
บทท่ี 6 
การตลาดสื่อสิ่งพิมพ 

 
 การตลาดมีความจําเปนในการดําเนินธุรกจิสิง่พิมพ การทีจ่ะทําใหธุรกจินี้ประสบความสําเรจ็
ไดนั้นตองขึ้นอยูกับการบริหารการตลาดที่ดี ไมวาจะเปนการซื้อขาย การขนสง คลังสินคา คุณภาพ
สินคา และการเงินลวนมีความสําคัญ ผูที่ดําเนินธุรกิจตองทราบปจจัยพื้นฐานของการประกอบธุรกิจ 
ตลอดจนสภาพแวดลอมของภายนอกขององคกรธรุกิจ เพื่อใหการบรหิารจัดการธุรกจิดําเนินไปดวย
ความสําเรจ็ลลุวงดังเปาหมายที่วางไว 
 
ความหมายของการตลาด 
 จากการศกึษาการความหมายของการตลาดมีนักวิชาการ ใหความหมายดังนี้  
 กอตเลอร (Kotler.  1988 : 2 อางถึงใน ดํารงศักดิ์ ชัยสนิทและกอเกียรติ วิริยะกิจพฒันา. 
2548 : 81) ใหความหมายการตลาด หมายถึงกระบวนการทางสงัคมและกระบวนการบรหิารที่ทําให
บุคคลหรือกลุมบุคคลที่ไดรบัสิง่ที่ตองการ (Need) หรอือยากได (Want) โดยอาศัยการสรางสรรค
ผลิตภัณฑหรือบริการทีม่ีคุณคาขึ้นมา แลวนําไปแลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น 

กอตเลอร เนนการตอบสนองความตองการของลูกคาเสนอสนิคาหรือบริการเชิง 
สรางสรรค  
 ฮารท และสเตพพลีตัน (Hart และ Stapleton.  1987 : 126 อางถึงใน ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท 
และ กอเกยีรติ วิริยะกจิพฒันา.  2548 : 81) กลาวไววา การตลาด เปนกระบวนการบรหิารที่มุงตอ 
การพสิูจนทราบหรอืคาดคะเนความปรารถนาของลูกคาและเขาไปสรางความพึงพอใจใหได 
 พรพรหม พรหมเพศ (2551 : 267) ใหความหมาย การตลาด หมายถึง การวางแผนและ 
การตัดสินใจในการพฒันาผลิตภัณฑ ตลอดจนการกําหนดราคาและการจัดจําหนาย เพื่อใหเกิด 
การแลกเปลี่ยนทีส่รางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคนอื่น ๆ (2541 : 95) ใหความหมาย การตลาด หมายถึง 
กระบวนการวางแผน การบริหารแนวคิด การตั้งราคา การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย สินคา 
และบริการ เพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยน โดยสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคกร และสนองความ  
พึงพอใจของบุคคล 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคนอื่น ๆ (2546 : 109) กลาวถึง การตลาดเปนกระบวนการของ   
การประเมินและการตอบสนองความตองการของบุคคลหรือของกลุมดวยการสราง การนําเสนอ  
การแลกเปลี่ยนในผลิตภัณฑของการสรางคุณคา หรอืเปนกระบวนการกําหนดการมสีวนรวม        
การสรางและการตอบสนองความจําเปน และความตองการของลูกคาในการขายผลิตภัณฑและบริการ 
 จุรีพร จันทรพาณิชย (2554 : 93) การตลาด หมายถึง การซื้อขาย แลกเปลี่ยนสินคา และ
บริการ โดยคํานึงถึงสภาพแวดลอมทีเ่กี่ยวของ โดยมีการกําหนดราคาและแนวทางการตลาด  
การผลิตสนิคา การใหบริการ และการสงเสรมิการขายเพื่อประโยชนแกผูซื้อและผูขาย
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นักวิชาการกลุมนี้ใหความหมายของการตลาดเปนการสนองความตองการของลูกคาดวย 

ความพึงพอใจ  
 จากความหมายขางตน สามารถสรปุไดวา การตลาด หมายถึง การซื้อขาย แลกเปลี่ยน
ผลิตภัณฑและบริการ โดยต้ังราคาที่เหมาะสม มกีารจัดการสงเสริมการตลาด เพือ่ตอบสนองความ
ตองการและสรางความพงึพอใจแกบุคคลและองคกร 
 
หนาที่ทางการตลาด (Marketing Function) 
 จากการศกึษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยอื่น ๆ ไดแบงหนาที่ของการตลาดสามารถสรปุได
ดังนี้ (สมคิด บางโม.  2541 : 164-166 ; จรุีพร จันทรพาณิชย.  2554 : 97 ; พรพรหม พรหมเพศ. 
2551 : 271-272)  

1) การซื้อ 
2) การขาย 
3) การขนสง 
4) การเกบ็รกัษา 
5) การจัดระดับมาตรฐานและคุณภาพสินคา 
6) การเงิน 
7) การบริหารความเสี่ยง 
8) การแสวงหาขาวสารทางการตลาด 

1. การซื้อ (Buying) 
การประกอบธุรกจิทัง้ผูที่เปนผูผลิตหรอืผูขายตองมีการซื้อสนิคา ซื้อวัตถุหรือซื้อบรกิาร     

เพื่อผลิตสินคา และบริการออกจําหนายแกผูบริโภค โดยผูผลิตอาจตองหาแหลงซื้อวัตถุดิบตางๆ    
เพื่อเขาโรงงานทําการผลิต ผูบริโภคซื้อสินคาและบรกิารเพื่อบริโภค ผูคาสง ผูคาปลีก ซื้อสินคาเพื่อนํา
ขายตอ ดังนั้นการเลือกซื้อวัตถุดิบหรือสินคาจะตองเลือกใหเหมาะสมตามประเภท ขนาดคุณภาพ 
จํานวนที่ตองการ การตอรองราคา การขนสง การสงมอบ การเลือกแหลงที่ซื้อ ทกุขั้นตอนมี
ความสําคัญทั้งสิ้น  

ดังนั้นนักการตลาดจงึตองทําความเขาใจถึงความจําเปนและความตองการของผูซือ้         
เพื่อการตัดสินใจวาจะผลิตผลิตภัณฑโดยออกจําหนาย 

2. การขาย (Selling)  
ผูผลิตและผูจําหนายจะดําเนินการอยูไดตองอาศัยการขายสนิคาและบรกิาร หรือการซื้อแลว

ตองรบีขายออกไปใหเร็วที่สุด ถาสินคาขายไดชาหรือขายไมไดจะสงผลการดูแลรกัษา ระหวางการ
รักษาอาจมีการสูญเสียได จนอาจทําใหเกิดภาวการณขาดทนุ ดังนั้นนักการตลาดจะตองจัดกจิกรรม
สงเสริมการขายเพื่อจูงใจผูบริโภคใหมาสนใจซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑนั้น ๆ 

3. การขนสง (Transporting)  
การนําสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคในเวลาและสถานที่ตามความตองการของลกูคา       

การขนสงสินคาสามารถลําเรียงไดทั้งทางบก ทางอากาศ ทางเรอื ข้ึนอยูกับประเภทสินคา        
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จํานวน ลักษณะของการขาย ปลีกหรอืขายสง และลักษณะอื่น ๆ เชน เคกไอศรีม ดอกไมสด หรือ
ผลไม ตองขนสงดวยความเร็ว เพราะจะทําใหเนาเสียได จึงตองขนสงดวยเครื่องบิน 

4. การเก็บรักษาหรือคลังสินคา 
สินคาหรอืผลิตภัณฑทุกชนิดไมสามารถขายไดหมดทันที สินคาบางอยางขายไดเปนบาง

ฤดูกาลเทานั้น สินคาบางอยางใชวัตถุดิบที่มีบางฤดูกาล แตตองมีสินคาขายตลอดป สินคาบางอยาง
เก็บไวเพื่อเกง็กําไร ดังนั้นจึงตองมีการเกบ็รกัษาไว สถานที่เก็บสินคา เรียกวา คลังสินคา ตัวอยางเชน 
การเกบ็รกัษาขาวไวขายตลอดป 

5. การจัดระดับมาตรฐานและคุณภาพสินคา (Grading) 
การจัดการจัดระดบัมาตรฐานและคุณภาพสินคา หมายถึง การกําหนดมาตรฐานของสินคา

โดยยึดถือคุณสมบัตบิางประการของสินคานั้น ๆ เพื่อประโยชนในการซื้อขาย แลกเปลี่ยนของผูบริโภค 
ผูบริโภคสามารถพิจารณาการซื้อขายตามมาตรฐานของสินคาวาเหมาะสมกบัราคาทีก่ําหนดหรือไม 
เชน คุณภาพของ รองเทา เสื้อผา ขนาดของไขมีเบอรใหญ กลาง เล็ก เปนตน ทั้งนีผู้ผลิตตองทําฉลาก
แสดงขอมลูใหผูบริโภคเห็นไดอยางชัดเจน 

