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การศึกษาความตอ้งการของผูป้ระกอบการในศูนยห์ตักรรมบา้นถวายต่อการใชบ้ริการ
บรรจุหีบห่อของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 มีแนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
แนวคดิและทฤษฎ ี
 

   แนวคดิเกีย่วกบัความต้องการ 
  Kotler (2009) ไดก้ล่าวไวว้่าจุดมุ่งหมายของการตลาดคือตอ้งการตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนแปลงการตดัสินใจได้
ตลอดเวลา การศึกษาผูบ้ริโภคจะก่อใหเ้กิดแนวความคิดดา้นการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ คุณลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจ าหน่าย ขอ้มูลข่าวสารและส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆท่ีเหมาะสมและ
ถูกต้อง ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่ ปัจจัยทางวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม  
ครอบครัว ปัจจยัส่วนบุคคล อาชีพ รูปแบบการด าเนินชีวิต ปัจจยัทางจิตวิทยา 

 Kotler (2003) กล่าวว่านกัการตลาดตอ้งพยายามท าความเขา้ใจกบัความจ าเป็น ความ
ตอ้งการ และความตอ้งการซ้ือของตลาดเป้าหมาย โดยใหค้  านิยามไวด้งัน้ี 

- ความจ าเป็น (Needs)  เป็นความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยท่ี์จ าเป็นต่อการ
ด ารงชีวิตเพื่อการอยูร่อด รวมทั้งความตอ้งการทางดา้นการศึกษาและการไดรั้บการยอมรับ  

- ความตอ้งการ (Wants) เป็นความต่อเน่ืองจากความจ าเป็นขา้งตน้ เม่ือมนุษยมี์
เป้าหมายต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีตอบสนองความความจ าเป็นพื้นฐานแลว้จะมีความตอ้งการจากตวัเลือก
ท่ีหลากหลายเพื่อสนองความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงอาจเป็นไปตามค่านิยมหรือกระแสสงัคม 

- ความตอ้งการซ้ือ (Demand) เป็นความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีพึงพอใจพร้อมกบั 
มีความสามารถในการซ้ือดว้ยความเตม็ใจ  

ความแตกต่างเหล่าน้ีแสดงให้เห็นว่านักการตลาดไม่สามารถสร้างให้เกิดความ
ตอ้งการพื้นฐาน และไม่สามารถบงัคบัใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีตนไม่ตอ้งการได ้ ปัจจยัทางสังคม จะ
เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูซ้ื้อ  ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งน าเสนอแนวคิดท่ีท าให้ลูกคา้
มีความพึงพอใจในสินคา้ตามสถานภาพทางสงัคมของแต่ละบุคคล 
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โดยสามารถจ าแนกความตอ้งการซ้ือ (Demand) ไดเ้ป็น 8 ประเภท ดงัน้ี 
1. ความตอ้งการซ้ือเชิงลบ (Negative Demand) คือ การท่ีกลุ่มเป้าหมายไม่ชอบหรือ

ปฏิเสธผลิตภณัฑ์ หรืออาจยอมจ่ายเงินซ้ือผลิตภณัฑ์อ่ืนในราคาท่ีสูงกว่า ดงันั้นนักการตลาดจึงมี
หนา้ท่ีในการวิเคราะห์ถึงสาเหตุท่ีท าใหต้ลาดเป้าหมายปฏิเสธผลิตภณัฑถึ์งแมว้่าจะยงัคงใชแ้ผนการ
ตลาดเดิม อาจตอ้งมีการปรับลดราคาผลิตภัณฑ์ หรือมีการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ผูซ้ื้อมีการ
เปล่ียนแปลงความเช่ือและทศันคติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์โดยการตลาดลกัษณะน้ีเรียกวา่ การตลาดแบบ
ปรับเปล่ียน (Conversional  Marketing) 

2. ไม่มีความตอ้งการซ้ือ (No Demand) คือ การท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไม่รับรู้หรือ
ไม่ไดส้นใจผลิตภณัฑ ์ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งหาหนทางเช่ือมโยงระหว่างประโยชน์ของผลิตภณัฑ์
กบัความตอ้งการหรือความสนใจของกลุ่มผูซ้ื้อ  โดยการตลาดลกัษณะน้ีเรียกว่า  การตลาดแบบ
กระตุน้ (Stimulation  Marketing) 

3. ความตอ้งการซ้ือท่ีซ่อนเร้น (Latent Demand) ผูซ้ื้ออาจจะมีความรู้สึกว่า
ผลิตภณัฑจ์ะไม่ท าให้เกิดความพึงพอใจเท่ากบัผลิตภณัฑท่ี์มีอยู่ในตลาดขณะน้ี เป็นลกัษณะความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมายท่ีเกิดข้ึนในสินคา้ท่ียงัไม่มีจ าหน่ายในทอ้งตลาด  ดงันั้นนกัการตลาดจึง
มีหน้าท่ีประเมินขนาดของตลาดท่ีมีความเป็นไปไดแ้ละพฒันาสินคา้และบริการให้เกิดความพึง
พอใจสูงสุดและสนองตอบความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดยการตลาดลกัษณะน้ีเรียกว่า 
การตลาดแบบพฒันา (Developmental  Marketing) 

