
บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
จากสภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน หลังการเลือกตั้งวันที่ 23 ธันวาคม 2550 ไดมีการจัดตั้งรัฐบาล

ใหมท่ีมีนโยบายสําคัญเกี่ยวกับการสงเสริมการลงทุนขนาดใหญทั้งของภาครัฐและเอกชนที่เกี่ยวกับการ
กอสราง ซึ่งจะมีผลกระทบตอตลาดปูนซีเมนตฉาบ จังหวัดพิษณุโลก  

การศึกษาครั้งนี้ไดแบงระดับของการวิเคราะหออกเปน 2 ระดับ คือ ระดับมหภาค (Macro 
Level) และ ระดับจุลภาค (Micro Level) โดยระดับมหภาคจะใชทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Porter‘s 
Five Forces Model) ระดับจุลภาคจะใชการวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) ขอมูลจากการ
สัมภาษณกลุมรานคาปลีกวัสดุกอสราง และผูรับเหมารายยอยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก เพ่ือ
วิเคราะหและกําหนดยุทธศาสตรการแขงขันของธุรกิจปูนซีเมนตฉาบ ในจังหวัดพิษณุโลก  

 
4.1 การวิเคราะหระดับมหภาค  
 

การวิเคราะหสภาพการแขงขันของธุรกิจปูนซีเมนตฉาบระดับมหภาค โดยใชทฤษฎีแรงกดดัน 
5 ประการ (Porter’s Five Forces Model) ซึ่งเปนแนวคิดของ Michael E. Porter การวิเคราะหปจจัยที่
เปนตัวกําหนดความเขมขนของการแขงขัน โดยถาความรุนแรงของทั้ง 5 ปจจัยมีมากก็จะทําใหความ
เขมขนในการแขงขันสูง และโอกาสในการทํากําไรต่ํา ซึ่งอาจจะนําไปสูการตัดสินใจในการปรับตัวของ
กิจการในระดับกลยุทธ เชนการตัดสินใจที่จะดําเนินธุรกิจตอไป หรือเขาสูธุรกิจใหมๆ หรือออกจาก
ธุรกิจนั้น เพ่ือแสวงหากําไรจากการดําเนินธุรกิจอ่ืนๆ ตอไป 

 
การวิเคราะหสภาพการแขงขนัโดยใชปจจัยท้ัง 5 (Five Forces Model)  

  Competitive Force Analysis ที่ใชในการวิเคราะหปจจยัตางๆ ที่เปนตัวกําหนดความเขมขนของ
ธุรกิจแตละประเภทและโอกาสในการทํากาํไรของธุรกิจนั้นๆ ซึ่งประกอบดวยปจจยั 5 ประการคือ    

1)  อุณหภูมิในสนามการแขงขนั (Degree of Existing Rivalry) เปนสิ่งที่คนทั่วไปสัมผัสไดถึง
ความรอนแรงในการแขงขนัในธุรกิจนัน้ๆ วาเปนไปในทศิทางใด 

2)   อุปสรรคสําหรับผูมาใหม (Threat of New Entrants) เปนกําแพงกันผูแขงขันรายใหม ให
เขาสูสนามการแขงขันไดยากขึ้น เชน มลูคาการลงทุนสูง กฎหมายที่เอ้ืออํานวยใหมีการกอตั้งกจิการ
ใหมๆไดยากกวา หรือ การไดเปรียบทางตนทุน เนื่องจากความประหยัดจากขนาดการผลิต (Economy 
of Scale) 
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3) อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining from Consumers) พลังจากอํานาจตอรองของ
ผูบริโภคโดยเฉพาะอยางยิ่งในตลาดแขงขนัสมบูรณ (Perfect Competition) ที่มีผูผลิตมากราย ไมมีการ
ฮ้ัวราคา (Cartel) คุณภาพของสินคาและบริการมีคุณภาพพอๆกันจะทําใหอํานาจในการตลาดจะตกอยู
ในมือของผูบริโภค และผูบริโภคพรอมที่จะเปลี่ยนใจไปบริโภคสินคาและบริการจากผูผลิตรายใดก็ได
ท่ีผูบริโภคเหน็วาไดประโยชนสูงสุด 

  4)  อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต (Power of Suppliers) เปนความไดเปรียบทางการ
แขงขัน โดยเฉพาะในสินคาหรือบริการที่ผูผลิตรายเกาอาจจะเปนผูผูกขาดในเรื่องของสัมปทานจากรัฐ 
หรือเปนเจาของเทคโนโลยีในการผลิตแตเพียงผูเดยีว 
  5) พลังจากสินคาทดแทน (Substitution Goods) พลังจากสินคาทดแทนจะมีผลทําใหการ
แขงขันทวีความรุนแรงขึ้นไดโดยเฉพาะเมือ่สินคาและบริการนั้นๆ มสีินคาและบริการทดแทนไดมากก็
จะทําใหอุณหภูมิการแขงขันสูงขึ้น 

  ซึ่งจากแนวคิดดังกลาวสามารถนําใชในการวิเคราะหสภาวะการแขงขนัของอุตสาหกรรม
ปูนซีเมนตฉาบตอไป นอกจากนี้การกําหนดน้ําหนกัความสําคัญของแตละปจจยั เปนขั้นตอนที่มี
ความสําคัญมากขั้นตอนหนึ่ง เนื่องจากผลกระทบของแตละปจจัยท่ีมีผลตอความเขมขนของการแขงขัน 
จากประสบการณของผูท่ีทําการศึกษาที่ไดทํางานในธุรกจิประเภทนี้นานกวา  10   ป จึงไดกําหนด
นํ้าหนกัความสําคัญของแตละปจจัยดังตารางที่ 4.1 

 
ตารางที่ 4.1 การกําหนดน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัย  
 

ปจจัย นํ้าหนักความสําคัญ
1. อุณหภูมิในสนามการแขงขัน 25
2. อุปสรรคสําหรบัผูมาใหม 15
3. อํานาจตอรองของผูบรโิภค 25
4. พลังของผูผลิต 20
5. พลังจากสินคาทดแทน 15

รวม 100

ท่ีมา: ผูทําการศึกษา 
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จากตารางที่ 4.1 สามารถอธิบายไดดังตอไปนี้ 
1.  อุณหภูมิในสนามการแขงขัน  นํ้าหนักความสําคัญ 25 เนื่องจากในภาวะปจจุบันที่ประเทศ

ไทยไดประสบกับปญหาเศรษฐกิจถดถอยอยางตอเนื่องมาตั้งแตตนปพ.ศ.2549 โดยพบวาธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยภาคเหนือมีการถดถอยอยางมาก ปริมาณความตองการใชปูนซีเมนตลดลงอยางมาก 
โดยสงผลมาจากจากโครงการกอสรางของภาคเอกชนเชน  บานจัดสรรลดลงถึง 20%  การขยายตัวมี
เพียงสวนของหอพักและอพารตเมนตที่ยังขยายตัวตอเนื่องจากการสํารวจตลาดการใชปูนซีเมนตเพื่อ
การกอสรางในภาคเหนือชวงตนป  พบวามีจํานวนโครงการกอสรางทั้งกลุมบานจัดสรร  20%  ภาค
ประชาชนลดลง 8% และราชการลดลง 5%  ซึ่งจากการที่ปริมาณความตองการใชปูนซีเมนต (Demand) 
หดตัวลงอยางมากระยะเวลาอันรวดเร็ว ประกอบกับการขยายตัวของโมเดิรนเทรดวัสดุกอสรางในเมือง
ใหญๆ เชน เชียงใหม และพิษณุโลกที่มี รานคาวัสดุกอสรางขนาดใหญ และมีการลงทุนจากสวนกลาง
มาเพื่อแยงชิงสวนแบงตลาดในระดับทองถ่ิน เชน Global หรือ Home Pro ซึ่งมีเงินลงทุนและคาใชจาย
ในดานพนักงานสูง ก็จะทําการตลาดเชิงรุกและกอใหเกิดการแขงขันอยางรุนแรงเพื่อ   แยงชิงสวนครอง
ตลาด (Market Share) ท่ียังมีอยูใหไดมากที่สุด  สงผลใหเกิดการแขงขันอยางรุนแรงทั้งในดานการตลาด
และกลยุทธราคา 
  2.  อุปสรรคสําหรับผูมาใหม น้ําหนักความสําคัญ 15 เนื่องจากการลงทุนในการกอตั้งโรงงาน
เพื่อผลิตและจําหนายปูนซีเมนตฉาบสามารถสามารถทําได2 วิธีคือ 
  

2.1 ทําการผลิตแบบครบวงจร โดยตั้งโรงงานเพื่อผลิตปูนซีเมนตชนิดมาตรฐาน คือ 
ปูนซีเมนตผสม และปูนซีเมนตปอรตแลนดประเภทที่ 1 และ นําปูนซีเมนตปอรตแลนดที่
ไดมาผลิตปูนซีเมนตฉาบตอ ซึ่งในปจจุบันผูผลิตที่ทําการผลิตแบบครบวงจรไดแก บริษัท
ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) , บริษัท ปูนซิเมนตไทย จํากัด (มหาชน), บริษัท ทีพีไอ
โพลีน จํากัด (มหาชน), บริษัท ปูนซีเมนตเอเชีย จํากัด 

 
2.2   ทําการผลิตโดยการซ้ือปูนเม็ด (Clinker) ปอรตแลนดประเภทที่ 1 มาจากผูผลิต

รายอ่ืนๆ และตั้งโรงงานเพื่อบดและผสมปูนซีเมนตปอรตแลนดกับวัสดุผสมอื่นๆ ใหไดเปน
ปูนซีเมนตฉาบเนื่องจากปูนซีเมนตฉาบ โดยมีกระบวนการในการผลิตจากปูนซีเมนตปอรต
แลนดประเภทที่ 1 หรือปูนซีเมนตไฮดรอลิกผสมกับวัสดุเพ่ิมความเหนียว (Plastic zing 
Material) เชน หินปูน (Limestone), ปูนขาว (Hydrated Lime) หรือปูนไลมไฮดรอลิก 
(Hydrauric Lime) รวมกับสารผสมอื่นๆ ตามมาตรฐานของสหรัฐอเมริกา ASTM C 91 ซ่ึงแบง
ออกเปน 3 ประเภทคือ ประเภท M , ประเภท S และ ประเภท N   
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 ซึ่งจากการที่กระบวนการผลิตสามารถที่จะเลือกไดทั้งการผลิตเองครบวงจร หรือการซ้ือปูน
เม็ด (Clinker) มาจากผูผลิตรายอื่น ซึ่งมีขอดี ขอเสียดังนี้ 

ตารางที่ 4.2  แสดงถึงขอดี-ขอเสียของทางเลือกในการผลิตเองแบบครบวงจร 

 

ขอด ี ขอเสีย 

1. ไดเปรียบเรื่องตนทุนจากการประหยดัจากขนาด
การผลิต (Economy of Scale) 

1. ลงทุนสูง โดยในการกอสรางโรงงานใหมที่
มีกําลังการผลิตประมาณ 2 ลานตัน  
จะตองใชเงินลงทุนประมาณ   5,000 – 
6,000 ลานบาท ใชระยะเวลาในการกอสราง
โรงงานประมาณ 3-5 ป 

2. ควบคุมคุณภาพวัตถุดิบหลกั (ปูนซีเมนตปอรต
แลนดประเภทที่ 1)ไดดกีวา สงผลใหปูนซีเมนต
ฉาบที่ผลิตได มีคุณภาพทีด่ีกวา 

2. การกีดกนัในการเขามาแขงขันโดยมีผลจาก
นโยบายของรัฐบาลที่ไมเปดใหมีการผลิต
เสรี 

3. สามารถพัฒนาผลิตภัณฑไดหลากหลาย
เนื่องจากมวีัตถุดิบตนทาง ที่นําไปพัฒนาตอได 

 

ท่ีมา : ผูทําการศึกษา 
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ตารางที่ 4.3  แสดงถึงขอดี-ขอเสียของทางเลือกในการซื้อปูนเม็ดปอรตแลนดมาเพื่อผลิตปูนซีเมนตฉาบ 
 

ขอด ี ขอเสีย 

1. ประหยดัเงินลงทุน เนื่องจากไมตองลงทุน
เพ่ือกอสรางโรงงานขนาดใหญ 

1. ตองลงทุนในเรื่องการตลาดและกระบวนการ
จัดจําหนายอยางสูง เนื่องจากมีสินคาตัวเดียว 
ทําใหตองลงทุนในเรื่องการสรางตราสินคาให
เปนที่รูจัก และจดจําไดสูงมาก และการมสีินคา
ที่ไมหลากหลายจะมีอุปสรรคในเรื่องตนทนุคา
ขนสงและการกระจายสินคาท่ีสูงและ
ดําเนินการยาก เนื่องจากตองหาผูจัดจําหนายที่
มีความสามารถในการเก็บสต็อคสินคาไว
จําหนายมากๆ และเปนตวัแทนบริษัทในการ
กระจายสินคาไปยังผูคาชวง (Sub Dealer or 
Retails) หรือผูใชหนวยสุดทาย (End User) 
อยางทั่วถึง 

2. สามารถตอรองในเรื่องราคาตนทุนปูนเมด็ 
(Clinker) หรือเปล่ียนแปลงบรษิัทผูผลิต
ปูนซีเมนตไดตลอดเวลา 

2. คุณภาพของสนิคาไมสม่ําเสมอ เนื่องจากการ
เปลี่ยนแปลงแหลงผลิตเม็ดปูนซีเมนตปอรต
แลนด  ที่มีปจจัยสําคัญในเรื่องแหลงวตัถุดิบ 
เชน หินปนู ทีม่ีคุณภาพแตกตางกันไป 

 3. ขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิต เนื่องจากผูผลิต
เม็ดปูน (Clinker)  ไม Supply ใหโดยอาจจะ
เนื่องจาก  มวีัตถุดิบไมเพียงพอ , การแขงขัน
หรือการผูกขาดของผูผลิต , การกีดกันทาง
การคา  ทําใหเสียโอกาสในการผลิตได 

