนมีลมที่นั้นมักจะม ี“โชคลาภ” เมื่อมีโชค
ลาภมีเงินมีทองแล้ว จำ�เป็นต้องรู้วิธีเก็บ เชื่อกันว่า “น้ำ�” เป็นสิ่งที ่“เก็บพลัง” ซึ่ง
หมายถึงบริเวณประตูหน้าร้าน  หรือตำ�แหน่งเคาน์เตอร์เก็บเงินซึ่งเป็นส่วนที่สำ�คัญ
ที่สุด บริเวณหน้าร้านจะต้องมี “การเคลื่อนไหว” คือ “พลังหยาง” และ
ด้านหลังต้องเสริมด้วย “ความมั่นคง” เป็น “พลังหยิน” เพื่อเกิดการสมดุล

การวางผังร้านตามหลัก

      ฮวงจุ้ย แบบง่ายๆ
	 - ภายในร้านควรจัดให้มีลมพัดผ่านไหลเวียนตลอดเวลา
	 - ประตูทางเข้าไม่ควรตรงกับบันได เชื่อว่าจะทำ�ให้โชคลาภไหลออก และไม่
ควรมีสิ่งกีดขวางการไหลเวียนของ “พลังชี่” หรือ “พลังแห่งโชคลาภ” และห้ามวาง
ต้นไม้ที่มีหนามแหลม  หรือของเก่าๆ พังๆ วางไว้หน้าร้านเด็ดขาด
	 - ตำ�แหน่งของแคชเชียร์และเครื่องเก็บเงิน ต้องไม่อยู่ใต้คาน ใต้ห้องน� 
ใต้บันได ไม่ตรงกับประตูห้องครัว ห้องน� และควรเป็นตำ�แหน่งที่มองเห็นได้ง่าย 
มักวางอยู่ด้านหน้าประตู เมื่อมีลูกค้าจ่ายเงินก็จะมีการเคลื่อนไหว การหมุนเวียน 
ของ “พลังชี่” ซึ่งจะเป็นแม่เหล็กดึงลูกค้าเข้าร้าน
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การจัดเรียงสินค้าตามหลักฮวงจุ้ย

ความหมายของตำ�แหน่ง (เมื่อหันหน้าเข้าร้าน)
	
	 มังกร    หมายถึง ด้านขวาของร้าน ควรวางสินค้าขายดี
	 เสือขาว หมายถึง ด้านซ้ายของร้าน ควรวางสินค้าที่ขายดีรองลงมา
	 เต่าดำ�   หมายถึง ด้านหลังของร้าน ควรวางสินค้าหนักๆ เพื่อสื่อถึงความ
		  มั่นคงของร้าน
	 หงส์แดง หมายถึง ด้านหน้าของร้าน จะต้องเปิดโล่ง เปรียบเสมือนการมี
	 	 บริวารที่ดี

หากท่านทำ�ให้ลูกค้ารู้สึกว่า การเดินเข้าร้านของท่าน เหมือนกับการเดินเข้าบ้าน
ตัวเอง นั่นแหละครับ สะท้อนถึงความสมดุลของ “พลังหยิน” กับ “พลังหยาง” 
รวมถึง การก่อเกิด “พลังชี่” อันเป็นพลังแห่งโชคลาภก้อนใหญ ่กำ�ลังไหลมาเทมา
ใน “ร้านโชห่วย” ของท่าน

ผศ.ดร.ภัทรพล เวทยสุภรณ์ (อ.ดร.เชี่ยว ชอบช่วย สำ�นักงานบ้านไม่บาน 
มหาวิทยาลัยศิลปากร วังทา่พระ)

 เสือขาว
 เต่าดำ�

 มังกร

หงส์แดง
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การจัดเรียงสินค้า
	 การจัดเรียงสินค้าที่ด ีต้องคำ�นึงถึงความสะดวกสบายของลูกค้า ในการเดิน
เลือกซื้อสินค้าแต่ละกลุ่มสินค้าที่ต่อเนื่องกัน  และยังเป็นการใช้พื้นที่แต่ละชั้นให้เป็น
ประโยชน ์และสร้างยอดขายสูงสุดให้กับร้านอีกด้วย