4. ความตอ้งการซ้ือท่ีก าลงัลดลง (Declining Demand) เม่ือผา่นไประยะเวลาหน่ึง 
กิจการทุกแห่งจะประสบกบัปัญหาความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑข์องผูซ้ื้อลดลง  ดงันั้นนกัการตลาด
จึงมีหนา้ท่ีวิเคราะห์สาเหตุของความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือท่ีลดลงของลูกคา้ และกระตุน้ให้
เกิดตลาดเป้าหมายใหม่อีกคร้ังดว้ยการเปล่ียนรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ หรือสร้างการส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายใหม้ากข้ึน โดยการตลาดลกัษณะน้ีเรียกวา่  การท าการตลาดใหม่ (Remarketing) 

5. ความตอ้งการซ้ือท่ีไม่สม ่าเสมอ (Irregular Demand) กิจการหลายแห่งจะประสบ
กบัปัญหาความตอ้งการซ้ือท่ีหลากหลาย ซ่ึงอาจปรับเปล่ียนไปตามช่วงเวลาหรือฤดูกาล รายวนัหรือ
รายชั่วโมง ดงันั้นนักการตลาดจึงมีหน้าท่ีท่ีเรียกว่ารักษาสถานะของตลาด  คือตอ้งหาวิธีการ 
ทางเลือก และรูปแบบของความตอ้งการซ้ือให้เหมาะสมกบัการปรับเปล่ียนราคา การส่งเสริมการ
ขายประกอบกบัส่ิงกระตุน้ใหม่ๆ ในตลาด  การตลาดท่ีสอดคลอ้ง (Synchro- Marketing) 

6. ความตอ้งการซ้ืออย่างเต็มท่ี (Full Demand)  กิจการจะมีความตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งเตม็ท่ีเม่ือมีความพอใจในระดบัของธุรกิจ  ดงันั้นนกัการตลาดจึงมีหนา้ท่ีรักษาระดบั
ความตอ้งการซ้ือและเพิ่มการแข่งขนักบัคู่แข่งในสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคมีความชอบท่ีเปล่ียนแปลง 
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รวมทั้งการปรับปรุงคุณภาพของสินคา้และการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง โดย
การตลาดลกัษณะน้ีเรียกวา่  การตลาดแบบบ ารุงรักษา (Maintenance  Marketing) 

7. ความตอ้งการซ้ือท่ีมากเกินไป (Overfull Demand)  กิจการบางแห่งประสบกบั
ความตอ้งการซ้ือท่ีมากเกินความสามารถในการผลิต ดงันั้นนกัการตลาดจึงมีหนา้ท่ีลดกิจกรรมทาง
การตลาด หาวิธีการลดความตอ้งการถาวรหรือในช่วงเวลาหน่ึง เพื่อลดความตอ้งการซ้ือโดยรวม
ของลูกคา้โดยอาจใชว้ิธีการข้ึนราคาหรือลดการส่งเสริมการขาย  ซ่ึงทางเลือกในการลดกิจกรรมทาง
การตลาดจะพิจารณาด าเนินการเพียงบางส่วนของตลาดท่ีท าให้เกิดก าไรได้น้อยเท่านั้ น โดย
การตลาดลกัษณะน้ีเรียกวา่  การตลาดตอ้งลดอุปสงค ์ (Demarketing) 

8. ความตอ้งการซ้ือท่ีให้โทษ (Unwholesome Demand)  บริษทัจะพยายามละการ
บริโภคผลิตภณัฑท่ี์เป็นอนัตรายต่อสุขภาพหรือเป็นการเส่ือมเสียศีลธรรม   ดงันั้นนกัการตลาดจึงมี
หน้าท่ีเตือนผูซ้ื้อให้ลดการบริโภคโดยอาจใชข้อ้ความเตือนถึงโทษของการบริโภค การข้ึนราคา
อย่างรวดเร็วเพื่อลดการบริโภคและให้ซ้ือสินค้าได้ยากข้ึน การตลาดแบบตอบโต้  (Counter  
Marketing)  ซ่ึงการตลาดลกัษณะน้ีถือไดว้า่เป็นการตลาดเพื่อสังคม  (Social Marketing) 
  

แนวคิดการพยากรณ์ความต้องการซ้ือในอนาคต (Methods of Estimating Future 
Demand) 
  การพยากรณ์ความตอ้งการซ้ือในอนาคต หมายถึง การคาดคะเนความตอ้งการซ้ือใน
สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงของบริษทัในอนาคตซ่ึงปกติจะยากท่ีจะพยากรณ์  เน่ืองจากยอดขายและ
แนวโน้มความนิยมจะเปล่ียนแปลงไม่คงท่ี  อีกทั้ งย ังมีผลกระทบจากคู่แข่งขัน (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์, 2546) 
  วิธีการพยากรณ์ความตอ้งการซ้ือในอนาคต แบ่งออกเป็น 6 วิธี โดยถูกสร้างมาจาก
ขอ้มูลหน่ึงในพื้นฐานขอ้มูล 3 ประการ คือ 

1. ใครพูดอะไร :  จะเก่ียวขอ้งกบัการส ารวจความคิดเห็นของผูซ้ื้อและคนใกลชิ้ด 
เช่น พนักงานหรือผูเ้ช่ียวชาญ ประกอบด้วย การส ารวจจากผูต้ ั้ งใจซ้ือสินคา้ การรวบรวมความ
คิดเห็นจากพนกังานขาย และการส ารวจความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ  

2. ใครท าอะไร :  จะเก่ียวขอ้งกับการน าสินคา้ไปทดสอบตลาด เพื่อวดัการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อ 