ท่ีมา : ผูทําการศึกษา 
 

  3. อํานาจตอรองของผูบริโภค  น้ําหนักความสําคัญ 25 เนื่องจากปญหาเศรษฐกิจถดถอย  ความ
ไมมีเสถียรภาพในเรื่องการเมืองของไทย และปญหาการขึ้นราคาน้ํามันอยางตอเนื่อง  สงผลใหการ
ลงทุนในเรื่องอสังหาริมทรัพยและปริมาณความตองการใชปูนซีเมนตลดลงอยางมาก โดยประมาณการ
ในป 2550 มีประมาณการใชปูนซีเมนตลดลงประมาณ 5-7 % เมื่อเทียบกับปริมาณความตองการใชในป 
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2549  และการขยายตัวของตลาดปูนซีเมนตฉาบที่ไดรบัความนิยมจากผูใชมากขึ้น  และมีผูผลิตที่เขาสู
ตลาดมากขึ้น  โดยในป 2003 มีผูผลิตคือ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) เปนผูผลิตราย
แรกของประเทศไทย โดยนโยบายการขายในชวงแรกของ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากดั (มหาชน) 
ท่ีเนนใหผูแทนจําหนายใชจดุขายในเรื่องคุณภาพ  และการประหยัดกวา 20% ของผูใชปูนซีเมนตฉาบ 
เมื่อเปรียบเทียบกับการใชปนูซีเมนตผสมแบบเดิมและกลยุทธการตั้งราคาที่สูงกวาปนูซีเมนตผสม
ประมาณ 10% แตเนื่องจากการมีผูเขามาแขงขันมากขึ้น และตางก็แขงขันกนัในเรื่องการพฒันา
ผลิตภัณฑ  จนทําใหความแตกตางในเรือ่งคุณภาพมนีอยลง  กลายมาเปนการแขงขันกันในเรื่องราคา
เปนหลักในปจจุบัน  อีกทั้งการที่มีปริมาณความตองการจํากัด  จึงทําใหตวักลางกระจายสินคา (รานคา
ปลีกหรือรานคาชวง) มีการตอรองเร่ืองราคาเพื่อแสวงหากําไรสูงสุดจากการที่มีปรมิาณการขายลดลง  
โดยระดับการตอรองจะเขมขนตามพื้นท่ีแตกตางกันไปตามระดับการแขงขันของแตละทองถ่ิน  
ในขณะที่ผูใชหนวยสุดทาย มีโอกาสในการตอรองนอย  และมักจะทําการซ้ือปูนซีเมนตฉาบตาม ปจจัย
หลัก 3 ประการคือ ความเชื่อมั่นหรือจดจําตราสินคา จากการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ ไดรับ
การแนะนําจากชางหรือผูรับเหมา หรือ ไดรับการแนะนาํจากรานคา  
  

4.  อํานาจการตอรองของผูขายปจจัยการผลิต  น้ําหนกัความสําคัญ 20 โดยแยกออกเปน 2 
สวนคือ 

 4.1  พลังดานพลังงาน 
ดังท่ีกลาวมาแลววาปจจัยในเรื่องการปรับราคาขึ้นอยางตอเนื่องของราคาน้ํามัน  สงผลกระทบ

โดยตรงตออุตสาหกรรมปูนซีเมนต ทั้งนี้เนื่องจากในกระบวนการผลิตปูนซีเมนตมีตนทุนคาพลังงานอยู
กวา 30 % และจากการปรบัราคาขึ้นของน้ํามันเชื้อเพลิงตั้งแตเดือนมกราคา 2547 จากเดิมราคาน้าํมัน
ดีเซลลิตรละ 14.59 บาท มาเปนลิตรละประมาณ 30 บาทในปจจบุัน ก็จะเห็นไดวาเปนการปรับขึ้น
มากกวา 100%  ในขณะเดียวกันถานหนิลิกไนต ซึ่งยังเปนวัตถุเชือ้เพลิงหลักของกระบวนการผลิต
ปูนซีเมนตนอกเหนือจากการปรับราคาขึ้นอยางตอเนื่องสัมพันธกับน้ํามันเชื้อเพลิง  ซึ่งสงผลโดยตรงตอ
เรื่องตนทุนการผลิตปูนซีเมนตที่สูงขึ้นอยางตอเนื่องแลว  ยังมีปญหาในเรื่องของการขาดแคลนวตัถุดิบ
ภายในประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งในภาคเหนือซ่ึงเดมิเปนแหลงแรลิกไนตท่ีสําคัญและเปนที่นิยมใช
ของบริษัทผูผลิตปูนซีเมนตในประเทศไทย ไดปดตวัลง เชนที่เหมอืง อ.ลี้ จ.ลําพูน  ทําใหกลุม
บริษัทผูผลิตปูนซีเมนตตองเรงหาแหลงลิกไนตทดแทนจากตางประเทศทั้งในอินโดนีเซีย และ ลาว 
นอกจากนี้ยังตองมีการทําสัญญาซื้อลวงหนาเพื่อปองกันการขาดแคลน  ซึ่งนับวาพลังของผูผลิตมี
อิทธิพลสูงตอผูผลิตปูนซีเมนตเพราะสงผลโดยตรงทั้งในดานตนทนุ และความตอเนื่องของการผลิต 

4.2 พลังของผูผลิตดานวัตถุดิบ   
วัตถดุิบท่ีสําคัญอีกอยางหนึ่งในกระบวนการผลิตปูนซีเมนตคือ หินปูน  ซ่ึงในการผลิตนั้น 

ผูผลิตจําเปนตองขอสัมปทานจากรัฐบาลเพื่อใหไดรับการอนญุาตในการระเบิดภูเขาที่มีสินแรมาใช
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ประกอบในกระบวนการผลติ  ซึ่งสัมปทานดังกลาวตองไดรับการอนุมัติ และมีอายุ รวมทั้งพื้นท่ีกําหนด
ไว  และถือเปนอีกขอหนึ่งของการไดเปรยีบในเรื่องการแขงขันของบริษัทผูผลติปูนซีเมนตเพราะ
หมายถึงการมวีัตถดุิบหลักท่ีใชในการแขงขันเปนระยะเวลานาน ปรมิาณที่แตกตาง  และโดยเฉพาะ
อยางยิ่งหากสมัปทานที่มีอยูอยูในแหลงทีม่ีสินแรคุณภาพดีกวา  ก็จะสงผลใหคุณภาพของปูนซีเมนตที่
ผลิตออกมามคุีณภาพท่ีดีแตกตางจากของคูแขง  ซ่ึงจะสงผลใหสินคาที่ผลิตได ไดรับการยอมรับจาก
ผูบริโภคในเรือ่งมาตรฐาน และคุณภาพมากกวาอกีดวย  ดังนั้นพลังของผูผลิตดานวัตถุดิบจึงถอืวามี
ความสําคัญมาก    

 5.  พลังจากสินคาทดแทน  น้ําหนักความสําคัญ 15 เนื่องจากในปจจุบันการออกแบบและ
กอสรางบานท่ีอยูอาศัย เร่ิมมีความหลากหลายมากขึ้น และเริ่มมีการนําวัตถุดิบใหมๆ มาใชทดแทนการ
กออิฐ ฉาบปูนเหมือนดังเชน ในอดีต  ถึงแมจะเริ่มในเขตเมืองใหญเชน กรุงเทพ ฯ , พัทยา , เชียงใหม , 
ภูเก็ต  เชน การใชอิฐมวลเบา  การใชกระจกในอาคารสูง การใชผนังคอนกรีตสําเร็จรูป  การใชผนังเบา 
หรือการใชเหล็กเปนโครงสรางแทนการเทคอนกรีต  ลวนก็มีผลทําใหปริมาณความตองการใช
ปูนซีเมนตลดลงเชนกัน 

 และจากแตละปจจัย สามารถกําหนดน้ําหนักความสําคัญของแตละหัวขอโดยรวมกันได 100% 
แลวนําน้ําหนักความสําคัญของแตละปจจัยคูณกับน้ําหนักความสําคัญของแตละหัวขอ เพื่อวิเคราะหแต
ละปจจัย ใหคะแนนความรุนแรงของแตละหัวขอ เพื่อประเมินออกมาเปนตัวเลข และคํานวณคะแนน
ความรุนแรงถวงน้ําหนัก ไดดังตาราง 4.4  การวิเคราะห Five Forces’ Model เพ่ือหาความเขมขนการ
แขงขันธุรกิจปูนซีเมนตฉาบ  และผลรวมผลคะแนนความรุนแรงถวงน้ําหนักได 3.3025 (จากคะแนน
เต็ม 5) แสดงวาความเขมขนของการแขงขันของธุรกิจปูนซีเมนตฉาบอยูในระดับคอนขางสูง และ
โอกาสในการทํากําไรคอนขางต่ํา 



ตารางที่ 4.4  การวเิคราะห Five Forces’ Model เพื่อหาความเขมขนการแขงขันธรุกจิปูนซีเมนตฉาบ 

น้ําหนัก น้ําหนัก น้ําหนักปจจัย ระดับ คะแนนความ คะแนนความ

ความสําคัญ ความสําคัญ คูณ ความ รุนแรง 1-5 โดย รุนแรง

ของปจจัย ของหัวขอ น้ําหนักหัวขอ รุนแรง  5 คือรุนแรงที่สุด ถวงน้ําหนัก 

1.ความรุนแรงของ จํานวนคูแขงขัน 30 7.5 มาก 4 0.3000

การแขงขัน ศักยภาพและจุดแข็งของคูแขง 30 7.5 มาก 4 0.3000

ในปจจุบัน อัตราการเติบโตของตลาดโดยรวม 40 10 มากที่สุด 5 0.5000

2.ความรุนแรงของ เงินลงทุนเพื่อเขามาในธุรกิจ 30% 4.50% มาก 4 0.1800

ผูเขามาใหม ความจงรักภักดีของลูกคาในผลิตภัณฑเดิม 20% 3% ปานกลาง 3 0.0900

ขอจํากัดหรือเครื่องกีดกันในการเขาสูตลาดใหม 40% 6% มากที่สุด 5 0.3000

ระยะเวลาที่ใชในการเตรียมการเขาสูตลาดใหม 10% 1.50% ปานกลาง 3 0.0450

3.ความรุนแรงของ ความเสี่ยงจากการสูญเสียเครือขายกระจายสินคา 50% 12.50% มากที่สุด 5 0.6250

อํานาจตอรอง การตอรองในเรื่องราคาหรือผลประโยชน

ของผูบริโภค ตอบแทนของผูทําตลาด

4.ความรุนแรงของ จํานวนสินคาทดแทน 25% 3.75% ปานกลาง 3 0.1125

สินคาทดแทน ระดับการทดแทนไดอยางสมบูรณ 25% 3.75% มาก 4 0.1500

ตนทุนของสินคา ทดแทน 30% 4.50% มากที่สุด 5 0.2250

ศักยภาพของผูผลิตสินคาทดแทน 20% 3% ปานกลาง 3 0.0900

มากที่สุด
25%

50%

หัวขอที่จะประเมนิปจจัย

15%

12.50%

25%

15%

5 0.6250
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ตารางที่ 4.4   (ตอ) 
 

น้ําหนกั น้าํหนกั น้าํหนักปจจยั ระดบั คะแนนความ คะแนนความ

ความสาํคญั ความสาํคัญ คูณ ความ รนุแรง 1-5 โดย รนุแรง

ของปจจยั ของหวัขอ น้าํหนกัหัวขอ รนุแรง  5 คือรนุแรงทีสุ่ด ถวงน้าํหนกั 

5.ความรนุแรงของ จาํนวนผูขายปจจยัการผลิตทีม่ีในตลาด 20% 4% มากทีสุ่ด 5 0.2000

อํานาจตอรองของ จาํนวนผูขายปจจยัการผลิตใหเราในปจจบุนั 20% 4% มากทีสุ่ด 5 0.2000

ผูขายปจจยัการผลติ ขนาดและศกัยภาพของผูขายปจจยัการผลิต

ใหเราในปจจบุนั

ความสาํคัญขององคกรเราตอผูขายปจจยั

การผลติใหเราในปจจบุนั

คาใชจายและเวลาทีต่องการในการเปลีย่น

ผูขายปจจยัการผลติ

รวม 100% 100% 3.3025

20%

20%

10%

30%

ปานกลาง

นอย

มากทีสุ่ด

หวัขอทีจ่ะประเมินปจจยั

6%

2%

4%

5

3

2

0.1200

0.0400

0.3000

ที่มา : ผูทําการศึกษา
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4.2 การวิเคราะหระดับจลุภาค  
 
 การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis)     

จากแนวคิดการวิเคราะหองคกร และส่ิงแวดลอมทั้งภายนอก และภายใน   เพ่ือแสวงหา
ขอไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ โดยประกอบดวยการวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนขององคกร 
(Strengths and Weaknesses)  จากปจจัยภายในและการวิเคราะหโอกาส และอุปสรรค (Opportunities 
and Threats)  จากปจจัยภายนอกที่มีผลกระทบตอองคกร ซึ่งสามารถนํามาใชเปนหลักในการวิเคราะห
องคกรของ และสภาพการแขงขัน ของ บมจ.ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) จังหวัดพิษณุโลก
โดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกรในเรื่องความสามารถและทรัพยากรตางๆ ขององคกร
ประกอบกับผลการดําเนินงานตางๆ ในปจจุบันและในอดีตที่ผานมา  วิเคราะหทรัพยากรดานท่ีองคกร
ทําไดดีเหนือคูแขงออกมาเปนจุดแข็ง  และดานที่องคกรทําไดดอยกวาคูแขงออกมาเปนจุดออน  โดย
พิจารณาจากผลการดําเนินการดานนั้นๆ ประกอบ และการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกทีเ่อือ้ตอการ
เติบโตขององคกรเปนโอกาส  ในขณะที่ปจจัยภายนอกที่อาจจะสงผลกระทบดานลบตอการเจริญเติบโต
ขององคกรเปนอุปสรรค   

 
1) การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 

1.1)  จุดแข็ง 

ดานผลิตภัณฑ ( Product ) 
(1)  ความเชื่อมั่นในมาตรฐานการผลิตที่ไดคุณภาพ จากเครือบริษัท 

ปูนซีเมนตนครหลวง ซึ่งผลิตและจําหนายปูนซีเมนตในประเทศไทยมากวา 38 ป ทําใหผูบริโภค
โดยเฉพาะในกลุมของผูรับเหมา หรือ ชางผูซ่ึงเปนผูอางอิงและแนะนํา (Influencer) แกกลุมผูใชหนวย
สุดทาย (End User) ที่มีประสบการณในการใชปูนซีเมนตมีความเชื่อมั่นในเรื่องของคุณภาพสูง 

(2)   มีการบริการทางเทคนิค(Technical Support) ท่ีจะชวยในการแนะนําให
ขอมูลและแกปญหาในกรณีท่ีเกิดปญหาเรื่องเทคนิคหนางานและฝายบริการลูกคา (Customer Service) 
ท่ีพรอมในการใหขอมูลและรับฟงและแกไขปญหาโดยตรงตลอด 24 ช่ัวโมง 365 วัน ผานบริการโทร
ฟรีไปยังหนวยงาน Call Center   

(3)   มีการพัฒนาในกระบวนการผลิต การจัดจําหนายและการตลาดเพื่อให
สินคาเพื่อยกระดับหวงโซคุณคา(Value Chain) ขององคกรตลอดสายของหวงโซอุปทาน (Supply 
Chain) ใหเกิดในใจของคูคา และผูใชหนวยสุดทาย โดยอาศัยความรวมมือในการพัฒนาจากกลุมบริษัท
ในเครือโฮลซิมที่มีกระจายอยูกวา 70 ประเทศทั่วโลก โดยโครงการแลกเปลี่ยนความรูและ



