
บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 
ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่

อินเตอร์เนชั่นแนล เดค ผู ้ศึกษาได้ใช้ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง
ประกอบดว้ย 

1. แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
3. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
4. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค 

 
2.1. แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552)ได้อธิบายว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็น

ความรู้สึกหลงัการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่าง การรับรู้
ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ ความมีประสิทธิภาพของสินคา้ (Perceived Performance) 
กบัการใหบ้ริการท่ีคาดหวงัไว ้(Expected Performance)โดยถา้ผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
(Product Performance) ต ่ากว่าความคาดหวงั ก็จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied 
Customer) แต่ถา้ระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ตรงกบัความคาดหวงัท่ีไดต้ั้งไว ้ก็
จะท าให้เกิดความพึงพอใจ (Satisfied Customer) และเม่ือไดรั้บผลจากสินคา้หรือบริการสูงกว่า
ความคาดหวงัท่ีตั้งไวก้็จะท าใหเ้กิดความประทบัใจ (Delighted Customer) 

โพเวลล์ (Powell, 1983) ไดใ้ห้ความหมายว่าความพึงพอใจ คือ ความสุขจะเกิดข้ึนหาก
ความตอ้งการของบุคคลไดรั้บการตอบสนอง จนเกิดความสมดุล เม่ือบุคคลสามารถปรับตวัให้เขา้
กบัส่ิงแวดลอ้มไดดี้ ดงันั้น ความพึงพอใจ คือสภาพอารมณ์ ความรู้สึกดา้นบวกของบุคคล 

วอลแมน (Walman, 1975) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความพึงพอใจ คือ สภาพความรู้สึกของ
บุคคลท่ีมีความสุข ความอ่ิมเอมใจ เม่ือความตอ้งการหรือ แรงจูงใจของตนไดรั้บการตอบสนอง 
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ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing 

mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิด
ข้ึนมาถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนด
กลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
วา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  3. สถานที่ หรือ การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้าง
ของช่องทาง ซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจาก
องค์การไปยงัตลาด สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันการตลาด ส่วน
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบด้วยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษา
สินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) 
หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC) โดย
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พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมท่ี ส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 
   4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องค์การ และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ      
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy)        
กลยทุธ์วธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
   4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและ จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน 
(Personal Selling Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
   4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง
(Trade Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย
(Sales Force Promotion) 
   4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การ
ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล๊อค และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ เป็นตน้ 
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2.2. ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
ธนากร สุภาษา (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของ

บริษทั ซิมพลิ เด็คคอร์ จ  ากดั อ าเภอสันก าแพง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความ
พึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสม การตลาด ของบริษทั ซิมพลิ เด็คคอร์ จ  ากดั อ าเภอสันก าแพง 
จงัหวดัเชียงใหม่เก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้บบสอบถาม สอบถามจากลูกคา้ของบริษทั ซิมพลิเด็ค
คอร์ จ  ากดัอ าเภอสันก าแพง จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวนผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งหมด 80 ราย และ น า
ข้อมูลมาประมวลผล ใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยร้อยละ ความถ่ีและค่าเฉล่ีย สรุปผล
การศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 31-40 ปี การศึกษาระดบั 
ปริญญา ลักษณะของธุรกิจหลักท่ีด าเนินกิจการ ธุรกิจขายปลีก ด าเนินกิจการ ในประเทศไทย 
ต าแหน่งเป็น เจา้ของกิจการ หรือ ผูป้ระกอบการ จ าหน่ายสินคา้ไปในประเทศ สหรัฐอเมริกา ผูมี้
อิทธิพลต่อการซ้ือ ตวัท่านเอง วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อน าไปขาย หมวดของสินคา้ท่ีซ้ือ ท่ีซ้ือโคม 
ไฟไม้ไผ่ตั้งโต๊ะ ช่องทางการซ้ือสินค้าในการซ้ือ ซ้ือท่ีหน้าร้าน ซ้ือสินค้าเม่ือสต็อกสินคา้หมด 
ความถ่ีในการซ้ือ 4 - 6 เดือนต่อคร้ัง ซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 40,000 บาท - 100,000 บาท เหตุผล 
ท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายชนิด ลูกคา้ของบริษทั ซิมพลิ เด็คคอร์ จ  ากดั มี
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด ในระดบั
ปานกลาง คือ ดา้นราคา โดยมีปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ 
สามารถผลิตและส่งสินคา้ได้ตรงตามเวลาท่ีก าหนด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ มีช่องทาง
ติดต่อ ท่ีหลากหลาย สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ และโทรสาร เป็นตน้ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การบริการจดัส่งสินคา้ ภายในระยะเวลาท่ีก าหนด และดา้นราคา คือ 
รับช าระเงินไดห้ลายช่องทาง เช่น โอนเงินโดยตรง ช าระแบบ PayPal L/C เป็นตน้ ตามล าดบั 