6. การเงิน (Financing) 
การเงินเปนหนาที่ของการตลาด คือ การซือ้สินคาและจัดสงสินคาไปยังผูบริโภค ตองมีเงิน

เพียงพอสําหรบัการหมุนเวียนและตองมีเครดิตสําหรบัสินคาหรือผลิตภัณฑที่มีราคาสูง เชน บาน 
อาคารพาณิชย รถยนต นักการตลาดตองจัดการดานการเงิน โดยจัดสินเชื่อเพื่อกระตุนการซื้อ เชน 
การจัดสินเชื่อรถยนตคันแรก การไมมีเงินดาวนในการซื้อขายรถยนต เปนตน 

7. การบริการความเสี่ยง (Risk taking) 
ดานการตลาดมกีารเสี่ยงภัยตลอดเวลาในการจัดสงสินคาจากผูผลิตไปถึงผูบริโภค ภัยที่เกิด

จากสินคา เชน  
(1) ความเสียหายเกิดจากอุบัตเิหตุ เชน น้ําทวม ไฟไหม ถูกลกัขโมย 
(2) การเสื่อมของสภาพสินคา เชน เนาเปอย เสื่อมคุณภาพ หมดอายุ 
(3) ความนิยมลดลง จึงขายไมออก  
(4) เสียหายเนื่องจากระบบเงินผอน ลูกคาหลบหนีไป 
(5) ติดตามเก็บหนี้ไมครบทําใหหนีสู้ญ  
การตลาดตองลดภาระ การเสี่ยงใหนอยทีสุ่ด 

8. การแสวงหาขาวสารทางการตลาด 
ปจจุบันธุรกิจมกีารแขงขันกันสูงมาก ดังนั้น ผูผลิตและผูขายจะตองทราบความตองการของ

ผูบริโภค เพื่อจะไดผลิตสินคา และบริการใหมใหตรงกบัความสนใจของผูบรโิภค ดังนั้นการตลาดจึง
ตองเกบ็ขอมลูโดยการสงัเกต สมัภาษณ ใชแบบสอบถาม เพือ่ไดขอมูลที่ชัดเจนมาแกไขปรับปรงุสินคา
ตอไป 

จากการศกึษาหนาที่ของการตลาดมีความสําคัญอยางมาก เริ่มแตงตั้งการวางแผนจะซื้อ     
จะขาย การสงสินคาสูผูบรโิภค การเกบ็สินคา การบรกิารเงนิเพื่อไมใหเกิดความเสี่ยงที่สงูเกินไป 
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ปจจัยพืน้ฐานของการประกอบธุรกิจ 
 ประภัสสร บุญมี (2550 : 63-66) ใหรายละเอียดของปจจัยพื้นฐานของการประกอบธุรกจิไว
ดังนี้ 

1. คน (Men or Manpower) หมายถึง ทรัพยากรมนุษยที่ทํางานในกระบวนการของธุรกิจ 
ทั้งใชแรงงานและความคิด ซึ่งศักยภาพทางกาย และจิตใจ คนเปนองคประกอบในการบริหาร การผลิต 
การตลาด การเงิน และอื่น ๆ 

2. เงิน (Money) หมายถึง เปนทุนสําคัญทีจ่ะทําใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบรื่น 
โดยเฉพาะการจัดหาวัสดุอุปกรณ เครือ่งมอื และแรงงาน ดังนั้นจึงมีความจําเปนในการหาผูรวมทุนใน
การทําธุรกิจและขยายธุรกิจ แหลงที่มาของทุนอีกแหลงหนึง่ คือ ธนาคาร หรือสถาบันทางการเงิน 

3. วัตถุดิบ (Material) หมายถึง ทรัพยากรธรรมชาติที่นํามาใชในการผลิต หากขาดวัตถุดิบใน
การผลิตแลวโรงงานหรือกจิการนั้นก็ไมอาจอยูรอดหรอืเจรญิรุงเรอืงได ถาขาดวัตถุแลวการผลิต
หยุดชะงักหรือกระทบกระเทือนจะทําใหลูกคาขาดความเชื่อถือและการคานั้นเสียหาย ผลที่ตามมาคือ
การวางงานของคนงาน เครื่องจกัรไมไดใชประโยชนอยางคุมคา ดังนั้นเมื่อเลือกแหลงผลิตที่คุมคา  
ควรเปนทําเล หรือที่ตั้งของแหลงผลิตทีม่ีวัตถุดิบเพียงพอทีจ่ะปอนโรงงาน การขนสงสะดวกจะไดไม
เสียคาใชจายของการขนสงทีสู่งเกินไป การมีแหลงวัตถุดิบสาํรองจะทําใหธุรกจิไมหยุดชะงกั ถาวัตถุดิบ
ใกลแหลงผลิตหมดคลังสินคา 

4. เครื่องจักร (Machine) หมายถึง อุปกรณตาง ๆ ที่ใชเปนเครือ่งมือในการผลิต เครือ่งทุน
แรง ทําใหใชแรงงานคนนอยลง การผลิตออกมาไดรวดเร็ว มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เชน คอมพิวเตอรใน
สํานักงาน อุปกรณในสํานักงาน ยานพาหนะ และอุปกรณอืน่ ๆ ในการผลิต เปนตน 

5. การจัดการ (Management) หมายถึง การดําเนินงานตามภาระหนาที่แบงกัน โดยมีการ
ประสานงานระหวางกัน แลวทําใหงานบรรลุวัตถุประสงคทีต่ั้งไว โดยคํานึงถึงทรัพยากรที่มอียู 

6. ตลาด (Market) ผูดําเนินธุรกิจตองศึกษาตลาดและวิจัยความตองการของตลาด และตอง
พัฒนาปรับปรงุสินคาใหทันสมัยตรงตามความตองการของผูบริโภค จึงจะทําใหธุรกจิไดผลกําไร
เจริญรุงเรือง สามารถขยายกจิการไดในทางตรงขาม ถาธุรกจิขาดตลาดซึ่งเปนแหลงจําหนายสินคา
และบริการแลว ธุรกิจยอมดําเนินการไปไมได ผลผลิตที่ออกมาหากไมเปนที่ตองการของผูบริโภค  
ไมเปนที่ตองการของตลาด ธุรกิจนั้นตองประสบกบัการขาดทุน 

7. การปฏิบัตกิาร (Method) คือ การทํางานตามหนาทีท่ี่ไดรับผิดชอบในการผลิตสินคาและ
บริการ ออกจําหนายแกผูบริโภคหรือลกูคา เปนกจิกรรมการผลิตจากทรพัยากรโดยตรงขององคกร  
ซึ่งประกอบดวย บุคลากร สถานทีผ่ลิต สวนประกอบตาง ๆ ในระบบ กระบวนการ การวางแผนและ
การควบคุมระบบ (Richard & Nicholas. 1990 อางถึงใน ประภัสสร บุญม.ี  2550 : 66)  

8. การจงูใจ (Motivate) เปนการศึกษาและนําเอาความรูของพฤติกรรมและความตองการ
ของมนุษยตามหลักจิตวิทยามาใชในการบรหิารคนในองคการธุรกจิ แรงจูงใจเกิดข้ึนภายในมนุษย    
ทําใหเกิดพลงังานอํานาจและชักนําใหเกิดพฤติกรรม เปนแรงผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมเฉพาะ
อยาง แรงจูงใจทําบุคคลเกิดขวัญและกําลงัใจของพนักงานในการทํางาน เชน ถาพนักงานทํางานโดย 
ไมมีวันขาด ลา และมาสาย จะไดรับโบนัส 2 เทาของเงินเดอืน เมื่อทํางานครบ 1 ป 
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สภาพสิ่งแวดลอมภายนอกองคการธุรกิจ 
 สภาพแวดลอมภายนอกองคการธรุกิจเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมไดในการดําเนินธุรกจิ 
(ประภัสสร บุญมี.  2550 : 66-72) ซึ่งประกอบดวย 

1. สภาวะเศรษฐกจิ สภาพทางเศรษฐกจิสะทอนถึงการผลิตสินคาและการบริโภคของคนใน
ประเทศ เนื่องจากการทําธุรกิจใหประสบผลสําเร็จขึ้นอยูปรมิาณของผูบริโภคและผูมารับบรกิาร ดังนั้น
ถาสภาพเศรษฐกจิไมวาจะอยูในภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา รุงเรืองหรอืเกิดภาวะเงินเฟอก็ตาม มผีลกระทบ
ตอการวางงาน ความตองการของผูบริโภค ดานภาษีอากร การใชจายของรฐับาล และอัตราดอกเบี้ย 
อํานาจซื้อของผูบริโภค ระบบอัตราแลกเปลี่ยน รายไดตอหัว เปนตน ดังนั้นการจัดการธรุกิจจึงจําเปน
ที่ตองคาดคะเนถึงภาวะเศรษฐกิจในอนาคตดวย แมจะคาดคะเนได แตบางครั้งก็ยงัผิดพลาดได 
ผูบริหารธุรกจิควรมีวิสัยทัศนและฉลาดพอทีจ่ะปรับตัวหรือประคับประคองใหกิจการของตนดําเนิน
ตอไปได 