 42 

ประสบการณในโครงการที่ประสบความสําเร็จ (Best Practice) และนํามาดัดแปลงใหเขากับ
สภาพแวดลอมและสถานการณของแตละประเทศ 

 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) 

(1)   มีเครือขายการกระจายสินคาทั่วประเทศ ผานตัวแทนจําหนายที่กระจาย
กันอยูทุกจังหวัด 

(2)   การพัฒนาไปพรอมกันระหวางคูคาและบริษัทฯ โดยผานท่ีปรึกษาการ
ขายและลูกคา  ซึ่งทําหนาที่ทั้งในดานการขาย การพัฒนาระบบการตลาด และการพัฒนาองคกรของทั้ง
ตัวแทนจําหนายและ รานคาปลีกที่เปนลูกคาชวงของบริษัท 

(3)  มีฐานและเครือขายในการสงออกปูนเม็ด(Clinker) ในตางประเทศ เพ่ือลด
การแขงขันในเรื่องการตัดราคาขายภายในประเทศและเปนการบริหารสินคาสําเร็จรูปที่เหลือจากการ
ผลิตที่สูงกวาความตองการใชภายในประเทศ   

 (4)  มีระบบการสั่งซื้อและโอนเงินคาสินคาผานอินเตอรเน็ต(Web SALES) 
ใหแกกลุมรานคาตัวแทนจําหนายทั้งนี้เพื่อเพ่ิมความสะดวกใหลูกคาสามารถทํารายการสั่งซื้อและสั่ง
จายไดทุกที่ ทุกเวลา และลดความผิดพลาดจากการสั่งซื้อที่ไมชัดเจนจากระบบเดิมที่ใชการส่ังซื้อโดย
ผานโทรสาร 
 

ดานอื่นๆ 
(1)   มีฐานการเงินที่เขมแข็งจากการที่มีผูรวมทุนจากตางประเทศ  

 
1.2) จุดออน 

ดานราคา ( Price ) 
(1) นโยบายการวางตําแหนงผลิตภัณฑในระดับสูง(Brand Premium) ทําให

คอนขางจะเสียเปรียบในการแขงขัน โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องกลยุทธราคา ซึ่งในภาวะปจจุบันที่
เศรษฐกิจถดถอย และมีการแขงขันในเรื่องราคาทั้งในระดับของผูผลิตและในระดับของรานคาท่ีมีการ
แขงขันกันทั้งในเรื่องของราคาถูก และการใหเครดิตท่ีนานกวา ดังนั้นตรายี่หอที่มีราคาขายตอถุงต่ําจึง
มักจะเปนท่ีตองการของผูคาเนื่องจากมีโอกาสในการทํากําไรสูงกวาและในขณะเดียวกันผูบริโภคก็มี
แนวโนมท่ีจะใชสินคาราคาถูกมากขึ้นในภาวะเศรษฐกิจถดถอย 

ดานการโฆษณาและการสงเสริมการขาย ( Promotion ) 
(1)   ขาดการโฆษณา ประชาสัมพันธในตลาดรวมผานสื่อตางๆ  (Mass 

Communication) อยางท่ัวถึงและตอเน่ือง ทําใหกลุมชางหรือผูรับเหมาบางรายยังไมรูจักหรือมีโอกาส
ทดลองใช ซึ่งสงผลใหความคุนเคยกับการใชสินคาการเปนสินคานวัตกรรมใหมยังต่ํากวาที่ควรจะเปน 



 43 

ทําใหเสียโอกาสในการขยายตลาด โดยเฉพาะอยางยิ่งในตางจังหวัด ซึ่งชางสวนใหญใชสินคาจาก
ความคุนเคยและการบอกตอกันระหวางรุนสูรุนเนื่องจากมีระดับการศึกษาต่ํา และมีการศึกษาหาขอมูล
ของสินคาเพื่อยกระดับฝมือแรงงานนอยตางจากชางหรือผูรับเหมาในเมืองใหญ 

(2)  ขาดการประชาสัมพันธกิจกรรมสงเสริมการขายไปยังกลุมของชาง หรือ
ผูรับเหมา  เนื่องจากการแจงขาวสารประชาสัมพันธสวนใหญสงถึง ระดับของตัวแทนจําหนายและ
รานคาปลีก ซึ่งบางครั้งผลประโยชนหรือ สิ่งของที่นํามาใชในกิจกรรมสงเสริมการขายอาจจะตกเปน
ผลประโยชนในระดับของตัวแทนจําหนาย หรือ รานคาปลีกเทานั้น จึงทําใหความจูงใจในการรวม
กิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ มีนอย ไมเปนไปตามวัตถุประสงค 

(3)   การแนะนําสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องเทคนิคและคุณภาพ
ผลิตภัณฑในกลุมของผูรับเหมาและชางยังไมเพียงพอ  ทําใหประสบการณในการใชสินคายังต่ํา 

 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) 

(1)  การมีชองทางการจัดจําหนายที่นอย ทําใหการกระจายสินคาไมทั่วถึง
โดยเฉพาะชองทางการจัดจําหนายในเขต ตัวเมืองดานในของ อําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก  ที่หาซื้อ
สินคาไดยากกวาสินคาของคูแขง  ทําใหการเสียโอกาสในการขายในกลุมของผูที่ซื้อสินคาโดยเนนที่
ความสะดวก และหาซื้อไดงาย 

(2)  การมีผูรวมทุนจากตางประเทศ  ทําใหการยอมรับนอยลงบาง จากบาง
กลุมรานคา ซึ่งมีเหตุผลในการนิยมไทย 

 

2)  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

2.1)  โอกาส 

ดานการเมือง ( Political ) 
(1)  การเจริญเติบโตเนื่องจากนโยบายของรัฐบาลเกี่ยวกับนโยบายสี่แยกอิน

โดจีน เพื่อพัฒนา เมืองพิษณุโลกไปสูสภาพกลุมเมืองขนาดเล็กที่มีความสําคัญ มีการเชื่อมโยงกับเมือง
ศูนยกลางตางๆ ของกลุมจังหวัด ดวยการคมนาคมทางบกที่สะดวกรวดเร็วโดยการผลักดันใหมีกอสราง
ถนน 4 ชองจราจร จากเหนือจรดใต  การผลักดัน ASEAN Land bridge  ตลอดเสนทาง  รวมถึงการ
พัฒนาทางรถไฟรางคูสายเหนือและสายตะวันตก-ตะวันออก  และการยกระดับทาอากาศยานพิษณุโลก
ใหเปนสนามบินนานาชาติ  จึงทําใหมีการพัฒนาทั้งในดานสาธารณูปโภคและการขยายตัวดานท่ีอยู
อาศัยไปพรอมๆ กัน   
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(2)  การพัฒนาแหลงระบบชลประทาน ตามยุทธศาสตรการพัฒนากลุม
จังหวัดภาคเหนือตอนลาง ป พ.ศ. 2546 ทําใหเกิดโครงการชลประทานตางๆ ในจังหวัดพิษณุโลกและ
จังหวัดใกลเคียง อาทิเชน เขื่อนแควนอยอันเนื่องมาจากพระราชดําริและโครงการแกมลิงเพื่อแกปญหา
นํ้าทวมในเขต อ.กงไกรลาศ และ จ.สุโขทัย ซึ่งนอกเหนือจากจะไดประโยชนโดยตรงในเรื่อง
ชลประทานแลว ยังกอใหเกิดการขยายตัวของที่อยูอาศัยทั้งในเขตของพื้นที่ ท่ีมีการกอสรางและ
ใกลเคียง 

(3)    การเบิกจายงบประมาณที่เพิ่มมากขึ้น รวมทั้งการเรงรัดการเบิกจาย
งบประมาณของรัฐบาล และงบลงทุนของรัฐวิสาหกิจ ซ่ึงเปนแผนกระตุนเศรษฐกิจตามนโยบายการ
คลังจะสงผลใหมีเงินหมุนเวียนในธุรกิจการกอสรางมากขึ้น  

 
ดานเศรษฐกิจ ( Economic ) 

(1)  อัตราดอกเบี้ยตลาดเงินปรับลดลง สงผลใหอัตราความเชื่อมั่นและการ
ลงทุนภาคเอกชน ปรับตัวดีข้ึน ตั้งแตไตรมาส 3 ป 2550 

 
ดานสังคม ( Social ) 

(1)  การลดลงของจํานวนแรงงานกอสราง โดยเฉพาะอยางยิ่งแรงงานที่มี
ทักษะ (Skill Labor) เนื่องจากการไหลเขาสูตลาดผูใชแรงงานในโรงงานอุตสาหกรรม ทําให
ผูรับเหมากอสรางตองคํานึงถึงความสามารถในการทํางาน (Workability) มากขึ้น ซ่ึงปูนซีเมนตฉาบจะ
เปนตัวชวยใหชางปูนลดแรงในการออกแรงฉาบและสามารถทํางานไดมากกวาเมื่อเทียบกับการใช
ปูนซีเมนตผสมมาใชในการฉาบเหมือนเดิม  

 
ดานเทคโนโลยี ( Technology) 

(1)  การพัฒนาในเรื่องเทคนิคการกอสราง ทําใหเกิดความตองการใช
ปูนซีเมนตท่ีหลากหลายและเฉพาะแบบของการใชงานมากขึ้น ซ่ึงชวยในการเพิ่มขนาดของตลาด 
(Market Size) ปูนซีเมนตฉาบใหมีมากขึ้นอยางรวดเร็ว 
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   2.2)  อุปสรรค 
 

ดานการเมือง ( Political ) 
(1)  การขาดเสถียรภาพทางการเมือง ของรัฐบาลที่ผานมา (พลเอกสุรยุทธ จุลา

นนท) ทําใหความมั่นใจของนักลงทุนทั้งภายใน และการลงทุนโดยตรงจากตางประเทศลดลง   
(2) การชะลอตัวของโครงการตางๆ ของราชการอันเนื่องมาจากการ

เปล่ียนแปลงคณะรัฐมนตรีหลังรัฐบาลทักษิณ ซ่ึงสงผลใหการอนุมัติโครงการกอสรางตางๆ เชน 
โครงการเมกะโปรเจ็ค (Mega Projects) และโครงการกอสรางสาธารณูปโภคตางๆ ชะลอตัว อีกท้ังการ
ขาดสภาพคลองในกลุมผูรับเหมางานราชการอันเปนผลมาจากปญหาการเบิกจายงบประมาณลาชา ซึ่ง
สงผลโดยตรงกับกลุมผูรับเหมาและรานคาวัสดุกอสราง ท้ังในเรื่องของปริมาณความตองการสินคาวัสดุ
กอสรางลดลง และปญหาหนี้เสียในกลุมของผูรับเหมา 

 
ดานเศรษฐกิจ ( Economic ) 

(1)  ผลกระทบจากการปรับเพิ่มขึ้นของน้ํามันเชื้อเพลิง และพลังงานทดแทน 
ทําใหตนทุนวัสดุกอสรางสูงขึ้นโดยเฉพาะในกลุมสินคาหนัก เชน เหล็กเสน เหล็กรูปพรรณ ปูนซีเมนต 
และ กระเบื้องมุงหลังคา โดยมีผลมาจากการปรับตัวของคาพลังงานที่ใชในการผลิต และคาเชื้อเพลิงใน
การขนสงสินคา ทําใหการตัดสินใจเพื่อกอสรางลดลง 

(2)  เศรษฐกิจตกต่ํา กําลังซ้ือลดลง ทําใหการลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย
ลดลง ผลกระทบจากคาเงินบาทที่แข็งคา ทําใหเงินที่ไดจากการสงออกนอยลง สงผลกระทบตอการเลิก
กิจการ หรือการยายฐานการผลิตไปในประเทศเพื่อนบาน เชน กัมพูชา , เวียตนาม ทําใหเกิดปญหาการ
วางงาน และสงผลใหกําลังซื้อลดลง 

 (3)   มาตรการเขมงวดในการปลอยกูของธนาคารเอกชน  ทําใหสภาพคลอง
ในตลาดลดลง 

(4)  ราคาพืชผลผลิตทางการเกษตรที่ลดต่ําลงเชน ออย อีกทั้งการมีผลผลิตที่
ลดลง  อันเนื่องมาจากไดรับผลกระทบจากอุทกภัยในเขตภาคเหนือตอนลาง  ทําใหประชาชนมีกําลังซ้ือ
ลดลง   
 
4.3   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
 

การศึกษาพฤติกรรมผูซื้อปูนซีเมนตฉาบโดยการใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยาง 2 กลุม
คือ กลุมรานคาปลีกวัสดุกอสราง และผูรับเหมารายยอยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก เพื่อศึกษา
ถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือปูนซีเมนตฉาบ ซึ่งสามารถสรุปผลของการศึกษาไดดังนี้ 
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4.3.1 รานคาปลีก  
 

(1)  ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง  
 รานคาปลีกวัสดุกอสรางดําเนินกิจการโดยการจดทะเบียนเปนบุคคลธรรมดามากที่สุด 

คือรอยละ 58 รองลงมา คือรานซ่ึงมีอยูรอยละ 34 และหางหุนสวน รอยละ 5 โดยมีการจดทะเบียนเปน
บริษัทฯ นอยที่สุด เพียงรอยละ 3 เทานั้น (ตารางที่ 4.5) 

 
ตารางที่ 4.5  ประเภทธรุกิจ 

 

ประเภทของกจิการ จํานวน รอยละ 
บุคคลธรรมดา 23 58 
หางหุนสวน 2 5 
บริษัท จํากัด 1 3 
อ่ืนๆ ( ราน ) 14 34 

รวม 40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 
ตารางที่ 4.6   มูลคาของทุนจดทะเบียน 

 

ทุนจดทะเบียน จํานวน รอยละ 
          ต่ํากวา 500,000 บาท 34 85 
    500,001-2,000,000 บาท 6 15 

รวม 40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

จากตารางที่ 4.6  รานคาปลีกวัสดุกอสรางสวนใหญมีทุนจดทะเบียนต่ํากวา 500,000 บาท โดยมี
จํานวนถึง 34 รานคา หรือคิดเปนรอยละ 85 และท่ีเหลือมีทุนจดทะเบียนอยูในชวง 500,001-2,000,000 
บาทอยูรอยละ 15 และไมมีผูตอบแบบสอบถามรายใดที่มีทุนจดทะเบียนสูงกวา 2,000,000 บาทขึ้นไป 

 
รานคาปลีกวัสดุกอสรางนิยมซ้ือปูนซีเมนตฉาบจาก หจก.เทพวรชัยมากที่สุดถึงรอยละ 25 

รองลงมาเปนรานไพโรจนโลหะกิจ รอยละ 21 , บจก. ศุภสิทธ์ิอินทรีซุปเปอรโปร รอยละ 14  หจก. ชิน
สินถาวรวัสดุกอสราง รอยละ 8 , หจก. กวางเต็กลง รอยละ 7 , หจก.เสาเอกซีเมนตรอยละ 4  และที่เหลือ



