
 
 

 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์กระเบ้ืองดินเผาและกระเบ้ืองซีเมนต์เพื่อจ าหน่ายมีแนวคิด ทฤษฏี 
และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฏี 
ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ(2546) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด(Marketing 
Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัไดใ้ชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนด 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product 
Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี
ลกัษณะใหม่ และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product line) 
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2.  ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น ส่วนประสมการตลาด 
ตวัท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมา ถดัจากผลิตภณัฑ์ ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่
การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

  2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.3 การแข่งขนั 
  2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
3.  การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันการตลาดส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปย ังผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการ
ขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตอ้งใชห้ลกัการใชเ้คร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมท่ี
ส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์ารและผลิตภณัฑ์ บริการหรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์ในการ
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โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธ์วิธีการโฆษณา
(Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและ   จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์กรขายโดยใช้พนกังาน 
(Personal Selling Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง
(Trade Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย
(Sales Force Promotion) 

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response 
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์ การ
ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แค็ตตาล็อก และการขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ 
  
การตัดสินใจทางการตลาดของพ่อค้าปลกี 
 ปัจจุบนัผูผ้ลิตสินคา้สามารถผลิตสินคา้ไดเ้พียงพอกบัความตอ้งการของตลาดและขยาย
ตลาดออกไปไดอ้ย่างทัว่ถึง ท าให้เกิดร้านคา้ปลีกหลายประเภท ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือ
สินคา้ไดห้ลายทางมากข้ึน ดงันั้นการหากลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆเพื่อน ามาใช้จูงใจหรือดึงดูด 
รวมทั้งรักษากลุ่มลูกคา้ไวใ้ห้ได้จะมีปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด 5 
ปัจจยั คือ (จ าเนียร, 2555) 
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1. การตดัสินใจเก่ียวกบัตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่ง 
  ร้านคา้ปลีกจะตอ้งก าหนดตลาดเป้าหมายให้ชัดเจนและวางต าแหน่งของ
ร้านคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. การตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีจะจ าหน่าย 
  ร้านคา้ปลีกจะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัตวัแปรทางดา้นผลิตภณัฑ์ 3 ตวัแปร คือ 
ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์ส่วนผสมบริการ และบรรยากาศของร้านคา้ 

3. การตดัสินใจเก่ียวกบัราคา 
  การก าหนดราคาจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป้าหมาย เพราะแสดง
วา่ลูกคา้ไดท้  าการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้มีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีไดจ่้าย
ไป ปัจจยัการตั้งราคา โดย Patrick Dunne and Robert F. Lusch (1999) ไดแ้บ่งปัจจยัออกเป็น 7 
ปัจจยัดงัน้ี 
  1. ลกัษณะของสินคา้ท่ีขาย มีคุณภาพ มีช่ือเสียง ลูกคา้ยอมรับ ก็สามารถตั้ง
ราคาสูงไดแ้ต่ถา้เป็นสินคา้สะดวกซ้ือก็ใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาต ่าหรือเท่ากบัราคาตลาด 
  2. สถานท่ีตั้งของร้านคา้ปลีก เช่น หากสถานท่ีคา้ปลีกอยูใ่กลก้บัร้านคู่แข่ง
หรือมีคู่แข่งจ านวนมาก การใชก้ารจูงใจดว้ยการส่งเสริมการตลาดหรือตั้งราคาต ่า 
  3. การส่งเสริมการตลาด การท่ีพ่อคา้ปลีกกระตุน้ลูกคา้ด้วยการใช้การ
ส่งเสริมการตลาดท่ีดีกวา่ก็ก าหนดราคาเท่ากบัคู่แข่งขนัได ้ซ่ึงความตอ้งการท่ีมากข้ึนท าให้ยอดขาย
และก าไรท่ีไดเ้พิ่มข้ึนดว้ย 
  4. การให้สินเช่ือ นอกจากการขายเงินสดแลว้ อาจจะขายเป็นเงินเช่ือ ขาย
ผา่นบตัรเครดิต ท าใหเ้พิ่มช่องทางการซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน 
  5. การบริการลูกคา้ เช่นการขนส่ง การให้ค  าแนะน า การบรรจุหีบห่อ ก็เป็น
การกระตุน้การซ้ือจากลูกคา้ได ้
  6. ภาพพจน์ของร้านคา้ ก าหนดราคาตอ้งให้มีความสัมพนัธ์กบัภาพพจน์
ของร้านคา้ เช่น ถา้ตอ้งการสร้างภาพพจน์ร้านคา้เป็นร้านท่ีมีคุณภาพสูง ทนัสมยัการตั้งราคาต ่าหรือ
ลดราคามากๆก็จะส่งผลเสียต่อภาพพจน์ของร้านคา้ได ้
  7. ขอ้จ ากดัทางด้านกฏหมาย การก าหนดราคาสินคา้จะตอ้งพิจารณาถึง
ขอ้จ ากดัดา้นกฏหมายดว้ย เช่น กฏหมายควบคุมราคาสินคา้ กฏหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

4. การตดัสินใจเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด 
 ร้านคา้ปลีกจะใช้ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การโฆษณา 

การขายดว้ยบุคคล เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการซ้ือสินคา้ 
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5. การตดัสินใจเก่ียวกบัการจดัจ าหน่าย 
  ร้านคา้ปลีกพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้งเป็นส าคญัเพื่อให้เหมาะสมกบัการเลือก
เป็นท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

วิชัย ศิริอุยานนท์ (2545) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ของผูมี้อ  านาจซ้ือในการซ้ือกระเบ้ืองเคลือบดินเผามุงหลังคา ของวดัในจงัหวดัเชียงใหม่พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ่ึงเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือเป็นเจา้อาวาสวดั โดยมีอายุต  ่าวา่ 
40 ปี ดา้นวดัส่วนใหญ่ท่ีเก็บแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นวดัท่ีมีอายุมากกวา่ 200 ปี ตั้งอยูใ่นเขต
ชุมชน วดัซ้ือกระเบ้ืองใหม่เพื่อใช้ส าหรับปลูกส่ิงก่อสร้างใหม่ โดยเลือกซ้ือกระเบ้ืองจากตวัแทน
ขายมากท่ีสุด รองลงมาเป็นการเลือกซ้ือผ่านส านักงานขายของโรงงานและเลือกซ้ือจากโรงงาน
ผูผ้ลิตโดยตรง ทั้งน้ีเลือกซ้ือจะมีการพิจารณาจากคุณภาพของสินคา้เป็นหลกั ชนิดของกระเบ้ืองท่ี
ซ้ือมากท่ีสุดคือชนิดสุโขทยั ดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกระเบ้ืองเคลือบดินเผามุงหลงัคาของวดัพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความส าคญัต่อการตดัสินใจ
ในระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ การอนุรักษ์ศิลปะโบราณ รองลงมาคือ คุณภาพ แข็งแกร่ง ทนทาน ปัจจยั
ดา้นราคามีความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมากไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ มีการ
ต่อรองราคาได ้สามารถผอ่นช าระได ้ปัจจยัดา้นช่องทางการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใน
ระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ การส่งสินคา้ตรงตามความตอ้งการ รองลงมาคือส่งสินคา้ครบตามจ านวนและ
ตรงเวลา ส่วนการมีสินคา้ในคลงัไวบ้ริการตลอดเวลาก็มีความส าคญัเช่นกนั ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจในระดบัมากไดแ้ก่ มีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปล่ียน
หรือคืนสินคา้ได ้มีการให้ขอ้มูลวิธีการใชสิ้นคา้ และปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใน
ระดบัมาก ได้แก่ การอนุรักษ์ศิลปะโบราณตามแบบของส่ิงก่อสร้างท่ีได้ออกแบบไวแ้ละมีความ
สอดคลอ้งกบัส่ิงก่อสร้างอ่ืนท่ีมีในวดั  

