
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของร้านจาํหน่ายวสัดุ

ก่อสร้าง เกียรติกมลพาณิชย ์อาํเภอสารภี จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาไดใ้ชท้ฤษฎี แนวคิด และการ
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงเน้ือหาในบทน้ีประกอบดว้ย 

- แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
- ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
- ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
- ร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง เกียรติกมลพาณิชย ์

 
2.1. แนวคดิและทฤษฎ ี

แนวคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546)ได้อธิบายว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็น

ความรู้สึกหลงัการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่าง การรับรู้
ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ ความมีประสิทธิภาพของสินคา้ (Perceived Performance) 
กบัการให้บริการท่ีคาดหวงัไว ้(Expected Performance)โดยถา้ผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ (Product Performance) ตํ่ากว่าความคาดหวงั ก็จะทาํให้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied 
Customer) แต่ถา้ระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ตรงกบัความคาดหวงัท่ีไดต้ั้งไว ้ก็
จะทาํให้เกิดความพึงพอใจ (Satisfied Customer) และเม่ือไดรั้บผลจากสินคา้หรือบริการสูงกว่า
ความคาดหวงัท่ีตั้งไวก้จ็ะทาํใหเ้กิดความประทบัใจ (Delighted Customer) 

 
ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing 

mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึง
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ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิด
ข้ึนมาถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา เขากจ็ะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนด
กลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
วา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  3. สถานที่ หรือ การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้าง
ของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจาก
องค์การไปยงัตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันการตลาด ส่วน
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษา
สินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
   3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทาง
ท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) 
หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ทาํการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมท่ี สาํคญัมีดงัต่อไปน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์าร และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ      
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy)        
กลยทุธ์วิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
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  4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและ จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังาน 
(Personal Selling Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง
(Trade Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย
(Sales Force Promotion) 
  4.4 การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์
การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล๊อค และการขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ เป็นตน้  

 
2.2. ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 เฟ่ืองฟู เจียรนัย (2548)  ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ของห้างหุ้นส่วนจาํกดัสมพลการก่อสร้าง อาํเภอเมือง จงัหวดัลาํพูน ซ่ึงแบ่งการศึกษา ออกเป็น 2 
ส่วน คือ ความพึงพอใจลูกคา้ท่ีเป็นองค์กร และความพึงพอใจลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษา คือลูกคา้ของหา้งหุน้ส่วนจาํกดัสมพลการก่อสร้าง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ
ลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รจาํนวน 70 ราย และลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคจาํนวน 208 ราย จากผลการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามลูกคา้ท่ีเป็นองค์กรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 41-50 ปี มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีตาํแหน่งเป็นเจา้ของหรือผูป้ระกอบการ ลกัษณะองคก์รเป็นหา้งหุน้ส่วน
จาํกดั มีประเภทกิจการเป็นรับเหมาก่อสร้าง มีระยะเวลาการก่อตั้งมากกว่า 10 ปี รายไดเ้ฉล่ียต่อ



  
 

