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 6. ระบบการบริหารงานภายใน (Process) 
 ธุรกิจค้าปลีกท่ีประสบความสําเร็จส่วนใหญ่ ต่างก็มีระบบการสัง่ซือ้สินค้า ระบบการบริหารสินค้าคงคลงั และ
ระบบการขายท่ีมีประสิทธิภาพ  ไม่ว่าจะเป็นร้านคอนวีเน่ียนสโตร์ หรือศูนย์การค้าขนาดใหญ่ ก็จําเป็นต้องมีระบบการ
ทํางานท่ีดี ครอบคลมุทกุปัญหาในการดําเนินงาน สามารถช่วยในการตดัสินใจได้อย่างรวดเร็ว มีฐานข้อมลูท่ีถกูต้องและ
เช่ือถือได้ การทําธุรกิจค้าปลีกให้ประสบความสําเร็จผู้ประกอบการจําเป็นต้องปรับตัวเข้าสู่ยุคเทคโนโลยีสารสนเทศ 
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถแข่งขนักบัค้าปลีกขนาดใหญ่ข้ามชาติได้ ระบบการบริหารงานในธุรกิจค้าปลีกท่ีสําคญั ประกอบด้วย 

6.1 ระบบการสัง่ซือ้ (Purchasing System) ระบบนีจ้ะมีส่วนสมัพนัธ์โดยตรงกบัระบบการบริหารสินค้า
คงคลงั ในอดีต การสัง่ซือ้สินค้าจะอาศยัประสบการณ์ของผู้สัง่ซือ้ แต่ปัจจบุนัประสบการณ์ไม่เพียงพอเน่ืองจากสินค้ามี
จํานวนมาก และพฤติกรรมผู้บริโภคมีความสลบัซบัซ้อนย่ิงขึน้ส่งผลให้ระบบการสัง่ซือ้มีความสลบัซบัซ้อนมากขึน้ตามไป
ด้วย ด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีธุรกิจค้าปลีกยุคใหม่ ต่างนําระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยในการสัง่ซือ้สินค้า ซึ่ง
ช่วยให้การสัง่ซือ้งา่ยและมีประสิทธิภาพสงูขึน้ และระบบหนึง่ซึง่เป็นท่ีรู้จกักนัดี คือ “OPL : Order Proposals List” ซึง่เป็น
การสัง่ซือ้ท่ีออกใบสัง่ซือ้โดยระบบคอมพิวเตอร์ ตามวนัเวลาท่ีผู้ซือ้กําหนดไว้ ซึง่คอมพิวเตอร์จะคํานวณจํานวนสัง่ซือ้ 

6.2 ระบบบริหารสินค้าคงคลงั (Inventory System) เป็นระบบการบริหารภายในธุรกิจค้าปลีกอีกระบบ
หนึ่งท่ีต้องอาศยัข้อมลูเก่ียวกับการขาย และการจดัซือ้มาพิจารณาร่วมด้วย ร้านค้าปลีกจําเป็นต้องมีสินค้าให้เพียงพอต่อ
ความต้องการของลกูค้า บ่อยครัง้ท่ีร้านค้าปลีกมีสินค้ามากหรือน้อยเกินไป เน่ืองจากผู้ ทําหน้าท่ีจดัซือ้ทํางานผิดพลาด 
เพราะไม่มีระบบบริหารสินค้าคงคลงัท่ีดีพอ ดงันัน้ถ้าธุรกิจค้าปลีกนําระบบบริหารสินค้าคงคลงัเข้ามาใช้ผู้สัง่ซือ้สามารถ
จดัซือ้ได้อย่างถกูต้อง 

6.3 ระบบขาย (Selling System) ในปัจจบุนัระบบขายของร้านค้าปลีกส่วนใหญ่มีการใช้บาร์โค้ดกัน
อย่างแพร่หลาย ซึง่บาร์โค้ดช่วยให้สามารถระบตุวัสินค้าแต่ละรายการได้อย่างชดัเจน และนํามาใช้ร่วมกบัระบบการขาย
แบบ POS : Point of Sale ท่ีมีเคร่ืองอา่นบาร์โค้ด และโปรแกรมการบนัทึกข้อมลู และการวิเคราะห์ข้อมลูท่ีมีประสิทธิภาพ 
จะชว่ยให้ผู้บริหารร้านค้าปลีกสามารถสรุปข้อมลูการขาย และการหมนุเวียนของสินค้าได้แบบปัจจบุนัทนัดว่น 

