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บทนํา 
ภาพรวมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย 

 

                         วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนับเปนองคประกอบที่สําคัญของระบบเศรษฐกิจ 
ของประเทศในระดับมหภาค โดยมีจํานวนถึงประมาณรอยละ 99 ของธุรกิจทั้งหมด วิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดยอมจึงมีบทบาทสําคัญในการเปนฐานรากการพัฒนาที่ยั่งยืน เปนกลไกหลักในการ
ฟนฟูและเสริมสรางความกาวหนาทางเศรษฐกิจ รวมทั้งเปนกลไกในการแกไขปญหาความยากจน 
ขอมูลที่ยืนยันถึงบทบาททางเศรษฐกิจไทยที่สําคัญดังกลาวตัวช้ีวัดที่สําคัญ ไดแก ผลิตภัณฑมวลรวม
ในประเทศของ SMEs การนําเขาและสงออกของ SMEs  การบริโภคภาคเอกชน  การคา การลงทุน
ของ SMEs  และการจางงานของ SMEs  บทบาทในการสรางมูลคาเพิ่มเฉล่ีย ประมาณรอยละ รอยละ 
38.2 ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ และมีมูลคาการสงออกโดยตรง คิดเปนสัดสวนรอยละ 30.1 
ของมูลคาการสงออกรวม  และการจางงาน รอยละ 76.0 ของการจางงานรวมทั้งหมด 

 

1. นิยามการจําแนกขนาด SMEs  
  การจําแนกขนาดอุตสาหกรรม SMEs  ยึดหลักเกณฑตามกฎกระทรวงอุตสาหกรรม
วาดวยการกําหนดจํานวนการจางงานและมูลคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
พ.ศ. 2545 โดยมีรายละเอียด  ดังนี้ 
 

ขนาดยอม ขนาดกลาง 
ประเภทธุรกจิ จํานวน  

(คน) 
สินทรพัยถาวร 

(ลานบาท) 
จํานวน  
(คน) 

สินทรพัยถาวร 
(ลานบาท) 

กิจการการผลิต ไมเกิน 50 ไมเกิน 50 51-200 เกินกวา 50-200 
กิจการบริการ ไมเกิน 50 ไมเกิน 50 51-200 เกินกวา 50-200 
กิจการคาสง ไมเกิน 25 ไมเกิน 50 26-50 เกินกวา 50-100 
กิจการคาปลีก ไมเกิน 15 ไมเกิน 30 16-30   เกนิกวา 30-60 

 

2. โครงสรางของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
 

ในป 2550 จํานวนวิสาหกิจในประเทศมีจํานวนรวมทั้งส้ิน 2,375,368 ราย โดย
จัดเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) จํานวน 2,366,227 ราย หรือคิดเปนรอยละ 99.6  
ของจํานวนวิสาหกิจทั้งหมด ทั้งนี้ แบง SMEs ตามประเภทธุรกิจไดดังนี้  SMEs ที่อยูภาคการคาและ
ซอมบํารุง จํานวน 973,248 ราย หรือรอยละ 41.1  จํานวนรองลงมาไดแก SMEs ที่อยูในภาคการ
บริการ 708,841 ราย หรือรอยละ 30.0  และที่อยูในภาคการผลิตรวม จํานวน 668,185 ราย หรือ   
รอยละ 28.2 ของจํานวน SMEs ทั้งหมด 
 
 



 -ข- 

ตารางที่ 1 จาํนวนและการจางงานของวิสาหกจิ ป 2547 - 2550 จําแนกตามขนาดและ
ประเภทกลุมธุรกิจ 

 

 
 

ท่ีมา : สํานักงานสถติิแหงชาติ และสํานักงานประกันสังคม  ประมวลโดย : สํานักงานสงเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
 

3. บทบาททางเศรษฐกิจของ SMEs  
 3.1  บทบาทดานการสรางมูลคาผลิตภัณฑมวลรวม SMEs     

ภาพรวมเศรษฐกิจของประเทศในป 2550 สําหรับ GDP ของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม (SMEs)  มีมูลคา 3,244,974.5 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 38.2 ของ GDP รวมทั้ง
ประเทศ มีอัตราการขยายตัวคิดเปนรอยละ 4.2 ตอป เม่ือพิจารณามูลคา GDP ตามขนาดวิสาหกิจ 
พบวาวิสาหกิจขนาดยอม มีบทบาทดานมูลคา GDP สูงกวาวิสาหกิจขนาดกลางโดยมูลคา GDP ของ
วิสาหกิจขนาดยอม เทากับ 2,175,597.9 ลานบาท ขยายตัวจากปกอนหนา คิดเปนรอยละ 3.9 และ
มูลคา GDP ของ วิสาหกิจขนาดยอม  มีสัดสวนคิดเปนรอยละ 25.6 ของ GDP รวมดานมูลคา GDP 
ของวิสาหกิจขนาดกลางพบวา ในป 2550 มูลคา GDP ของ วิสาหกิจขนาดกลาง เทากับ 1,069,376.6 
ลานบาทขยายตัวจากปกอนหนารอยละ 4.8 และมีสัดสวนตอ GDP รวมคิดเปนรอยละ 12.6 
   โครงสรางมูลคา GDP ของ SMEs ในป 2550 ยังคงมีลักษณะคลายคลึงกับปกอน
หนาโดยโครงสรางทางเศรษฐกิจของ SMEs มีความเกี่ยวของกับภาคการบริการ ภาคการผลิต และ
ภาคการคาและซอมบํารุงเปนสําคัญ  เชนเดียวกับโครงสราง GDP ของประเทศ โดยภาคการบริการ
เปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่มีความสําคัญสูงสุดมีสัดสวนคิดเปนรอยละ 32.2 รองลงมาไดแก ภาคการ
ผลิตซึ่งมีสัดสวนคิดเปนรอยละ 30.7 และ ภาคการคาคิดเปนรอยละ 29.1 
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ตารางที่ 2 มลูคาผลิตภณัฑมวลรวมภายในประเทศ ป 2546-2550  จําแนกตามขนาดวสิาหกิจ 
 

   
ท่ีมา : สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  ประมวลผลโดย  สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

     หมายเหตุ : วิสาหกิจอ่ืนๆ คือ การบริหารราชการและการปองกันประเทศ 

 3.2 บทบาทดานการจางงาน   
 

แผนภาพที่ 1 โครงสรางการจางงาน ป 2550 จําแนกตามขนาดและประเภทธุรกิจ 

 
ท่ีมา : สํานักงานสถติิแหงชาติ และสํานักงานประกันสังคมประมวลโดย : สํานักงานสงเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
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แผนภาพที่ 2 โครงสรางจาํนวน SMEs และการจางงานของ SMEs ป 2550 จําแนกตาม
ประเภทธุรกจิ 

 
ท่ีมา : สํานักงานสถติิแหงชาติ และสํานักงานประกันสังคม ประมวลโดย : สํานักงานสงเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
  ในป 2550 จํานวนวิสาหกิจในประเทศรวมทั้งส้ิน 2,375,368 ราย มีการจางงานรวม
ทั้งส้ิน 11,711,334 คนโดยเปนการจางงานในวิสาหกิจขนาดใหญ  2,810,767 คน และเปนการจาง
งานใน SMEs จํานวน 8,900,567 คน  หรือรอยละ 76.0 ของการจางงานรวมทั้งหมด โดยภาคการผลิต
เปนประเภทธุรกิจที่มีการจางงานสูงที่สุดรอยละ 38.9 ของการจางงาน ใน SMEs ทั้งหมด รองลงมา
ไดแก ภาคบริการ รอยละ 33.8  และภาคการคา ที่มีจํานวน SMEs สูงที่สุดนั้นมีการจางงานเพียง   
รอยละ 27.3 ของการจางงานใน SMEs ทั้งหมด 
    

 3.3 บทบาทดานการคาระหวางประเทศของ SMEs  
ตารางที่ 3 สดัสวนการสงออกของ SMEs ตอการสงออกรวม  ป 2550 

 

 
 

   ท่ีมา : กรมศุลกากร    ประมวลผลโดย : สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
 



 -จ- 

ในป 2550 มูลคาการคาระหวางประเทศมีจํานวนรวมทั้งส้ิน 10,126,995.0 ลานบาท 
โดยเปนมูลคาการสงออกรวม 5,254,999.3 ลานบาท มูลคาการนําเขารวม 4,871,995.7 ลานบาท   
เมื่อพิจารณาสัดสวนการสงออกโดยรวมของประเทศ  สําหรับ SMEs ในป 2550 มีมูลคาการคา
ระหวางประเทศรวม 3,036,484.9 ลานบาท โดยเปนมูลคาการสงออกของ SMEs จํานวน 
1,583,310.1 ลานบาท  และเปนมูลคาการนําเขาของ SMEs รวม 1,453,174.9 ลานบาท ทั้งนี้การ
สงออกของ  SMEs มีอัตราการขยายตัวถึงรอยละ 10.1 ในขณะที่การนําเขาหดตัวลงกวาปกอนหนาถึง
รอยละ 8.8 
 

4. โครงสรางอุตสาหกรรม SMEs   
 ตามผลการศึกษาโครงการแผนการปรับโครงสราง SMEs รายสาขา ซึ่ง สสว. รวมกับ
มหาวิ ท ย า ลั ย ธ ร รมศาสตร ทํ า ก า ร ศึ กษา   ไ ด จํ า แนก โค ร งส ร า ง อุ ตสาหก ร รม  SMEs  
ในประเทศไทย ออกเปน 3 ภาค  ไดแก 
  1)   ภาคการผลิต  ประกอบดวย 3 กลุม  ดังนี้ 

• อุตสาหกรรมวิศวการ   หมายถึง   อุตสาหกรรมที่ใชเคร่ืองจักรกลหรือเทคโนโลยี
ระดับสูง  (High – technology Industries) ในการผลิต  แตอยางไรก็ตาม ในบางข้ันตอนการผลิต 
เปนเพียงการประกอบชิ้นสวนโดยไมตองอาศัยเทคโนโลยีระดับสูง  จึงมีผูประกอบการ SMEs อยูเปน
จํานวนมาก  โดยแบงออกเปน  6 สาขา ไดแก  เหล็กและโลหะประดิษฐ เคร่ืองจักรกล แมพิมพ  
เคร่ืองใชไฟฟา  อิเล็กทรอนิกส   ยานยนตและช้ินสวน 

• กลุมอุตสาหกรรมเบาที่ใชแรงงานเขมขน หมายถึง อุตสาหกรรมที่มีสัดสวนแรงงานใน
การผลิตสูง  โดยแบงออกเปน 5  สาขา  ไดแก  ส่ิงทอและเคร่ืองนุงหม รองเทาและเคร่ืองหนัง  อัญมณี
และเคร่ืองประดับ  ส่ิงพิมพ  บรรจุภัณฑพลาสติก 

• กลุมอุตสาหกรรมที่ใชทรัพยากรธรรมชาติ  หมายถึง อุตสาหกรรมที่พึ่งพาวัตถุดิบ
ทางการเกษตรเปนหลัก โดยแบงออกเปน  5  สาขา ไดแก  อาหาร ยาและสมุนไพร   เฟอรนิเจอรไม   
ผลิตภัณฑยาง   เซรามิกส 
  2) ภาคการคา  ประกอบดวย  2  สาขา  ไดแก  การคาปลีก  และการคาสง 
  3) ภาคบริการ  ประกอบดวย  9  สาขา  ไดแก  บริการทองเที่ยว  สปาและบริการ
สุขภาพ  รานอาหาร  การกอสราง  บริการขนสงและโลจิสติกส  บริการซอฟแวรและDigit Content  
บริการศึกษา  บริการออกแบบ  บริการที่ปรึกษา   
 
 

5. สถานการณและปจจัยที่มีผลตอวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมไทย 
สภาพแวดลอมดานเศรษฐกิจ สังคม และการเมืองโลกในยุคปจจุบันและแนวโนม 

ในอนาคตเปนปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอกระบวนการทําธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม กลาวคือ 



 -ฉ- 

            1.  การรวมตัวของกลุมเศรษฐกิจ มีการรวมตัวทางเศรษฐกิจทั้งในระดับทวิภาคี 
ภูมิภาค และพหุภาคี  รวมทั้งบทบาทที่เพิ่มข้ึนของประเทศในเอเซีย โดยเฉพาะจีนและอินเดีย  
            2.  การเปลี่ยนแปลงในตลาดการเงินโลก   เกิดวิกฤตทางการเงิน ความไมสมดุล
ของเศรษฐกิจประเทศสหรัฐอเมริกา ที่สงผลกระทบตอคาเงินสกุลตางๆ ในโลก  ตลาดการเงินและ
ตลาดทุนม ีความเชื่อมโยงกันทําใหเกิดการเคลื่อนยายเงินทุนระหวางประเทศ   
             3. การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี  มีการพัฒนาอยางตอเนื่องของ Information 
and Communication Technology (ICT) เปนยุคที่มีการขับเคลื่อนดวยเทคโนโลยีหลัก ไดแก 
Biotechnology Material Technology และ Nanotechnology 
             4. การเปลี่ยนแปลงดานสิ่งแวดลอม  ปจจุบันทั่วโลกตางหันมาใหความสําคัญกับ
ประเด็นเร่ืองส่ิงแวดลอมมากข้ึน อันเนื่องมาจากความไมสมดลุกลมกลืนระหวางการผลิตกับ
สภาพแวดลอม มีการกลาวถึงเร่ืองของ Global Warming  และหลากหลายทางชีวภาพ (Biodiversity)  
            5. พฤติกรรมผูบริโภค การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญที่ชี้
ถึงโอกาสของธุรกิจและความสามารถในการแขงขันของเศรษฐกิจที่ตองปรับตัวใหเสนอสินคาและ
บริการที่เปนที่ตองการของผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป  
              6. การขาดสภาพคลองทางการเงิน ในกลุม SMEs  เนื่องจากสถาบันการเงินเร่ิม
เขมงวดกับการปลอยสินเชื่อ 

7. ความผันผวนของตนทุนพลังงาน และอัตราการแลกเปล่ียน  
8. เสถียรภาพทางการเมืองของประเทศ 
  

