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ค ำน ำ 

ต ำรำ การจัดการธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง เล่มนี้ ได้เรียบเรียงขึ้นจำกควำมรู้เชิงวิชำกำรท่ีได้
จำกประสบกำรณ์กำรเรียน กำรสอน กำรวิจัย และกำรศึกษำแนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับกำรจัดกำร
ธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งทั้งภำยในและต่ำงประเทศ โดยต ำรำเล่มนี้มีเนื้อหำประกอบด้วย ควำมรู้
เบื้องต้นเกี่ยวกับธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง กำรด ำเนินธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง พฤติกรรมผู้บริโภคและ
กำรบริกำรลูกค้ำ กำรตั้งรำคำและกำรส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง กำรเลือกท ำเลที่ตั้ง 
กำรจัดซื้อสินค้ำและกำรควบคุมสินค้ำคงคลัง กำรออกแบบและกำรจัดวำงผังร้ำน กำรผสมผสำนช่องทำง
ไร้รอยต่อและกำรจัดกำรห่วงโซ่อุปทำน กฎหมำยและจริยธรรมในกำรค้ำปลีกและค้ำส่ง กรณีศึกษำ
กลยุทธ์ของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง ทั้งนี้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อกำรศึกษำในระดับอุดมศึกษำ 
มหำวิทยำลัยรำชภัฏเพชรบูรณ์ ในรำยวิชำ MSMT601 กำรจัดกำรธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง และ
กำรศึกษำค้นคว้ำด้วยตนเองส ำหรับนักศึกษำ ตลอดจนผู้ที่สนใจสำมำรถเรียนรู้เกี่ยวกับกำรจัดกำร
ธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งในยุคปัจจุบันและแนวโน้มในอนำคตได้ 

ผู้เขียนหวังเป็นอย่ำงยิ่งว่ำต ำรำเล่มนี้จะสำมำรถอ ำนวยประโยชน์ต่อกำรเรียนกำรสอน
ตลอดจนอ ำนวยประโยชน์แก่ผู้ที่ต้องกำรศึกษำเกี่ยวกับกำรจัดกำรธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง สำมำรถ
น ำองค์ควำมรู้ที่เกี่ยวข้องไปประยุกต์ใช้เป็นแนวทำงในกำรด ำเนินธุรกิจต่อไปได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ 
นอกจำกนี้ในแต่ละบทมีค ำถำมท้ำยบทและกิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ ให้ผู้อ่ำนได้ลองตอบเพ่ือเป็น
กำรทบทวนเนื้อหำไว้ด้วย  

ผู้เขียนขอน้อมร ำลึกถึงพระคุณคณำจำรย์ผู้ประสิทธิ์ประสำทวิชำ และผู้เขียนที่ปรำกฏชื่อ
ในบรรณำนุกรมท้ำยเล่มนี้ทุกท่ำน ขอขอบพระคุณอำจำรย์ผู้ทรงคุณวุฒิประเมินตรวจสอบคุณภำพ
ต ำรำและผู้ที่มีส่วนช่วยเหลือทุกคนที่มีส่วนท ำให้ต ำรำเล่มนี้สมบูรณส์ ำเร็จลุล่วง จึงขอขอบพระคุณ 
ณ โอกำสนี้ 

 

 

ผู้ช่วยศำสตรำจำรย์ ดร. กฤษติญำ มูลศรี 
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สารบัญ 

ค ำน ำ  
สำรบัญ  
สำรบัญภำพ  
สำรบัญตำรำง  

ก          
ค 
ช 

  ญ 

บทที่ 1 ควำมรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 
บทน ำ  
1.1 ควำมหมำยของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง       
1.2 วิวัฒนำกำรของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งในประเทศไทย
1.3 บทบำทของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งต่อระบบเศรษฐกิจและสังคม            
1.4 ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง      
บทสรุป  
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้  

บทที่ 2 กำรด ำเนินธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 
บทน ำ  
2.1 ประเภทของธุรกิจค้ำปลีก       
2.2 ประเภทของธุรกิจค้ำส่ง 
2.3 ปัจจัยส่วนประสมธุรกิจคำ้ปลีก  
2.4 อิทธิพลของกำรด ำเนินงำนด้ำนส่วนประสมธุรกิจค้ำปลีก 
บทสรุป  
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้  
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12 
19 
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52 
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บทที่ 3 พฤติกรรมผู้บริโภคและกำรบริกำรลูกค้ำ 
บทน ำ        

 3.1 พฤติกรรมกำรซื้อของผู้บริโภค  
3.2 ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคยุคดิจิทัล 

 3.3 ประเภทของกำรบริกำรลูกค้ำ 
3.4 คณุภำพกำรบริกำรและกำรประเมินผลกำรบริกำร 
 บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้      

บทที่ 4 กำรต้ังรำคำและกำรส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำสง่ 
 บทน ำ 
 4.1 แนวคิดพื้นฐำนของกำรตั้งรำคำ 
 4.2 วิธีกำรต้ังรำคำขำยปลีกและขำยส่ง 
 4.3 วัตถุประสงค์ของกำรส่งเสริมกำรตลำดค้ำปลีกและค้ำส่ง 
 4.4 กำรส่งเสริมกำรตลำดธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 

 บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ 

บทที่ 5 กำรเลอืกท ำเลที่ตั้ง 
บทน ำ 
5.1 ควำมหมำยและประเภทของท ำเลที่ตั้ง  
5.2 ปัจจัยในกำรเลือกท ำเลที่ต้ัง 
5.3 ลักษณะท ำเลที่ตั้งที่ดีและไม่ด ี

5.4 ทฤษฎีที่เกีย่วข้องกับกำรเลือกท ำเลที่ตั้ง 
 บทสรุป                                

ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ 
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บทที่ 6 หลักกำรจัดซื้อสินค้ำและกำรควบคมุสินค้ำคงคลัง 
 บทน ำ 
 6.1 หลักกำรจดัซื้อสินค้ำ 
 6.2 ขั้นตอนกำรจัดซื้อและเทคนิคในกำรขอส่วนลดจำกแหล่งขำย 
 6.3 วิธีกำรควบคุมสินค้ำคงคลัง 
 6.4 อุปกรณท์ีใ่ช้ในคลังสินค้ำ 

 บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ 

บทที่ 7 กำรออกแบบและกำรจัดวำงผังร้ำน 
          บทน ำ 
 7.1 กำรออกแบบและตกแต่งร้ำนค้ำภำยนอก 
 7.2 กำรออกแบบและตกแต่งร้ำนค้ำภำยใน 

7.3 กำรจัดผังร้ำนค้ำ 
7.4 เทคนิคกำรวำงผังร้ำนค้ำเพื่อเพิ่มยอดขำย 
บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ 

บทที่ 8 กำรผสมผสำนช่องทำงไร้รอยต่อและกำรจัดกำรห่วงโซ่อุปทำน 
 บทน ำ 
 8.1 กำรผสมผสำนช่องทำงไร้รอยต่อและควำมท้ำทำย 

 8.2 กลยุทธ์กำรเปลี่ยนผ่ำนสู่กำรค้ำผสมผสำนช่องทำงไรร้อยต่อ  
8.3 กำรจัดกำรห่วงโซ่อุปทำน 

8.4 ตัวอย่ำงกำรจัดกำรห่วงโซ่อุปทำนในธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 
บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ 
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บทที่ 9 กฎหมำยและจริยธรรมในกำรค้ำปลีกและค้ำส่ง 
 บทน ำ 
 9.1 กำรจดทะเบียนพำณิชย์ตำมกฎหมำย 

9.2 กำรเสียภำษีอำกรส ำหรับธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 
 9.3 จริยธรรมและควำมรับผดิชอบต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

9.4 ปญัหำจรยิธรรมในธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 
บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 
กิจกรรมเสริมกำรเรียนรู้ 