เทคนิค 5 ประการในการจัดเรียงสินค้าที่ดี 
	 1. จัดเรียงโดยแบ่งกลุ่มสินค้าให้เป็นหมวดหมู่เดียวกัน ไม่ควรเรียงสินค้า
สารเคมีปะปนกับสินค้าประเภทอาหาร
	 2. จัดเรียงสินค้าให้สัมพันธ์และต่อเนื่องกัน เพื่อเพิ่มโอกาสในการขาย
	 3. สินค้าที่ขายดีควรจัดวางในระดับสายตา และสินค้าที่มีราคาแพง เช่น 
เครื่องสำ�อาง ควรวางไว้ใกล้แคชเชียร์
	 4. สินค้าชิ้นเล็ก น�หนักเบาควรจัดเรียงไว้ด้านบน สินค้าที่มีน�หนักมาก 
ขนาดใหญ่จัดเรียงไว้ด้านล่าง
	 5. ควรปรับระดับชั้นให้เหมาะสมกับขนาดสินค้า โดยสามารถเพิ่มแผ่นชั้น
เพื่อเพิ่มพื้นที่บนอากาศในการจัดเรียงสินค้า
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การปรับระดับชั้นวางให้เหมาะสมสามารถเพิ่มพื้นท่ี ในการจัดเรียง
สินค้าให้เกิดประโยชน์สูงสุด

ตัวอย่างการจัดเรียงสินค้าประเภทสารเคม ี ไม่ควร วางปนกับ
สินค้าประเภทอาหาร

สำ�หรับจัดเรียงสินค้าขนาดเล็ก 
ความสูงเฉลี่ยชั้นละ 20-25 ซม.

สำ�หรับจัดเรียงสินค้าขนาดกลาง
ความสูงเฉลี่ยชั้นละ 27-32 ซม.

1 

2 

สำ�หรับจัดเรียงสินค้าขนาดใหญ่,
น�หนักมาก ความสูงเฉล่ียช้ันละ 
35-40 ซม.

3 

ภาพก่อนการปรับจัดเรียงสินค้า ภาพหลังการปรับจัดเรียงสินค้าแล้ว
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ประโยชน์ของการจัดเรียงสินค้าท่ีดี
	 1. เกิดความต่อเนื่องในการเลือกซื้อสินค้า เพิ่มโอกาสในการขาย
	 2. เพิ่มพื้นที่ เพื่อเพิ่มสินค้าใหม่ๆ เข้ามาขายในร้าน
	 3. ลดโอกาสที่สินค้าจะสูญหาย จากการขโมย
	 4. ทำ�ให้ทราบอัตราการขายสินค้า เพื่อปรับเพิ่มหรือลดจำ�นวนขาใน
การเรียงสินค้าให้เกิดประโยชน์และได้ยอดขายสูงสุด
	 5. สามารถตรวจสอบปริมาณสินค้าคงเหลือได้ง่ายเพื่อเพิ่มพื้นท่ีบนอากาศ
ในการจัดเรียงสินค้า

การจัดเรียงสินค้าขายดี

A สินคาขายดี 
จัดเร�ยงหลาย “ขา”

ว�ธีจัดการสินคาขายชา :
1. สำรวจสำนวนสตอกสินคาที่มีขาย 
   เชน ขายได 2-3 ชิ้น/สัปดาห
2. สินคาที่ขายชามักมีฝุนเกาะ, 
   ใกลวันหมดอายุใหนำมาทำโปรโมชั่น
   รายการสินคา
3. นำสินคาใหมเขามาขายทดแทน

B สินคาขายปกติ 
จัดเร�ยง 1-2 ขา

C สินคาขายชา 
ไมควรจัดเร�ยงหลายขา
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	 การสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า  นอกเหนือจากอัธยาศัยใจคอและ
การบริการที่ดีของเจ้าของร้านแล้ว รูปลักษณ์ทั้งภายในและภายนอกร้านก็เป็นอีก
หนึง่ปัจจัย ในการเชือ้เชญิทัง้ลกูค้าเก่าและลกูค้าใหม่แวะเวียนมาอดุหนนุทีร้่าน ในบางครัง้
เจ้าของร้านมักจะละเลยและลืมนึกถึงจุดส�ำคัญนี้ โดยเจ้าของร้านสามารถ เริ่มท�ำได้
ด้วยตนเอง เช่น