ดังนั้นทิศทางการพัฒนาอุตสาหกรรมและ SMEs ควรใหความสําคัญของความ
ตอเนื่องของนโยบาย ในอนาคตอุตสาหกรรมจะเกิดการขยายตัวดวยการเพิ่มผลิตภาพการผลิต 
(Productivity)  มุงเนนการพึ่งพาวัตถุดิบในประเทศมากข้ึน ใชทรัพยากรธรรมชาติอยางมปีระสิทธิภาพ
บนพื้นฐานของการผลิตบนฐานความรู  เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม โดยคํานึงถึงผลกระทบตอส่ิงแวดลอม 
มุงเนนพัฒนาคุณภาพมาตรฐานในดานสุขอนามัย ความปลอดภัย  อนุรักษสิ่งแวดลอมและ
ประหยัดพลังงาน เพื่อลดขอจํากัดในการกีดกันทางการคาจากประเทศผูนําเขาที่ใชปจจัยดังกลาว
เปนกําแพงทางการคา ตลอดจนสงเสริมใหเกิดและยกระดับเครือขายวิสาหกิจในลักษณะ

เครือขายใหครอบคลุมหวงโซอุปทานทั้งระดับประเทศ ภูมิภาคและโลก  
 

      



 
 

 

การคาสงและคาปลีก 
 

1.  โครงสรางและสถานภาพของการคาสงและคาปลีก 
1.1  ลักษณะท่ัวไปของการคาสงและคาปลีก 
สาขาการคาสง คาปลีก และการซอมแซม เปนสาขาที่มีความสําคัญที่สุดในภาคการคาและบริการ

บริการทั้งหมด โดยในป  2550  มีมูลคารวมเทากับ 1,181,270 ลานบาท  หรือคิดเปนสัดสวนรอยละ 13.9 
ของมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ  และเมื่อพิจารณามูลคา GDP ของ SMEs ในภาคการคาและ 
ซอมบํารุงพบวามีมูลคาถึง 942,606.9 ลานบาท หรือรอยละ 79.8  

ตารางที่ 1 มลูคาผลิตภณัฑมวลรวมในประเทศภาคการคาและการซอมบํารงุ 
 

  2548 2549 2550 

มูลคา GDP (ลานบาท) 7,104,228.0 7,816,474.0 8,485,200.0 

ภาคการคาและซอมบํารุง (ลานบาท) 1,054,447.0 1,114,739.0 1,181,270.0 

SMEs  (ลานบาท) 841,407.2 889,517.8 942,606.9 

สัดสวน GDP สาขาการคาและซอมบํารุง 
ตอ GDP ประเทศ  (รอยละ) 

14.8 14.3 13.9 

สัดสวน DGP ของ SMEs ใน GDP ภาคการคาและ
การซอมบํารุง (รอยละ) 

79.8 79.8 79.8 

  

ท่ีมา  : สมุดปกขาวสถานการณ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  ป  2550 และแนวโนม  ป  2551  สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจ   
  ขนาดกลางและขนาดยอม  

 

 1.2  จํานวนวสิาหกิจและการจางงาน    
การคาปลีกและคาสง นับเปนกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่ SMEs มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งในการ

ขับเคลื่อน  จากขอมูลของศูนยสารสนเทศและเทคโนโลยี  สสว   . พบวาในป 2550    การคาปลีกและคาสง   
มีจํานวนผูประกอบการทั้งส้ิน 880,332 ราย โดยเปนผูประกอบการ SMEs จํานวน 879,218 ราย หรือคิด
เปนรอยละ 99.87 ในสวนของการจางาน SMEs ภาคการคาปลีกและคาสง  มีการจางงานถึง 2,156,830 
คน  หรือคิดเปนรอยละ 84.77 ของการจางงานรวมในภาคการคาปลีกและคาสง   

 

ตารางที่ 2 จาํนวนวิสาหกจิ จําแนกตามขนาดอุตสาหกรรม  ป 2550 
 จํานวนวิสาหกิจ (ราย)   สัดสวน (รอยละ)  ISIC 

Code 
สาขาอุตสาหกรรม 

S M L SMEs Total SMEs L Total 

5010 การขายยานยนต 8,721 188 225 8,909 9,134 1.01 0.026 1.04 

5030 การขายอะไหลและช้ินสวนอุปกรณ
ยานยนต 

17,434 41 33 17,475 17,508 1.99 0.004 1.99 



 

 

-2- 
 

 จํานวนวิสาหกิจ (ราย)   สัดสวน (รอยละ)  ISIC 
Code 

สาขาอุตสาหกรรม 
S M L SMEs Total SMEs L Total 

5040 การขายจักรยานยนต อะไหลและ
ชิ้นสวนอุปกรณทีเ่กี่ยวของและการ
บํารุงรักษา และการซอมแซม
จักรยานยนต 

45,637 27 15 45,664 45,679 5.19 0.002 5.19 

5050 การขายปลีกนํ้ามันเชื้อเพลงิ (สถานี
น้ํามัน) 

23,106 35 31 23,141 23,172 2.63 0.004 2.63 

5110 การขายสงโดยไดรับคาธรรมเนียม 
หรือโดยการทําสญัญา 

5,469 14 5 5,483 5,488 0.62 0.001 0.62 

5121 การขายสงวัตถุดิบทางการเกษตร
และสัตวที่มีชีวิต 

14,707 50 35 14,757 14,792 1.68 0.004 1.68 

5122 การขายสงอาหารประเภทตางๆ 20,425 95 73 20,520 20,593 2.33 0.008 2.34 

5131 การขายสงสินคาสิ่งทอส่ิงถัก เสือ้ผา
และรองเทา 

10,606 49 35 10,655 10,690 1.21 0.004 1.21 

5139 การขายสงสินคาท่ีใชในครัวเรือนอื่นๆ 41,828 173 125 42,001 42,126 4.77 0.014 4.79 

5141 การขายสงเชื้อเพลิงแข็ง เชื้อเพลิง
เหลว แกสและผลติภัณฑที่เกี่ยวของ 

3,395 15 19 3,410 3,429 0.39 0.002 0.39 

5142 การขายสงโลหะและแรโลหะ 2,998 46 41 3,044 3,085 0.35 0.005 0.35 

5143 การขายสงวัสดุกอสราง เคร่ืองโลหะ
อุปกรณเกี่ยวกับการวางทอและการ
ทําความรอนและเครื่องมือเคร่ืองใช 

17,227 105 37 17,332 17,369 1.97 0.004 1.97 

5149 การขายสงสินคาขั้นกลางอื่นๆ และ
ของที่ไมใชแลว 

19,095 77 55 19,172 19,227 2.18 0.006 2.18 

5150 การขายสงเคร่ืองจักร อุปกรณ
เคร่ืองจักรและเคร่ืองมือเคร่ืองใช 

25,020 107 79 25,127 25,206 2.85 0.009 2.86 

5190 การขายสงสินคาหลายชนิด 1,557 4 4 1,561 1,565 0.18 0.000 0.18 

5211 การขายปลีกอาหารเคร่ืองด่ืมหรือ
ยาสูบในราน ที่ไมระบุประเภทสินคา 

276,609 19 28 276,628 276,656 31.42 0.003 31.43 

5219 การขายปลีกสินคาท่ัวไปอื่นๆ หรือ
หางสรรพสินคา 

108,676 32 47 108,708 108,755 12.35 0.005 12.35 

5220 การขายปลีกอาหาร เคร่ืองด่ืม และ
ยาสูบในรานเฉพาะอยางสินคา
ประเภทน้ันๆ 

27,775 20 11 27,795 27,806 3.16 0.001 3.16 

5231 การขายปลีกสินคาทางเภสัชกรรม
และเวชภัณฑ เคร่ืองสําอางและ

16,856 22 22 16,878 16,900 1.92 0.002 1.92 
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 จํานวนวิสาหกิจ (ราย)   สัดสวน (รอยละ)  ISIC 
Code 

สาขาอุตสาหกรรม 
S M L SMEs Total SMEs L Total 

เคร่ืองหอม 
5232 การขายปลีกสินคาสิ่งทอส่ิงถัก 

เสื้อผา รองเทาและเคร่ืองหนัง 
26,629 23 19 26,652 26,671 3.03 0.002 3.03 

5233 การขายปลีกเคร่ืองมือ สิ่งของและ
เคร่ืองใชในครัวเรือน 

27,815 39 25 27,854 27,879 3.16 0.003 3.17 

5234 การขายปลีกเคร่ืองโลหะ สี และ
กระจก 

34,682 209 67 34,891 34,958 3.96 0.008 3.97 

5239 การขายปลีกสินคาอื่นๆ ในรานคา
เฉพาะอยาง 

73,590 89 75 73,679 73,754 8.37 0.009 8.38 

5240 การขายปลีกของใชแลวหรือของเกา
ในรานคา 

4,457 12 2 4,469 4,471 0.51 0.000 0.51 

5251 การขายปลีกโดยการสั่งซื้อทาง
ไปรษณีย 

463 2 2 465 467 0.05 0.000 0.05 

5252 การขายปลีกตามแผงลอยและตลาด
สด 

22,532 0 0 22,532 22,532 2.56 0.000 2.56 

5259 การขายปลีกสินคานอกรานคาอื่นๆ 415 1 4 416 420 0.05 0.000 0.05 

รวม 877,724 1,494 1,114 879,218 880,332 99.87 0.127 100 

ที่มา : ขอมูลจาก สํานักงานสถิติแหงชาติ,กรมพัฒนาธุรกิจการคา, สํานักประกันกันคม,การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย , BOI ,สํานักเทศกิจ กทม. , อบจ. 75 
จังหวัด ประมวลผลโดย : ศูนยสารสนเทศและเทคโนโลยี สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 5 กุมภาพันธ 2552 

 
ตารางที่ 4 จาํนวนการจางงาน จําแนกตามขนาดอุตสาหกรรม 2550 

 จํานวนการจางงาน (คน)   สัดสวน (รอยละ)  ISIC 
Code 

สาขาอุตสาหกรรม 
S M L SMEs Total SMEs L Total 

5010 การขายยานยนต 40,642 12,487 38,595 53,129 91,724 2.09 1.52 3.60 

5030 การขายอะไหลและช้ินสวน
อุปกรณยานยนต 

54,613 2,489 5,556 57,102 62,658 2.24 0.22 2.46 

5040 การขายจักรยานยนต 
อะไหลและช้ินสวนอุปกรณ
ที่เกี่ยวของและการ
บํารุงรักษา และการ
ซอมแซมจักรยานยนต 

86,659 1,865 11,267 88,524 99,791 3.48 0.44 3.92 

5050 การขายปลีกนํ้ามัน
เชื้อเพลงิ (สถานนี้ํามัน) 

63,276 1,070 6,724 64,346 71,070 2.53 0.26 2.79 

5110 การขายสงโดยไดรับ
คาธรรมเนียม หรือโดยการ

8,327 659 564 8,986 9,550 0.35 0.02 0.38 
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 จํานวนการจางงาน (คน)   สัดสวน (รอยละ)  ISIC 
Code 

สาขาอุตสาหกรรม 
S M L SMEs Total SMEs L Total 

ทําสัญญา 

5121 การขายสงวัตถุดิบทางการ
เกษตรและสัตวทีมี่ชีวิต 

36,737 3,346 4,524 40,083 44,607 1.58 0.18 1.75 

5122 การขายสงอาหารประเภท
ตางๆ 

89,125 8,724 31,631 97,849 129,480 3.85 1.24 5.09 

5131 การขายสงสินคาสิ่งทอส่ิง
ถัก เสื้อผาและรองเทา 

46,495 4,546 16,310 51,041 67,351 2.01 0.64 2.65 

5139 การขายสงสินคาท่ีใชใน
ครัวเรือนอื่นๆ 

219,516 14,833 34,563 234,349 268,912 9.21 1.36 10.57 

5141 การขายสงเชื้อเพลิงแข็ง 
เชื้อเพลงิเหลว แกสและ
ผลิตภัณฑที่เกี่ยวของ 

18,248 406 4,366 18,654 23,020 0.73 0.17 0.90 

5142 การขายสงโลหะและแร
โลหะ 

22,540 2,132 5,616 24,672 30,288 0.97 0.22 1.19 

5143 การขายสงวัสดุกอสราง 
เคร่ืองโลหะอุปกรณ
เกี่ยวกบัการวางทอและ
การทําความรอนและ
เคร่ืองมือเคร่ืองใช 

81,443 6,339 8,224 87,782 96,006 3.45 0.32 3.77 

5149 การขายสงสินคาขั้นกลาง
อื่นๆ และของท่ีไมใชแลว 

75,954 11,373 9,040 87,327 96,367 3.43 0.36 3.79 

5150 การขายสงเคร่ืองจักร 
อุปกรณเคร่ืองจกัรและ
เคร่ืองมือเคร่ืองใช 

125,258 8,863 19,106 134,121 153,227 5.27 0.75 6.02 

5190 การขายสงสินคาหลาย
ชนิด 

2,885 153 407 3,038 3,445 0.12 0.02 0.14 

5211 การขายปลีกอาหาร
เคร่ืองด่ืมหรือยาสูบในราน 
ที่ไมระบุประเภทสินคา 

439,633 1,860 98,923 441,493 540,416 17.35 3.89 21.24 

5219 การขายปลีกสินคาท่ัวไป
อื่นๆ หรือหางสรรพสินคา 

202,301 3,617 30,966 205,918 236,884 8.09 1.22 9.31 

5220 การขายปลีกอาหาร 
เคร่ืองด่ืม และยาสูบใน
รานเฉพาะอยางสนิคา
ประเภทน้ันๆ 

41,695 830 4,226 42,525 46,751 1.67 0.17 1.84 
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 จํานวนการจางงาน (คน)   สัดสวน (รอยละ)  ISIC 
Code 

