
บทที่ 2
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยว'ข้อง

วัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้เพื่อพัฒนารูปแบบในการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางและจัดการสินค้า 
คงคลังให้กับสินค้าในร้านค้าปลีก ดังนั้นทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องไค้แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ดังต่อไปนี้

• ลักษณะการประกอบการค้าปลีก
• การบริหารชั้นวางสินค้าภายในร้านค้าปลีก
• การจัดการสินค้าคงคลังสำหรับร้านค้าปลีก
• งานวิจัยอื่น  ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารการค้าปลีก

ลักษณะการประกอบการค้าปลีก

สุมมนา อย่โพธ (2 51 8) ไค้อธิบายลักษณะการประกอบการค้าปลีก ซึ่งสามารถสรุปไค้
ดังนี้

1. คำนิยาม

การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมทั้งสินที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและ (หรือ) 
บริการให้ผู้บริโภคชั้นสุดทาย เพื่อการใช้ส่วนตัวที่ไม่ใช่เป็นการใช้เพื่อธุรกิจ (Nonbusiness use)

ผู้ค้าปลีก (Retailer) หมายถึง องค์การทางธุรกิจซึ่งขายสินค้าให้ผู้บริโภคที่เป็น 
ครัวเรือนซึ่งไม่ใช่สินค้าเพื่อธุรกิจ หรือหมายถึง พ่อค้าหรือตัวแทน ซึ่งมีธุรกิจที่สำคัญ คือ ขาย 
ผลิตภัณฑํให้ผู้บริโภคชั้นสุดท้าย (Ultimate consumer) คำที่มีความหมายคล้ายกันคือ ผู้ขาย
(Dealer)

ร้านค้าปลีก (Retoil store) หมายถึง ร้านค้าที่เปิดขายให้กับสาธารณซนทั่วไป ขาย 
สินค้าให้แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยปกติปริมาณการซื้อขายแต่ละครั้งมีจำนวนไม่มากนัก ร้านค้า 
จะมีสินค้าตั้งโชว์ การขายปลีกไม่จำเป็นที่จะต้องทำจากร้านค้าปลีกก็ไค้ เช่น การขายทางไปรษณีย์ 
หรือการเร่ขายตามบ้าน
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2. ประเภทของร้านค้าปลีก

ร้านค้าปลีก หมายถึง ร้านค้าหลายประเภท เช่น ร้านสรรพสินค้าขนาดใหญ่ที่มีสินค้า 
ขายมากมาย ปริมาณการขายสูง หรืออาจหมายถึงร้านแผงลอยที่ตั้งขายอยู่ข้างถนน มีสินค้าขาย 
เพียงสองสามอย่าง และปริมาณการขายวันหนึ่งเพียงไม่กี่บาทก็ไค้ ดังนั้นการสีกษาเรื่องรืานค้าปลีก 
จึงจำเป็นที่จะต้องแยกร้านค้าออกเป็นประเภทต่าง  ๆ โดยจัดร้านค้าที่มีลักษณะคล้ายกันเข้าด้วย 
กัน ทั้งนี้เพื่อสีกษาลักษณะการจัดการวิธีต่าเนินงานของร้านค้าประเภทนั้น  ๆ แต่การแยกประ๓ ท 
ร้านค้าปลีกมีข้อยุ่งยากไม่น้อย เพราะผู้ดำเนินการอาจจะมีความเห็นแตกต่างกันออกไป สุดแล้ว 
แต่ว่าจะถือหลักใดเป็นเกณฑํในการแบ่งแยกและการแบ่งแยกนั้นเพื่อเหตุผลใด หรือเพื่อความมุ่ง 
หมายประการใด สำหรับในการวิจัยนี้ไค้แบ่งประเภทของร้านค้าปลีกโดยพิจารณาถึงหลักเกณฑ์ 2 
ประการ คือ ขนาดของร้านค้าปลีก และลักษณะสินค้าที่ขาย

2.1 ขนาดของร้านค้าปลีก (Size)

ขนาดของร้านค้าปลีกนั้นแบ่งออกได้เป็น 2 ขนาด คือ ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก 
และร้านค้าปลีกขนาดใหญ่

2.1.1 ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก (Small-scale retail store)

ร้านค้าปลีกขนาดเล็กยังคงครองความสำคัญอยู่ไค้ตลอดมา เพราะร้านค้า 
ปลีกขนาดเล็กมีจำนวนมากและปริมาณขายของร้านประเภทนี้เมื่อรวมกันเข้าก็เป็นวงเงินที่สูงมาก 
เมื่อเทียบกับปริมาณการขายปลีกทั้งหมด ร้านค้าปลีกขนาดเล็กต้องทำการแช่งขันกับร้านค้าปลีก 
ที่มีขนาดใหญ่กว่า เช่น ร้านสรรพสินค้า ร้านซุปเปอร้มาร้เก็ต รวมถึงร้านค้าปลีกซึ่งมีลักษณะเป็น 
แบบลูกโซ่ (Chain Store) ร้านค้าปลีกขนาดเล็กมีลักษณะดังต่อไปนี้

-  ร้านค้าปลีกขนาดเล็กมีอยู่ในที่ทั่ว  ๆ ไ!!ไนแหล่งที่มีโอกาสจะซื้อขาย 
สินค้ากันไค้ ซึ่งอาจจะอยู่ในชนบทหรือไนเมือง อาจเป็นร้านแผงลอยขายสินค้าเล็ก  ๆ น้อย  ๆ
ปริมาณการขายวันหนึ่งไม่กี่บาท หรืออาจจะเป็นร้านที่ขายของมีค่า เช่น ร้านขายทอง ซึ่งมี 
ปริมาณการขายแต่ละครั้งเป็นวงเงินค่อนข้างสูงก็ได้

-  การจัดการภายในร้านไม่ต้องมีความชำนาญพิเศษ เจ้าของร้านทำ 
หน้าที่เป็นผู้จัดการและบางครั้งก็ทำหน้าที่เป็นผู้ขายสินค้าเองด้วย ทำงานรับผิดชอบด้วยตนเอง 
ทุกอย่างตั้งแต่การซื้อสินค้า การตั้งราคาจำหน่าย การทำบัญชี การตกแต่งร้าน และการควบคุม 
พนักงานขาย บางครั้งอาจจะได้รับความช่วยเหลือและคำแนะนำจากพ่อค้าส่งหรือผู้ผลิตที่นำสินค้า
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มาขายให้บาง แต่หน้าที่และความรับผิดชอบในการดำเนินงานก็ตกอยู่กับเจ้าของเอง ความสำเร็จ 
จึงขึ้นอยู่กับเจ้าของแต่ผู้เดียว

-  คนงานไม่ต้องมีความชำนาญงานพิเศษ เจ้าของร้านต้องทำงานเองโดย 
ตลอด ถึงแม้จะมีผู้ช่วยก็เป็นผู้ที่ไม่มีความชำนาญมาก่อน จึงต้องคอยแกหัดโดยผู้เป็นเจ้าของ ซ่ึง 
อาจจะไต้ผลบ้างหรือไม่ไต้ผลบ้างแล้วแต่ความสามารถของผู้ช่วยคนนั้น

-  การทำงานมีโอกาสที่จะติดต่อใกล้ซดกับลูกค้า โดยที่เจ้าของเป็นผู้ควบคุม 
งานเองโดยตลอด และทำการติดต่อกับลูกค้าโดยตรง จึงย่อมจะมีโอกาสติดต่อกับลูกค้า เรียนรู้ถึง 
ความต้องการของลูกค้าไต้เต็มที่ เป็นการสร้างความคุ้นเคยและผูกพันให้ลูกค้ามาซื้อ สินค้าจากร้าน 
เป็นประจำไต้

-  ร้านค้าปลีกขนาดเล็กมีลักษณะเป็นสถาบันบริการ (Service institution) 
คือไม่จำเป็นต้องใช้ไธีการขายสินค้าในราคาถูกเป็นเครื่องล่อใจลูกค้าให้มาอุดหนุน แต่อาจจะใช้ 
วิธีการให้บริการกับลูกค้าแต่ละคนตามที่ลูกค้าต้องการไต้ เพราะลูกค้าที่มาติดต่อย่อมมีไม่มาก 
เจ้าของย่อมจะรู้จักลูกค้า รู้ถึงลักษณะความต้องการ และสามารถสอบถามความต้องการของลูกค้า 
ไต้แน่นอน จึงสามารถจัดสินค้าไหไต้ตามความประสงค์ของลูกค้า

2.1.2 ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Large scale retail store) มีลักษณะดังต่อไปนี้

-  มีการแบ่งงานกันทำ (Division of labour) งานที่ต้องกระทำในร้านค้า 
มีการแบ่งออกเป็นส่วนลัดแน่นอน ซึ่งอาจจัดหาผู้มีความรู้ความชำนาญในงานหน้าที่นั้น  ๆโดย 
เฉพาะมาดำเนินงานไต้ เช่นอาจจะแบ่งออกเป็นผู้จัดการฝ่ายธุรการ ผู้จัดการฝ่ายบุคคล ผู้จัดการ 
ฝ่ายจัดซื้อ ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา ผู้จัดการฝ่ายการบัญชี ผู้จัดการฝ่ายขาย แต่ละคนปฏิบัติงาน 
แต่เพียงส่วนเดียวเป็นประจำ

-  การแบ่งแผนกงานทำให้แยกงานออกจากกันไต้ สินค้าที่จำหน่ายแยก 
ออกเป็นแผนก  ๆ ซึ่งนอกจากจะทำให้เกิดความชำนาญแล้ว ยังเป็นการง่ายแก,การควบคุมตรวจ 
สอบเพราะสามารถตรวจสอบไต้ว่าการทำงานในส่วน หรือแผนกนั้นไต้ผลเป็นประการใด ควรจะ
ปรับปรงแก่ไขอย่างใดบ้าง สินค้ารายการใดขายไม่ค่อยออกก็ดัดเลีย สินค้าใดที่ขายไต้มากก็จัด

น ี้ น ี้หามาขายเพิมมากชีน
-  เจ้าของร้านค้าปลีกมีอำนาจในการซื้อมาก (Large buying power) 

เนื่องจากการซื้อสินค้าคราวละมาก  ๆ จึงมีอำนาจในการต่อรองราคาไต้เป็นอย่างดี และสามารถซื้อ 
สินค้าไต้ในราคาถูก หรือไต้รับส่วนลดเป็นพิเศษ บางครั้งก็ติดต่อซื้อสินค้าโต้โดยตรงกับผู้ผลิตโม่ 
ต้องผ่านพ่อค้าส่ง หรือคนกลางประเภทอื่น ทั้งยังไต้รับความช่วยเหลือจากพ่อค้าส่ง หรือผู้ผถึตใน 
การโฆษณา เช่น ออกค่าโฆษณา หรือจัดหาสิงซึ่งจะใช้สำหรับโฆษณาสินค้าให้ พ่อค้าส่งและผู้ผลิต
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ต้องเกรงใจร้านค้าปลีกรายใหญ่มากกว่าร้านค้าปลีกรายย่อย เพราะความสามารถในการซื้อและการ 
กระจายสินค้ามีมากกว่า

-  ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่มักจะมีทุนรอนมาก การขอสินเชื่อจากธนาคาร 
หรือองค์การทางการเงินต่าง  ๆ ก็ทำไต้ง่าย เพราะมีหลักฐานและความเชื่อถือดี เมื่อมีเงินทุนมาก 
ก็มีโอกาสเลือกทำเลร้านค้าไต้ดีกว่าร้านค้าปลีกขนาดเล็ก

-  ร้านค้าขนาดใหญ่อาจจะรวมกิจการบางอย่างที่เกี่ยวข้อง เซ่น การ 
ผลิต และการค้าส่งมาดำเนินการเอง ทำให้เกิดการประหยัดและประสานงานกันได*โดยสมํ่าเสมอ 
เป็นประกันไต้ว่าการค้าของตนจะไม่หยุดชะงักและมีการเลียงภัยต่อการขาดทุนดำ

-  การเกี่ยงภัยมีน้อย ร้านค้าที่มีสินค้าขายหลายแผนก บางแผนกอาจจะ 
ขาดทุน บางแผนกก็ไต้กำไร ฉะนั้นจึงอาจจะเอาผลกำไรของบางแผนกมาเฉลี่ยช่วยเหลือการขาด 
ทุน ทำให้การดำเนินงานของร้านค้าอยู่ต่อไปไต้

-  การทดลองและการค้นคว้าต่าง  ๆ ที่เกี่ยวกับวิธีดำเนินงานของร้านค้า 
สามารถทำไต้อย่างกว้างขวาง ดังนั้นการทำงาาiจึงไต้ผลแน่นอนกว่าร้านค้าปลีกขนาดย่อย และ 
การเกี่ยงภัยก็มีน้อยลงด้วย

2.2. ลักษณะของสินค้าทีขาย (Product assortment)

ร้านค้าปลีกสามารถแบ่งตามลักษณะและขอบเขตของสินค้าที่ขายออกไต้เป็น 3 
ประเภทใหญ่  ๆ คือ

2.2.1 ร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าทั่วๆไปหลาย  ๆ อย่าง (General merchandise 
Store) ร้านค้าชนิดนี้มีสินค้าขายมากอย่างจนไม่อาจจะเรียกว่าเป็นร้านค้าที่ขายสินค้าอะไรโดย 
เฉพาะ แบ่งออกไต้อีกเป็น 4 ประเภทดังนี้

1. ร้านค้าปลีกทั่วไป (General stores) เป็นร้านค้าปลีกที่มีขนาตไม่ 
ใหญ่โต สินค้าที่ขายมีไม,มากนัก แต่มีหลายประเภทอย่างละเล็กละน้อย เซ่น อาจจะมีสินค้า 
ประเภทอาหาร เครื่องใซ่ในบ้าน เสือผ้า ฯลฯ สินค้าที่ขายราคาไม่แพงและเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ 
ปานกลาง สินค้าที่ขายไม,ไต้มีการจัดออกเป็นแผนก ไม,มีการแยกบัญชีสินค้า ร้านค้าประเภทนี้ 
ส่วนมากตั้งอยู่ในชนบทหรือเมืองเล็ก  ๆ ที่ยังมีคนอาศัยอยู่ไม่มาก ร้านค้าประเภทนี้นับวันจะมี 
น้อยลง เพราะเมื่อมีคนอยู่กันมากขึ้นร้านค้าปลีกก็มักจะเสือกขายสินค้าเป็นบางอย่างไม่ทั่วไป
เหมอนระยะแรก



