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ค ำน ำ 
 ศูนย์สาธิตการตลาด เริ่มด าเนินการครั้งแรกเมื่อปี พ.ศ. 2520 ตลอดระยะเวลา 40 ปีที่ผ่านมา 

ศูนย์สาธิตการตลาดได้บรรเทาและแก้ไขปัญหาความเดือดร้อนของประชาชนในหมู่บ้าน/ต าบลในด้าน

สินค้าอุปโภค-บริโภค และปัจจัยการผลิตได้อย่างดี อย่างไรก็ตาม ปัจจุบันการแข่งขันระหว่างร้านค้าปลีก

ที่จ าหน่ายสินค้าอุปโภค บริโภคต่าง ๆ ได้ทวีความรุนแรงขึ้น ประกอบกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป 

พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างไปจากเดิมมากและเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การรับรู้และวิธีที่ผู้บริโภค         

ใช้เข้าถึงสื่อส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น และเป็นผลให้ร้านค้าปลีก รวมถึงศูนย์สาธิตการตลาดเอง

จ าเป็นต้องปรับตัว เรียนรู้กลยุทธ์ในการบริหารจัดการร้านท่ีดี เพ่ืออยู่รอดและมีก าไรในสถานการณ์

ปัจจุบัน 

 ศูนย์สาธิตการตลาดเป็นกิจกรรมเครือข่ายของกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ที่เกิดจากแนวคิด 
“รวมกันซื้อ-รวมกันขาย” ของคนในชุมชน ที่กรมการพัฒนาชุมชนให้การส่งเสริมและสนับสนุนอยู่     
ส านักพัฒนาทุนและองค์กรการเงินชุมชน จึงได้รวบรวมองค์ความรู้ อันได้แก่ รูปแบบ/ลักษณะ              
การด าเนินงาน การบริหารจัดการเชิงธุรกิจ การสร้างความแตกต่างให้ศูนย์สาธิตการตลาด การปรับปรุง
รูปลักษณ์ภายในภายนอก การวางแผนผังและการจัดเรียงสินค้า ระบบการเช็คคลังสินค้า รวมถึงระบบ
บัญชี อันเป็นความรู้พื้นฐานสู่ความส าเร็จ กรมการพัฒนาชุมชน โดยส านักพัฒนาทุนและองค์กร     
การเงินชุมชน หวังเป็นอย่างยิ่งว่า “คู่มือศูนย์สาธิตการตลาด” เล่มนี้จะเป็นประโยชน์ต่อคณะกรรมการ
ศูนย์สาธิตการตลาดและเจ้าหน้าที่กรมการพัฒนาชุมชน สามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผน พัฒนา  
ต่อยอด หรือปรับปรุงศูนย์สาธิตการตลาดให้มีประสิทธิภาพ สามารถเพิ่มยอดขายและก าไร และเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันให้ศูนย์สาธิตการตลาดได้ 

 

      ส ำนักพัฒนำทุนและองค์กรกำรเงินชุมชน 

               กรมกำรพัฒนำชุมชน 

                พุทธศักรำช  2560 
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 บทน ำ 

 กลุ่มออมทรัพย์เพื่อกำรผลิต เกิดจากการที่ประชาชนรวมตัว
กันจัดตั้งขึ้น เพ่ือเก็บออมเงินสะสมร่วมกัน โดยมีการบริหารจัดการกันเองและด าเนินการ
ตามแนวทางที่กรมการพัฒนาชุมชนก าหนด มีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาคนให้มีคุณธรรม    
โดยใช้เงินเป็นเครื่องมือ เพ่ือพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชนโดยการระดมเงินออม ท าให้มีแหล่ง
เงินทุนในการประกอบอาชีพ และเพ่ือพัฒนาสังคม โดยใช้คุณธรรม 5 ประการ เมื่อกลุ่ม  
ออมทรัพย์เพ่ือการผลิตได้ด าเนินการเรื่องการระดมเงินออม จนสมาชิกมีความมั่นใจ เข้าใจ
ในการด าเนินงานแล้ว กลุ่มฯสามารถน าเงินทุนที่มีอยู่มาลงทุนหรือด าเนินกิจกรรมอ่ืน              
เพ่ือช่วยเหลือหรือแก้ไขปัญหาของสมาชิกและชุมชน กิจกรรมที่เกิดขึ้นในลักษณะเช่นนี้   
โดยอยู่ภายใต้การบริหารงานของกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต จะถูกเรียกว่าเป็น “กิจกรรม
เครือข่ายกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต” 

 ศูนย์สำธิตกำรตลำด  เป็นกิจกรรมเครือข่ายของกลุ่มออมทรัพย์    
เพ่ือการผลิตรูปแบบหนึ่ง ที่ด าเนินการจัดตั้งขึ้นเพ่ือมุ่งให้ประชาชนในชนบทรวมตัวกัน
แสวงหาสินค้าอุปโภค-บริโภค ปัจจัยการผลิตมาจ าหน่ายและเป็นอีกกิจกรรมที่ป้องกันการ
ถูกเอารัดเอาเปรียบจากพ่อค้าคนกลางที่ส่งผลให้คนในชุมชนซื้อสินค้าแพงหรือขายผลผลิตได้
ราคาต่ ากว่าราคาตลาด  

 ศูนย์สาธิตการตลาดด าเนินการในลักษณะ รวมกันซื้อ—รวมกันขาย สาเหตุที่ให้
ชื่อว่า “ศูนย์สาธิตการตลาด” เนือ่งจากถอืวา่เปน็การทดลองปฏบิตั ิเรยีนรู ้และรบัผดิชอบรว่มกนั
ของสมาชกิกลุม่ออมทรพัยเ์พ่ือการผลติ ในการด าเนินการซื้อขายสินค้า ปัจจัยการผลิตในราคา
ยุติธรรม และช่วยแก้ไขปัญหาของชุมชน 
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  เพ่ือฝึกหัดให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต มีความรู้ เกิดความเข้าใจและ
สามารถน าไปด าเนินงานศูนย์สาธิตการตลาด ด้านการค้าขายได้ 

  เป็นการฝึกหัดการน าเงินทุนที่มีผู้ไปลงทุน เพ่ือให้เกิดดอกผลเพิ่มพูนมากยิ่งข้ึน 

  เพ่ือช่วยเหลือสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิตและประชาชนในหมู่บ้านให้
สามารถหาซื้อสิ่งของใช้ในครอบครัวและอุปกรณ์การประกอบอาชีพได้สะดวกรวดเร็ว 
และประหยัด 

   ป้องกันการถูกเอารัดเอาเปรียบต้องซื้อของแพง และขายผลผลิตได้ราคาต่ าของ
สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต และประชาชนทั่วไป 

  ต้องการให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิตที่มีฐานะยากจน มีบทบาทด้าน
การค้าในระดับหมู่บ้าน ต าบล และอาจขยายผลไปสู่ระดับอ าเภอ จังหวัดได้ 

 ปัจจุบัน (ปี พ.ศ. 2560) มีศูนย์สาธิตการตลาดกระจายและด าเนินการอยู่ทั่ว
ประเทศไทยจ านวนกว่า 790 แห่ง  

 วัตถุประสงค ์
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 รูปแบบ/ลักษณะกำรด ำเนินงำน 

รวมกันซื้อ—รวมกันขำย คือแนวคิด (Concept) ส าคัญของศูนย์สาธิตการตลาด 

เป็นร้านค้าท่ี “สมาชิกเป็นเจ้าของ” 

จัดหาสินค้าอุปโภค – บริโภค ปัจจัยการผลิต 
และป้องกันการเอาเปรียบจากพ่อค้าคนกลาง 

รวมกันซื้อ – รวมกันขาย 

ผลก าไรปันคืนสู่ชุมชน 

ชื่อ “ศูนย์สาธิตการตลาด” เป็นการทดลอง
ปฏิบัติเรียนรู้และรับผิดชอบร่วมกัน 

รวมกันซื้อ 

เป็นการจัดหาสินค้าหรือ 

ความต้องการซื้อของคนในชุมชน   

ศูนย์สาธิตการตลาดไปซื้อมาในราคาส่ง 

แล้วขายสู่ชุมชนในราคายุติธรรม :) 

รวมกันขำย 

ช่วยกระจายสินค้าชุมชน โดยอาจเป็น

สินค้าเกษตรกรรม หรือสินค้าชุมชน 

จากฝีมือคนในชุมชน มาขายในศูนย์ฯ 

หรือขายออกสู่ตลาดภายนอก 
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ขั้นตอนกำรด ำเนนิงำน 

ขั้นที่ ๑ ศึกษาถึงความต้องการซื้อและขายสินค้า/ผลผลิตตามความต้องการของผู้บริโภค/
ลูกค้า 

ขั้นที่ ๒ น าข้อมูลที่ได้รับจากขั้นที่ ๑ เสนอที่ประชุมคณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์
เพ่ือการผลิต เพ่ือพิจารณาสถานที่จัดตั้งศูนย์สาธิตการตลาด และเลือกประเภทสินค้า 
จ านวนสินค้า และร้านค้าที่จะเลือกซื้อสินค้า 

ขั้นที่ ๓ ศึกษาต้นทุนสินค้าแต่ละชนิดที่จะจัดจ าหน่ายในศูนย์สาธิตการตลาด  

ขั้นที่ ๔ แจ้งให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิตและประชาชนทั่วไปทราบ โดยการ
โฆษณา ประชาสัมพันธ์  

ขั้นที่ ๕  แต่งตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาดและด าเนินงาน/กิจกรรมศูนย์
สาธิตการตลาด 

ขั้นที่ 6  คณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด ต้องจัดท าบัญชีการเงินของศูนย์
สาธิตการตลาด และรายงานผลการด าเนินงาน ยอดจ าหน่ายสินค้า จ านวน และประเภท
สินค้าที่คงเหลือในศูนย์สาธิตการตลาด ให้คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือ       
การผลิตทราบความเคลื่อนไหวอยู่เสมอ  
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ตัวอย่าง “ป้ายศูนย์สาธิตการตลาด”                         
 

 

 

 

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

หมู่ที่......ต าบล.....................อ าเภอ..........................จังหวัด....................  
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กำรควบคุมเงิน 

 เหรัญญิกของกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต เป็นผู้รับผิดชอบควบคุมการเงินของ
ศูนย์สาธิตการตลาดท าหน้าที่เบิกจ่ายเงินให้คณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด   
และตรวจสอบบัญชีทั้งหมดของศูนย์สาธิตการตลาด 
 เงินทุนด าเนินงานรายวัน ให้ผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาดท าเรื่องขออนุมัติจาก
คณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด เมื่อได้รับอนุมัติแล้วให้ไปขอเบิกจ่ายเงินจาก
เหรัญญิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตมาเก็บไว้เพ่ือใช้จ่ายได้ 
 จ านวนเงินที่ผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาดเก็บไว้ จะมีจ านวนเท่าไรให้เป็นหน้าที่
ของคณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต ส่วนการเก็บรักษาเงินของผู้จัดการ
ศูนย์สาธิตการตลาดนั้น ควรมีระยะเวลาคราวละ ๑ สัปดาห์ คือ ทุกวันสุดสัปดาห์ ผู้จัดการ
ศูนย์สาธิตการตลาดจะต้องน าเงินส่งคืนเหรัญญิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต และขอเบิก
เงินจากเหรัญญิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตใหม่ทุกวันจันทร์ หากเห็นว่าไม่สะดวกอาจจะ
ก าหนดระยะเวลา ๑ เดือน ส าหรับส่งคืนเงิน และขอเบิกเงินจากเหรัญญิกกลุ่มออมทรัพย์
เพ่ือการผลิตก็ได้ แต่คณะกรรมการศูนย์สาธิตการตลาดจะต้องคอยควบคุมดูแลอย่าง
ใกล้ชิด 
 ผลก าไร ในรอบเดือนของศูนย์สาธิตการตลาด ให้น าฝากไว้ในบัญชีฝากประจ า
สัจจะสะสมทรัพย์ของกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต ส่วนเงินทุนด าเนินการให้น าเข้าฝากใน
บัญชีสะสมทรัพย์ของกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต เพ่ือให้สามารถถอนมาใช้ได้ตลอดเวลา 
 ทุกวันก่อนปิดบริการศูนย์สาธิตการตลาด ผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาดจะต้อง
ตรวจสอบยอดสินค้าที่จ าหน่ายประจ าวัน และสินค้าคงเหลือทุกประเภท แล้วลงบัญชีไว้
เป็นหลักฐาน 
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ผลก ำไร 
 สามารถแบ่งได้เป็น ๒ ลักษณะ คือ 
 1. เฉลี่ยคืนแก่ผู้ซื้อสินค้าที่เป็นสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตเป็นรายเดือน โดย
คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต ประชุมพิจารณาร่วมกันว่าจะเฉลี่ยคืน    
กี่เปอร์เซ็นต์ของก าไรที่ได้ เช่น คืนร้อยละ ๕ บาท สามารถซื้อสินค้าไปในรอบเดือนเป็นเงิน 
๕๐๐ บาท ก็เฉลี่ยคืนตามวงเงินที่ซื้อตามที่คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการ
ผลิตก าหนด 
 2. น าก าไรส่วนที่เหลือจากเฉลี่ยคืนให้สมาชิกไปรวมกับก าไรของกลุ่มออมทรัพย์  
เพ่ือการผลิต เพ่ือจัดสรรเป็นเงินปันผลให้สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต ตามจ านวน
หุ้นที่สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิตแต่ละคนมีอยู่ในสมุดสัจจะสะสมทรัพย์ หักเป็นทุน
ขยายงาน ทุนส ารอง และทุนสาธารณะ เป็นต้น 

ภำษีศูนย์สำธิตกำรตลำด 

 ศูนย์สาธิตการตลาด คือ ร้านค้าของกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต เป็นกิจกรรม
รวมกันซื้อเพ่ือแก้ปัญหาซื้อของแพงของสมาชิก และถือเป็นการทดลองท าธุรกิจซื้อขาย 
จึงให้ชื่อว่า “ศูนย์สาธิตการตลาด” ในระยะแรกของการทดลอง จึงได้รับการยกเว้นการ
เก็บภาษี ลักษณะการด าเนินงานเป็นการซื้อสินค้ามาขาย เงินที่ได้จากการขายจึงเป็นเงิน
ได้พึงประเมินตามมาตรา ๔๐ (๘) แห่งประมวลรัษฎากร และเนื่องจากผู้มีเงินได้เป็นคณะ
บุคคล มีหน้าที่ต้องเสียภาษีเงินได้ตามมาตรา ๕๖ แห่งประมวลรัษฎากร กลุ่มออมทรัพย์
เพ่ือการผลิตที่มีกิจกรรมศูนย์สาธิตการตลาดจึงมีหน้าที่ต้องเสียภาษีเงินได้ (หนังสือสั่งการ     
ที่ มท ๐๕๐๓/๑๙๑๑ ลงวันที่ ๒๔ มีนาคม ๒๕๓๒ แนบหนังสือกระทรวงการคลัง         
ที่ กค ๐๘๐๔/๒๓๕๖๐ ลงวันที่ ๒๕ กรกฎาคม ๒๕2๒) 
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แหล่งท่ีมำของเงินทุน 

แบบที่ 1  

 ใช้เงินทุนจากการด าเนินงานกลุม่ออมทรัพย์เพื่อการผลิต 

มาลงทุนจัดตั้งศูนย์สาธติการตลาด 100% 

แบบที่ 2 

 ระดมทุนใหม่ โดยใช้วิธีลงหุ้นจากผู้ที่สนใจ โดยอาจเป็น

แบบปิด คือรับสมัครจากผู้ที่เป็นสมาชิกกลุ่มออมทรัพยฯ์ เท่านั้น  

หรือแบบเปิด คือ  รับสมัครบุคคลทั่วไป จากหลายภาคส่วน เช่น 

สมาชิกกลุ่มออมทรัพย์ฯส่วนหน่ึง กลุ่มอาชีพในชุมชน หรือคนใน

หมู่บ้านอีกส่วนหน่ึง โดยอาจก าหนดราคาคา่หุ้น เช่น 100 บาท = 

1 หุ้น สมาชิกแต่ละคนถือหุ้นได้ ไม่เกินคนละ 20 หุ้น เป็นต้น 

 

แบบที่ 3   

 เป็นแบบผสมระหว่างแบบที่ 1 และ 2  เป็นกลุ่มออมทรัพย์ฯ น าเงินมาลงทุน

และเปิดรับสมาชิกเพ่ิม 

 

  
แบบที่ 4 

 กู้เงินจากธนาคาร โดยใช้สมุดสัจจะสะสมของ
กลุ่มฯ ค้ าประกันเงินกู้  
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คณะกรรมกำร/คณะท ำงำนศูนย์สำธิตกำรตลำด 
เนื่องจากศูนย์สาธิตการตลาดเป็นกิจกรรมหนึ่งของกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ศูนย์สาธิต

การตลาดจึงไม่มีสมาชิกเฉพาะของศูนย์สาธิตการตลาด แต่มีสมาชิกกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิตทุกคน
เป็นเจ้าของ การด าเนินงานจึงต้องมีคณะกรรมการด าเนินงาน ประกอบด้วย 

1. คณะกรรมการบริหารกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ท าหน้าที่ ก าหนดนโยบาย ระเบียบ
กฎเกณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวกับศูนย์สาธิตการตลาด 

2. คณะกรรมการฝ่ายอ านวยการกลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ท าหน้าที่การบริหารงานศูนย์
สาธิตการตลาด 

3. จัดตั้งคณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด  

ฝ่ำยจัดซื้อ และดูแลสต๊อกสินค้ำ   
ด าเนินการจัดซ้ือตามความจ าเป็น  การตรวจสอบการจัดซ้ือ 
ดูแลติดตามความเคลื่อนไหวของสินค้าคงคลัง ตรวจสอบ
สต็อกสินค้า ท ารายงานและรายการราคาสินค้าแต่ละตัว  

รวมไปถึงการรับฟังข้อสังเกตจากฝา่ยขาย ฝ่ายบัญชี  
ว่าสินค้าใดขายดี เพื่อวางแผนซื้อสินค้านั้นมากขึ้น 

ฝ่ำยขำย  
รู้จักสินค้า  รู้ราคา  รู้ใจลูกค้า 

ทั้งนี้ เพื่อให้ลูกค้าได้รับข้อมูลที่ถูกต้องและเพียงพอ 
ที่จะน าไปในการตัดสินใจเลือกซ้ือ พนักงานขายที่เก่ง  
ต้องมีเทคนิคการขายที่หลากหลาย ให้ขอ้มูลที่ทันสมัย  

มีใจบริการ และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  

ฝ่ำยประชำสัมพันธ์   
การสื่อสารกับลกูค้าอย่างเอาใจใส่เป็นเสน่ห์ 

ที่ท าให้ท าให้ลูกค้าเดินเข้าร้าน ดังนั้นควรมีฝ่าย
ประชาสัมพันธ์ทีห่าวิธีดึงลูกค้าใหภ้ักดีกบัศูนย์สาธิต

การตลาด กระจายข่าวในช่วงที่มีการจัดโปรโมชั่น และหา
ลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

ฝ่ำยบัญชี 
ศูนย์สาธิตการตลาดมิติใหม่ต้องจัดท าบญัชี  

ฝ่ายบัญชีมีหนา้ที่บันทึกรายการสินค้าเขา้ออกและยอดขาย
ในแต่ละวัน การท าบัญชีนั้นส าคัญและจ าเป็น เพื่อให้รู้วา่มี
ก าไรหรือขาดทุนในแต่ละวัน/เดือน เท่าไร และสินค้าชนิด

ไหนที่ขายดี ขายไม่ดี ข้อมูลที่ได้  
จะสามารถน ามาใช้ในการตัดสินใจเพื่อการลงทุนในอนาคต  

4. ให้มีการแต่งตั้งผู้จัดการศูนย์สาธิตการตลาด ท าหน้าที่ ควบคุมดูแลและด าเนินงาน และให้
แต่งตั้งพนังงานขายสินค้าและพนักงานบัญชีจ านวนท่ีจ าเป็น 
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 กำรปรับปรุงและพัฒนำศูนย์สำธิตกำรตลำดให้ทันสมัย ต้องเร่ิมต้นจำกกำร