สาขาอุตสาหกรรม 
S M L SMEs Total SMEs L Total 

5231 การขายปลีกสินคาทาง
เภสัชกรรมและเวชภัณฑ 
เคร่ืองสําอางและเคร่ือง
หอม 

28,626 2,303 12,734 30,929 43,663 1.22 0.50 1.72 

5232 การขายปลีกสินคาสิ่งทอ
สิ่งถัก เสือ้ผา รองเทาและ
เคร่ืองหนัง 

46,146 1,422 4,446 47,568 52,014 1.87 0.17 2.04 

5233 การขายปลีกเคร่ืองมือ 
สิ่งของและเครื่องใชใน
ครัวเรือน 

63,510 2,129 5,454 65,639 71,093 2.58 0.21 2.79 

5234 การขายปลีกเคร่ืองโลหะ สี 
และกระจก 

102,256 6,345 11,271 108,601 119,872 4.27 0.44 4.71 

5239 การขายปลีกสินคาอื่นๆ ใน
รานคาเฉพาะอยาง 

144,893 7,356 21,895 152,249 174,144 5.98 0.86 6.84 

5240 การขายปลีกของใชแลว
หรือของเกาในรานคา 

8,195 466 80 8,661 8,741 0.34 0.00 0.34 

5251 การขายปลีกโดยการสั่งซื้อ
ทางไปรษณีย 

985 38 542 1,023 1,565 0.04 0.02 0.06 

5252 การขายปลีกตามแผงลอย
และตลาดสด 

41 0 0 41 41 0.00 0.00 0.00 

5259 การขายปลีกสินคานอก
รานคาอื่นๆ 

1,156 24 544 1,180 1,724 0.05 0.02 0.07 

รวม 2,051,155 105,675 387,574 2,156,830 2,544,404 84.77 15.23 100 

ที่มา : ขอมูลจาก สํานักงานสถิติแหงชาติ,กรมพัฒนาธุรกิจการคา, สํานักประกันกันคม,การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย , BOI ,สํานักเทศกิจ กทม. , อบจ. 75 
จังหวัด  ประมวลผลโดย : ศูนยสารสนเทศและเทคโนโลยี สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 5 กุมภาพันธ 2552 

 

 1.3  สภาพการตลาด 
         หากพิจารณาสภาพการตลาดจากแนวโนมยอดขายในอนาคตนั้น พบวา การคาปลีกและคา
สงของไทยในป 2548-2552 จะมีอัตราการเจริญเติบโตของมูลคาประมาณรอยละ 11.3  ตอป  โดยเพิ่มจาก
มูลคา 2,505 พันลานบาทในป 2548 เปน 3,474 พันลานบาท ในป 2552  ดังแสดงในตารางที่ 5  
โดยคาดการณวาอัตราการเติบโตในป 2552 จะสูงถึงรอยละ 8.09 เมื่อเทียบกับป 2551 และกลุมสินคา 
ที่เติบโตเร็วไดแก สินคาเคร่ืองสําอางและสินคาของใชในบาน 
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ตารางที่ 5 แนวโนมการคาปลกีของไทย ป 2548-2552 
 

 2548 2549 2550 2551 2552 

Retail trade      

Retail sales (Bt bn) 2,505 2,726 2,960 3,214 3,474 

Retail sales (US$ m) 64,120 71,551 78,347 85,573 92,805 

Retail sales volume growth (%) 2.7 6.3 7 7.1 6.4 

Retail sales US$ value growth (%) 9.4 11.6 9.5 9.2 8.5 

Clothing, cosmetics & household goods      

Cosmetics & toiletries, sales value (US$ m) 2,659 2,946 3,281 3,623 3,942 

Perfumes & fragrances, sales value (US$ m) 59 66 73 81 87 

Furniture, sales value (US$ m) 2,554 2,774 2,985 3,201 3,413 

Household cleaning products, sales value (US$ m) 566 606 649 694 729 

Electronic & domestic appliances      

Television sets (stock per 1,000 population) 343 355 367 378 413 

Television sets, sales volume (‘000) 2,257 2,321 2,381 2,437 2,502 

Cable-TV subscribers (per 1,000 population) 22 24 26 27 29 

Personal computers, sales volume (‘000) 317 359 379 415 456 

Refrigerators, sales volume (‘000) 1,567 1,634 1,696 1,757 1,834 

Video recorders, sales volume (‘000) 180 155 140 124 109 

Washing machines, sales volume (‘000) 412 439 465 491 521 

Source: Economist Intelligence Unit. 

2. หวงโซอุปทาน (Supply Chain) การคาสงและคาปลีก 

หวงโซอุปทานของสาขาการคาสงคาปลีกนั้น แยกออกเปนสองสาย สายแรกเปนสายดานสินคา
เกษตร และสายที่สองที่เปนดานสินคาอุตสาหกรรมและสินคาทั่วไป (ดูแผนภาพที่ 1) 

1) หวงโซการคาสงคาปลีกของสินคาเกษตร 
หวงโซอุปทานสายนี้เร่ิมจากผูผลิตปจจัยการผลิตซึ่งปอนวัตถุดิบการผลิต เชน เมล็ดพันธุ ปุย ยา

ปราบศัตรูพืช เปนตน ที่จําเปนตอการผลิตสินคาเกษตรใหกับเกษตรกร  จากนั้นเกษตรกรจึงทําการผลิต
สินคาเกษตรตางๆ ทั้งที่เปนสินคาผักสดและผลไม ธัญพืชตางๆ และสินคาเกษตรอ่ืนๆ  เนื่องจากจํานวน
ของผูประกอบการสินคาเกษตรนั้นมีจํานวนมากและกระจายอยูทั่วประเทศ  ดังนั้นจึงมีผูรวบรวมทําหนาที่
เขาไปรับซ้ือผลิตผลของเกษตรกร แลวรวบรวมมาสงใหกับโรงงานเพื่อทําการแปรรูปและบรรจุใหอยูใน
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สภาพและขนาดที่เหมาะสมในการขาย จากนั้นสินคาดังกลาวจึงถูกสงผานนายหนา ไปยังผูคาสงและ 
คาปลีกตามลําดับ จนถึงผูบริโภค 

2) หวงโซการคาสงคาปลีกของสินคาอุตสาหกรรมและสินคาทั่วไป 
สําหรับหวงโซอุปทานสายนี้ เ ร่ิมจากผูผลิตปจจัยการผลิตซ่ึงปอนปจจัยการผลิตทางดาน   

อุตสาหกรรม เชน วัตถุดิบ เคร่ืองจักรอุปกรณ ชิ้นสวน เปนตน ใหแกผูผลิตซึ่งเปนโรงงานผลิตสินคา  
เพื่อปอนใหกับ Suppliers ซึ่งเปนเจาของตราย่ีหอของสินคาตางๆ จากนั้นสินคาเหลานั้นจึงถูกสงไปยัง 
ผูคาสงและคาปลีกตามลําดับ จนถึงผูบริโภค โดยผูคาสงมักมีพนักงานขายออกไปตรวจสอบยอดสินคา 
และรับคําส่ังซื้อของผูคาปลีก แตผูประกอบการคาปลีกเองก็อาจออกไปจัดหาสินคาบางอยางดวยตนเอง
จากแหลงอ่ืนที่มีราคาถูกกวาดวย  
 การสงผานผลิตภัณฑผานหวงโซอุปทานทั้งสองสายดังกลาวขางตน ยังตองพึ่งพิงระบบการขนสง
ภายในประเทศหรือโลจิสติกส จากหวงโซหนึ่งไปยังหวงโซถัดไปอีกดวย 

แผนภาพที่ 1 หวงโซอุปทานของสาขาการคาสงและคาปลีก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

  อยางไรก็ตามการขยายตัวอยางกาวกระโดดของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมประเภทหางไฮเปอร
มารเก็ตหลังป 2540 ไดทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงในโครงสรางธุรกิจคาสงและคาปลีกในประเทศไทย 
อยางเห็นไดชัดเจน จากเดิมจะเห็นไดวาชองทางการจัดจําหนายสินคาจากผูผลิตไปสูผูบริโภค มีลักษณะ
เปนไปตามแผนภาพที่ 2 กลาวคือสินคาจากผูผลิตและผูจัดจําหนาย จะถูกกระจายผานรานคาสงด้ังเดิม 

เกษตรกรเกษตรกร  

ผูรวบรวมผูรวบรวม  

แปรรูปแปรรูป  

นายหนานายหนา  

ผูคาสงผูคาสง  ผูคาสงผูคาสง  

SuppliersSuppliers  

 ปจจัยการผลิตปจจัยการผลิต 

ผูคาปลีกผูคาปลีก  

ผูบริโภคผูบริโภค  

ผูคาปลีกผูคาปลีก  

สิสินคานคา

เกษตร  เกษตร
สินคาอุตสาหกรรมสินคาอุตสาหกรรม//

สินคาท่ัวไปสินคาท่ัวไป  

ผูผลิตผูผลิต  

ระบบการ ระบบการ 

ขนสงและขนสงและ

LogisticsLogistics  
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หรือที่เรียกกันทั่วไปวายี่ปว ซาปวเปนอันดับแรก จากนั้นรานคาสงด้ังเดิมจะทําการจําหนายสินคาสงตอไปท่ี
รานคาปลีก ซึ่งเปนแหลงซื้อของผูบริโภค   แตเนื่องจากหางไฮเปอรมารเก็ตเอ้ือประโยชนตอทั้งผูบริโภค 
และรานคาปลีก (โชหวย) ดวยการเปนแหลงขายสินคาราคาถูก  สงผลใหรานคาปลีกหันไปซ้ือสินคา 
จากหางไฮเปอรมารเก็ตเพื่อจําหนายใหกับผูบริโภคมากข้ึน (แผนภาพที่ 3) และการที่หางไฮเปอรมารเก็ต 
ตัดผูคาสงออกจากระบบการกระจายสินคาของตน (แผนภาพที่ 4) เพราะตนสามารถส่ังซ้ือสินคาโดยตรง
จากซัพพลายเออรยอมมีผลใหรานคาสงด้ังเดิมมีลูกคาลดลง และสามารถขายสินคาไดนอยลง ทําให
ปจจุบันบทบาทของรานคาสงด้ังเดิมลดความสําคัญลงมาก (นิพนธ และคณะ:2545) 

แผนภาพที่ 2 หวงโซอุปทานของสาขาการคาสงและการคาปลีก (แบบด้ังเดิม) 

 
ท่ีมา: รายงานการวิจัยเร่ือง การคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ (นิพนธ และคณะ: 2545) 

แผนภาพที่ 3 หวงโซอุปทานของสาขาการคาสงและการคาปลีก (แบบสมัยใหม) 

 
ท่ีมา: รายงานการวิจัยเร่ือง การคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ (นิพนธ และคณะ: 2545) 
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แผนภาพที่ 4 หวงโซอุปทานของสาขาการคาสงและการคาปลีก (ขามรานคาสง) 
 

 
ท่ีมา: รายงานการวิจัยเร่ือง การคาปลีกของไทย : ผลกระทบของการแขงขันจากผูประกอบการคาปลีกขนาดใหญจากตางประเทศ (นิพนธ และคณะ: 2545) 

 

3.  การวิเคราะห SWOT analysis  
3.1  การวิเคราะห SWOT analysis กรณีสาขาคาสง 

 จุดแข็ง (Strength) 
1) แหลงที่ตั้งมีการกระจายตัวที่ใกลชิดกลุมลูกคาซึ่งเปนรานคาปลีกมากกวา  Modern 

Trade 
2) มีความสัมพันธใกลชิดกับลูกคา: รานคาสงต้ังอยูใกลกับลูกคา และดําเนินกิจการโดยเจาของเอง  

ดังนั้นเจาของกิจการของรานคาเหลานี้จึงมีโอกาสท่ีจะพัฒนาความสัมพันธที่สนิทสนมกับลูกคาได
มากกวากรณีของรานคาสงและรานคาปลีกสมัยใหม   

3) สินคาที่ขายบางกลุมไมมีขายในรานคาปลีกและรานคาสงสมัยใหม  ทําใหรานคาสง
ด่ังเดิม  สามารถรักษากลุมลูกคาได      

จุดออน (Weakness)  
1)  ขาดการรวมตัวและอํานาจตอรอง ทําใหมีตนทุนสินคาที่แพงกวา: ผูประกอบการคาสง มียอด

ส่ังซ้ือที่มีขนาดเล็กเมื่อเทียบกับยอดส่ังซ้ือของหางขนาดใหญ  นอกจากนี้ยังไมมีการรวมตัวกันจึงขาด
อํานาจตอรองกับ suppliers ทําใหไมมีโอกาสไดสวนลดที่ตํ่า และไดรับระยะเวลาเครดิตเทากับของหาง
ใหญ ทําใหตนทุนสินคาแพงกวาของหางใหญโดยเฉพาะหางสวนลด และหางแบบ Cash and Carry  

2) การบริหารงานยังไมมีประสิทธิภาพ: สงผลทําใหการคัดเลือกสินคาเพื่อนํามาขายในรานคาสง 
ยังไมมีประสิทธิภาพ ซึ่งสงผลตอยอดกําไรเบ้ืองตน (Gross Profit: GP) ของราน 

3) เงินทุนในการหมุนเวียนกิจการ: รานคาสงแบบดั้งเดิม มีความเสียเปรียบในเร่ืองเงินทุน
หมุนเวียน ทําใหไมสามารถขยายกิจการหรือส่ังซื้อสินคาไดเปนจํานวนมากเหมือนรานคาปลีกและคาสง
สมัยใหมซึ่งจะพบวาการเขามาลงทุนของรานคาปลีกและรานคาสงสมัยใหม เลือกใชกลยุทธ (Pre-emptive 
investment) โดยใชเร่ืองของเงินทุนที่มีจํานวนมากกวา ทําใหเกิดสาขาอยางรวดเร็ว เพื่อใหไดตนทุนตอ
หนวยที่ตํ่า (Economies of Scale)  
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โอกาส (Opportunity) 
1) ในปจจุบันกลุมผูผลิตและซัพพลายเออร หลายๆกลุม ตางก็ตระหนักดีวา รานคาสงแบบด่ังเดิม

นอกจากจะทําหนาที่เปนชองทางในการกระจายสินคาแลว ยังเปนอีกชองทางในการถวงดุลอํานาจกับกลุม 
Modern Trade ดังนั้น จึงมีการแตงตั้งรานที่มีศักยภาพเพียงพอทําหนาที่ในการเปนผูแทนของผูผลิตหรือผู
จัดจําหนาย เชน ระบบ Concessionaire หรือ ระบบ stockiest เพื่อสงเสริมใหผูคาสงปรับเปลี่ยนตัวเอง
จากผูขายสงสินคาที่หลากหลายมาเปนผูคาสงที่ขายสินคาเฉพาะ 

