
บทท่ี 6 
การตลาดสื่อสิ่งพิมพ 

 
 การตลาดมีความจําเปนในการดําเนินธุรกจิสิง่พิมพ การทีจ่ะทําใหธุรกจินี้ประสบความสําเรจ็
ไดนั้นตองขึ้นอยูกับการบริหารการตลาดที่ดี ไมวาจะเปนการซื้อขาย การขนสง คลังสินคา คุณภาพ
สินคา และการเงินลวนมีความสําคัญ ผูที่ดําเนินธุรกิจตองทราบปจจัยพื้นฐานของการประกอบธุรกิจ 
ตลอดจนสภาพแวดลอมของภายนอกขององคกรธรุกิจ เพื่อใหการบรหิารจัดการธุรกจิดําเนินไปดวย
ความสําเรจ็ลลุวงดังเปาหมายที่วางไว 
 
ความหมายของการตลาด 
 จากการศกึษาการความหมายของการตลาดมีนักวิชาการ ใหความหมายดังนี้  
 กอตเลอร (Kotler.  1988 : 2 อางถึงใน ดํารงศักดิ์ ชัยสนิทและกอเกียรติ วิริยะกิจพฒันา. 
2548 : 81) ใหความหมายการตลาด หมายถึงกระบวนการทางสงัคมและกระบวนการบรหิารที่ทําให
บุคคลหรือกลุมบุคคลที่ไดรบัสิง่ที่ตองการ (Need) หรอือยากได (Want) โดยอาศัยการสรางสรรค
ผลิตภัณฑหรือบริการทีม่ีคุณคาขึ้นมา แลวนําไปแลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น 

กอตเลอร เนนการตอบสนองความตองการของลูกคาเสนอสนิคาหรือบริการเชิง 
สรางสรรค  
 ฮารท และสเตพพลีตัน (Hart และ Stapleton.  1987 : 126 อางถึงใน ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท 
และ กอเกยีรติ วิริยะกจิพฒันา.  2548 : 81) กลาวไววา การตลาด เปนกระบวนการบรหิารที่มุงตอ 
การพสิูจนทราบหรอืคาดคะเนความปรารถนาของลูกคาและเขาไปสรางความพึงพอใจใหได 
 พรพรหม พรหมเพศ (2551 : 267) ใหความหมาย การตลาด หมายถึง การวางแผนและ 
การตัดสินใจในการพฒันาผลิตภัณฑ ตลอดจนการกําหนดราคาและการจัดจําหนาย เพื่อใหเกิด 
การแลกเปลี่ยนทีส่รางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคนอื่น ๆ (2541 : 95) ใหความหมาย การตลาด หมายถึง 
กระบวนการวางแผน การบริหารแนวคิด การตั้งราคา การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย สินคา 
และบริการ เพื่อใหเกิดการแลกเปลี่ยน โดยสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคกร และสนองความ  
พึงพอใจของบุคคล 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคนอื่น ๆ (2546 : 109) กลาวถึง การตลาดเปนกระบวนการของ   
การประเมินและการตอบสนองความตองการของบุคคลหรือของกลุมดวยการสราง การนําเสนอ  
การแลกเปลี่ยนในผลิตภัณฑของการสรางคุณคา หรอืเปนกระบวนการกําหนดการมสีวนรวม        
การสรางและการตอบสนองความจําเปน และความตองการของลูกคาในการขายผลิตภัณฑและบริการ 
 จุรีพร จันทรพาณิชย (2554 : 93) การตลาด หมายถึง การซื้อขาย แลกเปลี่ยนสินคา และ
บริการ โดยคํานึงถึงสภาพแวดลอมทีเ่กี่ยวของ โดยมีการกําหนดราคาและแนวทางการตลาด  
การผลิตสนิคา การใหบริการ และการสงเสรมิการขายเพื่อประโยชนแกผูซื้อและผูขาย
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นักวิชาการกลุมนี้ใหความหมายของการตลาดเปนการสนองความตองการของลูกคาดวย 

ความพึงพอใจ  
 จากความหมายขางตน สามารถสรปุไดวา การตลาด หมายถึง การซื้อขาย แลกเปลี่ยน
ผลิตภัณฑและบริการ โดยต้ังราคาที่เหมาะสม มกีารจัดการสงเสริมการตลาด เพือ่ตอบสนองความ
ตองการและสรางความพงึพอใจแกบุคคลและองคกร 
 
หนาที่ทางการตลาด (Marketing Function) 
 จากการศกึษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยอื่น ๆ ไดแบงหนาที่ของการตลาดสามารถสรปุได
ดังนี้ (สมคิด บางโม.  2541 : 164-166 ; จรุีพร จันทรพาณิชย.  2554 : 97 ; พรพรหม พรหมเพศ. 
2551 : 271-272)  

1) การซื้อ 
2) การขาย 
3) การขนสง 
4) การเกบ็รกัษา 
5) การจัดระดับมาตรฐานและคุณภาพสินคา 
6) การเงิน 
7) การบริหารความเสี่ยง 
8) การแสวงหาขาวสารทางการตลาด 

1. การซื้อ (Buying) 
การประกอบธุรกจิทัง้ผูที่เปนผูผลิตหรอืผูขายตองมีการซื้อสนิคา ซื้อวัตถุหรือซื้อบรกิาร     

เพื่อผลิตสินคา และบริการออกจําหนายแกผูบริโภค โดยผูผลิตอาจตองหาแหลงซื้อวัตถุดิบตางๆ    
เพื่อเขาโรงงานทําการผลิต ผูบริโภคซื้อสินคาและบรกิารเพื่อบริโภค ผูคาสง ผูคาปลีก ซื้อสินคาเพื่อนํา
ขายตอ ดังนั้นการเลือกซื้อวัตถุดิบหรือสินคาจะตองเลือกใหเหมาะสมตามประเภท ขนาดคุณภาพ 
จํานวนที่ตองการ การตอรองราคา การขนสง การสงมอบ การเลือกแหลงที่ซื้อ ทกุขั้นตอนมี
ความสําคัญทั้งสิ้น  

ดังนั้นนักการตลาดจงึตองทําความเขาใจถึงความจําเปนและความตองการของผูซือ้         
เพื่อการตัดสินใจวาจะผลิตผลิตภัณฑโดยออกจําหนาย 

2. การขาย (Selling)  
ผูผลิตและผูจําหนายจะดําเนินการอยูไดตองอาศัยการขายสนิคาและบรกิาร หรือการซื้อแลว

ตองรบีขายออกไปใหเร็วที่สุด ถาสินคาขายไดชาหรือขายไมไดจะสงผลการดูแลรกัษา ระหวางการ
รักษาอาจมีการสูญเสียได จนอาจทําใหเกิดภาวการณขาดทนุ ดังนั้นนักการตลาดจะตองจัดกจิกรรม
สงเสริมการขายเพื่อจูงใจผูบริโภคใหมาสนใจซื้อสินคาหรือผลิตภัณฑนั้น ๆ 

3. การขนสง (Transporting)  
การนําสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคในเวลาและสถานที่ตามความตองการของลกูคา       

การขนสงสินคาสามารถลําเรียงไดทั้งทางบก ทางอากาศ ทางเรอื ข้ึนอยูกับประเภทสินคา        
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จํานวน ลักษณะของการขาย ปลีกหรอืขายสง และลักษณะอื่น ๆ เชน เคกไอศรีม ดอกไมสด หรือ
ผลไม ตองขนสงดวยความเร็ว เพราะจะทําใหเนาเสียได จึงตองขนสงดวยเครื่องบิน 

4. การเก็บรักษาหรือคลังสินคา 
สินคาหรอืผลิตภัณฑทุกชนิดไมสามารถขายไดหมดทันที สินคาบางอยางขายไดเปนบาง

ฤดูกาลเทานั้น สินคาบางอยางใชวัตถุดิบที่มีบางฤดูกาล แตตองมีสินคาขายตลอดป สินคาบางอยาง
เก็บไวเพื่อเกง็กําไร ดังนั้นจึงตองมีการเกบ็รกัษาไว สถานที่เก็บสินคา เรียกวา คลังสินคา ตัวอยางเชน 
การเกบ็รกัษาขาวไวขายตลอดป 

5. การจัดระดับมาตรฐานและคุณภาพสินคา (Grading) 
การจัดการจัดระดบัมาตรฐานและคุณภาพสินคา หมายถึง การกําหนดมาตรฐานของสินคา

โดยยึดถือคุณสมบัตบิางประการของสินคานั้น ๆ เพื่อประโยชนในการซื้อขาย แลกเปลี่ยนของผูบริโภค 
ผูบริโภคสามารถพิจารณาการซื้อขายตามมาตรฐานของสินคาวาเหมาะสมกบัราคาทีก่ําหนดหรือไม 
เชน คุณภาพของ รองเทา เสื้อผา ขนาดของไขมีเบอรใหญ กลาง เล็ก เปนตน ทั้งนีผู้ผลิตตองทําฉลาก
แสดงขอมลูใหผูบริโภคเห็นไดอยางชัดเจน 