3. อะไรท่ีผูค้นท าไปแลว้ : จะเก่ียวขอ้งกบัการวิเคราะห์บนัทึกพฤติกรรมในอดีต 
หรือการวิเคราะห์อนุกรมเวลา หรือการวิเคราะห์อุปสงค์(ความตอ้งการซ้ือ) ทางสถิติ ซ่ึงการ
พยากรณ์แต่ละวิธีมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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3.1 การส ารวจความตั้งใจซ้ือจากผูซ้ื้อ เพื่อสอบถามผูซ้ื้อว่าตอ้งการจะซ้ือสินคา้
ชนิดน้ีมากเท่าไร มีปัจจยัอะไรท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ วิธีน้ีจะไดผ้ลดีเม่ือมีผูซ้ื้อจ านวน
นอ้ยรายและเตม็ใจใหข้อ้มูลอยา่งเปิดเผย วิธีน้ีเหมาะส าหรับการพยากรณ์สินคา้คงทน เช่น รถยนต ์
บา้นจดัสรร เคร่ืองตกแต่ง สินคา้อุตสาหกรรม เช่น เคร่ืองจกัร หรือเหมาะส าหรับการออกสินคา้
ใหม่ท่ียงัไม่มีตวัเลขขอ้มูลในอดีต ดว้ยการส ารวจจากแบบสอบถามท่ีให้ผูซ้ื้อเลือกตอบ ตวัเลขซ่ึง
ระบุถึงการซ้ือ โดยใช้สเกลคะแนน 1-10 เรียงล าดับความตั้ งใจซ้ือจากน้อยไปมาก  คะแนน  
1 หมายถึง ไม่ซ้ือแน่นอน  คะแนน 10 หมายถึง ซ้ือแน่นอน (อจัจิมา เศรษฐบุตร และคณะ, 2547 ;  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2540) ดงัตวัอยา่ง 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
ไม่ซ้ือ
แน่นอน 

   
ไม่แน่ใจ 

   
ซ้ือ

แน่นอน 
 

3.2 การรวบรวมความคิดเห็นจากพนักงานขาย เป็นวิธีท่ีมีประโยชน์มาก
เน่ืองจากพนักงานขายเป็นผูท่ี้ใกล้ชิดตลาดมากกว่าผูอ่ื้น นอกจากน้ียงัสามารถแยกเป็นเขต  
ภาค หรือต่อพนกังานขาย วิธีน้ีจะไดผ้ลดี ถา้พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลหรือตลาด  
ใหค้วามร่วมมือและไม่มีอคติ 

3.3 การส ารวจความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ เช่น ผูผ้ลิตสินคา้ ผูก้ระจายสินคา้ 
ผูข้ายสินคา้ ท่ีปรึกษาทางการตลาด วิธีการพยากรณ์น้ีท าได้รวดเร็ว ไม่ส้ินเปลืองนัก สามารถ
เปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีแตกต่างกันได้ วิธีน้ีจะเช่ือถือได้เม่ือใช้ประมาณการโดยส่วนรวม
มากกว่าพิจารณาแยกตามกลุ่มลูกคา้ พื้นท่ี หรือตามประเภทของสินคา้ แต่มีขอ้เสียคือ ความคิดเห็น
อาจสู้ขอ้มูลจริงไม่ได ้และความรับผิดชอบเก่ียวกบัขอ้มูลจะกระจดักระจาย หาคนท่ีรับผิดชอบท่ี
แทจ้ริงไดย้าก 

3.4 การทดสอบตลาด วิธีการน้ีนิยมใชก้บัการพยากรณ์ยอดขายของผลิตภณัฑ์
ใหม่หรือสินคา้ท่ีตอ้งการเปล่ียนช่องทางการจดัจ าหน่าย แต่มีขอ้เสียคือ ผูซ้ื้อแต่ละกลุ่มอาจไม่
เหมือนกันดังนั้นการทดสอบตลาดจึงตอ้งดูปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับกลุ่มท่ีเป็นตวัแทน เช่น รายได ้
วฒันธรรม เป็นตน้ 

3.5 การวิเคราะห์อนุกรมเวลา จะใชข้อ้มูลในอดีตเพื่อหาแนวโน้มการตลาดท่ี
เปล่ียนแปลงในอนาคต คือ การพิจารณายอดขายในอดีตและอนาคตโดยอาศยัขอ้มูลท่ีผ่านมาแลว้
เพื่อพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงยอดขายท่ีสมัพนัธ์กบัเวลา อนุกรมเวลาจะคิดขอ้มูลยอดขายในอดีต
โดยมีส่วน ประกอบ 4 ส่วน คือ แนวโนม้ (Trend) วงจร (Cycle) ฤดูกาล (Season) และเหตุการณ์ท่ี
เกิดข้ึนอยา่งไม่รู้ตวัหรือไม่แน่นอน (Erratic events) 
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3.6 การวิเคราะห์อุปสงค์ทางสถิติ วิธีน้ีเป็นการหาความสัมพันธ์ท่ีเกิดข้ึน
ระหว่างยอดขายกบัปัจจยัท่ีเก่ียวกบัอุปสงคโ์ดยอาศยัขอ้มูลในอดีต ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่ออุป
สงค ์ไดแ้ก่ราคา รายได ้ประชากร การส่งเสริมการจ าหน่าย ก าหนดใหย้อดขายเป็นตวัแปรตาม และ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคเ์ป็นตวัแปรอิสระ จากนั้นหาค่าสหสัมพนัธ์ (Correlation) ระหว่าง
ยอดขายและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคแ์ต่ละตวัโดยอาศยัขอ้มูลในอดีต ค่าความสัมพนัธ์ท่ีไดจ้ะ
ใช้เป็นแนวทางในการพยากรณ์ยอดขายในอนาคตจากการใช้ตวัแปรต่างๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2546) จากการพยากรณ์ความตอ้งการซ้ือ 6 วิธีขา้งตน้  