บทที่ 10 กรณศีึกษำกลยุทธข์องธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 
บทน ำ 
10.1 กลยุทธ์กำรตั้งรำคำขำยสินค้ำของร้ำนสะดวกซื้อ ซี.เจ. มอร ์ 
10.2 กลยุทธค์วำมส ำเร็จของกำรรีวิวสินค้ำจำกกลุ่มป้ำยยำของแม็คโคร  
10.3 กลยุทธ์ควำมส ำเร็จของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งในท้องถิ่น  
10.4 กลยุทธ์ของร้ำนทุกอย่ำง 20 บำท  
10.5 กลยทุธ์รำ้นสะดวกซื้อ 7-Eleven ในรปูแบบ Sub-Area License 
10.6 ร้ำนสะดวกซื้อ 7-Eleven เป็นเบอร์ 1 ได้เปรียบอย่ำงไรในกำรแข่งขัน 
10.7 กรณีศึกษำกระบวนกำรจัดกำรโลจิสติกส์ของร้ำนค้ำปลีกเครือข่ำย  
บทสรุป                                
ค ำถำมท้ำยบท 

บรรณำนุกรม 
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สารบัญภาพ 
 

ภำพที่ หน้ำ 
1.1 บทบำทในกำรกระจำยสินค้ำของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง     
1.2 ห้ำงสรรพสินค้ำไนติงเกล โอลิมปิก     
1.3 รำยงำนสถำนกำรณ์ธุรกิจกำรค้ำปลีก 

1.4 ภำพประชำสัมพันธ์โครงกำรรับสมัครงำนผู้สูงอำย ุ     

1.5 ภำพประชำสัมพันธ์โครงกำร Big C World Milk Day: CSR ให้กับ 

     สถำนสงเครำะห ์

1.6 ภำพประชำสัมพันธ์กิจกรรม ณ เซ็นทรัล พิษณุโลก     
2.1 ร้ำนขำยของช ำ     
2.2 ตลำดนัด       

2.3 ร้ำนค้ำแผงลอย      

2.4 ตลำดสด 

2.5 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
2.6 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทห้ำงสรรพสินค้ำ 
2.7 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทซูเปอร์มำร์เก็ต (ท็อปส ์ซูเปอร์มำร์เกต็)  

2.8 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนสะดวกซื้อ 

2.9 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหม่ประเภทร้ำนค้ำปลีกและค้ำส่งขนำดใหญ ่

2.10 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหมป่ระเภทร้ำนค้ำปลีกขำยสินคำ้เฉพำะอย่ำงหรือ 

       สินค้ำพิเศษ 

2.11 ธุรกิจค้ำปลีกสมัยใหมป่ระเภทร้ำนค้ำปลีกเฉพำะอย่ำง 
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บทที่ 1 

ควำมรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 

▍บทน ำ 

ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นกลไกสำคัญที่เชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภคในระบบ
เศรษฐกิจ ทำหน้าที่กระจายสินค้าและบริการให้ถึงมือผู้บริโภคอย่างทั่วถึงและมีประสิทธิภาพ และ
ในปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งมีบทบาททั้งในด้านการสร้างมูลค่าเพ่ิมทางเศรษฐกิจ การจ้างงาน 
และการพัฒนาคุณภาพชีวิตของประชาชน โดยเฉพาะในบริบทของประเทศไทยที่ธุรกิจค้าปลีกและ
ค้าส่งมีการปรับตัวอย่างต่อเนื่องตั้งแต่รูปแบบดั้งเดิมจนถึงรูปแบบสมัยใหม่ที่ใช้เทคโนโลยีดิจิทัลใน
การขับเคลื่อนธุรกิจ การทำความเข้าใจเบื้องต้นเกี่ยวกับธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นรากฐานสำคัญ
และเป็นจุดเริ่มต้นในการศึกษาในบทต่อไป โดยบทนี้ได้นำเสนอความรู้ครอบคลุมตั้งแต่ความหมาย
ของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง วิวัฒนาการของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทย บทบาทของ
ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งต่อระบบเศรษฐกิจและสังคม ไปจนถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลกระทบต่อการ
ดำเนินธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.1 ควำมหมำยของธรุกิจค้ำปลีกและค้ำส่ง 

ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นระบบการกระจายสินค้าที่ทำงานประสานกันเพ่ือให้สินค้า
และบริการเดินทางจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคขั้นสุดท้ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ แม้ว่าธุรกิจค้าปลีก
และค้าส่งจะมีเป้าหมายเดียวกันคือการกระจายสินค้า แต่มีความแตกต่างกันในด้านกลุ่มเป้าหมาย 
และบทบาทหน้าที่ในห่วงโซ่อุปทาน คำว่า "ปลีก" หมายถึงการขายสินค้าในปริมาณเล็กน้อยแบบ
เป็นชิ้น ๆ หรือเป็นจำนวนน้อย ซึ่งแตกต่างจากการค้าส่ง (Wholesale) ที่ขายในปริมาณจำนวนมาก 
การทำความเข้าใจความหมายของธุรกิจอย่างถูกต้องจึงเป็นจุดเริ่มต้นที่สำคัญในการศึกษา  
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ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง ช่วยให้ผู้อ่านสามารถแยกแยะความแตกต่าง เข้าใจบทบาทเฉพาะของธุรกิจ
และเห็นความเชื่อมโยงระหว่างธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในระบบการค้าโดยรวม ซึ่งมีการให้นิยาม
ความหมายของธุรกิจค้าปลีกไว้ดังนี้ 

1) การทำกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจำหน่ายสินค้าอุปโภค บริโภค รวมทั้งบริการ
ต่าง ๆ แก่ผู้บริโภคโดยตรง เพื่อใช้อุปโภค บริโภค มิได้นำไปขายหรือใช้ในทางธุรกิจ โดยผ่านทาง
ช่องทางต่าง ๆ เช่น ร้านค้าหรือแบบมีหน้าร้าน และแบบไม่มีหน้าร้าน ได้แก่ ขายผ่านออนไลน์ต่าง ๆ 
เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม หรือไลน์ เป็นต้น (ฐายิกา กสิวิทย์อำนวย, 2561)  

2) กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและหรือบริการให้กับผู้บริโภคคน
สุดท้าย เพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัวหรือในครัวเรือน จากความหมายดังกล่าวจะเห็น
ลักษณะของการค้าปลีกคือ (1) เป็นกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและ/หรือบริการ 
(2) ลูกค้าหรือผู้บริโภค ซึ่งเป็นผู้ซื้อสินค้าเพื่อการอุปโภคบริโภคเป็นการส่วนตัวหรือในครัวเรือน 
ไม่ใช่ธุรกิจ (ก่อเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา, 2562)  

3) การขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสดุท้าย โดยการซื้อสินค้า ของผู้บริโภคมีวัตถุประสงค์
เพ่ือบริโภคหรือเพ่ือสมาชิกในครอบครัว ผู้ค้าปลีกจะซื้อสินค้าจากใครก็ได้ แต่ต้อง ขายสินค้าให้กับ
ผู้บริโภคคนสุดท้ายเท่านั้น (กองนโยบายและแผนงาน สำนักผังเมือง กรุงเทพมหานคร, 2562)  

4) กิจกรรมที่เกี่ยวกับการขายสินค้าและบริการให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย สำหรับ
นำไปใช้ในการบริโภคภายในครอบครัว (ประไพวัลย์ คาหลิ้ม, 2563)  

5) กิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคขั้นสุดท้าย (Caro, Kök 

& Martínez-de-Albéniz, 2020) 
6) กิจกรรมการขายสินค้าและบริการให้กับผู ้บริโภคขั้นสุดท้ายเพื ่อการใช้งาน