 47 

ซ้ือจาก บจก. ศิริหทัย, บจก. วัฒนากิจ , หจก. เซี้ยงซีเมนตบล็อค รอยละ 1 เทากัน และมีการซื้อขามเขต
จากตัวแทนจําหนายจากจ.พิจิตร คือ หจก.เมืองทองคาเหล็ก , หจก.แสงเพชร  และ บจก.เพชรพิชัย รอย
ละ 1 เทากนั นอกจากนี้ยังมีการซื้อตอทอดที่ 3 จากรานคาชวงอ่ืนๆอีก รอยละ 4  ( ตารางที่ 4.7  ) 

 
ตารางที่ 4.7  รานตัวแทนจําหนายที่รานคาปลีกสั่งซื้อปูนซีเมนตฉาบอยูเปนประจํา 

 

รานตวัแทนจําหนาย จํานวน รอยละ 
หจก.เสาเอกซีเมนต 4 4 
หจก.เทพวรชยั 23 25 
หจก.กวางเต็กลง 6 7 
บจก.ศุภสิทธ์ิอินทรีซุปเปอรโปร 13 14 
รานไพโรจนโลหะกิจ  18 21 
หจก.ชินสินถาวรกอสราง 7 8 
บจก.โฮมแกรนด 10 11 
หจก.เมืองทองคาเหล็ก 1 1 
บจก.วัฒนากจิ 1 1 
หจก.เซี้ยงซีเมนตบล็อค 1 1 
บจก.เพชรพิชัย 1 1 
บจก.ศิริหทัย 1 1 
หจก.แสงเพชร 1 1 
ซ้ือจากรานคาชวงอ่ืนๆ  4 4 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
       ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 40 ราย 
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ตารางที่ 4.8  เหตุผลที่ซ้ือปูนซีเมนตฉาบจากรานตัวแทนจําหนาย  
 

เหตุผล สําคัญที่สุด สําคัญมาก สําคัญ 
ไดเครดิตนานที่สุด 11 

(27) 
7 

(17) 
9 

(23) 
บริการดี ประทับใจ 5 

(13) 
12 

(30) 
11 

(27) 
มีสินคาครบ 0 

(0) 
1 

(3) 
2 

(5) 
ราคาถูก 13 

(33) 
11 

(28) 
7 

(17) 
มีวงเงินอยูรานเดียว 11 

(27) 
9 

(22) 
10 

(25) 
อ่ืนๆ 0 

(0) 
0 

(0) 
1 

(3) 
รวม 40 

(100) 
40 

(100) 
40 

(100) 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

จากตารางที่ 4.8  รานคาปลีกวัสดุกอสรางจําแนกสาเหตุท่ีสําคัญที่สุดใชเปนเครื่องมือในการ
ตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบจากรานตัวแทนจําหนาย คือเร่ืองของราคาถูกโดยคิดเปนรอยละ 33 และ
รองลงมาเปนเรื่องของการไดเครดิตที่นานที่สุด และวงเงนิเครดิตที่ทางตัวแทนจําหนายใหในสัดสวนที่
เทากัน โดยคิดเปนรอยละ 27 และในเรื่องของการบริการดีประทับใจ รานคาปลีกวัสดุกอสรางไดนํามา
เปนเหตุผลที่สําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซื้อรอยละ 13 ในขณะที่การมีสินคาครบไมมีผูตอบ
แบบสอบถามคนใดคิดวาเปนเหตุผลที่สําคัญที่สุดท่ีนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อจากตัวแทนจําหนาย 

ลําดับรองลงมาหรือสาเหตุสําคัญที่รานคาปลีกวัสดุกอสรางนํามาใชในการตัดสินใจจาก
ตัวแทนจําหนาย  พบวา การบริการดีนาประทับใจ ถือเปนเหตุผลที่สําคัญมากในการตัดสินใจซ้ือจาก
รานตัวแทนจําหนายโดยคิดเปนรอยละ 30 และเรื่องราคาถูกก็ยังถือเปนสาเหตุสําคัญที่ยังนํามา
ประกอบการตัดสินใจคิดเปนรอยละ 28 รองลงมาเปนเรื่องของการมีวงเงินอยูรานเดียวคิดเปนรอยละ 
22 และการไดเครดิตนานที่สุดรอยละ 17 และการมีสินคาครบมีเพียงรอยละ 3 ของรานคาปลีกวัสดุ
กอสรางท่ีคิดวาเปนสาเหตุสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อจากตัวแทนจําหนายนั้นๆ 
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สวนสาเหตุสําคัญอันดับสุดทายที่รานคาปลีกวัสดุกอสรางนํามาใชในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ปูนซีเมนตฉาบจากตัวแทนจําหนายพบวา เร่ืองของการบริการดีนาประทับใจถือเปนปจจัยสําคัญที่
รานคาปลีกวัสดุกอสรางใหความสนใจโดยคิดเปนรอยละ 27 รองลงมาเปนเร่ืองของการมีวงเงินอยูราน
เดียว รอยละ 25 เร่ืองของการไดรับเครดิตนานที่สุดรอยละ 23 เร่ืองราคาถูกคิดเปนรอยละ 17 และเรื่อง
ของการมีสินคาครบถูกนํามาเปนปจจัยในการตัดสินใจซื้อเพียงรอยละ 5 และปจจัยอ่ืนๆ รอยละ 1 ซึ่ง
รานคาปลีกวัสดุกอสรางระบุวาคือ การที่ตองหาสินคามาใหตามความตองการของตลาด 

จากตารางนี้พบวาปจจัยท่ีรานคาปลีกนํามาใชในการตัดสินใจซื้อจากรานคาตัวแทนจําหนายคือ
เรื่อง ราคาถูก วงเงินเครดิตที่ไดรับและระยะเวลาเครดิตที่นานกวา  ซึ่งเปนปจจัยที่จะทําใหไดรับกําไร
สูงสุดและการบริหารเงินทุนหมุนเวียน  หลังจากนั้นจึงจะเริ่มมองในเรื่องของการบริการจากรานคา
ตัวแทนจําหนาย เพื่อใหไดรับความสะดวกและงายตอการจัดการสินคาคงคลัง 

 
ตารางที่ 4.9  ตรายี่หอของปูนซีเมนตฉาบที่มีขายอยูในราน 

 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดอกบัวสม 22 28 
อินทรีทอง 28 36 
เสือพลัส 17 22 
TPI M 198 11 14 
รวม  78 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
      ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 40 ราย 

 
จากตารางที่ 4.9  รานคาปลีกวัสดุกอสรางมีปูนซีเมนตฉาบตราอินทรีทองขายไวขายในรานมาก

ท่ีสุดโดยคิดเปนรอยละ 36 รองลงมาเปนตราดอกบัวสม คิดเปนรอยละ 28   ตราเสือพลัสรอยละ 22 และ
อันดับสุดทาย ปูน TPI M 198 โดยคิดเปนรอยละ 14  

 

 
(2)  ปจจัยการตลาดปูนซีเมนตฉาบ ของ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) 
 
เพ่ือทราบถึงปจจัยการตลาดปูนซีเมนตฉาบของ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) 

โดยศึกษาในเรื่องตางๆ ดังนี้ ตรายี่หอที่เปนที่นิยมและเรียกหาของตลาด ตรายี่หอที่ใหผลตอบแทนแก
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ผูขายสูงสุด และปจจัยทางการตลาดที่ทําใหรานคาปลีกตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบตรายี่หอนั้นๆ มาขาย 
ซ่ึงผลจากการศึกษาเปนดังนี้ 

จากการสอบถามรานคาปลีกวัสดุกอสราง ( ตารางท่ี 4.10 ) พบวาปนูซีเมนตฉาบตราอินทรีทอง
เปนปูนซีเมนตฉาบที่มีผูบริโภคถามถึงมากที่สุดคิดเปนรอยละ 42 โดยมีปูนซีเมนตฉาบตราเสือพลัส
เปนยีห่อท่ีมีลูกคาถามถึงรองลงมาคิดเปนรอยละ 28 ในขณะที่ปูนซีเมนตฉาบตราดอกบัวสมมีลูกคาถาม
ถึงเปนอันดับที่ 3 คิดเปนรอยละ 25 และปูนซีเมนตฉาบตรา TPI M198 มีผูถามถึงนอยที่สุด คิดเปนรอย
ละ 5  

 

ตารางที่ 4.10  ตรายี่หอของปูนซีเมนตฉาบที่มีลูกคาถามถึงมากที่สุด 
 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดอกบัวสม 10 25 
อินทรีทอง 17 42 
เสือพลัส 11 28 
TPI M 198 2 5 
รวม  40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

ปูนซีเมนตฉาบตราอินทรีทองเปนปูนซีเมนตที่รานคาปลีกวัสดุกอสรางขายดีที่สุดคิดเปนรอย
ละ 48 รองลงมาคือ ปูนซีเมนตฉาบตราดอกบัวสม และ ปูนซีเมนตฉาบตราเสือพลัส ที่มีอัตราสวน
เทาๆกัน โดยคิดเปนรอยละ 22 และปูนซีเมนตฉาบตรา TPI M 198 ขายดีนอยท่ีสุด เพียงรอยละ 8 
(ตารางที่ 4.11) 
 
ตารางที่ 4.11  ปูนซีเมนตฉาบที่ขายดีที่สุดในราน 

 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดอกบัวสม 9 22 
อินทรีทอง 19 48 
เสือพลัส 9 22 
TPI M 198 3 8 
รวม  40 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
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ตารางที่ 4.12  ปูนซีเมนตฉาบที่มีกําไรตอหนวยสูงที่สุด 
 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดอกบัวสม 11 28 
อินทรีทอง 13 33 
เสือพลัส 12 30 
TPI M 198 4 9 
รวม  40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 

 
จากตารางที่ 4.12  การขายปูนซีเมนตฉาบตราอินทรีทองเปนการขายปูนซีเมนตฉาบที่มีกําไรตอ

หนวยดีที่สุด คิดเปนรอยละ 33 รองลงมาคือ ปูนซีเมนตฉาบตราเสือพลัสคิดเปนรอยละ 30 ปูนซีเมนต
ฉาบตราดอกบัวสมรอยละ 28 และปูนซีเมนตฉาบตรา TPI M 198 มีรานคาปลีกวัสดุกอสรางคิดวากําไร
ตอหนวยมากที่สุด เพียงรอยละ 9 
 
ตารางที่ 4.13  เหตุผลท่ีซื้อปูนซีเมนตฉาบมาจําหนายในราน    

 
เหตุผล สําคัญที่สุด สําคัญมาก สําคัญ 

ลูกคาถามถึง 18 
(45) 

7 
(18) 

11 
(28) 

เห็นรานใกลๆ เอามาขาย 2 
(5) 

14 
(36) 

11 
(28) 

ซ้ือตามโปรโมชั่น อยากไดของ 
แจก ของแถม 

0 
 

0 
 

2 
(5) 

เห็นในโฆษณา 7 
(18) 

8 
(18) 

4 
(10) 

ไดกําไรดี 13 
(32) 

11 
(28) 

12 
(29) 

รวม 40 
(100) 

40 
(100) 

40 
(100) 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
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จากตารางที่ 4.13 ปจจัยที่สําคัญที่สุดที่ทําใหรานคาปลีกวัสดุกอสรางทําการสั่งซ้ือปูนซีเมนต
ฉาบมาขายในรานเนื่องจากมีลูกคาถามถึงเปนจํานวนถึงรอยละ 45 รองลงมาคือเห็นวามีกําไรดี รอยละ 
32 เคยเห็นในโฆษณารอยละ 18 และท่ีนอยท่ีสุดคือเนื่องจากเหน็รานใกลๆ เอามาขายคิดเปนรอยละ 2 

ปจจัยท่ีรานคาปลีกวัสดุกอสรางคิดวาสําคัญมากคือ การเห็นรานใกลๆ เอามาขาย รอยละ 36  
ไดกําไรดีรอยละ 28 รองลงมาคือ การที่มีลูกคาถามถึงและเห็นในโฆษณา รอยละ 18 เทากัน  ปจจัยที่
รานคาปลีกวัสดุกอสรางคิดวาสําคัญสําหรับการตัดสินใจสั่งซื้อปูนซีเมนตฉาบมาขายมีอัตราสวนที่
ใกลเคียงกัน ระหวางไดกําไรดีที่มีผูตอบคิดวาสําคัญ รอยละ 29 ในขณะที่ลูกคาถามถึงและเห็นราน
ใกลๆเอามาขาย มีรานคาปลีกวัสดุกอสรางคิดวาเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจรอยละ 28 เทากัน และ
การเห็นในโฆษณา เปนปจจัยรองลงมาคิดเปนรอยละ 10 และอันดับสุดทายคือ ซื้อตามโปรโมชั่น อยาก
ไดของแจก ของแถม  มีรานคาปลีกวัสดุกอสรางคิดวาสําคัญตอการตัดสินใจสั่งซ้ือปูนซีเมนตฉาบเพียง
รอยละ 5 เทานั้น 

ซึ่งจากตารางนี้เราสามารถนํามาวิเคราะหไดวาเหตุผลที่รานวัสดุกอสรางซ้ือปูนซีเมนตฉาบมา
จําหนายในราน เนื่องจากมีลูกคาถามถึง  และสิ่งกระตุนท่ีจะทําใหตัดสินใจนําปูนซีเมนตฉาบยี่หอใดๆ 
มาขายก็คือ  ย่ีหอเดียวกับรานอื่นๆ ในละแวกเดียวกัน  เพ่ือไมใหเสียโอกาสถามีผูเขามาถามซื้อย่ีหอที่
รานอื่นๆ มีขาย และกําไรตอถุงจะเปนเหตุจูงใจใหอยากขายปูนซีเมนตฉาบยี่หอน้ันๆ ใหไดมากขึ้น 

 
(3) ปจจัยท่ีทําใหการขายปูนซีเมนตฉาบประสบความสําเร็จ 
 

ผลจากการศึกษารานคาปลีกวัสดุกอสรางเร่ืองปจจัยสําคัญที่สุดที่ทําใหการขายปูนซีเมนตฉาบ
ประสบความสําเร็จ การสงเสริมการขายที่ตรงกับความตองการของรานคาปลีก การพิจารณาปริมาณ
การขายปูนซีเมนตฉาบตอเดือนเพ่ือใหทราบขนาดของการใชหรือโอกาสในการจําหนายปูนซีเมนตฉาบ 
และรูปแบบการจัดสงที่จะสงเสริมศักยภาพในการขายปูนซีเมนตฉาบของรานคาปลีก และขอมูลที่
รานคาปลีกตองการการสนับสนุนจากบริษัทผูผลิตปูนซีเมนต  มีดังนี้ 

