
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคดิ และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

                 การศึกษาเรื่อง  ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทางการตลาด  ของหาง
หุนสวนจํากดัสมพลการกอสราง  อําเภอเมือง  จังหวดัลําพูน ไดนําแนวคิด ทฤษฎี ตางๆ มาปรับใช
ในการศึกษาและไดศึกษาวรรณกรรมที่เกีย่วของดังตอไปนี้ 
 
 ทฤษฎี และแนวคิด 
 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  

         ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดกลาวถึงปจจยัสวนประสมการตลาด  
(Marketing  mix หรือ 4Ps)   หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษทัใชรวมกนัเพือ่
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1.ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจงึประกอบดวย
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมอีรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยทุธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคาํนึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ  ความแตกตาง
ทางการแขงขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมคีุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม 
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกบัสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 
(Product line) 
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 2. ราคา(Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่ 2 ที่เกิดขึ้นมาถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวา ราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธ
ดานราคาตองคํานึงถึง 
  2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
  2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
  2.3 การแขงขัน 
  2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ 
 3. สถานที่จัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่ เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย  การขนสง(Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการใชเครื่องมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมที่
สําคัญมีดังตอไปนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
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โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง  
 (Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาลอค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ 
 
แนวคิดความพึงพอใจของลกูคา (Customer Satisfaction) 

ความหมายความพึงพอใจในการบริการ (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ,2541) คําวา “ความ
พึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษวา “Satisfaction” ซ่ึงมีความหมายโดยทั่วๆไปวา “ระดับความรูสึก
ในทางบวกของบุคคลตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง”  

ความหมายของความพึงพอใจในการบริการ สามารถจําแนกเปน 2  ความหมายใน
ความหมายที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจของผูบริโภคหรือผูรับบริการ (Customer Satisfaction) และ
ความพึงพอใจในงาน (Job Satisfaction) ของผูใหบริการดังนี ้
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1. ความหมายของความพึงพอใจของผูรับบริการ ตามแนวคิดของนักการตลาดจะพบนิยาม
ของความพึงพอใจของผูรับการบริการเปน 2 นัย คือ 

ความหมายที่ยึดสถานการณการซื้อเปนหลัก ใหความหมายวา “ความพึงพอใจเปนผลที่
เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินสิ่งที่ไดรับภายหลังสถานการณการซื้อสถานการณหนึ่ง” มักพบใน
งานวิจัยการตลาดที่เนนแนวคิดทางพฤติกรรมศาสตร 

ความหมายที่ยดึประสบการณเกี่ยวกับเครื่องหมายการคาเปนหลักใหความหมายวา “ความ
พึงพอใจเปนผลที่เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของ ประสบการณหลายๆอยางที่
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ หรือบริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรืออีกนัยหนึ่งคือ “ความพึงพอใจ”หมายถึง
การประเมินความสามารถของการนําเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการของลูกคา
อยางตอเนื่อง 

2. ความหมายของความพึงพอใจในงานของผูใหบริการ ตามแนวคิดของนักจิตวิทยา
องคการ ความพึงพอใจในหารทํางานจะมีผลตอความสําเร็จ ของงาน 

วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
                นพ   อนุรุทธิ์เนตรศิริ (2546)   ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทาง
การตลาด  ของหางหุนสวนจํากัดเชียงใหมลําปางปาเกสุขภัณฑ  อําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  
พบวา  ลูกคามีความพึงพอใจปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรกโดยมีปจจัยยอยคือ  ความ
หลากหลายของสินคา  ความหลากหลายของยี่หอ   และคุณภาพของสินคา  อันดับสองคือ ปจจัย
ดานสงเสริมการตลาด  พนักงานมีความสุภาพ  มีมนุษยสัมพันธ  มีความชํานาญและความรูเกี่ยวกับ
สินคา  จํานวนพนักงานที่อํานวยความสะดวก  อันดับสามคือ ปจจัยดานสถานที่ไดแก แสงสวาง  
บรรยากาศในราน  ทําเลที่ตั้งของราน   และอันดับที่ส่ีคือปจจัยดานราคา มีการติดปายราคาสินคาแต
ละชนิด  มีหลายราคาใหเลือก  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  สวนปญหาที่พบคือ สินคาขาดตลาด  
การเคลมสินคาใชเวลานาน    ไมมีสวนลดเงินสด   ที่จอดรถมีนอย   การสงเสริมการขายดวยการ 
ลด แลก แจก แถม ไมนาสนใจ 
                  สุรีย   ไพโรจนธีระรัชต  (2545) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูซ้ือในการ
เลือกซื้อสินคาประเภทวัสดุกอสรางของรานซีเมนตไทยโฮมมารท   ในจังหวัดลําพูน   ผลการศึกษา
พบวา  ผูซ้ือเพื่อนําไปใชโดยตรง   สวนใหญจัดการกับปญหาอุปกรณในบานที่ชํารุดเสียหายดวย
การไปซื้ออุปกรณใหมและซอมแซมดวยตนเอง   ซ้ือสินคาวัสดุกอสรางไปเพื่อตกแตงตอเติมบาน
มากที่สุด  และมีรานประจําสําหรับซื้อสินคาซึ่งเปนรานวัสดุกอสรางทั่วไปมากที่สุด    สวนใหญ
ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง  และเห็นวาปายผาที่ติดหนารานเปนสื่อท่ีมีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อมาก
ที่สุด  ผูซ้ือมีการซื้อสินคาปละ 4-6 ครั้งมากที่สุด  สินคาวัสดุกอสรางที่ซ้ือสวนใหญคือ  ปูนซีเมนต  
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ใชเวลาซื้อสินคา 30 นาที  ใชวิธีการทํารายการสินคาที่ตองการมาแลวเดินชมและเลือกซ้ือเอง
เฉพาะที่มีในรายการเทานั้น  สวนมากซื้อสินคาครั้งละไมเกิน 5,000 บาทโดยนิยมเลือกซื้อสินคาใน
วันเสารมากที่สุดและไมตองการสั่งซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต    ปจจัยส่ิงกระตุนทางการตลาด  ที่มี
ผลตอพฤติกรรม ในการเลือกซื้อสินคาวัสดุกอสรางพบวาโดยภาพรวมไดแกปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ   ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย   ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ  และปจจัยดาน
บุคลากร 
            จารุวรรณ  เจริญสุข (2544) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุกอสราง 
ประเภทไม กรณีศึกษา  บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์คาไม จํากัด โดยแบงการศึกษาออกเปน 2 สวน 
คือพฤติกรรมผูซ้ือที่เปนผูบริโภคและพฤติกรรมผูซ้ือที่เปนองคกร พบวา ผูซ้ือที่เปนผูบริโภคมี
วัตถุประสงคของการใชไม เพื่อสรางและตกแตงที่อยูใหมของตนเอง และนิยมซื้อไมตกแตง 
แหลงขอมูลและชนิดของไมมาจากผูรับเหมา ปจจัยสําคัญที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุ
กอสรางประเภทไมคือ  คุณภาพ  และหลังจากการใชบริการผูซ้ือพอใจในสวนประสมทางการตลาด
ทั้ง 4 ดาน  โดยใหความสําคัญในระดับมาก  สําหรับผูซ้ือที่เปนองคกร มีวัตถุประสงคของการใชไม
เพื่อการกอสราง ตกแตง ตอเติมบานหรืออาคาร และนิยมซื้อไมแปรรูป แหลงขอมูลเกี่ยวกับชนิด