ส่วนตัว เกี่ยวข้องกับการนำสินค้าในสภาพสำเร็จรูปไปสู่มือลูกค้าท่ีพร้อมจะจ่ายเงินเพ่ือความสุขใน
การรับประทาน สวมใส่ หรือสัมผัสประสบการณ์ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ผู้ค้าปลีกเป็นตัวเชื่อมระหว่าง
ผู้ผลิต ผู้ค้าส่ง ตัวแทน ลูกค้า และติดต่อกับลูกค้า ทำความเข้าใจความต้องการและความชอบของ
ลูกค้า (Dey, Rafat & Sageer, 2012) 

สรุปได้ว่า ธุรกิจค้าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการ
จำหน่ายสินค้าหรือบริการโดยตรงให้แก่ผู้บริโภคขั้นสุดท้าย (Final Consumer) เพื่อการบริโภค
ส่วนบุคคลหรือครัวเรือน ไม่ใช่เพื่อนำไปขายต่อหรือใช้ในการผลิต  
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สำหรับความหมายของธุรกิจค้าส่ง ได้มีการให้นิยามความหมายของธุรกิจค้าส่งไว้ว่า 
ธุรกิจค้าส่ง หมายถึง ดังนี้ 

1) กิจกรรมทั้งหมดที่เกี ่ยวข้องกับการขายสินค้าและหรือบริการให้กับผู้ซื ้อที ่มี
วัตถุประสงค์เพื่อการขายต่อหรือซื้อไปใช้ในการประกอบธุรกิจ ไม่ได้ซื้อไปเพื่อการอุปโภคบริโภค
เป็นการส่วนตัว (ก่อเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา, 2562)  

2) การซื้อสินค้าหรือวัตถุดิบมาเพื่อการจำหน่ายต่อให้กับ โรงงานอุตสาหกรรม ผู้ค้าส่ง
รายอื่นหรือผู้ค้าปลีก จะเห็นว่าลูกค้าของผู้ค้าส่งคือกลุ่มที่ซื้อไปเพื่อการผลิตหรือเพื่อการจำหน่ายต่อ 
ไม่ใช่ซื้อไปเพื่อการบริโภคเหมือนลูกค้าของผู้ค้าปลีก (กองนโยบายและแผนงาน สำนักผังเมือง 
กรุงเทพมหานคร, 2562)  

3) กิจกรรมที่เกี่ยวกับการขายสินค้าและบรการให้กับพ่อค้าปลีกหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือนำไปจำหน่ายหรือนำไปใช้ในทางธุรกิจ (ประไพวัลย์ คาหลิ้ม, 2563)  

4) ตัวกลางที ่ซ ื ้อสินค้าจำนวนมากจากผู ้ผลิต บริษัทจัดซื ้อ และบริษัทนำเข้า เพ่ือ
วัตถุประสงค์ในการขายในปริมาณที่มากให้กับผู้ค้าปลีกหรือหน่วยงานธุรกิจอ่ืน  ๆหน้าที่หลักของการค้าส่ง 
ได้แก่ (1) การรวบรวมและจัดเก็บสินค้าคงคลัง (2) การจัดการการเคลื่อนย้ายสินค้า และ (3) การเปลี่ยน
สินค้าที่ผลิตแล้วให้เป็นสินค้าเพื่อการจำหน่าย (Czeczotko, Kudlinska-Chylak & Warsewicz, 

2017) 
สรุปได้ว่า ธุรกิจค้าส่ง หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการจำหน่ายสินค้า

หรือบริการให้กับผู้ซื้อที่มีวัตถุประสงค์จะนำไปขายต่อ ใช้ในการผลิตหรือใช้ในการดำเนินธุรกิจ 
โดยไม่ได้ขายให้กับผู้บริโภคขั้นสุดท้ายโดยตรง ผู้ประกอบการค้าส่งทำหน้าที่เป็นสื่อกลางระหวา่ง
ผู้ผลิตกับผู้ค้าปลีก โดยซื้อสินค้าในปริมาณมากจากผู้ผลิต แล้วแบ่งขายให้กับผู้ค้าปลีกในปริมาณที่
เหมาะสม 

เพ่ือให้เข้าใจนิยามของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งมากขึ้น ผู้เขียนใคร่ขอนำเสนอภาพของ
ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคข้ันสุดท้าย (ดังภาพท่ี 1.1) และ
ตารางการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง (ดังตารางที่ 1.1) 
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ภาพที่ 1.1 บทบาทในการกระจายสินค้าของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง 
ที่มา: ผู้เขียน 

 

ตารางท่ี 1.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง 

ลักษณะ ธุรกิจค้าส่ง  ธุรกิจค้าปลีก  
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจอ่ืน เช่น ร้านค้าปลีก 

ร้านอาหาร โรงงาน หรือองค์กร 

ผู้บริโภคคนสุดท้าย  

ปริมาณการขาย จำหน่ายสินค้าในปริมาณมากต่อ
หนึ่งคำสั่งซื้อ 

จำหน่ายสินค้าในปริมาณน้อย
ต่อครั้ง 

ราคาต่อหน่วย ราคาต่อหน่วยต่ำ เนื่องจากขาย
จำนวนมาก 

ราคาต่อหน่วยสูงกว่า เนื่องจาก
มีบริการและคุณค่าเพ่ิม 

ช่องทางการจัดจำหน่าย โกดังสินค้า ตัวแทนจำหน่าย 
หรือช่องทาง B2B ออนไลน์ 

ร้านค้า ห้างสรรพสินค้า ร้าน
สะดวกซื้อ และช่องทาง
ออนไลน์ 

ความสัมพันธ์กับลูกค้า เน้นความสัมพันธ์ระยะยาวกับ
ลูกค้ารายธุรกิจ 

เน้นความพึงพอใจ 
ประสบการณ์ และการ
กลับมาซื้อซ้ำ 
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ตารางท่ี 1.1 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง (ต่อ) 

ลักษณะ ธุรกิจค้าส่ง ธุรกิจค้าปลีก 
การตลาด การตลาดแบบ B2B เน้นการขาย

ตรง การเจรจา และความสัมพันธ์ 
การตลาดแบบ B2C เน้น
โฆษณา โปรโมชั่น และการ
สร้างแบรนด์ 

โครงสร้างต้นทุน ต้นทุนต่อหน่วยต่ำ แต่มีต้นทุน
ด้านคลังสินค้าและโลจิสติกส์สูง 

ต้นทุนต่อหน่วยสูงกว่า มี
ต้นทุนด้านหน้าร้านและ
การตลาด 

ความเสี่ยง ความเสี่ยงจากการถือครองสินค้า
คงคลังจำนวนมาก 

ความเสี่ยงจากการแข่งขันสูง
และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลง 

ที่มา: วิเคราะหโดยผูเขียน 

1.2 วิวัฒนำกำรของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งในประเทศไทย 

การประกอบธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่เก่าแก่ที่สุดของ
สังคมมนุษย ์และมีความเกี่ยวข้องกับชีวิตความเป็นอยู่ของคนส่วนใหญ่ รูปแบบของการค้าในอดีต
เป็นลักษณะของพ่อค้าเร่ นำสินค้ามาเสนอขายในท้องถิ่นเพื่อแสวงหากำไร แต่การนำสินค้าไป
เร่ขาย มีปัญหาในแง่ของช่วงเวลาความต้องการและกับช่วงเวลาที่พ่อค้ามาเร่ขายไม่ตรงกัน จึงทำให้ 
ต้องมีการรอยคอยสินค้า ระยะต่อมาจึงมีการปรับเปลี่ยนเป็นการตั้งร้านค้าเพื่อทำการซื้อขาย
สินค้า โดยสินค้าส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภทที่จำเป็นต่อชีวิตประจำวัน ต่อมากิจการร้านค้าได้ถูก
พัฒนาขึ้นเรื่อย ๆ ตามความเจริญของบ้านเมือง เศรษฐกิจและสภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป เกิดร้าน
ขายสินค้าและบริการประเภทเดียว (Single Line Store) เช่น ร้านรองเท้า ร้านตัดเสื้อผ้า ร้านอาหาร 
เป็นต้น เพ่ือสนองต่อความต้องการของประชาชนที่มีจำนวนมากขึ้นและรวมตัวกันอยู่อย่างหนาแน่น
มากขึ้นในชุมชน (กองนโยบายและแผนงาน สำนักผังเมือง กรุงเทพมหานคร, 2562) สรุปวิวัฒนาการ
ของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทยที่สำคัญได้ดังนี้ 
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ยุคดั้งเดิม (ก่อนปี พ.ศ. 2500) ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในยุคนี้มีลักษณะเป็นการค้า
ขายแบบดั้งเดิม ได้แก่ ตลาดนัด ตลาดสด และร้านโชห่วย ผู้ค้าและเกษตรกรจะนำสินค้ามาขาย
โดยตรงแก่ผู้บริโภค ซึ่งเป็นร้านค้าขนาดเล็กที่ตั้งอยู่ในชุมชนต่าง ๆ มีความสัมพันธ์ใกล้ชิดระหว่าง
ผู้ซื้อกับผู้ขาย  