 
รานคาปลีกวัสดุกอสราง คิดวาสาเหตุสําคัญที่สุดท่ีทําใหปูนซีเมนตฉาบขายดีคือการมีกําไรตอ

หนวยสูงโดยคิดเปนรอยละ 72   และรองลงมาเปนเร่ืองของการไดเครดิตจากรานคารอยละ 10 การมีคน
ใชแพรหลาย ทําใหมีการซ้ือตามๆ กันและชางหรือผูรับเหมาแนะนําใหเจาของบานใช มีสัดสวนเทาๆ 
กันคือรอยละ 8 และอันดับสุดทายเปนเรื่องของการมีโฆษณามาก ทําใหชาวบานจําตรายี่หอไดรอยละ 2 

สวนในสาเหตุสําคัญมากหรืออาจจะเปนปจจัยสําคัญรองลงมาในการที่รานคาปลีกวัสดุ
กอสราง นํามาพิจารณาวาเปนสาเหตุที่ทําใหปูนซีเมนตฉาบขายไดดี คือในเรื่องของการไดเครดิตจาก
รานตัวแทนจําหนาย ซ่ึงคิดเปนรอยละ 38 ตามมาดวยการมีโฆษณามาก ทําใหชาวบานจําตรายี่หอได
รอยละ 20 และการที่ชางหรือผูรับเหมาแนะนําใหเจาของบานใชรอยละ 18 (ตารางท่ี 4.14) 
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ตารางที่ 4.14  สาเหตุสําคัญท่ีทําใหปูนซีเมนตฉาบขายดี    
  

สาเหตุ สําคัญมาก
ที่สุด 

สําคัญมาก ปานกลาง สําคัญนอย สําคัญนอย
ที่สุด 

- กําไรตอหนวยสูง ทําให
ทางรานพยายามแนะนําให
ลูกคาใช 

29 
(72) 

4 
(10) 

2 
(5) 

2 
(5) 

2 
(5) 

- ไดเครดิตจากรานตัวแทน
จําหนาย 

4 
(10) 

15 
(38) 

7 
(18) 

7 
(18) 

4 
(10) 

- โฆษณามาก ทําใหชาวบาน
จําตรายี่หอได 

1 
(2) 

8 
(20) 

5 
(13) 

8 
(20) 

10 
(25) 

- มีคนใชแพรหลาย ทําใหมี
การซื้อตามๆ กัน 

3 
(8) 

5 
(12) 

14 
(35) 

7 
(18) 

6 
(15) 

- ซ้ือตามโปรโมชั่น อยากได
ของแจก ของแถม 

0 
 

1 
(2) 

5 
(12) 

0 
 

6 
(15) 

- ผลิตจากโรงงานที่มั่นใจใน
คุณภาพการผลิต 

0 
 

0 
 

2 
(5) 

2 
(5) 

1 
(2) 

- ชางหรือผูรับเหมาแนะนํา
ใหเจาของบานใช 

3 
(8) 

7 
(18) 

5 
 (12) 

14 
(35) 

11 
(28) 

รวม 40 40 40 40 40 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 
 ตารางที่ 4.15  รานคาปลีกวัสดุกอสราง คิดวาการสงเสริมการขายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมาก
ท่ีสุดคือการลดราคาขาย โดยคิดเปนรอยละ 93 และรองลงมาคือการแลกของซึ่งมีผูคิดวาเปนการ
สงเสริมการขายที่สําคัญเพียงรอยละ 7 และปจจัยสําคัญมากที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบ
ของกลุมตัวอยางคือ การสะสมเปาเที่ยวโดยมีรานคาปลีกวัสดุกอสราง ที่คิดวาเปนปจจัยที่สําคัญมาก
รอยละ 53 โดยเฉพาะการสะสมเปาเพื่อเที่ยวตางประเทศมีผูใหความสําคัญถึงรอยละ 43  
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ตารางที่ 4.15    การสงเสริมการขาย (โปรโมชั่น )  ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
 

รูปแบบการสงเสริมการขาย สําคัญที่สุด สําคัญมาก สําคัญ 
แลกของ 3 

(7) 
1 

(2) 
6 

(15) 
แจก แถม 0 

 
17 

(43) 
23 

(58) 

ลดราคาขาย 37 
(93) 

1 
(2) 

1 
(2) 

สะสมเปาเพื่อทองเที่ยว  
( ตางประเทศ )* 

0 
 

          21 (17)* 
          53 (43) 

10 
(25) 

รวม 40 
(100) 

40 
(100) 

40 
(100) 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

ตารางที่ 4.16  ปริมาณการขายปูนซีเมนตเฉล่ียตอเดือน 
 

ปริมาณการขายเฉลี่ย 
(ถุง)ตอเดือน 

100 200 300 400 500 700 รวม 

จํานวน 6 
(15) 

15 
(38) 

12 
(30) 

1 
(2) 

4 
(10) 

2 
(5) 

40 
(100) 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

จากตารางที่ 4.16 รานคาปลีกวัสดุกอสราง สวนใหญมียอดซื้อปูนซีเมนตฉาบเฉลี่ยท่ีประมาณ
เดือนละ 200 ถุง ซึ่งคิดเปนรอยละ 38 จากทั้งหมด รองลงมาคือ 300 ถุงตอเดือนคิดเปนรอยละ 30 และ
ปริมาณ 400 ถุงตอเดือนคิดเปนรอยละ 2  ยอดซื้อ 500 ถุงตอเดือน คิดเปนรอยละ 10 และ ประมาณเดอืน
ละ 700 ถุงมีเพียงรอยละ 5  

นอกจากนี้ รานคาปลีกวัสดุกอสราง สวนใหญมีรูปแบบการรับปูนซีเมนตฉาบโดยการให
ตัวแทนจําหนายทยอยสงให  โดยคิดเปนรอยละ 87 และมีเพียงรอยละ 13 ที่ใหตัวแทนจําหนายจัดสงให
ทีละมากๆ โดยจัดสงเปนรถพวงจากโรงงานผูผลิตไดเลย (ตารางที่ 4.17) 
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ตารางที่ 4.17  รูปแบบการรับปูนซีเมนตฉาบจากตัวแทนจําหนาย 
 

รูปแบบการรับสินคาจากตัวแทนจําหนาย รับเปนพวง ใหทะยอยสง รวม 
จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 5 

(13) 
35 

(87) 
40 

(100) 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 

 
ตารางที่ 4.18 รานคาปลีกวัสดุกอสราง ตองการขอมูลในเร่ืองขอดีของผลิตภัณฑปูนซีเมนตฉาบ

ของแตละตราสินคาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงโดยมีจํานวนมากถึงรอยละ 75 รองลงมาคือเรื่องของ
รายช่ือของโครงการในทองถ่ินที่มีการใชปูนซีเมนตฉาบไปแลวเพื่อใชในการอางอิงกับผูซ้ือโดยคิดเปน
รอยละ 15 ในขณะที่ขอมูลในเรื่องเทคนิค เชนสูตรผสมมีผูตอบแบบสอบถามตองการทราบรอยละ 8 
และ จุดขายของสินคาเปนขอมูลท่ีมีผูตองการทราบนอยท่ีสุดเพียงรอยละ 2 เทานั้น 
 
ตารางที่ 4.18 ขอมูลที่ตองการทราบจากบริษัทผูผลิต ท่ีคาดวาจะสามารถชวยในการขายปูนซีเมนตฉาบ 

 
ขอมูลที่ตองการทราบ จํานวน 

ขอมูลดานเทคนิค เชน สูตรผสม 3 (8 ) 
รายช่ือโครงการที่ใช เพ่ือใชอางอิงกับผูซื้อ 6(15) 
ขอดีของผลิตภัณฑเปรียบเทียบกับคูแขง 30(75) 
จุดขายของสินคา 1(2) 
รวม 40 (100) 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 

 
4.3.2 ผูรบัเหมารายยอย  
ผลการศึกษาในกลุมผูรับเหมารายยอย จํานวน 40 ราย สามารถนํามาสรุปผลไดดังนี้ 

 
ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูรับเหมารายยอย  
การสอบถามขอมูลทั่วไปของผูรับเหมากอสราง มีวัตถุประสงคเพื่อทราบขอมูลเบ้ืองตนของ

กลุมผูรับเหมากอสราง วามีขอมูลทั่วไปอยางไร  ประกอบดวย ประเภทการจดทะเบียนธุรกิจ  ทุนจด
ทะเบียน จํานวนคนงานเฉลี่ย ลักษณะงานทั่วไปท่ีรับ มูลคางานตอปเฉล่ีย  ซึ่งรายละเอียดในแตละ
สวนประกอบดวยขอมูลดังนี้ 
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ตารางที่ 4.19  ผูรับเหมารายยอย ประกอบกิจการโดยการรับงานในนามของบุคคลธรรมดามาก
ท่ีสุด คือรอยละ 58 รองลงมา คือบริษัท จํากัด ซึ่งมีอยูรอยละ 27 และหางหุนสวน รอยละ 15  และ 
ผูรับเหมารายยอย สวนใหญมีทุนจดทะเบียนต่ํากวา 500,000 บาท โดยมีคิดเปนรอยละ 50 รองลงมาคือ
กลุมท่ีมีทุนจดทะเบียนระหวาง 500,001 จนถึง 2,000,000 บาท โดยคิดเปนรอยละ 30 กลุมที่มีทุนจด
ทะเบียนอยูในชวง 2,000,001- 5,000,000 บาท คิดเปนรอยละ 8 และท่ีเหลือมีทุนจดทะเบียนอยูในชวง 
5,000,001 บาทขึ้นไปมีอยูรอยละ 12 ( ตารางที่ 4.20 ) 
 
ตารางที่ 4.19  ประเภทธุรกิจ 

 

ประเภทของกจิการ จํานวน รอยละ 
บุคคลธรรมดา 23 58 
หางหุนสวน 6 15 
บริษัท จํากัด 11 27 
รวม 40 100 

ท่ีมา ; จากการสํารวจ 
 
 

ตารางที่ 4.20  มูลคาของทุนจดทะเบียน 
 

ทุนจดทะเบียน จํานวน รอยละ 
          ต่ํากวา 500,000 บาท 20 50 
    500,001-2,000,000 บาท 12 30 
2,000,001- 5,000,000 บาท 3 8 
5,000,001 บาทขึ้นไป 5 12 
รวม 40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
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ตารางที่ 4.21  จํานวนคนงานเฉลี่ยที่มี 
 

ทุนจดทะเบียน จํานวน รอยละ 
คนงานเฉลี่ย 1-5 คน 2 5 
คนงานเฉลี่ย 6-20 คน 25 63 
คนงานเฉลี่ย 21-50 คน 8 20 
คนงานเฉลี่ย 51 คนขึ้นไป 5 12 
รวม 40 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

 จากตารางที่ 4.21  ผูรับเหมารายยอย สวนใหญมีคนงานเฉลี่ย 6-20 คนมากที่สุด โดยคิดเปนรอย
ละ 63 รองลงมาคือกลุมที่มีคนงานเฉลี่ย 21-50 คนซึ่งคิดเปนรอยละ 20 กลุมท่ีมีคนงานเฉลี่ย 51 คนขึ้น
ไปมีอยูรอยละ 12 และกลุมที่นอยที่สุดคือกลุมท่ีมีคนงานเฉลี่ย 1-5 ซึ่งมีอยูเพียงรอยละ 5  และจาก
ตารางที่ 4.22  ผูรับเหมารายยอย รับงานบานเดี่ยวท่ัวไป และ อาคารพาณิชยเปนสวนใหญ ในอัตราสวน
ท่ีใกลเคียงกันคือ รอยละ 35 และรอยละ 34 ตามลําดับ ในขณะที่มีผูรับงานโครงการบานจัดสรรเพียง
รอยละ 20   
 
 

ตารางที่ 4.22 ลักษณะงานที่รับ 
 

ทุนจดทะเบียน จํานวน รอยละ 
บานเดี่ยวทัว่ไป 20 35 
โครงการบานจัดสรร 11 20 
อาคารพาณิชย 19 34 
งานราชการ 6 11 
รวม 56 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
       ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 40 ราย 
 ตารางที่ 4.23  ผูรับเหมารายยอย สวนใหญมีมูลคางานกอสรางที่รับเฉลี่ยในกลุมสูงกวา 7 ลาน
บาทสูงที่สุดโดยคิดเปนรอยละ 67 รองลงมาคือมูลคา 4-6 ลานบาทคิดเปนรอยละ 18 และกลุมท่ีรับงาน
เฉล่ียระหวาง 1-3 ลานบาทอยูรอยละ 15   
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ตารางที่ 4.23   ลักษณะมูลคางานที่รับเฉลี่ยตอป 
 

มูลคางานเฉลีย่ตอป จํานวน รอยละ 
1-3 ลานบาท 6 15 
4-6 ลานบาท 7 18 
7 ลานบาทขึ้นไป 27 67 
รวม 40 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

(2) ปจจัยการตลาดปูนซีเมนตฉาบ ของ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด (มหาชน) 
 

การศึกษาถึงปจจัยการตลาดปูนซีเมนตฉาบของ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากดั (มหาชน)  
ประกอบไปดวย การมีตรายีห่อที่กลุมตัวอยางเคยทดลองใช และตรายีห่อที่มีการใชซ้ําเปนประจํา, 
ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชซํ้าของกลุมตัวอยาง การกระจายสินคาของปูนซีเมนตฉาบ ปจจัยที่มผีล
ตอการตัดสินใจเลือกรานตัวแทนจําหนายของกลุมตัวอยาง ปจจัยทางคณุภาพที่มีผลตอการตัดสินใจ 
มาตรฐานในการพิจารณาเรื่องราคา ซึ่งไดผลจากการศึกษาดังนี ้

 
 ผูรับเหมารายยอย เคยใชปูนซีเมนตฉาบยี่หออินทรีทองสูงที่สุด คือ คิดเปนรอยละ 34 รองลงมา
คือ ยี่หอ เสีอพลัสและดอกบัวสมซ่ึงมีอัตราสวนเทากัน คือ รอยละ 29 และยี่หอ TPI M198 เปนยี่หอที่
เคยใชนอยที่สุดในกลุมของผูตอบแบบสอบถาม คือรอยละ 8 เทานั้น ดังตารางที่ 4.24 ตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.24   ตรายี่หอของปูนซีเมนตฉาบที่เคยใช 

 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดอกบัวสม 23 29 
อินทรีทอง 27 34 
เสือพลัส 23 29 
TPI M 198 7 8 
รวม  80 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
       ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 40 ราย 
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 ผูรับเหมารายยอย ใชปูนซีเมนตฉาบยี่หอ อินทรีทองอยูเปนประจําสูงทีสุ่ด คือรอยละ 44 
ในขณะที่ยีห่อดอกบัวสมและเสือพลัสมีผูใชเปนประจําเทากัน คือรอยละ 28 และยีห่อ TPI M198 ไมมี
ผูใดใชอยูเปนประจํา ดังตารางที่ 4.25 
  
