
 
 

 
บทที่ 1 
บทนํา 

 
หลักการและเหตุผล  

บริษัท ปูนซีเมนตไทย จํากัด (มหาชน) กอต้ังข้ึนจากพระราชดําริของพระบาทสมเด็จ
พระมงกุฎเกลาเจาอยูหัว รัชกาลท่ี 6 เร่ิมแรกดําเนินธุรกิจผลิตปูนซิเมนตเปนรายแรกของประเทศ
ไทยเพื่อตอบสนองความตองการในการพัฒนาประเทศ ปูนซิเมนตไทยในชวงแรกมีการขยายธุรกิจ
เขาสูธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑซีเมนต และเร่ิมขยายธุรกิจเขาสูธุรกิจเยื่อกระดาษ ปโตรเคมี 
ตลอดจนรวมทุนกับบริษัทจากทวีปยุโรปและจากประเทศญ่ีปุน อาทิเชน บริษัท โตโยตามอรเตอร 
ประเทศไทย (จํากัด) และบริษัทสยามมิชลิน (จํากัด) ในชวงกอนเกิดวิกฤติเศรษฐกิจป 2539 บริษัท
ฯ มีการขยายธุรกิจในแนวกวาง (Diversification) โดยการเขาไปควบรวมกิจการกับธุรกิจท่ีมี
อนาคตและรวมลงทุนกับบริษัทท่ีมีความชํานาญและมีความสามารถดานเทคโนโลยีโดยเฉพาะ
ธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับอุตสาหกรรมหนัก แตจากผลกระทบจากการปรับคาเงินบาทในชวงป 2540 
บริษัทฯไดรับผลกระทบอยางรุนแรง จนกระท่ังตองขายธุรกิจท่ีไมชํานาญเพื่อใหมีกระแสเงินสด
เขามาหมุนเวียนในบริษัทฯ คงเหลือแตธุรกิจท่ีมีความชํานาญ (Core Business) เทานั้น บริษัทฯ มี
การแยกธุรกิจออกเปน 5 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจปโตรเคมี (SCG Chemical) ธุรกิจกระดาษ (SCG 
Paper) ธุรกิจซิเมนต (SCG Cement) ธุรกิจผลิตภัณฑกอสราง (SCG Building Material) และธุรกิจ
จัดจําหนาย (SCG Distribution) (วิรัตน ทองสุข, 2543: 149-168) 

บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด (SCG Network Management Co., Ltd.) 
อยูในกลุมธุรกิจจัดจําหนาย (SCG Distribution) มีบทบาทอยางสําคัญในฐานะผูบริหารชอง
ทางการจัดจําหนายของผูผลิตสินคาในเครือซิเมนตไทย ท้ังในกลุมธุรกิจซีเมนต (SCG Cement) 
และกลุมธุรกิจผลิตภัณฑกอสราง (SCG Building Material) โดยมีวิสัยทัศนท่ีจะเปนชองทางการ
จัดจําหนายท่ีผูผลิต ผูขายสง ผูขายปลีก เจาของโครงการ และผูใชคนสุดทาย เลือกเปนอันดับแรก
ในสินคาและบริการเกี่ยวกับวัสดุกอสรางและการซอมแซมท่ีอยูอาศัย 

บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด มีพันธกิจท่ีจะรวมดําเนินธุรกิจในระยะ
ยาวกับเครือขายรานคาชวง ผูซ่ึงชวยสนับสนุนสินคาวัสดุกอสรางของบริษัทฯ ในแงของผูคาสง 
เพื่อกระจายสินคาไปยังผูใชคนสุดทาย (End User) และจะยกระดับความรวมมือกับรานคาชวงใน
การบริหารชองทางการจัดจําหนาย (Channel Management) โดยเฉพาะชองทางขายสง
ภายในประเทศอยางมีประสิทธิภาพเพื่อใหเกิดความสามารถในการแขงขันอยางยั่งยืน โดยการเพิ่ม
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คุณคาใหกับเครือขายรานคาชวง ใชกลยุทธการบริหารความสัมพันธกับลูกคากลุมเปาหมาย 
(Customer Relationship Management) โดยเปนการบริหารความสัมพันธกับกลุมรานคาชวง 