10

2. ร้านค้าสรรพสินค้า (Department stores) เป็นร้านค้าปลีกขนาด 
ใหญ่ตั้งอยู่ในเมืองมีสินค้าขายมากอย่าง เซ่น เสือผ้าเครื่องนุ่งห่ม ของใช้เบ็ดเตล็ด ของแต่งบ้าน 
สินค้าที่ขายแยกจัดออกเป็นแผนกตามประเภทของสินค้า เพื่อความสะดวกในการขาย การโฆษณา 
การควบคุมสินค้าคงคลังและการทำบัญชี โดยปกติเป็นร้านค้าที่ตั้งอยู่ในย่านการค้าของเมือง 
ใหญ่  ๆ แต่อาจจะมืสาขาไปตั้งอยู่ตามย่านค้าที่มืความสำคัญรอง  ๆ ลงไปก็ไค้

3. ร้านขายปลีกประ๓ ทของขำ (Dry goods store) เป็นร้านค้าที่มืสินค้า 
ขายหลายประเภทเหมือนกับร้านสรรพสินค้า แต่มืสินค้าจำนวนน้อยกว่าและขายเฉพาะสินค้าที่ 
จำเป็นต่อชีวิตประจำวันเท่านั้น ส่วนใหญ่เป็นร้านค้าขนาดเล็กและไม่มืการแบ่งสินค้าเป็นแผนก 
เหมือนกับร้านสรรพสินค้า

4. ร้านค้าปลีกแบบซุปฟอร์มาร้เก็ต (Supermarket) คือร้านค้าปลีกที่ 
มีลักษณะให้ผู้ซื้อบริการตนเอง (Self-service) จะไม่มีพนักงานของร้านคอยดูแลเอาใจใส่ต่อผูซื้อ 
ร้านค้าจะพยายามน่าเอาอุปกรณ์การขายประเภทใม'ใช้แรงงานคนมาช่วย เซ่น ตะกร้า รถเข็น 
มีการจัดตกแต่งร้านค้าในลักษณะชั้นเปิดไม่มืกระจกกั้น การขายสินค้าเอากำไรน้อยแต่อาศัยขาย 
ได้เร็ว ร้านค้าปลีกแบบซุปฟอร์มาร์เก็ฟ้ในต่างประเทศจะถือเอาสินค้าประเภทอาหารสด เซ่น ผัก 
ผลไม้ ปู ปลา เนื้อลัตวั เป็นสินค้าหลัก สำหรับประเทศไทยร้านค้าแบบนื้จะมีสินค้าอุปโภค 
บริโภค เครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ คละกันไป หรือเปิดดำเนินการเป็นแผนกหนึ่งของร้านค้าปลีก 
ขนาดใหญ่ สินค้าที่ขาย ได้แก่ เครื่องกระป๋อง เครื่องใช้ภายในครัวเรือน อาหารสด ไส้กรอก 
หมูแฮม ฯลฯ ร้านค้าปลีกแบบซุปฟอร์มาร์เก็ต ได้แก่ เซ็นทรัลมินิมาร์ท ฟ ้ดแลนด์ 1ภ1บุญครอง- 
ซุปเปอพ์าร์ภ็ต ใต้ตินสโตร์ซ ูเปอร์มาร์เก็ต เซเว่นอีเลฟเวน เป็นต้น

2.2.2 ร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าประเภทเดียว (Single-line Store) ร้านค้าปลีกที่ 
จำหน่ายสินค้าเพียงประเภทเดียว เซ่น ขายของขำ เครื่องเหล็ก เครื่องแต่งกายชาย เครื่องแต่ง 
บ้าน เพชรพลอย แต่สินค้าประเภทนั้นมีหลายขนาดและหลายแบบ เซ่น ร้านค้าเครื่องแต่งกาย 
ชายก็มีสินค้.ทุกอย่างเกี่ยวกับเครื่องแต่งตัวของผู้ชาย ได้แก่ ถุงเท้า รองเท้า เสือต่าง  ๆ หรือ 
หมวก แต่ละอย่างก็มีขนาด ลีต่าง  ๆ กันให้ผู้บริโภคเลือกซื้อ ร้านค้าปลีกประเภทนี้อาจจะมีขนาด 
แตกต่างกัน ถ้าเป็นร้านค้าขนาดใหญ่ก็อาจจะมีการแบ่งสินค้าออกเป็นแผนก เซ่น ในห้างที่ขายสินค้า 
ประเภทเสือผ้า และมีการแบ่งสินค้าออกเป็นแผนก นิยมเรียกกันว่า “ Departmentized specialty 
store” ร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าประเภทเดียว จากประวัติความเป็นมานั้นเป็นร้านค้าที่เกิดขึ้นแทน 
ร้านค้าปลีกทั่วไป มีสินค้าขายน้อยประเภทกว่าแต่ก็ยังมากกว่าร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าเฉพาะอย่าง
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2.2.3 ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง (Specialty store) ร้านค้าปลีกประเภทนี้มีการ 
ขายสินค้าจำนวนจำกัด อาจจะขายเฉพาะสินค้าที่มีลักษณะพิเศษจริง  ๆ ตัวอย่าง เซ่น ตัวแทน 
จำหน่ายรถยนต์ ร้านขายหนังสือ ร้านขายดอกไม้ ฯลฯ เนื่องจากสินค้าที่ขายมีไม่กี่อย่าง จึงสามารถ 
จัดหาสินค้าแบบแปลก  ๆ มาจัดจำหน่าย อาจเป็นร้านค้าที่ขายสินค้านำสมัย สินค้าตามแบบนิยม 
เพราะร้าน๓ ปลีกประเภทนีซ้ื้อสินค้าอยู่ในวงจำกัดจึงเกิดความชำนาญในสินค้าที่?ทยเป็นพิเศษ

ร. หลักการพิจารณาการจัดท้ือลีนค้าภายในร้านค้าปลีก

การจัดซื้อสินค้าเป็นกิจกรรมของผู้จัดซื้อ โดยหลักการจัดซื้อ 5 R ’s คือ การพิจารณา 
เลือกซือสินค้าให้ไต้คุณสมบัติทีถูกต้อง (Right quality) จำนวนที่ถูกต้อง (Right quantity) เลือก 
ซือจากแหล่งทีถูกต้อง (Right source) ในราคาทีถูกต้อง (Right price) และตรงต่อความต้องการ 
ของลูกค้ามากที่สุด (Right want) โดยสามารถนำออกขายแล้วมีกำไร (สุมมนา, 2518)

เสกศักด (2524) และสุมมนา (2518) ไค้อธิบายถึงการจัดซื้อสินค้าภายในร้านค้าปลีก 
ซึ่งสามารถสรุปถึงประเด็นต่าง  ๆ ที่น่าสนใจเกี่ยวกับหลักการพิจารณาการจัดซื้อสินค้า และการ 
กำหนดปริมาณการจัดซื้อดังนี้

3.1 หลักการพิจารณาการจัดซื้อสินค้า

หลักการจัดซื้อ 5R’s สามารถอธิบายไค้ดังนี้
1. การจัดซื้อให้ไค้คุณสมบัติของสินค้าที่ถูกต้องตามความต้องการของลูกค้า 

(Right quality) หมายถึง ความเหมาะสมของคุณสมบัติของสินค้าที'ผู้บริโภคแต่ละรายจะนำไปใช้ 
ดังนั้นคุณสมบัติของสินค้าจึงมีราคาตั้งแต่ตํ่าสุด ถึงราคาสูงสุดตามอำนาจในการซื้อของผู้บริโภค 
แต่ละราย

2. การจัดซื้อให้ได้จำนวนสินค้าที่ถูกต้อง (Right quality) จะต้องอาศัยการศึกษา 
ข้อมูลจากการซื้อการขายในอดีต และคาดคะเนความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต ฤดูกาล ภา'าะ 
เศรษฐกิจหรือรายไต้ จึงกำหนดจำนวนประมาณการให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 
ผลประโยชน์ที่จะไต้รับในการจัดซื้อครั้งละมาก  ๆโดยมีคลังสินค้าสนับสนุนต่อเนื่อง สินค้าไม่ขาด 
ตอน ถึงแม้ว่าจะขายดีมากหรือขายไต้น้อย จำนวนสินค้า'ในคลังสินค้าก็ยังคงเหลือ'ในปริมาณที่ตํ่า

3. การจัดซื้อสินค้าจากแหล่งผู้ขายไต้อย่างถูกต้อง (Right source) ทำให้ผู้จัดซื้อ 
มีความมั่นใจมากขึ้นว่าไต้สินค้าจากแหล่งผลิตโดยตรง

4. การจัดซื้อสินค้าให้ใดในราคาที่ถูกต้อง (Right price) หมายความว่าต้องเป็น 
ราคาที่ยุติธรรมที่ผู้ขายขายในราคานั้นแล้วไต้กำไร และผู้ซื้อซื้อไปก็ไต้ผลกำไรจากการนำไปขาย
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อีกต่อหนึ่ง ผู้จัดซื้อจะต้องเปรียบเทียบราคาจากผู้ขายรายอื่น  ๆ ประกอบมิใซ่อาศัยราคาตํ่าแต่ 
เพียงอย่างเดียวก็ตัดสินใจซื้อจะต้องพิจารณาปัจจัยอย่างอื่นประกอบด้วย เช่น ความต้องการของ 
ลูกค้า จำนวน คุณสมบัติ การส่งมอบ เงื่อนไขการชำระเงิน ฯลฯ เป็นต้น

5. การจัดซื้อจะต้องตรงต่อความต้องการของลูกค้ามากที่สุด (Right want) 
หมายความว่าจัดหาสินค้าที่ตรงต่อความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด และลูกค้าพร้อมที่จะ 
ตัดสินใจซื้อ ฝ่ายขายและฝ่ายจัดซื้อสามารถวางแผนร่วมกัน โดยสืกษาถึงประสบการณ์การขาย 
ในอดีตที่ผ ่านมา ตลอดจนดีกษารูปแบนวัฎจักรชีวิตผลิตภัณฑ์ (Product life cycle) ที่มีอยู่ใน 
ตลาดปัจจุบันและพฤติกรรมในการนรีโภคของลูกค้า เพื่อแสวงหาสินค้าที่ตรงต่อความต้องการ 
ของลูกค้ามากที่สุดในการนำมาเสนอขาย

3.2. การกำหนดปริมาณการจัดซื้อ

การกำหนดปริมาณการจัดซื้อสินค้าในกิจการร้านขายปลีกขึ้นอยู่กับปัจจัยหลาย 
ประการ ตังต่อไปนี้

1. ระยะเวลาของการจัดซื้อสินค้าขึ้นอยู่กับปริมาณการขายของร้านค้าปลีก 
ฐานะของร้านค้าปลีก ความต้องการของผู้บริโภค ฤดูกาล และการเก็บรักษาสินค้าของหน่วย 
คลังสินค้า

2. การประมาณการหรือคาดคะเนยอดขายประจำแต่ละงวด
3. จำนวนสินค้าคงเหลือที่อยู่ในมือ และจำนวนสินค้าที่กำลังสั่งซื้อ โดยยึด 

นโยบายว่ามีสินค้าในมือน้อย ซื้อคเงละไม่มาก แต่ซื้อบ่อย เพื่อลงทุนน้อยเงินลงทุนไม่ไปจมอยู่ 
ในสินค้า ทำให้สถานการณ์การหมุนเวียนของเงินดีขึ้น

4. จำนวนสินค้าที่คงไวีในคลังสินค้าในจำนวนและปริมาณที่เหมาะสม
5. ระยะเวลาการเดินทางของสินค้า หรือการส่งมอบสินค้าใช้เวลากี่วันจะทำให้ 

สินค้าไม่ขาดตอน และจะต้องสั่งสินค้าล่วงหน้ากี่วันจึงจะมาทดแทนสินค้าในคลังสินค้าพอดี

4 บทบาทของธุรกิจ ท้นค้าปลีกในป็จๆบัน

ผู้ค้าปลีกมืความสำคัญมากต่อความสำเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจ เนื่องจากผู้ค้า 
ปลีกเป็นตัวกลางเชื่อมระหว่างผู้บริโภคกับผู้ผลิต โดยผู้ค้าปลีกจะทำหน้าที่ในการช่วยผู้ผลิตขาย 
สินค้าและบริการ และต้องใช้ความพยายามในการขายหรือกลยุทธ์ในการกระจายสินค้าไปยัง 
ผู้บริโภคขั้นสุดท้าย ในขณะเดียวกันผู้ค้าปลีกก็รับข้อมูลความต้องการต่าง  ๆ ของผู้บริโภค เช่น 
ถ้าผู้บริโภคมีความต้องการสินค้ามากขึ้นก็จะมีผลให้ผู้ผลิตผลิตสินค้าให้เพิ่มมากขึ้นตามความ
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ต้องการ รูปที่ 2.1 แสดงถึงกลยุทธ์ที่ผู้ค้าปลีกสามารถใช้เต้มี 2 วิธีใหญ่  ๆ คือ กลยุทธ์ดึง (Pull 
strategy) และ กลยุทธ์ผลัก (Push strategy)

4»
กลยุทธ์ดึง หมายถึง กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดซึ่งพยายามดึงลูกค้า โดยทั่วไปใช้ 