และประเภทของไมมาจากรานขายไมแปรรูปและผลิตภัณฑไม  ปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจ
เลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไมคือ คุณภาพ หลังจากใชบริการผูซ้ือพอใจในสวนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ดาน และใหความสําคัญแกปจจัยดานราคาของสินคาในระดับสําคัญมาก 
                   ชาญชัย ลีวณิชย(2542) ไดศกึษาเรื่องปจจยัที่มีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสรางของ
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงราย พบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีสถานะเปนผูบริโภคทั่วไป และชาง/
ผูรับเหมาในสดัสวนที่ใกลเคยีงกัน มีอายุระหวาง 25-35 ป สถานภาพสมรสแลว ระดับการศึกษา
สูงสุดอยูในระดับ ปวช. , ปวส. , ปวท. , อนุปริญญาหรือเทียบเทา เนือ่งจากเปนสายอาชีพและหา
งานงาย โดยจะประกอบอาชพี ชาง/ผูรับเหมาถึง 49 ราย ระดับรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน 
ต่ํากวา 20,000 บาท มีมากถึง 2 ใน 3 ของผูบริโภคทั้งหมด เห็นไดวาระดบัรายไดเฉลี่ยของ
ครอบครัวตอเดือนคอนขางต่ํา อันเนื่องมาจากผลของสภาวะเศรษฐกจิที่หดตวั  พฤติกรรมในการ
เลือกซื้อสินคานิยมเลือกซ้ือสินคาประเภทวัสดุกอสรางมากที่สุดเปนอนัดับแรก อันดับสองไดแก
กลุมสินคาตกแตงบาน  อันดับสามเปนสินคากลุมเซรามิค/สุขภัณฑ/กอกน้ํา อันดบัสี่เปนสินคากลุม
ฮารดแวร/เครือ่งมือชาง อันดับสุดทายไดแกอุปกรณไฟฟา ตามลําดับ และพบวาสถานะของ
ผูบริโภคที่เปนชาง/ผูรับเหมาและที่เปนผูบริโภคทั่วไป ไมมีความแตกตางกันในการเลือกซื้อ ใน
ดานการใชประโยชนจากสนิคา ชาง/ผูรับเหมาะสวนใหญจะใชสรางบานใหม สําหรับผูบริโภค
ทั่วไป สวนใหญนําไปซอมแซมบาน ในดานปจจยัที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสราง
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ของผูบริโภค อันดับแรก ไดแกปจจัยดานราคา อันดับสองไดแก ปจจยัดานผลิตภณัฑ อันดับสาม
ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานสถานที่เปนอันดับที่ส่ี และปจจยัดานบุคคลเปน
อันดับสุดทาย  และพบวาสถานะผูบริโภคที่เปนชาง/ผูรับเหมา และที่เปนผูบริโภคทั่วไป ในการให
อันดับความสาํคัญในการตัดสินใจเลือกรานคาวัสดุกอสราง ในทุกปจจัยนั้นไมมีความแตกตางกนั 
และพบอีกวา สถานะของผูบริโภคที่เปนชาง/ผูรับเหมาและผูบริโภคทั่วไปนั้น ในปจจยัทุกๆปจจัย
นั้น มีผลตอการเลือกรานคาวัสดุกอสราง ที่ไมแตกตางกนั  ผลการศึกษาความคิดเหน็ของผูบริโภค
เกี่ยวกับรูปแบบรานคาวัสดุวสัดุกอสรางที่ตองการในอนาคตนั้นพบวา ในปจจยัดานผลิตภณัฑ
ผูบริโภคตองการใหมีสินคาครบวงจรตั้งแต งานรากฐานถึงงานตกแตง และมีสินคาพรอมขายเสมอ 
ไมตองสั่งลวงหนา รวมถึงมสิีนคาที่มีคุณภาพ , ทันสมัยสวยงาม สําหรับปจจัยดานราคา ผูบริโภค
ตองการใหมีราคาสินคาที่ตอรองได เห็นไดวาการซื้อขายสินคาของคนไทยกย็ังคงตองการการ
ตอรองอยู  โดยจะตองมีราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา และมีปายบอกราคาติดชัดเจน ใน
ปจจัยดานสถานที่ผูบริโภคตองการใหรานคาวัสดุกอสรางในอนาคตนัน้ มีที่จอดรถสะดวก มีการจัด
หมวดหมูสินคาใหผูบริโภคสามารถเดินเลือกซ้ือสินคาไดเองอยางสะดวก ทําเลที่ตั้งของรานใกล
แหลงชุมชน มีการจัดหนารานสวยงามเดนชัด สําหรับปจจยัดานการสงเสริมการขายผูบริโภค
ตองการใหรานวัสดุกอสรางในอนาคต มกีารจัดสงสินคาอยางรวดเรว็ ถูกตอง ไมตองคิดคาขนสง มี
พนักงานหนารานชวยในการแนะนําสินคาใหแกผูบริโภค  และมีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก 
แถม อยางสม่ําเสมอ 
 