ตารางที่ 4.25 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามตรายี่หอของปูนซีเมนตฉาบ

ท่ีใชอยูเปนประจํา 
 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดอกบัวสม 11 28 
อินทรีทอง 18 44 
เสือพลัส 11 28 
TPI M 198 0 0 
รวม  40 100 

ท่ีมา :  จากการสํารวจ 
  
ตารางที่ 4.26 เหตุผลท่ีใชปูนซีเมนตฉาบ 
 

เหตุผล สําคัญท่ีสุด สําคัญมาก สําคัญ 

หาซื้องาย 11 
(27) 

1 
(2) 

1 
(2) 

ไดเครดิตจากรานคา 12 
(30) 

4 
(10) 

2 
(5) 

ชางฉาบระบุยี่หอมาให 2 
(5) 

4 
(10) 

2 
(5) 

ราคาถูกที่สุด 5 
(13) 

5 
(13) 

1 
(2) 

สะดวก เพราะรานสงของได
ตามวันที ่

1 
(2) 

0 
 

2 
(5) 

เจาของงานระบุยี่หอมา 
 

0 
 

1 
(2) 

1 
(2) 
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ตารางที่ 4.26  (ตอ)    

เหตุผล สําคัญท่ีสุด สําคัญมาก สําคัญ 

คุณภาพดี 
 

5 
(13) 

19 
(48) 

6 
(16) 

ใชงานงาย 
 

3 
(8) 

3 
(8) 

21 
(53) 

คิดวาประหยัดตนทุน 1 
(2) 

1 
(2) 

3 
(8) 

ม่ันใจในบริษัทผูผลิต 0 
 

2 
(5) 

1 
(2) 

รวม 40 
(100) 

40 
(100) 

40 
(100) 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 
จากตารางที่ 4.26 ปจจัยท่ีสําคัญที่สุดที่นํามาตัดสินใจในการซื้อปูนซีเมนตฉาบผูรับเหมาราย

ยอย คือ เรื่องของการไดเครดิตจากรานคาโดยคิดเปนรอยละ 30 รองลงมาคือเร่ืองของการหาซื้องาย รอย
ละ 27 และ มีคะแนนเทากันในเรื่องของคุณภาพ และราคาถูกที่สุด รอยละ 13 

ปจจัยสําคัญมากที่ผูรับเหมารายยอยนํามาเปนปจจัยในการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนตฉาบไดแก
เรื่องคุณภาพ  โดยผูรับเหมารายยอยใหความสําคัญกับเรื่องคุณภาพรอยละ 48 รองลงมาคือเร่ืองราคาถูก 
รอยละ 13 และมีคะแนนเทากันสําหรับเร่ืองของการไดเครดิตจากรานคา และการที่ชางฉาบระบุใหใช 
โดยคดิเปนรอยละ 10 เทากัน 

ปจจัยสําคัญอันดับ 3 ที่ผูรับเหมารายยอยนํามาเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนต
ฉาบคือ เรื่องของการใชงานงายโดยคิดเปนรอยละ 53 เรื่องของคุณภาพดีรอยละ 16 และเรื่องของการ
ประหยัดตนทุนรวม รอยละ 8 
 

ผูรับเหมารายยอยนิยมซื้อปูนซีเมนตทั่วไปที่ หจก.เสาเอกซีเมนต มากที่สุดโดยคิดเปนรอยละ 
29 รองลงมาเปนรานไพโรจนโลหะกิจ สมอแข รอยละ 17 บจก.ศุภสิทธ์ิอินทรีซุปเปอรโปร รอยละ13 
เทากับ หจก.เทพวรชัย นอกจากนั้นก็กระจายไปในรานอื่นๆ อีก 9 ราน โดยมีสัดสวนรานละเล็กๆ 
นอยๆ รวมทั้งมีการซื้อขามเขตมาจากจังหวัดใกลเคียง อีกรอยละ 1 (ตารางที่ 4.27) 
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ตารางที่ 4.27  รานตัวแทนจําหนายที่ผูรับเหมารายยอยสั่งซื้อปูนซีเมนตอยูเปนประจํา 

 

รานตวัแทนจําหนาย จํานวน รอยละ 
หจก.เสาเอกซีเมนต 26 29 
หจก.เทพวรชยั 11 13 
หจก.กวางเต็กลง 4 4 
บจก.ศุภสิทธ์ิอินทรีซุปเปอรโปร 11 13 
รานไพโรจนโลหะกิจ บานกราง 3 3 
หจก.ชินสินถาวรกอสราง 5 5 
บจก.โฮมแกรนด 9 9 
บจก.ไทยวัฒนกิจ 3 3 
หจก.ไทยดํารงค 2 2 
รานไพโรจนโลหะกิจ สมอแข 15 17 
บจก.ปนัง 1 1 
ซ้ือจากจังหวัดใกลเคียง  1 1 
รวม 91 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

ผูรับเหมารายยอยนิยมซื้อปูนซีเมนตฉาบเชนเดียวกับนิยมซ้ือปูนซีเมนตทั่วไป จาก หจก.
เสาเอกซีเมนตมากที่สุด โดยคิดเปนรอยละ 28 และรองลงมากก็ยังคงเปนรานไพโรจนโลหะกิจ สมอแข 
เชนกันโดยคิดเปนรอยละ 22 และอันดับ 3 ท่ีมีผูรับเหมารายยอยนิยมไปซื้อปูนซีเมนตฉาบไดแก 
บจก.ศุภสิทธ์ิอินทรีซุบเปอรโปร และ บจก.โฮมแกรนด โดยมีผูนิยมไปซ้ือคิดเปนรอยละ 11 เทากัน ดัง
ตารางที่ 4.28 ที่แสดงตอไป 
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ตารางที่ 4.28  รานตัวแทนจําหนายที่ผูรับเหมารายยอยสั่งซ้ือปูนซีเมนตฉาบอยูเปนประจํา 

 

รานตวัแทนจําหนาย จํานวน รอยละ 
หจก.เสาเอกซีเมนต 17 28 
หจก.เทพวรชยั 4 7 
หจก.กวางเต็กลง 3 5 
บจก.ศุภสิทธ์ิอินทรีซุปเปอรโปร 7 11 
รานไพโรจนโลหะกิจ บานกราง 3 5 
หจก.ชินสินถาวรกอสราง 4 7 
บจก.โฮมแกรนด 7 11 
บจก.ไทยวัฒนกิจ 2 3 
รานไพโรจนโลหะกิจ สมอแข 14 22 
ซ้ือจากจังหวัดใกลเคียง  1 1 
รวม 62 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
      ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 40 ราย 
  

ตารางที่ 4.29  ผูรับเหมารายยอยนําปจจัยเร่ืองการไดรับเครดิตจากรานคามาเปนปจจัยที่สําคัญ
ท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนตฉาบจากรานตามตารางที่ 10 โดยคิดเปนรอยละ 75  รองลงมาคือเรื่อง
ราคาถูกที่สุด คิดเปนรอยละ 20  และเรื่องสะดวกรอยละ 5 

ปจจัยท่ีสําคัญมากที่ผูรับเหมารายยอยนํามาเปนปจจัยในการตัดสินใจซื้อไดแกเร่ืองของความ
สะดวกโดยคิดเปนรอยละ 70 รองลงมาคือเร่ืองของเร่ือง บริการดี และ ราคาถูกที่สุด โดยคิดเปนรอยละ 
10 เทากัน ในขณะที่การรูจักคนในรานมีผูนํามาเปนปจจัยในการตัดสินใจซื้อรอยละ 7 และ การจัดสง
เร็วตามกําหนดมีผูนาํมาใชในการตัดสินใจเพียงรอยละ 3  
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ตารางที่ 4.29  เหตุผลท่ีซื้อปูนซีเมนตฉาบจากรานตัวแทนจําหนาย 

 

เหตุผล สําคัญที่สุด สําคัญมาก สําคัญ 
ไดเครดิตจากรานคา 30 

(75) 
0 
 

1 
(3) 

สะดวก 2 
(5) 

28 
(70) 

4 
(10) 

บริการดี 0 
 

4 
(10) 

24 
(60) 

ราคาถูกที่สุด 8 
(20) 

4 
(10) 

3 
(7) 

รูจักคนในราน 0 
 

3 
(7) 

0 
 

จัดสงเร็วตามกําหนด 0 
 

1 
(3) 

8 
(20) 

รวม 40 
(100) 

40 
(100) 

40 
(100) 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

ตารางที่ 4.30  ปจจัยกําหนดคุณภาพปนูซีเมนตฉาบที่ใช 
 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ช่ือเสียงของบริษัทผูผลิต 0 0 
ชางบอกวาด ี 15 38 
ใชงานแลวไมมีปญหา 24 60 
มีผูแนะนํา 1 2 
รวม  40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 

จากตารางที่ 4.30  ผูรับเหมารายยอยคิดวาการใชงานแลวไมมีปญหามาเปนเคร่ืองหมายแสดงวา
ปูนซีเมนตฉาบที่ใชมีคุณภาพดี ถึงรอยละ 60 ในดันดับรองลงมาคือ การที่ชางบอกวาดี รอยละ 38 การมี
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ผูแนะนําใหใชรอยละ 2 และชื่อเสียงของบริษัทผูผลิตไมไดมีความสัมพันธตอความเชื่อมั่นของ
ผูรับเหมารายยอยวาปูนซีเมนตฉาบที่ใชจะมีคุณภาพดีหรือไม 
ตารางที่ 4.31  เกณฑทีนํ่ามาตัดสินเรื่องราคาของปูนซีเมนตฉาบวาถูกหรือเหมาะสม 

 

ตรายี่หอ จํานวน รอยละ 
ดูท่ีราคาขายตอถุงที่ถูกที่สุด 17 43 
ดูจากตนทุนรวมตอตารางเมตร 1 2 
ดูจากการฉาบไดพื้นท่ีมากกวา 8 20 
ดูวาสิ้นเปลืองนอยที่สุด 2 5 
ไมสนใจราคา 12 30 
รวม  40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

ตารางที่ 4.31 ผูรับเหมารายยอยใชราคาขายตอถุงที่ถูกท่ีสุดเปนเกณฑในการพิจารณาวา
ปูนซีเมนตฉาบที่ซ้ือมีราคาถูกหรือเหมาะสมหรือไมมากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 43  รองลงมาเปนเรื่องการ
ฉาบที่ไดพื้นที่มากกวารอยละ 20 ดูที่ความสิ้นเปลืองท้ังปูนซีเมนตฉาบและวัสดุผสม เชน ทราย รอยละ 
5 และการพิจารณาเรื่องตนทุนรวมตอตารางเมตรถูกนํามาพิจารณาเพียงรอยละ 2 แตในขณะเดียวกันมี
กลุมผูรับเหมารายยอยถึงรอยละ 30 ซ่ึงเปนกลุมใหญอันดับ 2 ที่ตอบวาไมไดสนใจในเรื่องของราคาเลย  
และโดยสวนใหญจะใหเหตุผลวาดูเรื่องการใชงานไดดี ไมมีปญหาตองมาแกไขงานภายหลังเปนหลัก 
 
(3)   ปจจัยสําคัญที่ทําใหใชปูนซีเมนตฉาบประสบความสําเร็จ 

 
การสงเสริมการขายที่ตรงกับความตองการของกลุมตัวอยาง , วิธีการสั่งซื้อปูนซีเมนตฉาบ, การ

ส่ือสารการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ, ความสะดวกในเรื่องการจัดสงสินคาที่ตองการ ขอมูลที่
ตองการการสนับสนุนจากบริษัทผูผลิตปูนซีเมนต และงานอดิเรกของกลุมตัวอยาง ซ่ึงไดผลจากการ
สํารวจดวยแบบสอบถามจากผูรับเหมารายยอยดังนี้ 

 
ผูรับเหมารายยอยรอยละ 90 คิดวาการสงเสริมการขาย  โดยการลด แลก แจก แถม ไมมีผลตอ

การตัดสินใจเลือกยี่หอ ของปูนซีเมนตฉาบ  และมีเพียงรอยละ 10 ที่คิดวามีผลตอการตัดสินใจ (ตารางที่  
4.32) และจากรอยละ 10ของผูรับเหมารายยอยคิดวา การสงเสริมการขายโดยวิธีลดราคาขายเปนการ
สงเสริมการขายเดียวท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 
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ตารางที่ 4.32   การสงเสริมการขายโดยการลด แลก แจก แถม มีผลตอการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบ  
 

การพจิารณา จํานวน รอยละ 
มีผล 4 10 
ไมมีผล 36 90 
รวม 40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 

ตารางที่ 4.33 ผูรับเหมารายยอยมีพฤติกรรมการสั่งโดยการไปสั่งเองที่รานรอยละ 20 และใช
วิธีการโทรสั่งรอยละ 80  ตารางที่ 4.34  พบวาเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ของผูรับเหมารายยอยที่ทําการส่ังซื้อที่มีพฤติกรรมการซื้อโดยการไปสั่งซื้อที่รานคอนขางจะหลากหลาย
โดยรอยละ 50 ตอบวาปจจัยที่มีผลเปนเร่ืองอ่ืนๆ ซึ่งเหตุผลแตกตางกันไปโดยบางสวนระบุวาเปนเรื่อง
ของการระบุยี่หอโดยเจาของงาน หรือ เปนนโยบายของบริษัทรับเหมาที่ตนสังกัด  ในขณะท่ีบางคนให
ความสําคัญกับเร่ืองการไดเครดิต  ในขณะที่การแนะนําโดยพนักงานขาย และการนําเสนอโดยวิศวกร
ของบริษัทฯ มีผลตอการตัดสินใจรอยละ 25 เทาๆ กนั 

ตารางที่ 4.35  พบวาความสะดวกในเรื่องการจัดสงที่เปนที่ตองการของผูรับเหมารายยอยมาก
ท่ีสุด คือ การสงของใหไดตามแผนงานที่กําหนด โดยคิดเปนรอยละ 45 รองลงมาคือความตองการใหสง
สินคาใหไดภายในวันท่ีสั่ง รอยละ 43 และอันดับสุดทายคือ การสงของไดภายในวันถัดไปคิดเปนรอย
ละ 12 

ตารางที่  4.36 ผูรับเหมารายยอยสวนใหญไมตองการการสนับสนุนขอมูลจากทางบริษัทผูผลิต
โดยคิดเปนรอยละ 38 โดยใหเหตุผลวาคงไมมีความแตกตางมากในเรื่องการใชงานซ่ึงสวนใหญชางฉาบ
จะเปนผูทํางานที่มีประสบการณในการทํางานอยูแลว ในขณะที่มีบางสวนท่ียังคงตองการขอมูล
สนับสนุนจากบริษัทผูผลิตโดยแยกเปน ขอมูลเร่ืองเทคนิครอยละ 28 การแกปญหาหนางานรอยละ 22 
แนวโนมในเรื่องราคารอยละ 10 และอันดับสุดทายเปนเร่ืองเทคนิคการใชงานชั้นสูง 
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ตารางที่ 4.33   รูปแบบการสั่งซ้ือปูนซีเมนตฉาบ 
  