6. การเงิน (Financing) 
การเงินเปนหนาที่ของการตลาด คือ การซือ้สินคาและจัดสงสินคาไปยังผูบริโภค ตองมีเงิน

เพียงพอสําหรบัการหมุนเวียนและตองมีเครดิตสําหรบัสินคาหรือผลิตภัณฑที่มีราคาสูง เชน บาน 
อาคารพาณิชย รถยนต นักการตลาดตองจัดการดานการเงิน โดยจัดสินเชื่อเพื่อกระตุนการซื้อ เชน 
การจัดสินเชื่อรถยนตคันแรก การไมมีเงินดาวนในการซื้อขายรถยนต เปนตน 

7. การบริการความเสี่ยง (Risk taking) 
ดานการตลาดมกีารเสี่ยงภัยตลอดเวลาในการจัดสงสินคาจากผูผลิตไปถึงผูบริโภค ภัยที่เกิด

จากสินคา เชน  
(1) ความเสียหายเกิดจากอุบัตเิหตุ เชน น้ําทวม ไฟไหม ถูกลกัขโมย 
(2) การเสื่อมของสภาพสินคา เชน เนาเปอย เสื่อมคุณภาพ หมดอายุ 
(3) ความนิยมลดลง จึงขายไมออก  
(4) เสียหายเนื่องจากระบบเงินผอน ลูกคาหลบหนีไป 
(5) ติดตามเก็บหนี้ไมครบทําใหหนีสู้ญ  
การตลาดตองลดภาระ การเสี่ยงใหนอยทีสุ่ด 

8. การแสวงหาขาวสารทางการตลาด 
ปจจุบันธุรกิจมกีารแขงขันกันสูงมาก ดังนั้น ผูผลิตและผูขายจะตองทราบความตองการของ

ผูบริโภค เพื่อจะไดผลิตสินคา และบริการใหมใหตรงกบัความสนใจของผูบรโิภค ดังนั้นการตลาดจึง
ตองเกบ็ขอมลูโดยการสงัเกต สมัภาษณ ใชแบบสอบถาม เพือ่ไดขอมูลที่ชัดเจนมาแกไขปรับปรงุสินคา
ตอไป 

จากการศกึษาหนาที่ของการตลาดมีความสําคัญอยางมาก เริ่มแตงตั้งการวางแผนจะซื้อ     
จะขาย การสงสินคาสูผูบรโิภค การเกบ็สินคา การบรกิารเงนิเพื่อไมใหเกิดความเสี่ยงที่สงูเกินไป 

 
 



120 
 

ปจจัยพืน้ฐานของการประกอบธุรกิจ 
 ประภัสสร บุญมี (2550 : 63-66) ใหรายละเอียดของปจจัยพื้นฐานของการประกอบธุรกจิไว
ดังนี้ 

1. คน (Men or Manpower) หมายถึง ทรัพยากรมนุษยที่ทํางานในกระบวนการของธุรกิจ 
ทั้งใชแรงงานและความคิด ซึ่งศักยภาพทางกาย และจิตใจ คนเปนองคประกอบในการบริหาร การผลิต 
การตลาด การเงิน และอื่น ๆ 

2. เงิน (Money) หมายถึง เปนทุนสําคัญทีจ่ะทําใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบรื่น 
โดยเฉพาะการจัดหาวัสดุอุปกรณ เครือ่งมอื และแรงงาน ดังนั้นจึงมีความจําเปนในการหาผูรวมทุนใน
การทําธุรกิจและขยายธุรกิจ แหลงที่มาของทุนอีกแหลงหนึง่ คือ ธนาคาร หรือสถาบันทางการเงิน 

3. วัตถุดิบ (Material) หมายถึง ทรัพยากรธรรมชาติที่นํามาใชในการผลิต หากขาดวัตถุดิบใน
การผลิตแลวโรงงานหรือกจิการนั้นก็ไมอาจอยูรอดหรอืเจรญิรุงเรอืงได ถาขาดวัตถุแลวการผลิต
หยุดชะงักหรือกระทบกระเทือนจะทําใหลูกคาขาดความเชื่อถือและการคานั้นเสียหาย ผลที่ตามมาคือ
การวางงานของคนงาน เครื่องจกัรไมไดใชประโยชนอยางคุมคา ดังนั้นเมื่อเลือกแหลงผลิตที่คุมคา  
ควรเปนทําเล หรือที่ตั้งของแหลงผลิตทีม่ีวัตถุดิบเพียงพอทีจ่ะปอนโรงงาน การขนสงสะดวกจะไดไม
เสียคาใชจายของการขนสงทีสู่งเกินไป การมีแหลงวัตถุดิบสาํรองจะทําใหธุรกจิไมหยุดชะงกั ถาวัตถุดิบ
ใกลแหลงผลิตหมดคลังสินคา 

4. เครื่องจักร (Machine) หมายถึง อุปกรณตาง ๆ ที่ใชเปนเครือ่งมือในการผลิต เครือ่งทุน
แรง ทําใหใชแรงงานคนนอยลง การผลิตออกมาไดรวดเร็ว มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เชน คอมพิวเตอรใน
สํานักงาน อุปกรณในสํานักงาน ยานพาหนะ และอุปกรณอืน่ ๆ ในการผลิต เปนตน 

5. การจัดการ (Management) หมายถึง การดําเนินงานตามภาระหนาที่แบงกัน โดยมีการ
ประสานงานระหวางกัน แลวทําใหงานบรรลุวัตถุประสงคทีต่ั้งไว โดยคํานึงถึงทรัพยากรที่มอียู 

6. ตลาด (Market) ผูดําเนินธุรกิจตองศึกษาตลาดและวิจัยความตองการของตลาด และตอง
พัฒนาปรับปรงุสินคาใหทันสมัยตรงตามความตองการของผูบริโภค จึงจะทําใหธุรกจิไดผลกําไร
เจริญรุงเรือง สามารถขยายกจิการไดในทางตรงขาม ถาธุรกจิขาดตลาดซึ่งเปนแหลงจําหนายสินคา
และบริการแลว ธุรกิจยอมดําเนินการไปไมได ผลผลิตที่ออกมาหากไมเปนที่ตองการของผูบริโภค  
ไมเปนที่ตองการของตลาด ธุรกิจนั้นตองประสบกบัการขาดทุน 

7. การปฏิบัตกิาร (Method) คือ การทํางานตามหนาทีท่ี่ไดรับผิดชอบในการผลิตสินคาและ
บริการ ออกจําหนายแกผูบริโภคหรือลกูคา เปนกจิกรรมการผลิตจากทรพัยากรโดยตรงขององคกร  
ซึ่งประกอบดวย บุคลากร สถานทีผ่ลิต สวนประกอบตาง ๆ ในระบบ กระบวนการ การวางแผนและ
การควบคุมระบบ (Richard & Nicholas. 1990 อางถึงใน ประภัสสร บุญม.ี  2550 : 66)  

8. การจงูใจ (Motivate) เปนการศึกษาและนําเอาความรูของพฤติกรรมและความตองการ
ของมนุษยตามหลักจิตวิทยามาใชในการบรหิารคนในองคการธุรกจิ แรงจูงใจเกิดข้ึนภายในมนุษย    
ทําใหเกิดพลงังานอํานาจและชักนําใหเกิดพฤติกรรม เปนแรงผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมเฉพาะ
อยาง แรงจูงใจทําบุคคลเกิดขวัญและกําลงัใจของพนักงานในการทํางาน เชน ถาพนักงานทํางานโดย 
ไมมีวันขาด ลา และมาสาย จะไดรับโบนัส 2 เทาของเงินเดอืน เมื่อทํางานครบ 1 ป 
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สภาพสิ่งแวดลอมภายนอกองคการธุรกิจ 
 สภาพแวดลอมภายนอกองคการธรุกิจเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมไดในการดําเนินธุรกจิ 
(ประภัสสร บุญมี.  2550 : 66-72) ซึ่งประกอบดวย 

1. สภาวะเศรษฐกจิ สภาพทางเศรษฐกจิสะทอนถึงการผลิตสินคาและการบริโภคของคนใน
ประเทศ เนื่องจากการทําธุรกิจใหประสบผลสําเร็จขึ้นอยูปรมิาณของผูบริโภคและผูมารับบรกิาร ดังนั้น
ถาสภาพเศรษฐกจิไมวาจะอยูในภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา รุงเรืองหรอืเกิดภาวะเงินเฟอก็ตาม มผีลกระทบ
ตอการวางงาน ความตองการของผูบริโภค ดานภาษีอากร การใชจายของรฐับาล และอัตราดอกเบี้ย 
อํานาจซื้อของผูบริโภค ระบบอัตราแลกเปลี่ยน รายไดตอหัว เปนตน ดังนั้นการจัดการธรุกิจจึงจําเปน
ที่ตองคาดคะเนถึงภาวะเศรษฐกิจในอนาคตดวย แมจะคาดคะเนได แตบางครั้งก็ยงัผิดพลาดได 
ผูบริหารธุรกจิควรมีวิสัยทัศนและฉลาดพอทีจ่ะปรับตัวหรือประคับประคองใหกิจการของตนดําเนิน
ตอไปได 