หางหุนสวนจาํกัดสมพลการกอสราง    

ตั้งอยูเลขที่ 118/2 หมูที่ 4 ต.เวียงยอง อ.เมือง จ.ลําพูน เปนธุรกิจที่ถือกําเนดิมาจาก
ครอบครัวที่ดําเนินธุรกิจรับเหมากอสราง และมีโรงงานทําอิฐ เร่ิมดําเนินกิจการจากรานจําหนาย
วัสดุกอสรางเลก็ๆชื่อ รานเฟองวัสดุภณัฑ  จําหนายสินคาประเภทวสัดุกอสรางประเภท ผลิตภณัฑ
ซีเมนตเชน ทอ  ซิเมนตบล็อก อิฐมอญ  หิน ทราย ดนิ ลูกรัง รับถมที่และมีรถไถใหเชา มาตั้งแตป 
พ.ศ. 2531 กิจการเจริญเติบโตขึ้นเปนลําดบั ในป 2537 จึงไดขยายกจิการเปนรานคาวัสดุกอสราง
ครบวงจร โดยไดจดทะเบียนใหมเปนหางหุนสวนจํากดัสมพลการกอสราง  จําหนายวัสดกุอสราง
ทุกชนิดครบวงจรไดแก ทอ  ซิเมนตบล็อก อิฐมอญ  หิน ทราย ดิน ลูกรัง รับถมที่และมีรถไถใหเชา 
ปูนซิเมนต  เหล็กเสน  เหล็กรูป  วงกบ  บานประต-ูหนาตาง แผนเรียบ  แผนยบิซั่ม กระเบื้องมุง
หลังคา  ทอพีวีซี-อุปกรณประปา  อุปกรณไฟฟา สุขภณัฑ  สีทาบาน เครื่องมือชาง  สินคาฮารดแวร
และเบ็ดเตล็ดตางๆ  ศาลพระภูมิ  ศาลเจาที่  เปนตน 
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               หางหุนสวนจํากัดสมพลการกอสราง  ตั้งอยูบนพื้นที่กวา 500 ตารางวา เปนกิจการคาปลีก
ขนาดยอม  จําหนายสินคาใหกับลูกคาในเขตจังหวัดลําพูนและจังหวัดใกลเคียงโดยเนนการบริการ
สงถึงหนวยงานกอสราง     นโยบายในการบริหารงานเนนการอยูอยางครอบครัวเดียวกัน  ชวยเหลือ
กัน  โดยปรับกลยุทธการขายไปตามสภาวะเพื่อทันตอเหตุการณ หลักการในการใหบริการลูกคา
เนนความเปนกันเองกับลูกคาใหมากที่สุด  เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจและกลับมาซื้อใหมโดย
มีหลักการทํางาน 3 ประการคือ   

1. การคิดดี ทําดี  มีความซื่อสัตย  ยอมสงผลลัพธที่ดีเสมอ   
2. รูจักประสานงาน รวมงานกนัทําตามหนาที่ที่ตนไดรับมอบหมาย   
3. รูลําดับความสําคัญ  วาสิ่งใดควรทํากอน  ทําหลัง 

               ลูกคาของหางหุนสวนจํากัดสมพลการกอสรางแบงออกเปน 2 กลุม คือ  ลูกคาที่เปน
ผูบริโภคซึ่งซื้อสินคาไปใชเองไดแก เจาของบาน  และลูกคาที่เปนองคกรไดแก ผูรับเหมา  โครงการ
บานจัดสรร  หนวยงานราชการและรัฐวสิาหกิจ  แบงเปนสัดสวนลูกคาที่เปนองคกร รอยละ 25  
และลูกคาที่เปนผูบริโภค รอยละ 75  โดยมียอดขายอยูในสัดสวนโดยประมาณรอยละ 50 : 50 
             โครงสรางองคกร  เปนแบบแนวราบ เพื่อใหการทํางานมีความคลองตัวมากที่สุด  โดย
แบงเปนออกเปนฝายการเงนิ  ฝายบัญชี  ฝายจัดซื้อ  ฝายขาย และ ฝายจัดสง   โดยข้ึนตรงกับ
ผูจัดการทั่วไปเพียงคนเดียว 

ขั้นตอนการดําเนินงานเปนดงันี้คือ เมื่อลูกคามาซื้อสินคาฝายขายมีหนาที่จัดทําบิลเก็บเงิน
สงใหฝายการเงิน จัดสินคา แลวใหฝายจัดสงนําไปสงใหลูกคา  

ฝายขายจะเปนผูตรวจเช็คสินคาวาสินคาชนดิไหน ถึงจุดส่ัง๙อ และแจงกับฝายจดัซื้อเพื่อ
ดําเนินการสั่งซื้อ 

เมื่อสินคาสงมาถึง ฝายบัญชีจะเปนผูลงบญัชี ปรับปรุงสินคาคงคลัง แลวทุกคนชวยกันติด
ราคาสินคา และจัดสินคาขึ้นชั้นวางเพื่อจําหนาย 
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