ในปี พ.ศ. 2473 ห้างสรรพสินค้าแห่งแรกของไทย ชื่อห้างสรรพสินค้าไนติงเกล 
โอลิมปิก สาขาแรกเปิดท่ีพาหุรัด โดยนายนัติ นิยมวานิช ปัจจุบันยังเปิดดำเนินการขายอยู่ (ฐายิกา 
กสิวิทย์อำนวย, 2561)  

ภาพที่ 1.2 ห้างสรรพสินค้าไนติงเกล โอลิมปิก 

ที่มา: https://www.facebook.com/NightingaleOlympic/ 

ยุคการพัฒนาเบื้องต้น (พ.ศ. 2500-2520) เริ่มมีการเปิดห้างสรรพสินค้าสมัยใหม่ 
และมีการพัฒนาระบบการค้าส่งที่เป็นระบบมากขึ้น ผู้ประกอบการ เริ่มนำเข้าสินค้าจากต่างประเทศ
และมีการกระจายสินค้าไปยังร้านค้าปลีกทั่วประเทศผ่านระบบผู้ค้าส่ง  ร้านโชห่วยยังคงเป็น
รูปแบบธุรกิจค้าปลีกหลักในชุมชน แต่เริ่มมีการแข่งขันและพัฒนาการบริการมากขึ้น 
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ในปี พ.ศ. 2500 ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล เปิดสาขาแรกที่วังบูรพา โดยเครือเซ็นทรัลกรุ๊ป 
และใน ป ีพ.ศ. 2507 ห้างไดมารูเปิดสาขาแรกที่ศูนย์การค้าราชประสงค์หรือปัจจุบันคือเซ็นทรัลเวิลด์ 
โดยบริษัท ไทยไดมารู จำกัด เป็นห้างสรรพสินค้ามาจากประเทศญี่ปุ ่น ปัจจุบันไม่มีสาขาใน
ประเทศไทย (ฐายิกา กสิวิทย์อำนวย, 2561) ความสำเร็จของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ทำให้มี
ห้างสรรพสินค้าเกิดขึ้นใหม่เป็นจำนวนมาก ไม่ว่าจะเป็นห้างขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดใหญ่ เช่น 
พาต้า ตั้งฮ่ัวเส็ง เมอรี่คิงส์ บางลำพู โรบินสัน แก้วฟ้า อาเซียน เป็นต้น นอกจากนั้นยังมหี้างสรรพสินค้า
ต่างประเทศโดยเฉพาะห้างญี่ปุ่นเริ่มเข้ามาดำเนินกิจการเช่น คาเธ่ย์ โซโก้ โตคิว เยาฮัน ฯลฯ 
ซึ่งห้างเหล่านี้ปัจจุบันได้ปิดกิจการไปเกือบหมดแล้ว (สุพรรณ ีอินทร์แก้ว, 2558) 

ในปี พ.ศ. 2515 ซูเปอร์มาร์เก็ตเต็มรูปแบบภายใต้ชื่อฟู้ดแลนด์ (Foofland) เปิดสาขาแรก
ที่พัฒน์พงศ์และเปิดสาขาอื่น ๆ ในเวลาต่อมา ปัจจุบันมีทั้งสิ้น 13 สาขา ฟู้ดแลนด์จึงกลายเป็น
ต้นแบบซูเปอร์มาร์เก็ตในเมืองไทย ซึ่งมีผลทำให้วิถีชีวิตของผู้บริโภคในยุคนั้นเปลี่ยนไป จากการ
จับจ่ายซื้อของตามตลาดสด ร้านค้าห้องแถวมาเป็นซูเปอร์มาร์เก็ตจนถึงทุกวันนี้ (สุพรรณี อินทร์แก้ว, 
2558) 

ยุคการขยายตัว (พ.ศ. 2521-2540) เป็นช่วงที่มีการขยายตัวของซูเปอร์มาร์เก็ต
และไฮเปอร์มาร์เก็ตในประเทศไทย เช่น โลตัส บิ๊กซี และคาร์ฟูร์ (ปัจจุบันเป็นบิ๊กซี) รวมถึงการ
ขยายตัวของห้างสรรพสินค้าสาขาในภูมิภาค ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งสมัยใหม่เริ่มมีบทบาทมากขึ้น
ในรูปแบบของศูนย์กระจายสินค้าขนาดใหญ่และระบบโลจิสติกส์ที่ทันสมัย  ร้านสะดวกซื้อแบบ
เซเว่นอีเลฟเว่นเริ่มเข้ามามีบทบาทสำคัญในธุรกิจค้าปลีก รูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์เริ่มเป็นที่นิยม
และขยายตัวอย่างรวดเร็ว 

ปี พ.ศ. 2522 ห้างสรรพสินค้าโรบินสัน เปิดสาขาแรกที่อนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ โดยนาย
บุญถ่อง อุตมะภูษิต และคุณพงษ์ศักดิ์ ศิริพรสวรรค์ ในปี พ.ศ. 2524 ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ 
เปิดสาขาแรกที่รามคำแหง (ปัจจุบันปิดไปแล้ว) ติดกับห้างพาต้าและโรงแรมโอลิมปิก โดยกลุ่ม
เดอะมอลล์กรุ๊ป ในปี พ.ศ. 2527 ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล เปิดสาขาแรกที่ห้วยขวาง โดยบริษัท 
เซ็นทรัล ดีพาร์ตเมนต์สโตร์ จำกัด แต่ปัจจุบันปิดไปแล้ว (ฐายิกา กสิวิทย์อำนวย, 2561) 

ยุคดิจิทัล (พ.ศ. 2541-ปัจจุบัน) เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทสำคัญใน
ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง เริ่มมีการใช้ระบบ POS (Point of Sale) บาร์โค้ด และระบบจัดการสินค้า
คงคลังอัตโนมัติ การค้าออนไลน์เริ่มเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะหลังปี พ.ศ. 2555 กับการ
เกิดขึ้นของแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซต่าง ๆ  เช่น ลาซาด้า (Lazada) ช้อปปี้ (Shopee) และเจดี เซ็นทรัล 
(JD Central) พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปสู่การซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น 
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ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งต้องปรับตัวสู่รูปแบบ Omnichannel ที่บูรณาการทั้งช่องทางออนไลน์และ
ออฟไลน์เข้าด้วยกัน และ ฐายิกา กสิวิทย์อำนวย (2561) กล่าวว่า ธุรกิจค้าปลีกมีการเปลี่ยนแปลง
อย่างมากจากวิกฤตต้มยำกุ้งในปี พ.ศ. 2540 ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่เศรษฐกิจของประเทศไทยประสบ
ปัญหาอย่างมาก ส่งผลให้มีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างการถือครองการบริหารธุรกิจค้าปลีก ดังนี้ 