2) นอกจากนี้ ทางกลุมผูผลิตและซัพพลายเออร ยังไดสงเสริมการสรางประสิทธิภาพในการบริหาร
จัดการ โดยปรับองคกรภายในบริษัท ใหมีผูดูแลรานคาสง ใหคําปรึกษาในเร่ืองการคัดเลือกสินคาเพื่อทํา
การขายในรานคาสงอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน เพราะการเลือกสินคาแตละ SKU (Stock Keeping Unit) 
มีความสําคัญมาก โดยหากเลือกไดตรงความตองการกลุมผูซื้อ จะทําใหรานคาสงสามารถเพิ่มกําไร
เบ้ืองตนไดสูงข้ึน    

อุปสรรค (Threat)  
1) พฤติกรรมกลุมลูกคา ซึ่งก็คือรานคาปลีกแบบด่ังเดิมที่เปล่ียนไป: การเขามาของรานคาปลีกและ

รานคาสงสมัยใหม สงผลทําใหกลุมลูกคาของรานสงแบบด้ังเดิม ซึ่งก็คือ รานคาปลีกแบบด่ังเดิม ลดจํานวน
ลงไปอยางมาก เนื่องจาก รานคาปลีกเหลานี้หันไปซื้อสินคาเพื่อมาขายจากรานคาปลีกและรานคาสง
สมัยใหมแทน นอกจากนี้การที่ไฮเปอรมารเก็ต สามารถส่ังซ้ือสินคาโดยตรงจากทางซัพพลายเออร ก็ทําให
หวงโซอุปทาน ในสวนของรานคาสงแบบด่ังเดิมลดความสําคัญลง  

2) เร่ืองของภาษีที่สงผลตอการแขงขันของผูประกอบการ: กลาวคือ ระบบภาษีปจจุบันอนุญาตให
การขายโดยหางสวนลด ไมจํากัดจํานวน และสามารถออกใบเสร็จแบบบิลเงินสด ซึ่งเสมือนเปนการขาย
ใหกับผูบริโภคข้ันสุดทาย ทําใหผูคาปลีกสามารถนําสินคาไปขายตอได โดยไมตองคิดภาษีมูลคาเพิ่มอีก  
ทําใหสินคามีราคาถูก ระบบดังกลาวสงผลใหผูคาสงที่ถูกตองตามระบบภาษีเสียเปรียบ เพราะตองเสีย
ภาษีมูลคาเพิ่มเมื่อขายสินคา 

3.2  การวิเคราะห SWOT analysis กรณีสาขาคาปลีก 
  จุดแข็ง (Strength) 

1) แหลงที ่ตั ้งม ีกา รกระจายตัวที ่ทั ่ว ถ ึงกว าและ เปนแหลงขายสินคา สําค ัญของคน 
ในตางจังหวัด: แหลงที่ต้ังของรานคาปลีกแบบด่ังเดิมขนาดเล็กนั้นต้ังจะอยูใกลกับลูกคา เชน ที่ปากซอย
หรือในซอยที่เปนแหลงชุมชน ซึ่งตางจากทําเลของหางสรรพสินคา หางสวนลดขนาดใหญตางๆ ที่สวนมาก
จะอยูหางไกลจากที่พักของผูซื้อ ซึ่งจะตองเดินทางออกไปดวยรถยนต ดังนั้นถาหากไมมีความตองการซ้ือ
สินคาจํานวนมากแลวก็จะไมคุมคาเดินทาง  โดยเฉพาะในภูมิภาคที่หางไกลเมืองใหญแลวก็ถือไดวารานคา
ปลีกรายยอยเปนรานคาที ่อยู ใกลและสําคัญที ่สุด เพราะหางใหญที ่ใกลที ่สุดอาจจะอยู ในตัวเมือง  
หรืออีกจังหวัดหนึ่งเลยก็ได  ลูกคาในจังหวัดภูมิภาคจึงยังคงตองพึ่งพิงรานคาเหลานี้อีกมาก 
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2) มีความสัมพันธใกลชิดกับลูกคา: เนื่องจากแหลงที่ต้ังของรานคาปลีกขนาดเล็กนั้นต้ังอยูใกล 
กับลูกคา และดําเนินกิจการโดยเจาของเอง  ดังนั้นเจาของกิจการของรานคาเหลานี้จึงมีโอกาสที่จะพัฒนา
ความสัมพันธที่สนิทสนมกับลูกคาไดมากกวากรณีของหางหรือรานสะดวกซื้อระบบแฟรนไชส  
ที่พนักงานเปนเพียงลูกจางซ่ึงอาจเปล่ียนหนาไปเร่ือยๆ  ความสัมพันธที่ดียอมนําไปสูการมีลูกคาประจํา  
รานคาปลีกเหลานี้ยังเปนแหลงสินคาในยามที่ลูกคาในระแวกนั้นขาดสินคาจําเปนเรงดวน หรือเหมาะกับ
ลูกคาที่ไมตองการซื้อจํานวนมากแบบยกโหล และในบางกรณีที่มีความไวเนื้อเช่ือใจกันมากพอก็อาจยินดี
ขายสินคาใหดวยเงินเช่ือดวย 
 3) ใชเงินทุนไมมาก: การเปดรานคาปลีกขายเล็กนั้นไมตองการเงินทุนที่สูงนัก เนื่องจากไมตอง
สต็อกสินคาจํานวนมาก ไมตองลงทุนในเร่ืองพื้นที่และสินคาทุนจํานวนมาก จึงมีความคลองตัวในระดับ
หนึ่งในการที่จะปรับเปล่ียนได  ในขณะที่กิจการที่มีขนาดใหญ ต้ังแตระดับ supermarket ข้ึนไป ตองการเงนิ
ลงทุนสูงกวามาก ตองลงทุนในการสรางสถานที่ ชั้นวางสินคาถาวร ตูแชตางๆ เปนตน  

จุดออน (Weakness)  
1) ขาดการรวมตัวและอํานาจตอรอง ทําใหมีตนทุนสินคาที่แพงกวา: ผูประกอบการคาปลีก  

รายยอยมียอดส่ังซื้อที่มีขนาดเล็กมากเมื่อเทียบกับยอดสั่งซ้ือของหางขนาดใหญ  นอกจากนี้ยังไมมีการ
รวมตัวกันจึงขาดอํานาจตอรองกับผูคาสง และ suppliers ทําใหไมมีโอกาสไดสวนลดที่ตํ่า และไดรับ
ระยะเวลาเครดิตเทากับของหางใหญ ทําใหตนทุนสินคาแพงกวาของหางใหญโดยเฉพาะหางสวนลด  
และหางแบบ Cash and Carry   

2) สินคาอาจไมสดใหม มีสินคาไมหลากหลาย และไมมีพื้นที่สันทนาการ: จุดแข็งของรานคาปลีก
ในดานที่อยูใกลกับชุมชนของลูกคา ไดกลายเปนจุดออนในกรณีนี้ เพราะจะตองมีขนาดรานที่เล็ก มีพื้นที่
จํากัด ไมสามารถซื้อสินคาทุกยี่หอ ทุกสายผลิตภัณฑใหครบถวน และไมมีทางที่จะมีพื้นที่สําหรับ 
สันทนาการเหมือนกับหางขนาดใหญได  ขอจํากัดเหลานี้ รวมทั้งราคาสินคาที่แพงกวาเนื่องจากจุดออน 
ที่กลาวแลวในขอแรก ทําใหตําแหนงทางการตลาด (market positioning) ของรานคาปลีกรายยอย 
ไมเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาของครอบครัวคนทํางานในเมือง ที่นิยมซ้ือสินคาในชวงวันหยุดเปน
จํานวนมาก และตองพาสมาชิกครอบครัวออกไปหาอาหารรับประทานและหาบริการสันทนาการในคราว
เดียวกัน  เมื่อขาดลูกคาที่มาซ้ือสินคาเปนประจําก็ทําใหสินคามีการตกคาง และไมสดใหม ซึ่งก็ยิ่งทําให
ลูกคาไมอยากเขารานมากยิ่งข้ึน 

3) คุณภาพการบริการบางชนิดอาจดอยกวา: หางสวนลดขนาดใหญมีนโยบายที่ยอมใหลูกคานํา
สินคาที่ไมใชของสดและมีปญหามาคืนได มีระบบบัตรเครดิต สะสมแตม ซึ่งรานคาปลีกไมสามารถใหได  
นอกจากนี้รานคาปลีกแบบด้ังเดิมยังมีการจัดวางสินคาที่ไมเปนระบบระเบียบ ไมมีการติดปายราคา 
ที่ชัดเจน ผูบริโภคไมสามารถเลือกซื้อไดสะดวก  
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4) มีคูแขงในตลาดเดียวกันจํานวนมาก:  นอกจากหางขนาดใหญที่เปนคูแขงที่นากลัวของรานคา
ปลีกขนาดยอยแลว  รานคาปลีกเหลานี้ยังตองเผชิญกับการแขงขันจากรานประเภทเดียวกันที่ผุดข้ึนเปน
ดอกเห็ด  ทั้งที่เปนเครือของแฟรนไชนสตางๆ และที่เปนรานอิสระ รวมทั้งตองแขงขันกับยี่ปวที่ลงมาขาย
ปลีกเพื่อความอยูรอดของตน และยังตองแขงขันกับตลาดนัดและตลาดเปดทายขายของที่เพิ่มจํานวนและ
ความถี่ข้ึนเร่ือยๆอีกดวย 

5) ขาดความรูดานการบริหารจัดการและเทคโนโลยี: รานคาปลีกรายยอยสวนใหญเปนรานคา 
ที่ตกทอดมาต้ังแตรุนพอแม จึงมักไดรับมรดกของการทําธุรกิจแบบเกาที่การบริหารยังไมมีประสิทธิภาพมาก
นัก ระบบบัญชี การควบคุมสต็อกไมมีประสิทธิภาพ และมักไมมีคอมพิวเตอรเพื ่อชวยการบริหาร มี
ขอจํากัดในการเลือกพนักงาน ซึ่งตรงกันขามกับรานสะดวกซื้อที่เปนแฟรนไชส หรือหางขนาดใหญ ที่มี
ระบบการบริหารที่มีประสิทธิภาพมากกวา มีระบบคอมพิวเตอรและ software เฉพาะดานเพื่อชวยการ
บริหาร  มีฝายบุคคลและกระบวนการรับพนักงานที่ทําทีละมากๆ (Labor pooling) ทําใหมีโอกาสเลือก
พนักงานที่มีคุณภาพไดมากกวา และมีระบบการฝกพนักงานที่เปนระบบ เชน ราน 7-Eleven มีโรงเรียน
ปญญาภิวัฒนเทคโนธุรกิจ สําหรับฝกพนักงานของบริษัท  

6) ขาดแคลนเงินทุนในการพัฒนาธุรกิจ: การขาดแคลนเงินทุนในการขยายและพัฒนาธุรกิจเปน
ปญหาใหญของกิจการ SMEs ทั้งระบบ ที่ทําให  SMEs ไมสามารถแขงขันและพัฒนาใหเติบใหญหรือยั่งยืน
ได รานคาปลีกรายยอยก็ประสบกับปญหาเดียวกัน และย่ิงในภาวการณแขงขันที่รานเหลานี้เสียเปรียบ 
ในแทบทุกดาน ก็ยิ่งทําใหรานคาปลีกไมสามารถแสวงหาแหลงทุนมาปรับปรุงกิจการใหทันสมัยไดงายๆ 
ดังนั้นจึงจําเปนที่จะตองพึ่งพิงการชวยเหลือจากรัฐ 
  โอกาส (Opportunity)  

1) ตัวอยางความสําเร็จของรานคาปลีกที่เปนตลาดเฉพาะ (Niche market) ดานสุขภาพ:  ปจจุบัน
มีรานคาปลีกของไทยหลายแหงที่ประสบความสําเร็จพอสมควรในกระแสการแขงขันอยางรุนแรงจากหาง
ขนาดยักษ  เชน Golden Place ของมูลนิธิชัยพัฒนา  ราน Lemon Green ของบางจาก รานพลังบุญของกลุม
สันติอโศก เปนตน รานคาเหลานี้ลวนมีลักษณะที่เหมือนกันประการหนึ่งก็คือ ลวนเนนการขายสินคาใหกับ
ลูกคาเฉพาะกลุมที่มีความตระหนักเร่ืองสุขภาพในระดับสูง ตองการสินคาคุณภาพสูง ปลอดสารพิษ  
มีสรรพคุณบํารุงสุขภาพ  รานคาเหลานี้จึงไมจําเปนตองแขงขันดานราคาสูกับหางสวนลดขนาดใหญ  
และที่จริงแลวสินคาหลายชนิดที่เหมือนกันกลับมีราคาสูงกวาหางอยางมาก แตเพราะลูกคามีความเช่ือวา
เปนสินคาที่มีคุณภาพสูงและเปนผลดีตอสุขภาพจึงยินดีที่จะจายสูงกวาที่อ่ืนๆ  ในขณะเดียวกันรานคาปลีก
เหลานี้ก็ยังมีเครือขายความสัมพันธที่ใกลชิดกับชุมชนที่เปนผูผลิตสินคาเฉพาะเหลานั้นดวย จึงทําให
สามารถคัดคุณภาพที่ตองการ และไดตนทุนที่ตํ่าเน่ืองจากไมตองผานคนกลางหลายทอด 

อยางไรก็ดีรานคาเหลานี้ลวนมีฐานของชื่อเสียงรองรับความเช่ือมั่นทั้งส้ินจึงทําใหประชาชนเชื่อถือ
และประสบความสําเร็จได   ดังนั้นจึงไมสามารถการนําเอาไปปรับใชไดกับทุกสถานการณไดงายนัก 
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อยางไรก็ดีความสําเร็จของกิจการเหลานี้ก็นาจะใหแนวทางกับธุรกิจคาปลีกรายยอยไดวา จะตองพยายาม
สรางจุดที่แตกตาง ที่เปน niche ของตน หรือทํา product differentiation ใหไดหากตองการที่จะแขงขันให
ไดโดยไมตองตอสูดวยการตัดราคา    