  ผูศึ้กษาจึงน าแนวคิดการพยากรณ์ความตอ้งการซ้ือในอนาคต โดยเลือกใชว้ิธีการ
ส ารวจความตั้งใจซ้ือจากผูซ้ื้อเป็นกรอบในการสร้างเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการในศูนยห์ัตถกรรมบา้นถวายต่อการใช้บริการบรรจุหีบห่อของห้าง
หุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99  เน่ืองจากวิธีน้ีเหมาะส าหรับการพยากรณ์สินคา้คงทน และเหมาะ
ส าหรับความตอ้งการของธุรกิจบริการท่ีตอ้งการขยายฐานการตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้รายใหม่ 
   

แนวคดิด้านทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนอง

ความตอ้งการ และสร้างพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จดัเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได ้และประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์
จึงประกอบไปด้วย สินค้าบริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถ
ขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือ ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

1.2 องค์ประกอบ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ  

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงใหดี้ยิง่ข้ึน  
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1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 

2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้
(Cost) ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑ ์(Value) กบัราคาผลิตภณัฑ ์(Price) นั้น  
ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์
สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืนๆ 

3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท าผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบันทางการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 
ส่วน คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) และการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้
สู่ตลาด (Marketing Logistics) 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อซ้ือขายอาจใชพ้นกังาน (Personal 
Selling) หรือการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี
หลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตอ้งใชห้ลกัการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication, IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือท่ีส าคญั มีดงัน้ี การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion)  การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) และการตลาด
ทางตรง (Directing Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดเ้ลือกวิธีการส ารวจความตอ้งการของผูป้ระกอบการใน
ศูนยห์ัตถกรรมบา้นถวายต่อการใช้บริการบรรจุหีบห่อของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท์ 99  
ว่ามีความตอ้งใชบ้ริการบรรจุหีบห่ออยา่งไร และมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัใดบา้งท่ีมี
ผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ  
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ทบทวนวรรณกรรม  
 