ปี พ.ศ. 2541 เครือเจริญโภคภัณฑ์ผู้ดำเนินธุรกิจค้าปลีกประเภทศูนย์การค้าไฮเปอร์
มาร์เก็ต ใช้ชื่อว่า โลตัสซูเปอร์เซ็นเตอร์ จดทะเบียนบริษัทในนามของบริษัท เอก-ชัย ดิสทริบิวชั่น 
ซิสเทม จำกัด ได้ขายหุ้นส่วนใหญ่ให้กับกลุ่มเทสโก้ บริษัทข้ามชาติจากประเทศอังกฤษแล้วเปลี่ยน
ชื่อเป็น เทสโก้โลตัส และในปี 2563 กลุ่มบริษัท ซีพีรีเทลโฮลดิ้ง ได้ควบรวมเทสโกโลตัสเข้าในกลุ่ม
ซีพีอีกครั้ง  

ปี พ.ศ. 2542 กลุ่มคาสิโน หรือ Casino Guichard-Perrachon ผู้ประกอบการค้าปลีก
อันดับสองของฝรั่งเศส เข้าซื้อหุ้นของกลุ่มบริษัท บิ๊กซ ีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกัด  

ปี พ.ศ. 2554 ธุรกิจค้าปลีกมีการเปลี่ยนแปลงอีกครั้งคือ มีการเปลี่ยนโครงสร้างการ
ถือครองธุรกิจค้าปลีกอีกครั้ง คือบริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกัด (มหาชน) เข้าซื้อหุ้นบริษัท
เซ็นคาร์ จำกัด ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทย ในชื่อของ คาร์ฟูร์ ซึ่งมีบริษัทคาร์ฟูร์ 
เนเธอร์แลนด์ บีวี จำกัด และบริษัท มิลดิว บีวี จำกัด มูลค่า 3.8 หมื่นล้านบาท และใช้ชื่อว่า บิ๊กซี 
เอ็กซ์ตร้า  

ปี พ.ศ. 2556 บริษัท ซีพี ออส จำกัด (มหาชน) ซื้อหุ้นทั้งหมดของบริษัท สยามแม็คโคร 
จำกัด (มหาชน) ซึ่งเดิมบริษัท เอสเอชวี เนเธอร์แลนด์ บีวี (SHV) เป็นผู้ถือหุ้นมูลค่า 121,536 ล้านบาท 
ร่วมกับการซื้อจากเจ้าของหุ้นรายย่อย 677,344 ล้านบาท รวมมูลค่าในการซื้อขายทั้งสิ้น 188,880 

ล้านบาท ทำให้กลุ่มซีพี ออลล์ เป็นเจ้าของเบ็ดเสร็จ  
ปี พ.ศ. 2555 บริษัท เซ็นทรัล รีเทล คอร์ปอเรชั่น จำกัด หรือซีอาร์ซี เข้าถือหุ้นใหญ่

ในบริษัท สยามแฟมิลี่มาร์ท 

ปี พ.ศ. 2559 บริษัท ทีซีซ ีกรุ๊ป จำกัด และกลุ่มเซ็นทรัล เข้าซื้อหุ้นของกลุ่มคาสิโนที่
ถืออยู่ในบริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกัด (มหาชน) ทั้งหมด ทำให้บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
จำกัด (มหาชน) กลับมาเป็นของคนไทยอีกครั้ง โดยบริษัท ทีซีซ ีกรุ๊ป จำกัด ได้สิทธิ์บริหารสาขาใน
ประเทศไทย ส่วนสาขาเวียดนามอยู่ภายใต้การดูแลของกลุ่มเซ็นทรัล  

ปัจจุบัน การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งค่อนข้างสูง  การปรับตัวของธุรกิจมี
ความหลากหลายทั้งการบริการและการเจาะกลุ่มลูกค้าที่ชัดเจนมากขึ้น  สุพรรณี อินทร์แก้ว 
(2558) ได้กล่าวถึงการปรับตัวของธุรกิจค้าปลีกไว้ดังนี้ 
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1) การเปลี ่ยนแปลงลักษณะของธุรกิจค้าปลีกจากร้านโชห่วยมาสู ่ร้านค้าปลีก
สมัยใหม่ที่มีระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น มีรูปแบบการค้าใหม่ ๆ เกิดขึ้น เช่น บริการ
จัดส่งอาหารถึงบ้านหรือสำนักงาน ที่เรียกว่า Delivery ตัวอย่างเช่น พิซซ่าฮัท เอสแอนด์พี เคเอฟซี 
เอ็มเค สุกี ้เป็นต้น และระบบการให้สิทธิทางการค้า (Franchise) 

2) การเพิ่มขึ้นของการค้าปลีกแบบไม่มีหน้าร้าน ที่ทำให้ลูกค้ามีทางเลือกในการ
บริโภคมากขึ้น ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้ทางไปรษณีย์ โทรทัศน์ เครื่องหยอดเหรียญอัตโนมัติและ
อินเทอร์เน็ตได ้โดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางเพ่ือไปซื้อสินค้า 

3) การค้าปลีกมีการเปลี่ยนแปลงให้อยู่ในรูปการเลือกซื้อแบบ One Stop Shopping

โดยแวะครั้งเดียวได้สินค้าครบตามความต้องการจากห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่และศูนย์การค้า  
เช่น ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ห้างสรรพสินค้าเอ็มโพเรียม ห้างสรรพสินค้าโรบินสัน ศูนย์การค้า
สยามพารากอน และคอมมูนิตี้มอลล์จะมีมากขึ้น 

4) ธุรกิจค้าปลีกแบบลูกโซ่ (Chain stores) จะมีมากขึ้นและกระจายสาขาครอบคลุม
พ้ืนที่กว้างขวางขึ้น เนื่องจากการขยายตัวของกรุงเทพฯ และเม่ืองใหญ ่ๆ และจะขยายสาขาเข้าไป
ตามแหล่งที่อยู่อาศัย เช่น ในหมู่บ้าน คอนโดมิเนียม อพาร์ตเมนต์ต่าง ๆ หรือในปัม๊น้ำมัน ซึ่งร้านค้าปลีก
ลูกโซ่ประเภทนี้ จะเปิดในลักษณะของร้านสะดวกซื้อหรือซูเปอร์มาร์เก็ตขนาดเล็ก 

5) ระบบการค้าปลีกจะมีการนำเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาใช้ในการบริหารจัดการมากขึ้น
จนกลายเป็นอาวุธที่สำคัญในการแข่งขัน อาทิ การใช้คอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ตในการบริการ 

จัดการ การนำโลจิสติกส์ด้านการขนส่งมาใช้มากขึ้น การจัดการเกี่ยวกับสินค้าคงคลังผ่านศูนย์
กระจายสินค้า รวมทั้งการก้าวไปสู่การทำธุรกิจค้าปลีกบนอินเทอร์เน็ต หรือการซื้อขายผ่านระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ตลอดจนการให้บริการชำระเงินผ่านบัตรเครดิตมากข้ึน 

6) ธุรกิจค้าปลีกแบบดั้งเดิมมีแนวโน้มลดลง เนื่องจากถูกแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด
โดยธุรกิจดิสเคาท์สโตร์และร้านสะดวกซื้อ เพราะการไม่ปรับตัวเพื่อให้ทันกับการเปลี่ยนแปลงและ
รสนิยมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปนั่นเอง 

7) ธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่ต่างปรับตัว เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน อาทิ
การผลิตสินค้า House Brand มากขึ้น เพื่อให้ราคาสินค้าต่ำสุด การขยายเวลาเปิด-ปิดบริการ 
แบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ชัดเจนยิ่งขึ้น รวมทั้งเร่งขยายสาขาทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด โดย
การปรับขนาดธุรกิจให้เล็กลงเพื่อลดการลงทุนลง 