2. คูแขง ธุรกิจตองมกีารแขงขันระหวางกัน เพราะการจัดหาสนิคาหรือบริการใหแกลูกคา  
กลุมเดียวกันอาจมีมากกวาหนึ่งราย การแขงขันมหีลายวิธี ไดแก การลดราคาสินคาที่มีความแตกตางกัน 
ทําเลที่ตั้ง การใหบริการ และการสงเสรมิการขายสินคา แหลงจัดหาทรัพยากร เปนตน 

นักธุรกิจบางรายทําการลดราคาสินคาของเขาใหต่ํากวาคูแขง ซึ่งวิธีการนี้จะทําใหคูแขงลด
ราคาต่ํากวา วิธีนี้จึงอาจทําใหคูแขงบางรายตองเลิกกิจการไป ในปจจบุันไมนิยมทํา แตนักธุรกิจหัน
มารวมมือกันมุงเนนแขงขันที่คุณภาพและบริการของสินคามากกวา 

เครื่องมืออีกอยางหนึ่งในการสงเสรมิการขายใหชนะคูแขง คือ การโฆษณา ซึ่งธุรกจิขนาดใหญ
จะมรีายไดตอการสงเสริมการขายไดมากกวา บางครัง้ธุรกจิขนาดเล็กสามารถจะแขงขันธุรกจิขนาด
ใหญไดในกรณีที่ธุรกิจขนาดเล็กทําการสงเสริมการขายไดอยางมีประสทิธิภาพมากกวา การเอาชนะ
คูแขงนั้นจําเปนอยางยิ่งที่จะตองเสนอสินคาและบริการใหแตกตางจากคนอื่น 

ผูผลิตพยายามทําใหสินคาเขาแตกตางออกไปจากสินคาอื่นๆดวยการออกแบบผลิตภัณฑและ
เนนคุณภาพของสินคา บางธุรกิจใชยี่หอสินคาที่แตกตางกัน บางธุรกจิอาศัยทําเลที่ตัง้เปนเครื่องมือใน
การแขงขัน บางธุรกิจตั้งราคาเทากันหรือถูกกวา แตมีการใหบริการสินเชื่อก็ชนะคูแขงขันได การขนสง
ที่ไมคิดราคา ความเร็วและบริการหลังการขาย อาจจะชนะใจผูบริโภคได 

ปจจัยการผลิต 
 การผลิตมปีจจัยหลายอยางที่ทําใหธรุกิจบรรลุเปาหมาย ไดแก 

1. วัตถุดิบและวัสดุ (Materials) เปนปจจัยทีส่ําคัญเพื่อนํามาแปลงสภาพโดยผาน
กระบวนการผลิต เชน ออยเปนปจจัยในการผลิตน้ําตาล มันสําปะหลงัเปนวัตถุดิบในการผลิตแปงมัน 
เปนตน 

2. ทรัพยากร (Resources) เปนปจจัยการผลิตที่ประกอบดวย พลังงาน เงินทุน 
เทคโนโลยี แรงงาน ที่ดินและขอมลูขาวสาร 

3. สภาพแวดลอม (Environment) เปนปจจัยทีส่ําคัญทีม่ีผลกระทบตอการดําเนินงาน
ของระบบการผลิตสภาพแวดลอมบางอยางก็มีอทิธิพลและไมสามารถควบคุมได 
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การบริหารการผลติ (Production Management) 
 การบริหารการผลิต เปนการวางแผนการดําเนินงานการผลติ ซึ่งครอบคลุมกจิกรรมตาง ๆ
ดังตอไปนี ้

1. การออกแบบระบบการผลิต 
2. การวางแผนและการควบคุมการผลิต 
3. การควบคุมคุณภาพและสินคาคงคลัง 
4. การบริหารวัสด ุ
 

การออกแบบระบบการผลติ 
 การออกแบบระบบการผลิตเปนข้ันตอนแรกของการบริหารการผลิต การออกแบบระบบ  
การผลิต จะตองพจิารณาถึงองคประกอบ 3 ประการ คือ (1) การเลือกทําเลที่ตั้งโรงงาน (2) ประเภท
ของ กระบวนการผลิตที่ใช (3) การวางแผนผังโรงงาน 

1. การเลือกที่ตั้งโรงงาน (Plant Location) การเลอืกทําเลทีต่ั้งโรงงานเปนสิง่ทีส่ําคัญมาก
ในการออกแบบระบบการผลิต เพราะการเลอืกทําเลที่ตั้งมผีลกระทบตอตนทุนการผลิตซึง่จะสงผลถึง
รายไดของธุรกจิอีกดวย ดังนั้น ในการเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานธุรกิจจะตองคํานึงถงึปจจัยตาง ๆ ดังนี้ คือ 

1.1  ใกลแหลงวัตถุดิบ การผลิตสินคาเกือบทุกชนิดควรจะตั้งโรงงานอยูใกลแหลงวัตถุดิบ 
เชน โรงงานสัปปะรดกระปองตองอยูใกลกบัแหลงเพาะปลูกสัปปะรด โรงงานปลาปนก็ควรจะตองอยู
ใกลกับทะเลเพราะตองอาศัยปลาสดเปนวัตถุดิบ หากตั้งอยูไกลจากแหลงวัตถุดิบ วัตถุดิบบางชนิด
อาจจะเสียหายไดงายหรือตองเสียคาใชจายในการขนสงวัตถดุิบ ซึ่งจะทําใหตนทุนการผลิตสูงขึ้นดวย
จึงควรตั้งอยูใกลแหลงวัตถุดิบ 

1.2  ใกลแหลงแรงงาน เนื่องจากในการผลิตสินคานั้นตองใชแรงงานควบคูกับเครื่องจักร
และการใชแรงงานนั้น มีตนทุนของแรงงาน (Labor Supply) คาแรงเปนเทาใด ทักษะของแรงงาน 
ดังนั้น ในแหลงที่ตั้งตองมีแรงงานทีม่ีคุณสมบัติตามที่กจิการตองการ เชน พวก โรงงานผลิต 
Electronics ซึ่งตองการพวก Skilled Technicians แตถาหากใชแรงงานพวก Unskilled ได โรงงาน
ก็สามารถมีทางเลือกในการเลือกที่ต้ังโรงงานไดมากขึ้น 

1.3  ใกลตลาด สวนใหญธรุกิจมักเลือกทําเลที่ตัง้อยูใกลตลาด ทัง้นี้เพราะปจจัยทางดาน
ตลาดมีผลกระทบตอตนทุนในการขนสงสินคา กลาวคือ ถาหากอยูไกลตลาดกจ็ะเสียคาขนสงมาก  
การพิจารณาวาทําเลที่ตั้งโรงงาน ควรอยูใกลตลาดหรือไมนัน้ขึ้นอยูกับชนิดหรอืลกัษณะของสินคาดวย 
เชน ถาหากสินคาเปนสินคาทีเ่นาเสียไดงายก็ควรจะตองอยูใกลตลาดหรอืหางสรรพสินคาก็ควรจะ
ตั้งอยูใกลแหลงชุมชนที่มปีระชากรหนาแนน เปนตน 

1.4  การขนสง สะดวกหรือไม ในการขนสงวัตถุดิบมาหรือขนสงสินคาไปยังจุดหมาย
ปลายทาง ตองพจิารณาถึงรูปแบบ ชนิดของการขนสงทีม่ีใหเลือกใช 

1.5  กฎหมายระเบียบขอบังคบัของแตละทองที่ทีก่ิจการจะไปตัง้โรงงาน ตลอดจน
ลักษณะและทัศนคติของประชากรในแหลงที่ตั้งโรงงานวาเปนอยางไร ชุมชนบางทองที่ยินดีทีจ่ะให
ธุรกิจเขาไปตัง้โรงงานเพราะตองการใหชุมชนเจริญและทําใหมีการจางงานเกิดขึ้น แตบางชุมชนก็อาจ
ไมตองการใหไปตั้งโรงงาน เนื่องจากกลัวปญหาสิ่งแวดลอมเปนพิษที่อาจจะเกิดจากโรงงาน            
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ไมวาจะเปนเรือ่งน้ํา อากาศ เสียง ฝุน ขยะอุตสาหกรรมที่เกดิจากโรงงาน ซึง่ปญหาสิ่งแวดลอมเหลานี้
ยอมสงผลกระทบไปถึงคุณภาพชีวิตของชุมชนที่อยูในอาณาบริเวณน้ัน 