การโฆษณาและการส่งเสริมการขายทีมุ่งสู่ผูบริโภค (Consumer promotion) เฟือชักจูงลูกค้าหรือ 
ผู้บริโภคชันสุดท้าย (Ultimate consumer) เพื่อให้มาถามซื้อผลิตภัณฑ์จากคนกลาง และจูงใจคน 
กลางให้สั่งซื้อผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิต ส่วนกลยุทธ์ผลัก หมายถึง กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดซึ่ง 
มุ่งกระตุ้นคนกลางและพนักงานขาย'ให้ใช้ความพยายาม'ในการขายผลิตภัณฑ์ผ่านซ่องทางการจัด 
จำหน่ายไปยังลูกค้า

กลยุทธ์ด ึง (Pull strategy)

1
กลยุทธ ์ผล ัก (Push strategy)

รูปที่ 2.1 แสดงกลยุทธ์ด ึงเปรียบเท ียบกับกลยุทธ์ผลัก (Pull versus push strategy)

5. กลยุทธ์การตลาดของร้านค้าปลีก

เนื่องจากการขยายตัวของร้านค้าปลีก ทำให้ผู้บริหารร้านค้าปลีกต้องพยายามแข่งชัน 
อย่างเต็มที่เพื่อดึงลูกค้าเช้าร้านให้มากที่สุด โดยทั่วไปร้านค้าปลีกมีกลยุทธ์ต่าง  ๆ ที่น่าสนใจดัง 
ต่อไปนี้ 1

1. กลยุทธ์ต้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product and survice strategy) การวางตัว 
สินค้าธุรกิจค้าปลีกจะต้องมีเป้าหมายชัดเจนว่าจะทำธุรกิจอะไรกับ ลูกค้ากลุ่มไหน การจับลูกค้า 
หมดทุกกลุ่มโดยพยายามให้มีสินค้าครบทุกประเภท นับเป็นการดำเนินนโยบายที่อาจกล่าวไต้ว่า 
ยากที่จะควบคุม ที่สำคัญก็คือจะมีสินค้าหลายประเภทที่ขายไม,ไต ้ มีสินค้าคงคลังมากเสียเงินทุน 
สูง เสียค่าเก็บสินค้าที่ไม่มีประโยซนัอีกมาก ดังนั้นควรเลือกขายเฉพาะสินค้าที่ไต้รับความนิยม
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ส่วนแบ่งการตลาดสูง หรือเลือกสินค้าที่ตรงกับเป้าหมายธุรกิจ และความต้องการของผู้บริโภค 
ในด้านการบริการนั้น การให้บริการโดยบุคลากรที่ได้รับการแกฝนมาเป็นอย่างดีนับเป็นเรื่องที่ 
สำคัญมาก พนักงานควรจะมีความรู้เรื่องสินค้า และควรสร้างบรรยากาศให้พร้อมที่จะต้อนรับลูก 
ค้าอยู่เสมอ การแกอบรมผู้ให้บริการจึงเป็นหน้าที่สำคัญของผู้บริหารการค้าปลีก

2. กลยุทธ์ค้านราคา (Pricing Strategy) ราคากับคุณภาพจะต้องผสมกันในสัดส่วน 
ที่ทำให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายพอใจ โดยหลายรัานใช้นโยบายราคาตำกับสินค้าของตน ซึ่งอาจเรียก 
ร้านค้าดังกล่าวว่าเป็น ร้านค้าปลีกที่เน้นสินค้าราคาถูก (Discount store) ในทางตรงข้ามบางร้าน 
ใช้นโยบายราคาสูงเพื่อสร้างภาพลักษณ์ของความหรู มีระดับ มีรสนิยม ทั้งนี้นโยบายราคาจะขึ้น 
อยู่กับตัวสินค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นสำคัญ

3. กลยุทธ์ค้านซ่องทางการจัดจำหน่าย (Place strategy) ความสำคัญของทำเลที่ตั้ง 
ร้านค้าควรจะเช้าถึงได้สะดวกในการเดินทางใกล้ย่านชุมซน เป็นย่านที่เหมาะกับธุรกิจค้าปลีก 
การแข่งขันไม่มากเกินไป และเป็นย่านที่มีกำลังซื้อเพียงพอ การเลือกขนาดของร้านให้สอดคล้อง 
กับกลุ่มเป้าหมายที่ไม่ใหญ่เกินไปหรือเล็กเกินไป สำหรับการจัดแสดงสินค้าภายในร้านค้านับเป็น 
ป้จจัยหนึ่งในการดึงดูดใจให้ลูกค้าเช้ามาใช้บริการในร้าน

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) การโฆษณาเกี่ยวกับสินค้า 
และการจัดรายการพิเศษเป็นครั้งคราว เซ่นการลดแลก แจก แถม ชิงโชค การสะสมคูปอง 
เพื่อนำมาเป็นส่วนลดหรือแลกของสมนาคุณ เป็นกลยุทธ์ที่ร้านค้าปลีกโดยทั่วไปนิยมใช้ในการ 
ดิงดูดใจผู้บริโภคให้มาซื้อสินค้า

5. กลยุทธ์การสร้างระบบการทำงาน (System) ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจที่ค่อนช้าง 
ขับช้อน การบริหารงานจะต้องอาศัยระบบงาน โดยร้านค้าปลีกจำต้องมีระบบฐานข้อมูลเพื่อ 
เก็บข้อมูลที่จำเป็น เซ่น ข้อมูลการขาย ข้อมูลลูกค้า และข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า เป็นต้น ระบบ 
ข้อมูลควรถูกต้องแน่นอน เชื่อถ ือไต้ เพื่อนำข้อมูลมาวิเคราะห์ และใช้จัดการกับระบบการ 
ทำงานที่สำคัญภายในร้าน ไต้แก1 ระบบการสั่งซื้อสินค้า ระบบการบริหารสินค้าคงคลัง ระบบ 
การขาย เป็นต้น

นอกจากระบบใหญ่  ๆ ดังกล่าวแล้ว ยังต้องมีระบบสนับสนุนอีกหลายระบบ เซ่น 
ระบบบัญชี การเงิน ระบบบุคลากร ระบบการบริหารอาคาร ฯลฯ การจัดระบบที่ดิจะช่วยให้การ 
ทำงานมีมาตรฐานและทำให้ร้านค้าสามารถบรรลุเป้าหมายการทำงานไต้อย่างมีประสิทธิภาพ
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6. ความสำคัญของการบริหารช้ันวางสินค้าภายในร้านค้าปลีก

จากวิวัฒนาการร้านค้าปลีกในไทยพบว่าร้านค้าปลีกเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจำวัน 
ของคนไทยมากขึ้นเรื่อย  ๆ ทั้งจำนวนร้านที่เพิ่มมากขึ้น ประเภทของร้านที่เพิ่มมากขึ้น ความนิยม 
ในร้านค้าปลีก และพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ทำให้เกิดการแข่งขันกันเพิ่มมากขึ้น 
ตามไปด้วย ดังนั้นเวลา ความรวดเร็ว และประสิทธิภาพในการดำเนินงานของร้านค้าปลีกย่อมจะ 
ต้องปรับตัวให้สามารถรับกับสถานการณ์การแข่งขันที่รุนแรง ส่งผลให้การบริหารชั้นวางสินค้าเข้า 
มามีบทบาทในธุรกิจค้าปลีก เพื่อช่วยในการจัดการพื้ใ4ที่ชั้นวางใน‘ท้นค้าปลีกให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
และยังช่วยให้การบริการลูกค้าสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น และทำให้ลูกค้าไต้รับความพอใจมากยิ่งขึ้น

การบริหารชั้นวางสินค้าภายในร้านค้าปลีก

จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารบริษัท พรอคเตอร้ แอนด์ แกมเบิล แมนูแฟคเจอรื่ง 
(ประเทศไทย) จำกัด เมื่อเดือนตุลาคม 2540 ผู้บริหารของบริษัทไดํให้แนวคิดเกี่ยวกับการบริหาร 
ขันวางสินค้าว่า การบริหารขันวางสินค้า (Space management หรือ shelf space management) คือ 
การจัดสรรและใช้ประโยชน์จากพื้นที่ที่มีอยู่เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดคือให้ผลตอบแทนหรือ 
กำไรที่สูงสุด นั้นคือ การบริหารสัดส่วนของการจัดเรียงสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพ และให้ผลตอบ 
แทนสูงสุดแก่ร้านค้า ในขณะเดียวกันก็ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ให้ลูกค้าสามารถ 
เลือกซื้อสินค้าที่ต้องการไต้อย่างสะดวกมากขึ้น การบริหารชั้นวางสินค้านับเป็นส่วนหนึ่งของแนวคิด 
การบริหารหมวดสินค้า (Category management) ที่ร้านค้าปลีกไทยกำลังให้ความสนใจ แต่ในอดีต 
พบว่าร้านค้าปลีกจะจัดการบริหารชั้นวางสินค้าโดยอาศัยความชำนาญของบุคคลเป็นส่วนใหญ่ 
ส่งผลให้การจัดการร้านค้าปลีกในอดีตยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร

1. หลักการบริหารช้ันวางสินค้า

หลักการบริหารชั้นวางสินค้าประกอบด้วยการจัดวางสินค้าและการจัดการความหลาก 
หลายของสินค้า สามารถแยกอธิบายไต้เป็นประเด็น  ๆ ดังต่อไปนี้

1.1 การจัดวาง (Lay-out) การจัดวางสินค้ามีแนวคิดที่สำคัญ 4 ประการดังต่อไปนี้

1. จัดเรียงสินค้า ร้านค้าปลีกควรจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ (Category) ท่ี 
ขัดเจนเพื่อให้ง่ายต่อการเลือกซื้อของลูกค้า
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2. แบ่งพื้นที่ให้กับสินค้า ‘ท้นค้าปลีกต้องจัดแบ่งพื้นที่ให้กับสินค้า หรือทำการ 
จัดสรรพื้นที่ให้กับสินค้า (Shelf ฟ๒cation) อย่างเหมาะสม เนื่องจากพื้นที่ขายภายในร้านค้า 
ปลีกเป็นทรัพยากรที่มีอย่างจำกัดแด,การเพิ่มขึ้นของจำนวนสินค้าใหม่  ๆ ก็มากขึ้นทุกขณะ ส่งผล 
ให้เกิดปัญหาชั้นวางสินค้าไม,เพียงพอ ผู้บริหารการค้าปลีกจึงต้องให้ความสนใจกับปัญหาการจัด 
สรรพื้นที่ชั้นวางสินค้าเพื่อให้เกิดการบริหารพื้นที่อย่างมีประสิทธิภาพ

3. จัดตำแหน่งของสินค้า ร้านค้าปลีกต้องทำการจัดตำแหน่งของสินค้า เซ่น 
สินค้าที่ฃายดีมีมูลค่าสูงควรอยู่ในตำแหน่งที่ดี เนื่องจากการจัดแสดงสินค้าถือเป็นเครื่องมีอที่ 
สำคัญในการกระตุ้นจูงใจผู้บริโภค การวางตำแหน่งสินค้าควรคำนึงถึงเส้นทางเดินของลูกค้าด้วย 
ทั้งนี้เพื่อความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้าของลูกค้า โดยสินค้าที่อยู่ในหมวดที่ขายดีควรวางให้ 
อยู่ต้นทางเดิน เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าไต้อย่างรวดเร็ว

4. สร้างความเด่นซัดของสินค้า การจัดกลุ่มของสินค้าที่มียี่ห้อเดียวกัน หมวด 
หมู'เดียวกัน หรือมีขนาดเดียวกันให้วางอยู่ด้วยกัน ทำให้สินค้ามีความเด่นซัด ผู้บริโภคสามารถ 
เลือกสินค้าไต้ง่ายขึ้น

1.2 การจัดการความหลากหลายของสินค้า (Assortment) การจัดการความหลากหลาย 
มีแนวดิดที่ว่าความหลากหลายของสินค้าที่เหมาะสม จึงจะก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหาร
ชั้นวางสินค้าสูงสุด

2. แบบจำลองการบริหารพ้ืนท่ีช้ันวางสินค้า

การวางแผนและจัดการเกี่ยวกับชั้นวางสินค้าภายในร้านค้าปลีกไต้กลายเป็นกิจกรรมที่ 
สำคัญอย่างหนึ่งสำหรับการจัดการร้านค้าปลีก งานวิจัยในอดีตเกี่ยวกับแบบจำลองการจัดสรร 
พื้นที่ชั้นวาง สามารถสรุปไต้ 3 ลักษณะด้วยกันคือ

• แบบจำลองทางการค้า
• แบบจำลองที่ไต้จากการทดลอง
• แบบจำลองเพื่อหาจุดเหมาะสม
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แบบจำลองจากงานวิจัยในอดีตแต่ละแบบจะได้อธิบายในรายละเอียดดังต่อไปนี้

2.1 แบบจำลองทางการค้า

Zarour (1992) ได้กล่าวถึงแบบจำลองทางการค้าไว้ว่าแบบจำลองนี้มีจุดมุ่งหมาย 
ในการจัดการให้ง่ายต่อการนำไปใช้งาน โดยงานส่วนมากจะจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้กับสินค้าที่ 
สามารถทำกำไรได้มากหรือมียอดขายเฉลี่ยที่สูง ตัวอย่างแบบจำลองในลักษณะนี้ที่ Zarour ได้อ้าง 
ถึง เช่น ในงานวิจัยของ Malsagne (1972) นำเสนอแบบจำลอง PROGALI ซึ่งจัดสรรพื้นที่ตาม 
อัตราส่วนของยอดขาย Mckinsey (1963) พิจารณาจัดสรรพื้นที่ให้ตามกำไรชั้นด้น (Gross 
profit) และ Comos (1969) พิจารณาทั้งอัตราส่วนยอดขายและกำไรชั้นด้น

2.2 แบบจำลองที่ได้จากการทดลอง

แบบจำลองที่ได้จากการทดลอง ซึ่งใช้ข้อมูลที่ได้จากการทดลองในการวัดผล 
ความยืดหยุ่นของพื้นที่ชั้นวาง การใช้งานส่วนใหญ่ถูกจำกัดอยู่ในร้านค้าที่มีจำนวนสินค้าไม่มาก 
นัก งานวิจัยที่สำคัญมีอยู่หลายเรื่องดังจะสรุปงานวิจัยแต่ละเรื่องดังนี้