8 

เดือนขององคก์รมากกว่า 600,000 บาท รู้จกัหา้งหุน้ส่วนสมพลการก่อสร้าง ดว้ยการรู้จกัเอง/ขบัรถ
ผา่น มีระยะเวลาในการเป็นลูกคา้ห้างหุ้นส่วนจาํกดัสมพลการก่อสร้าง นอ้ยกว่า 1 ปี มูลเหตุจูงใจ
ในการซ้ือสินคา้ท่ีห้างหุ้นส่วนจาํกดัสมพลการก่อสร้างเพราะมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายประเภท 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือคือ ปูนซิเมนต ์บล็อก อิฐ เสา ท่อซิเมนต ์คอนกรีต ในดา้นปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากไดแ้ก่ ดา้น
การจดัจาํหน่าย และดา้นผลิตภณัฑ ์ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นราคา มีความพึงพอใจ
ในระดบัปานกลาง ผูต้อบแบบสอบถามลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ41-50 ปี มี
สถานภาพสมรสมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพทาํธุรกิจส่วนตวั รายไดข้อง
ครอบครัวต่อ เดือน 20,001 – 30,000 บาท รู้จกัหา้งหุน้ส่วนสมพลการก่อสร้างดว้ยการรู้จกัเอง/ขบั
รถผา่น มีระยะเวลาในการเป็นลูกคา้หา้งหุน้ส่วนจาํกดัสมพลการก่อสร้าง นอ้ยกวา่ 1 ปี มูลเหตุจูงใจ
ในการซ้ือสินคา้ท่ีห้างหุ้นส่วนจาํกดัสมพลการก่อสร้างเพราะมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายประเภท 
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือคือ ปูนซิเมนต ์บลอ็ก อิฐ เสา ท่อซิเมนต ์คอนกรีตในดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามในระดับมากได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑแ์ละดา้นการจดัจาํหน่าย ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นราคา มีความพึงพอใจใน
ระดบัปานกลาง 
 นพ อนุรุทธ์ิเนตรศิริ (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ของห้างหุน้ส่วนจาํกดัเชียงใหม่ลาํปางปาเกสุ้ขภณัฑ ์อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า 
ลูกคา้มีความพึงพอใจปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรกโดยมีปัจจยัยอ่ยคือ ความหลากหลายของ
สินค้า ความหลากหลายของยี่ห้อ และคุณภาพของสินค้า อันดับสองคือ ปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาด พนกังานมีความสุภาพ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีความชาํนาญและความรู้เก่ียวกบัสินคา้ จาํนวน
พนกังานท่ีอาํนวยความสะดวก อนัดบัสามคือ ปัจจยัดา้นสถานท่ีไดแ้ก่ แสงสวา่ง บรรยากาศในร้าน 
ทาํเลท่ีตั้งของร้าน และอนัดบัท่ีส่ีคือปัจจยัดา้นราคา มีการติดป้ายราคาสินคา้แต่ละชนิด มีหลายราคา
ให้เลือก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ส่วนปัญหาท่ีพบคือ สินคา้ขาดตลาด การเคลมสินคา้ใช้
เวลานาน ไม่มีส่วนลดเงินสด ท่ีจอดรถมีน้อย การส่งเสริมการขายดว้ยการลด แลก แจก แถม ไม่
น่าสนใจ 
 ทินกฤต จรัสเมตตาคุณ (2546) ไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านซีเมนต์
ไทยโฮมมาร์ทในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรท่ีเป็นลูกคา้
ร้านซีเมนตใ์ทยโฮมมาร์ท จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล สถิติท่ีใชีวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาระดบั
ความพึงพอใจของลูกคา้ พบว่า ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการร้านซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ท มีระดบัความพึง
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พอใจโดยรวม พึงพอใจ และมีระดบัความพึงพอใจดา้นช่ือเสียงของร้าน ดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้น
สถานท่ี และดา้นบริการ ทั้ง 5 ดา้น พึงพอใจ โดยดา้นช่ือเสียงของร้าน ลูกคา้ให้ความสําคญักบั
ความนาํเช่ือถือ ของร้านมากท่ีสุด ดา้นสินคา้ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัการจาํหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพ
มากท่ีสุด ดา้นราคา ลูกคา้ให้ความสําคญักบัการท่ีมีป้ายบอกราคาชัดเจนมากท่ีสุด ดา้นสถานท่ี 
ลูกคา้ให้ความสําคญักับความสะดวกในการ เดินเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ดา้นบริการ ลูกคา้ให้
ความสาํคญักบัการมีพนกังานยกถ่ายสินคา้มากท่ีสุด 
 