ผูศึ้กษาไดศึ้กษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใชป้ระโยชน์ส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี 
โดยพบว่ายงัไม่มีผูท่ี้ศึกษาและงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัความตอ้งการใชบ้ริการบรรจุหีบห่อสินคา้  ดงันั้น 
ผูศึ้กษาจึงศึกษาขอ้มูลงานวิจยัใกลเ้คียงซ่ึงเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศ
ในหมู่บา้นถวาย และปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกตวัแทนขนส่งสินคา้ของ
ผูป้ระกอบการ ศูนยห์ัตถกรรมบา้นถวาย  รวมทั้งศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัความตอ้งการจากงานวิจยั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ดงัน้ี 
 โกสินทร์  โปธิ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการขนส่งสินคา้
ระหวา่งประเทศในหมู่บา้นถวาย จงัหวดัเชียงใหม่  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ ท่ี
มีผลต่อการเลือกใช้บริการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ ในหมู่บ้านถวายจังหวัดเชียงใหม่  
ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายอุยูร่ะหว่าง 26 – 35 ปี ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือสินคา้ในแบบนกัธุรกิจ จุดหมายปลายทางการขนส่งสินคา้ของผูใ้ชส่้วนใหญ่คือทวีปยุโรป 
โดยเคยใชบ้ริการขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศอยู่ในช่วงระหว่าง 1-5 ปี โดยในแต่ละปีจะท าการ
ขนส่งประมาณ 2-6 คร้ัง โดยใชรู้ปแบบการส่งทางทะเล ส่วนใหญ่เทอมการส่งสินคา้ถึงท่าเรือ
ปลายทางและปริมาณการส่งคือตู ้20 ฟุต  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ อนัดบัแรกคือปัจจยัดา้น
การบริการ ในส่วนของความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ไม่เฉพาะดา้นขนส่งแต่รวมไปถึงการใหบ้ริการ
ท่ีรวดเร็วในดา้นต่างๆ ดว้ย รองมาคือปัจจยัดา้นราคา โดยท่ีราคาถูกว่าบริษทัอ่ืนไดรั้บความสนใจจาก
ผูใ้ชบ้ริการเป็นพิเศษ อนัดบัสามคือปัจจยัดา้นบริษทั ในส่วนท่ีบริษทัท่ีมีความเช่ือถือจะไดรั้บการ
ตอบรับเป็นอย่างดีจากผูใ้ชบ้ริการ ปัจจยัท่ีส่ี คือปัจจยัดา้นบริการเสริม โดยท่ีบริการเสริมท่ีมีการ
ตอบสนองมากท่ีสุดคือมีรถบริการ  ส่วนปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูใ้ชบ้ริการ
ขนส่งสินคา้ระหว่างประเทศในหมู่บา้นถวาย จงัหวดัเชียงใหม่  อนัดบัแรกเป็นปัจจยัในดา้นช่วงเวลา
หรือเทศกาลต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เป็นอย่างมาก  รองมาเป็นปัจจยัดา้นอตัรา
แลกเปล่ียน  อนัดบัสามคือปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโลกท่ีส่งผลกระทบ อนัดบัส่ี คือปัจจยัในดา้นการเมือง
ของประเทศผูซ้ื้อสินคา้ และสุดทา้ยคือปัจจยัดา้นการเมืองของไทย   
 ประภาส  ป้ันศิริ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
เลือกตวัแทนขนส่งสินคา้ของผูป้ระกอบการส่งออกสินคา้หัตถกรรมไมแ้กะสลกั ศูนยห์ัตถกรรม
บา้นถวาย อ าเภอหางดง จงัหวดัเชียงใหม่  พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีกิจการขนาดกลาง และ
เป็นเจา้ของคนเดียว มีการส่งออกนอ้ยกวา่ 4 ปี ส่งออกไปยงัประเทศแถบยโุรป ไดแ้ก่ องักฤษ อิตาลี 
ฝร่ังเศส เยอรมนั เดนมาร์ค นอร์เวย ์และสวิสเซอร์แลนด์ สินคา้ท่ีส่งออกส่วนใหญ่เป็นตูเ้ตียง  
มีค่าใชจ่้ายในการส่งออก 50,001 - 100,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
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เลือกตัวแทนส่งสินค้าของผูป้ระกอบการสินคา้หัตถกรรมไม้แกะสลักบ้านถวายอยู่ในระดับ 
เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านการสร้างและน าเสนอภาพลักษณะทางกายภาพ บุคลากร และราคา ยกเวน้ด้านส่งเสริม
การตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก มีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ไดแ้ก่ มีบริการรับ-จดัส่งถึงสถานประกอบการ ตูบ้รรจุสินคา้ท่ีปลอดภยัและทนัสมยั มาตรฐานของ
การบรรจุภณัฑ์  ดา้นราคา ไดแ้ก่ การก าหนดราคาค่าบริการขนส่ง บริการช าระดว้ยเงินโอน และ
การแจง้ค่าขนส่งอยา่งชดัเจนเป็นเอกสาร  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ความสะดวกในการ
คมนาคม ตวัแทนให้บริการในพื้นท่ี และสถานท่ีเก็บสินคา้สะดวกต่อการเขา้ออก  ดา้นส่งเสริม
การตลาด ไดแ้ก่ การจดัท าเอกสาร วารสาร แผน่พบั ประชาสัมพนัธ์ ประเภทของการใหบ้ริการดา้น
ต่างๆ ท่ีใหบ้ริการ และโฆษณาโดยประกาศทางวิทย ุหนงัสือพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต  ดา้นบุคลากร 
ไดแ้ก่ พนกังานมีความน่าเช่ือถือและซ่ือสัตย ์พนกังานขายและพนกังานปฏิบติัการเตม็ใจใหบ้ริการ
ช่วยเหลือแกไ้ขปัญหา และพนกังานให้บริการลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว  ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ภาพลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ การส่งสินคา้ถึงปลายทางไดอ้ยา่งถูกตอ้งและไม่เสียหาย และระบบ
รักษาความปลอดภยัของสินคา้ ใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ไดแ้ก่ มี
พนกังานในการบริการท่ีเพียงพอ ไม่มีสินคา้สูญหายระหว่างการขนส่ง ขั้นตอนในการท าสัญญาไม่
ยุง่ยาก ชดัเจน และตรงไปตรงมา 
 วีระยา ลกัขณาวฎั (2552) ไดศึ้กษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเฟอร์นิเจอร์ไม้
ทาสีในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการซ้ือสินคา้ดว้ยเหตุผลคือ ตอ้งการ
น าไปใชง้าน ส่วนใหญ่ซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมจ้ากแหล่งผลิต และเหตุผลท่ีใชใ้นการเลือกแหล่งจ าหน่าย 
คือ มีราคาสินคา้เหมาะสม ไดรั้บข่าวสารขอ้มูลจากป้ายโฆษณา และมีรูปแบบการช าระเงิน ดว้ยเงิน
สดเคยพบ/ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ส่วนใหญ่มีความรู้สึกชอบเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสีใน
ระดบัชอบมาก มีค่าเฉล่ียของความตั้งใจซ้ือ เท่ากบั 6.203 คะแนน (จดัอยู่ในระดบัไม่แน่ใจ) และ
ส่วนใหญ่มีความตั้งใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสี ประเภทตูโ้ชว ์ โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสินคา้และราคามีผลต่อความตอ้งการเฟอร์นิเจอร์ไมท้าสีในระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อความตอ้งการ
เฟอร์นิเจอร์ไมท้าสีในระดบัมาก ทั้งน้ีปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อความตอ้งการ 3 อนัดบัแรก ดงัน้ี ปัจจยั
ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การรับประกันคุณภาพ ประโยชน์ในการน ามาใช้งานและรูปแบบของ
เฟอร์นิเจอร์ ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัเงินท่ีจดัเตรียมไว ้ราคาเฟอร์นิเจอร์ต ่ากว่าร้านอ่ืน
ทัว่ไปและสามารถต่อรองราคาได ้ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  คือ ส่งสินคา้หรือบริการ
รวดเร็วถูกตอ้ง ร้านจ าหน่ายดูน่าเช่ือถือ บริการจดัส่งสินคา้และติดตั้งเฟอร์นิเจอร์  ปัจจยัดา้นการ
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ส่งเสริมการตลาด คือ พนักงานมีความรู้เก่ียวกับสินคา้/ราคา พนักงานมีการบริการลูกคา้อย่าง
รวดเร็วและพนักงานตอ้นรับลูกคา้และแนะน าสินคา้อย่างเป็นกนัเอง และพนกังานมีบุคลิกภาพดี 
ยิม้แยม้ แจ่มใส สุภาพ 