บริหำรจัดกำรเชิงธุรกิจที่ดี โดยน ำเอำกำรบริหำรจัดกำรร้ำนค้ำปลีก และกำรตลำด

มำใช้ร่วมกัน ศูนย์สำธิตกำรตลำดจ ำเป็นที่จะต้องเรียนรู้ และตำมให้ทันวิวัฒนำกำร

ของกำรค้ำสมัยใหม่ และไม่หยุดนิ่งที่จะค้นคว้ำหำควำมรู้เพ่ิมเติมเกี่ยวกับกำรพัฒนำ

ศูนย์สำธิตกำรตลำดให้มีมำตรฐำน  กำรบริหำรจัดกำรเชิงธุรกิจในที่นี้ หมำยรวมถึง

ประเด็นต่ำง ๆ ดังต่อไปนี้ 

 1.  กำรวิเครำะห์กลุ่มลูกค้ำ 
 2. กำรเลือกสินค้ำและบริกำร 
 3. กำรต้ังรำคำ 
 4. กำรส่งเสริมกำรขำย (Promotion) 

ด้ำนกำรบริหำรจดักำรเชิงธุรกิจ 
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“เริ่มต้น....ที่ลูกค้ำ” 

 
 ก่อนการเริ่มต้นธุรกิจ การวางแผนให้ดีเป็นสิ่งจ าเป็น คณะกรรมการจัดการศูนย์สาธิตการตลาด   

อาจเริ่มต้นท าความรู้จักและท าความเข้าใจกับลูกค้า เพื่อวางแผนการขายสินค้าให้ได้ประสิทธิภาพ 

วิเคราะห์หาโอกาสเพิ่มยอดขาย และตอบสนองความต้องการของลูกค้าในชุมชนได้มากที่สุดด้วย

ค าถาม “5W 1H” 

Who ใครคือลูกค้ำของเรำ ? 
เราขายสินค้าให้ใคร ข้อมูลอาชีพ อายุ เพศ รสนิยม 
เป็นแบบไหน เช่น เด็ก นกัศึกษา เกษตรกร แม่บ้าน 
ผู้สูงอายุ เยาวชน นักท่องเที่ยว เป็นต้น 

What ลูกค้ำต้องกำรอะไร ? 

ใช้วิธีสังเกต ส ารวจ และสอบถามจากลูกค้าของเรา 
ค้นหาว่าสินค้าหรือการบริการแบบไหนที่เขาต้องการ  

Where ลูกค้ำของเรำอยู่ท่ีไหน ? 

บ้าน ที่ท างาน หรือสถานที่ที่ลูกค้าชอบไปคือที่ใด 
เพื่อเป็นประโยชน์ในการประชาสัมพันธ ์

When ลูกค้ำมำซ้ือช่วงเวลำไหน ? 
ลูกค้ามาซ้ือมากสดุในเวลาไหน ความถี่ในการใช้สินค้าเช่น 
กี่ครั้งตอ่เดอืน/สัปดาห์/วัน มาชว่งกลางวัน/ตอนเย็นหลัง

เลิกงาน เพือ่วางแผนเข้าถึงลกูค้าในจังหวะเวลาที่เหมาะสม

Why ท ำไมลูกค้ำเลือกเรำ ? 
จุดเด่น หรือจุดขาย ที่ท าให้เราโดดเด่นกว่าคู่แข่ง เช่น 
ราคาถูกกว่า มีสินค้าหายาก บริการดี สนิค้าหลากหลาย 
หรือมีสวัสดิการหรือปันผลตอบแทนลกูค้า เป็นต้น How จะท ำอย่ำงไรให้ลูกค้ำเก่ำ/ใหม่มำซื้อเพิ่ม ? 

สินค้า และการบรกิารแบบใดที่ตอบโจทย์ลกูค้า 
จะส่งเสริมการขายด้วยวิธีไหน ประชาสัมพนัธ์ผ่านสื่อใดที่จะ

ท าให้เข้าถึงลูกค้าได้มากทีสุ่ด เชน่  วิทยุ Line Facebook   
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 เมื่อเราท าความเข้าใจลักษณะกลุ่มลูกค้าของเราอย่างดีแล้ว อีกองค์ประกอบส าคัญที่

จะท าให้ศูนย์สาธิตการตลาดมีลูกค้าเพ่ิมขึ้น ยอดขายสูงขึ้น ก็คือ การเลือกสินค้าและบริการ

ที่ เหมาะกับลักษณะแวดล้อมที่ศูนย์สาธิตการตลาดตั้งอยู่และลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย             

ซึ่งเรามีหลักการเลือกสินค้าแบบง่าย ๆ ส าหรับศูนย์สาธิตการตลาดมาฝากกัน ดังนี้ 

กำรเลือกสินค้ำและบริกำรเข้ำร้ำน 

1. กลุ่มสินค้ำหลัก หรือสินคำ้พ้ืนฐำน  
 จ าเป็นต้องมีขายตลอดเวลา เพราะเป็นสินคา้ที่เป็นท่ีต้องการของลูกค้า เป็นตัวดึงให้ลูกคา้เข้าร้าน  

1.1 สินค้าบริโภคที่จ าเป็นในชีวิตประจ าวัน  ได้แก ่
   - สินค้าส าหรบักลุ่มลูกค้าท่ัวไป เช่น ข้าว ซีอ๊ิว น้ าปลา น้ าตาลทราย 
   - สินค้าอุปโภคภายในบ้าน เช่น ผงซักฟอก น้ ายาล้างจาน กระดาษช าระ 
   - สินค้าอุปโภคส่วนบุคคล เช่น สบู่ ยาสระผม ยาสีฟัน แปรงสีฟัน 
   - สินค้าอุปโภคอื่น ๆ เช่น เครื่องเขียน ภาชนะในครัวเรือน 
1.2 สินค้าบริโภค/อุปโภค ที่ไม่ใช่สินค้าจ าเป็น แต่ซื้อเพื่อความพึงพอใจ  ได้แก่ 
   - สินค้าบริโภค เช่น บุหรี่ เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ขนมขบเคีย้ว ลูกอม ไอศกรีม 
   - สินค้าอุปโภค เช่น โลช่ันบ ารุงผิว ครีมเปลี่ยนสผีม ของเล่นเด็ก 
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2. กลุ่มสินค้ำใหม่ 
       การหาสินค้าใหม่ๆ มาเติมอยู่เสมอ จะช่วยให้ศูนย์สาธิตการตลาดดทูันสมยั และมีความเคลื่อนไหว
ที่สม่ าเสมอ ซึ่งจะช่วยสร้างความประทับใจได้ดี สินค้าใหม่มักหมายถึงที่มีการท าโฆษณาผ่านสื่อทางทีวี 
และสื่ออื่น ๆ ท าให้มีลูกค้าถามถึง ซึ่งควรพิจารณาน ามาจ าหน่ายที่ร้านในปริมาณที่พอเหมาะก่อน โดย
การท าประชาสัมพันธ์ เช่น การติดตั้งป้ายแนะน าสินค้าใหม่ พร้อมทั้งติดตามยอดขายและผลตอบรับจาก
ลูกค้า 

3. กลุ่มสินค้ำเทศกำล 
       โดยส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ที่ควรน ามาจ าหน่ายร้านในแตล่ะช่วงเทศกาล เช่น กระดาษห่อของขวัญ 
การ์ดอวยพรในช่วงเทศกาลปีใหม ่ธูปเทียน เครื่องสังฆทาน ในช่วงวันส าคัญทางศาสนา น้ าอบ และดนิสอ
พองในช่วงวันสงกรานต์ ตุ๊กตาและดอกไม้ในวันวาเลนไทน์ เป็นต้น 

 
 

4. กลุ่มสินค้ำหรือบริกำรพิเศษ เฉพำะของศูนย์สำธิตกำรตลำด 
       เป็นการสร้างความแตกต่างจากคูแ่ข่ง และเพิ่มความได้เปรยีบให้กับศูนย์สาธิตการตลาด โดยน า
สินค้าบางอย่างมาจ าหน่ายเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า เพื่อเพ่ิมจ านวนคนเข้าร้าน หรือเพิ่มกลุม่ลกูค้า
ใหม่ เช่น สินค้าสมุนไพร ผ้าอ้อมอนามัยส าหรับผู้ใหญ่ เป็นต้น หรอือาจเป็นการให้บริการรับช าระคา่น้ า-
ค่าไฟ โทรศัพท์ บัตรเครดิต ปั๊มน้ ามัน การรับถ่ายเอกสาร ส่งพัสดุ ส่งแฟกซ์ บริการตู้ซักผ้าหรือตูน้้ าดื่ม
หยอดเหรียญ บริการเติมเงินโทรศพัท์มือถือ และอ่ืน ๆ 
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5. ปัจจัยกำรผลิต  (เฉพำะศูนย์สำธิตกำรตลำดบำงแห่งที่มีสินค้ำประเภทนี้อยู่แล้ว) 
 แสวงหาปัจจัยการผลิตที่ตอบโจทย์อาชีพคนในชุมชน โดยเฉพาะเทคโนโลยีหรือเครือ่งมือใหม่ๆ มา
น าเสนอลูกค้าอยู่เสมอ โดยปัจจัยการผลิตในท่ีนี้ อาจหมายถึง ปัจจัยการผลิตสินค้าเกษตร เช่น เมล็ดพันธุ์ 
ปุ๋ย ยาฆ่าแมลง เครื่องมือทางการเกษตร หรือส่วนประกอบ/ส่วนผสมของสินค้าอื่น ๆ นอกเหนือจาก
สินค้าการเกษตร โดยพิจารณาเลือกปัจจัยการผลิตจากราคา ความต้องการลูกค้า ประสิทธิภาพของสินค้า  

 
 
 
 