Cairns, J.P. (1962)
มีหลายวิธีที่จะมองลักษณะงานในธุรกิจค้าปลีก Cairralด้เสนอแนวคิดที่'จะมองธุรกิจค้า 

ปลีกในลักษณะของการขายพื้นที่ให้กับผู้เสนอขายสินค้าหรืออาจเป็นผู้ผลิตสินค้า เนื่องจากพื้นที่ 
ในการจัดแสดงสินค้ามีความสำคัญทำให้ลูกค้าสามารถที่จะเห็นและตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า พื้นที่ 
ชั้นวางจึงเปรียบเสมือนเครื่องมีอที่ช่วยเพิ่มโอกาสในการขายสินค้าได้ Cairnsแนะนำให้ร้านค้า 
ปลีกมองการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางเป็นการขายพื้นที่ที่มีอยู่ ซึ่งพ่อค้าปลีกต้องเลือกผู้เสนอขายสินค้า 
ที่เสนอราคาให้กับพื้นที่มากกว่าค่าเลียโอกาสของพื้นที่นั้นเพื่อให็ใด้รายได้จากพื้นที่ชั้นวางมากที่ 
สุด โดยรายได้ที่ได้จากพื้นที่ชั้นวางจะขึ้นกับราคาของสินค้า กำไรส่วนเพิ่มของสินค้า จำนวน 
หน่วยที่จะขายได้ในช่วงเวลาหนึ่ง และหน่วยพื้นที่ที่ต้องใช่ในการจัดแสดงสินค้า ซึ่งร้านค้าปลีก 
จะต้องหาจุดที่เหมาะสมในการจัดสินค้าทั้งในตำแหน่งและจำนวนที่เหมาะสมเพื่อก่อให้เกิดกำไร 
สูงสุดจากพื้นที่ที่จำกัด

Peckham. J.O. (1963)
งานวิจัยนี้ได้เขียนขึ้นจากการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ลูกค้าในร้านซุปเปอร้มาร์เก็ตจำนวน 

1173 คน การวิเคราะห์นี้ทำขึ้นเพื่อวัดระดับความพึงพอใจของลูกค้าในการซื้อของในร้านค้า 
และศึกษาพฤติกรรมของลูกค้า ในกรณีที่สินค้าที่ต้องการไม่มีในร้านค้า ผลการศึกษามีดังนี้
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-  ลูกค้าในร้านซุปฟอร์มาร์เก็ต 82% เป็นหญิง นอกจากนั้นอีก 18% เป็นผู้ชาย
-  ความถี่ในการมาใช้บริการ อาทิตย์ละครั้งตํ่ากว่า 33.33% อาทิตย์ละสองครั้ง 

ประมาณ 33.33% มากเกินสามครั้งในอาทิตย์สูงกว่า 33.33%
-  ในการไปซื้อสินค้าแต่ละครั้งลูกค้าที,ไค้สินค้าที่ตนต้องการจริง  ๆ จำนวน 76% และ 

อีก 24% ไม่สามารถหาสินค้าที่ค้องการไค้
-  ถ้าลูกค้าพบว่าตราสินค้าของสินค้าที่ค้องการไม่มีในร้านค้าลูกค้าจะฟลี่ยนตราสินค้า 

58% ไม่ซื้อเลย 42%
จะเห็นไค้ว่าการขาดสินค้าไม่ว่าด้วยสาเหตุใดก็ส่งผลให้เกิดโอกาสการสูญเสียการขายไค้ 

ถ้ามีสินค้าขาดจากคลังสินค้าไป 10% ของสินค้าในร้าน ร้านค้าอาจสูญเสีย 5.8% ของปริมาณ 
การขายสินค้านั้นไปยังสินค้าประเภทเดียวกันแต่ต่างตราสินค้ากันในร้าน และอาจจะสูญเสีย 
4.2% ของปริมาณการขายสินค้าไปยังร้านอื่น

-  การซือสินค้าทดแทน (Substitute brands) ในกรณีทีลูกค้าไม,พบสินค้าที่ค้องการ 
ลูกค้าที่อายุมากกว่า 50 ปี มีแนวโน้มที่จะไม่ซื้อสินค้าทดแทน 48% ส่วนลูกค้าที่อายุตํ่ากว่า 
25 ปี มีแนวโน้มที่จะไม,ซื้อสินค้าทดแทน 38%

-  ถ้าลูกค้าพบว่าขนาดของสินค้าที่ค้องการไม่มีในร้านค้าลูกค้าจะเปลี่ยนไปซื้อขนาดอื่น 
ในตราสินค้าเดิม 52% ซื้อสินค้าตราอื่น 30% และไม่ซื้อสินค้า 18%

ผลการสืกษาสามารถนำมาใช่ในการวิเคราะห์ปีญหาความสูญเลียที่จะเกิดกับผู้ผลิตและ 
ร้านค้าปลีกในกรณีร้านค้าปลีกขาดสินค้าที่ผู้บริโภคต้องการ

Cox, K .K , (1964)
ผู้บริหารร้านค้าปลีกส่วนมากเชื่อว่ายอดขายของสินค้ามักตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลง 

พื้นที่ชั้นวางในการจัดแสดงสินค้า แต่ในอดีตที่ผ่านมาพบว่ามีงานวิจัยน้อยมากที่ทำการทดสอบ 
ความเชื่อนี้ จุดประสงค์ของงานวิจัยของ Cox จึงทำขึ้นเพื่อวัดความสัมพันธ์ระหว่างยอดขายและ 
พื้นที่ชั้นวางสินค้า การทดสอบทำขึ้นโดยออกแบบการทดลองด้วยเทคนิคลาร์ดิน สแควร์ และ 
ทดสอบกับสินค้า 4 กลุ่มซึ่งแบ่งลักษณะออกเป็นสินค้าหลัก (Staple product) และสินค้าที่ซื้อ 
ฉับพลัน (Impulse product) โดยตั้งสมมติฐานว่าสินค้าหลักไม่มีความสัมพันธ์ในลักษณะที่ตอบ 
สนองต่อการเปลี่ยนพื้นที่ชั้นวาง ขณะที่สินค้าที่ซื้อฉับพลันมีความสัมพันธ์ที่ตอบสนองต่อพื้นที่ 
ชั้นวาง ผลการทดสอบสรุปว่าไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญระหว่างการตอบสนองต่อการ 
เปลี่ยนแปลงพื้นที่ชั้นวางระหว่างสินค้าหลักกับสินค้าที่ซื้อฉับพลัน ซึ่งCoxไค้เสริมอีกว่าในสินค้า 
บริโภคหลายชนิดพบว่าการเพิ่มพื้นที่ชั้นวางให็ไม่ช่วยให้ยอดขายสินค้านั้นเพิ่มมากขึ้นดังนั้นใน 
มุมมองของผู้บริหารร้านค้าปลีกการตัดสินใจในป้ญหาการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางจะไค้รับอิทธิพลจาก 
นโยบายการจัดการสินค้าคงคลังหรือนโยบายการเลือกสรรสินค้ามากกว่าผลการตอบสนองของ 
ยอดขายสินค้าต่อการเปลี่ยนแปลงพื้นที่ชั้นวาง
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Evanson, R .v. และ Kotzan, J.A. (1969)
งานวิจัยนี้ได้วัดผลกระทบในการเปลี่ยนแถวเรียงในการจัดแสดงสินค้าบนชั้นวาง (Shelf 

facing) ต่อยอดขาย Evanson และ KotzanUl'ออกแบบการทดลองแบบลาร์ดิน สแควร์ (Latin 
square) ทดสอบกับสินค้า 4 รายการ ในร้านขายยาจำนวน 8 ร้านค้า ผลการทดลองพบว่ายอด 
ขายเพิ่มขึ้นเมื่อเพิ่มพื้นที่ชั้นวางในสินค้า 3 ใน 4 รายการที่ทำการทดสอบ ซึ่งเป็นที่น่าสังเกตว่า 
สินค้าเหล่านั้นเป็นสินค้าที่จัดอยู่ในสินค้าประเภทสินค้าที่ซื้ออย่างฉับพลัน (Impulse product)

Cox. K.K. (1970)
เนื่องจากพื้นที่เป็นทรัพยากรที่จำกัดในร้านค้า ทำให้การจัดสรรพื้นที่ชั้นวางมีความจำเป็น 

Cox จงไดออกแบบการทดลองทมการสุ่มแบบบลอค (Randomized block designs) ซึ่งมีปัจจัย 
ภายนอกที่ส่งผลกระทบ คือ ร้านค้า ในการทดลองไค้เก็บข้อมูลจากร้านค้าซุปฟอร์มาร์เก็ตฃนาด 
ใหญ่จำนวน 6 ร้าน เลือกสินค้าทดลอง 2 ชนิดคือ เกลือ และครีมเทียม โดยเก็บข้อมูลการขาย 
สินค้าแต่ละชนิดใน 2 ย่ีห้อ สินค้าทดลองถูกเลือกเพื่อเป็นตัวแทนของสินค้าหลัก (Staple product) 
และสินค้าที่ซื้อโดยฉับพลัน (Impulse Product) และสินค้า 2 ยี่ห้อเป็นตัวแทนสินค้าที่ผ้บริโภค 
ให้การยอมรับสูงและตำ การทดลองนีทำขนเพอวัดความสัมพันธ์ระหว่างการขายกับพนทีซนวางที 
จ ัดสรรให ้ ผลการวิจัยสรุปไค้ตังนี้

-  ไม,พบความสัมพันธ์ระหว่างพื้นที่ชั้นวางที่จัดสรรให้กับสินค้าหลักกับยอดขายที่เกิดขึ้น 
ทั้งในสินค้าที่มียี่ห้อที่ไค้รับการยอมรับสูง และการยอมรับตํ่า

-  พบว่ามีดวามสัมพันธ์ระหว่างพื้นที่ชั้นวางที่จัดสรรให้กับสินค้าที่ซื้อโดยฉันพลันในสินค้า 
ที่มียี่ห้อที่ไค้รับการยอมรับจากลูกค้าสูงกับยอดขายของสินค้านั้น

-  ไม่พบความสัมพันธ์ระหว่างพื้นที่ชั้นวางที่จัดสรรให้กับสินค้าที่ซื้อโดยฉับพลันในสินค้า 
ยี่ห้อที่ไค้รับการยอมรับจากลูกค้าตํ่ากับยอดขายของสินค้านั้น

ผลการวิจัยพบว่ายี่ห้อสินค้าที่มีผลต่อความยืดหยุ่นของพื้นที่สำหรับสินค้าที่ซื้อโดยฉับพลัน 
ขึ้นอยู่กับว่ายี่ห้อสินค้านั้นเป็นที่ยอมรับจากผู้บริโภคมากหรือน้อย แต่สำหรับสินค้าที่เป็นสินค้า 
อุปโภคหลักไม่ว่ายี่ห้อสินค้าจะเป็นที่ยอมรับหรือไม่ ผลของการเปลี่ยนแปลงพื้นที่การจัดสรรแทบ 
จะไม่เกิดผลต่อยอดขายของสินค้า

ในงานวิจัยนี้ Cox ล้มเหลวที่จะหาความสัมพันธ์ระหว่างพื้นที่กับยอดขายสินค้า ไม่ว่าสินค้า 
นั้นจะจัดอยู่ในประเภทสินค้าหลัก สินค้าที่ซื้อฉับพลัน สินค้าที่มีตราสินค้าเป็นที่รู้จักหรือไม่เป็นที่ 
รู้จักก็ตาม แด,งานวิจัยนี้ก็สามารถทำให้เห็นว่ามีความสัมพันธ์กันระหว่างพื้นที่ชั้นวางและยอดขาย 
ของสินค้าที่มียี่ห้อสินค้าเป็นที่ยอมรับสูงของลูกค้า

สำหรับงานวิจัยก่อนหน้านี้ C oxH แสดงให้เห็นว่าการเพิ่มพื้นที่ชั้นวางให้มากเกินไปกับ 
หมวดสินค้าจะไม่เกิดผลในการเพิ่มยอดขายให้กับสินค้านั้น หมายความว่าล้าเพิ่มพื้นที่ให้มาก
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เกินไปก็อาจก่อให้เกิดผลเสียได้ ดังนั้นการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้กับสินค้าควรเลือกจัดสรรพื้นที่ 
เท่ากับพื้นที่ดํ่าที่สุดที่ยังส่งผลต่อการเพิ่มยอดขายสินค้าได้

Frank, R.E. และ Massy, W.F. (1970)
งานวิจัยนี้สีกษาผลกระทบจากวิธีการในการจัดแสดงสินค้าบนชั้นวางต่อการขายสินค้าที่มี 

ขนาดและยี่ห้อในร้านค้าต่าง  ๆ กัน ผู้วิจัยไต่วิเคราะห์ผลกระทบของตำแหน่งผลิตกัณฑ์บนชั้นวาง 
และพื้นที่ขายสำหรับสินค้าในร้านขายขฺองชำ โดยทำการสีกษาในร้านขายของชำจำนวน 30 ร้าน 
ใช้เวลาในการรวบรวมข้อมูล 63 สัปดาห์ รวม?!อมูล 385 ขนาด/ยี่ห ้อ/ร้านค้า พบว่าความแตก 
ต่างของขนาด ยี่ห้อ และร้านค้า ก่อให้เกิดความสับสนต่อผลการสีกษาดังนั้นจึงใซวิธีการวิเคราะห์ 
ข้อมูลทีละร้านค้า ซึ่งหมายถึงการทำการวิเคราะห์ 30 คเง เพื่อหลีกเลี่ยงผลจากความสับสนอัน 
เกิดจากร้านค้า ผลการสีกษาสามารถสรุปไค้ว่า

-  มีความสัมพันธ์เซิงบวกระหว่างจำนวนแถวเรียงบนชั้นวาง (Number of row) และ 
ยอดขายสินค้า