2. คูแขง ธุรกิจตองมกีารแขงขันระหวางกัน เพราะการจัดหาสนิคาหรือบริการใหแกลูกคา  
กลุมเดียวกันอาจมีมากกวาหนึ่งราย การแขงขันมหีลายวิธี ไดแก การลดราคาสินคาที่มีความแตกตางกัน 
ทําเลที่ตั้ง การใหบริการ และการสงเสรมิการขายสินคา แหลงจัดหาทรัพยากร เปนตน 

นักธุรกิจบางรายทําการลดราคาสินคาของเขาใหต่ํากวาคูแขง ซึ่งวิธีการนี้จะทําใหคูแขงลด
ราคาต่ํากวา วิธีนี้จึงอาจทําใหคูแขงบางรายตองเลิกกิจการไป ในปจจบุันไมนิยมทํา แตนักธุรกิจหัน
มารวมมือกันมุงเนนแขงขันที่คุณภาพและบริการของสินคามากกวา 

เครื่องมืออีกอยางหนึ่งในการสงเสรมิการขายใหชนะคูแขง คือ การโฆษณา ซึ่งธุรกจิขนาดใหญ
จะมรีายไดตอการสงเสริมการขายไดมากกวา บางครัง้ธุรกจิขนาดเล็กสามารถจะแขงขันธุรกจิขนาด
ใหญไดในกรณีที่ธุรกิจขนาดเล็กทําการสงเสริมการขายไดอยางมีประสทิธิภาพมากกวา การเอาชนะ
คูแขงนั้นจําเปนอยางยิ่งที่จะตองเสนอสินคาและบริการใหแตกตางจากคนอื่น 

ผูผลิตพยายามทําใหสินคาเขาแตกตางออกไปจากสินคาอื่นๆดวยการออกแบบผลิตภัณฑและ
เนนคุณภาพของสินคา บางธุรกิจใชยี่หอสินคาที่แตกตางกัน บางธุรกจิอาศัยทําเลที่ตัง้เปนเครื่องมือใน
การแขงขัน บางธุรกิจตั้งราคาเทากันหรือถูกกวา แตมีการใหบริการสินเชื่อก็ชนะคูแขงขันได การขนสง
ที่ไมคิดราคา ความเร็วและบริการหลังการขาย อาจจะชนะใจผูบริโภคได 

ปจจัยการผลิต 
 การผลิตมปีจจัยหลายอยางที่ทําใหธรุกิจบรรลุเปาหมาย ไดแก 

1. วัตถุดิบและวัสดุ (Materials) เปนปจจัยทีส่ําคัญเพื่อนํามาแปลงสภาพโดยผาน
กระบวนการผลิต เชน ออยเปนปจจัยในการผลิตน้ําตาล มันสําปะหลงัเปนวัตถุดิบในการผลิตแปงมัน 
เปนตน 

2. ทรัพยากร (Resources) เปนปจจัยการผลิตที่ประกอบดวย พลังงาน เงินทุน 
เทคโนโลยี แรงงาน ที่ดินและขอมลูขาวสาร 

3. สภาพแวดลอม (Environment) เปนปจจัยทีส่ําคัญทีม่ีผลกระทบตอการดําเนินงาน
ของระบบการผลิตสภาพแวดลอมบางอยางก็มีอทิธิพลและไมสามารถควบคุมได 
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การบริหารการผลติ (Production Management) 
 การบริหารการผลิต เปนการวางแผนการดําเนินงานการผลติ ซึ่งครอบคลุมกจิกรรมตาง ๆ
ดังตอไปนี ้

1. การออกแบบระบบการผลิต 
2. การวางแผนและการควบคุมการผลิต 
3. การควบคุมคุณภาพและสินคาคงคลัง 
4. การบริหารวัสด ุ
 

การออกแบบระบบการผลติ 
 การออกแบบระบบการผลิตเปนข้ันตอนแรกของการบริหารการผลิต การออกแบบระบบ  
การผลิต จะตองพจิารณาถึงองคประกอบ 3 ประการ คือ (1) การเลือกทําเลที่ตั้งโรงงาน (2) ประเภท
ของ กระบวนการผลิตที่ใช (3) การวางแผนผังโรงงาน 

1. การเลือกที่ตั้งโรงงาน (Plant Location) การเลอืกทําเลทีต่ั้งโรงงานเปนสิง่ทีส่ําคัญมาก
ในการออกแบบระบบการผลิต เพราะการเลอืกทําเลที่ตั้งมผีลกระทบตอตนทุนการผลิตซึง่จะสงผลถึง
รายไดของธุรกจิอีกดวย ดังนั้น ในการเลือกทําเลที่ตั้งโรงงานธุรกิจจะตองคํานึงถงึปจจัยตาง ๆ ดังนี้ คือ 

1.1  ใกลแหลงวัตถุดิบ การผลิตสินคาเกือบทุกชนิดควรจะตั้งโรงงานอยูใกลแหลงวัตถุดิบ 
เชน โรงงานสัปปะรดกระปองตองอยูใกลกบัแหลงเพาะปลูกสัปปะรด โรงงานปลาปนก็ควรจะตองอยู
ใกลกับทะเลเพราะตองอาศัยปลาสดเปนวัตถุดิบ หากตั้งอยูไกลจากแหลงวัตถุดิบ วัตถุดิบบางชนิด
อาจจะเสียหายไดงายหรือตองเสียคาใชจายในการขนสงวัตถดุิบ ซึ่งจะทําใหตนทุนการผลิตสูงขึ้นดวย
จึงควรตั้งอยูใกลแหลงวัตถุดิบ 

1.2  ใกลแหลงแรงงาน เนื่องจากในการผลิตสินคานั้นตองใชแรงงานควบคูกับเครื่องจักร
และการใชแรงงานนั้น มีตนทุนของแรงงาน (Labor Supply) คาแรงเปนเทาใด ทักษะของแรงงาน 
ดังนั้น ในแหลงที่ตั้งตองมีแรงงานทีม่ีคุณสมบัติตามที่กจิการตองการ เชน พวก โรงงานผลิต 
Electronics ซึ่งตองการพวก Skilled Technicians แตถาหากใชแรงงานพวก Unskilled ได โรงงาน
ก็สามารถมีทางเลือกในการเลือกที่ต้ังโรงงานไดมากขึ้น 

1.3  ใกลตลาด สวนใหญธรุกิจมักเลือกทําเลที่ตัง้อยูใกลตลาด ทัง้นี้เพราะปจจัยทางดาน
ตลาดมีผลกระทบตอตนทุนในการขนสงสินคา กลาวคือ ถาหากอยูไกลตลาดกจ็ะเสียคาขนสงมาก  
การพิจารณาวาทําเลที่ตั้งโรงงาน ควรอยูใกลตลาดหรือไมนัน้ขึ้นอยูกับชนิดหรอืลกัษณะของสินคาดวย 
เชน ถาหากสินคาเปนสินคาทีเ่นาเสียไดงายก็ควรจะตองอยูใกลตลาดหรอืหางสรรพสินคาก็ควรจะ
ตั้งอยูใกลแหลงชุมชนที่มปีระชากรหนาแนน เปนตน 

1.4  การขนสง สะดวกหรือไม ในการขนสงวัตถุดิบมาหรือขนสงสินคาไปยังจุดหมาย
ปลายทาง ตองพจิารณาถึงรูปแบบ ชนิดของการขนสงทีม่ีใหเลือกใช 

1.5  กฎหมายระเบียบขอบังคบัของแตละทองที่ทีก่ิจการจะไปตัง้โรงงาน ตลอดจน
ลักษณะและทัศนคติของประชากรในแหลงที่ตั้งโรงงานวาเปนอยางไร ชุมชนบางทองที่ยินดีทีจ่ะให
ธุรกิจเขาไปตัง้โรงงานเพราะตองการใหชุมชนเจริญและทําใหมีการจางงานเกิดขึ้น แตบางชุมชนก็อาจ
ไมตองการใหไปตั้งโรงงาน เนื่องจากกลัวปญหาสิ่งแวดลอมเปนพิษที่อาจจะเกิดจากโรงงาน            
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ไมวาจะเปนเรือ่งน้ํา อากาศ เสียง ฝุน ขยะอุตสาหกรรมที่เกดิจากโรงงาน ซึง่ปญหาสิ่งแวดลอมเหลานี้
ยอมสงผลกระทบไปถึงคุณภาพชีวิตของชุมชนที่อยูในอาณาบริเวณน้ัน 