6. สินค้ำชุมชน หรือสินค้ำฝำกขำยจำกคนในพื้นที่ 
 ศูนย์สาธิตการตลาด สามารถมสี่วนช่วยส่งเสรมิเศรษฐกิจชุมชนได้ ดว้ยการรับสินค้าชุมชนมาขาย 
หรือเปิดพื้นท่ีให้ผู้ประกอบการ คนในพ้ืนท่ีน าสินค้าของตนมาฝากขายในศูนย์ฯ โดยส่วนมากจะไม่ซ้ ากับ
สินค้าอุปโภคบรโิภคที่มีอยู่ในศูนยส์าธิตการตลาด ไม่ว่าจะเป็น สินคา้ OTOP ที่มีคุณภาพ ทั้งของกิน    
ของใช้ เครื่องนุ่งห่ม เป็นต้น หรือสินค้าจากหมู่บ้านเศรษฐกิจพอเพยีง กลุ่มอาชีพสตรี กลุ่มอาชีพอ่ืน และ
วิสาหกิจชุมชนต่าง ๆ ในพื้นที่โดยรอบ นอกจากช่วยเพิ่มสสีันให้ศูนย์สาธิตการตลาดด้วยตัวสินค้าท่ีมคีวาม
น่าสนใจแล้ว ยังเป็นการส่งเสรมิรายได้ของชุมชนอีกด้วย  
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 ราคา คือปัจจัยแรก ๆ ที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า หากราคาไม่น่าจูงใจ โอกาสที่
จะขายสินค้าออกก็ยากขึ้น การตั้งราคาจึงเป็นอีกกลยุทธ์ในการเรียกลูกค้า เรามาดูเทคนิค
การตั้งราคาเล็กๆน้อยๆ ให้เหมาะกับสินค้าแต่ละชนิด และสามารถน าไปสู่การท าก าไรได้
สูงสุด (Margin Mixed) กลยุทธ์การตั้งราคาขายให้ดีต่อใจลูกค้าและได้ก าไร ท าได้ด้วยวิธี
ง่ายๆ ดังต่อไปนี้ 

 

 
 
 
 
 
 

  

กลยุทธ์กำรตั้งรำคำอย่ำงมืออำชีพ 

 1 กลยุทธ์รำคำล่อใจ 
เลือกสินค้าหลักบางอย่าง มาตั้งราคาให้ถูกกว่าคู่แข่งเล็กน้อย เพื่อดึงดูดลูกคา้ 
และสร้างภาพลักษณ์ใหลู้กค้าว่าศนูย์สาธิตการตลาด ของเราขายสินค้าแบบเดียวกัน

ในราคาย่อมเยากว่า เช่น น้ ามันพืช ท่ัวไปขายราคา 30  เราอาจตั้งขาย 28 บาท 

เป็นต้น กลยุทธ์ราคาล่อใจอาจท าให้ได้ก าไรน้อยลงจากท่ีควรจะได้กจ็ริง แต่สินค้า

ที่ตั้งราคาเช่นน้ี ส่วนมากลูกค้าซื้อในปริมาณทีม่าก และส่วนใหญเ่วลาที่ผู้บริโภคมา

จับจ่ายก็มักไม่เจาะจงซื้อสินคา้เพยีงอย่างเดียว แต่อาจจะหยิบสินคา้อื่นติดไม้ติดมือ

ไปด้วยเราจึงสามารถท าก าไรจากสินค้าตัวอื่น ๆ ได้อีกด้วย 

 2 ต้ังรำคำขำยเป็นเซ็ท (เป็นชุด) 
การขายเป็นเซ็ทท่ีแม้จะมีราคารวมมากกว่า แต่ราคาต่อช้ินถูกกว่า แถมลูกค้ายังได้
ของมากกว่าอีกด้วย การตั้งราคาเพื่อขายของเป็นเซ็ทแบบนี้ บางทีอาจได้ก าไรน้อย
กว่าขายแยกช้ินสักหน่อย แตส่ามารถกระตุ้นยอดขายได้แน่นอน เพราะลูกค้าของ
คุณจะรู้สึกว่า “คุ้ม”  แมต้อนแรกจะไมไ่ดต้้องการสินคา้หลายชิ้นเลยก็ตาม 
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 3 ต้ังรำคำสินค้ำลงท้ำยด้วยเลข 9 

ไม่ว่าจะเป็นลงท้ายด้วย 09 หรือ 99 ว่ากันว่าราคานี้มีผลให้ลูกคา้รูส้ึกว่าราคานั้น 

“ถูก” ลง ยิ่งถ้าเป็น 99 บาท แทนท่ีจะเป็น 100 บาท ลูกค้าจะยิ่งรูส้ึกถึงความ

แตกต่าง เพราะหลักสิบกับหลักหน่วยดูห่างกันมาก ท้ัง ๆ ท่ีในความเป็นจริงแล้ว

ราคาต่างกันเพียง 1 บาทเท่าน้ัน นอกจากนี้ ยังมีเหตผุลทางวิทยาศาสตร์ว่า เลข 9 

นั้นมีผลทางจติวิทยาของลูกค้าโดยตรง ถึงแม้ว่าถ้ามีของสองช้ิน ราคา 74 และ 79 

ในเวลาเร่งรีบ ลูกค้ายังหยิบสินคา้ราคา 79 อาจจะหยิบไปเพราะความเคยชิน  

 4 เปรียบเทียบรำคำให้ดู 

เปรียบเทียบราคาของศูนยส์าธิตการตลาดของเรากับร้านคู่แข่ง ในสนิค้าท่ีเรามั่นใจ

ว่าถูกกว่าจริง ให้ลูกค้าตัดสินใจไดไ้วและง่ายขึ้น หรือใช้ร่วมกับการจดัชุด/เซ็ทสินค้า

ถ้าหาป้ายมาติดเปรียบเทียบราคาแยกช้ินกับราคาเซ็ทให้ดูก็จะยิ่งช่วย “ซื้อเป็นชุด 

ถูกกว่า” ก็เป็นการเปรียบเทียบราคาอีกชนิดหนึ่ง ผู้บริโภคปัจจุบันชอบค้นหาข้อมูล 

ชอบค านวณผลต่างก าไร ชอบหาดีลที่ถูกท่ีสุด เราก็ “บริการข้อมูล” เปรียบเทียบ

ราคาจัดให้คณุลูกค้าซะเลย 
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ชนะใจลูกค้ำง่ำยๆ ด้วยโปรโมชั่น 
 กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) หรือที่เรารู้จักกันในชื่อเรียกสั้นๆ 

ว่า “โปรโมชั่น” เป็นเทคนิคหนึ่งที่จะช่วยเพ่ิมยอดขายให้ศูนย์สาธิตการตลาดได้  

 การจัดรายการส่งเสริมการขายถือเป็นอีกกลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับศูนย์สาธิตการตลาด 
เพ่ือหาวิธีจูงใจลูกค้ามาซื้อสินค้าให้ได้มากที่สุด  รายการส่งเสริมการขายนั้นสามารถจัดท าได้
ในหลายรูปแบบ  และหลายช่วงเวลา  แต่ที่ส าคัญคือ  ควรเลือกให้ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าให้มากท่ีสุด 

โดยมีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ 
 1.  เพื่อรักษาลูกค้าเก่าที่มีอยู่ 
 2.  เพื่อดึงดูดลูกค้าใหม่ๆ ให้เข้าร้าน 
 3.  เพื่อสร้างยอดขาย  โดยกระตุ้นให้ยอดการซื้อต่อครั้งเพ่ิมขึ้น  หรือจากสินค้า 
      พิเศษช่วงเทศกาล 
 4.  เพื่อท าการประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่ที่ร้าน 
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กำรส่งเสรมิกำรขำย มดีังนี้  
1. “สื่อโฆษณำ” ส่งเสริมการขายที่จะช่วยท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงตัวสินค้านั้น ๆ เช่น รับรู้ว่า
สินค้านั้นเป็นสินค้าออกใหม่ สินค้าราคาพิเศษ หรือมีกิจกรรมส่งเสริมการขายร่วมกับ    
ศูนย์สาธิตการตลาด โดยแนวทางในการท าสื่อโฆษณาส่งเสริมการขายก็จะแบ่งออกเป็น 2 
แนวทาง ดังนี้ 
   1.1 กำรท ำสื่อโฆษณำส่งเสริมกำรขำย "ภำยนอกร้ำน" รูปแบบนี้ตัวสื่อโฆษณาต้องมี
ขนาดใหญ่ติดอยู่หน้าร้าน ให้เห็นได้ชัดเจน สะดุดตาผู้ที่เดินผ่านไปมาสามารถยืนอ่านได้
สะดวก และคอยน าทางไปยังจุดขายสินค้านั้น ๆ หรือรับรู้ถึงสิ่งที่เราต้องการสื่อไม่ว่าจะเป็น
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      2.2 กำรท ำสื่อโฆษณำส่งเสริมกำรขำย "ภำยในร้ำน" รูปแบบสื่อโฆษณาภายในร้าน 
เป็นจุดดึงดูดสายตา ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้านั้นๆ ที่จุดขายทันที การใช้สื่อติดภายใน
ร้านสามารถติดได้หลายจุดภายในร้าน เช่น ที่หน้าเคาน์เตอร์คิดเงิน หรือหน้าชั้นวางสินค้าที่
เราต้องการโปรโมท เป็นต้น ทั้งสองรูปแบบถือเป็นแนวทางการจัดท าสื่อโฆษณาส่งเสริมการ
ขายที่นิยมท ากัน และช่วยเพิ่มโอกาสที่ลูกค้าจะสนใจ ตัดสินใจซื้อสินค้านั้นจากร้านค้าเราได้ 
เป็นตัวช่วยที่จะเพ่ิมยอดขายให้ร้านของเราได้ดีเลยทีเดียว 

2. กำรปันผลเฉลี่ยคืน  6 เดือนครั้ง หรือ ปีละ 1 ครั้ง 
3. กำรจับคูปองรำงวัล  
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ด้ำนกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง 

ข้อดีของกำรมีจุดขำยที่แตกต่ำง  

1. เมื่อเรามีจุดขายที่แตกต่างจากที่อ่ืน ทำให้ลูกค้าจงรักภักดีต่อศูนย์สาธิต
การตลาดนั้น และตัดสินใจซ้ือสินค้านั้นตลอดไปเรื่อย ๆ  

2. ไม่หวั่นแม้วันที่มีค ู่แข่งมาก เพราะเราพัฒนาสินค้าและการบริการที่ตอบ
โจทย์ลูกค้ามากกว่า และท าให้ศูนย์สาธิตการตลาดของเราติดตลาดเป็นที่
นิยมก่อนคู่แข่งอ่ืน  