รูปแบบการสั่งซื้อ จํานวน รอยละ 
ไปส่ังเองที่ราน 8 20 
โทรสั่ง 32 80 
รวม 40 100 

ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 
ตารางที่ 4.34  เคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจสั่งซื้อท่ีราน 

 

รูปแบบการสั่งซื้อ จํานวน รอยละ 
การโฆษณา ณ จุดขาย 0 0 
การแนะนําโดยพนกังานขาย 2 25 
การนําเสนอโดยวิศวกรบริษัทฯ 2 25 
อ่ืนๆ 4 50 
รวม 8 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 
ตารางที่ 4.35  ความสะดวกในเรื่องการจัดสงที่ตองการ 

 

ความสะดวกเรือ่งการจดัสงที่
ตองการ 

จํานวน รอยละ 

สงของไดภายในวนัที่สั่ง 17 43 
สงของไดภายในวนัถัดไป 5 12 
สงของไดตามแผนงานที่กําหนด 18 45 
รวม 40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
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ตารางที่ 4.36  ขอมูลที่ผูรับเหมารายยอยตองการจากบรษิัทผูผลิต 
 

ขอมลูท่ีตองการจากบริษัทผูผลติ จํานวน รอยละ 
ขอมูลเร่ืองเทคนิค 11 28 
การแกปญหาหนางาน 9 22 
แนวโนมเร่ืองราคา 4 10 
เทคนิคการใชงานชั้นสูง 1 2 
ไมตองการ 15 38 
รวม 40 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
 
ตารางที่ 4.37  กิจกรรมหลังเลิกงานของผูรับเหมารายยอย 

  

ขอมลูท่ีตองการจากบริษัทผูผลติ จํานวน รอยละ 
ดูโทรทัศน 24 38 
อานหนังสือพมิพ 12 19 
ฟงวิทย ุ 13 20 
ทานอาหารตามรานอาหาร 3 5 
ไมมี 11 18 
รวม 63 100 
ท่ีมา : จากการสํารวจ 
หมายเหตุ : ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 40 ราย 
  
 จากตารางที่ 4.37 พบวากิจกรรมหลังเลิกงานของสวนใหญของผูรับเหมารายยอยคือการดู
โทรทัศนชองที่เปนฟรีทีวี ( ชอง 3 ,5 ,7 ,9 ,11 และ TITV )  โดยคิดเปนรอยละ 38 รองลงมาเปนการฟง
วิทยุ รอยละ 20  ใกลเคียงกับการอานหนังสือพิมพ รอยละ 19 นอกจากนี้ยังมีสัดสวนใกลเคียงกับ
ผูรับเหมารายยอยท่ีระบุวาไมมีกิจกรรมหลังเลิกงานซึ่งคิดเปนรอยละ 18 และมีเพียงรอยละ 5 ท่ีตอบวา
การทานอาหารตามรานอาหารเปนกิจกรรมหลังเลิกงาน  
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4.3.3 สรุปปจจัยท่ีมอีิทธิพลตอการเลอืกซือ้ปูนซีเมนตฉาบโดยใชสวนประสมทางการตลาด
เปนเครื่องมือในการวิเคราะห 
   

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด หรือที่เรียกกันวา 4 P’s เปนการศึกษาเรื่องการตําเนิน
การทางการตลาดที่องคกรจัดทําขึ้น เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด อาทิเชน ยอดขาย การขยาย
พ้ืนที่เพื่อครอบคลุมพ้ืนที่ของตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธเพ่ือสรางการจดจําหรือสงเสริม
ภาพลักษณของสินคาและองคกร เปนตน ทั้งนี้เพื่อใหองคกรสามารถดําเนิการทางการตลาดที่องคกร
สามารถควบคุมไดอยางสอดคลองกัน และสงผลใหการตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง
ถูกตอง ซึ่งจะสงผลใหองคกรมีความไดเปรียบในการแขงขันในตลาดตอไป   
 จากการสํารวจกลุมรานคาปลีกวัสดุกอสราง และผูรับเหมารายยอย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
พิษณุโลก สรปุผลเฉพาะการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดจาก 4.3.2  ไดดังตอไปนี ้

 
1) ปจจยัทางดานผลติภัณฑ (Product) 

 
1.1)  จากการศึกษาพบวาในกลุมรานคาปลีกจะใหความสําคัญในเรื่องของผลิตภัณฑ

คอนขางนอยเนื่องจากไมไดเปนผูใชผลิตภัณฑโดยตรง   
1.2)  กลุมผูรับเหมารายยอยจะใชปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  โดยเฉพาะในเรื่องของ

คุณภาพสินคาเปนหลักในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบ  โดยจะใชเกณฑในการที่เคยทดลองใชสินคา 
หรือการดูจากหนวยงานใหญ ๆ ที่มีผลงานเปนท่ีนาเชื่อถือในเรื่องคุณภาพการกอสรางมาเปนเหตุผลใน
การที่จะทดลองใชผลิตภัณฑ และใชการตัดสินใจในเรื่องคุณภาพจากผลงาน  วาหลังจากการใชงานแลว
ตองไมมีปญหาที่ตองมาแกไขหนางาน  เปนเครื่องมือในการพสิูจนคุณภาพสินคา  

1.3)  กลุมที่เปนผูอางอิง(Influencer) ก็คือ กลุมของคนงานหรือชางฉาบ ซึ่งเปนกลุมที่
มีโอกาสไดมีประสบการณในการใชสินคาโดยตรง จะเปนผูอางอิงหรือแนะนําในการใชสินคาโดย
พิจารณาคุณภาพของผลิตภัณฑวาดีหรือไมดีจากปญหาที่ตามมาเชน การแตกราว หรือ หลุดรอน ซึ่งจะ
เปนภาระที่ตองเสียเวลา และคาใชจายเพ่ิมเติมในการซอมแซมหนางาน โดยถาสินคาของบริษัทใดที่เคย
ใชและมีปญหานอยก็มีแนวโนมท่ีจะมีการใชซ้ํามากกวา 

1.4) จากการศึกษาพบวาชื่อเสียงของบริษัทผูผลิตไมไดมีความสําคัญตอความเชื่อมั่น
เรื่องคุณภาพปูนซีเมนตฉาบที่ผลิต  แตพิจารณาจากประสบการณที่เกิดจากการเคยใชงานเปนหลัก 
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2) ปจจยัทางดานราคา (Price) 
 

2.1 กลุมของรานคาปลีก ราคาขายสงที่ต่ํากวามีผลอยางมากตอการตัดสินใจนํา
ผลิตภัณฑยี่หอใดยี่หอหนึ่งเขามาขายในราน เพราะราคาขายสงถือเปนตนทุน ถาหากมีตนทุนต่ํา และ
สินคาคอนขางเปนที่ยอมรับของตลาดก็จะสรางกําไรใหแกรานคาปลีกไดมากกวา   

2.2  กลุมผูรับเหมารายยอย ถึงแมจะใหความสําคัญในเรื่องราคานอยกวากลุมรานคา
ปลีก แตก็มีแนวโนมท่ีจะทวีความรุนแรงมากขึ้น เนื่องจากการมีการตัดราคางานรับเหมากอสรางมาก
ข้ึน ในขณะที่ตนทุนสินคาในหมวดวัสดุกอสรางมีการปรับตัวสูงขึ้นอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะในหมวด
สินคาหนัก เชน เหล็ก และ ปูนซีเมนต จึงสงผลกระทบโดยตรงตอการทํากําไรของผูรับเหมากอสราง 
ดังนั้น สินคาท่ีมีราคาตอหนวยถูกกวาและมีคุณภาพท่ีพอยอมรับได จะมีโอกาสในการขายสูงขึ้น 

2.3   นโยบายการตั้งราคาในระดับสินคาคุณภาพ (Premium Price) ของ บริษัท 
ปูนซีเมนตนครหลวง (มหาชน) โดยเนนในเรื่องสินคานวัตกรรม มากกวาการมุงเนนท่ีจะทําการแขงขัน
ในเร่ืองราคา ทําใหมีโอกาสที่จะเสียศักยภาพในการแขงขันโดยเฉพาะอยางยิ่งในตลาดตางจังหวัด เชน 
พิษณุโลก ที่ผูบริโภคสวนใหญเริ่มใหความสําคัญกับเร่ืองราคาถูก มากกวาจะสนใจในเรื่องคุณภาพ 

2.4  นโยบายเรื่องการใหเครดิตของรานคาตัวแทนจําหนายเปนปจจัยสําคัญอีกประการ
หนึ่งที่จะทําใหกลุมรานคาปลีกและผูรับเหมารายยอยตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบจากตัวแทนจําหนาย
น้ันๆ  

เนื่องจากสวนใหญจะเปนผูประกอบการรายยอยๆ และยังขาดเงินสดสํารองท่ีจะ
นํามาใชในการซ้ือสินคา 

 2.5  กําไรตอหนวย เปนปจจัยสําคัญที่สุดท่ีกลุมรานคาปลีก คิดวาจะสงผลใหการขาย
ปูนซีเมนตฉาบประสบความสําเร็จ ซ่ึงจะสงผลใหเกิดการตอรองราคาขายสงของตัวแทนจําหนาย เพ่ือ
แสวงหากําไรสูงสุดตอการขายปูนซีเมนตฉาบหนึ่งถุง 

 
3) ปจจยัทางดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) 

 
3.1) การหาซื้องายเปนปจจยัท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนตฉาบ โดยเฉพาะในกลุม

ท่ีมีประสบการณเคยใชปูนซีเมนตฉาบมาแลวหลายยี่หอและขอจํากัดในเรื่องเวลาที่จําเปนเรงดวนตอง
ใชงาน มีแนวโนมที่จะเปลี่ยนไปใชตรายี่หอที่หาซื้องาย เพื่อประหยัดเวลา และลดตนทุนคาเสียเวลารอ 
ของแรงงาน 

3.2)  การที่มีคําเรียกรองจากผูบริโภค (Pull) ทําใหรานคาปลีกตองแสวงหาแหลงของ
ปูนซีเมนตฉาบมาเพื่อขาย นอกจากไมเสียโอกาสในการขายแลวยังรักษาโอกาสในการทํากําไรจากการ
ขายปูนซีเมนตฉาบที่ปกติจะมีกําไรตอถุงสูงกวาปูนซีเมนตกอ ฉาบ ท่ัวไปอีกดวย  
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3.3)  พฤติกรรมการขายตามกัน โดยพิจารณาจากรานคาปลีกท่ีมีที่ตั้งอยูบริเวณ
ใกลเคียงวามีสินคาใดมาขาย และมีแนวโนมที่จะขายดี ก็จะทําใหรานคาปลีกอ่ืนๆ ที่มีที่ตั้งอยูในบริเวณ
ใกลเคียงเร่ิมทําการเสาะแสวงหามาขายตามๆ กัน  เนื่องจากคิดวาสินคานั้นๆ ขายงาย และไดรับความ
นิยมจากผูบริโภค 
 

4)  ปจจยัทางดานการสงเสริมการขาย  (Promotion)   
 

4.1) การสงเสริมการขายมีผลตอการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตในรูปแบบที่ตางกัน 
ระหวางกลุมรานคาปลีกและกลุมผูรับเหมารายยอย โดยในกลุมของรานคาปลีกปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือการลดราคาขายตอถุง ซึ่งจะสัมพันธกับในเรื่องของราคาที่รานคาปลีกมองใน
เรื่องของการมีกําไรตอหนวยสูงสุดวาเปนปจจัยในการตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบยี่หอหนึ่งๆ มาขายใน
รานและการสะสมเปาเที่ยว โดยเฉพาะการสะสมเปาเพื่อเที่ยวตางประเทศเปนกิจกรรมสงเสริมการขาย
ท่ีกลุมรานคาปลีกตองการมากที่สุด 

ในขณะเดียวกนัในกลุมของผูรับเหมารายยอย การสงเสริมการขายกลับแทบไมมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อเลยมีผูตอบแบบสอบถามกลุมเล็กๆ ที่คิดวาการลดราคาขายตอถุงจะเปนการสงเสริม
การขายที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดก็คือ ซึ่งนาจะสามารถสรุปไดวาในกลุมของผูรับเหมารายยอย 
คอนขางจะใหความสําคัญตอเร่ืองของตนทุน  โดยจะเลือกใชผลิตภัณฑท่ีเชื่อมั่นในคุณภาพวาผลงานที่
ไดจะไมมีปญหาที่จะตองมาซอมแซมหนางานอีก ซ่ึงนอกจากจะสูญเสียท้ังในเรื่องของวัสดุที่สิ้นเปลือง
มากขึ้น และคาแรงงานที่ตองจายเพิ่มตามจํานวนวันที่ตองใชในการซอมแซมงาน  และมีคาใชจายใน
การซ้ือวัสดุที่จะตองซื้อมาใชเพิ่มเติมอีก  ซ่ึงจะสงผลกระทบโดยตรงตอผลกําไรท่ีจะได  ในขณะที่การ
สงเสริมการขายในรูปแบบอื่นๆ เชน การแลก , แจก หรือ แถม แทบจะไมมีผลตอการแรงจูงใจใหกลุม
ผูรับเหมารายยอยในการใชผลิตภัณฑ  

4.2)  การโฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ มีผลตอความเชื่อมั่นในคุณภาพของ
สินคานอย โดยเฉพาะในกลุมของผูรับเหมารายยอย ที่ตัดสินใจซื้อปูนซีเมนตฉาบจากประสบการณใน
การใชงานที่ไมมีปญหาตองซอมแซมหนางานเปนหลัก 

4.3)  การแนะนําผลิตภัณฑทั้งในสวนของพนักงานขายหนารานของตัวแทนจําหนาย 
และการเขาไปแนะนําผลิตภัณฑในหนวยงานกอสรางโดยวิศวกรของบริษัท จะชวยใหกลุมผูรับเหมา
รายยอยไดรับรูในตัวผลิตภัณฑ มากกวาการใชการอุปกรณการโฆษณา ณ จุดขาย (POP Materials)   
เนื่องจากการโดยสวนใหญกลุมผูรับเหมารายยอยที่มีความคุนเคยกับรานตัวแทนจําหนายแลว จะใชการ
ส่ังซื้อทางโทรศัพทมากกวา การเขามาสั่งสินคาเองที่ราน  

4.4) การโฆษณาผานสื่อท่ีนาจะมีโอกาสสงถึงกลุมผูรับเหมารายยอยมากที่สุดคือ การ
ใชสื่อโฆษณาทางโทรทัศน เนื่องจากสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามไมไดมีงานอดิเรกที่ชัดเจนใน
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เวลาวางหลังเลิกงาน แตมีบางสวนที่ตอบวาใชเวลาในการดูฟรีทีวี (ชอง 3, 5, 7 และ 9) ในชวงที่วางหลงั
เลิกงาน 