พรศรี เอือ้สถาพรกิจ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดผลิตภณัฑ์สียอ้มและเคมีภณัฑ์ส่ิงทอของบริษทั คาสคาดา (ประเทศไทย) จ ากดั กลุ่ม
ตวัอยา่งในการศึกษาคือ ลูกคา้ผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑสี์ยอ้มและเคมีภณัฑส่ิ์งทอของ
บริษทั คาสคาดา (ประเทศไทย) จ านวน 80 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ ในการเก็บ
ขอ้มูล วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน เบ่ียงเบน
มาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้มีระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์เฉล่ียในระดบั มาก โดยมี
ความพึงพอใจสูงสุดในปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียงหรือความ น่าเช่ือถือ ความ
พึงพอใจต ่าสุดในเง่ือนไขการรับประกนัผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสม ด้านราคามีระดบั ความพึงพอใจ
เฉล่ียในระดบัปานกลาง โดยมีความพึงพอใจสูงสุด ในปัจจยัยอ่ยดา้นการมีระยะเวลา ปลอดดอกเบ้ีย
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ท่ีเหมาะสม และมีเครดิตเทอมเหมาะสม ความพึงพอใจต ่าสุดในการให้ส่วนลดตาม ปริมาณการ
สั่งซ้ือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีระดบัความพึงพอใจเฉล่ียในระดบัมาก โดยมีความพึงพอใจ
สูงสุด ในปัจจยัย่อยด้านความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัฝ่ายขายและบริษทั ความพึง
พอใจต ่าสุด ในเร่ืองบริษทัฯ มีสตอ๊กท่ีเพียงพอต่อการจดัจ าหน่ายเสมอ และดา้นส่งเสริมการตลาด มี
ระดบัความพึงพอใจเฉล่ียในระดบัมาก โดยมีความพึงพอใจสูงสด ในปัจจยัย่อยดา้นการแต่งกาย
ของพนกังานขายมีความเหมาะสม และดูคล่องแคล่วพร้อมให้บริการลูกคา้ ความพึงพอใจต ่าสุด ใน
ดา้นความหลากหลายของหลกัสูตรท่ีจดัอบรมแก่ลูกคา้ 

 
กรภัทร์ วงศ์รัตน์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกค้าต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบริการของห้างหุ้นส่วนจ ากดั บวัลยัทองผา้ฝ้ายไทย จงัหวดัล าพูน กลุ่มตวัอย่างใน
การศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก ของห้างหุ้นส่วนจ ากดับวัลยัทองผา้ฝ้ายไทย 
จ านวน 52 ราย การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิง พรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย           
ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง ต าแหน่งในกิจการคือ เจา้ของกิจการ 
อาย ุ41-50 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี ประเภทของธุรกิจคือการคา้ปลีก มีประสบการณ์
ท างานในธุรกิจผา้ฝ้ายทอมือ 5 - 10 ปี รายไดเ้ฉล่ียของธุรกิจคือ 50,001 - 100,000 บาทต่อเดือน ผล
การศึกษาเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือพบว่า ประเภทผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือท่ีกิจการ
เลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ของใช้ตกแต่งบา้น โดยซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง งบประมาณท่ีซ้ือ 10,000 บาทต่อ
คร้ัง/เดือน ส่วนใหญ่แหล่งท่ีซ้ือในจงัหวดัล าพูนคือ ร้านคา้หรือโรงทอบ้าน หนองเงือก เพราะ
สามารถผลิตสินคา้ตามรูปแบบท่ีตอ้งการได ้คุณภาพของผลิตภณัฑ์ การคดัสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ 
และการบริการของร้านคา้ การเลือกซ้ือจากแหล่งต่างๆ ซ้ือจากร้านประจ าแต่อาจมีการเปรียบเทียบ
ราคาและคุณภาพจากร้านอ่ืนในบางโอกาส ส่วนรูปแบบการซ้ือ คือ ซ้ือผลิตภณัฑ์เดิมท่ีมีการปรับ
คุณสมบติับางประการจากผูข้ายเดิม หรือเปล่ียนไปซ้ือจากผูข้ายรายใหม่ ความคิดเห็นต่อแนวโน้ม
ความนิยมสินคา้ประเภทผา้ฝ้ายทอมือในตลาดวา่อยูต่วัร้อยละ 50 และร้อยละ 30.8 เห็นวา่ความนิยม
ในตลาดเร่ิมลดลง และเห็นวา่ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือไม่ควรทอแบบผสมวสัดุอ่ืนๆ เพื่อความแปลก
ใหม่ เช่น Recycle Silk, Hemp เป็นตน้ ผลการศึกษาความพึงพอใจต่อสวนประสมทางการตลาด 
ของหา้งหุน้ส่วนจ ากดั บวัลยัทองผา้ฝ้ายไทย อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพูน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม
มีความพึงพอใจในระดบัพอใจ ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และมีความพึงพอใจในระดบัเฉยๆ คือ ดา้น
การส่งเสริมการตลาด โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่ละดา้นดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ผูผ้ลิต
มีโรงทอผา้ท่ีมีมาตรฐานเป็นของตนเอง ดา้นกระบวนการ คือ สามารถดดัแปลงรูปแบบ สี ขนาดได้
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ตามความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย คือ สามารถติดต่อสะดวกทางโทรศพัท์/ fax/e-mail ดา้นบุคลากร คือ มารยาทและมนุษย์
สัมพนัธ์ของพนกังาน การตอบสนองและความเต็มใจของพนกังานในการให้บริการ เท่ากนั ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดของสถานประกอบการ และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ 
การแนะน าสินคา้จากพนกังานขาย 

