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บทคัดย่อ 

การศึกษาการคน้ควา้อิสระนีÊ  มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาการเรืÉอง ปัจจยัทีÉทางการตลาดทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการไปรษณีย ์อ.ละหาร จงัหวดันนทบุรี โดยใชห้ลกัเกณฑใ์ชว้ิธีกระบวนการ

วิเคราะห์ แนวทางในการตดัสินใจว่าปัจจยัหลกัและการใชบ้ริการใดมีความสําคญัมากนอ้ยเช่นไร 

เพืÉอนาํมาวิเคราะห์ว่าการใชบ้ริการเหมาะแก่การธุรกิจขนส่งพสัดุเอกชนได ้โดยการเก็บขอ้มูลผูมี้

ส่วนเกีÉยวขอ้งของกระบวนการศึกษานีÊ  ไดส้อบถามผูที้Éใชบ้ริการขนส่งพสัดุเอกชนในเขตอาํเภอบาง

บวัทอง จงัหวดันนทบุรี จาํนวน řŚŘ คน โดยพิจารณาจากทางเลือกทีÉเป็นไปได ้พืÊนทีÉ ตาํบล ละหาร 

พืÊนทีÉนีÊ  มีการอยู่อาศยัและหมุนเวียนของประชากรมากทีÉสุดในพืÊนทีÉอาํเภอบางบวัทอง 

 ผลการศึกษาพบว่า จากการวิเคราะห์ผลทีÉได้ จะเห็นไดว้่าปัจจยัหลกัทีÉมีผลต่อการเลือก

ปัจจยัทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ทีÉเหมาะสมทีÉสุด คือ 

ปัจจยัส่วนดา้นราคาเป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียม์ีช่องทาง

ชาํระเงินหลายทาง เช่น เงินสด บตัรเครดิตหรือโอนเงินมากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şŝ รองลงมาคือ 

ปัจจยัส่วนดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียส่์ง

สินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şř และสภาพดีไม่ชาํรุด

โดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŞŘ ในส่วนของการวิเคราะห์การใชบ้ริการทีÉเหมาะสมของธุรกิจขนส่งพสัดุเอกชน

ทีÉสุดคือ ตาํบล ละหาร ผูศึ้กษาเห็นว่าพืÊนทีÉดงักล่าว มีความเป็นไปไดใ้นการตัÊงธุรกิจประเภทขนส่ง

เอกชนมากทีÉสุด ดงันัÊนปัจจยัทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ

ไปรษณีย ์ควรจะมีการวางทาํเลทีÉต ัÊงทีÉดีมีความเหมาะสมเพืÉออาํนวยความสะดวกในการเขา้ถึงของ

ลูกคา้ และประหยดัการเดินทางของผูม้าใชบ้ริการรวมไปถึงการสะดวก 

คาํสาํคญั: กระบวนการวเิคราะห์/การตดัสินใจใชบ้ริการ/ธุรกิจขนส่งพสัดุเอกชน 
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The objectives of this study were to study marketing factors affecting decision making of the 

customers on their choosing private post office business in La-Harn District, Nonthaburi Province. The 

study uses the analysis process method as a guideline in deciding on key important factors. In order to 

analyze choosing the appropriate private post office service, the collecting information about the 

stakeholders of this study process was undertaken. This study collected information from 120 people who 

used private post office services in Bang Bua Thong district in Nonthaburi Province; by considering 

possible options Laharn (in front of Wat Leng Nei Yi District. 

The results showed that from the analysis of the results It can be seen that the main factors 

affecting the selection of factors affecting the marketing mix that affect the decision to use the service. 

The most appropriate is the price factor. The price factor was considered as the factor that impacted on 

decision making on customers’ choosing private post office service because they have variety of channel 

in payments methods such as cash, credit card, or money transferred. This was the most favorable reason 

with the x of 4.75. The next reason was product factor, which the reason of was able to deliver product in 

good hand with the x of 4.71. The following reason was to deliver to the customers in good condition with 

the x of 4.60. In analysing an appropriate service of private post office service in La-Harn Sub-District, 

the research was considerate that it was possible. Therefore, the marketing mixed factors were of 

important factors to consider for an operation in establish a private a new location for new private post 

office service in La-Harn Sub-District so that the customers can easily access at their convenience. 

Keywords: Analysis Process / Service Decision / Private Shipping Busines 

 



กติตกิรรมประกาศ 

 

งานคน้ควา้อิสระฉบบันีÊ สําเร็จไดด้ว้ยดี เนืÉองจากไดร้ับความกรุณาในการให้คาํปรึกษา 

คาํแนะนาํ  การแนะแนวทางในการดาํเนินงาน ตลอดจนความช่วยเหลือในการแกไ้ขขอ้บกพร่อง

และติดตามทีÉปรึกษางานสารนิพนธ์ รวมทัÊงอาจารยที์Éปรึกษา การศึกษาคน้ควา้อิสระดว้ยตวัเอง ดร.