เครือขายรานคาชวงในจังหวัดเชียงรายของ บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท 
จํากัด มี 170 รานคา ซ่ึงเทียบเปน 11% จากจํานวนรานคาชวงท้ังภาคเหนือท่ีมีอยูท้ังหมด 1,500 
รานคา ลวนแลวแตเปนผูประกอบการทองถ่ินขนาดกลางและขนาดยอมท่ีมีศักยภาพในการขายสูง 
โดยในป 2552 บริษัทมียอดขายรวมผานรานคาชวงในจังหวัดเชียงราย ประมาณ 800 ลานบาท  
หรือคิดเปน 11% เม่ือเทียบกับยอดขายรวมทุกจังหวัดในภาคเหนือท่ีมีท้ังหมด 7,000 ลานบาท 
(ประวิต  เปยมสงา, 2553: สัมภาษณ)   การดําเนินกลยุทธดานการขายสงของบริษัท เอสซีจี
เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด เพื่อตอบสนองความตองการของผูใชคนสุดทาย (End User) ท้ังกลุม
ชางรายยอย และเจาของบาน ตองดําเนินการผานเครือขายรานคาชวงท้ังหมด การดําเนินกลยุทธ
ของบริษัทฯดังท่ีไดกลาวมาขางตนจะไมสามารถประสบความสําเร็จไดเลยถาไมไดรับความ
รวมมือท่ีดีจากเครือขายรานคาชวง และเนื่องดวยปจจุบัน สภาพการแขงขันทางการตลาดท่ีรุนแรง
ของคูแขงขันรายหลักกับบริษัทฯ นั่นก็คือ บริษัท ปูนซิเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) ตางก็มี
กิจกรรมการตลาดท่ีนาสนใจออกมาอยูตลอดเวลา แนวทางหนึ่งท่ีจะสามารถทําใหบริษัทฯ ไดรับ
ความรวมมือจากรานคาชวงเหนือคูแขงขันก็คือ การสรางความพึงพอใจในกลยุทธสวนประสม
การตลาดใหกับรานคาชวง ดังนั้น การสรางความรวมมือระหวางบริษัทฯ และรานคาชวงเพื่อให
เกิดการเติบโตของธุรกิจรวมกันอยางม่ันคงในระยะยาว ท้ังยังเพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาในระยะ
ยาวแลว รานคาชวงในจังหวัดเชียงราย จึงมีความนาสนใจในการศึกษาความพึงพอใจของรานคา
ชวงท่ีมีตอกลยุทธสวนประสมการตลาดของบริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด 

จากเหตุผลดังกลาวขางตนผูวิจัย จึงสนใจศึกษา ความพึงพอใจของรานคาชวงใน
จังหวัดเชียงรายท่ีมีตอกลยุทธสวนประสมการตลาดของบริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท 
จํากัด และจะทําใหบริษัทฯ สามารถหาแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธสวนประสมการตลาด
เพื่อใหบรรลุตามนโยบายของบริษัทฯ ตอไป 

 
วตัถุประสงค 

เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของรานคาชวงในจังหวดัเชียงรายท่ีมีตอกลยุทธสวนประสม
การตลาดของบริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากดั    
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ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
 1. ทําใหทราบถึงความพึงพอใจของรานคาชวงในจังหวัดเชียงรายตอกลยุทธสวน
ประสมการตลาดของ บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด 

2. เพื่อนําขอมูลท่ีไดไปใชเปนแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธสวนประสม 
การตลาดของบริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด ตอไป 

  
นิยามศัพทเฉพาะ   

ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ระดับความรูสึกของรานคาชวงท่ีมีตอกลยุทธ
สวนประสมการตลาดของ บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด ไดแก ดานผลิตภัณฑ/บริการ 
(Product/Service) ดานราคา (Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) และดานกระบวนการใหบริการ (Process)    

รานคาชวง (Sub-Dealer) หมายถึง ผูขายวัสดุอุปกรณกอสรางท้ังปลีกและสง  ท่ีซ้ือ
สินคาจากผูแทนจําหนายของ บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด ซ่ึงมีสถานประกอบการ
อยูในจังหวัดเชียงราย  และจดทะเบียนการคากับกระทรวงพาณิชย 
 ผูแทนจําหนายของ บริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด (Dealer) หมายถึง 
รานคาท่ีประกอบธุรกิจคาสง/ปลีกวัสดุอุปกรณกอสราง ในจังหวัดเชียงราย ท่ีไดรับการแตงต้ังจาก 
บริษัท เอสซีจ ีเน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด)  

   
 