	 เมื่อลูกค้าเข้ามาในร้านแล้ว การเอาใจใส่การดูแลร้านในทุกๆ ด้าน ทุกพื้นที่ 
รวมทัง้การตกแต่งร้านของเจ้าของร้านจะสร้างความประทบัใจแก่ลูกค้า และเกดิการกลับมา
ซื้อซ�ำ้ โดยใช้หลักการง่ายๆ ดังนี้
	 แสง	 แสงสว่างของร้านช่วยให้ลูกค้ามองเห็นสินค้าได้ง่ายขึ้น
	 เสียง 	 เสียงในการเชิญชวนลูกค้า หรือการทักทาย พูดคุยกับลูกค้า
	 สะอาด 	 จัดร้านสวย สะอาด ทั้งตัวสินค้า ชั้นวาง ตู้แช่
	 สะดวก 	สามารถเลือกซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกต่อเนื่อง โดยการจัดเรียง
	 	 สินค้า
	 สบาย 	 ท�ำให้ลูกค้ารู้สึกเป็นกันเอง สบายใจเมื่อซื้อสินค้าร้านเรา

การตกแต่งร้านการตกแต่งร้าน

1. การตกแต่งภายนอกร้าน

2. การตกแต่งภายในร้าน

	 รูปลักษณ์ภายนอกเป็น
อีกหนึ่งปัจจัยที่ลูกค้าทั้งเก่าและ
ใหม่ จะตัดสินใจในการก้าวเข้าไป
ซื้อสินค้าภายในร้าน เช่น การตกแต่งร้านด้วยวัสดุประจ�ำท้องถิ่น การทาสีร้านให้
ร้อนแรงสะดุดตา การติดป้ายและวัสดุตกแต่งแปลกๆ หรือการมีป้ายช่ือร้าน
เป็นการสร้างสัญลักษณ์ให้เป็นที่น่าจดจ�ำได้อีกด้วย
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3. การตกแต่งร้าน
   ตามเทศกาลต่างๆ 
   ภายในและภายนอก

	 การตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ เป็นอีกจุดหนึ่งที่ส�ำคัญเพื่อดึงดูด
ลูกค้าที่เดินผ่านไปมาทราบถึงสินค้าที่เรามีจ�ำหน่ายในเทศกาลนั้นๆ เพ่ือเพิ่ม
ยอดขายให้กับร้านและยังสร้างภาพเอกลักษณ์การจดจ�ำว่าร้านเรามีสินค้าและ
บริการหลากหลาย เรียกว่ามาที่เดียวครบตามความต้องการตลอดปี
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	 การจัดรายการส่งเสริมการขายเป็นกลยุทธที่ส�ำคัญเพื่อเพิ่มยอดขาย 
โดยวธิจีงูใจลกูค้ามาซือ้สนิค้าทีร้่านให้ได้มากทีส่ดุ รายการส่งเสรมิการขายสามารถท�ำได้
หลายรูปแบบและหลายช่วงเวลา ที่ส�ำคัญควรให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า
ให้มากที่สุด จุดประสงค์ของการจัดรายการส่งเสริมการขาย

	 1. เพื่อรักษากลุ่มลูกค้าปัจจุบัน
	 2. เพื่อดึงดูดความสนใจกลุ่มลูกค้าใหม่
	 3. เพื่อเพิ่มยอดการซื้อสินค้าต่อครั้ง
	 4. เพื่อประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่