7. การกระจายสินค้า (Physical Distribution) จากความสําเร็จของห้างสรรพสินค้า และร้านสะดวกซือ้ ส่วนหนึ่ง
เกิดขึน้เน่ืองจากมีระบบการจัดเก็บและการกระจายสินค้าท่ีมีประสิทธิภาพ ปัจจุบันผู้ ผลิตและผู้ ค้าปลีกมีการใช้
ระบบดิสทริบิวชัน่เซ็นเตอร์ เป็นศนูย์กลางในการกระจายสินค้า โดยมีคลงัสินค้าขนาดใหญ่ และมีการนําเทคโนโลยีต่าง ๆ 
เช่น ระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์มาใช้เพ่ิมประสิทธิภาพในการจดัจําหน่ายกันอย่างแพร่หลาย  ระบบ DC มีส่วนช่วยให้
ผู้ ค้าปลีกและผู้ขายสามารถทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพสงูขึน้ และท่ีสําคญัท่ีสดุ คือ ลกูค้าได้รับความพึงพอใจมากขึน้ 
เน่ืองจากสามารถหาซือ้สินค้าได้ในเวลาท่ีต้องการ โดยร้านค้าปลีกมีสินค้าท่ีเพียงพอไว้เพียงพอเสมอ 

8. สมัพนัธภาพท่ีดีกับผู้ขาย (Partners) ในปัจจุบนักระแสอํานาจต่อรองได้โน้มเอียงไปยงัผู้ ค้าปลีกรายใหญ่
มากกว่าผู้ขาย (Suppliers) ธุรกิจค้าปลีกกับผู้ขาย ต้องอาศยัการร่วมมือและทํางานร่วมกนั โดยผู้ขายจะต้องใช้กลยทุธ์
การบริหารลกูค้ารายสําคญั และร่วมมือร่วมใจ วางแผนร่วมกับร้านค้าล่วงหน้า โดยการกําหนดเป้าหมายการขายและมี
การประเมินผลเป็นระยะ ๆ ในทางกลบักนัร้านค้าปลีกก็ต้องไม่เอาเปรียบผู้ขาย ต้องให้ความเช่ือใจ และสร้างความสมัพนัธ์
กบัผู้ขาย 

จากงานวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การจดัการและการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจค้าปลีกแบบดัง้เดิม 
เขตดสุิต กรุงเทพมหานคร (พชัราภรณ์, 2558) ผลการศึกษาด้านข้อมลูเก่ียวกับกลยทุธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แขง่ขนัของร้านค้าปลีกแบบดัง้เดิม เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ 
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ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้าท่ีนํามาวางจําหน่าย ดําเนินการจัดวางสินค้าให้เป็น
หมวดหมู่ รักษาความสะอาดทางร้านและสินค้า นําสินค้าท่ีมีความหลากหลายมาจําหน่ายในร้าน นําสินค้าท่ีออกใหม่และ
อยู่ในความต้องการของลกูค้ามาจําหน่ายอย่างสม่ําเสมอ ตามลําดบั 

ด้านราคา พบว่า ร้านค้าให้ความสําคญักับการติดป้ายราคาท่ีชัดเจน  ร้านค้ากําหนดราคาสินค้าใกล้เคียงกับ
ธุรกิจค้าปลีกทัว่ไป ร้านค้ากําหนดราคาเหมาะสมกบัคณุภาพของสินค้า ราคาถกูกวา่ร้านค้าอ่ืน ตามลําดบั 

ด้านชอ่งทางการจดัจําหน่าย พบว่า ร้านค้าตัง้อยู่ใกล้แหล่งที่พกัลกูค้าเดินทางสะดวก ร้านค้าจดัป้ายช่ือร้านให้มี
ความโดดเดน่ จดจําง่าย ร้านค้ามีบริการสัง่ซือ้สินค้าทางอินเตอร์เน็ตได้ ตามลําดบั 

ด้านการสง่เสริมการตลาด พบวา่ ร้านค้าสามารถปรับลดราคาสินค้าได้ ร้านค้ามีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย    
ร้านค้ามีการให้เครดิตแก่ลกูค้าขายสินค้าเป็นเงินเช่ือ ตามลําดบั 
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