3. เป็นแหล่งรวบรวมและกระจายสินค้าสู่ร้านค้าในชุมชน 
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กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ กลยุทธ์   
          ท่ีท าใหศู้นย์สาธิตการตลาดของเราไม่เหมือนใคร มีความพิเศษ  
                   มีคุณค่า และมูลค่าเพิ่มในตัวศูนย์สาธิตฯ  โดยต้องผ่าน 
                       การท าวิจัย และศึกษาพฤติกรรมลูกค้า ว่าสิ่งที่ลูกค้า 
                               ชอบคืออะไร เพ่ือพัฒนาสมรรถนะของศูนย์ฯ  
                                           ตอบสนองส่ิงท่ีลูกค้าต้องการให้ได้ 

กลยุทธ์สร้ำงควำมแตกต่ำง 
Differentiation 
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  1. แตกต่ำงด้วย “สนิค้ำและบริกำร” 

 คือจุดแข็งท่ีส าคัญของศูนย์สาธิตการตลาด ด าเนินการโดยกลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต 

ความสัมพันธ์นั้น อาจหมายถึง รู้ใจคนในชุมชน  รู้จักชื่อลุกค้าทุกคน พูดภาษาถิ่นท าให้สื่อสาร

กันง่าย ความเป็นกันเองของคนขายกับลูกค้าการเป็นศูนย์กลางในการกระจายข่าวสาร,      

การจัดกิจกรรมคืนก าไรให้ชุมชน และการท าบุญ บริจาคในโอกาสต่าง ๆ  

2. แตกต่ำงดว้ย “กำรตกแต่ง” 

 การตกแต่งภายใน เน้นความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือสินค้า ใช้ชั้นวางสีสันสดใส 

เพ่ิมบรรยากาศด้วยเสียงเพลงและ กลิ่นหอม ส่วนการตกแต่งภายนอกร้านเน้นสีสันสดใส

แปลกตา หรือใช้วัสดุท้องถิ่นมาตกแต่งร้าน 

 เพ่ิมสินค้าและบริการที่แตกต่างจากท่ีอ่ืน โดยเลือกสินค้าท่ีใหม่ มีคุณภาพได้มาตรฐาน 

และราคายุติธรรม รวมไปถึงการมีสินค้าชุมชนที่ร้านค้าปลีกอ่ืน ๆ ไม่มี 

3. แตกต่ำงดว้ย “ควำมสมัพันธ์กับชุมชน” 

เทคนิคกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง 
 เรำสำมำรถสร้ำงควำมแตกต่ำง หรือสรรค์สร้ำงจุดขำยที่ไม่เหมือนใคร 
และไม่มีใครเหมือนได้ด้วย  3 วิธีง่ำย ๆ โดยควรพิจำรณำจำกควำมต้องกำร
ของลูกค้ำที่แตกต่ำงกัน ปัจจัยแวดล้อมอื่น ๆ และบริบทของพื้นที่ที่ศูนย์สำธิต
กำรตลำดเรำตั้งอยู่ด้วย 
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  ศูนย์สำธิตที่มีกำรบริกำรที่ดี  จะต้องหมั่นสร้างความผูกพันและ

ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า จนเกิดเป็นความจงรักภักดีของลูกค้าต่อศูนย์สาธิตการตลาด และ

ท าให้เกิดความสัมพันธ์ระยะยาว  

 จริงอยู่ ในแง่ของสินค้าหลักในศูนย์สาธิตการตลาดจะเน้นเรื่องการขายผลิตภัณฑ์ แต่

การบริการท่ีดี และเข้าถึงลูกค้า จะช่วยเพ่ิมมูลค่าของศูนย์สาธิตการตลาดของเราให้มีคุณค่า

ในสายตาผู้บริโภค  

 เราอาจท าความเข้าใจความต่างของการเป็นศูนย์สาธิตการตลาดที่เน้นแค่ “ขาย

ผลิตภัณฑ์” กับศูนย์สาธิตทการตลาดี่มี “ใจบริการ” ได้ดังต่อไปนี้ 

กำรขำยผลิตภัณฑ ์ กำรให้บริกำร 
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ด้ำนกำรปรบัปรุงรูปลักษณ์ 
กำรวำงแผนผงัและกำรจัดเรียงสินค้ำ 

 กำรวำงแผนผังร้ำนที่ดีจะช่วยให้เรำใช้พื้นที่ศูนย์สำธิตกำรตลำด

ทุกตำรำงนิ้วอย่ำงมีประสิทธิภำพและเกิดประโยชน์สูงสุด และยังส่งผล

ให้ลูกค้ำเกิดควำมประทับใจ จดจ ำผังร้ำนได้ง่ำย และยืดเวลำให้ลูกค้ำ

อยู่ในร้ำนนำนที่สุด อีกทั้งยังเป็นกำรเพิ่มโอกำสในกำรขำยให้กับสินค้ำ

ทุกตัวในศูนย์สำธิตกำรตลำดด้วย 
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 กำรวำงแผนผังร้ำนค้ำที่ดี ถือเป็นองค์ประกอบส าคัญอีกส่วนหนึ่งใน

การใช้พื้นท่ีในศูนย์สาธิตการตลาดให้มีประสิทธิภาพ เพราะการบริหารพ้ืนทีภายในร้านที่

เหมาะสมนั้น สามารถสร้างความพึงพอใจและดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาท่ีร้าน อีกทั้งยังเป็นปัจจัย

ในการพิจารณาปริมาณความหลากหลายของสินค้าและบริการ ที่ศูนย์สาธิตการตลาดควร

น าเสนอ ซึ่งต้องสัมพันธ์กับพ้ืนที่ขายภายใน โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลักๆ คือ 

หน้ำร้ำนและทำงเข้ำรำ้น เป็นจุดส าคัญที่ต้องค านึงถึงเป็นอย่างแรก

เนื่องจากเป็นจุดแรกที่สามารถดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการในร้าน ดังนั้น

การจัดเรียงสินค้าหน้าร้านค้าทางเข้าร้านค้า ล้วนมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อ

การตัดสินใจของลูกค้า ว่าจะเข้ามาภายในร้านค้าหรือไม่ 

1. 

พื้นที่ภำยในร้ำน  ซึ่งกล่าวรวมถึงแผนผังการจัดเรียงสินค้าบนชั้นวาง 

ซึ่งควรอยู่ในต าแหน่งโอบล้อมภายในร้าน และมีช่องทางเดินที่พอสมควร

ให้กับลูกค้า ความสูงของชั้นวางสินค้าที่ชิดติดผนัง หรือที่วางอยู่กลางห้อง 

ต าแหน่งตู้แช่ และต าแหน่งของเคาน์เตอร์แคชเชียร์/จุดช าระเงิน  

2. 

พ้ืนท่ีหลังร้ำน ซึ่งมักใช้เป็นที่เก็บสินค้าคงคลัง โดยควรแยกระหว่าง

สินค้า บริโภค อุปโภค และสินค้าวัตถุมีพิษ ส าหรับร้านค้าที่มีขนาดเล็ก 

และไม่มีพ้ืนที่เพียงพอก็สามารถใช้ชั้นวางสินค้าหน้าร้านเป็นพื้นที่เก็บสินค้า

คงคลังได้ แต่ต้องแกะสินค้าออกจากหีบ/ห่อที่บรรจุ และจัดเรียงให้สวยงาม 

3. 
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ตัวอย่ำงกำรวำงแผนผังพื้นที่ภำยในร้ำนค้ำที่ดี 

ทำงเดินระหว่ำงชั้นวำงสินค้ำ   
ควรกว้ำงประมำณ 60-90 เซนติเมตร  

และทำงเดินบริเวณหน้ำตู้แช่   
ควรกว้ำงประมำณ 90-120 เซนติเมตร เพ่ือ

เผ่ือพื้นที่เปิดปิดประตูตู้แช่ ช่วยให้ลูกค้ำ 
เดินซื้อสินค้ำได้สะดวก และมีทัศนวิสัย 

ในกำรมองหำสินค้ำได้กว้ำงขึ้น 

ต ำแหน่งของตู้แช่ ควรอยู่ด้ำนหลังของร้ำน 

ควรวำงตู้แช่ในจุดที่มองเห็นสินคำ้ได้ชัดเจน 

เช่นนี้ จะท ำให้ลูกค้ำที่เข้ำมำเพ่ือซ้ือเคร่ืองด่ืม

ต้องเดินผ่ำนสินค้ำตัวอ่ืน ก่อนถึงตู้แช่ ท ำให้มี

โอกำสที่ลูกค้ำจะซื้อสินค้ำอืน่ กลบัไปด้วย  

ก ำหนดควำมสูงของชั้นวำง

สินค้ำให้เหมำะสม เพ่ือให้ร้ำนดู

โปร่ง ไม่อึดอัด ลูกค้ำมองหำ

สินค้ำได้ง่ำยในระดับสำยตำ 

ต ำแหน่งแคชเชียร์หรือจุดช ำระเงิน 
ควรอยู่ด้ำนหน้ำสุดของศูนย์สำธติกำรตลำด 
ในมุมที่สำมำรถมองเห็นได้ทั่วทั้งร้ำน เพ่ือจะ
สำมำรถต้อนรับลูกค้ำ ดูแลร้ำนคำ้ได้ทั่วถึง 

ลดโอกำสสูญหำยของสินค้ำและทำงเข้ำ-ออก
ควรมีทำงเดียวเท่ำนั้น 
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กำรจัดเรียงสินค้ำบนชั้นวำง 

กำรจัดเรียงสินค้ำที่ดี ต้องค านึงความสะดวกสบายของลูกค้าในการเลือก 
ซื้อสินค้าแต่ละกลุ่ม/ประเภทให้ต่อเนื่องกัน เป็นการใช้พื้นที่แต่ละชั้นวางสินค้าให้เป็น
ประโยชน์ และสร้างยอดขายสูงสุดให้ร้านค้า 

ประโยชน์ของกำรจัดเรียงสินค้ำที่ด ี

1. เกิดความต่อเนื่องในการเลือกซื้อสนิค้า เพิ่มโอกาสในการขาย โดยเรยีงสินค้าที่เกี่ยวเนื่องกัน 
ท าให้เกิดการซื้อพ่วง เช่น ผงซักฟอก และน้ ายาปรับผ้านุม่ หรือการเรียงสินคา้ในจุดที่ลูกค้า
สามารถซื้อสินค้าโดยไมไ่ดต้ั้งใจ เช่น สินค้าบนเคานเ์ตอร์แคชเชียร์ 