1.6  นํ้าและพลังงานอื่นๆ ที่ตองใชในการผลิตมีเพียงพอหรือไม และตนทุนเปนอยางไร 
เพราะในการผลิตตองใชปจจัยเหลานี้ในกระบวนการผลิตสินคาและบรกิาร 

จากผลของการพจิารณาถึงปจจัยตาง ๆ ในการเลอืกทําเลทีต่ั้งดังกลาวขางตน จะเห็นวา  
ปจจุบันบริษัทขามชาติตางๆพยายามทีจ่ะขยายธุรกจิของตนดวยการไปตั้งโรงงานในประเทศทีก่ําลงั
พัฒนามากขึ้น ทั้งนีเ้พราะประเทศเหลานั้นยังมีทรัพยากรธรรมชาติที่สําคญัอยูมากมาย เชน อลูมินั่ม 
ไม น้ํามัน ที่ดิน เปนตน นอกจากนี้ ประเทศตาง ๆ เหลานี้มแีรงงานเพียงพอและคาแรงถูกกวาประเทศ
ของตน 

1.7  เงื่อนไขการดํารงชีวิตของผูที่ไปอยูประจําโรงงาน เชน ระบบการศึกษาวัฒนธรรม 
ระบบการรักษาความปลอดภัย อากาศ ระดับรายไดของผูทีอ่ยูอาศัย 

2. ประเภทของกระบวนการผลิต (Type of Production Process)  
ประเภทของกระบวนการผลิตโดยทั่วไปออกอยางกวางๆ เปน 4 ประเภท (Louis E. Boone  

and David L. Kurtz.  1993 : 283)  คือ 
2.1  Analytic System คือ กรรมวิธีการผลิตที่ใชวัตถุดิบเพียงอยางเดียวเพื่อแยกออกมา

เปนผลผลิตหลาย ๆ อยาง ซึ่งเอาไปใชประโยชนไดตาง ๆ กัน เชน อุตสาหกรรมกลั่นน้ํามัน เอา
น้ํามันดิบมากลั่นจะไดน้ํามันหลายอยาง คือ เบนซิน ดีเซล น้ํามันกาด น้ํามันหลอลื่นและยางมะตอย 
เปนตน 

2.2  Synthetic System คือกรรมวิธีการผลิตที่ใชวัตถุดิบหลายๆชนิดมาผสมผสานกัน
เปนสินคาเพียงชนิดเดียว เชน การทําแกว พลาสติก ปุยเคม ีเปนตน 

2.3  การผลิตแบบตอเนื่อง (Continuous Production Process) คือ ระบบการผลิตที่
เปนมาตรฐานและมีปริมาณการผลิตมาก ๆ หรือระบบการผลิตที่เครื่องจักรจะทํางานตลอด 24 ช่ัวโมง
ไมมีการหยุด ยกเวนตองการเปลีย่นแปลงหรือเครื่องจักรขัดของ มักใชเครื่องจักรอัตโนมัติและ
คอมพิวเตอรควบคุมการผลิต ใชคนนอย เชน การผลิตเหลก็ ปูนซีเมนต เพราะฉะนั้นจะตองมีการ
คาดการณปรมิาณความตองการสินคาไวลวงหนาและความตองการสินคาตองสม่ําเสมอ 

2.4  การผลิตแบบไมตอเนื่อง (Intermittent) เปนระบบการผลติที่เครื่องจกัรจะเดินๆ
หยุดๆ อาจจะหลายครัง้ในหนึง่ชั่วโมงการทํางานและจะทําการผลิตเมือ่ระดบัสินคาคงคลังลดลงหรือ
ผลิตตามคําสั่งซื้อเปนครั้ง ๆ 

3. การวางแผนผังโรงงาน (Plant Layout) การวางแผนผังโรงงาน เปนการจัดเครื่องมือ
เพื่ออํานวยความสะดวกในการผลิตสินคาและบริการภายในบริเวณโรงงาน 
ปจจัยที่ตองพิจารณาในการวางแผนผงัโรงงานมีดงันี ้

3.1  ตองคํานึงถึงลําดับขั้นตอนในการผลิตเพื่อความสะดวกในการเคลือ่นยายวัตถุดิบ  
ซึ่งจะมีผลกระทบตอจํานวนเวลาที่ใชในการผลิต ทําใหการผลิตลาชาและมีผลกระทบกับคาใชจาย
ตางๆ เชน คาใชจายในการขนยายวัตถุดิบ วัตถุระหวางการผลิต เปนตน 
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3.2  อันตรายที่อาจจะเกิดขึ้นในระหวางการทํางาน เชน อันตรายจากตัวเครื่องจกัร 
เครื่องมือ และตัวโรงงาน ดังนั้น การวางแผนผังโรงงานจงึตองพิจารณาถึงความปลอดภัยของพนักงาน
ดวย 

3.3  ตองคํานึงถึงแผนการขยายในอนาคตวาจะมีการเปลี่ยนแปลงอยางไรสามารถจะ
ขยายไดอีกหรือไม 
 
การวางแผนและการควบคุมการผลติ (Production Planning and Control) 
 การวางแผนการผลิตนั้น มุงที่จะทําการตัดสินใจวาจะผลิตสนิคาอะไร และผลิตที่ไหน เมื่อไร 
อยางไร สวนการควบคมุการผลิตนั้นมุงที่จะทําใหแผนงานและตารางผลิตบงัเกิดผลขึ้นเปนไปตาม
แผนการผลิตซึ่งทุกๆธุรกิจจะตองมีการวางแผนและการควบคุม 
 
การควบคุมคณุภาพและสินคาคงคลัง 
 การควบคุมคุณภาพ (Quality Control) เปนงานที่สําคัญของผูบรหิารการผลิตอยางหนึ่ง
เพราะถาสินคาไมไดมาตรฐานหรือคุณภาพไมดี เมื่อนําออกไปจําหนายยอมมผีลกระทบตอองคกรใน
หลายดานดวยกัน เชน ดานชื่อเสียง ภาพพจนของธุรกจิ ตนทุนของการเกบ็คืนและการแกไขงานใหม 
ตนทุนเกิดจากการทําลายของเสียทิง้ไปและตนทุนของการตรวจสอบ ผูบรหิารการผลิตจึงตองให
ความสําคัญกับคุณภาพของสินคา 
 ระบบการควบคุมคุณภาพ คือ ระบบการผลิตทีม่ีการกําหนดมาตรฐานของปจจัยการผลิต
และผลผลิต (Output) ที่ตองการ เพื่อใชในการตรวจสอบและทดสอบสินคาทีผ่ลิตออกมาเปรียบเทียบ
กับมาตรฐานที่กําหนดไว 
 การบริหารวัสด ุ
 ในการผลิตนั้นจําเปนตองซื้อวัตถุดิบ วัตถุดิบระหวางผลิต เครื่องมอืจักรและอุปกรณที่ใชใน
การผลิต ธุรกจิจึงตองมกีระบวนการจัดซื้อและการเกบ็รักษาที่ดี เพราะการจัดซื้อและการเกบ็รกัษาน้ัน
มีผลกระทบถงึตนทุนการผลิตดวย บางบริษัทจะมีแผนกจัดซื้อที่ทําหนาทีจ่ัดซื้อใหกับทุกๆแผนกใน
บริษัท การมีแผนกจัดซือ้ใหกบัทุกแผนกจะไดประโยชนในเรือ่งของสวนลดเพราะสั่งจํานวนมากซึง่
ดีกวาใหแตละแผนกซื้อเอง 
 นอกจากนี้ยงัตองมีระบบการควบคุมสินคาคงคลัง (รวมทัง้ปจจัยการผลิต) ใหอยูในปรมิาณที่
พอเหมาะ เนื่องจากมีผลกระทบตอตนทุนการผลิตและการสงมอบ 
  
หนาที่ของการคาสง 

1. ใหบรกิารแกผูคาปลีก เชน คาดคะเนความตองการของตลาด จัดกลุมสินคาใหม เก็บรักษา
สินคาคงเหลือ ขนสงสินคา ใหบริการทางดานสินเชื่อ หาขอมูล และใหบริการอื่นๆ 

2. ใหบรกิารแกผูผลิต เชน ชวยในการขาย เก็บรกัษาสินคา ชวยเหลือดานการผลิต ลดความ
เสี่ยงภัยเนื่องจากสินเชื่อ ใหขอมลูดานการตลาดความเจรญิเติบโตและรูปแบบของธรุกิจการคาสง 
ปจจัยที่ทําใหเกิดการเจริญเตบิโตของธรุกิจการคาสง คือ 

1. ความเจรญิเตบิโตของโรงงานขนาดใหญซึ่งมรีะยะหางจากผูซื้อ 
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2. ความกาวหนาของการผลิตในระบบการสัง่ซื้อ 
3. การเพิม่ขึ้นของระดับของผูผลิตและผูใชที่อยูระหวางกลาง (ในข้ันตอนการผลิต) 
4. การเพิม่ความจําเปนที่ตองปรับปรงุผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของผูใช 