การจัดรายการ
ส่งเสริมการขาย

การจัดรายการ
ส่งเสริมการขาย

SALE
FREE

เพื่มยอดขาย
จากการดึงดูดลูกค้า

ที่ไม่ได้วางแผนการซื้อด้วย

โปรโมชั่น
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«×éÍÊÔ¹¤ŒÒ
â´Â

äÁ‹ÁÕ¡ÒÃ
ÇÒ§á¼¹
Å‹Ç§Ë¹ŒÒ 
53%

	 1. ลูกค้ามีการวางแผนในการเลือกซื้อสินค้า 
โดยระบุรายการสินค้าไว้ล่วงหน้าที่จะต้องซื้ออะไรบ้าง ก่อนที่จะมาซื้อสินค้าในร้าน
	 2. ลูกค้าจะซื้อสินค้าต่อเมื่อสินค้านั้นหมดแล้ว
	 3. มีลูกค้าอีกส่วนมากที่เลือกซื้อสินค้าเพิ่มเติมโดยไม่มี
การวางแผนล่วงหน้า หรือาจเจอกับโปรโมชั่นราคาพิเศษ จึงทำ�ให้เกิดการซื้อ
ในขณะนั้น

พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อสินค้า
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อุปกรณ์ในการทำ�สื่อส่งเสริมการขาย
	 การท�ำสื่อโฆษณาส่งเสริมการขาย เพื่อช่วยให้ลูกค้าได้รับทราบข้อมูลสินค้า
ไม่ว่าจะเป็นราคาพิเศษหรือสินค้าใหม่ รวมถึงกิจกรรมของร้าน ส่ิงที่ส�ำคัญควบคู่
ไปกับการจัดรายการส่งเสริมการขาย คือ การท�ำสื่อโฆษณาควบคู่ทุกครั้งการท�ำสื่อ
ส่งเสริมการขายสามารถท�ำได้ดังนี้
	 การท�ำสื่อส่งเสริมการขาย “ภายนอกร้าน”
	 ขนาดต้องใหญ่ติดอยู่หน้าร้าน เพื่อให้เด่นสะดุดตา ยืนอ่านได้สะดวก และ
เป็นจุดน�ำทางไปยังจุดขายสินค้านั้นๆ และให้ลูกค้าที่ผ่านไปมาทราบถึงสินค้าราคา
พิเศษและกิจกรรมที่ทางร้านจัดขึ้นอีกด้วย
	 การท�ำสื่อส่งเสริมการขาย “ภายในร้าน”
	 สือ่ส่งเสรมิการขายภายในร้าน ถอืเป็นจดุดงึดดูสายตาและช่วยในการตดัสนิใจ
ซื้อสินค้า ณ จุดขาย การใช้สื่อติดภายในร้านสามารถติดได้หลายที ่เช่น ติดหน้าสินค้า
ที่เราต้องการโปรโมทหรือหน้าเคาน์เตอร์คิดเงิน เป็นต้น

พลังงานแห่งป้าย ณ จุดขาย
	 สินค้าลดราคา 10 % ที่ติดป้าย POP กลับขายได้มากขึ้น 1.5 เท่า มากกว่า
สินค้าที่ลดราคา 20 % แต่ไม่ติดป้าย POP

ÂÍ´¢ÒÂ»¡µÔ  ÂÍ´¢ÒÂàÁ×èÍÅ´ÃÒ¤Ò 
20 % áµ‹äÁ‹ãªŒ POP

ÂÍ´¢ÒÂàÁ×èÍÅ´ÃÒ¤Ò 
10 % áÅÐãªŒ POP

ตัวอย่างป้ายส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย
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	 ร้านค้าปลกีทีป่ระสบความส�ำเรจ็ทกุแห่งนอกจากการเพิม่ยอดขาย เพิม่ก�ำไร
ดชันีชีวั้ดผลงานหลกัอกี 1 ตัว คอื จ�ำนวนสต็อกสนิค้าทีเ่หมาะสม (ไม่มากไป ไม่น้อย
ไป) เพราะนั่นหมายถึง ร้านจะมีเงินทุนหมุนเวียนและลดต้นทุน เพิ่มผลก�ำไร อีกทาง
หน่ึงซ่ึงเจ้าของร้านสามารถควบคุมดูแลได้ด้วยตนเอง ปัจจัยในการควบคุม ระดับ
สินค้าคงคลังประกอบด้วย

	 1. ความถี่ของการซื้อสินค้า
- สถานที่ตั้งของแหล่งซื้อ (ใกล้หรือไกลจากร้านค้า)
- ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง

	 2. อัตราความเร็วของการจำ�หน่ายสินค้า
	 3. เงินทุนหมุนเวียน (กระแสเงินสด)
	 4. ความผันผวนของราคาสินค้า

การจัดการ
สต็อกสินค้า
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เทคนิค
	 - ไม่เกบ็สตอ็กสนิค้ามากเกนิไป
	 - หมัน่ส�ำรวจความต้องการของลกูค้าเสมอ
	 - ระบายสนิค้าท่ีขายช้าและน�ำสนิค้าใหม่เข้ามาทดแทน
	 - หาแหล่งซ้ือสินค้าทีม่สีนิค้าครบ เพือ่สะดวกและประหยดัค่าเดนิทาง

สต็อกต่ำ�สุดที่เหมาะสม คือ กำ�ไรสูงสุด
	 การมสีนิค้าหลากหลายและเพยีงพอ ตรงตามความต้องการของลกูค้า หมายถงึ
สินค้าที่ร้านเรามีไว้ขายสามารถเปลี่ยนเป็นเงินได้เร็ว ไม่มีของเหลือมากเกินไป และ
ยังท�ำให้สินค้าในร้านเราสะอาดใหม่สดเสมอ

สินค้าที่ลูกค้า
ต้องการซื้อ
แต่ไม่มีขาย

สินค้าที่ลูกค้า
ต้องการซื้อ
แต่ไม่มีขาย

สินค้าที่ผู้ขาย
ต้องการขายแต่
ขายไม่ออก

สินค้าที่ผู้ขาย
ต้องการขายแต่
ขายไม่ออก

ขาย

ขาย

สินค้าที่ขายได้

สินค้าที่ขายได้
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พื้นที่เก็บสต็อกสินค้า
	 1. มาตรฐานมูลค่าสินค้าในสต็อก
	 	 80 % บนชั้นวางสินค้า	 	
	 	 20 % ส�ำหรับสินค้าในสต็อก
	 2. ระบบการเบิกสินค้า เข้าก่อน ขายก่อน (FIFO) First In First Out
	 - น�ำสินค้าที่ซื้อเข้ามาเก็บไว้ในสต็อกก่อนออกมาขายก่อน
	 - ดันสินค้าที่อยู่บนชั้นวางมาด้านหน้า และน�ำสินค้าเข้าใหม่ไว้ด้านหลัง
	 3. สถานที่ในการเก็บสต็อกสินค้าควรค�ำนึงถึง
	 - แยกกลุ่มสินค้าบริโภค/อุปโภค/ส่วนผสมที่เป็นพิษออกจากกัน
	 - น�้ำหนักของสินค้า
	 - อัตราการความเร็วของการจ�ำหน่ายสินค้า ของขายเร็ว วางใกล้หยิบง่าย
	 4. การท�ำเครื่องหมาย/สัญลักษณ์ข้างกล่อง 
	 (ง่ายต่อการจัดเก็บและค้นหาสินค้า)
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การทำ�บัญชี
	 การท�ำบญัช ีน้ันจดัได้ว่าเป็นสิง่ส�ำคญัในธรุกจิค้าปลกี โดยแยกค่าใช้จ่ายของ
ร้านและของส่วนตวัออกจากกนั เจ้าของร้านค้าปลกีควรบนัทกึข้อมลู และข้อมลูทีไ่ด้
มาค�ำนวณเป็นรายรับรายจ่าย เพ่ือทีจ่ะรูต้้นทนุ ก�ำไรของร้าน เราสามารถน�ำข้อมลูมา
บรหิารจัดการร้านได้
	 ประโยชน์ของการท�ำบญัชีร้านค้าปลกี
	 1. ทราบผลก�ำไร หรอืขาดทนุ
	 2. ทราบยอดขายประจ�ำวนั และประจ�ำเดือน
	 3. ทราบถงึค่าใช้จ่ายทีอ่าจจะเกดิขึน้โดยไม่ได้คดิมาก่อน เช่น สนิค้าเสยีหาย, 
	     ซ่อมอปุกรณ์ และอืน่ๆ
	 4. ทราบรายการสนิค้าขายดี หรอืขายช้า