ภูมิพฒัน ์พงศพ์ฤฒิกุล ซึÉ งไดใ้หค้วามอนุเคราะห์ในดา้นขอ้มูล รายละเอียดต่าง ๆ การให้การปรึกษา 

คาํแนะนาํ  และขอ้เสนอแนะ ตลอดจนการตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่ เป็น

อยา่งยิÉง ตัÊงแต่เริÉมตน้งานสารนิพนธ์ฉบบันีÊจนสาํเร็จสมบูรณ์ได ้  

ขอบคุณแหล่งขอ้มูลและผูร่้วมตอบแบบสอบถามทุกท่านทีÉทาํให้งานวิจัยนีÊ สําเร็จไปได้

ดว้ยดี 

สุดทา้ยนีÊขอขอบคุณพ่อแม่ และครอบครัวทุกคน เพืÉอน ๆ ทุกท่านตลอดจนบุคคลต่างๆทีÉมี

ส่วนเกีÉยวขอ้งในการทาํวิจยัฉบบันีÊ โดยให้ความช่วยเหลือคาํแนะนาํและให้กาํลงัใจกบัการทาํงาน 

เป็นแรงผลกัดนัของผูว้ิจยัดว้ยดีเสมอมาจนทาํใหก้ารวิจยัฉบบันีÊ สําเร็จลุล่วงไปดว้ยดีผูว้ิจยัซาบซึÊ ง

ในความกรุณาและขอกราบ ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนีÊ  
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บททีÉ ř 

บทนํา 

 

ř.ř ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

           หากยอ้นกลบัไปเมืÉอหลายสิบปีก่อน แน่นอนว่าภาพของไปรษณียที์Éคนส่วนใหญนึ่กถึงคือ

การเขียนจดหมายถึงกนั แลว้มีบุรุษไปรษณียขี์Éจกัรยาน ขีÉมอเตอร์ไซค ์ขบัเรือ มาหย่อนจดหมายใส่

กล่องไปรษณียห์นา้บา้น หรือ ส่งใหถึ้งมือผูรั้บซึÉ งไปรษณียไ์ทย มีมาถึง řśş ปีแลว้ แต่เมืÉอปัจจุบนั

ยคุสมยัทีÉเปลีÉยนแปลงเขา้สู่ยุคอินเทอร์เน็ต จึงทาํให้มีการใช่บริการการขนส่งไปรษณียเ์พิÉมขึÊนทัÊงรัฐ

และไปรษณียเ์อกชลอีกมากมาย ไม่วา่จะเป็นจดหมายหรือสิÉงของ อาหาร ตน้ไม ้หรือสิÉงต่างๆจึง

เป็นสิÉงทีÉสาํคญัและจาํเป็นต่อสงัคมไทยในปัจจุบนัและตอบโจทยวิ์ถีชีวติคนในปัจจุบนั 

การเติบโตของธุรกิจโลจิสติกส์ย่อยในประเทศไทยจึงเป็นตลาดทีÉเนืÊอหอมพอสมควร จากผูเ้ล่น

ทีÉเป็นโลจิสติกส์รวมถึงผูเ้ล่นในตลาดไปรษณียเ์อกชน ทีÉเนน้ไปทีÉการเป็นตวัแทนไปรษณียไ์ทยใน

การใหบ้ริการลูกคา้ทีÉไม่ตอ้งเดินทางไปส่งพสัดุทีÉไปรษณียด์ว้ยตวัเอง เพราะเหตุผลดา้นการเดินทาง 

และเป็นตวัแทนในการชําระ พ.ร.บ. ต่อทะเบียน และค่าบริการต่างๆจะเห็นไดว้่าธุรกิจไปรษณีย์

เอกชนในช่วง 2-3 ปีทีÉผ่านมามีผูเ้ล่นใหม่ๆ เขา้มาลงเล่นในตลาดนีÊหลายแบรนด ์หลากแพลตฟอร์ม 

เพืÉอแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดจากผูใ้ห้บริการไปรษณียเ์อกชนเดิมทีÉมีอยู ่ตลาดโลจิสติกส์ปี 2562 เรียก

ไดว้่า ผูป้ระกอบการตอ้งแข่งกนัแบบหายใจรดตน้คอ เพราะนอกจากคู่แข่งไทยจะตอ้งแข่งกนัเอง

แลว้ ผูป้ระกอบการต่างประเทศยงัตอ้งการเขา้มาชิงส่วนแบ่งอีกดว้ย สําหรับตลาดโลจิสติกส์ไทย มี