1.6  นํ้าและพลังงานอื่นๆ ที่ตองใชในการผลิตมีเพียงพอหรือไม และตนทุนเปนอยางไร 
เพราะในการผลิตตองใชปจจัยเหลานี้ในกระบวนการผลิตสินคาและบรกิาร 

จากผลของการพจิารณาถึงปจจัยตาง ๆ ในการเลอืกทําเลทีต่ั้งดังกลาวขางตน จะเห็นวา  
ปจจุบันบริษัทขามชาติตางๆพยายามทีจ่ะขยายธุรกจิของตนดวยการไปตั้งโรงงานในประเทศทีก่ําลงั
พัฒนามากขึ้น ทั้งนีเ้พราะประเทศเหลานั้นยังมีทรัพยากรธรรมชาติที่สําคญัอยูมากมาย เชน อลูมินั่ม 
ไม น้ํามัน ที่ดิน เปนตน นอกจากนี้ ประเทศตาง ๆ เหลานี้มแีรงงานเพียงพอและคาแรงถูกกวาประเทศ
ของตน 

1.7  เงื่อนไขการดํารงชีวิตของผูที่ไปอยูประจําโรงงาน เชน ระบบการศึกษาวัฒนธรรม 
ระบบการรักษาความปลอดภัย อากาศ ระดับรายไดของผูทีอ่ยูอาศัย 

2. ประเภทของกระบวนการผลิต (Type of Production Process)  
ประเภทของกระบวนการผลิตโดยทั่วไปออกอยางกวางๆ เปน 4 ประเภท (Louis E. Boone  

and David L. Kurtz.  1993 : 283)  คือ 
2.1  Analytic System คือ กรรมวิธีการผลิตที่ใชวัตถุดิบเพียงอยางเดียวเพื่อแยกออกมา

เปนผลผลิตหลาย ๆ อยาง ซึ่งเอาไปใชประโยชนไดตาง ๆ กัน เชน อุตสาหกรรมกลั่นน้ํามัน เอา
น้ํามันดิบมากลั่นจะไดน้ํามันหลายอยาง คือ เบนซิน ดีเซล น้ํามันกาด น้ํามันหลอลื่นและยางมะตอย 
เปนตน 

2.2  Synthetic System คือกรรมวิธีการผลิตที่ใชวัตถุดิบหลายๆชนิดมาผสมผสานกัน
เปนสินคาเพียงชนิดเดียว เชน การทําแกว พลาสติก ปุยเคม ีเปนตน 

2.3  การผลิตแบบตอเนื่อง (Continuous Production Process) คือ ระบบการผลิตที่
เปนมาตรฐานและมีปริมาณการผลิตมาก ๆ หรือระบบการผลิตที่เครื่องจักรจะทํางานตลอด 24 ช่ัวโมง
ไมมีการหยุด ยกเวนตองการเปลีย่นแปลงหรือเครื่องจักรขัดของ มักใชเครื่องจักรอัตโนมัติและ
คอมพิวเตอรควบคุมการผลิต ใชคนนอย เชน การผลิตเหลก็ ปูนซีเมนต เพราะฉะนั้นจะตองมีการ
คาดการณปรมิาณความตองการสินคาไวลวงหนาและความตองการสินคาตองสม่ําเสมอ 

2.4  การผลิตแบบไมตอเนื่อง (Intermittent) เปนระบบการผลติที่เครื่องจกัรจะเดินๆ
หยุดๆ อาจจะหลายครัง้ในหนึง่ชั่วโมงการทํางานและจะทําการผลิตเมือ่ระดบัสินคาคงคลังลดลงหรือ
ผลิตตามคําสั่งซื้อเปนครั้ง ๆ 

3. การวางแผนผังโรงงาน (Plant Layout) การวางแผนผังโรงงาน เปนการจัดเครื่องมือ
เพื่ออํานวยความสะดวกในการผลิตสินคาและบริการภายในบริเวณโรงงาน 
ปจจัยที่ตองพิจารณาในการวางแผนผงัโรงงานมีดงันี ้

3.1  ตองคํานึงถึงลําดับขั้นตอนในการผลิตเพื่อความสะดวกในการเคลือ่นยายวัตถุดิบ  
ซึ่งจะมีผลกระทบตอจํานวนเวลาที่ใชในการผลิต ทําใหการผลิตลาชาและมีผลกระทบกับคาใชจาย
ตางๆ เชน คาใชจายในการขนยายวัตถุดิบ วัตถุระหวางการผลิต เปนตน 
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3.2  อันตรายที่อาจจะเกิดขึ้นในระหวางการทํางาน เชน อันตรายจากตัวเครื่องจกัร 
เครื่องมือ และตัวโรงงาน ดังนั้น การวางแผนผังโรงงานจงึตองพิจารณาถึงความปลอดภัยของพนักงาน
ดวย 

3.3  ตองคํานึงถึงแผนการขยายในอนาคตวาจะมีการเปลี่ยนแปลงอยางไรสามารถจะ
ขยายไดอีกหรือไม 
 
การวางแผนและการควบคุมการผลติ (Production Planning and Control) 
 การวางแผนการผลิตนั้น มุงที่จะทําการตัดสินใจวาจะผลิตสนิคาอะไร และผลิตที่ไหน เมื่อไร 
อยางไร สวนการควบคมุการผลิตนั้นมุงที่จะทําใหแผนงานและตารางผลิตบงัเกิดผลขึ้นเปนไปตาม
แผนการผลิตซึ่งทุกๆธุรกิจจะตองมีการวางแผนและการควบคุม 
 
การควบคุมคณุภาพและสินคาคงคลัง 
 การควบคุมคุณภาพ (Quality Control) เปนงานที่สําคัญของผูบรหิารการผลิตอยางหนึ่ง
เพราะถาสินคาไมไดมาตรฐานหรือคุณภาพไมดี เมื่อนําออกไปจําหนายยอมมผีลกระทบตอองคกรใน
หลายดานดวยกัน เชน ดานชื่อเสียง ภาพพจนของธุรกจิ ตนทุนของการเกบ็คืนและการแกไขงานใหม 
ตนทุนเกิดจากการทําลายของเสียทิง้ไปและตนทุนของการตรวจสอบ ผูบรหิารการผลิตจึงตองให
ความสําคัญกับคุณภาพของสินคา 
 ระบบการควบคุมคุณภาพ คือ ระบบการผลิตทีม่ีการกําหนดมาตรฐานของปจจัยการผลิต
และผลผลิต (Output) ที่ตองการ เพื่อใชในการตรวจสอบและทดสอบสินคาทีผ่ลิตออกมาเปรียบเทียบ
กับมาตรฐานที่กําหนดไว 
 การบริหารวัสด ุ
 ในการผลิตนั้นจําเปนตองซื้อวัตถุดิบ วัตถุดิบระหวางผลิต เครื่องมอืจักรและอุปกรณที่ใชใน
การผลิต ธุรกจิจึงตองมกีระบวนการจัดซื้อและการเกบ็รักษาที่ดี เพราะการจัดซื้อและการเกบ็รกัษาน้ัน
มีผลกระทบถงึตนทุนการผลิตดวย บางบริษัทจะมีแผนกจัดซื้อที่ทําหนาทีจ่ัดซื้อใหกับทุกๆแผนกใน
บริษัท การมีแผนกจัดซือ้ใหกบัทุกแผนกจะไดประโยชนในเรือ่งของสวนลดเพราะสั่งจํานวนมากซึง่
ดีกวาใหแตละแผนกซื้อเอง 
 นอกจากนี้ยงัตองมีระบบการควบคุมสินคาคงคลัง (รวมทัง้ปจจัยการผลิต) ใหอยูในปรมิาณที่
พอเหมาะ เนื่องจากมีผลกระทบตอตนทุนการผลิตและการสงมอบ 
  
หนาที่ของการคาสง 

1. ใหบรกิารแกผูคาปลีก เชน คาดคะเนความตองการของตลาด จัดกลุมสินคาใหม เก็บรักษา
สินคาคงเหลือ ขนสงสินคา ใหบริการทางดานสินเชื่อ หาขอมูล และใหบริการอื่นๆ 

2. ใหบรกิารแกผูผลิต เชน ชวยในการขาย เก็บรกัษาสินคา ชวยเหลือดานการผลิต ลดความ
เสี่ยงภัยเนื่องจากสินเชื่อ ใหขอมลูดานการตลาดความเจรญิเติบโตและรูปแบบของธรุกิจการคาสง 
ปจจัยที่ทําใหเกิดการเจริญเตบิโตของธรุกิจการคาสง คือ 

1. ความเจรญิเตบิโตของโรงงานขนาดใหญซึ่งมรีะยะหางจากผูซื้อ 
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2. ความกาวหนาของการผลิตในระบบการสัง่ซื้อ 
3. การเพิม่ขึ้นของระดับของผูผลิตและผูใชที่อยูระหวางกลาง (ในข้ันตอนการผลิต) 
4. การเพิม่ความจําเปนที่ตองปรับปรงุผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของผูใช 