อ านาจ วรนิภิฐพนธ์ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือปูนซีเมนต์ถุงของร้านคา้ช่วง ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่าส่วนใหญ่ธุรกิจ
ร้านคา้เป็นแบบเจา้ของคนเดียวโดยมีเจา้ของกิจการเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือปูนซีเมนตถุ์ง 
โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือปูนซีเมนตถุ์งของร้านคา้ช่วงในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบวา่ ส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อความตอ้งการ
ซ้ือปูนซีเมนตถุ์งของร้านคา้ช่วงปูนซีเมนตถุ์งโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยระดบัความส าคญัระดบั
มากท่ีสุดคือ ความสดใหม่ของสินคา้ อายุการเก็บรักษาของสินคา้ บรรจุภณัฑ์แข็งแรงทนทาน ส่วน
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ความส าคญัของส่วนประสมการตลาดระดบัมาก คือการท่ีสินคา้มีมาตรฐาน มีให้เลือกหลากหลาย
ตามความตอ้งการ สินคา้มีจ านวนเพียงพอต่อความตอ้งการ การยอมรับในตรายี่ห้อและการบริการ
หลงัการขาย ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือปูนซีเมนตถุ์งของ
ร้านคา้ช่วงปูนซีเมนต์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ ราคาสินคา้ปรับ
ข้ึน-ลงอย่างสมเหตุสมผลยอมรับไดแ้ละมีการแจง้ปรับราคาให้ทราบก่อนล่วงหน้าทุกคร้ังท่ีมีการ
ปรับข้ึน-ลงราคาสินคา้ และระดบัความส าคญัของปัจจยัย่อยในระดบัมากไดแ้ก่ การมีสินคา้หลาย
ระดบัราคาให้เลือก ราคาสินคา้มีความยืดหยุ่นสูง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและภาพลกัษณ์ของ
สินค้า การให้เครดิตช าระเงินค่าสินค้า ราคาสินคา้สอดคล้องกับราคาคู่แข่งขนัและในกรณีซ้ือ
จ านวนมากสามารถต่อรองได ้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการซ้ือปูนซีเมนตถุ์งของร้านคา้ช่วงปูนซีเมนตถุ์งโดยรวมในระดบัปานมาก โดยปัจจยัท่ีมีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุดคือการเตรียมถุงบรรจุภณัฑ์ส ารองกรณีแตกเสียหายจากการขนส่งและการ
บริหารจดัการขนส่ง เช่น การส่งสินคา้ตรงเวลา ตรงสถานท่ี ส่วนปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัมาก 
ไดแ้ก่ จ  านวนร้าคา้ตวัแทนจ าหน่ายมีเพียงพอ ความน่าเช่ือถือของตวัแทนจ าหน่าย ระยะเวลาในการ
ติดต่อซ้ือขาย ขั้นตอนในการสั่งซ้ือสินคา้และความพร้อมของสถานท่ีจอดรถ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือปูนซีเมนต์ถุงของร้านคา้ช่วง
ปูนซีเมนต์ถุงโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือในระดบัมากท่ีสุดคือ 
การจดัรายการส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลด ชิงโชค ของแถม ส่วนปัจจยัยอ่ยท่ีมีระดบัความส าคญั
มาก คือ  มีการโฆษณาตามส่ือโทรทัศน์  วิทยุ  และส่ือส่ิงพิมพ์เพื่อให้ เ กิดการจ าได้ การ
ประชาสัมพนัธ์ เช่น ป้าย แผ่นพบัต่างๆ การแจ้งข้อมูลโปรโมชั่นใหม่ๆ พนักงานของตวัแทน
จ าหน่ายมีความสุภาพ อ่อนน้อม น่าประทบัใจ และความรวดเร็วในการแก้ปัญหาของตวัแทน
จ าหน่าย การบริการของพนกังานขายของตวัแทนจ าหน่าย การจดัรายการส่งเสริมการขาย รองลงมา
คือ ส่ือในการประชาสัมพนัธ์ เช่น แผ่นพบั ป้าย แบนเนอร์  และการรับคืนสินคา้ ทั้งน้ีสรุปไดว้่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อร้านคา้ช่วงในการซ้ือปูนซีเมนต์ถุงทั้งหมดอยู่ในระดบั
มากโดยสามารถเรียงล าดบัจากระดบัความส าคญัสูงสุดได้ดงัน้ีคือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 

วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ 
พบว่าร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ด าเนินกิจการมากกว่า 10 ปี ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้จากแหล่ง
ขายหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายมากกว่า 5 แห่ง ซ่ึงส่วนใหญ่ซ้ือจากผูผ้ลิตหรือบริษทัเจ้าของสินค้าผ่าน
พนกังานขายและพบวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมให้ความส าคญัในระดบัมากกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
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โดยพบว่าปัจจยัย่อยท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ มีชนิดสินคา้และตรายี่ห้อตรงตามความ
ตอ้งการ มีการรับเปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย มีปริมาณสินคา้ให้ซ้ืออย่างเพียงพอ และความน่าเช่ือถือ
ของผูจ้ดัจ  าหน่าย ปัจจยัดา้นราคามีความส าคญัในระดบัมาก โดยพบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความส าคญัใน
ระดบัมาก ได้แก่ ราคาถูกกว่าร้านอ่ืน ส่วนปัจจยัย่อยท่ีมีความส าคญัระดบัปานกลางได้แก่ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ การให้เครดิตในการช าระเงิน ส่วนลดกรณีซ้ือมากๆ ส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด 
และต่อรองราคาได ้ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความส าคญัระดบัมาก โดยพบวา่ปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีบริการส่งสินคา้ และมีสินคา้ครบตามท่ีตอ้งการเสมอ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมตลาดมีความส าคญัระดบัปานกลาง โดยพบว่าปัจจยัย่อยท่ีมีความส าคญัในระดบั
มาก ได้แก่ พนักงานมีอธัยาศยัดี และมีพนักงานบริการยกของ โดยภาพรวมของส่วนประสม
การตลาดพบว่าร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดกับปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย รองลงมาคือดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ทั้งน้ีสาเหตุ
ท่ีร้านคา้ปลีกดั้งเดิมเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัแรกอาจจะเก่ียวเน่ืองจากราคาน ้ ามนัท่ี
เพิ่มสูงท าใหร้้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมองเห็นถึงปัญหาและความส าคญัดา้นน้ี 