ไปรษณียไ์ทยทีÉ เรียกไดว้่าเป็นเบอร์หนึÉ งอยู่แลว้ ทีÉทิÊงห่างคู่แข่งในประเทศด้วยตวัเลขรายไดแ้ละ

กาํไรทีÉเติบโตอย่างต่อเนืÉอง ซึÉ งมาจากตลาดส่งพสัดุในไทยทีÉคนนิยมส่งพสัดุเพิÉมขึÊนอย่างมหาศาล 

อนัเป็นผลมาจาก อี-คอมเมิร์ซ เมืÉอกระแสอี-คอมเมิร์ซเติบโตขึÊน คู่แข่งก็ย่อมเกิดมากขึÊนดว้ยเช่นกนั 

โดยเฉพาะแบรนดต์่างชาติ เช่น Kerry Express จากฮ่องกง, DHL จากเยอรมนี, SCG Express ทีÉจบั

มือกบัญีÉปุ่ น, Flash Express และ Best Express ทีÉเพิÉงไดรั้บเงินทุนสนับสนุนจาก Alibaba ยกัษใ์หญ่

ดา้นอี-คอมเมิร์ซของจีน ทัÊงนีÊ  ยงัไม่รวมถึงโลจิสติกส์แบบออนดีมานดที์Éเขา้มาทาํตลาดกนัใหเ้ดือด

ยิÉงกว่าเดิมอย่าง Line Man, Lala Move, GrabExpress และ Get Delivery ทีÉเขา้มาทาํตลาดในส่วน

ของ Last Mile เป็นตน้อย่างไรก็ตาม มาจนถึงปัจจุบนั ยกัษใ์หญ่ดา้นโลจิสติกส์ในไทยก็หนีไม่พน้ 

ไปรษณียไ์ทย และ Kerry Express โดยในช่วงปี 2560 รายไดข้องไปรษณียไ์ทยอยู่ทีÉ 27,870 ลา้น

บาท และ Kerry Express มีรายไดอ้ยูที่É 6,673 ลา้นบาท และในปีเดียวกนั ไปรษณียไ์ทยมีกาํไร 4,220 



2 
 

 
 

ลา้นบาท ในขณะทีÉ Kerry Express มีกาํไรอยู่ทีÉ 732 ลา้นบาทภาคการขนส่งทางบกคาดว่า โลจิ

สติกส์ในไทยจะขยายตวัอยา่งต่อเนืÉอง ทัÊงนีÊ  มาจากการลงทุนของภาครัฐและเอกชน ทีÉเป็นแรงหนุน

จาก E-Commerce โดยเฉพาะในปี 2562 ทีÉธุรกิจ E-Commerce ปรับเปลีÉยนรูปแบบเป็น Online-2-

Offline ส่งผลให้เกิดความตอ้งการคลงัสินคา้พรีเมียมในการจดัเก็บ และการกระจายสินคา้ไปยงั

ผูบ้ริโภคแทนการจดัเก็บไวที้Éร้านหรือห้างสรรพสินคา้สาขาต่าง ๆ ทัÊงนีÊ  4 ธุรกิจโลจิสติกส์ทีÉจะ

ขยายตัวได้ดีก็จะรวมถึง ขนส่งสินค้าทางบก,คลังสินค้า ,จัดส่งสินค้าระหว่างประเทศมี

ไปรษณียภัณฑ์และรับส่งสินค้า และธุรกิจทีÉน่าจับตาคือ การรับจัดส่งสินค้าระหว่างประเทศ 

(Freight Forwarder) โดยในปี 2561 มีการคาดการณ์มูลค่าไวอ้ยู่ราว 58,000-57,000 ลา้นบาท ซึÉ งขาย

ตวัเล็กนอ้ยอยูที่Éร้อยละ 0.5-2.1 และธุรกิจไปรษณียภณัฑแ์ละรับส่งสินคา้ ทีÉมีการคาดการณ์มูลค่าไว้

อยู่ทีÉ 30,000-31,000 ลา้นบาท ขยายตวัเร่งขึÊน 9.6-11.3 เมืÉอเทียบกบัปี 2560 แนวโน้มโลจิสติกส์ใน

ประเทศไทยจะเปลีÉยนไปเป็น E-Logistics แบบครบวงจรมากขึÊน ซึÉ ง E-Logistics คือ การขนส่ง

สินคา้ทีÉมีความรวดเร็วและแม่นยาํจากการใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วย เช่น ระบบ GPS บอกตาํแหน่ง

ของรถส่งสินคา้ ระบบ RFID เพืÉอใช ้tag สินคา้และความสะดวกในการกระจายสินคา้ โดยปัจจุบนั