จากงานวิจยัท่ีไดศึ้กษา ท าให้ไดข้อ้มูลแนวคิดความตอ้งการของผูบ้ริโภค และขอ้มูล
ส าคญัของผูป้ระกอบการในศูนยห์ัตถกรรมบา้นถวาย ซ่ึงประกอบดว้ยการเลือกใชบ้ริการขนส่ง
สินคา้ระหว่างประเทศซ่ึงท าให้ทราบรูปแบบการขนส่งสินคา้ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ขนส่งนั้นๆ  รวมทั้งปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกตวัแทนขนส่งสินคา้ของ
ผูป้ระกอบการส่งออกสินคา้หตัถกรรมไมแ้กะสลกัในศูนยห์ตัถกรรมบา้นถวาย   ดงันั้นผูศึ้กษาจึงน า
ขอ้มูลดงักล่าวมาใชป้ระกอบการศึกษาความตอ้งการของผูป้ระกอบการในศูนยห์ตัถกรรมบา้นถวาย  
ต่อการใชบ้ริการบรรจุหีบห่อของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99  เน่ืองจากธุรกิจบรรจุหีบห่อ
และธุรกิจขนส่งสินคา้เป็นธุรกิจต่อเน่ือง 

 
ธุรกจิบรรจุหีบห่อของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเม้นท์ 99 

 

  ข้อมูล ห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเม้นท์ 99 
 

  หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 ตั้งอยูเ่ลขท่ี 111 หมู่ 7 ต าบล หางดง อ าเภอ หางดง 
จงัหวดัเชียงใหม่ เป็น บริษทัย่อยของบริษทั เอเชียไทด์ จ  ากดั ซ่ึงมีท่ีตั้งอยู่ท่ีกรุงปารีส ประเทศ
ฝร่ังเศส (www.asiatides.com) บริษัท เอเชียไทด์ จ  ากัดได้จัดตั้ งข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2524 โดยเปิด
ด าเนินการจนถึงปัจจุบนัเป็นเวลา 31 ปี  บริษทั เอเชียไทด์ จ  ากัดเป็นผูน้ าเขา้สินคา้ตกแต่งบา้น
ประเภทเซรามิค เคร่ืองแกว้ เคร่ืองป้ันดินเผา เฟอร์นิเจอร์ไม ้งานไมแ้กะสลกัไม ้งานหวาย งาน
ทองเหลือง งานดอกไมก้ระดาษสา ผา้ทอ จากประเทศในแถบทวีปเอเชียดว้ยการคดัเลือกสินคา้
รวมถึงพฒันางานโดยการออกแบบของนกัออกแบบท่ีมีช่ือเสียงในประเทศฝร่ังเศสและญ่ีปุ่น เป็น
ตน้  รวมทั้งส่งออกสินคา้ประเภทตกแต่งบา้นใหก้บัลูกคา้กลุ่มธุรกิจเพื่อน าไปจ าหน่ายในทัว่โลก    
  ระยะแรกในปี พ.ศ. 2535 บริษทัแม่ไดจ้ดัตั้งบริษทัวิทส์ คอลเลคชัน่ซ่ึงมีท่ีตั้งอยูใ่นเขต
อ าเภอ เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นตวัแทนประสานงานและติดต่อกบัโรงงาน
ของบริษทัแม่ในการจดัซ้ือสินคา้ในประเทศไทย  ทางบริษทัวิทส์ คอลเลคชั่น ท าหน้าท่ีติดตาม 
ตรวจสอบคุณภาพสินคา้ ตลอดจนติดต่อบริษทับรรจุหีบห่อและบริษทั Shipping  ส าหรับการ
ส่งออกสินคา้ให้กบับริษทัแม่ทางเรือและทางอากาศ  แต่พบว่าเกิดปัญหาเก่ียวกบัการใช้บริการ
บรรจุหีบห่อสินคา้กบับริษทับรรจุหีบห่อหรือกบับริษทั Shipping หลายประการโดยเฉพาะอยา่งยิ่ง 
การท่ีบริษทันั้นๆ ไม่สามารถให้บริการบรรจุหีบห่อสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของบริษทัแม่  
เพราะทางบริษทัแม่ตอ้งการให้สินคา้ไดรั้บการบรรจุในหีบห่อท่ีมีคุณภาพเพื่อให้สามารถน าไป
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จดัเกบ็ในคลงัสินคา้และสามารถน าบรรจุภณัฑน์ั้นส่งต่อใหก้บัลูกคา้ในประเทศต่างๆ ต่อไปไดต้าม
ก าหนดเวลา  ดงันั้นบริษทัแม่จึงด าเนินการจดัตั้งห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 ข้ึนเม่ือวนัท่ี  
5 มีนาคม พ.ศ. 2542  เพื่อใหบ้ริการบรรจุหีบห่อสินคา้ใหก้บับริษทัแม่ในจงัหวดัเชียงใหม่เน่ืองจาก
เป็นแหล่งส าคญัในการผลิตสินคา้หตัถกรรมหลายประเภท เฟอร์นิเจอร์ไม ้สินคา้เซรามิค  
  ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ดีพาร์ทเม้นท์ 99  ได้ก าหนดวตัถุประสงค์ในการด าเนินงาน
ระยะแรก คือการใหบ้ริการบรรจุหีบห่อใหก้บับริษทัแม่เพียงรายเดียวเท่านั้น   หลงัจากนั้นในปีพ.ศ. 
2543 ห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99  ไดรั้บความไวว้างใจจากทางบริษทัแม่ดว้ยการแนะน า
ลูกคา้ซ่ึงเป็นลูกคา้ชั้นดีของบริษทัแม่ท่ีอยู่ในประเทศสหรัฐอเมริกา และออสเตรเลีย  เขา้มาใช้
บริการบรรจุหีบห่อสินค้ากับห้างหุ้นส่วนจ ากัด ดีพาร์ทเม้นท์ 99  และต่อมาในปี พ.ศ. 2549  
ได้ขยายงานเพิ่มข้ึนโดยการให้บริการในส่วนของการรับใบสั่งซ้ือสินคา้จากลูกคา้แลว้ท าการ 
ติดต่อกบั Supplier ท่ีเป็นโรงงานหรือร้านคา้ท่ีทางบริษทัแม่ไดเ้คยสั่งซ้ือสินคา้ แลว้ท าการติดต่อ
สอบถามราคารวมทั้งก าหนดการจดัส่งสินคา้ จดัท าใบยนืยนัการขายสินคา้ และเรียกเก็บเงินมดัจ า
จากลูกคา้  หลงัจากนั้นจึงท าการออกใบสั่งซ้ือสินคา้จากโรงงานหรือร้านคา้ จดัท าใบยืนยนัการ
สั่งซ้ือ ติดตามผลกบัโรงงานหรือร้านคา้เป็นระยะๆ และเขา้ตรวจสอบคุณภาพสินคา้ให้ไดต้รงตาม
มาตรฐานและความตอ้งการของลูกคา้  นดัหมายรับสินคา้และท าการบรรจุหีบห่อ ณ สถานท่ีของ
โรงงานหรือร้านคา้ หรือสถานท่ีของห้างหุ้นส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99  ข้ึนอยู่กบัความตอ้งการ
ของลูกคา้โดยค านึงถึงความปลอดภยัของสินคา้เป็นส าคญั หลงัจากนั้นจดัท าเอกสารใบรายการ
บรรจุหีบห่อ  เพื่อส่งใหก้บับริษทั Shipping ท่ีใชบ้ริการ เพื่อสั่งจองสายเรือและลากตูค้อนเทเนอร์
เพื่อมาบรรจุข้ึนตู ้ณ สถานท่ีของหา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99   
  ปัจจุบนัหา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 มีกลุ่มลูกคา้ในต่างประเทศจ านวนเพิ่มข้ึน 
อาทิเช่น ลูกคา้ในประเทศตุรกีและองักฤษ เป็นตน้ ซ่ึงตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553 เป็นตน้มาไดรั้บงานดูแล
ประสานงานตรวจสอบคุณภาพสินคา้ในส่วนของบริษทัแม่เพิ่มเติมแทนมาจากบริษทั วิทส์ คอล
เลคชัน่  ท าใหข้อบข่ายการด าเนินงานกวา้งขวางข้ึน  
 

