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การคน้ควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์กระเบ้ืองดินเผาและซีเมนต์
เพื่อจ าหน่าย โดยประชากรท่ีท าการศึกษาคือร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างท่ีจ าหน่ายสินคา้ประเภท
กระเบ้ืองดินเผาและกระเบ้ืองซีเมนต์ท่ีจดทะเบียนการคา้ ณ ส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้จงัหวดั
เชียงใหม่จ  านวน 50 ร้าน โดยเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามและการสัมภาษณ์เชิงลึก แลว้น ามา
วเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา โดยค่าสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ตารางร้อยละ ความถ่ีและค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการและพนกังานฝ่าย
ขายซ่ึงมีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 31-40 ปี โดยมีสัดส่วนของเพศผูต้อบแบบสอบถามทั้งชายและหญิง
ใกลเ้คียงกนั ธุรกิจของร้านคา้ส่วนใหญ่เป็นแบบเจา้ของคนเดียว ดา้นเงินลงทุนพบร้านท่ีมีขนาดเงิน
ลงทุนมากกวา่ 5 ลา้นบาทมากท่ีสุดและร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่มีระยะเวลาด าเนินกิจการมากกวา่ 15 
ปี ทั้งน้ีลูกคา้ของร้านคา้ปลีกเป็นเจา้ของบา้นคนไทยมากท่ีสุด ประเภทกระเบ้ืองท่ีมีจ าหน่ายในร้าน
ส่วนใหญ่คือกระเบ้ืองซีเมนต์มุงหลงัคา และร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่มียอดขายต่อเดือนอยู่ระหว่าง 
100,000-300,000 บาท 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการซ้ือผลิตภณัฑ์กระเบ้ืองดินเผาเพื่อจ าหน่าย
พบว่าด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านผลิตภัณฑ์มี



จ 
 

ความส าคญัในระดบัมากเรียงตามล าดบั ส่วนกระเบ้ืองซีเมนต์พบว่าดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัในระดบัมากเรียงตามล าดบั 
ดา้นการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่าการท่ีบริษทัขนาดใหญ่น าสินคา้เขา้มาจากต่างประเทศร้านคา้ปลีก
ส่วนใหญ่คิดว่าไม่มีผลกระทบต่อยอดขาย ส่วนสภาพตลาดของกระเบ้ืองดินเผาและกระเบ้ือง
ซีเมนต์เม่ือเปรียบเทียบกบัในอดีตท่ีผ่านมาพบว่าส่วนใหญ่บอกว่าไปไดเ้ร่ือยๆ ส่วนขอ้เสนอแนะ
ส่วนใหญ่ท่ีร้านคา้แนะน าแก่ผูผ้ลิตพบวา่ดา้นผลิตภณัฑอ์ยากไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีแข็งแรง คงทน คุณภาพ
ดี ดา้นราคาพบวา่อยากให้มีการแยกเกรดสินคา้ราคาถูกส าหรับลูกคา้บางกลุ่ม ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายพบว่าอยากให้มีสต๊อกสินคา้ท่ีเพียงพอ ขนส่งรวดเร็วถูกตอ้งและระมดัระวงัไม่ให้สินคา้
แตกเสียหาย ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่าอยากให้ท าโบรชวัร์หรือแค็ตตาล็อกแนะน าสินคา้ มี
การให้ส่วนลดการค้า มีการแถมสินคา้เผื่อเกิดความเสียหาย การมีระยะเวลาเครดิตท่ีเหมาะสม
รวมถึงแลกเปล่ียนคืนสินคา้ได ้ส่วนมุมมองความน่าสนใจของธุรกิจน้ีต่อไปในอนาคตพบวา่ร้านคา้
ปลีกส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่สามารถแข่งขนัอยูใ่นธุรกิจต่อไปไดเ้พราะรูปแบบของกระเบ้ืองดิน
เผาและกระเบ้ืองซีเมนตย์งัคงมีความเป็นเอกลกัษณ์เม่ือเทียบกบัสินคา้ประเภทอ่ืน 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to study the factors involved in the 
marketing mix affecting building materials retail stores in Mueang Chiang Mai district towards 
buying terracotta and cement tiles for resale. The population in this study was building materials 
retail stores registering with DBD (Department of Business Development) that sell terracotta and 
cement tiles. Data were collected using questionnaires and the in-depth interviews and were 
analyzed using descriptive statistics including percentage table, frequency and average. 
 The study found the following: most of the respondents were business owners or sales 
persons aged between 31-40 years old. The ratio of male and female respondents was similar. 
Most of the retail stores were single-owned business with more than 5 million Baht capital 
investment. Most of the retail stores were run for more than 15 years. Most of retail store 
customers were Thai who own houses. Lastly, most of the retail stores sold roofing tiles and their 
selling amount was between 100,000 - 300,000 Baht. 
 The study about factors involved in the marketing mix affecting building materials 
retail stores in Mueang Chiang Mai district towards buying both terracotta and cement tiles for 
resale were Place, Price, Product and Promotion, respectively. 
 The study using the in-depth interview method, found that most of the retail store 
owners thought that the existing of large companies did not affect sales targets, and comparing 
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between the past and present, terracotta and cement tiles market conditions were steady. The 
feedback from retail stores to manufacturers towards the products factor were preferring strong, 
durable, good quality products; price factor found that separating low price/quality product for 
some customers; place factors revealed that stocking enough products, fast and accurate delivery 
with no damaged goods were important; promotion factors revealed that providing more 
brochures or catalogs and offering a discounts, providing extra numbers to cover damaged goods 
from delivery, providing goods exchange option, offering an appropriate credit term were 
important. Most of the retail store owners commented that terracotta and cement tile business 
could be able to compete due to the uniqueness of the product compared to other type of building 
materials. 