ระหวางกลางและผูใชข้ันสุดทายในรปูแบบตาง ๆ 
 
การจัดประเภทของการคาสง 
 การคาสงประกอบดวย 3 กลุมใหญ ๆ ดังนี ้

1. ผูคาสงที่เปนพอคา เปนพอคาที่มีกรรมสทิธิ์ในสินคาที่ขาย คือ 
- ผูคาสงใหบริการเต็มที่ เปนผูคาสงที่มีกรรมสทิธิ์ในสินคา โดยใหบรกิารเต็มที่ เชน   

เก็บรักษาสินคา บริการสินเชื่อ ขนสงสินคา และใหความชวยเหลือดานการบรกิาร 
- ผูคาสงที่ใหบริการจํากัด เปนผูคาสงที่ ใหบริการ ใหบริการลกูคานอยกวาผูคาสงที่

ใหบรกิารเต็มทีส่ามารถแบงได ดังนี ้
- ผูคาสงที่ขายสินคาเปนเงินสดและใหลูกคาขนสินคากลับเอง 
- ผูคาสงโดยใชรถบรรทกุ เปนผูคาสงที่ทําหนาที่ขายและสงสนิคา โดยรถบรรทุกไปถึง

สถานประกอบการของผูคาปลีก 
- ผูคาสงโดยใชสินคาไมผานมอื เปนผูคาสงที่มีกรรมสทิธิ์ในสินคา แตไมมีสินคาอยูในมือ

และไมตองขนสงใหลูกคา ซึง่มักจะเปนพอคาขายสินคาจําพวกของชํา และยา เปนสินคาที่ไมใชอาหาร 
- สหกรณผูผลิต เปนการรวมตัวกันระหวางผูผลิตที่เปน เกษตรกร ซึง่เปนสมาชิกของ

สหกรณ โดยรวบรวมสินคาเกษตรเพื่อขายในตลาดทองถิ่น 
- การคาสงทางไปรษณีย การขายโดยวิธีน้ี จะรับคําสั่งซื้อจากลูกคาและจัดสงสินคาโดย

ผานทางไปรษณีย 
2. นายหนาและตัวแทน เปนกลุมคนกลางซึง่ไมมีกรรมสทิธิ์ในสนิคาที่ตนเองจําหนาย 

ประกอบดวย 
1) นายหนา เปนผูทําหนาที่นําผูซื้อและผูขายมาพบกันหรือเจรจากันใหเกิดการ ซื้อขาย

รวมทั้งอํานวยความสะดวกใหโดยไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่ตนดําเนินการ 
2) ตัวแทน เปนคนกลางที่ไมมีกรรมสทิธิ์ในสินคาที่ตนจําหนาย ประกอบดวย 
- ตัวแทนผูผลิต เปนตัวแทนที่แตงตัง้ โดยผูผลิตใหทําหนาที่แตเพียงบางสวนหรือ

ทั้งหมดโดยจะขายสินคาที่ลกัษณะคลายคลงึกันของผูผลิต โดยจะไดคาคอมมิชชั่นเปนสิ่งตอบแทน 
- ตัวแทนขาย เปนตัวแทนที่ทําหนาที่แทนผูผลิตเพียงผูเดียวในพื้นที่ใดพื้นที่หนึง่     

มีอํานาจในการตั้งราคาขายและกําหนดเงื่อนไขการขาย รวมทั้งควบคุมแผนการตลาดดวย 
- ตัวแทนซื้อ เปนผูเชี่ยวชาญในการซือ้สินคาใหผูผลิต 
- พอคานายหนา เปนตัวแทนอสิระของคนกลางการคาสง ซึง่ทําหนาที่ทางการตลาด 

ของสินคาเกษตรกรรมตองถือครองสินคาของผูขาย มีอํานาจในการตั้งราคาและเงื่อนไขการขาย และ
ไดคาตอบแทนเปนคาคอมมิชช่ัน 

3. สาขาและสํานักงานของผูผลิตและผูคาปลกี สาขาและสํานักงานที่ผูผลิตตัง้ขึ้นแยกออก
จากโรงงาน เพื่อใหบริการจัดแสดงสินคาและขายสินคา ทั้งในรูปของคาปลกีและคาสง 
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การตดัสนิใจทางการตลาดของสถาบนัการคาสง 
ประกอบดวยการตัดสินใจในดานตางๆดังนี ้
1. การตัดสินใจเกี่ยวกบัตลาดเปาหมาย ผูคาสงตองกําหนดตลาดเปาหมายโดยถือเกณฑ

ขนาดของลูกคา ประเภทของลูกคา ความตองการดานการบริการจากลูกคา 
2. การตัดสินใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑและบรกิารทีจ่ะจําหนาย ผูคาสงตองพิจารณาวารายการ

ผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑอะไรบางที่เขาควรมีไวขาย 
3. การตัดสินใจดานราคา ผูคาสงมักตัง้ราคา โดยบวกกําไรเขากับตนทุนของสินคา 
4. การตัดสินใจดานการสงเสริมการตลาด ผูคาสงมักใชพนักงานขายมากกวาวิธีอื่นๆ       

สวนการโฆษณาที่มุงสูคนกลางและใชการสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลาง 
5. การตัดสินใจดานการจัดจําหนาย ผูคาสงปรับปรงุแหลงเก็บสินคา การเกบ็สินคาคงเหลือ

ใหเพียงพอ และการใชวิธีการขนสงที่เชื่อถือไดเพือ่การบรกิารลูกคาทีร่วดเร็ว 
 
แนวโนมของการคาสง 

สถาบันผูคาสงมีแนวโนมจะลดลงเนือ่งจากการแขงขันกลาวคือ 
1. ผูผลิตที่มีขนาดใหญขึ้น และจัดจําหนายเองได จึงไมมีความจําเปนตองอาศยผูคาสง 
2. ผูคาปลกีไดนําระบบการคาแบบลูกโซและระบบสิทธิทางการคาเขามาใชทําใหเพิ่มอํานาจ

การตอรองในการซื้อสินคา โดยตรงจากผูผลิตจะไมตองผานผูคาสง 
3. สถานการณคาสงมีขอบกพรองในหนาที่การตลาดคือ ไมไดสงเสริมการตลาดแกลกูคา   

การเกบ็สินคาไมเพียงพอกบัความตองการ ขาดขอมูลดานการตลาด ขาดความสามารถในการ
ดําเนินงานรวมทั้งการคิดคาบริการทีสู่งเกินไป ผูจัดจําหนายที่คาสง ควรปรับปรงุดานการบรกิารให
สามารถสนองความตองการของลกูคาที่เปลี่ยนแปลงกลยุทธสําหรับผูจัดจําหนาย เพือ่ใหไดเปรียบ
ทางการแขงขันดังนี ้

1. การรวมตัวกันและการซื้อกจิการ 
2. การเปลี่ยนแปลงทรัพยสิน 
3. การขยายตัวของบริษัท 
4. การรวมตัวกันในแนวดิ่ง 
5. มีตราสินคาของตนเอง 
6. การขยายตัวสูตลาดตางประเทศ 
7. การใหบริการทีส่รางมลูคาเพิ่ม 
8. การขายแบบระบบ 
9. กลยุทธการจงูใจลูกคาใหม 
10.  การตลาดสวนเล็ก 
11.  การตลาดแบบมุงหมายสวนตลาด 
12.  เทคโนโลยกีารจัดจําหนายใหม  
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การคาปลกี 
 คือ การขายสินคาหรือบริการใดๆ ก็ตามใหแกผูบริโภคคนสดุทาย ซึ่งผูบริโภคจะใชบําบัด
ความตองการของเขา ลักษณะโดยทั่วไปของการขายปลกี โดยมากเปนธรุกิจขนาดยอมเจาของเปน  
ทั้งผูผลิตและผูบริหารงานเอง มักจะประกอบกิจการทีม่ีความชํานาญเฉพาะดาน เชน รานอาหารขาย
สินคาเบ็ดเตล็ดและเปนกจิการที่มีการแขงขันมาก หนาที่ของผูขายปลีก จะซื้อสินคามาขายตอใหแก
ผูบริโภค กําหนดราคาสินคา เกบ็รักษา บรรจหุีบหอ จําหนายและสงสินคาไปใหแกผูบรโิภค และ     
ยังจะตองพิจารณาใหเครดิตแกผูบริโภคอีกดวยการขายปลีกยังอาจจะแบงออกเปน 3 กลุมใหญ ๆ 
ดวยกัน คือ 

1. การคาปลีกที่อาศัยรานคาปลกี 
2. การคาปลีกแบบไมมรีานคาปลกี 
3. องคการทีท่ําการคาปลกี 

 การคาปลีกท่ีอาศัยรานคา ประกอบดวย 
1. รานขายสินคาเบ็ดเตล็ด หรือรานขายของชํา ขายสินคามากมายหลายชนิด และ        