8) การออกแบบร้านค้าปลีกให้มีรูปลักษณ์ทันสมัยและมีลักษณะแบบนวัตกรรมใหม่
ให้สอดคล้องกับรูปแบบการดำรงชีวิตของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
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ผู้เขียนมีความคิดเห็นเพิ่มเติมว่า ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทยกำลังก้าวเข้า
สู่ยุคของการใช้เทคโนโลยีขั้นสูง เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทสำคัญในธุรกิจค้าปลีกและ
ค้าส่ง ดังนั้นธุรกิจต้องมีการปรับตัวและใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีต่าง ๆ เช่น ปัญญาประดิษฐ์ 
(Artificial Intelligence: AI) การวิเคราะห์ข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data Analytics) อินเทอร์เน็ต
ในทุกสิ่ง (Internet of Things: IoT) และระบบอัตโนมัติในคลังสินค้า  

นอกจากนี้แนวโน้มในการปรับตัวที่สำคัญอีกประการหนึ่ง  คือ การพัฒนาโซเชียล
คอมเมิร์ซ (Social Commerce) ซึ่งเป็นการซื้อขายผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียโดยตรง เช่น 
การสั่งซื ้อในแชต การใช้ไลฟ์สตรีมมิงในการขายสินค้า (Live Streaming for Sales) โดยการ
ถ่ายทอดสดเพ่ือสาธิตสินค้า ตอบคำถามแบบเรียลไทม์ และปิดการขายทันทีระหว่างไลฟ์ รีวิวจาก
ผู้มีอิทธิพล รวมถึงการเติบโตของควิกคอมเมิร์ซ (Quick Commerce Growth) เป็นการให้บริการ
ส่งด่วนสำหรับสินค้าจำเป็นประจำวัน เน้นการส่งสินค้าที่รวดเร็วโดยสั่งผ่านแอปหรือแพลตฟอร์ม 
และธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งต้องปรับตัวสู่รูปแบบการผสานช่องทางแบบไร้รอยต่อ (Omnichannel) 
ที่บูรณาการทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์เข้าด้วยกัน ทั้งนี้เพราะธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งของไทย
กำลังเผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรงและต้องปรับตัวอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในยุคดิจิทัล 

เพื่อให้เห็นภาพรวมของพัฒนาการธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทย ผู้เขียนจึงสรุป
สาระสำคัญในรูปแบบตาราง โดยนำเสนอการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจในแต่ละยุคสมัย ตั้งแต่ยุคดั้งเดิม 
ยุคการพัฒนาเบื้องต้น ยุคการขยายตัว จนถึงยุคดิจิทัล ให้เห็นถึงลักษณะธุรกิจ รูปแบบร้านและช่องทาง
การจำหน่าย พฤติกรรมผู้บริโภค ตลอดจนเหตุการณ์สำคัญในแต่ละยุค รายละเอียด ดังตารางที ่1.2 

ตารางท่ี 1.2 สรุปวิวัฒนาการของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทย 

ยุคสมัย/
ช่วงเวลา 

ลักษณะสำคัญของธุรกิจ 
รูปแบบร้าน/ช่องทาง

และเทคโนโลยี 

พฤติกรรมผู้บริโภคและ
เหตุการณ์สำคัญ 

ยุคดั้งเดิม 
(ก่อน พ.ศ. 
2500) 

การค้าขายยังมีลักษณะ
เรียบง่าย เน้นสินค้า
อุปโภคบริโภคจำเป็น 
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อ
และผู้ขายใกล้ชิด โดย
ชุมชนเป็นศูนย์กลาง 

พ่อค้าเร่ ตลาดนัด 
ตลาดสด ร้านโชห่วย 
และร้านค้าชุมชน ใช้
วิธีการค้าขายแบบ
ดั้งเดิม ยังไม่มี
เทคโนโลยีสมัยใหม่ 

ผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าจาก
ร้านใกล้บ้านและผู้ค้าท้องถิ่น 
โดยให้ความสำคัญกับความ
สะดวกและความคุ้นเคย 
เหตุการณ์สำคัญคือ พ.ศ. 
2473 ห้างไนติงเกล 
โอลิมปิก เปิดดำเนินการ 
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ตารางท่ี 1.2 สรุปวิวัฒนาการของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทย (ต่อ) 

ยุคสมัย/
ช่วงเวลา 

ลักษณะสำคัญ
ของธุรกิจ 

รูปแบบร้าน/ช่องทาง
และเทคโนโลยี 

พฤติกรรมผู้บริโภคและ
เหตุการณ์สำคัญ 

ยุคการ
พัฒนา
เบื้องต้น 
(พ.ศ. 
2500 –
2520) 

เริ่มเกิดร้านค้า
สมัยใหม่ มีการ
นำเข้าสินค้าจาก
ต่างประเทศ และ
พัฒนาระบบ
กระจายสินค้าไป
ยังร้านค้าปลีกท่ัว
ประเทศ 

ห้างสรรพสินค้า 
ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้าน 
โชห่วยเริ่มปรับตัว และ
ระบบค้าส่งมีบทบาท
มากขึ้น เริ่มมีการ
จัดระบบกระจายสินค้า 

ผู้บริโภคเริ่มเปลี่ยนจาก ตลาด
สดและร้านห้องแถวไปสู่
ห้างสรรพสินค้าและ
ซูเปอร์มาร์เก็ต เหตุการณ์สำคัญ
คือ พ.ศ. 2500 ห้างเซ็นทรัล
เปิดสาขาแรก พ.ศ. 2507  

เปิดห้างไดมารู พ.ศ. 2515  

เปิดฟู้ดแลนด์ 
ยุคการ
ขยายตัว 
(พ.ศ. 
2521 –
2540) 

ธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่ขยายตัว
รวดเร็ว มีการ
ขยายสาขาและ
พัฒนาศูนย์
กระจายสินค้า 

ซูเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์
มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ 
ห้างสรรพสินค้าแบบ
สาขา และแฟรนไชส์ 
เริ่มใช้ระบบโลจิสติกส์
สมัยใหม่และศูนย์
กระจายสินค้า 

ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความ
สะดวก ความรวดเร็ว ความ
หลากหลายของสินค้า และการ
ซื้อแบบครบวงจร เหตุการณ์
สำคัญคือ การเติบโตของโลตัส 
บิ๊กซี คาร์ฟูร์ โรบินสัน เดอะมอลล์ 
และ เซเว่นอิเลฟเว่น 

ยุคดิจิทัล 
(พ.ศ. 
2541 –
ปัจจุบัน) 

ธุรกิจค้าปลีกและ
ค้าส่งแข่งขันด้วย
เทคโนโลยี เกิดการ
ควบรวมกิจการ 
และพัฒนาการค้า
แบบหลายช่องทาง 

ร้านสะดวกซ้ือ ไฮเปอร์
มาร์เก็ต อีคอมเมิร์ซ 
และการผสานช่องทาง
ออนไลน์–ออฟไลน์ ใช้
บาร์โค้ด ระบบ POS 

และระบบจัดการสินค้า
คงคลังอัตโนมัติ 

ผู้บริโภคนิยมซื้อสินค้าออนไลน์
มากขึ้น ต้องการความรวดเร็ว 
ความสะดวก และประสบการณ์
ซื้อที่เชื่อมโยงกัน เหตุการณ์
สำคัญคือ การเติบโตของลาซาด้า 
ช้อปปี้ และเจดี เซ็นทรัล รวมถึง
การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างธุรกิจ
ของโลตัส บิ๊กซ ีแม็คโคร  
และแฟมิลี่มาร์ท 

ที่มา: วิเคราะห์โดยผู้เขียน 
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จากตารางที่ 1.2 จะเห็นได้ว่าธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งในประเทศไทยมีพัฒนาการจาก
รูปแบบการค้าดั้งเดิมในชุมชน สู่ระบบค้าปลีกสมัยใหม่ และพัฒนาเข้าสู่ยุคดิจิทัลที่ขับเคลื่อนด้วย
เทคโนโลยีและพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ดังนั้นผู้ประกอบการจึงจำเป็นต้อง
ปรับตัวทั้งระบบการบริหารจัดการและช่องทางการจำหน่าย เพ่ือให้สามารถแข่งขันและตอบสนอง
ต่อความต้องการของตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