 
ห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อนิเตอร์เนช่ันแนล เดค 
 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เชียงใหม่อินเตอร์เนชั่นแนล เดค ตั้งอยู่เลขท่ี 96/14 หมู่ 2 ต าบลสัน
ก าแพง อ าเภอสันก าแพง จงัหวดัเชียงใหม่ เร่ิมก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2539 มีคุณสังวร ลานยศ เป็น
เจา้ของกิจการ และมีหุ้นส่วน คือ คุณจุรีย ์ลานยศ รูปแบบของกิจการเป็นกิจการผลิตและส่งออก 
โดยสินคา้ของทางหา้งหุน้ส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค แบ่งเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ สินคา้
ประเภทชุดกล่องของขวญั ถุงกระดาษ สมุด/อลับั้ม และการ์ด โดยมี Concept เป็นผลิตภณัฑ์
กระดาษสาท่ีท าด้วยมือทุกขั้นตอนและอิงธรรมชาติมากท่ีสุด มีการผสมผสานวสัดุท่ีหาง่ายใน
ทอ้งถ่ินเขา้ดว้ยกนั เป็นกระบวนการท่ีไม่ซบัซ้อน และมีการกระจายรายไดสู่้ชุมชนรอบดา้นอีกดว้ย  
ซ่ึงวตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการผลิตไดแ้ก่ เยื่อสา กระดาษสา กระดาษแข็ง และวสัดุธรรมชาติ กิจการมี
การด าเนินธุรกิจเพื่อการส่งออก 100 เปอร์เซนต ์ซ่ึงกิจการจะมีการขายไปยงักลุ่มลูกคา้โดยตรง หรือ 
(Business-to-Business : B2B) ลูกคา้หลกัเป็นลูกคา้ต่างประเทศ โดยแบ่งเป็นกลุ่มลูกคา้ทวีปอเมริกา 
ยุโรป ตะวนัออกกลาง และเอเชีย ปัจจุบนัห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชั่นแนล เดค มี
วสิัยทศัน์ (Vision) และ พนัธกิจ (Mission) ดงัน้ี 
 
วสัิยทศัน์ (Vision) 
 “ห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชั่นแนล เดค จะเป็นผูน้ าในการพฒันาและผลิต
ผลิตภณัฑก์ระดาษสารายแรก ท่ีอยูใ่นใจของผูซ้ื้อ” 
 
พนัธกจิ (Mission) 

- พฒันาการออกแบบผลิตภณัฑ์กระดาษสาอย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขนั 

- เพิ่มศกัยภาพการผลิต ดว้ยระบบการจดัการสมยัใหม่แบบบูรณาการท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
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- เสริมสร้างให้พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจและเช่ียวชาญในการปฏิบติังาน อีกทั้งยงั
สร้างบรรยากาศให้เป็นองคก์รแห่งการเรียนรู้ และการมีส่วนร่วมของชุมชน อยา่งไม่
หยดุย ั้ง 