ขายโดยทั่วไปโดยไมมีการแบงสวนงานตามประเภทของ สินคาหรือหนาที่ทีเ่กี่ยวของเปนศูนยรวมของ
สินคาทุกอยาง 

2. รานเจาะจงซื้อ เปนรานคาปลีกขายสินคาเจาะจงซื้อจะสายผลิตภัณฑแคบ แตมีความ
หลากหลายของชนิดผลิตภัณฑ 

3. หางสรรพสินคา เปนรานคาขนาดใหญซึ่งมีสินคาหลายชนิด โดยแบงออกเปนหมวดหมู
เพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อไดอยางสะดวกสบายและรวดเร็ว 

4. รานสรรพหาร เปนรานขายสินคาขนาดใหญ เนนเรื่องอาหารและของใชประจําวันโดยให
ผูบริโภคบรกิารตนเอง 

5. รานคาสะดวกซือ้ เปนรานที่จําหนายสินคาสะดวกซื้อมีขนาดไมใหญโตนัก มักตัง้อยูในเขต
ชุมชนหนาแนน มีคนสัญจรไปมามาก ราคาสินคาคอนขางแพง และมผีลิตภัณฑใหเลือกคอนขางนอย
เมื่อเทียบกับรานคาปลกีอื่น ๆ 

6. รานขายสินคาราคาถูก เปนรานขายสินคาทีม่ีมาตรฐานในราคาที่ถูกเปนพเิศษและมุงขาย
จํานวนมาก สวนมากเนนสินคาทีม่ีตราสินคาระดบัชาติ และจะจําหนายในราคาที่ถูกกวารานคาปลกี
ทั่วไป 

7. รานขายของลดราคา เปนรานคาที่คิดราคาสินคาต่ํากวาราคาขายปลีกทั่วไปทั้งนี้เนือ่งจาก
สามารถซื้อสินคาในราคาที่ต่ํากวา 

8. รานขายสินคาขนาดใหญ เปนรานขายสินคาขนาดใหญ จําหนายสินคาและบริการทุกชนิด 
ซึ่งผูบรโิภคซื้อเปนประจําในราคาถูก 

9. รานคาที่ใชแคตตาล็อค เปนรานที่ขายสินคาจํานวนมาก โดยนําเสนอสินคาตาง ๆ       
ผาน แคตตาล็อค มีอัตราการหมุนเวียนของสินคาสูง และขายสินคาที่มีชื่อเสียงในราคาลดพเิศษ เชน      
อัญมณี กลองถายรปู ของใชภายในบาน 

10. รานขายสินคาเฉพาะอยาง รานขายสินคาเฉพาะอยางซึง่ขายสินคาเพียงประเภทเดียว  
แตมีสินคาใหเลือกจํานวนมาก เชน เครือ่งกอสราง เครือ่งไฟฟา รานเครื่องหวาย รานขายผา เปนตน 
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 การคาปลีกแบบไมมีรานคา 
การคาปลีกแบบนี้ไดรับความนิยมมากกวาการคาปลกีแบบมรีานคาประกอบดวย 
1. การขายตรง เปนวิธีการขายที่พนกังานขายจะตองเขาพบลกูคาโดยตรง สามารถแบงได

ดังนี้ 
- การขายแบบตัวตอตัว เปนการขายที่พนกังานขายจะตองเขาพบลูกคาโดยเปนรายบุคคล 
- การขายแบบการจัดงานปารตี้ เปนการขายไปทีบ่านของลูกคาแลวเชิญเพื่อนบานเขารวม

ปารตี้ดวย โดยจะมกีารสาธิตสินคา 
- การตลาดเครือขาย เปนการขายทางตรงวิธีหนึ่งซึง่บริษัทจะคัดเลือกนกัธุรกจิอิสระใหทํา

หนาที่เปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท 
2. การตลาดทางตรง เปนการคาปลีกทีม่ีการสื่อสารการตลาด โดยใชจดหมายตรงและ    

แคตตาล็อค ในปจจบุันนี้เปนการใชเครื่องมืออื่นๆเพิ่มเติม คือ การสื่อสารการตลาด ประกอบดวย 
- การตลาดที่ใชวิธีติดตอโดยตรงทางโทรศัพท 
- การตลาดที่มีการตอบสนองโดยตรงทางโทรทัศน 
- การตลาดที่มีการตอบสนองโดยตรงทางวิทย ุ
- การตลาดที่ใชการสือ่สารโดยตรงทางนิตยสาร 
- การตลาดที่มีการตอบสนองโดยตรงทางเคเบลิทีว ี
- การตลาดที่มีการอาศัยสื่อโดยตรงทางหนังสือพิมพ 
- การตลาดโดยใชแคตตาล็อค 
- การเลือกซื้อทางเครือ่งจักรเพื่อใหลกูคาสั่งซื้อ 
- การตลาดโดยใชคอมพิวเตอรเชื่อมตรงและอินเตอรเน็ต 
- การตลาดโดยใชเครื่องโทรสาร 
- การตลาดโดยใชเครื่องอเิล็กทรอนิกส 

3. การขายปลีกแบบแคตตาล็อค เปนรูปแบบการตลาดทางตรงประเภทหนึง่ ซึ่งบริษัทสง 
แคตตาล็อคไปยังลกูคาทางไปรษณีย หรือผานรานคาที่ใชแคตตาล็อคแลวใหผูบริโภคเลอืกซื้อสินคา
จากแคตตาล็อค 

4. การขายโดยใชเครื่องจักรอัตโนมัติ เปนการขายผานเครื่องจกัรไมมรีานคา ไมมีพนักงาน
ขายจะไดรับสินคาโดยวิธีหยอดเหรียญในเครือ่งจกัรอัตโนมัต ิเชน สินคาประเภทบุหรี่ เครือ่งดื่มซึ่งมกั
ตั้งในสถานที่ทีม่ีคนมากๆ 

5. ธุรกิจที่ใหบริการในการซื้อ เปนผูคาปลีกที่ไมมีรานคาใหบรกิารลูกคาเฉพาะรายโดยเฉพาะ
ลูกคาที่เปนพนักงานขององคการขนาดใหญ เชน โรงเรียน โรงพยาบาล สมาคม จะเปนสมาชิกของ
ธุรกิจนี้และมสีิทธิ์ทีจ่ะซื้อสินคาโดยการเลือกซื้อจากรายชื่อของผูคาปลีก ซึง่การตกลงกันทีจ่ะให
สวนลดกบัสมาชิก 
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องคการทีท่ําการคาปลกี 
 เปนธุรกจิทีท่ําการคาปลีกโดยขายสินคาใหกบัผูบรโิภค องคการคาปลีกเกิดจากอํานาจการซื้อ
การยอมรับในตราสินคาอยางกวางขวางพนักงานขายที่ไดรับการฝกอบรมเปนอยางดี องคการที่ทํา
การคาปลีกประกอบดวย 

1. บริษัทจํากัดแบบลกูโซ เปนรานคาทีม่ี 2 สาขาขึ้นไป โดยมีเจาของคนเดียวกัน มีการ
ควบคุมและการบริหารงานรวมกันมีการจัดซื้อสินคาและการบริหารรวมที่ศูนยกลางและขายสาย
ผลิตภัณฑที่คลายคลึงกัน เชน หางสรรพสินคา รานอาหาร รานขายยา รานขายเสื้อผา เปนตน 

2. รานคาปลกีลูกโซสมัครใจ คือ การรวมมือของกลุมผูคาปลีกอิสระ เพื่อรวมกันซื้อสินคาใน
ปริมาณมากแตราคาต่ํา 

3. การรวมมือกันแบบลูกโซของสหกรณผูคาปลีก คือ กลุมผูคาปลีกอิสระซึง่รวมกันจัด
องคการคาปลีกศูนยกลางและใชการสงเสริมการตลาดรวมกนั 

4. สหกรณผูบรโิภค เปนสหกรณผูบริโภคหรือสหกรณรานคาซึง่มีผูบรโิภค เปนสมาชิกและ
สมาชิกจะรวมกันกําหนดนโยบายและเลอืกคณะกรรมการเพื่อที่จะซื้อสินคาในราคาต่ําและไดรบัเงิน
ปนผลจากยอดซื้อเมื่อสิ้นป 

5. องคการสิทธิทางการคา เปนระบบที่องคการใดองคการหนึง่ซึ่งเรียกวาผูใหสทิธิ์ทางการคา 
ซึ่งเปนบริษัทแม ยินยอมใหใชเครื่องการคารวมกับความชวยเหลือตาง ๆ ในการบรหิารงานใหกบัผู
ดําเนินงานอสิระจํานวนหนึ่งซึ่งเรียกวา ผูรับสิทธิทางการคามีสิทธิ์ทีจ่ะขายสินคาหรือบรกิารของผูให
สิทธิทางการคาภายใตเงื่อนไขที่ตกลงกันวาจะตองมีการจายผลประโยชนที่แนนอนใหกบัผูใหสทิธิทาง
การคา 