1.3 บทบำทของธุรกิจค้ำปลีกและค้ำส่งต่อระบบเศรษฐกิจ
และสังคม 

ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นหนึ่งในสาขาธุรกิจที่มีบทบาทสำคัญต่อระบบเศรษฐกิจไทย 
โดยมีสถานประกอบการธุรกิจค้าปลีก จำนวน 883,800 แห่ง และค้าส่งจำนวน 141,595 แห่ง 
(สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2568) ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งจึงเป็นส่วนสำคัญของระบบเศรษฐกิจ ซึ่งมี
บทบาทมากกว่าการกระจายสินค้าและบริการ โดยเป็นกลไกขับเคลื่อนการเติบโตทางเศรษฐกิจ 
การสร้างงาน และการพัฒนาสังคมโดยรวม ซึ่งนอกจากการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจแล้ว ธุรกิจค้าปลีก
และค้าส่งยังมีบทบาทสำคัญในการเชื่อมโยงผู้ผลิต ผู้บริโภค และชุมชน ส่งเสริมการแข่งขันที่เป็นธรรม 
รวมถึงการสนับสนุนการพัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ส่งผลต่อคุณภาพชีวิตของประชาชน 
โดยสามารถสรุปบทบาทของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งต่อระบบเศรษฐกิจและสังคม ได้ดังนี ้

1) การสร้างมูลค่าเพิ ่มทางเศรษฐกิจ ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งมีส่วนสำคัญต่อ
ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศในหลายประเทศทั่วโลก สำนักนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า 
(สนค.) กระทรวงพาณิชย์ เปิดเผยรายงานสถานการณ์ธุรกิจค้าปลีกปี 2567 พบว่า ปี 2567 ตลาด
ค้าปลีกโลกมีมูลค่าประมาณ 18.60 ล้านล้านดอลลาร์ และในช่วงปี 2567-2572 คาดการณ์ว่า
ยอดขายค้าปลีกโลกจะมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยต่อปี (CAGR) ที่ 2% โดยในปี 2572 ตลาดค้าปลีก
โลกจะมีมูลค่ามากกว่า 20.8 ล้านล้านดอลลาร์ ซึ่งตลาดค้าปลีกทั่วโลกมีแนวโน้มเติบโตโดย 64% 
ของมูลค่าการเติบโตจะมาจากภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก ขณะที่ผู้บริโภคจะเปลี่ยนพฤติกรรมไปจับจ่าย
ผ่านช่องทางดิจิทัลมากขึ้น ส่งผลให้ยอดขายออนไลน์จะคิดเป็นสัดส่วน 74% ของการเติบโตของ
ยอดขายค้าปลีกทั้งหมด (ดังภาพท่ี 1.3) (สำนักนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 2568) 
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สำหรับสถานการณ์ธุรกิจค้าปลีกของไทย ปี 2567 ตลาดค้าปลีกไทยมีมูลค่า 4.51 

ล้านล้านบาท และคาดการณ์ว่าธุรกิจค้าปลีกของไทยจะยังคงเติบโตอย่างต่อเนื่อง  โดยในช่วงปี 
พ.ศ. 2567-2572 ยอดการค้าปลีกไทยจะมีอัตราเติบโตเฉลี่ยต่อปีที่  4.5% โดยในปี พ.ศ.2572 

ตลาดค้าปลีกไทยจะมีมูลค่า 5.61 ล้านล้านบาท (สำนักนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 2568) 
อีกทั้งธุรกิจค้าปลีกค้าและค้าส่งได้สร้างผลกระทบต่อเศรษฐกิจผ่านการจ้างงาน การจัดซื้อ

จากซัพพลายเออร์ การลงทุนในโครงสร้างพ้ืนฐาน และการจ่ายภาษีให้กับรัฐ ทำให้เกิดกิจกรรม
ทางเศรษฐกิจที่เชื่อมโยงกันเป็นวงกว้าง  

ภาพที่ 1.3 รายงานสถานการณ์ธุรกิจการค้าปลีก 

ที่มา: สำนักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า (2568) 
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2) การจ้างงานและการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นผู้จ้างงาน
รายใหญ่ของประเทศ โดยจ้างงานประชากร ตั้งแต่พนักงานขาย พนักงานคลังสินค้า ไปจนถึงผู้บริหาร
ระดับสูงและผู้เชี่ยวชาญด้านต่าง ๆ ในประเทศไทย กรุงเทพธุรกิจ (2568) รายงานว่ามีการจ้างงาน
แรงงานในธุรกิจค้าปลีกจำนวน 2,892,932 ราย คิดเป็น 13.56% ของจำนวนแรงงาน ในธุรกิจ
สาขาบริการ และคิดเป็นสัดส่วน 7.25% ของจำนวนแรงงานในทุกสาขาของทั้งประเทศ จะเห็นว่า
ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจที่มีมูลค่าสูงและก่อให้เกิดการจ้างงานเป็นวงกว้าง  (กรุงเทพธุรกิจ, 2568) 
รวมทั้งธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งมีการพัฒนาทักษะและความเชี่ยวชาญ พนักงานได้เรียนรู้ทักษะด้าน
การบริการ การขาย การบริหารจัดการ และเทคโนโลยี พร้อมทั้งเปิดโอกาสในการเติบโตในอาชีพ 
พนักงานสามารถเริ่มต้นจากตำแหน่งระดับปฏิบัติการและพัฒนาตนเองขึ้นสู่ตำแหน่งบริหารได้ อีก
ทั้งมีการสร้างงานให้กลุ่มเปราะบาง เช่น ธุรกิจค้าปลีกโลตัสและแม็คโครเปิดรับสมัครงานกลุ่มผู้สูงวัย 
ในตำแหน่งงานพนักงานจัดเรียงสินค้า พนักงานชั่งน้ำหนัก และพนักงานบริการลูกค้า ผ่านโครงการ 
"60 ยังแจ๋ว" และซีเจ มอร์ รับสมัครพนักงานอายุ 55 ปีขึ้นไป ผ่านโครงการ "ซีเจ ซีเนียร์ พลัส วัยเก๋า" 
รวมถึงเซ็นทรัลรีเทลและบิ๊กซ ีเปิดรับสมัครงานให้กับกลุ่มอายุ 55-60 ป ีเช่นกัน 
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ภาพที่ 1.4 ภาพประชาสัมพันธ์โครงการรับสมัครงานผู้สูงอายุ 
ที่มา: https://www.proudlycare.com/6-leading-companies-open-to-hiring-seniors-60/ 

3) การเชื่อมโยงห่วงโซ่อุปทาน ธุรกิจค้าส่งและค้าปลีกทำหน้าที่เป็นสะพานเชื่อม
ระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภคปลายทาง ช่วยให้สินค้าและบริการเดินทางจากแหล่งผลิตไปถึงมือ
ผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ ผู้ค้าปลีกและค้าส่งทำหน้าที่ส่งต่อข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการและ
พฤติกรรมผู้บริโภคกลับไปยังผู้ผลิต ช่วยให้การผลิตตรงกับความต้องการของตลาดมากขึ้น อีกทั้ง
การขยายตัวของธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งกระตุ้นให้เกิดการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานด้าน โลจิสติกส์ 
เช่น ระบบคลังสินค้า การขนส่ง และเทคโนโลยีการจัดการห่วงโซ่อุปทาน ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อ
ระบบเศรษฐกิจโดยรวม  
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4) การส่งเสริมการแข่งขันและประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจ ธุรกิจค้าส่งช่วยลด
ต้นทุนโดยรวบรวมสินค้าจากผู้ผลิตหลายรายและกระจายไปยังผู้ค้าปลีกหลายราย จึงเป็นการลด
ต้นทุนและเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดสรรทรัพยากรในระบบเศรษฐกิจ รวมถึงการมีผู้ค้าปลีกและค้าส่ง
หลายรายในตลาดส่งเสริมการแข่งขันที่เป็นธรรม ช่วยให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าและบริการที่มี
คุณภาพในราคาที่เหมาะสม และกระตุ้นให้ผู้ประกอบการพัฒนาประสิทธิภาพอย่างต่อเนื่อง  