 
4.4 การกําหนดยุทธศาสตรบริษทั ปูนซีเมนต จํากัด (มหาชน) จังหวัดพิษณุโลก 
   
 จากการศึกษาภาวะเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมการกอสราง จังหวัดพิษณุโลก (บทที่ 3) และ 
การวิเคราะหระดับมหภาค โดยใช ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Porter’s Five Forces Model) และการ
วิเคราะหระดับจุลภาค โดยการวิเคราะห สถานการณ (SWOT Analysis) และวิเคราะหขอมูลจากการ
สัมภาษณกลุมรานคาปลีกวัสดุกอสรางและผูรับเหมารายยอย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด พิษณุโลก (บท
ท่ี 4 ขอ 4.1-4.3) โดยนําเอาผลการวิเคราะหทางเลือก โดยใช TOWS Matrix มากําหนดยุทธศาสตร
บริษัท ปูนซีเมนต จํากัด (มหาชน) จังหวัดพิษณุโลก 
 

TOWS Matrix  เปนแมทริกซที่แสดงถึงโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค     (Threats) จาก
ปจจัยภายนอกบริษัทท่ีสัมพันธกับปจจัยภายในบริษัท  ไดแก  จุดแข็ง  (Strengths) และจุดออน 
(Weaknesses) บริษัท โดยมีทางเลือกของกลยุทธ 4 ทางเลือก1 

 
 

รูปท่ี 4  แสดงทางเลือก 4 ประการของ TOWS Matrix เพื่อการกําหนดกลยุทธ  ( Four alternatives of 
TOWS matrix for strategy formulation) 

 
ปจจัยภายนอก 

ปจจัยภายใน  
โอกาส ( Opportunities ) 

 
อุปสรรค ( Threats ) 

จุดแข็ง  ( Strengths ) 1.กลยุทธเชิงรุก SO 
( Aggressive Strategy ) 

2.กลยุทธเชิงกระจาย ST 
( Diversification Strategy ) 

จุดออน ( Weaknesses) 3.กลยุทธเชิงปรับตัว WO 
( Turnaround Strategy ) 

4.กลยุทธเชิงรับ  WT 
( Defensive Strategy ) 

 
 
 
 

                                                        
1 ศริิวรรณ  เสรีรัตนและคณะ.  2546.  การจัดการเชิงกลยุทธและกรณีศึกษา.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร.  หนา 135. 
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4.4.1  กลยุทธเชิงรกุ SO (SO Strategy) 
เปนตําแหนงหรือสถานการณที่เปนเปาหมายของทุกบริษัท  โดยบริษัทจะใชจุดแข็งและขอ

ไดเปรียบจากโอกาส  ถามีจุดออนกพ็ยายามแกไขเพือ่ใหเปล่ียนเปนจุดแข็ง  ถาเผชิญอุปสรรคก็ตอง
พยายามเปลี่ยนใหเปนโอกาส  ในกรณนีี้บริษัทจะใชจุดแข็งที่มีเพ่ือสรางขอไดเปรียบจากโอกาส 
 4.4.2  กลยุทธเชิงกระจาย ST (ST Strategy)  

เปนสถานการณที่ธุรกิจมีจุดแข็งและมีอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก  เปาหมายของ
บริษัทคือพยายามใหมีจุดแข็งสูงสุดและมีอุปสรรคต่ําสุด  ดังนั้นบริษัทอาจใชจุดแข็งดานเทคโนโลยี  
การเงิน  การบริหารจัดการ  หรือการตลาด  เพื่อขจัดอุปสรรคจากคูแขงขัน  ในกรณีนี้บริษัทจะใชจุด
แข็งเพื่อหลีกเล่ียงหรือเอาชนะอุปสรรคใหได 

 
4.4.3  กลยุทธเชิงปรับตวั WO (WO Strategy) 

เปนสถานการณท่ีธุรกิจพยายามใหมีจุดออนต่ําสุดและมีโอกาสสูงสุด  ดังนั้นธุรกิจที่มี
จุดออนในบางกรณีจะตองพยายามหาวิธีการแกไข  โดยการใชขอไดเปรียบจากเทคโนโลยีหรือบุคลากร
ท่ีมีทักษะจากภายนอกในการพัฒนาองคการ  ในกรณีน้ีบริษัทจะพยายามแกไขจุดออนและสรางขอ
ไดเปรียบจากโอกาส  

 
4.4.4  กลยุทธเชิงรับ WT (WT Strategy)  

เปนสถานการณที่ธุรกิจมีจุดออนและมีอุปสรรค  โดยมีเปาหมายเพื่อสรางจุดแข็งและขจัด
อุปสรรคใหต่ําสุด  โดยบริษัทอาจใชวิธีการรวมลงทุน ( Joint Venture) การลดคาใชจาย     (Retrench) 
การเลิกผลิตผลิตภัณฑที่ไมมีกําไร (Liquidate) ในกรณีน้ีบริษัทจะพยายามสรางจุดแข็งและเอาชนะ
อุปสรรคใหได 
 
 ผลการวิเคราะหเพื่อกําหนดยุทธศาสตร มีดังตอไปนี ้
 

1)   ภาวะเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมการกอสรางของจังหวัดพิษณุโลกท่ีผานมามี
แนวโนมชะลอตัว  แตหลังจากที่มีรัฐบาลใหมที่มาจากการเลือกตั้ง วันที่ 23 ธันวาคม 2550 ไดประกาศ
นโยบายมุงเนนการขยายตัวเศรษฐกิจ (Economic Growth) โดยการสงเสริมและสนับสนุนการลงทุน
ขนาดใหญของภาครัฐและเอกชน เศรษฐกิจและอุตสาหกรรมการกอสรางของจังหวัดพิษณุโลกมี
แนวโนมขยายตัวเพิ่มขึ้นตามเศรษฐกิจของประเทศ  แตปจจัยภายนอกประเทศ ไดแก ราคาน้ํามันและ
ตนทุนพลังงานมีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้น เศรษฐกิจของประเทศสหรัฐอเมริกาซึ่งเปนตลาดใหญของโลก
และของประเทศไทย เร่ิมชะลอตัว ซึ่งสงผลกระทบตอเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมการกอสราง
ภายในประเทศไทยและจังหวัดพิษณุโลก 
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2)   การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของตลาดปูนซีเมนตฉาบ  โดยใช Porter’s Five 
Forces Model  แสดงใหเห็นวา ความเขมขนของการแขงขันปูนซีเมนตฉาบอยูในระดับคอนขางสูงและ
โอกาสในการทํากําไรคอนขางต่ํา 

  
3)   การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) และการสํารวจโดยการสัมภาษณ 

รานคาปลีกวัสดุกอสราง และผูรับเหมารายยอย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก แสดงใหเห็นวา 
ปจจัยภายนอกที่เปนอุปสรรคที่สําคัญ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ การเมือง และอุตสาหกรรมการกอสราง อยู
ในสภาวะที่กําลังปรับเปลี่ยน มีความไมแนนอนสูง ผลกระทบจากการปรับราคาของน้ํามันเชื้อเพลิงและ
พลังทดแทน ทําใหตนทุนวัสดุกอสรางสูงขึ้น  ตลอดจนผลผลิตทางการเกษตรลดลง เนื่องมาจาก
ผลกระทบจากอุทกภัยในเขตภาคเหนือตอนลาง ซ่ึงภาคการเกษตรเปนรายไดลําดับหนึ่งของภาคเหนือ
ตอนลาง  ทําใหประชาชนมีกําลังซ้ือลดลง  ปจจัยภายในท่ีเปนจุดแข็งของบริษัท ไดแก การใช
เทคโนโลยีในการดําเนินงานเพื่อสงเสริมการขายและสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดทั่วถึง  มีบริการซื้อขาย
ผานระบบอินเตอรเน็ต (WebSALES)  มฐีานการเงินที่เขมแข็งและการที่มีผูรวมทุนจากตางประเทศ 

 
4)   ดังนั้น  กลยุทธการแขงขนัของบริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากดั (มหาชน) 

จังหวดัพิษณุโลก คือ กลยุทธเชิงปรับตัว (Turnaround Strategy:  WO Strategy) โดยมุงเนนความมัน่คง 
(Stability) ไดแก 
 

4.1)  เตรียมพรอมสําหรับกรณีปจจัยภายนอกมีการเปลี่ยนแปลงท่ีไมแนนอน 
มีการติดตามภาวะเศรษฐกิจและการเมืองอยางใกลชิด  ตลอดจนมีการ

ประเมินผลการดําเนินงานของบริษัทอยางใกลชิดและสม่ําเสมอ เพ่ือรักษามาตรฐานการบริการแกลูกคา 
4.2)  การปรับปรุงการดําเนินงานภายในบริษัท 

          พัฒนาทั้ง 3ดาน ไดแก พนักงาน ระบบ และเทคโนโลยีเพ่ือลุเปาหมายทางกล
ยุทธของบริษัทที่วา “เราสนองตอบทุกความตองการ” ใช  CRM (Customer Relationship Management)  
เปนเครื่องมือในการจัดกระบวนการตาง ๆ ภายในบริษัท ใหสามารถดําเนินการไดอยางสอดคลองและ
ตอบสนองตอความตองการของลูกคา เพื่อสรางความพึงพอใจของลูกคา นํามาซ่ึงความภักดีของลูกคา 
สงผลตอการมีรายไดเพิ่มขึ้นและทํากําไรในระยะยาว 

4.3)  รักษากลุมลูกคาเดิม 
          โดยการมุงเนนการสื่อสารกับลูกคาดวยการประยุกตใชเทคโนโลยีดานการ

ส่ือสาร เชน CSC (Customer Service Center) และ CRM (Customer Relationship Management) ใน
รูปแบบ PR & Advertising  ในการสงเสริมการขาย 
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4.4)  การเปนบริษัทท่ีมีความรับผิดชอบตอสังคม และสิ่งแวดลอม 
          ทามกลางกระแสกระแสการพัฒนาธุรกิจในโลกโลกาภิวัฒน  องคกรธุรกิจตาง

ไมสามารถดําเนินการยืนหยัดอยูไดโดยปราศจากความใสใจในปญหาสังคมและสิ่งแวดลอม  เพราะการ
ท่ีธุรกิจจะเจริญเติบโตไดอยางมั่นคงและยั่งยืนนั้น  จําเปนตองอาศัยปจจัยการผลิตจากทรัพยากรและ
ส่ิงแวดลอมจากธรรมชาติ  รวมทั้งพลังสนับสนุนจากพลังผูบริโภค ธุรกิจปูนซีเมนตก็เปนอีกธุรกิจหนึ่ง
ท่ีตองใชทรัพยากรธรรมชาติในกระบวนการผลิตเปนอยางมาก การกําหนดพันธกิจที่ชัดเจน สามารถ
พัฒนาเปนรูปธรรมในการแปลงนโยบายไปสูการปฏิบัติได การสงเสริมใหพนักงานไดเรียนรูและเขาใจ
พันธกิจในการดําเนินธุรกิจ  รวมทั้งการดูแลส่ิงแวดลอมและสังคม เปนหลักการที่ บริษัทปูนซีเมนต
นครหลวง  จํากัด (มหาชน)  นํามาใช  เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันควบคูไปกับการพัฒนา
อยางยั่งยืน  โดยในฐานะของผูผลิตปูนซีเมนตรายใหญของประเทศ บริษัท ปูนซีเมนตนครหลวง จํากัด 
(มหาชน)  ได การกําหนดกิจกรรมตางๆ เพื่อ เปนสวนหนึ่งในการที่จะอนุรักษ และพยายามลด
ผลกระทบตอสิ่งแวดลอม และอยูรวมกับชุมชนไดอยางม่ันคง อันไดแก 

4.4.1)   การเลือกใชนวัตกรรมเทคโนโลยีสะอาดและการใชหลักการคิดการ
ประเมินวัฏจักรชีวิตผลิตภัณฑ  ตลอดจนการใชอุปกรณและเทคโนโลยีการผลิตที่มีมาตรฐานและมี
ประสิทธิภาพ เนนการสงเสริมและลงทุนพัฒนาเตาเผาปูนซีเมนต ซึ่งสามารถชวยแกปญหาเรื่องการ
จัดการกากของเสียอุตสาหกรรม โดยนํามากําจัดและใชเปนเชื้อเพลิงทดแทนในกระบวนการผลิต แทน
การฝงกลบหรือเผาในเตาเผา  ซึ่งอาจจะกอใหเกิดผลกระทบตอสิ่งแวดลอม 

4.4.2)   การตรวจวัดคุณภาพสิ่งแวดลอมตางๆ ไดแก คุณภาพอากาศ คุณภาพน้ํา 

เสียง และความสั่นสะเทือนในพื้นที่ชุมชนรอบโรงงงานเปนประจําและตอเนื่อง  การลดปริมาณฝุน
ละออง  และลดปริมาณกาซคารบอนไดออกไซด  และมลพิษอ่ืนๆ ดวการติดตั้งอุปกรณควบคุมฝุน
ละออง ณ จุดกําเนิดทุกกระบวนการ  พรอมท้ังมีการตรวจวัดคุณภาพอากาศ มากกวา 30 จุดในบริเวณ
โรงงานทั้ง 3  

4.4.3)   นโยบายปลูกปาทดแทนเพื่อดูดซับปริมาณกาซเรือนกระจก  ตนเหตุที่ทํา
ใหโลกรอนขึ้น ซึ่งประมาณ 3% เกิดจากอุตสาหกรรมการผลิตปูนซีเมนต   เนื่องจากอุตสาหกรรมการ
ผลิตปูนซีเมนตเปนอุตสาหกรรมที่ใชพลังงานเชื้อเพลิงประเภทถานหินเปนหลัก  ดังนั้นการใชเชื้อเพลิง
และวัตถุดิบทดแทนมาใชใหมากขึ้น  สามารถชวยลดการใชเชื้อเพลิงถานหิน ลดการปลอยกาซ
คารบอนไดออกไซด และ มลพิษทางอากาศอื่นๆ ไดอีกดวย 

4.4.4)   โครงการที่แสดงความรับผิดชอบตอสังคม เชน โครงการอุทยานการศึกษา
การฟนฟูระบบนิเวศและสิ่งแวดลอมพุแค เฉลิมพระเกียรติ  โครงการ 80 พรรษา 880 ฝายสรางถวายใน
หลวง โครงการปลูกปาจังหวัดสระบุรี การจัดฝกอบรมนักศึกษา ชางฝมือ และชางกอสรางท่ัวประเทศ  

เพื่อสงเสริมการพัฒนาฝมือแรงงาน และปรับปรุงประสิทธิภาพในการทํางาน  การสนับสนุนงานวิจัยใน
ระดับอุดมศึกษา 