-  ในการเปลี่ยนแปลงจำนวนแถวเรียงที่จัดสรรให้กับสินค้า พบว่าในช่วงการจัดสรร 
5 ถ ึง !0 แถวเรียง การเพิ่มจำนวนแถวสามารถเพิ่มยอดขายในร่านที่มีปริมาณการขายสูงไค้

-  การเปลี่ยนแปลงระดับชั้นวางและแถวเรียงบนชั้นวางไม่มีผลกระทบร่วมกัน 
(Interaction) ต่อยอดขายปกติ

Curhan, R ,c, (1 9 7 2 )
เป็นที่เชื่อกันว่าการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางในการจัดแสดงสินค้าจะมีผลต่อยอดขายสินค้า กล่าว 

คือ การจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้สินค้าส่งผลต่อการเพิ่มขึ้นหรือลดลงของยอดขาย Curhatfâงไค้ทำ 
การสีกษาผลกระทบของพื้นที่ชั้นวางต่อยอดขายโดยเลือกสีกษากับสินค้าของชำ (Grocery product) 
ผลของการสีกษาพบว่ามีความสัมพันธ์เซิงเส้นระหว่างพื้นที่ชั้นวางที่จัดสรรให้กับยอดขายของสินค้า 
นั้น ผู้วิจัยไค้จำลองความสัมพันธ์ออกมาในรูปของค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ (Space elasticity ; E) 
และไค้นิยามค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ว่าคืออัตราส่วนการเปลี่ยนแปลงยอดขายกับการเปลี่ยนแปลง 
พื้นที่ชั้นวางที่จัดสรรให้

<u -  u », > 7 u <0 
( ร ' 1 -  ร ' 0 ) /  ร , ,

โดยที่ บ 
ร

คือ ยอดขาย
คือ พื้นที่ช ั้นวางที่จ ัดสรรให้



Curhan ได้สร้างแบบจำลองซึ่งกำหนดให้ค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่เป็นตัวแปรตามในรูป 
ความสัมพันธ์สมการเชิงเส้นที่มีตัวแปรด้น 11 ตัวแปรด้วยกัน แบบจำลองนี้มีวัตถุประสงค่ในการ 
นำเสนอค่าความยืดหยุ่นในลักษณะความสัมพันธ์กับค่าตัวแปรลักษณะเฉพาะในสินด้านต่ละรายการ 
โดยทำการทดสอบกับสินค้าของชำจำนวนกว่า 500 รายการ ถึงแม้ว่าการทดลองจะส้มเหลว 
เพราะพบว่าผลกระทบจากตัวแปรด้นอื่น  ๆ ที่กำหนดขึ้นมีน้อยมากต่อค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ 
ผลจากการทดสอบโดยใซวิธี Stepwise multiple regression ได้ค่าสัมประสิทขึ้การตัดสินใจ 
เชิงซ้อน (R 2) เพียง 0.32 และผลนี้สามารถนำมาอธิบายได้เพียง 1 เปอร์เซ็นต์ของการเปลี่ยน 
แปลงค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่เท่านั้น นอกจากนั้นจากที่ Curhan ตั้งสมมติฐานว่าความสัมพันธ์ 
ที่เกิดขึ้นระหว่างยอดขายและพื้นที่ขั้นวางที่จัดสรรให้เป็นไปในเชิงบวก แต่จากการทดลองพบว่า 
เกิดผลในเชิงลบถึง 1 ใน 3 ของกรณีที่ทำการคืกษา อย่างไรก็ตามงานวิจัยนี้ก็ทำให้เห็นว่ามีความ 
สัมพันธ์กันระหว่างพื้นที่ขั้นวางที่จัดสรรให้กับยอดขาย

Curhan, R .c. C l973)
Curhan ได้สรุปงานวิจัยอื่น  ๆในอดีตที่ผ่านมาเกี่ยวกับการจัดสรรพื้นที่ขั้นวาง และการ 

บริหารขั้นวางสินค้าเพื่อการสร้างกำไรสูงสุดให้กับร้านค้าปลีก และได้นิยามค่าความยืดหยุ่นของ 
พื้นที่ว่าเป็นอัตราส่วนความเปลี่ยนแปลงในหน่วยการขาย (บทน saleร) ต่อการเปลี่ยนพื้นที่ขั้นวาง 
สำหรับพื้นที่ขั้นวางมักจะแสดงในรูปแบบของพื้นที่ในการจัดแสดงสินค้า

Lynch, M, ( 1974)
Lynch ให้เหตุผลในความส้มเหลวที่เกิดจากงานของ Curhan, R.c. ในปี 1972 ในการ 

พยายามที่จะสร้างความสัมพันธ์ของค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ (Space elasticity) ในรูปของตัว 
แปรเฉพาะในสินค้าแต่ละชนิด Lynch ให้เหตุผลว่าความส้มเหลวอาจเกิดจากป้ญหาเรื่อง 
Simultaneous equation bias หรืออาจเป็นผลจากการกำหนดความสัมพันธ์แบบผิด  ๆในการ 
ประมาณค่า โดยที่ Curhan กำหนดความสัมพันธ์เป็นเชิงเส้น หรืออาจเป็นผลมาจากตัวแปรที่นำ 
มาวิเคราะห์ไม่เพียงพอที่จะอธิบายความสัมพันธ์ คือมีตัวแปรที่สำคัญบางตัวแปรขาดหายไป

Lynch ได้นำเสนอแบบจำลองในการจัดสรรพื้นที่ขั้นวางที่มีวัตถุประสงค์เพื่อให้เกิดกำไรต่อ 
ร้ไนค้าสูงสุดสำหรับสินค้า 2 รายการ โดยแบบจำลองตังกล่าวสามารถนำมาพัฒนาสำหรับการจัดสรร 
พื้นที่กับสินค้าหลายรายการได้ Lynch ไค้ขึ้1ห้เห็นว่าการทำกำไรสูงสุดให้ร้านค้าหมายถึงความ 
พยายามทำให้กำไรสุทธิต่อพื้นที่ของขั้นวางสินค้าเท่ากัน และนำมาซึ่งค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ของ 
สินค้าภายในร้ไนที่เท่ากันซึ่งก่อให้เกิดค่าอัตตสหสัมพันธ์เชิงลบ (Negative autocorrelation) ระหว่าง 
กำไรสุทธิต่อหน่วยพื้นที่และค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ในร้านค้าเดียวกัน 

/
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Chevalier. M . f l  9 75)
รูปแบบการทดลองแบบแฟคตอเรียล (Factorial experiment) ได้ถูกนำมาใช้วัดผล 

กระทบอันเกิดจากการจัดแสดงสินค้าภายในร้านต่อยอดขายสินค้าที่มีลักษณะต่าง ๆ ซึ่งผลกระทบ 
ต่อยอดขายจากการจัดแสดงสินค้าขึ้นอยู่กับการเลือกสรรสินค้าที่จะจัดแสดง Chevalier ไค้สีกษา 
โดยทำการทดสอบผลกระทบของการจัดแสดงสินค้าใน 2 ระดับของการลดราคาพบว่าตัวแปรที่ 
เกี่ยวช้องกับการเจริญเติบโต (Growth) และสภาพการแข่งขัน(Competitive) มีความสัมพันธ์ 
อย่างมีนัยส์าคัญ ในขณะที่ส่วนแบ่งตลาดในหมวดสินค้า (Market share in product category) 
ระดับการลดราคา (Level of price cut) และอัตราส่วนการโฆษณาต่อยอดขาย (Advertising to 
sales ratio) กลับพบว่าไม่ไค้รับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงการจัดพื้นที่แสดงสินค้า

ผลการสีกษาภายใต้การทดลองที่ทำการแบ่งกลุ่มด้วยระดับการลดราคาซึ้โห้เห็นว่า
-  การจัดสรรพื้นที่ขายให้กับสินค้าที่เช้าสู่จุดอิ่มตัว (Maturity stage) ให้ประสิทธิภาพใน 

การจัดแสดงสินค้าที่สูงกว่าการจัดสรรพื้นที่ให้กับสินค้าที่มีค่าการเจริญเติบโตสูงกว่า
-  สภาพการแข่งขันจะมีผลกระทบต่อการจัดแสดงสินค้า โดยถ้ามีสภาพการแข่งขันสูง 

และมีสินค้าที่เป็นคู่แข่งกันวางอยู่ในตำแหน่งใกล้เสียงกัน การเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ยของยอดขายซึ่ง 
เป็นผลมาจากการเพิ่มพื้นที่ในจัดแสดงจะเพิ่มขึ้นด้วย

-  อัตราส่วนการโฆษณาต่อยอดขายพบว่าไม่ส่งผลต่อยอดขายในกลุ่มสินค้าที่ทำการลด
ราคา

-  ระดับของการลดราคาไม่ส่งผลให้ยอดขายเปลี่ยนแปลงอย่างมีนัยสำคัญ แม้จะพบว่า 
ลูกค้าคาดหวังที่จะให้สินค้าที่จัดแสดงมีการลดราคา แต่ลูกค้าก็มักไม่ไค้ใสใจในการเปรียบเทียบ 
ราคาที่ทำการลด

2.3 แบบจำลองเพื่อหาจุดเหมาะสม

แบบจำลองลักษณะสุดท้าย คือ แบบจำลองเพื่อหาจุดเหมาะสมในการเลือกสรร 
สินค้า และจัดสรรพื้นที่เพื่อก่อให้เกิดกำไรสูงสุด ผู้วิจัยหลายท่านไค้ดำเนินงานวิจัยเพื่อหาแบบ 
จำลองที่เหมาะสมในการบริหารชั้นวางสินค้า สามารถสรุปผลการวิจัยที่สำคัญ  ๆ ไค ้ด ังน ี้

Anderson, E.E. และ Amato, H.N. (1974)
Anderson และ Amato ไค้จำลองป้ญหาการเลือกยี่ห้อสินค้า และจัดสรรพื้นที่ให้กับสิน 

ค้าในกลุ่มสินค้า โดยจำลองในรูปความสัมพันธ์ระหว่างส่วนแบ่งพื้นที่ชั้นวางที่จัดสรรให้กับส่วน 
แบ่งการตลาดที่จะไค้รับ ข้อด้อยของแบบจำลองที่สร้างขึ้นคือ มีการพิจารณาผลที่เกิดจากความ 
ต้องการ (Demand effect) แต่มิไค้พิจารณาผลที่เกิดจากความยืดหยุ่นของพื้นที่ (Space 
elasticity) ที่เกิดขึ้น งานวิจัยนี้ไค้แบ่งศักยภาพของความค้องการซื้อของตลาด (Potential market
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demand) ออกเป็น 3 ระดับตามความชอบในยี่ห้อ และใช้ความน่าจะเป็นที่เกิดขึ้นกับความชอบ 
เหล่านั้นในการหากำไรคาดหวัง ผู้วิจัยไค้สรุปว่าจุดเหมาะสมเกิดจากการจัดสรร 1 แถวเรียง 
(Facing) ส์าหรับสินค้าที่จัดแสดงและจัดสรรพื้นที่ที่เหลือให้แก่สินค้าที่มีกำไรส่วนต่างสูงสุด 
(Highest profit margin) ผู้วิจัยไดไห้คำนิยามลูกค้าที่ซื่อสัตย์ต่อยี่ห้อ (Brand loyalty) ไว้ว่าเป็น 
ผู้ซื่งซื้อ สินค้าโดยไม่ไค้รับอิทธิพลจากการจัดแสดงสินค้าบนพื้นที่ชั้นวาง

Hansen, P. และ Heinsboek, H. (1979)
Hansen และ Heinsboek ไค้สร้างแบบจำลองโดยม่จุดประสงค์เพื่อเลือกสินค้า และจัดสรร 

พื้นที่ชั้นวางให้แก,สินค้าท ี่เล ือกในซุปฟอร์มาร้เก ็ต แบบจำลองนี้สร้างขึ้นโดยมีสมการเป้าหมาย 
เพื่อสร้างกำไรสูงสุดให้แก,ร้านค้า โดยพิจารณากำไรชองสินค้าแต่ละรายการ และค่าใช้จ่ายในการ 
เติมสินค้าในชั้นวาง โดยไค้คำนึงถึงความยืดหยุ่นของพื้นที่และข้อจำกัดของพื้นที่ชั้นวาง สำหรับ 
การเลือกสินค้าผู้ใช้จะต้องกำหนดพื้นที่ตํ่าสุดที่จะจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้กับสินค้าแต่ละรายการที่ 
เลือกจัดแสดง และพื้นที่ท ี่จ ัดสรรให้กับสินค้าจะต้องเป็นเลขจำนวนเต็มชองแถวเรียง (An 
integer number of facings) ผู้วิจัยไค้อ้านถึงงานวิจัยของ Kotzan และ Evanson (1969) ซึง 
แนะน่าให้กำหนดค่าปริมาณแถวเรียงตํ่าสุดที่จัดสรรให้กับสินค้าเป็น 2 แถวเรียง และไต่ใซึวิธี 
Generalized lagrange multiplier ในการแท้ป้ญหา

ผู้วิจัยให้ความคิดเห็นว่าในซุปเปอร้มาร้เก็ตนั้นลูกค้าจะซื้อสินค้าโดยไม่มีการชักชวนจาก 
ผู้ชาย ผลก็คือลูกค้าจะซื้อสินค้าที่พวกเขาเห็นในชั้นวางสินค้า กล่าวคือปริมาณของพื้นที่ชั้นวาง 
ที่ไค้รับการจัดสรรให้แก่สินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้า โดยวัดความสัมพันธ์ด้วย 
ค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ และไค้เพิ่มเติมในกรณีที่ร้านค้าปลีกขาดข้อมูลที่จำเป็นและเพียงต่อ 
การประมาณความสัมพันธ์ระหว่างสินค้าอันมีสาเหตุเนื่องมาจากเวลาที่จำกัดในการทดลอง 
นอกจากนั้นความเกี่ยวช้องกันระหว่างผลิตภัณฑ์ที่ทำการทดลองก็มีมากทำให้การทดลองที่ออก 
แบบมาเพื่อหาความสัมพันธ์เกิดความยุ่งยากในการน่าไปปฏิบัติ ด้วยเหตุผลทั้งหมดทำให้ค่าใช้ 
จ่ายในการทดลองเพื่อประมาณค่าความยืดหยุ่นของพื้นที่สูงมาก Hansen และ Heinsboek ไค ้ 
วิเคราะห์หาค่าความยืดหยุ่นพบว่าความยืดหยุ่นของพื้นที่ของสินค้ามีค่าคงที่ และมีค่าเฉลี่ย 
ค่าความยืดหยุ่นประมาณ 0.15