	 การท�ำบัญชรีายรบั-รายจ่าย
	 1. วัน/เดอืน/ปี หมายถงึ วนัทีเ่ปิดร้านขายสนิค้า
	 2. รายการ หมายถงึ รายการทีเ่กดิยอดขาย และค่าใช้จ่าย
	 3. รายรับ หมายถงึ ยอดรวมจ�ำนวนเงนิทีม่าจากการขายสนิค้าหรอืบรกิาร
	 4. รายจ่าย หมายถึง การน�ำเงินไปใช้จ่ายในการซื้อสินค้า, ค่าน�้ำ, ค่าไฟ 
	     และอืน่ๆ
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	 ร้านค้าทีป่ระสบความส�ำเรจ็ในสภาวะการแข่งขนัปัจจบุนั นอกจากหลกัการ
พื้นฐานในข้อ 1 – 7 แล้ว เจ้าของร้านที่ดียังต้องหมั่นศึกษาวิเคราะห์หาจุดเด่น 
หรือ เอกลักษณ์ของตนเอง เพื่อสร้างความแตกต่างที่มีคุณค่าต่อลูกค้า และไม่ซ�ำ้ใคร 
เพื่อให้ลูกค้าประทับใจและมาอุดหนุนร้านเราอย่างต่อเนื่อง

	 1. แตกต่างด้วยสินค้า และบริการ
	 นอกจากการมีสินค้าและบริการหลักๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าแล้ว ร้านค้าที่ดีควรเพิ่มความหลากหลายของสินค้าและบริการที่มีคุณค่า ซึ่งหา
ไม่ได้หรือหาได้ยากจากร้านอื่น เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้สูงสุดและ
ครบวงจรนอกจากนั้นการคัดเลือกสินค้าที่ใหม่สด สะอาดได้คุณภาพมาตรฐาน และ
ราคายุติธรรมมาให้บริการลูกค้าอยู่เสมอยังสามารถสร้างความพึงพอใจ และสร้าง
ความมั่นใจให้ลูกค้าว่ามาร้านเราต้องไม่ผิดหวัง อันจะเป็นจุดสูงสุดของการให้บริการ
ที่แตกต่างอย่างไม่รู้ลืม

การสร้าง
       ความแตกต่าง
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	 2. แตกต่างด้วยการตกแต่งร้าน
	 การตกแต่งร้านทั้งภายในและภายนอก สามารถสร้างจุดเด่น และเป็น
เอกลักษณ์ สร้างจุดเด่น และเป็นเอกลักษณ์สร้างความจดจ�ำให้ลูกค้าได้เป็นอย่างด ี
การตกแต่งภายในร้าน ต้องไม่ละเลยเรื่องความสะดวกสบาย ในการเดินเลือกซื้อ
สินค้าภายในร้านเป็นหลัก โดยอาจใช้ชั้นวางสีสันสดใสและเพิ่มบรรยากาศโดยการ
เปิดเพลงเบาๆ เพิม่กลิน่หอมต่างๆ ส่วนภายนอกร้านอาจเน้นเรือ่งสสีนัสดใส แปลกตา 
หรือการน�ำวัสดุในท้องถิ่นราคาไม่แพงมาตกแต่งร้าน แทนการติดกระจกเหมือน
มินิมาร์ททั่วๆ ไป สิ่งเล็กๆ น้อยๆ เหล่านี้ จะท�ำให้ลูกค้าประทับใจและสัมผัสได้ถึง
การเอาใจใส่ของเจ้าของร้าน ที่มอบสิ่งดีๆ ให้กับลูกค้าเสมอ
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3. การสร้างความสัมพันธ์
กับลูกค้า
	 สภาพการแข่งขันในปัจจุบัน
ลูกค้ามีทางเลือกมากมาย ลูกค้าไม่ได้
ต้องการเพยีงสนิค้าราคาถกู ร้านสวยงาม
เท่านั้น ร้านค้าปลีกท้องถิ่นของไทย
มีข้อได้เปรียบเรื่องความใกล้ชิดกับลูกค้ามากกว่าร้านสะดวกซื้อหรือห้างสมัยใหม่ 
จึงควรใช้จุดแข็งน้ีกลายเป็นจุดขายที่สามารถมัดใจลูกค้าได้อย่างเหนียวแน่น 
โดยควรค�ำนึงถึง