5) การสนับสนุนนวัตกรรมและเทคโนโลยี ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งขนาดใหญ่มีการ
นำเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ เช่น ระบบ RFID, AI, Big Data Analytics, และ Blockchain รวมทั้ง
ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งมีการกระตุ้นให้ผู้ผลิตพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่  ๆ ปรับปรุงคุณภาพ และสร้าง
นวัตกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด  

6) การสร้างรายได้ให้รัฐบาล ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นแหล่งรายได้สำคัญของ
รัฐบาลผ่านการจัดเก็บภาษี เงินภาษีเหล่านี ้ถูกนำไปใช้ในการพัฒนาประเทศและให้บริการ
สาธารณะ รวมถึงธุรกิจค้าส่งที่เกี่ยวข้องกับการนำเข้าและส่งออกจะทำหน้าที่เสียภาษีการค้า
ระหว่างประเทศและค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ซึ่งเป็นการสร้างรายได้ให้กับรัฐบาล  

7) การยกระดับคุณภาพชีวิตและส่งเสริมสุขภาพและความเป็นอยู่ที่ดี ธุรกิจค้าปลีก
และค้าส่งทำให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการที่หลากหลายได้อย่างสะดวก ลดเวลาและ
ความพยายามในการหาซื้อสินค้า ทำให้ได้รับสินค้าที่ตรงความต้องการมากขึ้น อีกทั้งธุรกิจค้าปลีก
และค้าส่งสมัยใหม่มีมาตรฐานในการคัดสรรสินค้า ตรวจสอบคุณภาพ และรับประกันความ
ปลอดภัย ซึ่งช่วยให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าที่มีคุณภาพและปลอดภัย 

8) การพัฒนาชุมชนและเศรษฐกิจท้องถิ่น ผู้ค้าปลีกและค้าส่งหลายรายให้ความสำคัญ
กับการจัดหาสินค้าจากผู้ผลิตท้องถิ่น ช่วยสร้างรายได้และพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน รวมถึงการ
อนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น และร้านค้าปลีกในชุมชนมักทำหน้าที่เป็นจุดนัดพบและศูนย์กลางของ
กิจกรรมทางสังคม เป็นการเสริมสร้างความสัมพันธ์และความเหนียวแน่นของชุมชน  

9) การถ่ายทอดความรู้และวัฒนธรรม ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งเป็นแหล่งข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าใหม่ แนวโน้มและวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ช่วยยกระดับความรู้และความเข้าใจ
ของผู้บริโภค ส่งผลต่อค่านิยมและพฤติกรรมของสังคม อีกทั้งธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งที่นำสินค้า
นำเข้าจากต่างประเทศมาจำหน่ายช่วยให้ผู้บริโภคได้สัมผัสกับวัฒนธรรมและผลิตภัณฑ์จากทั่วโลก 
ส่งเสริมความเข้าใจและการเรียนรู้ข้ามวัฒนธรรม  
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10) ความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งจำนวนมาก
ให้ความสำคัญกับความยั่งยืน ด้วยการจัดหาสินค้าที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม สนับสนุนการค้าท่ีเป็น
ธรรมและลดการใช้บรรจุภัณฑ์พลาสติก ธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งหลายบริษัทมีโครงการรับผิดชอบ
ต่อสังคม (CSR) ที่หลากหลาย เช่น การสนับสนุนการศึกษา การช่วยเหลือผู้ด้อยโอกาส และการ
พัฒนาชุมชน สร้างผลกระทบเชิงบวกต่อสังคม การจัดการขยะและการ รีไซเคิล ช่วยลดผลกระทบ
ต่อสิ่งแวดล้อม  

 ตัวอย่าง บริษัท บิ๊กซ ีซูเปอร์เซ็นเตอร์ จำกัด (มหาชน) ห้างค้าปลีกในกลุ่มบีเจซี 
ร่วมกับ พันธมิตรผลิตภัณฑ์นมพร้อมดื่มชั้นนำของไทย 16 บริษัท 17 แบรนด์ ส่งต่อนมยูเอชทีจาก
การจัดกิจกรรม World Milk Day วันดื่มนมโลก @ Big C ให้ชุมชนเด็กไทย เพื่อการเติบโตและมี
พัฒนาการที่ครบถ้วนสมวัย จำนวนรวม 124,860 กล่อง มูลค่า 1,779,732 บาท พร้อมมอบเงิน
สนับสนุน อีกจำนวน 47,000 บาท ให้กับ 3 สถานสงเคราะห์ ได้แก ่สถานสงเคราะห์เด็กอ่อนพญาไท 
สถานคุ้มครองและพัฒนาคนพิการ บ้านเฟื่องฟ้า สถานสงเคราะห์เด็กอ่อน ปากเกร็ด และโรงเรียน
ในต่างจังหวัด 30 โรงเรียน  

ภาพที่ 1.5 ภาพประชาสัมพันธ์โครงการ Big C World Milk Day: CSR ให้กับสถานสงเคราะห์ 
ที่มา: https://corporate.bigc.co.th/news/390 

11) การสร้างพื้นที่สาธารณะและประสบการณ์ทางสังคม ศูนย์การค้าสมัยใหม่
ไม่ได้เป็นเพียงสถานที่ซื้อขายสินค้าเท่านั้น แต่ยังเป็นพื้นที่สาธารณะสำหรับการพบปะสังสรรค์ 
พักผ่อนหย่อนใจ และกิจกรรมทางสังคมและวัฒนธรรม ธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มุ่งเน้นการสร้าง
ประสบการณ์ที่นอกเหนือจากการซื้อขายสินค้า เช่น การจัดกิจกรรม คอนเสิร์ต นิทรรศการ 
ซึ่งเป็นการสร้างคุณค่าทางสังคมและวัฒนธรรม ตัวอย่าง เซ็นทรัล พิษณุโลก ได้จัดกิจกรรม ดังนี้ 
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 วันที่ 4-5 ตุลาคม 2568 งานเปิดพื้นที่สร้างประสบการณ์การขายให้พ่อค้าแม่ค้า
ตัวจิ๋ว ภายในงานพบกับ พ่อค้า แม่ค้า คนเก่ง ที่มาร่วมเปิดร้านขายของทั้งเสื้อผ้า เครื่องประดับ 
ขนม ของเล่นมากมาย พร้อมชมกิจกรรมการแสดงของเด็ก ๆ คนเก่งทั้ง ร้อง เล่น เต้น โชว ์

 วันที่ 20-22 ตุลาคม 2568 งานการแข่งขัน”สองแควเกมส์”กีฬานักเรียนองค์กร
ปกครองท้องถิ่นแห่งประเทศไทยรอบคัดเลือกภาคเหนือ พบกับสนามการแข่งขันกีฬา E Sports รอบ
ชิงชนะเลิศของเยาวชนรุ่นอายุ 12-15 ป ีและ 16-18 ปี 

 วันที่ 22-26 ตุลาคม 2568 งานมหกรรมอาหารมหานคร จังหวัดพิษณุโลก 
ฟรีคอนเสิร์ตทุกวัน และกิจกรรมพิเศษคืนสุดท้าย วันที่อาทิตย์ที่ 26 ตุลาคม 2568 ชวนทุกคน
มาร่วมทำบุญด้วยกัน ในโครงการ “น้องอุ่นท้องอิ่ม” เลี้ยงอาหารกลางวันมอบทุนการศึกษาเด็ก
ห่างไกลบนดอย 

ภาพที่ 1.6 ภาพประชาสัมพันธ์กิจกรรม ณ เซ็นทรัล พิษณุโลก 

ที่มา: https://www.facebook.com/CentralPhitsanulok/ 