2) การตั้งบริษัท ART ของรัฐบาล :  บริษัทดังกลาวถูกต้ังข้ึนเพื่อทําหนาที่รวบรวมคําส่ังซื้อสินคา
จากรานคาปลีกรายยอย เพื่อใหมีปริมาณคําส่ังซ้ือมากเพียงพอที่จะสรางอํานาจตอรองในการซื้อสินคากับ 
suppliers รวมทั้งเปนแหลงใหเงินทุนในการปรับปรุงกิจการใหรานคาปลีกด้ังเดิมมีความทันสมัย แตเปนที่
นาเสียดายวาภายหลังจากที่รัฐบาลต้ังบริษัทดังกลาวแลว กลับไมไดมีการติดตามผลักดันให ART ไดทํา
หนาที่อยางจริงจัง  ดังนั้นจึงควรที่รัฐบาลจะกลับมาผลักดันนโยบายนี้อยางจริงจังอีกคร้ังหนึ่ง 

3) การปรับปรุงกฎระเบียบในการกํากับดูแลหางราน: กฎระเบียบในปจจุบันบังคับใหการต้ังหาง
ขนาดใหญจะตองมีระยะหางออกจากศูนยกลางธุรกิจของเมืองไมตํ่ากวา 15 กิโลเมตร และจะตองกันพื้นที่
ไมตํ่ากวารอยละ 30 สําหรับเปนพื้นที่สีเขียว  รวมทั้งตองผานการพิจารณาของคณะกรรมการผังเมืองของ
ทองถิ่น  กฎระเบียบดังกลาวสงผลใหการขยายตัวของหางขนาดใหญในเมืองตางๆ ที่ยังไมมีหางดังกลาว
ชะลอตัวลง ซึ่งจะชวยใหหางสรรพสินคา ยี่ปว และรานคาปลีกในทองถิ่น มีโอกาสที่จะแขงขันไดมากข้ึน 
หากมีการบังคับใชอยางจริงจัง นอกจากนี้การลดเวลาเปดปดบริการของหางขนาดใหญทั้งที่ เปน
หางสรรพสินคาและหางสวนลด ในขณะที่อนุญาตใหรานสะดวกซ้ือเปดไดโดยอิสระก็จะเปนโอกาสที่รานคา
ปลีกเหลานี้จะไดลูกคาเพิ่มข้ึนบาง 

อุปสรรค (Threat)  
1) พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภครุนใหมเปล่ียนแปลงไป: ตามที่ไดกลาวถึงแลววาผูบริโภครุนใหม

ในเมืองประสบกับปญหาเศรษฐกิจที่รัดตัวและปญหาการจราจรท่ีมีรุนแรง ทําใหมีเวลาไปจับจายซ้ือของ
นอยคร้ังลง ครอบครัวก็ไมคอยมีคนชวยดูแลเด็กเล็ก ผูบริโภครุนใหมจึงนิยมที่จะไปจายตลาดพรอมกับการ
พาเด็กออกไปดวยในชวงวันหยุดสุดสัปดาห และตองการหางรานที่มีสินคาคอนขางครบทุกชนิด รวมทั้งมี
รานอาหาร โรงภาพยนตร สนามเด็กเลน และที่จอดรถที่สะดวก  ลักษณะเหลานี้คือส่ิงที่หางสรรพสินคา 
หางสวนลดขนาดใหญมีแตรานคาปลีกไมสามารถมีไดเพราะมีพื้นที่จํากัด 

2) การแขงขันจาก Modern Trade:  นอกจากลักษณะเดนของหางสมัยใหมขางตนแลว หางเหลานี้
ยังมีกลยุทธการแขงขันที่ไดเปรียบมากกวารานคาปลีก เชน การลดราคาสินคาที่เปนที่ตองการของผูบริโภค
เพื่อดึงดูดลูกคา (Psychological Price and Loss Leader) มีการใหสมาชิก และสะสมแตมเพื่อลดราคา
หรือแลกซ้ือของขวัญ มีการจัดนาทีทอง มีบริการทําอาหารสดบางอยางให เชน ทอดหรือนึ่งปลา มีการ
อนุญาตใหนําสินคาที่มีตําหนิมาคืนได เปนตน ทําเลที่ต้ังของหางขนาดยักษเหลานี้ก็มีผลมากเชนกัน  
โดยมักเลือกที่จะต้ังในฝงถนนที่ดักลูกคาที่กําลังจะกลับบาน กลยุทธเหลานี้สงผลใหรานคาปลีกขนาดยอม
สูญเสียลูกคาไปอยางมาก 
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3) ความไมมีประสิทธิภาพของการใชกฎหมายแขงขันทางการคา: จากที่ไดกลาวถึงขางตนแลววา
หางสวนลดขนาดใหญสามารถที่จะใชอํานาจตลาดของตนในการบีบซัพพลายเออร (suppliers) ใหลดราคา
สินคา จายคาแลกเขา จายคาชั้นวางของที่ดึงดูดตาลูกคา (Slotting Allowance) บังคับใหลดราคาสินคา
เพื่อรวมรายการกระตุนยอดขาย ซึ่งทําใหมีตนทุนสินคาที่ถูกผิดปกติ อันเปนการแขงขันทางการคาที่ไม
ยุติธรรมและควรจะขัดตอกฎหมายแขงขันทางการคาดวยซ้ํา แตกฎหมายดังกลาวก็ยังไมสามารถที่จะมี
เข้ียวเล็บในการบังคับใชได เนื่องจากไมมีการใหนิยามวาผูมีอํานาจควรจะมีสวนแบงตลาดมากกวารอยละ
เทาใด สถานการณเชนนี้ยอมสรางความไดเปรียบที่ไมยุติธรรมของหางขนาดใหญที่มีเหนือรานคายอยให
ยังคงดํารงอยูตอไป 

4) การเปดการคาเสรีบริการ: ประเทศไทยซ่ึงเปนสมาชิกขององคการการคา และมีการลงนาม
รวมทั้งกําลังเจรจาการคาทวิภาคีกับหลายประเทศ ซึ่งไทยจะตองมีการเปดเสรีภาคบริการซึ่งรวมถึงสาขา
การคาสงและคาปลีกมากข้ึนเปนลําดับ  จากการที่ เปนที่ทราบกันดีอยูแลววาประเทศที่พัฒนาแลวนั้นจะมี
ภาคบริการที่เขมแข็งกวาไทยมาก หากบริษัทยักษใหญของชาติเหลานี้บุกเขามาแขงขันในตลาดของไทย
มากย่ิงข้ึน โดยที่กฎหมายแขงขันทางการคาของไทยยังไมสามารถทํางานไดเต็มที่ แมวาผูบริโภคยอมจะได
ประโยชนจากการแขงขันดังกลาวในระยะส้ัน แตก็จะทําใหรานคาปลีก รายยอยของไทยตองตอสูหนักยิ่งข้ึน  
และอาจมีผลเสียในระยะยาวตอผูบริโภคก็ไดเมื่อตลาดการคาปลีกถูกควบคุมโดยรายใหญเทานั้น 
4.  ปญหาและขอจํากัดของสาขาการคาสงและคาปลีก 
 จากการทาํการวิเคราะหปญหาและขอจํากดัของสาขาการคาสงและคาปลีกขางโดยใช SWOT 
analysis ขางตนนัน้ พบวา 
 กรณีสาขาคาสง ปญหาและขอจํากัดสามารถสรุปออกมาไดเปน 4 ดานคือ ปญหาดานทรัพยากร
มนุษยและความสามารถในการจัดการ ปญหาดานอุปสงคสืบเนื่อง (Derived Demand) หรือหวงโซอุปทาน
ที่เปล่ียนไป ปญหาและขอจํากัดดานโครงสรางพื้นฐานที่จําเปนและปญหาและขอจํากัดดานปจจัยสถาบัน 
 กรณีสาขาคาปลีก สามารถสรุปออกมาเปน  4 ดานใหญเชนกัน คือ ปญหาและขอจํากัด 
ดานทรัพยากรมนุษยและความสามารถในการจัดการ ปญหาดานอุปสงค ปญหาและขอจํากัดดาน
โครงสรางพื้นฐานที่จําเปน และทายสุดคือปญหาและขอจํากัดดานปจจัยสถาบัน   
5.  กลุมธรุกจิ SMEs เปาหมายในสาขาการคาปลกีคาสง 
 จากรายงานการสํารวจธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ พ.ศ. 2547 ทั่วราชอาณาจักร 
สํานักงานสถิติแหงชาติ ซึ่งแสดงสถิติจากการสุมตัวอยางผูประกอบการคาสง 49,493 ราย และ คาปลีก 
598,335 ราย พบวาสาขาการขายสงอาหาร เคร่ืองด่ืม และยาสูบ (5122) เปนสาขายอยของการคาสงที่
ใหญที่สุด (รอยละ 25.78 ของจํานวนผูประกอบการ รอยละ 24.15 ของการจางงาน และรอยละ 27.30 
ของมูลคาเพิ่ม)  
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สาขาการขายปลีกอาหาร เคร่ืองด่ืม หรือยาสูบ เปนสาขายอยของการคาปลีกที่ใหญที่สุดเชนกนั 
(รอยละ 52.43 ของจํานวนผูประกอบการ รอยละ 44.52 ของการจางงาน และรอยละ 27.80 ของมูลคาเพิ่ม)  
ตารางที่ 6 การกระจายตัวของสถานประกอบการและคนทํางานในสาขายอยของสาขาการคาสง

คาปลีกป  2546 
 

 
รหัส 

 
 

ประเภทธุรกิจ 

จํานวน 
สถาน

ประกอบ 
การ 

 
สัดสวน 

(%) 

 
จํานวน

คนทํางาน 

 
สัดสว
น     

(%) 

 
มูลคาเพิ่ม 
(ลานบาท) 

 
สัดสวน   

(%) 

   51    การขายสง และการคาเพื่อคานายหนา ยกเวนยาน
ยนต                                  

49,493 100 368,979 100 214.54 100 

* 5110    การขายสงโดยไดรับคาธรรมเนียมตอบแทนหรือโดยการทํา
สัญญาจาง                                     

1,009 2.04 4,078 1.11 1.98 0.92 

   5121   การขายสงวัตถุดิบทางการเกษตร และสัตวที่มีชีวิต             6,516 13.17 33,514 9.08 9.49 4.42 

   5122   การขายสงอาหาร เคร่ืองด่ืม และยาสูบ                              12,757 25.78 89,126 24.15 58.57 27.30 

   5131   การขายสงสินคาส่ิงทอ เส้ือผา และรองเทา                        4,574 9.24 29,488 7.99 10.50 4.89 

   5139   การขายสงของใชอื่น ๆ ในครัวเรือน                                   4,258 8.60 53,372 14.46 24.62 11.48 

* 5141  การขายสงเช้ือเพลิงที่เปนของแข็ง ของเหลว กาซ 1,387 2.80 15,156 4.11 17.79 8.29 

   5143 การขายสงวัสดุกอสราง เคร่ืองโลหะ อุปกรณและเครื่องมือ
เคร่ืองใช 

2,874 5.81 29,167 7.90 10.10 4.71 

   5149 การขายสงสินคาข้ันกลางอ่ืน ๆ เศษและของท่ีใชไมได 10,125 20.46 49,168 13.33 37.07 17.28 

   5150 การขายสงเคร่ืองจักร เคร่ืองอุปกรณ และเคร่ืองมือเคร่ืองใช 5,966 12.05 62,531 16.95 42.13 19.64 

   52    การขายปลีก ยกเวนยานยนต และรถจักรยานยนต 
รวมทั้ง                                 

598,335 100.00 1,564,699 100.00   269.79 100.00 

* 5211    การขายปลีกอาหาร เคร่ืองด่ืม หรือยาสูบ เปนสินคาหลัก     313,681   52.43     696,590   44.52     74.99   27.80 

   5219   การขายปลีกสินคาทั่วไปอื่น ๆ                                            122,850   20.53     322,260   20.60     49.21   18.24 

   5231   การขายปลีกสินคาทางเภสัชกรรมและเวชภัณฑ 
เคร่ืองสําอาง                            

  13,995    2.34      38,505     2.46       8.57         3.18 

   5232   การขายปลีกสินคาส่ิงทอ เส้ือผา รองเทา และเครื่องหนัง     25,252     4.22       67,968     4.34        8.89          3.30  

   5233   การขายปลีกเคร่ืองใช สิ่งของและอุปกรณที่ใชในครัวเรือน     19,820     3.31      81,210     5.19      34.12        12.65  

   5234   การขายปลีกเคร่ืองโลหะ สีทาและกระจก                             20,534     3.43     105,173    6.72      27.63        10.24  

   5239   การขายปลีกสินคาอื่น ๆ ในรานเฉพาะอยางของสินคานัน้    57,494    9.61     198,324   12.67      57.45       21.30  

* 5240    การขายปลีกของที่ใชแลวในราน                                            2,958     0.49       11,547     0.74        4.71          1.74  

   5260   การซอมแซมของใชสวนบุคคล และของใชในครัวเรือน           21,738   3.63       41,053     2.62        3.33           1.23 

หมายเหตุ :  * หมายถึง ไดมีการรวมหมูยอยธุรกิจอ่ืนไวในรหัสน้ีดวย ซึ่งดูรายละเอียดไดท่ี "รายละเอียดการจัดกลุมหมูยอยธุรกิจเพิ่มเติมในตารางสถิติ"  
ท่ีมา:  โครงการสํารวจธุรกิจทางการคาและธุรกิจทางการบริการ พ.ศ.  2547 ท่ัวราชอาณาจักร สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการ
ส่ือสาร 
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จะเห็นไดวาสาขายอยที่สําคัญที่สุดคือสาขาการคาสงคาปลีกอาหาร เคร่ืองด่ืม และยาสูบ ซึ่งสวน
ใหญนาจะเปนรานคาปลีกทั้งแบบสะดวกซื้อ รานคาปลีกแบบด้ังเดิม ตลาดสดตางๆ  ดังนั้น SME 
เปาหมายของสาขาการคาสงคาปลีกจึงควรเนนที่กลุมนี้ การใชยุทธศาสตรและจัดทํากลยุทธในสวนของ 
SMEs เปาหมายก็ควรที่จะเนนที่กลุมนี้เปนหลัก 
6. ยุทธศาสตรและแผนปฏิบัติการสงเสริม SMEs สาขาการคาสงและคาปลีก 
 ยุทธศาสตรที่ 1  การสรางและพัฒนาผูประกอบการที่มีประสิทธิภาพดานการคาสงและ 
คาปลีก 