การแข่งขนัในตลาด E-Logistics ก็แข่งดุเหมือนกนัไม่วา่จะรายใหญ่ SMEs และสตาร์ทอพั ส่งผลให้

ผูป้ระกอบการนาํเสนอรูปแบบใหม่ ๆ เพืÉอให้เหนือคู่แข่ง เช่น การขนส่งถึงมือผูร้ับในวนัเดียว 

(Same Day Delivery) และขนส่งตามความตอ้งการของลูกคา้ (On-demand Delivery) ทัÊงนีÊ  หากลง

มาเล่นตลาดโลจิสติกส์แลว้อยากเป็นทีÉหนึÉ ง ผูป้ระกอบการตอ้งรู้ว่าพร้อมปรับตวัเขา้สู่ E-Logistics 

อย่างครบวงจร พยายามเขา้ไปอยู่ในห่วงโซ่อุปทาน E-Commerce จะขยายธุรกิจง่ายเป็นสตาร์ทอพั

เพืÉอใหบ้ริการธุรกิจรายใหญจ่ะไปไดดี้และนีÊ คือรายไดข้องแตล่ะ บริษทั 
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ตารางภาพทีÉ ř ขนส่งพสัดุแบรนดไ์หน คนไทย ใชม้ากทีÉสุด 

การลงมาลุยในตลาดโลจิสติกส์มีทัÊงโอกาสและความทา้ทายในระยะเวลาขา้งหนา้ตลาด E-

Commerce ในประเทศจะยิÉงขยายตวัมากขึÊน และแน่นอน กิจกรรมดา้นโลจิสติกส์ก็จะสูงขึÊนไปดว้ย 

แม้โอกาสจะมีมาก แต่เมืÉอเข้าสู่ยุค E-Logistics แล้ว ความท้าทายก็มีตามมาเช่นกัน เช่น 

ผูป้ระกอบการต่างชาติทีÉมีเงินทุนหนากว่า และเทคโนโลยีทีÉดีกว่า กเ็ขา้มาชิงส่วนแบ่งการตลาด แข่ง

กบัผูป้ระกอบการไทย สําหรับกลยุทธ์ทีÉสําคญัของผูป้ระกอบการ SME ดา้นโลจิสติกส์ไทยก็ควร

หนัไปหา E-Commerce มากขึÊน แต่ความทา้ทายทีÉตอ้งเผชิญ คือการลงทุนในเทคโนโลยีทีÉอาจจะไม่

เอืÊอสาํหรับผูป้ระกอบการไทยมากนกั  

 ดงันัÊน ผูศึ้กษามีความสนใจศึกษาปัจจยัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ

ในการใช้บริการทีÉอาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี ซึÉ งมีความแตกต่างกนัหลายรูปแบบ และปัจจยั

ต่างๆ   ปัจจัยเหล่านีÊ มีส่วนทําให้มีผลต่อการตดัสินใจในการใช้บริการของสถานประกอบการมี

ความแตกต่างกันซึÉ งการศึกษาในครัÊ งนีÊ จะได้นําไปเป็นทางเลือกให้แก่ผูที้Éสนใจในปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการทีÉอาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรีและยงัเป็น

แนวทางใหเ้จา้ของธุรกิจในดา้นขนส่งพสัดุเอกชนอีกดว้ย 
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ř.Ś วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

  ř. เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการทีÉอาํเภอละ

หาร จงัหวดันนทบุรี 

 Ś. เพืÉอวางแนวทางแผนการตลาดสาํหรับไปรษณียที์Éอาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี 

 

1.3 ขอบเขตของการวจิยั 

ř.ś.ř ขอบเขตด้านเนืÊอหา 

การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการใช้

บริการทีÉอาํเภอละหาร 

       ř.ś.Ś   ขอบเขตด้านประชากร 

การศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊตวัอยา่งทีÉใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ ผูที้Éเคยใชบ้ริการธุรกิจขนส่งพสัดุ

เอกชนจาํนวน 120คน 

       ř.ś.ś ขอบเขตด้านระยะเวลาทีÉศึกษา 

ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มลู และวิเคราะห์ขอ้มลูระหวา่งเดือนกนัยายน พ.ศ. 2563 ถึงเดือน

พฤศจิกายน พ.ศ. 2563 รวมระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูและวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นเวลา 3 เดือน 

 

ř.Ŝ ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

 1. เพืÉอทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการ ใน

อาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี 

 Ś. เพืÉอทราบแนวทางในการทาํแผนการตลาดของไปรษณียอ์าํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี 
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ř.ŝ คํานิยามศัพท์  