- สร้างความพึงพอใจให้กบัผูมี้ส่วนได้ ส่วนเสีย ดูแลรับผิดชอบต่อสังคม และรักษา
ส่ิงแวดลอ้ม รวมถึงสร้างรายไดใ้หชุ้มชน เพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์ร  

 
ผงัองค์กร  
 หา้งหุน้ส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดคมีการแบ่งแผนกในการบริหาร โดยแยก
เป็น 4 ฝ่ายหลกั คือ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการผลิต ฝ่ายบญัชีและการเงิน และฝ่ายบุคคล ดงัภาพท่ี 2.1 
 

 
 

ภาพที ่2.1 โครงสร้างองคก์รหา้งหุน้ส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค 
 
 โดยส่วนประสมการตลาดของห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชั่นแนล เดค ท่ีได้
ด าเนินการมาแลว้นั้น สามารถสรุปไดด้งัต่อไปน้ี 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์หลกัของห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่
อินเตอร์เนชัน่แนล เดค คือ ผลิตภณัฑจ์ากกระดาษสา โดยแบ่งเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ สินคา้ประเภท
ชุดกล่องของขวญั ถุงกระดาษ สมุด/อลับั้ม และการ์ด โดยทางห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์
เนชัน่แนล เดค ไดใ้ห้ความส าคญักบัคุณภาพ ความหลายของสินคา้  คุณภาพของวตัถุดิบท่ีน ามาใช้
ในการผลิต สามารถผลิตสินคา้ไดถู้กตอ้งตามเกณฑ์ หรือ สเปคท่ีไดต้กลงไว้ สามารถจดัส่งสินคา้
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ไดต้รงตามเวลาท่ีก าหนด การรับประกนัสินคา้หลงัการขาย การมีสินคา้รูปแบบใหม่ออกมาแสดง
อย่างสม ่าเสมอ สินคา้มีเร่ืองราวท่ีน่าสนใจหรือตรงกบัวฒันธรรมของประเทศนั้นๆ รวมถึงการ
พฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์แสดงถึงความเป็น International Tradition  ความสวยงามของสีสัน
และการตกแต่งของสินคา้ เช่น สีของดอกไมท่ี้ใชป้ระดบั เป็นตน้ ความเรียบร้อยและความแข็งแรง
ของบรรจุภณัฑ์ หรือ หีบห่อในการจดัส่ง นอกจากนั้นทางหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่
แนล เดค ยงัได้มีการออกแบบโลโก ้(Logo) ท่ีลกัษณะเป็นน ้ าท่ีไม่เต็มแกว้และตั้งอยูบ่นฐานความ
ถูกตอ้ง ดงัภาพท่ี 2.2 ท่ีจ  าท าใหลู้กคา้สามารถจดจ าไดง่้าย อีกดว้ย 

 
 
 
 

ภาพที ่2.2 โลโก ้(Logo) ในปัจจุบนัของหา้งหุน้ส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค 
 
2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) ในส่วนของกลยุทธ์ดา้นราคา ห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่

อินเตอร์เนชัน่แนล เดค ไดใ้ชเ้ทคนิคการก าหนดราคาของสินคา้ท่ีค่อนขา้งสูง (Skimming Pricing) 
เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ โดยราคาของสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้  
รักษาระดบัราคาสินคา้ให้มีความสม ่าเสมอ ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ราคาสินคา้คุม้ค่าในการน าไปขาย
ต่อ หรือสามารถสร้างก าไรให้กบัผูซ้ื้อได ้โดยสินคา้มีหลายระดบัราคาให้เลือก มีความยืดหยุน่ของ
ราคาท่ีใชใ้นการขายตามความเหมาะสม หรือ ตามขอ้ก าหนดของ INCOTERM 2000 เป็นหลกั เช่น 
ราคาโรงงาน (EX-WORK) ราคาแบบ FOB เป็นตน้ และมีการมดัจ าเงินร้อยละ  30 ของมูลค่าสินคา้ 
นอกจากนั้นทางห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชั่นแนล เดคยงัให้ความส าคญักบัความ
ถูกตอ้งในการคิดราคาของสินค้า  เช่น ราคาท่ีตกลงกับลูกค้าในการเจรจา ตรงกับรายการท่ีส่ง 
Proforma Invoice ให้ลูกคา้ รวมถึงการรับช าระเงินไดห้ลายช่องทาง เช่น โอนเงินโดยตรง ช าระ
แบบ L/C (Letter of Credit) เป็นตน้ และลูกคา้สามารถช าระสินคา้เป็นเงินสกุลต่างประเทศไดอี้ก
ดว้ย 