ร้านจําหน่ายวสัดุก่อสร้าง เกยีรติกมลพาณชิย์  
 ร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง เกียรติกมลพาณิชย ์ตั้งอยู ่เลขท่ี 77 หมู่ 1 ตาํบลชมภู อาํเภอสารภี 
จงัหวดัเชียงใหม่ ก่อตั้งข้ึนในปี 2548 เป็นร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างครบวงจร ไดแ้ก่ กระเบ้ืองปูพื้น 
กระเบ้ืองแผ่นเรียบ ฝ้าเพดาน วงกบ, ประตูหนา้ต่าง เหลก็โครงหลงัคา อุปกรณ์ห้องนํ้ า/ชกัโครก 
เหล็กฉาก อ่างลา้งหน้า ยิปซัมบอร์ด ปูนซีเมนต์ ปูนกาวซีเมนต์ ยาแนวกระเบ้ือง ก๊อกนํ้ า ท่อ
นํ้าประปา กระเบ้ืองมุงหลงัคา ประตูพีวีซี หิน ดิน ทราย น๊อต ตะปู ลูกบิด บานพบั กลอน เหลก็เส้น
กลม เป็นตน้ การเจริญเติบโตของกิจการเร่ิมมาจากกิจการแบบครอบครัวเร่ือยมา จนถึงปัจจุบนั 
ลูกคา้ของร้าน แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ ลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค ซ่ึงซ้ือสินคา้ไปใชเ้อง ไดแ้ก่ เจา้ของบา้น 
ช่าง เป็นตน้ และลูกคา้ท่ีเป็นองคก์ร ซ่ึงซ้ือสินคา้ไปเพื่อการก่อสร้าง ไดแ้ก่ บริษทัรับเหมาก่อสร้าง 
และส่วนราชการ ในกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค เป็นกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ของทางร้านโดยมียอดขาย
คิดเป็นร้อยละ 90 ของยอดขายทั้งหมดในปี พ.ศ. 2552 (ร้านเกียรติกมลพาณิชย,์ 2552)  
 ร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง เกียรติกมลพาณิชย ์มีนโยบายในการบริหารงานเนน้การอยูอ่ยา่ง
ครอบครัวเดียวกัน ช่วยเหลือกัน โดยปรับกลยุทธ์การขายไปตามสภาวะเพ่ือทนัต่อเหตุการณ์ 
หลกัการในการให้บริการลูกคา้ เนน้ความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ให้มากท่ีสุด เพื่อให้ลูกคา้เกิดความ
ประทบัใจและกลบัมาซ้ือใหม่โดยมีหลกัการทาํงาน 3 ประการคือ 

1. การคิดดี ทาํดี มีความซ่ือสตัย ์ยอ่มส่งผลลพัธ์ท่ีดีเสมอ 
2. รู้จกัประสานงาน ร่วมงานกนัทาํตามหนา้ท่ีท่ีตนไดรั้บมอบหมาย 
3. รู้ลาํดบัความสาํคญั วา่ส่ิงใดควรทาํก่อน ทาํหลงั 

 โครงสร้างองค์กรเป็นแบบแนวราบ เพื่อให้การทาํงานมีความคล่องตวัมากท่ีสุด โดย
แบ่งเป็นออกเป็นฝ่ายการเงิน ฝ่ายบญัชี ฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายขาย และ ฝ่ายจดัส่ง โดยข้ึนตรงกบัผูจ้ดัการ
ทัว่ไปเพียงคนเดียว 
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กลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดทีไ่ด้ดําเนินมาของทางร้านจําหน่ายวสัดุก่อสร้าง เกยีรตกิมลพาณชิย์ 
 
1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 ดา้นผลิตภณัฑข์องทางร้านไดเ้นน้คุณภาพวสัดุก่อสร้างท่ีไดม้าตรฐาน การมีวสัดุก่อสร้าง
ให้เลือกหลากหลาย การมีวสัดุก่อสร้างท่ีทนัสมยั หรือตามโฆษณามาวางจาํหน่าย การมีวสัดุ
ก่อสร้างท่ีมีตรายีห่้อเป็นท่ียอมรับวางจาํหน่าย ความเพียงพอของจาํนวนวสัดุก่อสร้าง และสามารถ
เปล่ียนหรือคืนวสัดุก่อสร้างได้ตามเง่ือนไขท่ีระบุไว  ้รวมถึงการส่งมอบวสัดุก่อสร้างมีความ
เรียบร้อย เช่น การบรรจุหีบห่ออยา่งดี เป็นหมวดหมู่ สภาพวสัดุก่อสร้างตรงตามกบัท่ีสัง่ไป เป็นตน้ 
 
2. ด้านราคา (Price) 
 ในส่วนของกลยทุธ์ดา้นราคาทางร้าน ทางผูบ้ริหารตอ้งการในใหเ้กิดความชดัเจนในดา้นน้ี
จึงมีป้ายแสดงราคาวสัดุก่อสร้างต่างๆ อย่างชดัเจน และไดมี้การตรวจสอบราคากบัร้านจาํหน่าย
วสัดุก่อใกลเ้คียง เพื่อไม่ให้ราคาวสัดุก่อสร้างของร้านท่ีไม่แพงเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน รวมถึงการมี
ระดบัราคาวสัดุก่อสร้างท่ีมีความหลากหลายใหลู้กคา้ไดเ้ลือกใชต้ามคุณภาพและตรายีห่้อของวสัดุ
ก่อสร้าง นอกจากนั้นราคาวสัดุก่อสร้างของทางร้านยงัสามารถต่อรองได ้ในบางกรณี เช่นในกรณีท่ี
ลูกคา้ซ้ือวสัดุก่อสร้างในปริมาณมากๆ ในคราวเดียว เป็นตน้ ทางร้านสามารถใหลู้กคา้จ่ายชาํระค่า
วสัดุก่อสร้างโดยใชบ้ตัรเครดิตได ้และทางร้านยงัให้ความสาํคญักบั ความถูกตอ้งในการคิดราคา
ของวสัดุก่อสร้างท่ีซ้ือ อีกดว้ย 
 