  ř.ŝ.1ไปรษณีย ์หมายถึง วิธีการส่งหนังสือและหีบห่อสิÉ งของเป็นต้นโดยมีองคก์ารทีÉ

ตัÊงขึÊนเป็นเจา้หนา้ทีÉรับส่ง 

 1.5.2 ทาํเลทีÉตัÊง หมายถึง แหล่งทีÉจะทาํใหธุ้รกิจสามารถประกอบกิจกรรมทางธุรกิจได้

สะดวกทีÉสุด โดยคาํนึงถึงผลประโยชนท์ุกดา้นทีÉจะไดรั้บ เช่น กาํไร ค่าใชจ่้าย การติดต่อสืÉอสารต่าง 

ๆ และสิÉงแวดลอ้มภายนอก จนสิÊนสุดการดาํเนินธุรกิจนัÊน อย่างไรก็ตามเมืÉอตดัสินใจจะทาํธุรกิจใด

แลว้มกัจะกาํหนดวตัถุประสงคข์องกิจการไวช้ดัเจนวา่จะผลิตอะไร 

 ř.ŝ.3 ลูกค้า (Customers) หมายถึง ลูกค้าทีÉมาซืÊอสินค้าหรือบริการของบริษัท โดย

นักการตลาดจะต้องทาํการศึกษาตลาดลูกค้าอย่างใกลชิ้ด เนืÉองจากตลาดแต่ละประเภทก็จะมี

คุณลกัษณะทีÉแตกต่างกนั 

  1.5.4 การกระจายสินคา้ หมายถึงกิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการเคลืÉอนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิต

ไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม” หรืออาจหมายถึง “การขนส่งและการเก็บรักษาตวัสินคา้

ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึÉงและระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายของธุรกิจนัÊน” จากความหมายนีÊจะเห็น

วา่งานทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการกระจายตวัสินคา้ 

ř.ŝ.5 วิถีชีวิต หมายถึง ระบบวฒันธรรม ซึÉ งระบบวัฒนธรรมแต่ละด้านนัÊ น มีหน้าทีÉ 

ตอบสนองความตอ้งการจาํเป็นของมนุษยใ์ห้มนุษยส์ามารถดาํรงชีวิตอยู่รอดได ้โดยแต่ละสังคม

ยอ่มมีแนวทาง หรือวิถีชีวิตบางอยา่งทีÉแตกต่างกนัและอาจจะเหมือนกนัในบางส่วน 

 



6 
 

 
 

บททีÉ Ś 

ทฤษฎ ีและงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

 

การศึกษาเรืÉอง ส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้ริการ อ.ละหาร จงัหวดั

นนทบุรี ผูวิ้จยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอนาํมาสร้างเป็นกรอบแนวคิด

ในการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดงัต่อไปนีÊ  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัประชากรศาสตร์ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Ś.ś งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

Ś.ř แนวคดิและทฤษฎีเกีÉยวกบัประชากรศาสตร์ 

 ความหมายของปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 

  ประชากรศาสตร์ หมายถึง กระบวนการศึกษาเกีÉยวกบัประชากรและการเปลีÉยนแปลงของ 

ประชากร ทําให้ทราบขนาดหรือจํานวนคนทีÉ มีอยู่ในแต่ละสังคม แต่ละภูมิภาค และระดับ

โลก รวมทัÊ งศึกษาการกระจายตัวในด้านพืÊนทีÉของประชากร และองค์ประกอบทางประชากร 

  ประชากร หมายถึง กลุ่มคนทีÉอาศยัอยู่ทีÉใดทีÉหนึÉ ง ในระยะเวลาใดเวลาหนึÉ ง มีการเพิÉมหรือ

ล ด  ไ ด้โ ด ย ก า ร เ กิ ด  ก า ร ต า ย  แ ล ะ ก า ร ย้า ย ถิÉ น  ทัÊ ง ย ้ า ย ถิÉ น ชัÉ ว ค ร า ว แ ล ะ ย ้า ย ถิÉ น ถ า ว ร 

  องคป์ระกอบทางประชากร หมายถึง ลกัษณะต่าง ๆ ทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ เชืÊอชาติ 

ศาสนา สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา เศรษฐกิจ สามารถบ่งบอกแนวโนม้ของจาํนวนประชากร

ในอนาคต 

สุวสา ชยัสุรัตน์ (Śŝśş) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึงปัจจยัต่างๆ ทีÉ

เป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรทีÉอยู่ในตวับุคคลนัÊนๆไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด 

ครอบครัว รายได้ การศึกษา อาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครัว ศาสนา เชืÊอชาติ สัญชาติและสถานภาพ

ทางสงัคม (Social class) 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวไวว้่า ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ 