2. ช่วยเพิ่มพื้นที่ในการจัดเรียง ท าให้สามารถเพิ่มสินค้าใหม่ๆ  เข้ามาขายในร้าน 

3. ท าให้ทราบอัตราการขายสินค้า เพื่อเพิ่ม - ลดจ านวนขาของช้ันวางสินค้าในการจดัเรยีงให้เกิด
ประโยชน์และสร้าง ยอดขายสูงสดุ 

4. ตรวจสอบปริมาณสินค้าคงเหลือได้ง่าย 
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เทคนิค 5 ประกำรในกำรจัดเรียงสินค้ำที่ดี 

1. แบ่งสินค้าให้เป็นหมวดหมู่เดียวกัน โดยจัดเรียงลงมาในแนวดิ่ง 

2. จัดเรียงสินค้าสัมพันธ์และต่อเนื่องกัน 

3. สินค้าขายดีวางระดับสายตา และสินค้าราคาแพงควรวางใกล้แคชเชียร์ 

4. สินค้าชิ้นเล็ก น้ าหนักเบาควรจัดเรียงด้านบน สินค้าน้ าหนักมาก ขนาดใหญ่ควร

จัดเรียงด้านล่าง 

5. ไม่ควรเรียงสินค้าประเภทของใช้และสารเคมีปนกับสินค้าประเภทอาหาร/ของว่าง 

ควรจัดเรียงของกินแยกจากของใช้  ซึ่งจะช่วยลดการปนเปื้อนสารเคมีจากสินค้า

ประเภทของใช้ แล้วยังท าให้เกิดความต่อเนื่องในการเลือกซื้อสินค้าอีกด้วย 

6. สินค้าท่ีกฎหมายห้ามวางโชว์ ณ จุดจ าหน่าย เช่น บุหรี่ ให้เก็บไว้ใกล้แคชเชียร์ 
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 มีหลักกำร 5 ข้อง่ำยๆ ในกำรตกแต่งภำยในศูนย์สำธิตกำรตลำดให้น่ำดึงดูด 
น่ำสนใจต่อลูกค้ำมำฝำก ลองตกแต่งร้ำนตำมหลัก 5 ข้อนี้รับรองว่ำประทับใจลูกค้ำ 
กลำยเป็นลูกค้ำประจ ำแน่นอน   
1. แสง : แสงสว่างที่พอเพียง ท าให้ลูกค้ามองเห็นสินค้าได้ง่ายขึ้น  
2. เสียง : เสียงในการเชิญชวนพูดคุยกับลูกค้า การกล่าวทักทายช่วยสร้างความ

ประทับใจ 
3. สะอำด : จัดร้านสวย สะอาด ทั้งตัวสินค้า ชั้นวาง และตู้แช่ 
4. สะดวก : สามารถเลือกซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกต่อเนื่อง 
5. สบำย : ท าให้ลูกค้ารู้สึกเป็นกันเอง รู้สึกสบายใจเมื่อซื้อสินค้าจากร้านของเรา 

กำรตกแต่งศูนย์สำธิตกำรตลำด 
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ตัวอย่ำงกำรปรับปรุงร้ำน  
ก่อนกำรปรับปรุง : ป้ำยร้ำนทรุดโทรม วำงสินค้ำหน้ำร้ำนและบนชั้นวำงสินค้ำไม่เป็นระเบียบ 

หลังกำรปรับปรุง : ชื่อร้ำนโดดเด่น  จัดแต่งหน้ำร้ำนสวยงำม สะอำดตำ กำรจัดเรียงสินค้ำบนชั้นวำง

ตัวอย่ำงกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง โดยกำรประยุกต์ใช้สิ่งของพื้นบ้ำนในกำรตกแต่งภำยในร้ำนค้ำ/

ศูนย์สำธิตกำรตลำด เลือกใช้สีเหลืองเป็นสีเด่นของร้ำน ดึงดูดสำยตำ รวมไปถึงกำรจัดร้ำนให้มี

ทำงเดินกว้ำง ใช้แสงที่เพียงพอภำยในร้ำน ซ่ึงช่วยดึงดูดให้ลูกค้ำสนใจและเข้ำมำใช้บริกำร 
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ด้ำนระบบกำรเชค็คลังสินค้ำ  
และกำรจัดท ำระบบบัญช ี

   จ ำนวนสต็อกสินค้ำที่เหมำะสมคือก ำไรสูงสุดของร้ำนค้ำ 

 กำรบริหำรสินค้ำคงคลังที่ดี จะส่งผลให้ปริมำณสินค้ำมีเพียงพอต่อควำม
ต้องกำรของลูกค้ำ และควบคุมเงินทุนหมนุเวียนที่มีอยู่ไม่ให้จมไปกับสินค้ำที่ซ้ือมำ
กักตุนจนมำกเกินไป โดยปัจจัยในกำรควบคุมระดับสินค้ำคงคลังประกอบด้วย 
 1. ควำมถี่ของกำรเลือกซื้อสินค้ำเข้ำร้ำน 
 2. ควำมพร้อมของเงินทุนหมุนเวียน ท่ีน ำมำใช้ในกำรลงทุนซื้อสนิค้ำ 
 3. ปริมำณขำยออกของสินค้ำแต่ละตัว ซ่ึงช่วยระบุปริมำณสินค้ำที่ต้องกำร 
 4. ควำมผันผวนของรำคำสินค้ำ ซ่ึงอำจเกิดขึ้น และท ำให้เจ้ำของร้ำน
จ ำเป็นต้องซ้ือเพ่ิมหรือลดลงกว่ำปกติ 
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เคล็ดลับในกำรจัดสต็อกสินค้ำมีดังนี ้

1. ไม่เก็บสต็อกสินค้ามากเกินไป จะท าให้ร้านมีเงินหมุนเวียน และลดต้นทุน
เพ่ิมผลก าไรอีกทางหนึ่ง 

2. หมั่นส ารวจความต้องการของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ น าเสนอสินค้าท่ี
หลากหลายและเพียงพอ เพื่อให้มั่นใจว่าลูกค้าท่ีแวะมาจะได้สินค้าท่ี
ต้องการเสมอ 

3. ระบายสินค้าท่ีขายช้าและน าสินค้าใหม่เข้ามาทดแทน 
4. หาแหล่งสินค้าท่ีมีสินค้าครบ เพื่อความสะดวกและประหยัดค่าเดินทาง 
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 ส าหรับศูนย์สาธิตการตลาดแล้ว ถ้ายิ่งขายดี ก็เท่ากับว่ายิ่งมีก าไรเพิ่มขึ้น บางคนจึง
ลงทุนไปกับการ โฆษณา โปรโมตสินค้า ไปเป็นจ านวนมาก รวมทั้งสร้างโปรโมชั่น ลด แลก 
แจก แถม เพ่ือสร้างยอดขายและฐานลูกค้า แต่รู้หรือไม่ว่าการบริหารสต๊อกสินค้าให้ดีก็เป็น
อีกช่องทางหนึ่งที่ช่วยเพิ่มก าไรได้อย่างไม่น่าเชื่อ มาดูกันเลยว่า แค่จัดการสต๊อกดีๆ จะเพ่ิม
ก าไรได้อย่างไร 

1. ช่วยป้องกันสินค้ำในคลังหำย ความเป็นระบบจะท าให้ร้านค้ารู้ว่าสินค้ามีกี่ชิ้น 
ตรวจสอบได้ว่าใครเป็นคนน าเข้า หรือขายออกไปในจ านวนกี่ชิ้น ช่วยป้องกันการรับ
สินค้าไม่ครบ รวมทั้งป้องกันไม่ให้ลูกน้องหยิบของผิดพลาด หรือหยิบไปใช้ ไปขายเอง 
ซึ่งจะท าให้ร้านค้าขาดทุน 

2. ลดโอกำสกำรขำดทุนจำกสินค้ำที่ไม่ได้ขำย การจัดสต๊อกอย่างเป็นระเบียบท าให้
ร้านค้าได้รู้ว่าสินค้าแต่ละประเภทจัดวางที่ไหน แก้ปัญหาการหาสินค้าไม่เจอ สินค้าถูก
วางลืม ไม่ได้น าไปขาย และส าหรับสินค้าที่มีอายุจ ากัด ท าให้ร้านค้าได้รู้ข้อมูลว่า      
สต๊อกล็อตไหนเข้ามาก่อน หลัง ควรระบายสินค้าไหนก่อน หรือท าโปรโมชั่นกับสินค้า
ประเภทไหน เพ่ือลดโอกาสสินค้าเหลือและหมดอายุโดยไม่ได้ขาย 

3. ลดควำมเสี่ยงสินค้ำขำดหรือล้นสต๊อกไม่ทันตั้งตัว เพราะความเป็นระบบจะช่วยให้รู้
ว่าสินค้าแต่ละชนิดมีความเร็วในการขายอย่างไร หมดเร็วแค่ไหน ควรสั่งเพ่ิมเม่ือสินค้า
เหลือเท่าใด เพราะการขาดสินค้าเม่ือลูกค้าต้องการท าให้เสียโอกาสในการขาย และ
อาจท าให้เสียลูกค้าประจ าไปให้ร้านอื่นๆ อีกด้วยนะ 

4. เห็นภำพรวมคลังสินค้ำว่ำมีกำรเข้ำ ออกอย่างไร สินค้าชนิดใดขายดีในช่วงไหน หรือ
กับคนกลุ่มไหน ใช้เป็นกลยุทธ์ในการท าความเข้าใจพฤติกรรมลูกค้า ท าให้เลือก      
สต๊อกสินค้าและจัดโปรโมชั่นเพ่ิมยอดขายได้ดีขึ้น ก าไรก็เพ่ิมข้ึนอย่างแน่นอน 

5. ช่วยให้คุมงบของร้ำนได้ดีขึ้น เพราะได้ค านวณตั้งแต่การสั่งของว่าคิดเป็นต้นทุน
เท่าไหร่ ถ้าขายในราคาที่ตั้งจะได้ก าไรเท่าไหร่ ท าให้ตั้งราคาได้อย่างเหมาะสม รู้ว่าควร
ขายอะไรจึงจะได้ก าไรที่คุ้มค่าที่สุด 