 โครงสร้างขององค์กร 
 หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 มีพนกังานทั้งหมด 10 ต าแหน่ง โดยมีโครงสร้าง
องคก์รแสดงดงัน้ี 
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ภาพ 1  โครงสร้างขององคก์รของหา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 
  
 

  ขั้นตอนการให้บริการบรรจุหีบห่อสินค้า 
 

  ขั้นที ่1 : การประสานงานเบ้ืองตน้ 
  เ ม่ือผู ้ประกอบการในศูนย์หัตถกรรมบ้านถวายได้รับใบสั่งสินค้าจากลูกค้า  
ผูป้ระกอบการจะติดต่อไปยงับริษทับรรจุหีบห่อต่างๆ  เพื่อเป็นขอ้มูลในการคดัเลือกบริษทัในการ
ใชบ้ริการแต่ละคร้ัง  โดยพิจารณาจากรายละเอียดในเอกสารเสนอราคาท่ีแสดงค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานของบริษัทบรรจุหีบนั้น  ซ่ึงประกอบดว้ย  ค่าใช้จ่ายในการติดต่อประสานงานตรวจ
คุณภาพสินคา้   การรับสินคา้ การบรรจุหีบห่อสินคา้ การบรรทุกสินคา้ ตลอดจนการจดัท าเอกสาร
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  ซ่ึงผูป้ระกอบการในศูนยห์ตักรรมบา้นถวายจะใหส้ าเนาใบก ากบัสินคา้กบับริษทั
บรรจุหีบห่อ ไวเ้ป็นหลกัฐานในส่วนรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ เช่น รายการ ขนาดและจ านวน
สินคา้ เป็นตน้   
  ขั้นที ่2 :  การตรวจสอบและเขา้รับสินคา้ 
  เม่ือทางผูป้ระกอบการในศูนยห์ตัถกรรมบา้นถวายไดค้ดัเลือกบริษทับรรจุหีบห่อและ
ตกลงยอมรับราคาเพื่อเป็นค่าใชจ่้ายท่ีบริษทัเสนอให้แลว้ บริษทัจะด าเนินการนัดเขา้ตรวจสอบ
คุณภาพสินคา้และรับสินคา้ 
  ขั้นที ่3  : การบรรจุหีบห่อสินคา้ 
  บริษัทจะด าเนินการ ณ ร้านค้าหรือโกดังเก็บสินค้าของผู ้ประกอบการในศูนย์
หัตถกรรมบา้นถวาย ในกรณีสินคา้นั้นมีความเส่ียงในการแตกหักเสียหาย เช่น สินคา้ประเภท
เซรามิค แกว้ ฯลฯ   และหากเป็นสินคา้ท่ีมีความแขง็แรงบริษทัจะรับสินคา้ไปด าเนินการ ณ บริษทั
บรรจุหีบห่อ    
 

 

หุน้ส่วนผูจ้ดัการ 

 

ฝ่ายการเงิน 
 

ฝ่ายบญัชี ฝ่ายตลาด 
ต่างประเทศ 

 

ฝ่าย Packing 

 