วัตถุประสงคของยุทธศาสตรนี้ คือ สรางและพัฒนาผูประกอบการดานการคาสงและคาปลีกที่มี
ศักยภาพ มีความรูเชิงบูรณาการดานการบริหารจัดการสมัยใหม มีการประยุกตใชความรูดังกลาวเพื่อสราง
เสริมประสิทธิภาพในการดําเนินกิจการ ลดตนทุนในการดําเนินงาน และมีธรรมาภิบาลที่ดีในการดําเนินธุรกิจ 

แผนปฏิบัติการตามยุทธศาสตรที่ 1 การสรางและพัฒนาผูประกอบการท่ีมีประสิทธิภาพ
ดานคาสงและคาปลีก 

วัตถุประสงค คือ สรางและพัฒนาผูประกอบการดานการคาสงและคาปลีกที่มีศักยภาพ มีความรู
เชิงบูรณาการดานการบริหารจัดการสมัยใหม มีการประยุกตใชความรูดังกลาวเพื่อสรางเสริมประสิทธิภาพ
ในการดําเนินกิจการ ลดตนทุนในการดําเนินงาน และมีธรรมภิบาลที่ดีในการดําเนินธุรกิจ 

ภายใตยุทธศาสตรนี้ จะประกอบดวยโครงการหลัก ไดแก โครงการอบรม เพิ่มทักษะดานการคาสง
และคาปลีก โครงการสงเสริมการใชระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (ICT) เพื่อเพิ่มผลิตภาพ และโครงการ
ผลักดันใหเกิดการเปดหลักสูตร การบริหารธุรกิจคาสงและคาปลีก ในระบบการศึกษาของไทย 

หนวยงานท้ังภาครัฐและเอกชนจะตองมีสวนผลักดันการสรางและพัฒนาผูประกอบการที่มี
ประสิทธิภาพดานคาสงและคาปลีก  ซึ่งไดแก กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย  สถาบันพัฒนา
ผูประกอบการไทย  สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (ISMED) หอการคาไทย สมาคม
การคาสง-คาปลีกไทย กระทรวงศึกษาธิการ ตลอดจนสถาบันการศึกษาระดับอุดมศึกษา และอาชีวศึกษา  

 สําหรับยุทธศาสตรนี้  สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) ควรทําหนาที่เปน
เพียงผูประสานงานและใหขอมูลตางๆ กับสมาชิกของสํานักงาน และพยายามขยายฐานสมาชิกเพื่อกระจาย
ขอมูลตาง  ๆการฝกอบรมตาง  ๆ และเปนผูคัดเลือกหนวยงานที่นาเช่ือถือเขามาจัดอบรมใหตรงกับกลุมเปาหมาย  

ยุทธศาสตรดังกลาวจะถูกขับเคล่ือนดวยกลยุทธหลัก 1 กลยุทธ ที่สอดคลองกับยุทธศาสตรและกล
ยุทธหลักของสสว. โดยภายใตกลยุทธนี้ประกอบดวยแผนงานสนับสนุน โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 กลยุทธที่ 1.1 การเพิ่มขีดความสามารถ ความรู และทักษะของผูประกอบการ 

แผนงานสนับสนุนประกอบดวย 
o แผนงานอบรม เพิ่มทักษะดานการคาสงและคาปลีก:เพื่อใหผูประกอบการรานคาปลีก 

รายใหมและพนักงาน มีโอกาสที่จะเรียนรูทักษะการบริหาร รวมทั้งการใชเทคโนโลยีที่จําเปน ควรมี
การดึงนักวิชาการและผูประกอบการที่มีประสบการณมารวมกันพัฒนาหลักสูตรและต้ังศูนย 
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ฝกทักษะดานคาปลีกข้ึน ในลักษณะเดียวกันกับโรงเรียนปญญาภิวัฒนเทคโนธุรกิจที่เปนศูนยฝก
พนักงานของ 7-Eleven   

o แผนงานส ง เส ริมการใช ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (ICT)เพื่ อ เพิ่ มผลิตภาพ : 
ในปจจุบันนั้นรานคาปลีกยังขาดเทคโนโลยีสมัยใหมที่จะชวยใหการบริหารการคาปลีกคาสงอยางมี
ประสิทธิภาพ  หากมีการพัฒนา จัดทํา software เฉพาะสําหรับรานคาปลีกขนาดกลางและขนาด
ยอม ดังกลาวข้ึน โดยสามารถใชในการบริหารสต็อก คิดบัญชีดวยภาษาไทยได และมีราคาไมสูง
จนเกินไป ก็จะชวยเพิ่มศักยภาพของรานคาปลีกขนาดกลางและขนาดยอมไดมาก 

o แผนงานผลักดันให เกิดการเปดหลักสูตร  การบริหารธุรกิจค าส งและคาปลีก  
ในระบบการศึกษาของไทย : เพื่อผลิตบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในการบริหารและดําเนินธุรกิจ
ดานคาสงและคาปลีก อันจะเปนการพัฒนาการคาสงและคาปลีกอยางยั่งยืนในอนาคต 

            ยุทธศาสตรที่ 2  เพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถในการแขงขันและสามารถพัฒนาได 
วัตถุประสงคของยุทธศาสตรนี้ คือ สงเสริมใหกิจการในภาคการคาที่เปน SMEs มีประสิทธิภาพ 

ในการแขงขันที่สูงข้ึน ใหมีการรวมตัวกัน สรางพันธมิตรทางการคา มีความสามารถปรับปรุงธุรกิจของตน 
เพื่อพรอมเปดรับโอกาสที่เกิดข้ึนใหม ตลอดจนใหสามารถเขาถึงเทคโนโลยีใหมๆ และพรอมเผชิญกับการ
แขงขันในเศรษฐกิจไทยภายใตกระแสโลกาภิวัฒนที่นับวันจะรุนแรงข้ึน  
 แผนปฏิบัติการตามยุทธศาสตรที่ 2 เพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถในการแขงขันและ
สามารถพัฒนาได 

วัตถุประสงค คือ สงเสริมใหกิจการในภาคการคาที่เปน SMEs มีประสิทธิภาพในการแขงขันที่สูงข้ึน 
ใหมีการรวมตัวกัน มีความสามารถปรับปรุงธุรกิจของตน เพื่อฉกฉวยโอกาสที่เกิดข้ึนใหม เพื่อใหสามารถ
เขาถึงเทคโนโลยีใหมๆ และเพื่อเผชิญกับการแขงขันในเศรษฐกิจไทยภายใตกระแสโลกาภิวัฒนที่นับวันจะ
รุนแรงข้ึน  

ยุทธศาสตรนี้ สอดคลองกับยุทธศาสตรการสงเสริมตามแผนการสงเสริม SMEs ฉบับที่ 2 (2550-
2554) ในหลายๆยุทธศาสตร ไดแก ยุทธศาสตร ที่ 1 ในสวนกลยุทธที่ 2 การเพิ่มขีดความสามารถ ความรู 
ทักษะตามขนาดและระยะเวลาการเติบโตของธุรกิจในการประกอบกิจการ การสรางและพัฒนา
ผูประกอบการ  ยุทธศาสตรที่  2 การเพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถทางนวัตกรรมของ SMEs ในสวน
กลยุทธที่ 1 การสรางพันธมิตรธุรกิจและการรวมกลุมเครือขายวิสากิจขนาดกลางและขนาดยอม (Cluster)  
ยุทธศาสตรที่ 3 การเพิ่มประสิทธิภาพและลดผลกระทบในภาคการคา ในสวนกลยุทธที่ 3 การสรางและ
พัฒนากลไกความรวมมือระหวางภาครัฐ ภาคเอกชน ภาควิชาการและภาคประชาชน ในการพัฒนาธุรกิจ
คาสง-ปลีก ยุทธศาสตรที่ 4การสงเสริมภาคบริการในการสรางคุณคาและมูลคาเพิ่ม ในสวนกลยุทธที่ 2  
การเสริมสรางระบบความเช่ือมโยงหวงโซอุปทานและเครือขายวิสาหกิจของภาคบริการที่มีศักยภาพ  
ยุทธศาสตรที่ 5 การสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในภูมิภาคและทองถิ่น ในสวนกลยุทธที่ 2 
การเชื่อมโยงเครือขายวิสาหกิจเพื่อเสริมสรางหวงโซมูลคาในสาขาที่มีศักยภาพ  และยุทธศาสตรที่ 6  
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การพัฒนาปจจัยเอ้ือในการดําเนินธุรกิจสําหรับ SMEs   ในสวนกลยุทธการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอมทางดานการเงิน 

ภายใตยุทธศาสตรนี้ จะประกอบดวยโครงการหลัก ไดแก แผนงานสงเสริมการสรางแฟรนไชสไทย 
แผนงานสนับสนุนเงินทุนเพื่อการปรับปรุงกิจการ แผนงานการรวมกลุมผูประกอบการเปน  cluster  
แผนงานปรับปรุงระบบ Logistic  
 หนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนจะตองมีสวนผลักดันการเพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถ 
ในการแขงขันและสามารถพัฒนาได ซึ่งไดแก กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย  สถาบันพัฒนา
ผูประกอบการไทย  สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (ISMED) หอการคาไทย  สมาคม
การคาสง-คาปลีกไทย สมาคมธุรกิจแฟรนไชส สมาคมบริหารงานจัดซ้ือและซัพพลายเชนแหงประเทศไทย, 
มูลนิธิลอจิสติกสและการขนสง (ประเทศไทย) ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแหง
ประเทศไทย (SMEs bank) ตลอดจนสถาบันการศึกษาระดับอุดมศึกษา และอาชีวศึกษา  

โดยสําหรับยุทธศาสตรนี้ ทางสสว. จะทําหนาที่ประสานงานกับหนวยงานที่เกี่ยวของกับโครงการ 
ที่จัด และอํานวยความสะดวกและสนับสนุนปจจัยพื้นฐานตางๆใหกับ สมาชิกและผูประกอบการที่สนใจในการ
เขารวมโครงการในแตละคร้ัง 

ยุทธศาสตรดังกลาวจะถูกขับเคลื่อนดวยกลยุทธหลัก 1 กลยุทธ ที่สอดคลองกับยุทธศาสตรและ 
กลยุทธหลักของ สสว. โดยภายใตกลยุทธนี้ประกอบดวยแผนงานสนับสนุน โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 กลยุทธที่ 2.1 การเพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถในการแขงขันและสามารถพัฒนาได 
แผนงานสนับสนุนประกอบดวย  
o แผนงานสงเสริมการสรางแฟรนไชสไทย สรางแฟรนไชสไทย การปรับตัวเปนรานคาเฉพาะทาง

เพื่อใหสามารถแขงขันกับหางขนาดใหญได  รานคาปลีกจะตองหาทางที่จะพัฒนาตลาดเฉพาะทาง
ของตนเอง ในทํานองเดียวกับกรณีตลาดสินคาเพื่อสุขภาพของ Golden Place หรือ รานพลังบุญ 
การขายสินคาที่เปนสินคาเฉพาะจะทําใหสามารถขายไดราคา หลีกเล่ียงการขายสินคาเหมือนๆ 
กับรานอื่นๆ และทําใหไมตองแขงขันดวยการลดราคาทั้งที่ไมสามารถลดตนทุนใหตํ่าลงเทากับหาง
ขนาดใหญได   

o แผนงานสนับสนุนเงินทุนเพื่อการปรับปรุงกิจการสนับสนุนเงินทุนเพื่อการปรับปรุงกิจการ
เพื่อให SMEs สามารถปรับตัวเองตามที่เสนอไวในมาตรการขอแรก SMEs จําเปนจะตองมีแหลง
เงินทุนสนับสนุน 

o แผนงานการรวมกลุมผูประกอบการเปน  cluster การรวมกลุมผูประกอบการเปน  cluster  
เพื่อสรางตลาดนัด จากความสําเร็จของตลาดนัดจตุจักร หรือ ตลาดไท ซึ่งสามารถที่จะเอ้ือให
รานคาขนาดเล็กสามารถมีพื้นที่ขายของไดโดยมีลูกคามาอุดหนุนจํานวนมาก เราอาจนําตัวอยางนี้
มาเพื่อแกปญหาท่ีรานคาปลีกมีพื้นที่จํากัด ทําใหไมสามารถมีสินคาหลากหลายใหเลือก และขาด
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สาธารณูปโภคดานสันทนาการ เชนเดียวกับหางขนาดใหญได  รัฐบาลอาจเขามาเปนตัวกลาง 
ในการรวบรวมผูประกอบการสาขายอยตางๆ เขามาเปนแบบ cluster แลวจัดหาพื้นที่ขายรวมกัน 
ในรูปแบบตลาดนัด โดยในพ้ืนที่ดังกลาวจะตองจัดใหมีรานอาหาร สวนสนุก และสันทนาการตางๆ 
ที่จอดรถ  ดวยวิธีนี้ก็จะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาที่เปนครอบครัวในเมืองใหญได 

o แผนงานปรับปรุงระบบ Logistic ใชกลไกของ ART ในการเสริมสรางความสามารถในการแขงขัน
ของรานคาปลีกขนาดยอม:  ควรที่จะร้ือฟนกลไกของบริษัท ART ใหเขามาชวยในการรวบรวมคําส่ัง
ซื้อเพื่อใหสามารถตอรองราคาสินคาใหกับรานคารายยอยอยางจริงจัง  รวมทั้งการใหเงินกู
สนับสนุนการปรับปรุงราน การพัฒนาเชนการลงทุนดานคอมพิวเตอร software เปนตน 