6. การรวมมือกันบรหิารสินคา เปนการรวมมือกันระหวางรูปแบบธุรกจิการคาปลีกตางๆ 
ภายใตการเปนเจาของ มีศูนยกลางรวมกันโดยมีการรวมตัวกันในหนาที่การจัดจําหนายและหนาที่  
การบริหาร 
 
การตดัสนิใจทางการตลาดของผูคาปลกี 
 การตัดสินใจทางการตลาดของผูคาปลกีจะเกี่ยวของกบัประเด็นตอไปนี้ 

1. การตัดสินใจในตลาดเปาหมาย เปนการกําหนดตลาดเปาหมายซึ่งในที่นี้ก็คือ ผูบรโิภค   
โดยศึกษาถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ขอมูลที่ทราบจะนําไปจัดหาผลิตภัณฑ
ที่ลูกคาตองการ กําหนดราคาทีลู่กคายอมรับ การโฆษณา การสงเสริมการขาย และกลยุทธการตลาด
อื่นๆ 

2. การตัดสินใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑและบรกิารทีจ่ะจําหนาย ผูคาปลีกตองพจิารณาวาจะขาย
สินคาอะไรบาง คือ จะตองพิจารณาถึงสวนผสมผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากหลักเกณฑ ดังนี ้

- ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ 
- ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ 

3. การตัดสินใจดานราคา การกําหนดราคาเปนปจจัยสําคัญที่ตองคํานึงถึงการยอมรับของ
ตลาดเปาหมายสอดคลองกบัผลิตภัณฑ และบริการ ผูคาปลกีทุกรายพอใจที่จะตัง้ราคาโดยบวกเพิ่ม
จากตนทุนสูง และตองการยอดขายมาก แตสองสิง่นี้จะขัดแยงกันทางเลอืกของผูคาปลีก มีดังนี ้
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- ตั้งราคาสงูทําใหปรมิาณขายต่ําเหมาะสําหรบัสินคาเจาะจงซือ้ 
- ตั้งราคาต่ําทําใหปริมาณการขายมากเหมาะสําหรบัสินคาสะดวกซื้อ 

4. การตัดสินใจดานการสงเสริมการตลาด ผูคาปลกีใชการสงเสริมการตลาดเพื่อกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑดานภาพลักษณ 

5. การตัดสินใจดานการจัดจําหนาย ผูคาปลีกตองพิจารณาเรื่องทําเลที่ตั้งเปนสําคัญ       
การพิจารณาเรื่องทําเลที่ตั้งมีหลักเกณฑ ดังนี ้

- ตองใกลชิดลูกคา 
- อยูในยานศูนยการคา 
- อยูในแหลงธรุกจิเดียวกัน แตผูคาจะสามารถสรางยอดขายได ตองพิจารณาสิ่งตอไปนี้ 

จํานวนลูกคา เปอรเซ็นตลกูคาที่เขาราน เปอรเซ็นตทีลู่กคาเขามาแลวซื้อสินคา ยอดขายเฉลี่ยตอครั้ง 
 
แนวโนมของธรุกิจการคาปลกี 
แนวโนมของธุรกจิการคาปลีกประกอบดวย 

1. เกิดรปูแบบการคาปลีกแบบใหมเกิดขึ้น 
2. วงจรชีวิตของธุรกจิการคาปลกีบางอยางคอนขางสั้น 
3. มีการเพิ่มขึ้นของการคาปลีกแบบไมมรีานคา 
4. มีการเพิ่มขึ้นของคูแขงขันระหวางชองทางที่แตกตางกัน 
5. เพิ่มการแขงขันของธุรกิจการคาปลีก มีมากขึ้น 
6. การคาปลีกมีการเปลี่ยนแปลงใหอยูในรูปการเลือกซื้อโดยแวะซื้อเพียงครัง้เดียว 
7. เกิดการเจริญของระบบการตลาดในแนวดิ่ง 
8. มีการออกแบบรานคาปลีกใหม 
9. มีการจัดกลุมธุรกจิหรือกลุมผลิตภัณฑใหม 
10. เกิดการเพิ่มความสําคัญในเทคโนโลยสีําหรับการคาปลีก 
11. เกิดการขยายตัวของผูคาปลีกไปทั่วโลก 
12. รานคาปลีกกลายเปนศูนยกลางการคา 
 

พฤตกิรรมผูใชสื่อสิ่งพิมพ 
 การศึกษาความตองการและการสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคสิง่พิมพและสิ่งพมิพ
อิเลก็ทรอนิกสจะตองมีการวางแผนการตลาด เพื่อใหการขายนําไปสูเปาหมายที่วางไว ดังนั้นนักการ
ตลาดจึงตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
 1. ความหมายของผูใชและพฤติกรรมผูใชสิ่งพิมพ  
  1.1 ความหมายของผูใชสิง่พิมพ 
   ผูใชสิ่งพมิพ หมายถงึ ผูที่ซือ้หรือใชสิง่พิมพ โดยสามารถแบงกลุมได 3 กลุม  
   1.1.1 ผูใชโดยตรง หมายถึง ผูที่ซือ้สิง่พิมพ เพื่อไวใชประโยชนเอง นํามาศึกษาใหเกิด
ความรูหรอืเขียนงานวิชาการ หรือใชในครัวเรือน หรอืตอบสนองวัตถุประสงคสวนตัว เชน ซื้อเพื่อให
เปนของขวัญแกบุคคลอื่น ซื้อเพื่อเปนของแลกเปลี่ยนในวันปใหม 
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   1.1.2 ผูใชทางออม หมายถึง ผูซือ้สิง่พิมพ เพื่อบริการแกผูใชสารสนเทศ ซึ่งหมายถึง  
ผูบริการหรอืบรรณารกัษ หรือเจาหนาทีห่องสมุด 
   1.1.3 ผูใชในทางธุรกิจ หมายถึง ผูซื้อสิง่พิมพ เพื่อขายตอโดยการคํานึงถึงผลกําไร 
 2. สาเหตุท่ีตองศึกษาพฤติกรรมผูใชสิ่งพิมพ 
  2.1 เพื่อเขาใจพฤติกรรมผูใช ซึ่งสงผลไปสูการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกบั
พฤติกรรมผูใช 
  2.2 เพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูใชสิ่งพมิพ เปนขอมูลเพื่อสราง
ความพึงพอใจของผูใชสิง่พิมพอยางสม่ําเสมอ 
  2.3 เพื่อใหนักการตลาดเกิดความเขาใจถงึปจจัยทีส่งผลใหผูใชสิ่งพิมพมากขึ้น และทําให
วางแผนการตลาดของธุรกิจได 
 3. ปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมผูใชสิ่งพิมพ 
  การศึกษาปจจัยทําใหทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซื้อสิ่งพิมพและบริการที่
แตกตางกัน ซึ่งประกอบดวยปจจัยตางๆ (นิตยา จิตรกัษธรรม.  2550 : 41-46) ดังนี้ 
  3.1 ปจจัยดานจิตวิทยา  แตละบุคคลมลีักษณะทางจิตใจที่แตกตางกันจงึสงผลใหเกิด
พฤติกรรมที่ตางกัน ปจจัยดานจิตวิทยาของบุคคลที่ตางกันมาจาก 
   3.1.1 บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะเฉพาะของแตละบุคคลที่แตกตางกัน
ออกไป โดยเกิดจากลักษณะทางจิตวิทยาของแตละบุคคล (Fill. 1999 : 70) ตามทฤษฎีจิตวิเคราะห
ของฟรอยด เชื่อวา ความตองการของมนุษยจะกระตุนพฤติกรรมที่ประกอบไปดวย สิง่กระตุนพื้นฐาน
ที่อยูในใจของทุกคน คือ อิด (id) อีโก (ego) เปนสวนหนึ่งของบุคลกิภาพที่ถูกควบคุมโดยจิต และ
บุคลิกภาพที่แสดงออกดานศีลธรรมจรรยาธรรม  และสิง่ทีเ่ปนคานิยมของสังคมนั้นๆ ควรยึดถือเปน
แนวปฏิบัติ ทําใหผูใชสิง่พิมพแสดงออกไดเหมาะสม (นิตยา จิตรักษธรรม.  2550 : 41) 
   การศึกษาบุคลกิภาพของบุคคล เปนขอมูลทีท่ําใหฝายวางแผนการตลาดไดทราบถึง
บุคลิกภาพทีเ่หมือนกันหรือตางกัน เพื่อนําไปกําหนดทิศทางการตลาดใหสอดคลองกับผูใชสื่อสิ่งพมิพ 
   3.1.2 การจูงใจ แรงจูงใจ และทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว เปนสิ่งกระตุนใหเกิดความ
ตองการใชสือ่สิง่พิมพ ดังบันได 5 ขั้น ดังนี้ 
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ภาพที่ 6.1  บันได 5 ขั้นที่กระตุนในการใชสื่อสิ่งพิมพ  
ที่มา : ผูเขียน 
 