Cnrstjens, M. and Doyle, P.( ใ 981)
ผู้วิจัยไค้เน้นให้เห็นว่าแบบจำลองการหาจุดเหมาะสมในการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางนั้นจะต้อง 

คำนึงถึงผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงพื้นที่ขายต่อความยืดหยุ่นของความต้องการสินค้า ซึ่งผล 
กระทบนี้มีอยู,ทั้งในกลุ่มและระหว่างกลุ่มของสินค้าในร้านค้าปลีก ผู้วิจัยไค้สร้างแบบจำลองเพื่อ 
แท้ปัญหาพื้นที่ชั้นวาง โดยมีสมการเป้าหมายของแบบจำลองเพื่อให้เกิดกำไรสูงสุด ในแบบจำลอง
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ผู้วจัยได้แนะนำตัวแปรที่จะมีผลกระทบต่อความสามารถในการทำกำไรของพื้นที่ชั้นวางในร้าน 
ซึ่งประกอบไปด้วย

1. ความยืดหยุ่นทางตรงของพื้นที่ชั้นวาง (Space elasticity)
2. ความยืดหยุ่นตามขวางของพื้นที่ชั้นวาง (Cross space elasticity)
3. ค่าใช้จ่ายจากระบบสินค้าคงคลัง ซึ่งถูกจำลองในรูปแบบของการลงทุนในระบบสินค้า

คงคลัง
สำหรับสมการเป้าหมาย คือ การทำให้เกิดกำไรสูงที่สุด โดยที่กำไรรวมสามารถกระจายใน 

รูปของสมการของยอดขายสินค้าแด'ละรายการและสมการค่าใช้จ่าย และมีสมการเงื่อนไขที่รวมข้อ 
จำกัดในการจัดสรรพื้นที่อ ันได้แก่ ข้อจำกัดทางด้านพื้นที่เก็บสินค้าของร้านค้า ข้อจำกัดเกี่ยวกับ 
จำนวนสินค้าที่มีอยู่ ข้อจำกัดเกี่ยวกับพื้นที่สูงสุดและตํ่าสุดที่สามารถจัดสรรให้สำหรับสินค้าแต่ละ 
รายการ และข้อจำกัดที่ว่าตัวแปรที่ได้จะต้องไม่มีค่าเป้นลบ (Non-negativity restrictions on the 
decision variables or non-negativity constraints) และเลือกใช้ Geometric programmu^นการ 
แก้ป้ญหาในการหาจุดเหมาะสมสำหรับการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางในหมวดสินค้า

Corstjens, M. and Doyle, p .(1983)
งานวิจัยฉบับนี้เกี่ยวข้องกับการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางที่พัฒนาขึ้นจากงานเดิมใน ปี 1981 

โดยผู้วจัยได้เพิ่มเติมความสัมพันธ์ภายใต้สภาพการเปลี่ยนแปลงที่ไม่หยุดนิ่ง (Dyadic change)
ซึ่งคำนึงถึงผลกระทบที่เกิดจากการมีผลิตภัณฑ์เกิดขึ้นไหม,และความอิ่มตัวของตลาด รวมถึง 
ความเปลี่ยนแปลงของอายุผลิตภัณฑ์ แบบจำลองนี้สร้างขึ้นเพื่อช่วยแนะนำผู้บริหารร้านค้าปลีก 
ในการจัดการกับฟ้ญหาการจัดสรรพื้นที่ให้กับสินค้าใหม่ และปลดสินค้าเก่าที่ไม่ทำกำไรออกจาก 
ชั้นวาง

สำหรับปัจจัยสำคัญในแบบจำลองที่ Corstjens และ Doyle สร้างขึ้นนั้นจะคล้ายกับงาน 
เดิมของพวกเขาในปี 1981 แต่ได้เพิ่มเดิมปัจจัยที่เกิดขึ้นจากความไม่หยุดนิ่ง อันได้แก่ อัตรา 
การเจริญเติบโตของสินค้า (Product growth rates) อัตราการเจริญเปรียบเทียบของสินค้า 
(Relative growth rates or Comparative growth rates among merchandise classes) และ 
อัตราส่วนลด (Discount rate) มาใส่ไว่ในแบบจำลองด้วย

Bultez, A. และ Naert. P, (1988}
งานวิจัยนี้นำเสนอแบบจำลองที่พัฒนาขึ้นจากงานของ Corstjens, M. และ Doyle, P. ในปี 

1981 ความแตกต่างอยู่ที่การนำเสนอค่าความยืดหยุ่นของส่วนแบ่งยอดขายในกลุ่มของผลิตภัณฑ์ 
(Product-class sales-share elasticity)

วัตถุประสงค์ของแบบจำลองคือเพื่อช่วยพ่อค้าปลีกในการจัดการปัญหาการหาจุดเหมาะสม 
ในการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้กับกลุ่มของผลิตภัณฑ์เพื่อให้เกิดกำไรสูงสุด ผูวิจัยให้เหตุผลที่งานวิจัย
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ส่วนมากพบว่ามีความสัมพันธ์กันน้อยมากระหว่างพื้นที่จัดแสดงกับยอดขายว่าอาจเปน็เพราะการ 
ออกแบบการทดลองไม่เหมาะสม ขาดความหลากหลายในการเปลี่ยนแปลงพื้นที่ในการจัดสรร 
รวมไปถึงข้อมูลยอดขายที่ได้ขาดความสมบูรณ์และน่าเชื่อถือ

Zarour, F.H. (1 99 2)
วิทยานิพนธ์นี้จัดทำขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาแบบจำลองสำหรับการจัดสรรพื้นที่ 

ชั้นวางสินค้า โดยได้จำลองความสัมพันธ์ในรูปแบบปัญหาการหาจุดเหมาะสมในการจัดสรรพื้นที่ 
เพือก่อให้เกิดกำไรทางตรงสูงสุด(Maximize direct product profit)!นการคำนวณหาเปอร์เซ็นต์ 
ในการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้แก,สินค้าแต่ละรายการ ซึ่งแบบจำลองนี้ได้พิจารณาความยืดหยุ่นของ 
พืนที่ (Space elasticity และ Cross space elasticity) ความต่างกันของส่วนต่างกำไรส่วนต่าง 
(Profit margin) รวมไปถึงค่าใช้จ่ายในระบบพัสดุคงคลังของร้านค้า ภายใต้ข้อจำกัดของพื้นที่ชั้น 
วางที่มีอยู่ ข้อจำกัดของสินค้า รวมทั้งพื้นที่ชั้นวางสูงสุดและตํ่าสุดที่มีอยู่สำหรับสินค้าแด,ละรายการ 
โดยแบบจำลองดังกล่าวได้พัฒนาขึ้นจากงานของ Corstjens, M. and Doyle, P. ในปี 1981

สำหรับงานวิจัยนี้ทำเพียงแค่การสร้างความสัมพันธ์ขึ้นในรูปแบบจำลองแต่ย้งขาดการนำ 
แบบจำลองที่ได้สร้างขึ้นมาทดสอบในการประยุกต์แบบจำลองนั้น

Borin, N. และ Fanis, P.W. และ Freeland, J.R. (1992)
งานวิจัยนี้นำเสนอแบบจำลองการจัดการหมวดสินค้า (Category management) เพื่อเป็น 

แนวทางให้แก่ผู้ประกอบการค้าปลีกซี่งด้ลงเผชิญกับการตัดสินใจภายใต้ข้อจำกัดทางด้านพื้นที่ 
โดยแบบจำลองได้ถูกจัดในรูปแบบปัญหาการจัดสรรรทรัพยากรภายใต้ข้อจำกัด ซึ่งมีตัวแปรที่ 
ต้องตัดสินใจพื้นฐาน 2 ตัว คือ การเลือกสินค้า และการจัดสรรพื้นที่ให้กับสินค้าที่เลือกสรร

Borin ได้ทำการศึกษาพบว่าการแนะนำสินค้าใหม่  ๆ และผู้บริโภคที่มีความรู้มากขึ้นทำให้ 
การบริหารชั้นวางเป็นงานที่สำคัญสำหรับร้านค้า การตัดสินใจที่สำคัญ 2 เรื่องเกี่ยวกับพื้นที่ ได้แก่ 
การจัดสรรพื้นที่ และการจัดจำนวนขึ้นของสินค้าให้กับพื้นที่ที่ได้ทำการจัดสรรให้ รอท่ทได้ทำการ 
สำรวจว่าพื้นที่มีความสัมพันธ์อย่างไรเกี่ยวกับการตัดสินใจทั้ง 2 เรื่องน ี้ โดยมีเป้าหมายเพื่อ 
พัฒนาแบบจำลองการจัดการชั้นวางซึ่งรวมผลกระทบของพื้นที่ และการเปลี่ยนแปลงของการ 
เลือกสรรสินค้า ทำให้พ่อค้าปลีกได้รับกำไรสูงสุดจากพื้นที่ชั้นวางที่มีอยู่ และพัฒนาวิธีการเพื่อหา 
คำตอบที่ดีที่สุดในการจัดสรรพื้นที่และเลือกสรรสินค้าให้กับชั้นวางที่มีอยู่

วิธีการหาคำตอบด้วยประสบการณ์ใต้ถูกนำมาทดสอบกับปัญหาที่ทราบคำตอบแล้ว 
และได้นำมาใช้กับปัญหาที่ยังไม่ทราบคำตอบ และท้ายที่สุดได้นำคำตอบที่ได้ด้วยวิธีการจำลอง 
(Simulated annealing) มาเปรียบเทียบผลกับคำตอบที่ได้เดยการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางตามส่วน 
แบ่งยอดขาย และได้ทำการวิเคราะห้การเปลี่ยนแปลงของยอดขายเมื่อมีการเปลี่ยนแปลง 
พารามิเตอร์ด้วย



26

การจัดการสินค้าคงคลังภายในร้านค้าปลีก

การจัดการสินค้าคงคลังเป็นหนำที่สำคัญของการจัดการในภาคต่าง  ๆของระบบเศรษฐกิจ 
ก่อนที่จะกล่าวถึงการจัดการสินค้าคงคลังสำหรับร้านค้าปลีกจะขอนำเสนอปัญหาสินค้าคงคลังในภาค 
การตลาด ซึ่งเปันส่วนที่เกี่ยวข้องกับร้านค้าปลีก และประกอบไปด้วยปัญหาสินค้าคงคลังในภาคการ 
ผลิต การค้าส่ง และการค้าปลีก

โดยทั่วไปผู้ผลิตสินค้าประ๓ ฑใดประเภทหนึ่งจะต้องจัดหาวัตถุดิบและสินค้าอื่นที่จำเป็นเพื่อ 
ไข้1นการผลิตสินค้านั้น  ๆ เมื่อผลิตสินค้าเสร็จสมบูรณ์แล้วอาจมอบให้ผู้จัดการจำหน่าย (Distributor) 
เป็นผู้ดำเนินการจำหน่ายสินค้าที่ผลิตไต้แทนตนเอง ผู้จัดการจำหน่ายจะดำเนินการขายให้ผู้ค้าส่ง 
(Wholesaler) โดยจัดล่งสินค้าไปให้ผู้ค้าส่งตามจำนวนที่ต้องการ จากนั้นสินค้าจะถูกล่งต่อไปยัง 
ผู้ค้าปลีกซึ่งเป็นแหล่งที่ลูกค้าจะไปซื้อสินค้า เพื่อให้การตลาดเป็นไปอย่างมีระบบ ผู้จัดการจำหน่าย 
ของสินค้าประ๓ ทหนึ่งสำหรับผู้ผลิตรายหนึ่งมักจะมีเพียง 1 รายเท่านั้น แต่ผู้จัดการจำหน่ายอาจมี 
ผู้ค้าล่งอยู่หลายรายเพื่ออำนวยความสะดวกให้แก่ผู้ค้าปลีกโดยทั่วไปมักจะมีการมอบหมายพื้นที่ให้ 
ผู้ค้าล่งรับผิดชอบ โครงสร้างการจัดจำหน่ายตามที่ไต้กล่าวมาแล้วสามารถสรุปไต้ในรูปที่ 2.2

ผู้ผลิต

ผู้จัดจำหน่าย

ผู้ค้าล่ง ผู้ค้าล่ง ผู้ค้าส่ง

V  V V  V V  %> V  V V  V V  V V  4 / V  9 / V  Vผูคา ผู'คา ผู้ค้า ผู้คา ผู้คา ผู้ค้า ผู้คา ผูคา ผูคา
ปลีก ปลีก ปลีก ปลีก ปลีก ปลีก ปลีก ปลีก ปลีก