ระหวางกลางและผูใชข้ันสุดทายในรปูแบบตาง ๆ 
 
การจัดประเภทของการคาสง 
 การคาสงประกอบดวย 3 กลุมใหญ ๆ ดังนี ้

1. ผูคาสงที่เปนพอคา เปนพอคาที่มีกรรมสทิธิ์ในสินคาที่ขาย คือ 
- ผูคาสงใหบริการเต็มที่ เปนผูคาสงที่มีกรรมสทิธิ์ในสินคา โดยใหบรกิารเต็มที่ เชน   

เก็บรักษาสินคา บริการสินเชื่อ ขนสงสินคา และใหความชวยเหลือดานการบรกิาร 
- ผูคาสงที่ใหบริการจํากัด เปนผูคาสงที่ ใหบริการ ใหบริการลกูคานอยกวาผูคาสงที่

ใหบรกิารเต็มทีส่ามารถแบงได ดังนี ้
- ผูคาสงที่ขายสินคาเปนเงินสดและใหลูกคาขนสินคากลับเอง 
- ผูคาสงโดยใชรถบรรทกุ เปนผูคาสงที่ทําหนาที่ขายและสงสนิคา โดยรถบรรทุกไปถึง

สถานประกอบการของผูคาปลีก 
- ผูคาสงโดยใชสินคาไมผานมอื เปนผูคาสงที่มีกรรมสทิธิ์ในสินคา แตไมมีสินคาอยูในมือ

และไมตองขนสงใหลูกคา ซึง่มักจะเปนพอคาขายสินคาจําพวกของชํา และยา เปนสินคาที่ไมใชอาหาร 
- สหกรณผูผลิต เปนการรวมตัวกันระหวางผูผลิตที่เปน เกษตรกร ซึง่เปนสมาชิกของ

สหกรณ โดยรวบรวมสินคาเกษตรเพื่อขายในตลาดทองถิ่น 
- การคาสงทางไปรษณีย การขายโดยวิธีน้ี จะรับคําสั่งซื้อจากลูกคาและจัดสงสินคาโดย

ผานทางไปรษณีย 
2. นายหนาและตัวแทน เปนกลุมคนกลางซึง่ไมมีกรรมสทิธิ์ในสนิคาที่ตนเองจําหนาย 

ประกอบดวย 
1) นายหนา เปนผูทําหนาที่นําผูซื้อและผูขายมาพบกันหรือเจรจากันใหเกิดการ ซื้อขาย

รวมทั้งอํานวยความสะดวกใหโดยไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคาที่ตนดําเนินการ 
2) ตัวแทน เปนคนกลางที่ไมมีกรรมสทิธิ์ในสินคาที่ตนจําหนาย ประกอบดวย 
- ตัวแทนผูผลิต เปนตัวแทนที่แตงตัง้ โดยผูผลิตใหทําหนาที่แตเพียงบางสวนหรือ

ทั้งหมดโดยจะขายสินคาที่ลกัษณะคลายคลงึกันของผูผลิต โดยจะไดคาคอมมิชชั่นเปนสิ่งตอบแทน 
- ตัวแทนขาย เปนตัวแทนที่ทําหนาที่แทนผูผลิตเพียงผูเดียวในพื้นที่ใดพื้นที่หนึง่     

มีอํานาจในการตั้งราคาขายและกําหนดเงื่อนไขการขาย รวมทั้งควบคุมแผนการตลาดดวย 
- ตัวแทนซื้อ เปนผูเชี่ยวชาญในการซือ้สินคาใหผูผลิต 
- พอคานายหนา เปนตัวแทนอสิระของคนกลางการคาสง ซึง่ทําหนาที่ทางการตลาด 

ของสินคาเกษตรกรรมตองถือครองสินคาของผูขาย มีอํานาจในการตั้งราคาและเงื่อนไขการขาย และ
ไดคาตอบแทนเปนคาคอมมิชช่ัน 

3. สาขาและสํานักงานของผูผลิตและผูคาปลกี สาขาและสํานักงานที่ผูผลิตตัง้ขึ้นแยกออก
จากโรงงาน เพื่อใหบริการจัดแสดงสินคาและขายสินคา ทั้งในรูปของคาปลกีและคาสง 
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การตดัสนิใจทางการตลาดของสถาบนัการคาสง 
ประกอบดวยการตัดสินใจในดานตางๆดังนี ้
1. การตัดสินใจเกี่ยวกบัตลาดเปาหมาย ผูคาสงตองกําหนดตลาดเปาหมายโดยถือเกณฑ

ขนาดของลูกคา ประเภทของลูกคา ความตองการดานการบริการจากลูกคา 
2. การตัดสินใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑและบรกิารทีจ่ะจําหนาย ผูคาสงตองพิจารณาวารายการ

ผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑอะไรบางที่เขาควรมีไวขาย 
3. การตัดสินใจดานราคา ผูคาสงมักตัง้ราคา โดยบวกกําไรเขากับตนทุนของสินคา 
4. การตัดสินใจดานการสงเสริมการตลาด ผูคาสงมักใชพนักงานขายมากกวาวิธีอื่นๆ       

สวนการโฆษณาที่มุงสูคนกลางและใชการสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลาง 
5. การตัดสินใจดานการจัดจําหนาย ผูคาสงปรับปรงุแหลงเก็บสินคา การเกบ็สินคาคงเหลือ

ใหเพียงพอ และการใชวิธีการขนสงที่เชื่อถือไดเพือ่การบรกิารลูกคาทีร่วดเร็ว 
 
แนวโนมของการคาสง 

สถาบันผูคาสงมีแนวโนมจะลดลงเนือ่งจากการแขงขันกลาวคือ 
1. ผูผลิตที่มีขนาดใหญขึ้น และจัดจําหนายเองได จึงไมมีความจําเปนตองอาศยผูคาสง 
2. ผูคาปลกีไดนําระบบการคาแบบลูกโซและระบบสิทธิทางการคาเขามาใชทําใหเพิ่มอํานาจ

การตอรองในการซื้อสินคา โดยตรงจากผูผลิตจะไมตองผานผูคาสง 
3. สถานการณคาสงมีขอบกพรองในหนาที่การตลาดคือ ไมไดสงเสริมการตลาดแกลกูคา   

การเกบ็สินคาไมเพียงพอกบัความตองการ ขาดขอมูลดานการตลาด ขาดความสามารถในการ
ดําเนินงานรวมทั้งการคิดคาบริการทีสู่งเกินไป ผูจัดจําหนายที่คาสง ควรปรับปรงุดานการบรกิารให
สามารถสนองความตองการของลกูคาที่เปลี่ยนแปลงกลยุทธสําหรับผูจัดจําหนาย เพือ่ใหไดเปรียบ
ทางการแขงขันดังนี ้

1. การรวมตัวกันและการซื้อกจิการ 
2. การเปลี่ยนแปลงทรัพยสิน 
3. การขยายตัวของบริษัท 
4. การรวมตัวกันในแนวดิ่ง 
5. มีตราสินคาของตนเอง 
6. การขยายตัวสูตลาดตางประเทศ 
7. การใหบริการทีส่รางมลูคาเพิ่ม 
8. การขายแบบระบบ 
9. กลยุทธการจงูใจลูกคาใหม 
10.  การตลาดสวนเล็ก 
11.  การตลาดแบบมุงหมายสวนตลาด 
12.  เทคโนโลยกีารจัดจําหนายใหม  
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การคาปลกี 
 คือ การขายสินคาหรือบริการใดๆ ก็ตามใหแกผูบริโภคคนสดุทาย ซึ่งผูบริโภคจะใชบําบัด
ความตองการของเขา ลักษณะโดยทั่วไปของการขายปลกี โดยมากเปนธรุกิจขนาดยอมเจาของเปน  
ทั้งผูผลิตและผูบริหารงานเอง มักจะประกอบกิจการทีม่ีความชํานาญเฉพาะดาน เชน รานอาหารขาย
สินคาเบ็ดเตล็ดและเปนกจิการที่มีการแขงขันมาก หนาที่ของผูขายปลีก จะซื้อสินคามาขายตอใหแก
ผูบริโภค กําหนดราคาสินคา เกบ็รักษา บรรจหุีบหอ จําหนายและสงสินคาไปใหแกผูบรโิภค และ     
ยังจะตองพิจารณาใหเครดิตแกผูบริโภคอีกดวยการขายปลีกยังอาจจะแบงออกเปน 3 กลุมใหญ ๆ 
ดวยกัน คือ 

1. การคาปลีกที่อาศัยรานคาปลกี 
2. การคาปลีกแบบไมมรีานคาปลกี 
3. องคการทีท่ําการคาปลกี 

 การคาปลีกท่ีอาศัยรานคา ประกอบดวย 
1. รานขายสินคาเบ็ดเตล็ด หรือรานขายของชํา ขายสินคามากมายหลายชนิด และ        