	 3.1 การสร้างความประทับใจในการให้บริการ 
	 (สร้างได้เองง่ายๆ ไม่ต้องลงทุน)
	 - การต้อนรับ ยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาทักทาย แสดงออกถึงความเอาใจใส่ต่อ
ลูกค้าว่า คือคนส�ำคัญ
	 - การค้นหาความต้องการ หมั่นสังเกต และสอบถามความต้องการของ
ลกูค้าอย่างสม�ำ่เสมอ เพือ่ให้เข้าใจความต้องการทีแ่ท้จรงิว่าต้องการสนิค้าหรอืบรกิาร
อะไรที่ร้านเรายังไม่มี
	 - การเสนอความช่วยเหลอืและให้ข้อมลู ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
ด้วยการให้ข้อมูล เกี่ยวกับสินค้าหรือผลประโยชน์ต่อเนื่องที่ลูกค้าควรพิจารณาจัดหา
สินค้า หรือบริการที่ลูกค้าต้องการ เพื่อให้ลูกค้ามีความพึงพอใจสูงสุด เช่น แนะน�ำ
รายการชิงโชคของสินค้าในช่วงนั้นๆ
	 - การประเมินผลความพึงพอใจ ท�ำการประเมินผลการให้บริการ เช่น 
สอบถามความพึงพอใจท่ีมีต่อสินค้า หรือบริการที่ลูกค้าได้รับ เพื่อน�ำผลจาก
การประเมินมาปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาการบริการให้ดียิ่งขึ้นในครั้งต่อไป และน�ำ
ผลจากการประเมินมาปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาการบริการให้ดียิ่งข้ึนในครั้งต่อไป 
และอย่าลืมแจ้งผลการปรับปรุงน้ันๆ ให้ลูกค้าทราบด้วย เช่น ตอนนี้ร้านเราเพิ่ม
เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญเป็นสองเครื่องแล้ว จะได้ไม่ต้องรอนาน
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	 3.2 สร้างความสัมพันธ์กับชุมชน
	 ร้านค้าปลกีมกัตัง้อยูใ่นชมุชน และเป็นจดุศนูย์รวมของการไปมาหาสูจ่บัจ่าย
ใช้สอยมาช้านาน การเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนจึงเป็นจุดแข็งเจ้าของร้านจะต้องรักษา
ไว้  เพื่อสร้างความสัมพันธ์ให้ร้านค้าของเรา ว่าไม่ได้เป็นเพียงร้านค้าขายของทั่วไป 
แต่เรายังเป็นร้านค้าที่มีส่วนร่วมและท�ำสิ่งดีๆ เพื่อชุมชน อันจะน�ำมาซึ่งการอุดหนุน
ร้านของเราอย่างต่อเนื่องและตลอดไป

ตัวอย่าง
	 - เป็นศูนย์กลางในการกระจายข่าวสาร มีการติดประกาศข่าวสารของคนใน
ชุมชน หรือบริการหนังสือพิมพ์ไว้ให้บริการลูกค้า เพื่อเป็นแหล่งพบปะพูดคุย และ
สร้างโอกาสขายสินค้าเพิ่มขึ้น
	 - จัดกิจกรรมคืนก�ำไรให้ชุมชน เช่น จัดจับรางวัลคืนก�ำไรในช่วงเทศกาล
ปีใหม่หรือจัดโปรโมชั่นสินค้าที่ใช้ในช่วงเทศกาล อาทิ จัดโปรโมชั่นขายแป้งท�ำขนม
และน�้ำตาลราคาถูกในเทศกาลงานบุญต่างๆ แจกน�ำ้แข็งฟรีช่วงเทศกาล เป็นต้น
	 - ร่วมท�ำบุญ บริจาคในนามลูกค้าและร้านค้าตามโอกาสต่างๆ เช่น 
งานผ้าป่าสามัคคี กฐินสามัคค ี หรือตั้งตู้บริจาคเพื่อน�ำเงินไปบริจาคให้โรงเรียนหรือ
วัดในท้องถิ่น
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