รูปที่ 2.2 โครงสร้างการจัดจำหน่าย
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อุปสงค์ขั้นปฐมภูมิ (Primary demand) เกิดขึ้นจากลูกค้ามีความต้องการที่จะซื้อสินค้า 
ซึ่งปกติจะซื้อขายในระดับของผู้ค้าปลีก อุปสงค์เหล่านี้เมื่อรวมกันจะเป็นอุปสงค์ในระดับผู้ค้าส่ง 
ซึ่งจะรวมกันกลายเป็นอุปสงค์ของผู้จัดจำหน่ายและผู้ผลิตในที่สุด อุปสงค์ข้ันปฐมภูมิจะเป็นแรง 
ผลักดันให้ผู้ค้าปลีกสั่งสินค้าจากผู้ค้าส่ง และเพื่อให้มีสินค้าไว้ขายในการตอบสนองความต้องการ 
ของลูกค้า จ ึงทำให้เกิดระบบสินค้าคงคลังขึ้นในระดับผู้ค ้าปลีก หากไม่มีระบบสินค้าคงคลัง 
ผู้ค้าปลีกจะต้องสั่งสินค้าจากผู้ค้าส่งทุกครั้งที่ลูกค้ามาซื้อสินค้า และจะต้องคอยรับสินค้าจากผู้ค้าส่ง 
เพื่อนำไปขายต่อกับลูกค้า ซึ่งสภาพเซ่นนี้ย่อมไม่เป็นที่ปรารถนาทั้งในส่วนของผู้ค้าปลีกและผู้ค้าส่ง 
การที่ผู้ค้าปลีกสั่งซื้อสินค้าจากผู้ค้าส่ง ก็จะก่อให้เกิดอุปสงค์ระดับผู้ค้าส่งขึ้น ซึ่งก็จะเป็นแรงผลัก 
ให้มีการสั่งซื้อสินค้าจากผู้จ ัดจำหน่าย และจำต้องมีระบบสินค้าคงคลังในระดับผู้ค ้าส่งอีก ใน 
ทำนองเดียวกันก็จะส่งผลไปถึงระดับผู้จัดจำหน่ายและผู้ผลิตให้มีระบบสินค้าคงคลัง ดังนั้นจะเห็น 
ว่าระบบสินค้าคงคลังมีอยู่ทุกขั้นตอนของโครงสร้างการจัดจำหน่าย

1. ระบบ§นค้าคงคลัง

ไม่ว่าพนักงานขายจะใช้ความพยายามในการขายสินค้ามากเพียงใด ก็ไม่อาจทำให้ลูกค้า 
พอใจไต้ ถ้าหากว่าสินค้าที่ลูกค้าต้องการไม่มีอยู่ในคลังสินค้าในทางตรงกันข้ามถ้าเก็บสินค้าไว้มาก 
เกินไปก็จะทำให้เงินจมอยู่ในสินค้า ทำให้กำไรที่จะไค้รับลดน้อยลง การจัดการสินค้าคงคลังให้มี 
ประสิทธิภาพนั้นจำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีนโยบายการควบคุมสินค้าคงคลังที่เหมาะสมกับระบบงาน 
โดยหลักการทั่วไปของระบบการควบคุมสินค้าคงคลังส่าหรับกิจการรานค้าปลีกจะคล้ายคลึงกับ 
ระบบสำหรับกิจการการผลิตสินค้าเพื่อขาย จะต่างกันตรงที่ไม่มีขั้นตอนที่เกี่ยวช้องกับฝ่ายผลิตเช้า 
มาเกี่ยวช้อง การจัดการระบบสินค้าคงคลังที่ดีจะช่วยให้ผู้บริหารสามารถกำหนดการสั่งซื้อสินค้า 
ด้วยจำนวนที่พฮดีกับความต้องการของลูกค้า และสามารถกำหนดเวลาที่สินค้านั้นถูกนำไปขาย 
ซึ่งหมายถึงการที่เราจะมีเฉพาะสินค้าที่ลูกค้าต้องการ และไม่จำเป็นที่จะต้องมีสินค้าที่ไม่ต้องการ 
ในคลังอีกต่อไป ส่งผลให้การดำเนินกิจการเป็นไปอย่างสมํ่าเสมอ เป็นระเบียบ มีประสิทธิภาพ 
และเกิดการประหยัด

เรื่องที่น่าสนใจในระบบสินค้าคงคลังมีอยู่ 3 เรื่องดังนี้
•  ค่าใช้จ่ายในระบบสินค้าคงคลัง
•  ระบบสินค้าคงคลัง 2 ระดับ
• นโยบายสินค้าคงคลังระบบปริมาณการสั่งซื้อตายตัว
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1.1 ค่าใช้จ่ายในระบบสินค้าคงคลัง (Inventory cost)

การจัดการสินค้าคงคลังที่เหมาะสมจะทำให้สามารถลดต้นทุนในการจัดการ 
สินค้าคงคลังลงไต้ ต้นทุนของการจัดการสินค้าคงคลังในร้านค้าปลีกประกอบไปด้วยค่าใช้จ่าย 
3 ประเภท ได้แก่

1.1.1 ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้า (Inventory carrying cost)

ค่าใช้จ่ายนี้เป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการเก็บสินค้าเอาไว้เฉย  ๆ สามารถ 
จำแนกออกเป็น 4 ส่วน คือ

1. ส่วนที่เกิดจากเงินทุน (Capital cost) ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เกิดขึ้นจาก 
การนำเงินทุนไปใช้1นการจัดหาสินค้ามาเก็บไว้เฉย  ๆในลักษณะที่ไม่มีผลตอบแทนใด ๆ ทำให้ 
เกิดค่าเลียโอกาส (Opportunity cost) ของเงินทุน ค่าเลียโอกาสนี้สามารถคำนวณไต้จากอัตรา 
การเลียโอกาสของเงินทุน ซึ่งมักอยู่ระหว่างอัตราดอกเบี้ยเงินฝากของธนาคารพาณิชย์กับอัตรา 
ผลตอบแทนการลงทุนโดยเฉลี่ยในโครงการอื่น  ๆ ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้าในส่วนที่เกิด 
จากเงินทุนมีหน่วยเป็น บาท/หน่วย-หน่วยเวลา และสามารถเขียนด้วยสมการคือ

c = ic

โดยที่ C คือ ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้าในส่วนที่เกิดจากเงินทุน
i คือ อัตราการเลียโอกาสของเงินลงทุน
C คือ ต้นทุนต่อหน่วยสินค้า หรือคือมูลค่าของสินค้าที่มีผู้มาเสนอขาย

2. ส่วนที่เกิดจากพื้นที่ที่ใช่ในการเก็บรักษาสินค้า (Storage cost) ค่าใช้ 
จ่ายที่เกิดขึ้นจากพื้นที่ที่ใช้ไใ1การเก็บรักษาสินค้า ได้แก่ ที่ดิน และอาคารสถานที่ เจ้าของอาจมี 
กรรมสิทธเองหรือเช่าที่ด ิน และ/หรือสถานที่ก ็ไต้ ในกรณีที่ม ีกรรมสิทธในที่ดินเอง ค่าเลียโอกาส 
ของเงินทุนที่ใช่ไ!Jในการซื้อที่ดินอาจถือเป็นค่าใช้จ่ายส่วนหนึ่ง ในการประมาณค่าใช้จ่ายในการ 
เก็บรักษาสินค้า และในกรณีที่เป็นการเช่าที่ดิน ค่าเช่าจะเป็นค่าใช้จ่ายในส่วนที่ดินซึ่งจะน่าไป 
ประมาณค่าเก็บรักษาสินค้า ในต้านอาคารและสถานที่สามารถแยกพิจารณาเป็น 2 กรณีเช่นกัน 
คือ กรณีที่เป็นเจ้าของสถานที่เอง ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ได้แก่ค่าเลี่อมราคาและค่าประกันอัคคีภัยของ 
ตัวอาคารสถานที่ ภาษีโรงเรือน และค่าสาธารณูปโภค เหตุผลที่น่าค่าสาธารณูปโภคมารวมในส่วน 
นี้ก็เพื่อความสะดวก เพราะในสัญญาเช่าอาคารสถานที่ในบางกรณีค่าเช่าไต้รวมค่าสาธารณูปโภค
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เข้าไปด้วย นอกจากนี้ในสัญญาเช่าอาคารสถานที่ก็อาจระบุไห้ผู้มีกรรมสิทธในอาคารสถานที่ หรือ 
ผู้เช ่าเป ็นผู้เส ียภาษีโรงเรือนก็ได้ ดังนั้นค่าเช่าเป็นเพียงส่วนหนึ่งของค่าใช้จ่ายในส่วนอาคาร 
สถานที่เท่านั้น จึงค้องสืกษาสัญญาเช่าว่าถ้าค่าเช่าไม่ครอบคลุมค่าใช้จ่ายในส่วนภาษีโรงเรือนและ 
ค่าสาธารณูปโภค ในการประมาณค่าใช้จ่ายส่วนที่เกิดจากพื้นที่ที่ใช่ในการเก็บรักษาสินค้าให้รวม 
ค่าใช้จ่ายในส่วนภาษีโรงเรือนและค่าสาธารณูปโภคเข้าไปด้วย ในกรณีของร้านค้าปลีกเนื่องจากมี 
สินค้าหลายชนิดในความรับผิดชอบ จึงต้องมีการจัดสรรค่าใช้จ่ายนี้ไห้แก่สีนค้าแต่ละประเภท 
ซึ่งอาจกระทำไต่โดยการจัดสรรตามพื้นที่ หรือปริมาตรที่สินค้านั้นยึดครอง ค่าใช้จ่ายที่ถูกจัดสรร 
จะมีหน่วยเป็นบาทต่อหน่วย-หน่วยเวลา

3. ส่วนที่เกิดจากการดำเนินงานเกี่ยวกับการเก็บรักษาสินค้า ค่าใช้จ่ายนี้ 
จะหมายถึงค่าเบี้ยประกันภัยในสินค้าที่เก็บรักษาและค่าใช้จ่ายในการตรวจเช็คจำนวนสินค้าเพื่อใช้ 
ในการตรวจสลบภายในและเพื่อท่าบัญชี ตลอดจนค่าใช้จ่ายในการจัดเก็บให้สินค้าเป็นระเบียบ 
การจัดสรรค่าใช้จ่ายนี้ก็อาจจัดสรรตามจำนวนเวลาของแรงงานที่ใช่ไ!/ไนการนั้น ๆ ก็ไค้

4. ส่วนที่เกิดจากความเสียงในสินค้าที่เก็บรักษา (Risk cost) การเก็บ 
สินค้าไว้นานอาจทำให้สินค้ามีมูลค่าลดลงไป แต่ในบางกรณีสินค้าที่เก็บไว้นานอาจมีมูลค่าสูงขึ้น 
ซึ่งการคิดค่าใช้จ่ายในส่วนนี้จำเป็นต้องไค้รับการพิจารณาอย่างรอบคอบด้วยการสร้างความ 
สัมพันธ์ระหว่างมูลค่าสินค้ากับเวลา

1.1.2 ค่าใช้จ่ายเมื่อสินค้าขาดมือ (Shortage cost)

เมื่อความต้องการมีมากกว่าจำนวนสินค้าที่มีอยู่ ร้านค้าปลีกอาจสูญเสีย 
รายไค้ที่เกิดจากความต้องการนั้นไป และอาจทำให้เกิดความเสียหายต่อซื่อเสียงของร้านไค้ นอก 
จากนี้อาจรุนแรงถึงกับสูญเสียลูกค้าคนนี้ให้แก่ร้านค้าอื่นไป ทำให้สูญเสียรายไค้ที่จะไค้ไนอนาคต 
จากลูกค้าคนนี้ด้วย หากความต้องการที่เกิดไม่สูญไป หรือลูกค้าสามารถที่จะรอคอยสินค้าที่ขาด 
มือไค้ ร้า,,เค้าปลีกก็อาจมีค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นจากการทำบัญชีสินค้าค้างส่ง และการทำเอกสารเพื่อจัด 
ส่งสินค้าค้างส่งไปให้ลูกค้าเมื่อตนเองไค้รับสินค้า นอกจากนี้ในบางกรณีอาจมีค่าปรับด้วยเมื่อเกิด 
สินค้าขาดมือ แต่ถ้าร้านค้าปลีกจะจัดหาสินค้าเพิ่มเติมมาเพื่อตอบสนองความต้องการส่วนนี้ก็อาจ 
กระทำไค้แตต่้องมีค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้นกว่าปกติ เพราะอาจไม่ไค้รับส่วนลดที่ควรจะไค้รับ ถ้าเป็นการ 
สั่งซื้อตามปกติ ดังนั้นจะเห็นไค้ว่าเมื่อเกิดสินค้าขาดมือร้านค้าปลีกจะมีค่าใช้จ่ายเกิดขึ้น อย่างไรก็ 
ตามเมื่อเกิดสินค้าขาดมือขึ้นย่อมจะมีค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้น โดยปกติค่าใช้จ่ายเมื่อสินค้าขาดมีอนี้จะสูง 
กว่าค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้ามาก เพราะหากค่าใช้จ่ายเมื่อสินค้าขาดมือเท่ากับหรือตํ่ากว่าค่า 
ใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้า ก็จะไม่มีเหตุผลทางเศรษฐศาสตร์ที่จะต้องมีสินค้าคงคลัง
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1.1.3 ค่าใช้จ่ายในการออกใบสังซือ (Replinistment cost or ordering cost)

ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้จะเป็นค่าใช้จ่ายสำหรับการสั่งซื้อ ในการดำเนินงาน 
ของร้านค้าปลีกอาจต้องมีการดำเนินการเพื่อขออนุมัติการสั่งซื้อจากผู้มีอำนาจจัดส่งเอกสารสั่งซื้อ 
ไปยังผู้ขายและเมื่อสินค้ามาถึงก็จะต้องมีการตรวจรับสินค้าอีก การจัดทำเอกสารการตรวจรับก็ 
เป็นส่วนหนึ่งของค่าใช้จ่ายนี้ นอกจากนี้ยังอาจมีค่าใช้จ่ายในการเตรียมเช็คเพื่อสั่งจ่ายเป็นค่า 
สินค้า จะเห็นไค้ว่าค่าใช้จ่ายดังกล่าวช้างค้นค่อนช้างคงที่ไม่ขึ้นกับจำนวนสินค้าที่สั่ง

1.2 ระบบสินค้าคงคลัง 2 ระดับ (Two-echelon inventory system)