   3.1.3  การเรียนรู (learning) เปนการเปลี่ยนแปลงทางดานพฤติกรรมและสงผลให
เกิดความเขาใจอันนําไปสูการตอบสนอง เชน เมื่อผูใชสื่อสิ่งพิมพเห็นสือ่การโฆษณาสื่อสิง่พิมพบอยๆ 
เกิดการเรียนรูวาเปนสารสนเทศใหมจงึเกิดความสนใจและนาํไปสูการตอบสนองความตองการของตน 
   3.1.4 การรับรู (perception) หมายถึง  การทีผู่ใชสื่อสิ่งพิมพเห็นและเขาใจ
สิ่งแวดลอมรอบตัวโดยพิจารณาการคัดเลือก จัดระบบระเบยีบและแปลความหมายของสิ่งพมิพ เชน 
เห็นโลโก ตราสินคาและสัญลักษณตางๆ ไดงายกวาขอมูลอืน่ที่เปนอกัษรอธิบายยาวๆ 
   3.1.5 ทัศนคติ (attitudes) เปนความรูสึกชอบหรอืไมชอบสือ่สิ่งพมิพแตละประเภท 
อันนําไปสูการตัดสินใจซื้อสื่อสิ่งพมิพดวยการผลิตสื่อสิ่งพมิพดังนั้นนักการตลาดจงึตองพยายามสราง
ทัศนคติที่ดีตอผูซือ้สิง่พิมพดวยการผลิตสือ่สิง่พิมพที่มีเนือ้หาดีตรงกบัความตองการของผูใชและสราง
ชื่อเสียงของสือ่สิง่พิมพนั้นๆ ใหได 
  3.2 ปจจัยทางสงัคมและวัฒนธรรม การที่ผูใชสือ่สิง่พิมพมีสภาพแวดลอมทางสังคมและ
วัฒนธรรมตางกัน ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตที่ตางกัน จึงเปนใหเกิดการตัดสินใจใชสือ่สิง่พิมพมา
บริการในการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน 
  3.3 ปจจัยดานประชากรศาสตรและภูมิศาสตร จากการศึกษา ปจจัยดานดังกลาวสงผลตอ
การใชสื่อสิ่งพมิพที่แตกตางกัน คือ 

5.ความต้องการสําเร็จในชีวิต 

4.ความต้องการได้รับการยอกย่อง 

3.ความต้องการด้านสงัคมและความรัก 

2.ความตองการความมั่นคงปลอดภัย 

1. ความต้องการด้านร่างกาย 

รับขอมูลในการศึกษาตอ และขอมูล

การประกอบอาชีพ 

ประชาสัมพันธตนเอง และสรางชื่อเสียง 

 

การเรียนรูเศรษฐกิจ สังคมความสงบสขุ     

ความรัก ความเข้าใจ 

สารสนเทศเกี�ยวกบัที�อยู่อาศยั 

สารสนเทศเกี่ยวกับอาหารการกิน 

สุขภาพ และรางกาย 

วตัถปุระสงค์ของการใช้สื�อสิ�งพิมพ์ ความต้องการ 5 ขั �นของมาสโลว์ 
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   3.3.1 ปจจัยดานการประชากรศาสตร ไดแก  เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ผูใช
สื่อสิง่พิมพที่มลีักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใชสื่อสิ่งพิมพแตกตางกัน 
เชน เพศชายชอบสื่อสิ่งพมิพประเภทวารสารบันเทิง จะชอบวารสารเสนอขอมูลเกี่ยวกบัการใช
เครื่องมือ เครือ่งยนต เครือ่งจกัร หรือเกษตร เปนตน สวนเพศหญิงชอบการใชสื่อสิง่พิมพประเภท
วารสารบันเทิง จะเลอืกใชวารสารหญิงไทย ขวัญเรอืน บันและสวน เปนตน  
   3.3.2 ปจจัยดานภูมิศาสตร ไดแก  ภูมิประเภท  ภูมิอากาศ เขตประเทศ เขตเมือง 
นอกเมือง หรือชนบท สภาพแวดลอมดานภูมิศาสตรเหลานีแ้ตกตางกัน ทําใหผูใชสื่อสิง่พิมพเกิดความ
จําเปนและความตองการใชสื่อสิ่งพิมพแตกตางกัน เชน ผูใชสื่อสิง่พิมพอยูนอกเมืองตองการสื่อสิง่พิมพ
ที่ใหขอมลูเนื้อหาใหม ทันสมัย และเขาใจไดงายข้ึน สวนผูใชสื่อสิง่พิมพอยูในเขตเมืองยอมตองการสื่อ
สิ่งพมิพที่ทีเ่ปนอิเล็กทรอนิกสใหรายละเอียดมาก  ใหมและทันสมัย 
 
กระบวนการตัดสนิใจซ้ือสิ่งพิมพ 
 1. การรับรูความตองการของผูใชสิง่พิมพ วาตองการเนือ้หาในสิ่งพิมพ อะไร อยูในสิง่พิมพ
ประเภทใด จึงทําใหเกิดความตองการซื้อ เพือ่ตอบสนองความตองการนั้น ดังนั้น นักการตลาดจงึ
สามารถทีจ่ะกระตุนใหผูใชสิง่พิมพเห็นความจําเปนของเนื้อหาในสิ่งพิมพนั้น 
 2. ผูใชสิ่งพิมพตองคนหาขอมูลขาวสารที่นําเสนอในสิ่งพิมพตางๆ โดยสวนใหญจะคนหาขอมลู
จาก  
     2.1 การโฆษณาเกี่ยวกับสิ่งพิมพ  
     2.2 สอบถามบุคคลอื่น  
     2.3 สํานักพิมพหรือรานขายสิ่งพมิพ   
     2.4 หนวยงานที่เกี่ยวของ   
     2.5 คนหาจากอินเทอรเน็ต เปนตน 
 3. การประเมินผลสิง่พิมพ ผูใชสิ่งพมิพจะตรวจขอมูล เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อโดยดูจาก
สวนประกอบของสิง่พิมพแตละประเภท 
 4. ขั้นการตัดสินใจซื้อ ถาเกิดความพึงพอใจ สวนประกอบ เชน เลมรปูหนาปก  หัวขอยอย
หรือเนื้อหายอย เพื่อสามารถนําไปใชประโยชนทัง้สวนตน หรือสวนรวมได จึงตัดสินใจซื้อ 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อสิง่พิมพ หลงัจากซื้อสิ่งพมิพและไดอานแลว จะเกิดความพงึ
พอใจ ก็จะขยายผลโดยการบอกตอ เลาสิ่งทีป่ระทับใจในการอานหรือใชสิง่พิมพนั้น 

 

บทสรปุ 
 ปญหาผูผลิตในปจจุบัน คือ ปญหาการจําหนาย ซึง่อาจจะเนือ่งมาจากความบกพรองอยางใด
อยางหนึ่ง เชนคุณภาพ หรือ ระบบตลาด ซึง่เปนอุปสรรคสําคัญตอการพฒันาธุรกจิใหรุดหนาไป 
ฉะนั้นจึงตองการศึกษาเกี่ยวกับตลาด ศึกษาวาจะทําอยางไรจึงจะนําสินคาหรือผลผลิตไปถึงผูบริโภค 
ในลักษณะทีผู่บริโภคตองการ 
 การตลาดเปนกจิกรรมตางๆ ทางการตลาดของมนุษยที่ทําใหเกิดการสนองความจําเปนและ 
ความตองการของผูบริโภค โดยผานกรรมวิธีการแลกเปลี่ยน 
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 หนาที่หลักของการตลาด คือ ผลิตสินคาตามความตองการของผูบริโภคในราคายุติธรรมโดย
นําจากแหลงผลิตไปสูมอืผูบริโภค และใหขอมลูขาวสารที่ถูกตอง พรอมทั้งสงเสริมใหผูบริโภคไดรบั
ความเปนธรรมในการบรโิภค นอกจากนั้นยังมีหนาทีก่ารแลกเปลี่ยนโอนสินคา การจําหนายสนิคา   
การจัดหา และอํานวยความสะดวก 
 ประเภทของการตลาด แบงเปน ตลาดผูบริโภค ตลาดธุรกจิ และทางตรง กบัตลาดทางออม 
การคาสงเปนการขายสินคาใหกับผูซือ้เพือ่นําไปขายตอ การคาปลีก คือการขายสินคาหรือบริการใดๆ 
แกผูบริโภคคนสุดทาย พอคาคนกลางเปนคนกลางที่มกีรรมสิทธิ์ในสินคา สวนตัวแทนคนกลางไมไดถือ
กรรมสทิธิ์ในตัวสินคา 
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