            ยุทธศาสตรที่ 3  การสรางระบบทางสถาบันที่มีประสิทธิภาพในการสงเสริมผูประกอบการ
คาสงคาปลีกขนาดกลางและขนาดยอม และปรับปรุงระบบการกํากับดูแลการแขงขันใหยุติธรรม 
 วัตถุประสงคของยุทธศาสตรนี้ คือปรับปรุงระบบการกํากับดูแลของภาคการคาสงคาปลีกใหมี
การแขงขันกันอยางยุติธรรม เพื่อลดปญหาการแขงขันที่ไมยุติธรรมจากผูประกอบการขนาดใหญ ซึ่งมี
สาเหตุมาจากกฎหมายและระเบียบตางๆ ในปจจุบันยังเปดกวางใหผูประกอบการรายใหญเหลานี้สามารถ
ใชอํานาจทางการตลาดของตนบีบผูผลิต (Suppliers) และใชกลยุทธการแขงขันที่รุกรานผูประกอบการ 
รายเล็กไดอยางคอนขางไมมีขอจํากัด   
 ภายใตยุทธศาสตรทั้งสามที่กลาวขางตนนี้ ลวนมีความสอดคลองกับแผนปฏิบัติการสงเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมป 2550-2554 และหากพิจารณาถึงความสําคัญในการสงเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมของสาขาน้ีทางผูวิจัยเห็นวาในระยะส้ันควรเนนไปยังยุทธศาสตรที่ 1 คือ  
การสรางและพัฒนาผูประกอบการที่มีประสิทธิภาพดานการคาสงและคาปลีก ซึ่งมีความสอดคลองกับ
ยุทธศาสตรที่ 1   การสรางและพัฒนาผูประกอบการ ของแผนการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม ฉบับที่ 2  เนื่องจากวาจากศึกษาสภาพปญหาของสาขาการคาสงและคาปลีกในปจจุบันพบวา ปญหา
ที่สําคัญมากสวนหนึ่งมาจากการขาดทักษะในการบริหารจัดการที่ดีของผูประกอบการซึ่งเปนปญหาทั้งใน
สาขาคาสงและคาปลีก แมวารานคาปลีกและรานคาสงบางสวนจะมีการพัฒนาเพื่อความอยูรอด แตเปน
ลักษณะ Duplication of Existing Format ซึ่งมีการปรับปรุงดานกายภาพอยางเดียวแตขาดการพัฒนา 
ในเร่ืองการบริหารหวงโซอุปทาน (Supply Chain Management ) ที่ดี  อาทิเชนเร่ือง ระบบ First In – First 
Out ระบบ Category Management ระบบการจายเงิน (Point of Sale:POS)  เร่ือง การสรางDifferentiate 
คือการทําใหสินคามีความแตกตางจากรานอ่ืนในสายตาผูบริโภค เร่ือง การสงมอบคุณคา หรือการบริการ 
ที่ดี ใหแกลูกคาซ่ึงจะสงผลใหผูบริโภครูสึกคุมคาที่มาซื้อสินคา เปนตน โดยหลังจากที่มีการปฏิบัติการ 
ในสวนของยุทธศาสตรที่ 1 กอเกิดเปนรูปธรรมแลว การสงเสริมสาขาการคาสงและคาปลีก อาจมุงใหความ
สนใจในสวนของยุทธศาสตรที่ 2 หรือ เร่ืองเพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถในการแขงขันและสามารถ
พัฒนาได กลาวคือ เมื่อผูประกอบการที่ไดรับการสงเสริมในเร่ืองทักษะการบริหารเปนที่เรียบรอยแลว  
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การใหความสําคัญตอมาอาจเนนไปที่การนําทักษะดานการบริหารจัดการเหลานั้นมาพัฒนาหรือเพิ่มผลิต
ภาพและขีดความสามารถ เนนและสงเสริมการสรางพันธมิตรทางธุรกิจตลอดหวงโซอุปทานต้ังแตผูผลิต
และซัพพลายเออร ผูคาสง และผูคาปลีก ตลอดจนมีการนําเอาเคร่ืองมือและเทคโนโลยีใหมๆมาใชเพิ่มขีด
ความสามารถ โดยตองดูถึงกลุมเปาหมายที่มีความพรอมในการใชจริงๆ กลาวคือ การนําระบบ IT มาใชนั้น 
ไมสามารถสงเสริมไดกับผูประกอบการทุกราย เนื่องจาก อาจกอใหเกิดภาระมากกวาผลประโยชนทีจ่ะไดรับ 
ดังนั้นเกณฑในการพิจารณากลุมเปาหมาย ควรจะดูความเหมาะสมเปนหลัก  เชน ขนาดของราน เปนตน 
ซึ่งในสวนของยุทธศาสตรที่ 2 นี้ ก็มีความสอดคลองกับแผนแผนปฏิบัติการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอมป 2550-2554 ในสวนของยุทธศาสตรที่ ยุทธศาสตรที่ 2 การเพิ่มผลิตภาพและขีดความสามารถ
ทางนวัตกรรมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในภาคการผลิต อยางไรก็ตามในสวนยุทธศาสตรที่ 3: 
การสรางระบบทางสถาบันที่มีประสิทธิภาพในการสงเสริมผูประกอบการคาสงคาปลีกขนาดกลางและขนาด
ยอม และปรับปรุงระบบการกํากับดูแลการแขงขันใหยุติธรรม ก็ควรใหความสําคัญเชนกันแตอาจตองอาศัย
ระยะเวลาในการสงเสริมและผลักดันใหกอเกิดเปนรูปธรรม ซึ่งยุทธศาสตรนี้ก็จะไปสอดคลองกับ
ยุทธศาสตรที่  3  การเพิ่มประสิทธิภาพและลดผลกระทบในภาคการคา ของแผนปฏิบัติการสงเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมป 2550-2554 

แผนปฏิบัติการตามยุทธศาสตรที่ 3 การสรางระบบทางสถาบันที่มีประสิทธิภาพในการ
สงเสริมผูประกอบการคาสงคาปลีกขนาดกลางและขนาดยอม และปรับปรุงระบบการกํากับดูแล
การแขงขันใหยุติธรรม 

วัตถุประสงค คือปรับปรุงระบบการกํากับดูแลของภาคการคาสงคาปลีกใหมีการแขงขันกันอยาง
ยุติธรรม เพื่อลดปญหาการแขงขันที่ไมยุติธรรมจากผูประกอบการขนาดใหญ ซึ่งมีสาเหตุมาจากกฎหมาย
และระเบียบตางๆ ในปจจุบันยังเปดกวางใหผูประกอบการรายใหญเหลานี้สามารถใชอํานาจทางการตลาด
ของตนบีบผูผลิต (Suppliers) และใชกลยุทธการแขงขันที่รุกรานผูประกอบการรายเล็กไดอยางคอนขางไมมี
ขอจํากัด  

ยุทธศาสตรนี้ สอดคลองกับยุทธศาสตรการสงเสริมตามแผนการสงเสริม SMEs ฉบับที่ 2 (2550-
2554) ใน ยุทธศาสตรที่ 3 การเพิ่มประสิทธิภาพและลดผลกระทบในภาคการคา ในสวนกลยุทธที่ 2  
การสงเสริมและปรับปรุงระบบการกํากับดูแลภาคการคาสง-คาปลีกเพื่อใหเกิดการแขงขันที่เปนธรรม  
และยุทธศาสตรที่ 6  การพัฒนาปจจัยเอื้อในการดําเนินธุรกิจ ในสวนของกลยุทธที่ 7 การปรับปรุงและ
พัฒนากฎระเบียบเพื่อลดอุปสรรคและเอ้ือตอการดําเนินธุรกิจ 

ภายใตยุทธศาสตรนี้ จะประกอบดวยโครงการหลัก ไดแก แผนงานสนับสนุนใหกฎหมายแขงขัน
ทางการคามีผลในทางปฏิบัติอยางแทจริง แผนงานปรับปรุงระบบภาษีที่ไมเอ้ือตอการพัฒนาของ SMEs 
และ แผนงานปรับวิธีการสงเสริมและแกปญหาใหผูประกอบการคาสงคาปลีกที่เปน SMEs ใหมีความ
ตอเนื่องและจริงจัง 
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หนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนจะตองมีสวนผลักดันการสรางระบบทางสถาบันที่มีประสิทธิภาพ 
ในการสงเสริมผูประกอบการคาสงคาปลีกขนาดกลางและขนาดยอม และปรับปรุงระบบการกํากับดูแลการ
แขงขันใหยุติธรรม ซึ่งไดแก กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย  หอการคาไทย  สมาคมการคาสง-
คาปลีกไทย ตลอดจนสถาบันการศึกษาระดับอุดมศึกษา  

โดยสําหรับยุทธศาสตรนี้ ทางสสว. จะทําหนาที่ประสานงานกับหนวยงานที่เกี่ยวของกับโครงการ 
ที่จัด ยุทธศาสตรดังกลาวจะถูกขับเคล่ือนดวยกลยุทธหลัก 1 กลยุทธ ที่สอดคลองกับยุทธศาสตรและ 
กลยุทธหลักของสสว. โดยภายใตกลยุทธนี้ประกอบดวยแผนงานสนับสนุน โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 กลยุทธที่ 3.1 การสรางระบบทางสถาบันที่มีประสิทธิภาพในการสงเสริมผูประกอบการ 
คาสงคาปลีกขนาดกลางและขนาดยอม และปรับปรุงระบบการกํากับดูแลการแขงขันใหยุติธรรม 
 แผนงานสนับสนุนประกอบดวย 
o แผนงานสนับสนุนใหกฎหมายแขงขันทางการคามีผลในทางปฏิบัติอยางแทจริง: จะตองมี

การเรงใหกฎหมายแขงขันทางการคาสามารถใชงานไดจริง ดวยการเรงกําหนดนิยามของผูมี
อํานาจตลาด ซึ่งจะตองนิยามใหหมายถึงผูประกอบการที่มีสวนแบงตลาดไมสูงเกินไป มิเชนนั้นจะ
ไมมีผูประกอบรายใดอยูในขายที่จะใชกฎหมายดังกลาวไดเลย  การมีกฎหมายที่ทํางานไดจะทําให
รัฐมีเคร่ืองมือที่จะจัดการกับพฤติกรรมการแขงขันที่ไปรุกราน suppliers และคูแขงขันรายอ่ืนๆ ได 

o แผนงานปรับปรุงระบบภาษีที่ไมเอ้ือตอการพัฒนาของ SMEs ระบบภาษีปจจุบันที่อนุญาต
ใหการขายโดยหางสวนลด ที่มีขนาดลอตใหญสามารถขายไดโดยออกใบเสร็จแบบบิลเงินสด
เทานั้น ซึ่งทําใหรานคาสงรายยอยหันไปซ้ือสินคาจากหางสวนลดแทนที่จะซ้ือจากผูคาสง  ทําให
ผูคาสงหรือยี่ปวไมสามารถแขงขันได และรัฐบาลยังไดรับรายไดภาษีไมเต็มเม็ดเต็มหนวย  ดังนั้น
จึงควรที่รัฐบาลโดยกรมสรรพากรจะตองเรงเขามาตรวจสอบและอุดชองวางทางกฎหมาย เพื่อใหมี
การแขงขันอยางเปนธรรม 

o แผนงานปรับวิธีการสงเสริมและแกปญหาใหผูประกอบการคาสงคาปลีกท่ีเปน SMEs  
ใหมีความตอเนื่องและจริงจัง :ควรที่จะมีการตั้งหนวยงานที่เปนเจาภาพ และมีหนาที่โดยตรง 
ในการกํากับดูแลนโยบายของการคาปลีกคาสง เพื่อใหมีการดูแลอยางตอเนื่อง 