ขายโดยทั่วไปโดยไมมีการแบงสวนงานตามประเภทของ สินคาหรือหนาที่ทีเ่กี่ยวของเปนศูนยรวมของ
สินคาทุกอยาง 

2. รานเจาะจงซื้อ เปนรานคาปลีกขายสินคาเจาะจงซื้อจะสายผลิตภัณฑแคบ แตมีความ
หลากหลายของชนิดผลิตภัณฑ 

3. หางสรรพสินคา เปนรานคาขนาดใหญซึ่งมีสินคาหลายชนิด โดยแบงออกเปนหมวดหมู
เพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อไดอยางสะดวกสบายและรวดเร็ว 

4. รานสรรพหาร เปนรานขายสินคาขนาดใหญ เนนเรื่องอาหารและของใชประจําวันโดยให
ผูบริโภคบรกิารตนเอง 

5. รานคาสะดวกซือ้ เปนรานที่จําหนายสินคาสะดวกซื้อมีขนาดไมใหญโตนัก มักตัง้อยูในเขต
ชุมชนหนาแนน มีคนสัญจรไปมามาก ราคาสินคาคอนขางแพง และมผีลิตภัณฑใหเลือกคอนขางนอย
เมื่อเทียบกับรานคาปลกีอื่น ๆ 

6. รานขายสินคาราคาถูก เปนรานขายสินคาทีม่ีมาตรฐานในราคาที่ถูกเปนพเิศษและมุงขาย
จํานวนมาก สวนมากเนนสินคาทีม่ีตราสินคาระดบัชาติ และจะจําหนายในราคาที่ถูกกวารานคาปลกี
ทั่วไป 

7. รานขายของลดราคา เปนรานคาที่คิดราคาสินคาต่ํากวาราคาขายปลีกทั่วไปทั้งนี้เนือ่งจาก
สามารถซื้อสินคาในราคาที่ต่ํากวา 

8. รานขายสินคาขนาดใหญ เปนรานขายสินคาขนาดใหญ จําหนายสินคาและบริการทุกชนิด 
ซึ่งผูบรโิภคซื้อเปนประจําในราคาถูก 

9. รานคาที่ใชแคตตาล็อค เปนรานที่ขายสินคาจํานวนมาก โดยนําเสนอสินคาตาง ๆ       
ผาน แคตตาล็อค มีอัตราการหมุนเวียนของสินคาสูง และขายสินคาที่มีชื่อเสียงในราคาลดพเิศษ เชน      
อัญมณี กลองถายรปู ของใชภายในบาน 

10. รานขายสินคาเฉพาะอยาง รานขายสินคาเฉพาะอยางซึง่ขายสินคาเพียงประเภทเดียว  
แตมีสินคาใหเลือกจํานวนมาก เชน เครือ่งกอสราง เครือ่งไฟฟา รานเครื่องหวาย รานขายผา เปนตน 
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 การคาปลีกแบบไมมีรานคา 
การคาปลีกแบบนี้ไดรับความนิยมมากกวาการคาปลกีแบบมรีานคาประกอบดวย 
1. การขายตรง เปนวิธีการขายที่พนกังานขายจะตองเขาพบลกูคาโดยตรง สามารถแบงได

ดังนี้ 
- การขายแบบตัวตอตัว เปนการขายที่พนกังานขายจะตองเขาพบลูกคาโดยเปนรายบุคคล 
- การขายแบบการจัดงานปารตี้ เปนการขายไปทีบ่านของลูกคาแลวเชิญเพื่อนบานเขารวม

ปารตี้ดวย โดยจะมกีารสาธิตสินคา 
- การตลาดเครือขาย เปนการขายทางตรงวิธีหนึ่งซึง่บริษัทจะคัดเลือกนกัธุรกจิอิสระใหทํา

หนาที่เปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท 
2. การตลาดทางตรง เปนการคาปลีกทีม่ีการสื่อสารการตลาด โดยใชจดหมายตรงและ    

แคตตาล็อค ในปจจบุันนี้เปนการใชเครื่องมืออื่นๆเพิ่มเติม คือ การสื่อสารการตลาด ประกอบดวย 
- การตลาดที่ใชวิธีติดตอโดยตรงทางโทรศัพท 
- การตลาดที่มีการตอบสนองโดยตรงทางโทรทัศน 
- การตลาดที่มีการตอบสนองโดยตรงทางวิทย ุ
- การตลาดที่ใชการสือ่สารโดยตรงทางนิตยสาร 
- การตลาดที่มีการตอบสนองโดยตรงทางเคเบลิทีว ี
- การตลาดที่มีการอาศัยสื่อโดยตรงทางหนังสือพิมพ 
- การตลาดโดยใชแคตตาล็อค 
- การเลือกซื้อทางเครือ่งจักรเพื่อใหลกูคาสั่งซื้อ 
- การตลาดโดยใชคอมพิวเตอรเชื่อมตรงและอินเตอรเน็ต 
- การตลาดโดยใชเครื่องโทรสาร 
- การตลาดโดยใชเครื่องอเิล็กทรอนิกส 

3. การขายปลีกแบบแคตตาล็อค เปนรูปแบบการตลาดทางตรงประเภทหนึง่ ซึ่งบริษัทสง 
แคตตาล็อคไปยังลกูคาทางไปรษณีย หรือผานรานคาที่ใชแคตตาล็อคแลวใหผูบริโภคเลอืกซื้อสินคา
จากแคตตาล็อค 

4. การขายโดยใชเครื่องจักรอัตโนมัติ เปนการขายผานเครื่องจกัรไมมรีานคา ไมมีพนักงาน
ขายจะไดรับสินคาโดยวิธีหยอดเหรียญในเครือ่งจกัรอัตโนมัต ิเชน สินคาประเภทบุหรี่ เครือ่งดื่มซึ่งมกั
ตั้งในสถานที่ทีม่ีคนมากๆ 

5. ธุรกิจที่ใหบริการในการซื้อ เปนผูคาปลีกที่ไมมีรานคาใหบรกิารลูกคาเฉพาะรายโดยเฉพาะ
ลูกคาที่เปนพนักงานขององคการขนาดใหญ เชน โรงเรียน โรงพยาบาล สมาคม จะเปนสมาชิกของ
ธุรกิจนี้และมสีิทธิ์ทีจ่ะซื้อสินคาโดยการเลือกซื้อจากรายชื่อของผูคาปลีก ซึง่การตกลงกันทีจ่ะให
สวนลดกบัสมาชิก 
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องคการทีท่ําการคาปลกี 
 เปนธุรกจิทีท่ําการคาปลีกโดยขายสินคาใหกบัผูบรโิภค องคการคาปลีกเกิดจากอํานาจการซื้อ
การยอมรับในตราสินคาอยางกวางขวางพนักงานขายที่ไดรับการฝกอบรมเปนอยางดี องคการที่ทํา
การคาปลีกประกอบดวย 

1. บริษัทจํากัดแบบลกูโซ เปนรานคาทีม่ี 2 สาขาขึ้นไป โดยมีเจาของคนเดียวกัน มีการ
ควบคุมและการบริหารงานรวมกันมีการจัดซื้อสินคาและการบริหารรวมที่ศูนยกลางและขายสาย
ผลิตภัณฑที่คลายคลึงกัน เชน หางสรรพสินคา รานอาหาร รานขายยา รานขายเสื้อผา เปนตน 

2. รานคาปลกีลูกโซสมัครใจ คือ การรวมมือของกลุมผูคาปลีกอิสระ เพื่อรวมกันซื้อสินคาใน
ปริมาณมากแตราคาต่ํา 

3. การรวมมือกันแบบลูกโซของสหกรณผูคาปลีก คือ กลุมผูคาปลีกอิสระซึง่รวมกันจัด
องคการคาปลีกศูนยกลางและใชการสงเสริมการตลาดรวมกนั 

4. สหกรณผูบรโิภค เปนสหกรณผูบริโภคหรือสหกรณรานคาซึง่มีผูบรโิภค เปนสมาชิกและ
สมาชิกจะรวมกันกําหนดนโยบายและเลอืกคณะกรรมการเพื่อที่จะซื้อสินคาในราคาต่ําและไดรบัเงิน
ปนผลจากยอดซื้อเมื่อสิ้นป 

5. องคการสิทธิทางการคา เปนระบบที่องคการใดองคการหนึง่ซึ่งเรียกวาผูใหสทิธิ์ทางการคา 
ซึ่งเปนบริษัทแม ยินยอมใหใชเครื่องการคารวมกับความชวยเหลือตาง ๆ ในการบรหิารงานใหกบัผู
ดําเนินงานอสิระจํานวนหนึ่งซึ่งเรียกวา ผูรับสิทธิทางการคามีสิทธิ์ทีจ่ะขายสินคาหรือบรกิารของผูให
สิทธิทางการคาภายใตเงื่อนไขที่ตกลงกันวาจะตองมีการจายผลประโยชนที่แนนอนใหกบัผูใหสทิธิทาง
การคา 