 
 สรุปได้ว่าระบบสต๊อกหลังร้าน ที่จริงแล้วก็มีความส าคัญไม่แพ้การโฆษณาเลย     
การจัดการสต๊อกสินค้าให้ดีช่วยให้ลดต้นทุน ประหยัด ตรวจสอบง่าย ก าไรเพ่ิมโดยไม่ต้อง
เสียเงินโฆษณา แถมยังท างานได้ง่ายขึ้นด้วย ถ้าใส่ใจบริหารธุรกิจให้ดีไปพร้อมกันทั้ง     
หน้าร้านและหลังร้าน ก าไรก็ต้องงอกเงยออกมาอย่างไม่ต้องแปลกใจเลยค่ะ 
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ระบบบัญชีศนูย์สำธิตกำรตลำด 
 ระบบบญัชแีละรปูแบบบญัชศีนูยส์ำธติกำรตลำด ใชร้ะบบและรปูแบบบญัชี

เชน่เดยีวกบับญัชกีลุม่ออมทรพัยเ์พื่อการผลิต คือใช้ระบบบัญชีคู่ และก าหนดให้มี

บัญชีหลักรวม 3 เล่มด้วยกัน อีกท้ังมีสมุดทะเบียนต่างๆ ประกอบบัญชีหลัก

ดังกล่าว 
 

 บัญชีหลัก ประกอบด้วย 
1. บัญชีเงินสด 

2. บัญชีรายวันรับ 

   3. บัญชีรายวันจ่าย 

 

 ทะเบียนต่ำงๆ 
    2.1 ทะเบียนคุมสินค้าเป็นประเภท 

 2.2 ทะเบียนคุมลูกหนี้รายบุคคล 

 2.3 ทะเบียนคุมเจ้าหนี้รายบุคคล 

 2.4 ทะเบียนซื้อสินค้าของสมาชิกเป็นรายบุคคล 

 2.5 บัญชีรับ – จ่ายรายวัน 
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บัญชีหลัก 3 เล่มคือ 
 

บัญชีเงินสด ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีเงินสด-บัญชีเงินฝากธนาคาร” ใช้อักษรย่อ “ส” เป็น

บัญชีชั้นต้นใช้ลงรายการรับ-จ่าย เมื่อมีการรับหรือจ่ายเป็นเงินสด บัญชีเงินสดนี้ได้น าบัญชี

เงินฝากธนาคารมารวมไว้ด้วยกันแบ่งเป็น 3 ช่อง คือ ช่องบัญชีเงินสด ช่องบัญชีเงินฝาก

ประจ า และช่องบัญชีเงินฝากออมทรัพย์ 

 

บัญชีรายวันรับ ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีรายได้และหนี้สิน” ใช้อักษร “ร” เป็นบัญชีแยก

ประเภทใช้ส าหรับบันทึกรายการรับเงินทุกประเภทซึ่งแยกเฉพาะรายการรับเงินจากบัญชีเงิน

สดมาลงในบัญชีเล่มนี้อีกครั้งหนึ่งโดยแยกประเภทรายรับไว้เป็นช่องๆ ตามประเภทของเงินที่

ได้รับ เมื่อได้รับเงินประเภทใดก็ให้น าจ านวนเงินที่ได้รับลงในช่องรายได้ประเภทที่ได้รับนั้นๆ 

บัญชีรายได้และหนี้สิน แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

 ส่วนที่ 1 ช่องรายได้ เป็นรายได้อันเกิดจากการขายสินค้า ดอกเบี้ยเงินฝากธนาคาร 

และรายได้อ่ืนๆ  

 สว่นที ่2 ชอ่งหนีส้นิ เปน็การรบัเงนิอนักอ่ใหเ้กดิเปน็หนีส้นิของศนูยส์าธติการตลาดเนือ่งจาก

รายไดท้ีไ่ดร้บันี ้ศูนย์สาธิตการตลาดมีภาระจะต้องจ่ายคืนให้กับเจ้าของเงินเมื่อครบก าหนด

ให้แก่เจ้าหนี้เงินทุน เจ้าหนี้การค้า 

 

บัญชีรายวันจ่าย ใช้ชื่อบัญชีว่า “บัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน” ใช้อักษร “จ” เป็นบัญชี

แยกประเภทเช่นกัน ใช้ส าหนับบันทึกรายการจ่ายเงินซึ่งแยกเอาเฉพาะรายจ่ายจากบัญชีเงิน

สดมาลงในบัญชีเล่มนี้อีกครั้งหนึ่งโดยแยกประเภทรายจ่ายเป็นช่องๆ เช่นเดียวกับบัญชี

รายวันรับ เมื่อได้จ่ายเงินประเภทใดก็ให้น าจ านวนเงินที่จ่ายลงในช่องจ่ายนั้น ๆ  
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 บัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

 ส่วนที่ 1 ช่องรายจ่าย เป็นรายจ่ายจากการซื้อสินค้า และรายจ่ายจากการด าเนินงานของ

ศูนย์สาธิตการตลาด ได้แก่ ค่าเครื่องเขียน แบบพิมพ์ ค่าพาหนะ ค่าภาชนะหีบห่อ ดอกเบี้ย

เงินกู้ เป็นต้น 

 ส่วนที่ 2 ช่องทรัพย์สิน ได้แก่ ลูกหนี้ที่เกิดจากการขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ หรือการซื้อ

ทรัพย์สินต่างๆ มาใช้ในศูนย์สาธิตการตลาด ได้แก่ เครื่องคิดเลข ตู้ ชั้นวางของ โต๊ะ เก้าอ้ี 

เป็นต้น 

 การขายสินค้าแบบนั้นเป็นเงินเชื่อจ านวนเงินที่ขายเป็นเงินเชื่อให้น าลงบัญชีในช่องลูกหนี้ 

ถ้าซื้อสินทรัพย์ให้น าจ านวนเงินท่ีซื้อสินทรัพย์ลงบัญชีในช่องทรัพย์สิน 

 

 ทรัพย์สินต่าง ๆ ที่ปรากฏในช่องที่ 2 คือ ช่องทรัพย์สิน จะต้องมีทะเบียนคุมทรัพย์สินที่

ซื้อมาและท าทะเบียนคุมลูกหนี้ที่ซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อเป็นรายตัวบุคคล เพ่ือให้ทราบว่า

ลูกหนี้แต่ละคนมีเงินค้างช าระเป็นจ านวนเท่าใด ดังนั้น การท าบัญชีศูนย์สาธิตการตลาด 

นอกจากจะมีบัญชีหลัก 3 เล่มดังกล่าวแล้ว ยังจะต้องมีสมุดทะเบียนต่าง ๆ ประกอบบัญชี

หลัก 3 เล่ม อีกด้วย ดังนี้ 

ทะเบียนคุมสินค้าเป็นรายประเภท 

ทะเบียนคุมลูกหนี้เป็นรายบุคลล 

ทะเบียนคุมเจ้าหนี้เป็นรายบุคคล 

ทะเบียนซื้อสินค้าของสมาชิกเป็นรายบุคคล 

บัญชีรับ-จ่ายรายวัน 
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บัญชีเงินสด – บัญชีฝากธนาคาร (ส) 
 บัญชีเงินสด-บัญชีฝากธนาคาร (ส.) เป็นบัญชีชั้นต้นที่ใช้ลงรายการเกี่ยวกับการรับ – 

จ่ายเป็นเงินสดของศูนย์สาธิตการตลาด 

 

ค าอธิบายการลงบัญชีเงินสด, บัญชีเงินฝากธนาคาร (ส.) 
ช่อง วัน เดือน ป ี ใช้ลงวันเดือนปี ที่มีการรับหรือจ่ายเงิน 

ช่องรายการ  ใช้ลงรายละเอียดว่าได้รับหรือจ่ายเงินเป็นค่าอะไร 

ช่องหน้าบัญช ี  ใช้ลงเลขหน้าบัญชีของบัญชีที่อ้างถึง ได้แก่ หน้าบัญชีของบัญชี

   รายได้ฯ หรือหน้าบัญชีของบัญชีรายจ่ายฯ แล้วแต่กรณี 

ช่องบัญชีเงินสด  ใช้ลงจ านวนเงินที่ได้รับหรือจ่ายเป็นเงินสด ถ้ารับเงินก็ลงในช่อง

   รับ  ถ้าจ่ายเงินก็ลงในช่องจ่าย 

ช่องเงินฝาก-ถอน ใช้ส าหรับลงจ านวนเงินเมื่อน าเงินฝากหรือถอนเงินจากธนาคาร 

-ถ้าฝากประจ าก็ลงช่องฝากประจ า 

-ถ้าฝากออมทรัพย์ก็ลงช่องฝากออมทรัพย์ 

-ถ้าถอนเงินก็ลงในช่องถอน ถอนจากประเภทไหน ก็ลงช่อง 

ถอนประเภทนั้น 

    ช่องเงินคงเหลือ  เมื่อมีการรับหรือจ่ายเงิน ให้แสดงยอดเงินที่เพ่ิมข้ึนหรือลดลงใน 

    ช่องเงินคงเหลือพันยอดกันไปทุกบรรทัด 

 

เงินสดคงเหลือและเงินฝากธนาคาร เป็นทรัพย์สินของศูนย์สาธิตการตลาด เมื่อสิ้นปี

ให้น าลงในงบดุลด้านทรัพย์สิน 
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บัญชีรายได้และหนี้สิน (ร.) 

  บัญชีรายได้และหนี้สิน (ร.) เป็นบัญชีแยกประเภทใช้ส าหรับบันทึกรายการรับ

เงินทุกประเภท ซึ่งได้ลงบัญชีเงินสดไว้แล้ว และน าลงในบัญชีเล่มนี้ให้เป็นไปตามระบบ  

บัญชีคู่ เพ่ือจะได้ทราบว่าศูนย์สาธิตการตลาดมีรายได้จากการขายสินค้า  ดอกเบี้ยเงินฝาก

ธนาคาร และรายได้อ่ืน ๆ อีกทั้งเป็นการแสดงภาระผูกพันที่ศูนย์สาธิตการตลาด จะต้องจ่าย

คืนให้กับเจ้าของเงิน (เจ้าหนี้) เมื่อครบก าหนด 

ค าอธิบายการลงบัญชีรายได้และหนี้สิน (ร.) 