7.  นโยบายและมาตรการภาครัฐที่สําคัญ 
 7.1 นโยบายรัฐบาล (ธันวาคม 2551) รัฐบาลไดกําหนดนโยบายเศรษฐกิจดานการตลาด การคา 
และการลงทุน  เพื่อสงเสริมระบบการคาเสรีและเปนธรรม โดยมีภาคเอกชนเปนผูนําทางธุรกิจ รัฐเปน 
ผูสงเสริม สนับสนุน และดูแล และใหมีการบังคับใชกฎหมายแขงขันทางการคาและกฎหมายคุมครอง
ผูบริโภคอยางเครงครัดเพื่อปองกันการแขงขันทางการคาที่ไมเปนธรรม ปองกันการผูกขาดตัดตอน ปองกัน
การเอาเปรียบผูบริโภค และใหความคุมครองผูบริโภค รวมทั้ง ออกกฎหมายคาปลีกเพื่อกํากับดูแลธุรกิจคา
ปลีกอยางเปนระบบโดยใหธุรกิจรายใหญและรายยอยอยูรวมกันไดอยางเกื้อกูลและยั่งยืน (นโยบายขอ 
4.2.4.1) 
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 7.2 รางพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจคาปลีก คาสง พ.ศ. .... คณะรัฐมนตรีไดมีมติ
เห็นชอบตอรางพระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจคาปลีก คาสง พ.ศ. .... เมื่อเดือนพฤษภาคม 2551 
หลังจากไดใหกระทรวงพาณิชยกลับไปแกไขอํานาจ และองคประกอบการของคณะกรรมการกํากับดูแล
ธุรกิจคาปลีก คาสง (กกค.) และมาตรการจัดระบบคาปลีก คาสง โดยอํานาจของคณะกรรมการดังกลาวมี
ความชัดเจนมากข้ึน รวมถึงบทลงโทษ โดย กกค.จะเปดกวางใหผูคาปลีกรายยอย 1 คน และรายใหญ 1 คน 
เขารวมเปนกรรมการ 
 ทั้งนี้ กกค.จะมาจากสวนรายการที่เกี่ยวของ 8 คน กรรมการผูทรงคุณวุฒิ 4 คน กรรมการผูแทน
สถาบันหรือองคกรเอกชน 5 คน เพื่อใหมีความหลากหลายจากสาขาอาชีพ และมีสัดสวนที่เปนธรรม รวมถึง
ให กกค. มีอํานาจกําหนดนโยบายในการจัดระบบกํากับดูแลธุรกิจ การสงเสริมดูแลธุรกิจ การรับเร่ือง
รองเรียน และการลงโทษ โดยลดอํานาจในการพิจารณาอนุญาตใหประกอบธุรกิจ การสั่งใหหยุดการกระทํา
ฝาฝนกฎหมาย เพื่อกระจายอํานาจดังกลาวไปใหคณะกรรมการระดับจังหวัดกํากับดูแลธุรกิจคา ปลีก  
คาสง (กจค.) เพื่อถวงดุลอํานาจใหเกิดความเปนธรรม แต กกค.สามารถทบทวนการใชอํานาจของ กจค.ได 
โดยในสวน กจค. ไดเพิ่มใหนายแพทยสาธารณสุขจังหวัดและตัวแทนคาปลีกรายยอยในชุมชนเปน 
กรรมการดวย มีวาระ 3 ป จากเดิมกําหนดไว 2 ป 
 นอกจากนี้ คณะรัฐมนตรียังส่ังการใหกระทรวงมหาดไทยใชอํานาจทางกฎหมายผังเมืองและการ
ควบ คุมการกอสรางอาคาร เพื่อชะลอการกอสรางไวกอนในการขยายสาขาของหางคาปลีกรายใหญในชวง
ที่กฎหมายอยูระหวางการพิจารณาของคณะกรรมการกฤษฎีกา  
8.  แนวโนมการคาสงและคาปลีก 
 ภาวะธุรกิจคาสงคาปลีกในป 2552  อาจไมขยายตัวเทาที่ควร ทั้งนี้เนื่องจากปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การปรับตัวของธุรกิจคาสงคาปลีก ไดแก   
 1.ราคาน้ํามันที่ยังทรงตัวในระดับสูง  แมวาในชวงที่ผานมาราคาน้ํามันจะมีการปรับตัวลดลงบาง 
แตก็ยังทรงตัวในระดับสูง  ซึ่งนอกจากจะมีผลโดยตรงใหกําลังซื้อของผูบริโภคในปจจุบันลดลงแลว  มีความ
เปนไปไดวาหากราคาสินคาอุปโภค และบริโภคยังคงปรับตัวสูงข้ึนตามราคาน้ํามันในระยะยาว  ก็จะยิ่ง
ซ้ําเติมอํานาจซ้ือของผูบริโภคใหหดตัวลงไดอีก   
 2.การขยายตัวของเศรษฐกิจโลกชะลอตัวลง นับเปนปจจัยเส่ียงสําคัญสําหรับภาคสงออกของไทย 
ที่ตองเรงหาแนวทางในการรับมือกับภาวะความตองการของประเทศคูคาที่อาจชะลอตัวลง  โดยเฉพาะ
ตลาดสหรัฐฯและประเทศแถบยุโรป  รวมถึงทิศทางความเคล่ือนไหวของอัตราแลกเปล่ียน  แมวาขณะนี้ 
ผูสงออกไทยคอนขางไดประโยชนจากคาเงินบาทที่ออนคาลง  จากการแข็งคาของเงินดอลลารสหรัฐฯ   
แตคาเงินดอลลารสหรัฐฯ ยังคงมีโอกาสผันผวน หากวิกฤติสถาบันการเงินในสหรัฐฯยังคงยืดเยื้อ  ซึ่งยอมมี
ผลกระทบโดยตรงตอการสงออกของไทย อันจะมีผลตอเนื่องถึงอํานาจซ้ือของผูบริโภคภายในประเทศดวย  
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 3.อัตราดอกเบ้ียในตลาดเงินอยูในชวงขาข้ึน การที่อัตราดอกเบ้ียในตลาดเงินปรับเพิ่มข้ึนตามการ
ปรับเพิ่มอัตราดอกเบ้ียนโยบาย อาจจะสงผลใหผูบริโภคใหความสําคัญกับการออมมากข้ึน หรือมีแนวโนม
จะเพิ่มความระมัดระวังในการจับจายใชสอยเพิ่มข้ึนดวย  เนื่องจากภาระหนี้สินในการผอนชําระมีแนวโนม
ปรับตัวเพิ่มข้ึน รวมถึงตนทุนที่ผูประกอบการอาจจะตองแบกรับภาระมากข้ึนดวย  ซึ่งในชวงเดือนมิถุนายน 
2551 ที่ผานมา ธนาคารพาณิชยรายใหญก็ไดมีการปรับข้ึนอัตราดอกเบ้ียเงินกูข้ึนบางแลว   
 4. สถานการณทางดานการเมืองที่ยังไมนิ่ง  ทําใหมาตรการกระตุนเศรษฐกิจซึ่งหลายฝาย 
ตางคาดหวังไวภายหลังการปรับคณะรัฐมนตรีคร้ังลาสุด พลอยชะงักงันตามไปดวย  เพราะรัฐบาลตอง
พยายามแกปญหาเฉพาะหนาทางการเมืองที่เกิดข้ึนกอน  ประกอบกับการที่ผูบริโภคในปจจุบัน 
ใหความสําคัญตอขอมูลขาวสารมากข้ึน ความเคล่ือนไหวทางการเมืองในแงลบ ก็นาจะมีผลทางจิตวิทยา
กับผูบริโภคพอสมควร จนอาจมีผลตอเนื่องถึงอารมณและพฤติกรรมการจับจายใชสอยของผูบริโภค 
ตามมาได ซึ่งหากยิ่งยืดเยื้อก็จะยิ่งสรางผลกระทบในแงลบมากข้ึนเปนทวีคูณ   

9.  ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1)  รัฐบาลควรเขามามีบทบาทและความจริงจังมากกวาในปจจุบัน เชน ออกกฎควบคุม แมบางกฎ

อาจขัดตอความตองการของผูบริโภค แตเพื่อผลประโยชนของประเทศและของสังคมในระยะยาวก็อาจ
จําเปนตองทํา เนื่องจากหากปลอยใหราน Discount Store หรือ Convenient Store ขยายสาขาไปมากกวา
นี้ อาจสงผลใหผูบริโภคถูกครอบงําดวยระบบบริโภคนิยม จนกอใหเกิดหนี้สินและปญหาตางๆตามมา 
ในอนาคต 

2)  อาจมีการต้ังกฎกติกาในสังคมเกี่ยวกับสถานที่ต้ังของราน Discount Store ควรต้ังหางกับ
รานคาสงคาปลีกไทย และควรต้ังอยูนอกเมือง เพื่อกอใหเกิดสภาวะ Win-Win ระหวางรานคาสงคาปลีก
และราน Discount Store นอกจากนี้ยังเปนการกระจายความเจริญไปสูนอกเมือง  
และลดความแออัดในตัวเมืองอีกดวย 

3)  ควรมีการกําหนดเวลาเปด-ปดที่แนนอนและเหมาะสมของราน Discount Store เพื่อเอ้ือใหเกิด
ประโยชนแกรานคาสงคาปลีกได ตัวอยางเชน หาง Wal-Mart ในประเทศเยอรมันกําหนดใหปดเวลา 2 ทุม 
แตรานคาปลีกที่ต้ังใกลกันสามารถเปดไดถึง 4 ทุม ทําใหสามารถจําหนายสินคาไดมากข้ึนโดยไมตองลด
ราคาเพื่อแขงขัน อยางไรก็ตาม ประเด็นนี้จําเปนตองมีการหารือเพื่อไมใหเกิดปญหาการเลือกปฏิบัติสําหรับ
รานที่เปดไปแลวกอนหนานี้เชนราน Seven-Eleven ที่สามารถเปดไดถึง 24 ชม. 
10. ตัวอยางโครงการในภาคบริการ สาขาคาปลีกและคาสง 
1. ชื่อโครงการ: บริหารธุรกิจคาสงและคาปลีกในทศวรรษหนา (Managing the whole and retail sale for 
the coming decade)    
2. หลักการและเหตุผล 
 ในปจจุบัน เปนที่ทราบดีวาผูประกอบการธุรกิจคาปลีกรายใหญ หรือ โมเดิรนเทรด (Modern 
Trade) ไดเขามาขยายกิจการในประเทศไทยหลายแหงทั่วประเทศ ทําใหเกิดการแขงขันที่รุนแรงในภาค
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การคาสงและคาปลีก จากสาเหตุดังกลาว รานคาปลีกรายยอย จึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่จะตองปรับตัว
เพื่อใหสามารถดําเนินกิจการตอไปได จากการศึกษาถึงปญหาของรานคาปลีกทั่วไป พบวา อุปสรรค 
ที่สําคัญประการหนึ่งของผูคาปลีกคาสงไทยนั้น คือ ระบบความคิดที่ยังไมเปนระบบ หรือความคิดแบบ 
Systematic Thinking  ขาดเร่ืองวิสัยทัศนที่ชัดเจน  ไมมีการวางแผนใหเกิดความสมดุลในการบริหาร
จัดการ  ดังนั้น เร่ืองการบริหารจัดการธุรกิจคาสงและคาปลีก จึงเปนเร่ืองที่สําคัญอยางยิ่งและมีสวนชวยให
ผูประกอบการสามารถแขงขันไดในโลกธุรกิจคาสงและคาปลีกในกระแสการเปลี่ยนแปลงของโลกาภิวัตน  
3. วัตถุประสงค 

1.  ถายทอดองคความรูเร่ืองการบริหารจัดการธุรกิจคาสงและคาปลีก ที่เปนประโยชนและทันสมัย
ตอการนําไปปฏิบัติใหเกิดเปนรูปธรรม 

2.  ผูประกอบการสามารถคิดและบริหารธุรกิจคาสงและคาปลีกของตนไดอยางเปนระบบ  
  3.  สรางความเขมแข็งใหกับ  SMEs ไทย   ดวยการสรางเครือขายทางธุรกิจของผูเขาอบรม 
4. ขอบเขตการดําเนินงาน/กลุมเปาหมาย 

1. กลุม SMEs เปาหมายในธุรกิจคาสงและคาปลีก 
2. คนรุนใหมที่ตองการเปนเจาของกิจการที่ประสบความสําเร็จ 
3. นักศึกษาและบุคคลทั่วไป ที่สนใจในการบริหารจัดการสมัยใหม รวมประมาณ 80 คน/รุน 

5. วธิีการดําเนินการ 
5.1 ทําการออกแบบและเตรียมเนื้อหาที่จะจัดอบรม โดยแบงออกเปน Modules ตางๆ โดยในแตละ 

Modules ใหทาง สสว. ประสานงานเพื่อหาวิทยากรที่มีความเหมาะสมมาบรรยาย โดย Modules ที่ควรมี 
คือ เร่ืองการบริหารจัดการเงินทุน (Financial Management) ซึ่งเนนการสรางมูลคาใหกับกิจการ  
ดวยรูปแบบตางๆ อาทิ การบริหารสินคาคงคลัง (Fist In- Fist Out) การจัดเก็บสินคาคงคลังใหเหมาะสม 
เพื่อไมใหเกิดตนทุนจม เปนตน  

5.2 หลังจากที่มีการบรรยายในสวนของทฤษฎีแลว ควรมี Module ที่จะฝกฝนแนวคิดตางๆ  
ใหออกมาเปนรูปธรรม 

6. กรอบระยะเวลาดําเนินงาน  
เดือนที ่ขั้นตอนการดําเนินงาน 
1 2 3 4 5 

1. จัดเตรียมเนื้อหาและเชิญผูบรรยาย      
2.ประชาสัมพันธโครงการและรับสมัคร      
3.จัดอบรมการบริหารจัดการในแตละ 
Modules 

     

4.ประเมินผลของโครงการ      
7. งบประมาณที่คาดวาจะตองใช 
  คาใชจายทั้งส้ิน สําหรับผูเขารวมโครงการ 80 คน เทากับ 100,000  บาท  
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หวงโซอุปทานของคาปลีกและคาสง

เกษตรกรเกษตรกร

ผูรวบรวมผูรวบรวม

แปรรูปแปรรูป

นายหนานายหนา

ผูคาสงผูคาสง ผูคาสงผูคาสง

SuppliersSuppliers

ปจจัยการผลิตปจจัยการผลิต

ผูคาปลีกผูคาปลีก
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LogisticsLogistics

หมายเหต ุ: = SMEs โดยใชเกณฑการจางงาน จํานวนโรงงาน และเงนิทุนจดทะเบียน
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 การสรางและพัฒนาการสรางและพัฒนา  ผปกผปก..ท่ีมีศักยภาพท่ีมีศักยภาพ
 การจดัตั้งหนวยงานกลางเพื่อใหความชวยเหลือแกการจดัตั้งหนวยงานกลางเพื่อใหความชวยเหลือแก  ผปกผปก..

การคาปลีกและการคาสงการคาปลีกและการคาสงการคาปลีกและการคาสงยุทธศาสตรยุทธศาสตร

กลยุทธกลยุทธ

แผนปฏิบัตกิาร

ทิศทางทิศทาง

การสรางระบบทางสถาบันการสรางระบบทางสถาบัน
ท่ีมีประสิทธภิาพท่ีมีประสิทธภิาพ  

• การสรางระบบทางสถาบันท่ีมี
ประสิทธภิาพและปรับปรุงระบบ
การกํากบัดูแลการแขงขันใหยุตธิรรม

เพิม่ผลติภาพและขีดความสามารถเพิม่ผลติภาพและขีดความสามารถ
ในการแขงขันและสามารถพฒันาไดในการแขงขันและสามารถพฒันาได

• การเพิม่ผลติภาพและขีดความ
สามารถในการแขงขันและสามารถ
พฒันาได

การสรางและพัฒนาการสรางและพัฒนา
ผูประกอบการที่มีศักยภาพผูประกอบการที่มีศักยภาพ

• การเพิม่ขีดความสามารถ ความรู 
และทักษะของผูประกอบการ

• การอบรม เพิ่มทักษะดานการคาสง/
คาปลีก
• สงเสริมการใช ICT
• ผลักดันหลักสูตรการบริหารธุรกิจคาสง /
คาปลีก 

• การสงเสริมการสรางแฟรนไชสไทย
• การสนับสนุนเงินทุนเพื่อการปรับปรุง
กิจการ 
• การรวมกลุม Cluster
• การปรับปรุงระบบ Logistic 

• การสนับสนุนใหกฎหมายแขงขัน
ทางการคามีผลในทางปฏบิัติอยาง
แทจริง 
• การสงเสริมและแกปญหา SMEs 
อยางตอเนื่องและจริงจงั  
• ปรับปรุงระบบภาษีท่ีไมเอื้อตอการ
พัฒนาของ SMEs
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  ศูนยสารสนเทศและเทคโนโลยี  สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม (สสว.) 
  รายงานสถานการณวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ป 2550 และแนวโนมป 
2551 
  รายงานการศึกษา วิเคราะห  และเตือนภัย SMEs  รายสาขา ป 2551  โครงการ
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