ระบบคลังสินค้า 2 ระดับ เป็นระบบสินค้าคงคลังที่พบมากในธุรกิจการค้าปลีก 
ลักษณะของระบบคลังสินค้าค้า 2 ระดับ คือการที่ร้านค้าปลีกมีคลังสินค้า 2 คลัง คือ คลังสินค้า 
ระดับสูงซึ่งเป็นคลังสำรองที่ใช้เก็บสินค้าไว้เพื่อให้ระบบสินค้าคงคลังระดับตํ่า หรือ หน้าร้านทยอย 
เบิกสินค้า ส่วนคลังสินค้าระดับตํ่าเป็นหน้าร้าน หรือ สถานที่ที่ลูกค้ามาซื้อสินค้า ความจำเป็นที่ 
ต้องมีคลังสินค้า 2 ระดับก็เนื่องจากหน้าร้านเป็นสถานที่ที่มีราคาสูง การใช้หน้าร้านเป็นคลังสินค้า 
ระดับตำทำให้ค่าใช้จ่ายในระบบคลังสินค้าระดับตํ่ามีค่าใช้จ่ายสูงมาก จึงไม่นิยมที่จะเก็บรักษา 
สินค้าไว้จำนวนมาก และต้องมีคลังสินค้าสำรองหรือคลังสินค้าระดับสูงไว้เก็บสินค้าเพื่อให้คลัง 
สินค้าระดับตํ่าทยอยเบิกสินค้าเป็นครั้ง  ๆ ด้วยปริมาณตามที่จะกำหนดขึ้น ทำให้ระดับสินค้าคงคลัง 
ในระบบสินค้าคงคลังระดับสูงลดลงในลักษณะขั้นบันได ลักษณะของระบบสินค้าคงคลังก็ฃึ้นอยู่ 
กับนโยบายที่ธรกิจเลือกใช้คลังสินค้าที่งในระดับตํ่าและระดับสูงนั่นเอง

1.3 นโยบายสินค้าคงคลังระบบปริมาณการสั่งซื้อตายตัว (Lot size system)

นโยบายสินค้าคงคลังอาจกำหนดขึ้นมาไค้หลายรูปแบบ นโยบายหนึ่งซึ่งสะดวก 
ในการใช้งานและการวิเคราะห์ คือ นโยบายระบบปริมาณการสั่งซื้อตายตัว (Lot size system หรือ 
นโยบายระบบขนาดสั่งซื้อประหยัด (Economic Order Quantity) ซึ่งเป็นระบบสินค้าคงคลังที่ไค้มี 
การพัฒนามานานและมีการใช้กันอย่างแพร่หลายที่สุด แต่การน่าระบบนี้มาใช้กับการดำเนินงาน 
ของธุรกิจค้าปลีก ผูใช้จำเป็นที่จะต้องกำหนดข้อสมมติฐานของระบบเพื่อที่จะสามารถน่าระบบไป 
ใช้!ค้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล
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งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการจัดการสินค้าคงคลังที่น่าสนใจมีอยู่หลายเรื่อง สามารถสรุป
ไค ้ด ังน ี้

2 งานวิจัยท่ีเก่ียวกับการจัดการ!}นค้าคงคลัง

Jayaraman, R. (1981)
การศึกษานี้เป็นการทดลองน่าเอาระบบการเติมสินค้าในคลังสินค้ามาใช้กับห้างสรรพสินค้า 

การเติมสินค้าจะทำโดยแบ่งสินค้าออกเป็นกลุ่มซึ่งวิธีนี้จะสามารถจะช่วยลดค้นทุนในการเติมสินค้า 
Jayaraman เลือกใช้นโยบายสินค้าคงคลังแบบผสมชนิดสามารถจัดหาไค้ (Can-order inventory 
policy) ซึ่งจะกำหนดระดับสั่งซื้อ จุดที่สามารถสั่งซื้อ และจุดสั่งซื้อ Jayaraman ไค้ทำการทดลองใช้ 
นโยบายนี้กับร้านค้าตัวอย่าง ปรากฏว่าทำให้ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้าลดลงจากเติมไค้ 18.95 °/o

Nahmias, ร. และ Smith, ร. A. (1994)
งานวิจัยนี้เกี่ยวช้องกับระบบพัสดุคงคลังในร้านค้าปลีกที่มีคลังสินค้าระดับที่หนึ่งหลายคลัง 

และมีคลังสินค้าระดับที่สองเพียงหนึ่งคลัง โดยคลังสินค้าระดับที่หนึ่งทำหน้าที่เป็นคลังผ่านสินค้า 
ไปยังร้านค้าเท่านั้น และในบางโอกาสก็อาจจะเก็บสินค้าไว่สาหรับเติมให้กับร้านค้า งานวิจัยนี้มี 
วัตถุประสงค์เพื่อสร้างแบบจำลองในการหาจุดเหมาะสมสำหรับนโยบายพัสดุคงคลัง กรณีมีการ 
สูญเลียการขายในระบบสินค้าคงคลังสองระดับ และกรณีช่วงเวลาน่าในการน่าสินค้าจากคลัง 
กระจายสินค้าไปยังร้านเป็นศูนย์

งานวิจัยอื่น ๆ ท ี่เก ี่ยวช้องกับการบริหารการค้าปลีก

นอกเหนือจากงานวิจัยทางวิชาการที่ไค้กล่าวมาแล้วทั้งหมด ยังมีงานวิจัยอื่นที่เกี่ยวช้องกับ 
การบริหารการค้าปลีกที่น่าสนใจอีกหลายเรื่อง สามารถนำมาสรุปไค้ดังต่อไปนี้

งานวิจัยนี้ไค้ศึกษาถึงความเป็นไปไดในการนำเอาคอมพิวเตอร์เช้ามาช่วยในการจัดการ 
สินค้าคงคลังในประเทศไทย ผลที่ไค้จากการวิจัยนี้เป็นประโยชน์สำหรับนักบริหารที่จะนำระบบ 
คอมพิวเตอร์มาใช่ในการจัดการสินค้าคงคลัง และยังเป็นประโยชน์สำหรับนักวิชาการ นักศึกษา 
ผู้ที่กำลังปฏิบัติงานค้านสินค้าคงคลังอีกด้วย
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เก?}ปี กมลรัตน์(2 53 0)
ผู้วจัยได้ศึกษาเปรียบเทียบเทคนิคการพยากรณ์ที่เหมาะสมกับลักษณะข้อมูล โดยได้ทำ 

การศึกษาเปรียบเทียบระหว่างเทคนิคการพยากรณ์ 5 เทคนิค ได้แก่
1. เทคนิคการทำให้เรียบแบบเอกข้โปเนนเชียลครั้งเดียว (Single exponential 

smoothing technique)
2. เทคนิคการทำให้เรียบแบบเอกซ์โปเนนเชียลซํ้าสองครั้ง (Double exponential 

smoothing technique)
3. เทคนิคการพยากรณ์แบบการกรองแบบปรับได้ (Adaptive filtering technique)
4. เทคนิคการวิเคราะห์อนุกรมเวลาแบบคลาสสิก (Classical time series technique)
5. เทคนิคการวิเคราะห์อนุกรมเวลาบ๊ลกซ์และเจนกินลั (Box-Jenkins technique)
งานวิจัยนี้ได้ทดสอบการพยากรณ์กับข้อมูลเงินอากรขาเข้า ซึ่งเป็นข้อมูลอนุกรมเวลาที่

ประกอบด้วยลักษณะของการเปลี่ยนแปลงเนื่องจากฤดูกาล ผลการศึกษาที่ได้แนะนำว่าเทคนิค 
การพยากรณ์แบบใดจะเหมาะสมกับลักษณะข้อมูลใด และเมื่อนำไปไข้พยากรณ์ค่าในอนาคตแล้ว 
จะให้ค่าความคลาดเคลื่อนในการพยากรณ์ตํ่าที่สุด

Kffefifl, K. พ. ( ไ 990)
งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการจำลองปัญหา (Simulated Annealing) ซึ่งเป็นวิธี 

การหนึ่งในการวิจัยขั้นดำเนินงานที่ใข้ประกอบการหาคำตอบในปัญหายาก  ๆ ที่ต้องการคำตอบ 
ที่ดีที่สุด วิธีการนี้เป็นหนึ่งในวิธีการที่ให้คำตอบที่ดีภายในเวลาที่เหมาะสม แต่คำตอบอาจจะไม่ 
จำเป็นต้องได้คำตอบที่ดีที่สุดและเป็นการหาคำตอบที่ดีในแต่ละช่วง โดยจะเริ่มการหาคำตอบ 
จากสภาวะเริ่มด้น ดังนั้นควรหาคำตอบจากสภาวะเริ่มด้นที่ต่าง  ๆ กัน เพื่อเปรียบเทียบคำตอบ 
ที่เหมาะสม ข้อดี คือ ง่ายต่อการนำไปใช้เพราะสามารถนำไปใช่ได้กับปัญหาหลายรูปแบบและยัง 
ให้คำตอบที่มีคุณภาพซึ่งทำให้เป็นเครื่องมือที่มีประโยชน์ต่อผู้ทำการวิจัยขั้นดำเนินการ และช่วย 
ในการตัดสินใจ

รายงานผลการวิเคราะห์ช้ันวางปัจ^บันของห้างๆ โดยบริษัท พรอคเตอร์ แอนด์ แกมเปีล แมนู 
แฟคเจอริง (ประเทศไทย) จำกัด

จากรายงานผลการวิเคราะห์ขั้นวางสินค้าในห้างสรรพสินค้าแห่งหนึ่งในประเทศไทย 
ซึ่งพยายามที่จะจัดสรรพื้นที่ตามลัดส่วนของยอดขายผลิตภัณฑ์ พบว่าการจัดสรรพื้นที่ของสินค้า 
ส่วนใหญ่ยังไม่เป็นไปตามสัดส่วนของยอดขาย ทำให้สูญเสียโอกาสในการขาย และเสียค่าใช้จ่าย 
ในการเติมสินค้าสำหรับสินค้าที่มืยอดขายสูง และยังเสียค่าใช้จ่ายในการเก็บสินค้าสำหรับสินค้าที่ 
มียอดขายตำ
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ในการทำวิจัยมีความจำเป็นที่จะต้องทำการคืกษาถึงทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง งาน 
วิจัยนี้แบ่งทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ลักษณะการประกอบการค้าปลีก 
การบริหารชั้นวางสินค้าภายในร้านค้าปลีก การจัดการสินค้าคงคลังสำหรับร้านค้าปลีก และงาน 
วิจัยอื่น  ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารการค้าปลีก ซึ่งสามารถสรุปไต้ดังนี้

ร้านค้าปลีก หมายถึง ร้านค้าที่เปีดขายสินค้า'ให้แก1ผู้'บริโภคคนสุดท้าย ร้านค้าปลีกสามารถ 
จำแนกประเภทตามขนาดคือ ร้านค้าปลีกขนาดเล็ก และร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ และเมื่อจำแนก 
ประเภทตามลักษณะสินค้าที่ขายแบ่งไต้เป็น ร้านค้าที่ขายสินค้าทั่ว  ๆไป ร้านค้าปลีกที่ขายสินค้า 
ประเภทเดียว และร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าเฉพาะอย่าง ธุรกิจการค้าปลีกนับเป็นธุรกิจที่มีความสำคัญ 
ต่อระบบเศรษฐกิจ เนื่องจากถือเป็นคัวกลางเชื่อมระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค ธุรกิจการค้าปลีกใน 
ปัจจุบันไต้ขยายคัวอย่างมาก ส่งผลให้เกิดภาวะการแข่งขันที่รุนแรง ร้านค้าปลีกจำต้องมีกลยุทธ์ในการ 
บริหารร้าน กลยุทธ์ที่น่าสนใจ เช่น กลยุทธ์ต้านผลิตภัณฑ์และบริการ กลยุทธ์ต้านราคา กลยุทธ์ 
ต้านช่องทางการจัดจำหน่าย กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด และกลยุทธ์การสร้างระบบงาน

กิจกรรมภายในร้านค้าปลีกที่สำคัญ เช่น การจัดซื้อสินค้าภายในร้านค้าปลีก ผู้บริหาร 
ร้านค้าปลีกควรยึดหลัก 5 R ’s คือ การเลือกซื้อสินค้า'ให้ใต้คุณสมบัติที่ถูกต้อง (Right quality) 
จำนวนที่ถูกต้อง (Right quantity) เลือกซื้อจากแหล่งที่ถูกต้อง (Right source) ในราคาที่ถูก 
ต้อง (Right price) และตรงต่อความต้องการของลูกค้า (Right want) ในการกำหนดปริมาณ 
การจัดซื้อควรคำนึงถึงระยะเวลาของการจัดซื้อ ยอดขายสินค้า จำนวนสินค้าคงคลัง และระยะ 
เวลานำในการสั่งซื้อสินค้า นอกจากการจัดซื้อสินค้าแล้ว ร้านค้าปลีกจะต้องทำการบริหารชั้นวาง 
สินค้า และสร้างระบบการจัดการสินค้าให้แก่สินค้าภายในร้านค้าปลีกเพื่อเพิ่มศักยภาพในการ 
แข่งขันให้แก'ร้านค้าปลีก

การบริหารชั้นวางสินค้า คือ การจัดสรรและใข้ประโยชน์จากพื้นที่ที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์ 
สูงสุด โดยมีแนวคิดที่สำคัญ 2 ส่วน คือ การจัดวางสินค้า (Lay-ou t) และการจัดการความ 
หลากหลายของสินค้า (Assortment) งานวิจัยในอดีตที่ไต้ทำการวิจัยเกี่ยวกับการจัดวางสินค้าใน 
ส่วนของการจัดสรรพื้นที่ชั้นวางให้แก่สินค้าสามารถสรุปไต้ 3 ลักษณะ คือ แบบจำลองทางการค้า 
แบบจำลองที่ไต้จากการทดลอง และแบบจำลองการหาจุดเหมาะสม ส่วนการจัดการสินค้าคงคลัง 
ภายในร้านค้าปลีกพบว่าระบบคลังสินค้าภายในร้านค้าปลีกส่วนใหญ่ คือ ระบบคลังสินค้า 2 ระดับ 
และร้นค้าปลีกอาจเลือกใช้นโยบายสินค้าคงคลังระบบปริมาณการสั่งซื้อตายคัว ซึ่งเป็นนโยบายที่ 
เก่าแก่ที่สุดและง่ายต่อการนำโปใช้งาน
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