ช่อง วัน เดือน ป ี ใช้ลงวันเดือนปี ที่มีการรับเงินหรือขายสินค้า 

ช่องรายการ  ใช้ลงรายละเอียดว่าได้รับเงินเป็นค่าอะไร หรือขายสินค้าใด 

ช่องหน้าบัญช ี  ใช้ลงเลขหน้าบัญชีที่อ้างถึง 

ช่องรายได ้  ใช้ลงรายได้อันเกิดจากการขายสินค้า หรือรายได้ประเภทอ่ืนๆ 

   เมื่อได้รับเงินประเภทใด ก็น าจ านวนเงินที่ได้รับลงในช่องรายได้ 

    ประเภทที่ได้รับนั้น ๆ 

ช่องหนี้สิน  ใช้ลงจ านวนเงินที่ได้รับจากการลงทุน หรือ เจ้าหนี้จากการซื้อ 

   สินค้าเป็นเงินเชื่อ 

เมื่อสิ้นปีปิดบัญชีแล้ว ให้น ารายได้จากการขายสินค้าเงินสด เงินเชื่อ และ

รายได้ประเภทอ่ืน ๆ รวมกัน แล้วน าไปค านวณหาก าไรสุทธิประจ าปี  

ส าหรับช่องหนี้สิน ได้แก่ เจ้าหนี้ (กลุ่มออมทรัพย์เพ่ือการผลิต) และเจ้าหนี้

การค้า ให้น าไปลงในงบดุลด้านหนี้สินและทุน 

ถ้ามีการซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อ ต้องท าทะเบียนเจ้าหนี้การค้าเป็นรายตัวบุคคล

ด้วย (ถ้ามีเจ้าหนี้จ านวนหลายราย) 
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บัญชีจ่ายและทรัพย์สิน (จ.) 

 บัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน (จ.) เป็นบัญชีแยกประเภทใช้ส าหรับบันทึกรายการ

จ่ายเงินทุกประเภท ซึ่งได้ลงบัญชีเงินสดไว้แล้วและน ามาลงในบัญชีเล่มนี้ให้เป็นไปตามระบบ

บัญชีคู่เพ่ือจะได้ทราบว่าศูนย์สาธิตการตลาดมีรายจ่ายอันเกิดจากการด าเนินงานฯ อีกทั้งให้

ทราบว่าศูนย์สาธิตการตลาด มีหนี้สิน เช่น ลูกหนี้การค้า และทรัพย์สิน เช่น ตู้ โต๊ะ เก้าอ้ื 

ฯลฯ เป็นจ านวนเท่าไหร่ 

ค าอธิบายการลงบัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน (จ.) 

ช่อง วัน เดือน ปี  ใช้ลงวันเดือนปีที่จ่ายเงิน 

ช่องรายการ   ใช้ลงรายละเอียดว่าได้จ่ายเงินเป็นค่าอะไร 

ช่องหน้าบัญชี  ใช้ลงเลขหน้าบัญชีของบัญชีที่อ้างถึง 

ช่องรายจ่าย   ใช้ลงจ านวนเงินเมื่อจ่ายซื้อสินค้า หรือจ่ายเป็นค่าใช้จ่ายประเภท

    อ่ืน ๆ เมื่อจ่ายเงินเป็นค่าอะไร ก็น าจ านวนเงินที่จ่ายลงในช่อง 

    รายจ่ายประเภทนั้น ๆ 

ช่องทรัพย์สินช่องลูกหนี้การค้า ใช้ลงจ านวนเงินเมื่อขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ 

ช่องทรัพย์สิน   ใช้ลงจ านวนเงินเมื่อซื้อวัสดุครุภัณฑ์ต่าง ๆ มาใช้ในศูนย์สาธิตฯ 

    ได้แก่ เครื่องคิดเลข ตู้ โต๊ะ เก้าอ้ี ชั้นวางของ เป็นต้น 

 เมื่อสิ้นปีปิดบัญชีแล้ว ให้น ารายจ่ายในการซื้อสินค้าเงินสด เงินเชื่อ และรายจ่าย

ประเภทอ่ืน ๆ ที่เกิดจากการด าเนินงานไปค านวณหาก าไรสุทธิประจ าปี 

 ส าหรับช่องสินทรัพย์ คือ ลูกหนี้การค้า และทรัพย์สินที่ซื้อมาใช้ในศูนย์สาธิตฯ ให้

น าไปลงในงบดุลด้านทรัพย์สิน 

 ถ้ามีการขายสินค้าเป็นเงินเชื่อ ต้องท าทะเบียนลูกหนี้เป็นรายตัวบุคคลด้วย 
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ขั้นตอนกำรท ำบญัช ี
 

กำรเปิดบัญชี คือการเริ่มบันทึกรายการลงในบัญชีนั้นเอง ส าหรับศูนย์สาธิตการตลาดจะ

เริ่มบันทึกรายการในบัญชีตั้งแต่เริ่มได้รับทุนมาด าเนินการ ทุนที่ได้รับจะได้มาจาก        

กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต ดังนั้น การลงบัญชีเมื่อได้รับเงินมาลงทุน คือ  
1. ลงในบัญชีเงินสด ในช่อง “รับ” ของช่องเงินสด เท่ากับจ านวนเงินที่ได้รับ 

2. ลงในบัญชีรายได้และหนี้สิน ในช่องเจ้าหนี้ (กลุ่มออมทรัพย์ฯ) โดยลงในช่อง “เงินลงทุน” 

ในจ านวนเงินที่เท่ากันกับบัญชีเงินสด 

3. ในล าดับต่อไปเมื่อได้รับเงินมาลงทุนแล้ว ก็จะเป็นการซื้อสินค้า และการขายสินค้า

ประจ าวัน ให้ลงบัญชีตามล าดับวันที่ที่ซื้อและวันที่ที่ขายสินค้า 

 

 กำรปิดบัญชี  เมื่อสิ้นปี (31 ธันวาคมของทุกปี) ด าเนินการดังนี้ 

1. ปิดบัญชีทุกเล่ม โดยรวมยอดรายรับ-รายจ่ายทุกประเภท รวมทั้งหายอดคงเหลือใน

บัญชีเงินสดและบัญชีเงินฝากธนาคาร (ถ้ามี) การปิดบัญชีสิ้นปีนั้น เนื่องจากได้ปิดบัญชี    

ทุกเล่มเป็นประจ าทุกเดือนอยู่แล้ว ดังนั้น ยอดรวมของรายรับ-รายจ่าย ก็คือยอดรวมทั้งปี  

ในวันที่ 31 ธันวาคม ซึ่งได้บวกพันยอดกันมาตั้งแต่ต้นปีนั้นเอง 

2. ท างบก าไรขาดทุน เพื่อหาก าไรสุทธิประจ าป ี

3. ท างบดุลเพื่อแสดงทรัพย์สิน หนี้สิน และทุนของศูนย์สาธิตการตลาด ณ วันที่ 31 

ธันวาคม เพ่ือให้สมาชิกได้ทราบผลการด าเนินงานในรอบปี เมื่อจัดท างบดุลเสร็จแล้ว 

กรรมการตรวจสอบจะต้องตรวจสอบบัญชีทุกเล่ม พร้อมด้วยงบก าไร -ขาดทุน และงบดุล 

เมื่อเห็นว่าถูกต้องแล้วให้เซ็นชื่อรับรองความถูกต้องในตอนท้ายของงบดุลด้วย 
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                                งบก ำไร-ขำดทุน 

จ านวนเงินขายสินค้า      xxxx 

หักต้นทุนของสินค้าที่ขาย       xxx 

ก าไรขั้นต้น         xxx 

หักค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน : 

-ค่าเครื่องเขียนแบบพิมพ์  xx 

-ค่าพาหนะ    xx 

-ค่าภาชนะหีบห่อ   xx     

ฯลฯ                     xx 

ก าไรสุทธิ          

การจัดท างบก าไร – ขาดทุน   

 
   จัดท าขึ้นเพ่ือหาก าไรสุทธิประจ าปี หรือหาก าไรสุทธิของการด าเนินงานในช่วง

ระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยน ารายได้และรายจ่ายที่เกิดขึ้นมาเปรียบเทียบกัน ผลต่าง คือ 

ผลก าไร หรือขาดทุน ถ้ารายได้สูงกว่ารายจ่ายเป็นผลก าไร ถ้ารายได้ต่ ากว่ารายจ่ายผล

คือขาดทุน 
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การจัดท างบดุล  
   งบดุลเป็นงบแสดงฐานะการเงินของศูนย์สาธิตการตลาด ท าขึ้น ณ วันสิ้นปี 

หลังจากปิดบัญชีประจ าปีและจัดท างบก าไร-ขาดทุนแล้ว งบดุล ประกอบด้วย ทรัพย์สิน  

หนี้สิน และเงินทุน ซึ่งเก็บยอดมาจากบัญชีต่างๆ ดังนี ้
1) ทรัพย์สินจากบัญชีเงินสด ได้แก่ เงินสด และเงินฝากธนาคาร 

2) ทรัพย์สินจากบัญชีรายจ่ายและทรัพย์สิน ได้แก่ ลูกหนี้การค้า และบัญชีทรัพย์สิน 

3) สินค้าคงเหลือปลายปี เก็บจากทะเบียนคุมสินค้าเป็นรายประเภทโดยน าสินค้าช่อง

คงเหลือของทุกประเภทมารวมกัน 

4) ก าไรสุทธิประจ าปี และก าไรสะสม (ถ้ามี) 
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รูปแบบทะเบียนตำ่งๆ 

ทะเบียนคุมสินค้ำ 
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ทะเบียนคุมลูกหนี้ 

ชื่อ.......................................นำมสกุล...................................... 

เลขที่ / หมำยเลขสมำชิก........................................................ 
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ทะเบียนคุมเจ้ำหนี้ 

ชื่อเจ้ำหนี้............................................................ 



51 

 

ทะเบียนกำรซื้อสนิค้ำของสมำชิก 

สมำชิกเลขที่.....................................ชื่อ................................... 
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บัญชีรบั - จ่ำย รำยวัน 
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คณะผู้จัดท ำ 
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นายอาทร  วีระเศรษฐกุล  นักวิชาการพัฒนาชุมชนปฏิบัติการ 

นางสาวรัชฏาภรณ์  บุตรค าโชติ นักวิชาการพัฒนาชุมชนปฏิบัติการ 
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รูปเล่ม 
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