ครอบครัว จาํนวนสมาชิกในครอบครัว การศึกษา และรายไดต่้อเดือน ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะ

สําคัญและสถิติทีÉวดัได้ของประชากร ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย และในขณะทีÉลักษณะด้าน

จิตวิทยาและสังคม วฒันธรรม อธิบายถึงความคิดและความรู้สึกกบักลุ่มเป้าหมายนัÊน ขอ้มูลของ

ดา้นประชากรสามารถเขา้ถึงมีประสิทธิผลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมาย ลกัษณะประชากรศาสตร์

ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงันีÊ  

 ด้านเพศ 

เพศ (Sex)  คือคุณลกัษณะบางประการของเพศชายและเพศหญิงทีÉต่างกนัจะส่งผลให้การ

สืÉอสารของชายและหญิงต่างกนั เช่น การวิจยัเกีÉยวกบัภาพยนตร์โทรทศัน์ของเด็กวยัรุ่น พบว่า เด็ก

วยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากทีÉสุด ส่วนเด็กวยัรุ่นหญิงสนใจภาพยนตร์

วิทยาศาสตร์มากทีÉสุด แต่ก็ยงัมีงานวิจยัหลายชิÊนทีÉแสดงว่าชายและหญิงมีการสืÉอสารและรับสืÉอไม่

ต่างกนั (พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร, 25ŝř) โดย เพศและความแตกต่างทางเพศ ทาํใหบุ้คคลมีพฤติกรรม

ของการ ติดต่อสืÉอสารต่างกนั คือเพศหญงิมีแนวโนม้และความตอ้งการทีÉจะส่งเสริมและรับข่าวสาร

มากกว่า เพศชาย ในขณะทีÉเพศชายไม่ไดมี้ความตอ้งการทีÉจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่า

นัÉน แต่มี ความตอ้งการทีÉจะสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีให้เกิดขึÊนจากการรับและส่งข่าวสารนัÊนดว้ย

นอกจากนีÊ  เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกนัอย่างมากในเรืÉองความคิด ค่านิยม และทศันคติ

ทัÊงนีÊ เพราะ วฒันธรรมและสังคมจะกาํหนดบทบาทและกิจกรรมของสองเพศไวต่้างกนั (ปรมะ สตะ

เวทิน, 2546) 
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ด้านอายุ 

 อายุ เป็นปัจจยัทีÉทาํให้คนมีความแตกต่างกนั ในเรืÉ องของความคิดและพฤติกรรม คนทีÉ

อายุนอ้มกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนทีÉอายุมาก ในขณะ

ทีÉคนอายมุากมกัจะมีความคิดทีÉอนุรักษ์ นิยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย กว่าคน

ทีÉมีอายนุอ้ย เนืÉองจากผา่นประสบการณ์ชีวิตทีÉแตกต่างกนั ลกัษณะการใชสื้Éอมวลชนก็ ต่างกนั คนทีÉ

มีอายุมากมกัจะใช้สืÉอเพืÉอแสวงหาข่าวสาร มากกว่าความบนัเทิงอายุ (Age)  การทีÉจะสอนผูที้Éมีอายุ

ต่างกนัให้เชืÉอฟัง หรือเปลีÉยนแปลงทศันคติ หรือเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมนัÊนมีความยากง่ายต่างกนั 

ยิÉงมีอายุมากกว่าทีÉจะสอนให้เชืÉอฟังให้เปลีÉยนทัศนคติและเปลีÉยนพฤติกรรมก็จะยากมากโดยพร

ทิพย์  วรกิจโภคาทร (25ŝř) อายุ นักการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความสําคญัของการเปลีÉยนแปลงของ

ประชากรในเรืÉองอายุดว้ย องคป์ระกอบดา้นอายุ เป็นคุณ ลกัษณะทางประชากรอีกลกัษณะหนึÉ งทีÉมี

การ เปลีÉยนแปลงไปตามระยะเวลาของการมีชีวิตอยู่หรือตามวยัของบุคคลเป็นลกัษณะประจาํตวั

บุคคล ทีÉสําคญัมาก ในการศึกษาและวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ โดยอายุจะแสดงถึงวยัวุฒิของ

บุคคลและเป็นเครืÉองบ่งชีÊ ถึงความสามารถในการทาํความเขา้ใจในเนืÊอหาและข่าวสารรวมถึงการ

รับรู้ ต่างๆ ไดม้ากนอ้ยต่างกนัการมีประสบการณ์ ในชีวิตทีÉผ่านมาแตกต่างกนั หรืออีกประการหนึÉง