พนกังานการเงิน 
 

พนกังานบญัชี 
 

พนกังานปฏิบติัการ 
 

ฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายขายและ 
ตลาดต่างประเทศ 
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  ขั้นที่ 4  : การช าระค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
  บริษทับรรจุหีบห่อจะติดต่อและประสานงานกบับริษทัขนส่งส าหรับการส่งออกสินคา้ 
เพื่อให้บริษทัขนส่งไดเ้สนอราคาค่าใชจ่้ายในการเดินพิธีการส่งออกต่อลูกคา้ของผูป้ระกอบการใน
ศูนยห์ตัถกรรมบา้นถวาย ไดรั้บทราบและรับผดิชอบค่าใชจ่้ายต่อไป 
  ดงันั้นสามารถสรุปไดว้่า บริษทับรรจุหีบห่อมีบทบาทส าคญัต่อผูป้ระกอบการในศูนย์
หตัถกรรมบา้นถวายในการตรวจสอบคุณภาพสินคา้  และรับสินคา้เพื่อการบรรจุหีบห่อสินคา้ การ
บรรทุกสินคา้ ตลอดจนการจดัท าเอกสารต่างๆ  และบริษทัขนส่งมีบทบาทหนา้ท่ีในการติดต่อสาย
เรือ จองตูค้อนเทเนอร์ เดินพิธีการศุลกากร เพื่อขนส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ของผูป้ระกอบการในศูนย์
หตัถกรรมบา้นถวาย   
 

รูปแบบของการบรรจุหีบห่อ 
 

 

 
 

 
 

การตีลงัไม ้ การตีลงัไม ้(สินคา้ห่อดว้ยกระดาษลกูฟกู) 
 

ภาพ 2   การบรรจุหีบห่อดวัยการตีลงัไม ้
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ภาพ 3   การบรรจุหีบห่อดวัยการห่อลูกฟกู 
 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพ 4  การบรรจุหีบห่อดวัยการแพค็ใส่กล่องกระดาษ (สินคา้ห่อดว้ยกระดาษ) 
  
 

 

 

 

 

 

   
 

 

ภาพ 5  การบรรจุหีบห่อดวัยการการแพค็ใส่กล่องกระดาษ (สินคา้ห่อดว้ยบบัเบ้ิล) 
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 อตัราค่าบรรจุหีบห่อ 
 

 อตัราค่าบรรจุหีบห่อ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 คิดค่าใชจ่้ายในการบรรจุหีบ
ห่อไปยงัประเทศในทวีปต่าง ๆ ในอตัราค่าใชบ้ริการเดียวกนัดงัน้ี 
 แบบที่ 1  การบรรจุหีบห่อ เตม็ตูสิ้นคา้ (FCL)  
 ตู ้CONTAINER ขนาด 20 ฟุต x 20 ฟุต คิดค่าบริการเท่ากบั 30,000.00 บาท 
 ตู ้CONTAINER ขนาด 40 ฟุต x 40 ฟุต คิดค่าบริการเท่ากบั 60,000.00 บาท 
 กรณีตอ้งแพค็สินคา้ตีลงัไม ้ดว้ยไม ้IPPC คิดค่าบริการเพิ่มเติมส าหรับวสัดุท่ีใช ้ลูกบาศก์
เมตรละ 1,300 บาท  ส าหรับตีลงัโปร่งคิดลูกบาศกเ์มตรละ 2,000 บาท ส าหรับลงัทึบราคาค่าบริการ
บรรจุหีบห่อสินคา้ตามอตัราท่ีก าหนดรวมค่าบริการในการรับสินคา้จากโรงงานหรือร้านคา้ในจงัหวดั
เชียงใหม่เพื่อท าการบรรจุหีบห่อ ณ สถานท่ีของผุใ้ห้บริการบรรจุหีบห่อ  ซ่ึงไดร้วมค่าใชจ่้ายในการ
บรรจุสินคา้ในตูค้อนเทเนอร์ตลอดจนจดัท าเอกสาร Packing list และการติดต่อประสานงาน Shipping 
เพื่อท าการจองสายเรือ ซ่ึงราคาค่าบริการน้ีรวมภาษีมูลค่าเพิ่ม (7%) เรียบร้อยแลว้  
 แบบที่ 2  การบรรจุหีบห่อ ไม่เตม็ตูสิ้นคา้ ( LCL) ค่าใชบ้ริการขั้นต ่า 1 ลูกบาศกเ์มตร 
  การตีลงัไม ้IPPC (ลงัโปร่ง) (สินคา้ห่อดว้ยกระดาษลูกฟกู)  1,300 บาท  

 การแพค็ใส่กล่องกระดาษ (สินคา้ห่อดว้ยบบัเบ้ิล)       900 บาท  
 การแพค็ใส่กล่องกระดาษ (สินคา้ห่อดว้ยกระดาษ)          750 บาท  
 การห่อลูกฟกู    650 บาท  

 ราคาค่าบริการรวมค่าขนส่งสินคา้ในการไปรับสินคา้จากโรงงานหรือร้านคา้ใน
จงัหวดัเชียงใหม่เพื่อท าการบรรจุหีบห่อ ณ สถานท่ีของผูใ้หบ้ริการบรรจุหีบห่อ และราคาค่าบริการ
น้ีรวมภาษีมูลค่าเพิ่ม (7%) เรียบร้อยแลว้  
 

 ราคาการบรรจุหีบห่อทั้ง 2 แบบขา้งตน้ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ดีพาร์ทเมน้ท ์99 ยนืยนัราคา 
ปีต่อปี โดยทางจะท าจดหมายแจง้ใหลู้กคา้ทราบล่วงหนา้ 1 เดือนหากมีการปรับราคาประจ าปีทุกคร้ัง  
 