3. ด้านสถานที ่(Place) 
 กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีทางร้านไดเ้ลือกทาํเลท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการ 
เนน้ท่ีตั้งของร้านสามารถท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน การมีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอสาํหรับลูกคา้ เวลาเปิด-
ปิดของร้านท่ีมีความเหมาะสมในการมาใชบ้ริการ การมีช่องทางในการสั่งซ้ือและรับวสัดุก่อสร้าง 
โดยไม่ตอ้งเดินทางมาท่ีร้านเอง เช่น การสั่งซ้ือทางโทรศพัทแ์ละ บริการจดัส่งวสัดุก่อสร้างถึงท่ี 
เป็นตน้ รวมถึงความรวดเร็วความถูกตอ้งในการจดัวสัดุก่อสร้างตามรายการท่ีลูกคา้สั่ง และความ
รวดเร็วในการส่งมอบวสัดุก่อสร้าง (ในกรณีส่งวสัดุก่อสร้างถึงท่ี) การท่ีลูกคา้สามารถเลือกซ้ือ และ
หยิบดูวสัดุก่อสร้างในร้านได้เองอย่างอิสระ โดยไม่จาํเป็นต้องให้พนักงานจัดให้ทุกคร้ังไป 
นอกจากนั้นทางร้านยงัไดเ้นน้เร่ืองความสะอาด และความเป็นระเบียบเรียบร้อยของร้าน ลกัษณะ
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การตกแต่ง และบรรยากาศภายในร้านท่ีเหมาะสม การจัดวางวสัดุก่อสร้างภายในร้านท่ีเป็น
หมวดหมู่ ง่ายต่อการเลือกหา อีกดว้ย 
 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 นอกจากการแจกแผ่นพบัท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้างภายในร้าน และการจดัสาธิต
วิธีการใชสิ้นคา้ให้กบัลูกคา้  เช่น สาธิตวิธีการใชปู้นกาวซีเมนต,์ สาธิตวิธีการใชย้าแนวกระเบ้ือง 
เป็นตน้ แลว้ทางร้านจาํหน่ายวสัดุก่อสร้าง เกียรติกมลพาณิชย ์ยงัไดท้าํการส่งเสริมการตลาดโดย
การจดัรายการลดแลกแจกแถม เช่น ซ้ือของครบทุก 5,000 บาท แจกเส้ือ 1 ตวั เป็นตน้ และทางร้าน
ไดใ้หค้วามสาํคญัในเร่ืองของพนกังานดงัน้ี การมีใจบริการ (Service Mind) คุณภาพการใหบ้ริการ
ของพนักงาน รวมถึงพนักงานตอ้งมีความรู้ ความสามารถในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้าง 
และให้คาํแนะนาํต่างๆ เก่ียวกบัการก่อสร้างได ้พนักงานตอ้งมีอธัยาศยัดี เป็นมิตร และมีความ
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ พนกังานของร้านมีการแต่งกายสุภาพเหมาะสม และใส่ชุดฟอร์มของ
ทางร้านตลอดช่วงเวลาปฎิบติังาน 
 นอกจากนั้น เพ่ือเพิ่มฐานลูกคา้ให้กวา้งข้ึน พร้อมทั้งรักษาฐานลูกคา้เก่า และสร้างให้เกิด 
Loyalty Customers ทางร้านไดจ้ดัการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างช่ือเสียงใหร้้านเป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 
โดยการประชาสัมพนัธ์ร้านผา่นการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมต่างๆ เช่น การสนบัสนุนเส้ือกีฬาให้
องคก์ารบริหารส่วนตาํบล หรือ อบต. การแจกของขวญัใหลู้กคา้ในช่วงปีใหม่ เป็นตน้ แต่ทางร้าน
ยงัขาดการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น การลงโฆษณาสินคา้ผา่นวิทยชุุมชน หรือ ส่ือส่ิงพิมพ์
ต่างๆ อยา่งจริงจงั ซ่ึงคาดวา่ทางร้านจะมีการใหค้วามสาํคญัในส่วนน้ีมากข้ึนในอนาคต 
 