คือ อายุจะเป็นเครืÉองบ่งชีÊ ถึงความสนใจในประเด็นต่างๆ เช่น เรืÉองการเมืองมีความสนุกสนาน การ 

เตรียมตวัสร้างอนาคต เป็นตน้โดยอดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2554) อายุหมายถึง อายุของกลุ่มผูบ้ริโภคซึÉ งมี

ความสัมพนัธ์ต่อการบริโภคสินคา้หรือบริการทีÉจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉ

มีอายุแตกต่างกนักบัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากดา้นอายุเพืÉอเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์

ทีÉแตกต่างกนั ของส่วนตลาดไดท้าํการคน้ควา้หาความตอ้งการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) 

โดยมุ่งความสาํคญัทีÉตลาดอายสุ่วนนัÊน ๆโดย ศิริวรรณ เสรีรัตน ์(2538) 
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ด้านระดบัการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 

การศึกษาเป็นปัจจยัทีÉทาํใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและ พฤติกรรมแตกต่างกนั คนทีÉ

มีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารทีÉดีเพราะเป็น ผูมี้ความกวา้งขวาง และ

เขา้ใจไดดี้แต่จะเป็นคนทีÉไม่เชืÉออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล เพียงพอ ในขณะคนทีÉมี

การศึกษาตามมกัจะใชสื้Éอประเภทวิทยุ โทรทศัน์ ภาพยนตร์ หากผูมี้ การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอกจ็ะ

ใชท้ัÊงสืÉอประเภทสิÉงพิมพวิ์ทยโุทรทศัน์และภาพยนตร์แต่หากมีเวลาผูที้Éมีการศึกษาสูงมกัจะแสวงหา

ข่าวสารจากหนังสือพิมพ์มากกว่าสืÉอประเภทอืÉนๆ องค์ประกอบดา้นการศึกษา หมายถึง ระดบั

การศึกษาทีÉได้รับจากสถาบันและทีÉได้รับ จากประสบการณ์ของชีวิต การศึกษาบ่งบอกถึง

ความสามารถในการเลือกรับข่าวสารและอตัราการ รู้หนงัสือระดบัการศึกษาจะทาํให้คนมีความรู้

ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในสิÉงต่างๆ กวา้งขวางลึกซึÊ งแตกต่างกนั ออกไป ทาํ ใหผู้พู้ดสามารถ

แยกความเหมาะสมของเนืÊอหาและตัวอย่างทีÉยกมา กล่าวไวก้ารศึกษานอกจากจะทาํให้บุคคลมี

ศกัยภาพเพิÉมขึÊนแลว้การศึกษายงัทาํใหเ้กิดความแตกต่างทางทศันคติค่านิยม และคุณธรรมความคิด

อีกเช่นกนั ปรมะ สตะเวทิน (2546)ยงัไดก้ล่าววา่การศึกษา เป็นลกัษณะสําคญั อีกประการหนึÉงทีÉมี

อิทธิพลต่อผูรั้บสารดงันัÊนคนทีÉ ไดรั้บการศึกษาในระดบัทีÉต่างกนัยุคสมยัทีÉต่างกนัระบบการศึกษาทีÉ

แตกต่างกนั จึงมีความรู้สึกนึก คิด อุดมการณ์และความตอ้งการทีÉแตกต่างกนัไปอีกดว้ยโดยปรมะ 

สตะเวทิน (2546)ไดก้ล่าวว่า สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึงอาชีพ รายไดแ้ละสถานภาพ

ทางสงัคมของ บุคคลมีอิทธิพลอยา่งสาํคญั ต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารทีÉมีต่อผูส่้งสารเพราะแต่ละคนมี

วฒันธรรม ประสบการณ์ทศันคติค่านิยมและเป้าหมายทีÉต่างกนั ปัจจยับางอย่างทีÉเกีÉยวขอ้งกบั ตวั

ผูรั้บสารแต่ละคน เช่นปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมทีÉจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร จากแนวคิด

ทฤษฎีทีÉไดก้ล่าวในขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็น ปัจจยัทีÉนิยมนาํมาใช้

ศึกษากนั มากทีÉสุด ในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผูบ้ริโภคโดยอาศยัตวั แปรศึกษา ไดแ้ก่ เพศ

อายุสถานภาพ การศึกษาอาชีพ รายไดเ้ชืÊอชาติศาสนาขนาดครอบครัวหรือวงจรชีวิตครอบครัวเป็น

ตน้โดยนาํ มาวางแผนและกาํหนดกลยุทธ์ สร้างความตอ้งการหรือจูงใจให้ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซืÊอ

ผลิตภณัฑห์รือบริการ เพืÉอ ให้เขา้ถึงและตรงกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากทีÉสุด เพราะจะทาํ ให้