6. การรวมมือกันบรหิารสินคา เปนการรวมมือกันระหวางรูปแบบธุรกจิการคาปลีกตางๆ 
ภายใตการเปนเจาของ มีศูนยกลางรวมกันโดยมีการรวมตัวกันในหนาที่การจัดจําหนายและหนาที่  
การบริหาร 
 
การตดัสนิใจทางการตลาดของผูคาปลกี 
 การตัดสินใจทางการตลาดของผูคาปลกีจะเกี่ยวของกบัประเด็นตอไปนี้ 

1. การตัดสินใจในตลาดเปาหมาย เปนการกําหนดตลาดเปาหมายซึ่งในที่นี้ก็คือ ผูบรโิภค   
โดยศึกษาถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ขอมูลที่ทราบจะนําไปจัดหาผลิตภัณฑ
ที่ลูกคาตองการ กําหนดราคาทีลู่กคายอมรับ การโฆษณา การสงเสริมการขาย และกลยุทธการตลาด
อื่นๆ 

2. การตัดสินใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑและบรกิารทีจ่ะจําหนาย ผูคาปลีกตองพจิารณาวาจะขาย
สินคาอะไรบาง คือ จะตองพิจารณาถึงสวนผสมผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากหลักเกณฑ ดังนี ้

- ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ 
- ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ 

3. การตัดสินใจดานราคา การกําหนดราคาเปนปจจัยสําคัญที่ตองคํานึงถึงการยอมรับของ
ตลาดเปาหมายสอดคลองกบัผลิตภัณฑ และบริการ ผูคาปลกีทุกรายพอใจที่จะตัง้ราคาโดยบวกเพิ่ม
จากตนทุนสูง และตองการยอดขายมาก แตสองสิง่นี้จะขัดแยงกันทางเลอืกของผูคาปลีก มีดังนี ้
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- ตั้งราคาสงูทําใหปรมิาณขายต่ําเหมาะสําหรบัสินคาเจาะจงซือ้ 
- ตั้งราคาต่ําทําใหปริมาณการขายมากเหมาะสําหรบัสินคาสะดวกซื้อ 

4. การตัดสินใจดานการสงเสริมการตลาด ผูคาปลกีใชการสงเสริมการตลาดเพื่อกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑดานภาพลักษณ 

5. การตัดสินใจดานการจัดจําหนาย ผูคาปลีกตองพิจารณาเรื่องทําเลที่ตั้งเปนสําคัญ       
การพิจารณาเรื่องทําเลที่ตั้งมีหลักเกณฑ ดังนี ้

- ตองใกลชิดลูกคา 
- อยูในยานศูนยการคา 
- อยูในแหลงธรุกจิเดียวกัน แตผูคาจะสามารถสรางยอดขายได ตองพิจารณาสิ่งตอไปนี้ 

จํานวนลูกคา เปอรเซ็นตลกูคาที่เขาราน เปอรเซ็นตทีลู่กคาเขามาแลวซื้อสินคา ยอดขายเฉลี่ยตอครั้ง 
 
แนวโนมของธรุกิจการคาปลกี 
แนวโนมของธุรกจิการคาปลีกประกอบดวย 

1. เกิดรปูแบบการคาปลีกแบบใหมเกิดขึ้น 
2. วงจรชีวิตของธุรกจิการคาปลกีบางอยางคอนขางสั้น 
3. มีการเพิ่มขึ้นของการคาปลีกแบบไมมรีานคา 
4. มีการเพิ่มขึ้นของคูแขงขันระหวางชองทางที่แตกตางกัน 
5. เพิ่มการแขงขันของธุรกิจการคาปลีก มีมากขึ้น 
6. การคาปลีกมีการเปลี่ยนแปลงใหอยูในรูปการเลือกซื้อโดยแวะซื้อเพียงครัง้เดียว 
7. เกิดการเจริญของระบบการตลาดในแนวดิ่ง 
8. มีการออกแบบรานคาปลีกใหม 
9. มีการจัดกลุมธุรกจิหรือกลุมผลิตภัณฑใหม 
10. เกิดการเพิ่มความสําคัญในเทคโนโลยสีําหรับการคาปลีก 
11. เกิดการขยายตัวของผูคาปลีกไปทั่วโลก 
12. รานคาปลีกกลายเปนศูนยกลางการคา 
 

พฤตกิรรมผูใชสื่อสิ่งพิมพ 
 การศึกษาความตองการและการสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคสิง่พิมพและสิ่งพมิพ
อิเลก็ทรอนิกสจะตองมีการวางแผนการตลาด เพื่อใหการขายนําไปสูเปาหมายที่วางไว ดังนั้นนักการ
ตลาดจึงตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
 1. ความหมายของผูใชและพฤติกรรมผูใชสิ่งพิมพ  
  1.1 ความหมายของผูใชสิง่พิมพ 
   ผูใชสิ่งพมิพ หมายถงึ ผูที่ซือ้หรือใชสิง่พิมพ โดยสามารถแบงกลุมได 3 กลุม  
   1.1.1 ผูใชโดยตรง หมายถึง ผูที่ซือ้สิง่พิมพ เพื่อไวใชประโยชนเอง นํามาศึกษาใหเกิด
ความรูหรอืเขียนงานวิชาการ หรือใชในครัวเรือน หรอืตอบสนองวัตถุประสงคสวนตัว เชน ซื้อเพื่อให
เปนของขวัญแกบุคคลอื่น ซื้อเพื่อเปนของแลกเปลี่ยนในวันปใหม 
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   1.1.2 ผูใชทางออม หมายถึง ผูซือ้สิง่พิมพ เพื่อบริการแกผูใชสารสนเทศ ซึ่งหมายถึง  
ผูบริการหรอืบรรณารกัษ หรือเจาหนาทีห่องสมุด 
   1.1.3 ผูใชในทางธุรกิจ หมายถึง ผูซื้อสิง่พิมพ เพื่อขายตอโดยการคํานึงถึงผลกําไร 
 2. สาเหตุท่ีตองศึกษาพฤติกรรมผูใชสิ่งพิมพ 
  2.1 เพื่อเขาใจพฤติกรรมผูใช ซึ่งสงผลไปสูการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกบั
พฤติกรรมผูใช 
  2.2 เพื่อตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของผูใชสิ่งพมิพ เปนขอมูลเพื่อสราง
ความพึงพอใจของผูใชสิง่พิมพอยางสม่ําเสมอ 
  2.3 เพื่อใหนักการตลาดเกิดความเขาใจถงึปจจัยทีส่งผลใหผูใชสิ่งพิมพมากขึ้น และทําให
วางแผนการตลาดของธุรกิจได 
 3. ปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมผูใชสิ่งพิมพ 
  การศึกษาปจจัยทําใหทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซื้อสิ่งพิมพและบริการที่
แตกตางกัน ซึ่งประกอบดวยปจจัยตางๆ (นิตยา จิตรกัษธรรม.  2550 : 41-46) ดังนี้ 
  3.1 ปจจัยดานจิตวิทยา  แตละบุคคลมลีักษณะทางจิตใจที่แตกตางกันจงึสงผลใหเกิด
พฤติกรรมที่ตางกัน ปจจัยดานจิตวิทยาของบุคคลที่ตางกันมาจาก 
   3.1.1 บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะเฉพาะของแตละบุคคลที่แตกตางกัน
ออกไป โดยเกิดจากลักษณะทางจิตวิทยาของแตละบุคคล (Fill. 1999 : 70) ตามทฤษฎีจิตวิเคราะห
ของฟรอยด เชื่อวา ความตองการของมนุษยจะกระตุนพฤติกรรมที่ประกอบไปดวย สิง่กระตุนพื้นฐาน
ที่อยูในใจของทุกคน คือ อิด (id) อีโก (ego) เปนสวนหนึ่งของบุคลกิภาพที่ถูกควบคุมโดยจิต และ
บุคลิกภาพที่แสดงออกดานศีลธรรมจรรยาธรรม  และสิง่ทีเ่ปนคานิยมของสังคมนั้นๆ ควรยึดถือเปน
แนวปฏิบัติ ทําใหผูใชสิง่พิมพแสดงออกไดเหมาะสม (นิตยา จิตรักษธรรม.  2550 : 41) 
   การศึกษาบุคลกิภาพของบุคคล เปนขอมูลทีท่ําใหฝายวางแผนการตลาดไดทราบถึง
บุคลิกภาพทีเ่หมือนกันหรือตางกัน เพื่อนําไปกําหนดทิศทางการตลาดใหสอดคลองกับผูใชสื่อสิ่งพมิพ 
   3.1.2 การจูงใจ แรงจูงใจ และทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว เปนสิ่งกระตุนใหเกิดความ
ตองการใชสือ่สิง่พิมพ ดังบันได 5 ขั้น ดังนี้ 
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ภาพที่ 6.1  บันได 5 ขั้นที่กระตุนในการใชสื่อสิ่งพิมพ  
ที่มา : ผูเขียน 
 