 
3. กลยุทธ์ด้านสถานที่ หรือ การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ในดา้นสถานท่ี 

หรือ การจดัจ าหน่ายของหา้งหุน้ส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค นั้นไดเ้นน้การออกงาน
งานแสดงสินคา้ หรืองานแฟร์ อย่างสม ่าเสมอ โดยจะให้ความส าคญักบั การจดัเรียงสินคา้สวยงาม
เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการเลือกซ้ือ มีน าสินคา้ไปจดัแสดงในงานแสดงสินคา้ หรืองานแฟร์ เช่น 
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Paperworld Frankfurt, Ambiente Frankfurt, Tendence Frankfurt, Hong Kong International Gifts 
Fair, Hong Kong Mega Show Part 1 เป็นตน้ เป็นจ านวนมาก การตกแต่ง และบรรยากาศภายของ
ร้านในงานแสดงสินคา้ หรืองานแฟร์ มีความสวยงาม ดึงดูดความสนใจ มีการตอ้นรับจากพนกังาน
เม่ือลูกคา้เขา้มาเยีย่มชมในคูหางานแสดงสินคา้ มีป้ายช่ือในงานแสดงสินคา้ หรืองานแฟร์ท่ีสามารถ
มองเห็นไดอ้ย่างชดัเจน นอกจากนั้นทางห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดคยงัได้
ค  านึงถึง ท่ีตั้งของร้านในงานแสดงสินคา้ หรืองานแฟร์ ช่วงเวลา (ฤดูกาล) ในการร่วมงานแสดง
สินคา้ หรืองานแฟร์ มีความเหมาะสม และ มีเวบ็ไซดท่ี์สามารถใหร้ายละเอียดไดอ้ยา่งชดัเจน และมี
ช่องทางติดต่อท่ีหลากหลาย สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ โทรศพัท์ และ 
โทรสาร เป็นตน้ และทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค ไดใ้ห้ความส าคญักบั
บริษทัขนส่งใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัโดยประเมินจากช่ือเสียงของบริษทั รวมถึงตอ้งมีการบริการท่ีรวดเร็ว 
และมีคุณภาพ เพื่อใหลู้กคา้สามารถไดรั้บสินคา้ตรงเวลา 

 
4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดหลกั ของห้าง

หุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค นั้นไดมี้การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น กรมส่งเสริม
การส่งออก กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม เป็นตน้ การมีเอกสาร แผ่นพบั ท่ีให้ความรู้ ขอ้มูล ข่าวสาร
เก่ียวกบัห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค มีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ในจ านวน
มาก (มากกวา่ 10,000 USD ข้ึนไป) อาทิเช่น มีส่วนลดให้ร้อยละ 3 เป็นตน้ มีการส่งเสริมใหพ้นกังาน
ขายมีความรู้ ความสามารถในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ได้  รวมถึงการเน้นให้พนักงานขายมี
อธัยาศยัดี เป็นมิตร และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ มีการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย และทาง
ห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค ยงัส่งเสริมให้พนกังานขายสามารถส่ือสารได้
หลายภาษา เช่น ภาษาองักฤษ ภาษาฝร่ังเศส ภาษาอิตาลี เป็นต้น และพนักงานขายเอาใจใส่และ
ติดตามความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากนั้นทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่อินเตอร์เนชัน่แนล เดค 
ได้มีบริการเคลมสินค้าอนัเน่ืองจากความผิดพลาดจากกระบวนการผลิต เช่น สีหรือขนาดของ
กระดาษไม่ตรงตามสเปค เป็นตน้ และมีการส่งสินคา้ตวัอยา่งให้กบัลูกคา้ตามท่ีตกลงกนัไว ้อยา่งไรก็
ตามทางห้างหุ้นส่วนจ ากดัเชียงใหม่อินเตอร์เนชั่นแนล เดค จะมีการส่งบตัรเขา้งาน เพื่อเช้ือเชิญ
ลูกคา้ให้เขา้มาดูงานแสดงสินคา้ในงานต่างๆ เช่น PAPERWORLD AMBIENTE  เป็นตน้ และมีการ
ประชาสัมพนัธ์ล่วงหน้าในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ หรืองานแฟร์ ตอ้งมีความเหมาะสม หรือไม่
กระชั้นชิดเกินไป ทั้งน้ีเพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจสูงสุดอีกดว้ย 