   3.1.3  การเรียนรู (learning) เปนการเปลี่ยนแปลงทางดานพฤติกรรมและสงผลให
เกิดความเขาใจอันนําไปสูการตอบสนอง เชน เมื่อผูใชสื่อสิ่งพิมพเห็นสือ่การโฆษณาสื่อสิง่พิมพบอยๆ 
เกิดการเรียนรูวาเปนสารสนเทศใหมจงึเกิดความสนใจและนาํไปสูการตอบสนองความตองการของตน 
   3.1.4 การรับรู (perception) หมายถึง  การทีผู่ใชสื่อสิ่งพิมพเห็นและเขาใจ
สิ่งแวดลอมรอบตัวโดยพิจารณาการคัดเลือก จัดระบบระเบยีบและแปลความหมายของสิ่งพมิพ เชน 
เห็นโลโก ตราสินคาและสัญลักษณตางๆ ไดงายกวาขอมูลอืน่ที่เปนอกัษรอธิบายยาวๆ 
   3.1.5 ทัศนคติ (attitudes) เปนความรูสึกชอบหรอืไมชอบสือ่สิ่งพมิพแตละประเภท 
อันนําไปสูการตัดสินใจซื้อสื่อสิ่งพมิพดวยการผลิตสื่อสิ่งพมิพดังนั้นนักการตลาดจงึตองพยายามสราง
ทัศนคติที่ดีตอผูซือ้สิง่พิมพดวยการผลิตสือ่สิง่พิมพที่มีเนือ้หาดีตรงกบัความตองการของผูใชและสราง
ชื่อเสียงของสือ่สิง่พิมพนั้นๆ ใหได 
  3.2 ปจจัยทางสงัคมและวัฒนธรรม การที่ผูใชสือ่สิง่พิมพมีสภาพแวดลอมทางสังคมและ
วัฒนธรรมตางกัน ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตที่ตางกัน จึงเปนใหเกิดการตัดสินใจใชสือ่สิง่พิมพมา
บริการในการดํารงชีวิตที่แตกตางกัน 
  3.3 ปจจัยดานประชากรศาสตรและภูมิศาสตร จากการศึกษา ปจจัยดานดังกลาวสงผลตอ
การใชสื่อสิ่งพมิพที่แตกตางกัน คือ 

5.ความต้องการสําเร็จในชีวิต 

4.ความต้องการได้รับการยอกย่อง 

3.ความต้องการด้านสงัคมและความรัก 

2.ความตองการความมั่นคงปลอดภัย 

1. ความต้องการด้านร่างกาย 

รับขอมูลในการศึกษาตอ และขอมูล

การประกอบอาชีพ 

ประชาสัมพันธตนเอง และสรางชื่อเสียง 

 

การเรียนรูเศรษฐกิจ สังคมความสงบสขุ     

ความรัก ความเข้าใจ 

สารสนเทศเกี�ยวกบัที�อยู่อาศยั 

สารสนเทศเกี่ยวกับอาหารการกิน 

สุขภาพ และรางกาย 

วตัถปุระสงค์ของการใช้สื�อสิ�งพิมพ์ ความต้องการ 5 ขั �นของมาสโลว์ 
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   3.3.1 ปจจัยดานการประชากรศาสตร ไดแก  เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ผูใช
สื่อสิง่พิมพที่มลีักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน มีพฤติกรรมในการใชสื่อสิ่งพิมพแตกตางกัน 
เชน เพศชายชอบสื่อสิ่งพมิพประเภทวารสารบันเทิง จะชอบวารสารเสนอขอมูลเกี่ยวกบัการใช
เครื่องมือ เครือ่งยนต เครือ่งจกัร หรือเกษตร เปนตน สวนเพศหญิงชอบการใชสื่อสิง่พิมพประเภท
วารสารบันเทิง จะเลอืกใชวารสารหญิงไทย ขวัญเรอืน บันและสวน เปนตน  
   3.3.2 ปจจัยดานภูมิศาสตร ไดแก  ภูมิประเภท  ภูมิอากาศ เขตประเทศ เขตเมือง 
นอกเมือง หรือชนบท สภาพแวดลอมดานภูมิศาสตรเหลานีแ้ตกตางกัน ทําใหผูใชสื่อสิง่พิมพเกิดความ
จําเปนและความตองการใชสื่อสิ่งพิมพแตกตางกัน เชน ผูใชสื่อสิง่พิมพอยูนอกเมืองตองการสื่อสิง่พิมพ
ที่ใหขอมลูเนื้อหาใหม ทันสมัย และเขาใจไดงายข้ึน สวนผูใชสื่อสิง่พิมพอยูในเขตเมืองยอมตองการสื่อ
สิ่งพมิพที่ทีเ่ปนอิเล็กทรอนิกสใหรายละเอียดมาก  ใหมและทันสมัย 
 
กระบวนการตัดสนิใจซ้ือสิ่งพิมพ 
 1. การรับรูความตองการของผูใชสิง่พิมพ วาตองการเนือ้หาในสิ่งพิมพ อะไร อยูในสิง่พิมพ
ประเภทใด จึงทําใหเกิดความตองการซื้อ เพือ่ตอบสนองความตองการนั้น ดังนั้น นักการตลาดจงึ
สามารถทีจ่ะกระตุนใหผูใชสิง่พิมพเห็นความจําเปนของเนื้อหาในสิ่งพิมพนั้น 
 2. ผูใชสิ่งพิมพตองคนหาขอมูลขาวสารที่นําเสนอในสิ่งพิมพตางๆ โดยสวนใหญจะคนหาขอมลู
จาก  
     2.1 การโฆษณาเกี่ยวกับสิ่งพิมพ  
     2.2 สอบถามบุคคลอื่น  
     2.3 สํานักพิมพหรือรานขายสิ่งพมิพ   
     2.4 หนวยงานที่เกี่ยวของ   
     2.5 คนหาจากอินเทอรเน็ต เปนตน 
 3. การประเมินผลสิง่พิมพ ผูใชสิ่งพมิพจะตรวจขอมูล เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อโดยดูจาก
สวนประกอบของสิง่พิมพแตละประเภท 
 4. ขั้นการตัดสินใจซื้อ ถาเกิดความพึงพอใจ สวนประกอบ เชน เลมรปูหนาปก  หัวขอยอย
หรือเนื้อหายอย เพื่อสามารถนําไปใชประโยชนทัง้สวนตน หรือสวนรวมได จึงตัดสินใจซื้อ 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อสิง่พิมพ หลงัจากซื้อสิ่งพมิพและไดอานแลว จะเกิดความพงึ
พอใจ ก็จะขยายผลโดยการบอกตอ เลาสิ่งทีป่ระทับใจในการอานหรือใชสิง่พิมพนั้น 

 

บทสรปุ 
 ปญหาผูผลิตในปจจุบัน คือ ปญหาการจําหนาย ซึง่อาจจะเนือ่งมาจากความบกพรองอยางใด
อยางหนึ่ง เชนคุณภาพ หรือ ระบบตลาด ซึง่เปนอุปสรรคสําคัญตอการพฒันาธุรกจิใหรุดหนาไป 
ฉะนั้นจึงตองการศึกษาเกี่ยวกับตลาด ศึกษาวาจะทําอยางไรจึงจะนําสินคาหรือผลผลิตไปถึงผูบริโภค 
ในลักษณะทีผู่บริโภคตองการ 
 การตลาดเปนกจิกรรมตางๆ ทางการตลาดของมนุษยที่ทําใหเกิดการสนองความจําเปนและ 
ความตองการของผูบริโภค โดยผานกรรมวิธีการแลกเปลี่ยน 
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 หนาที่หลักของการตลาด คือ ผลิตสินคาตามความตองการของผูบริโภคในราคายุติธรรมโดย
นําจากแหลงผลิตไปสูมอืผูบริโภค และใหขอมลูขาวสารที่ถูกตอง พรอมทั้งสงเสริมใหผูบริโภคไดรบั
ความเปนธรรมในการบรโิภค นอกจากนั้นยังมีหนาทีก่ารแลกเปลี่ยนโอนสินคา การจําหนายสนิคา   
การจัดหา และอํานวยความสะดวก 
 ประเภทของการตลาด แบงเปน ตลาดผูบริโภค ตลาดธุรกจิ และทางตรง กบัตลาดทางออม 
การคาสงเปนการขายสินคาใหกับผูซือ้เพือ่นําไปขายตอ การคาปลีก คือการขายสินคาหรือบริการใดๆ 
แกผูบริโภคคนสุดทาย พอคาคนกลางเปนคนกลางที่มกีรรมสิทธิ์ในสินคา สวนตัวแทนคนกลางไมไดถือ
กรรมสทิธิ์ในตัวสินคา 
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