นกัการตลาดนัÊน สามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายไดต้ามสัดส่วนทีÉตอ้งการ ไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพพีรพฒัน ์เพช็รักษ(์2559) 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

ตวัแปรหรือเครืÉองมือทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะนาํมาใชร่้วมกนัเพืÉอตอบสนอง 

ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะ

มี เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัÊน (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีÉหรือช่องทางการ 

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิÉมเติม

ขึÊนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ

กระบวนการ (Process) เพืÉอให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดทีÉสาํคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่าง

ยิÉงกบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันัÊนจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

ไดก้ล่าว ไวว่้า แนวความคิดเกีÉยวกบักลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจการใหบ้ริการ (Market Mix) ใน

หนงัสือการ บริหารการตลาดยคุใหมน่ัÊน ขัÊนตอนในการตดัสินใจซืÊอ (Buying Decision Process) จะ

เป็นลาํดบัขัÊนโดยพบว่าผูบ้ริโภคทีÉผ่านกระบวนการตดัสินใจ 7 ขัÊนตอน คือ ธุรกิจทีÉใหบ้ริการจะใช้

ส่วนประสม การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps นัÉนเองศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์และ 

ศุภร เสรีรัตน์ (2541, น. 337-339)ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การทีÉกิจการมีสินคา้และ/หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได ้ทัÊงนีÊ ราคาของสินคา้และ/หรือบริการอยู่ในระดบัทีÉ 

ผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละยินยอมทีÉจะจ่าย (Willing to pay) มีช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉเหมาะสม 

ลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบาย อีกทัÊงมีความพยายามจูงใจเพืÉอให้ลูกคา้เกิดความสนใจ 

ตดัสินใจซืÊอสินคา้และ/หรือบริการอย่างถูกตอ้งเสรี วงษม์ณฑา (2542, น. 11)ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) คือองค์ประกอบหรือปัจจยัทีÉสําคญัในการดาํเนินงานทางดา้น

การตลาด เนืÉองจากเป็นสิÉ งทีÉ กิจการสามารถ ทาํการควบคุมได้ โดยพืÊนฐานของส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) จะประกอบดว้ย 4 ปัจจยั คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่สาํหรับธุรกิจ

บริการ จะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพิÉมเขา้มาอีก 3 ปัจจยั คือ ดา้นบุคคล (People) 

ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้น

กระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Psโดย สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, น. 29) 
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ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบทีÉสําคญัในการดาํเนินงาน

การตลาดเป็นปัจจยัทีÉกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดทีÉ

เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337 ) ส่วน

ประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจาํหน่าย (Place) การกาํหนดราคา 

(Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดไดอี้กอย่าง

หนึÉ งว่า 4’Ps ส่วนประกอบทัÊง 4 ตวันีÊ  ทุกตวัมีความเกีÉยวพนักนั P แต่ละตวัมีความสาํคญัเท่าเทียม

กันแต่ขึÊนอยู่กบัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นนํÊ าหนักทีÉ P ใดมากกว่ากนั 

เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวัผูบ้ริโภค 

 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกทีÉจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะทาํธุรกิจได ้กิจการนัÊน 

จะตอ้งมีสิÉ งทีÉจะเสนอขายอาจเป็นสินคา้ทีÉมีตวัตนบริการความคิด (Idea) ทีÉจะตอบสนองความ

ตอ้งการได ้การศึกษาเกีÉยวกบัผลิตภณัฑน์ัÊนนกัการตลาดมกัจะศึกษาผลิตภณัฑใ์นรูปของผลิตภณัฑ์

เบ็ดเสร็จ (TotalProduct) ซึÉ งหมายถึง ตวัสินคา้บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อืÉนทีÉผูบ้ริโภค

ไดรั้บจากการซืÊอสินคา้นัÊนผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการทีÉผลิตขึÊนมาให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจใหแ้ก่ผู ้บริโภคและ

สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นสําคัญในการศึกษาเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์จะตอ้งศึกษาปัญหา

ต่างๆ ทีÉครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ ์หรือ สายผลิตภณัฑ ์การเพิÉมหรือลดชนิดของสินคา้ใน

สายผลิตภณัฑ ์ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ในเรืÉองคุณภาพประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ

ประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑที์Éผลิตออกมาจาํหน่ายตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วง เวลาของวงจร

ผลิตภณัฑ์นัÊน นักบริหารการตลาดควรจะใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมืÉอตอ้งการทีÉจะ

สร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ย่างไร ปัจจุบนัจะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจและ

พิถีพิถนัในการเลือกซืÊอสินคา้มากกว่าแต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑจึ์งมีความสําคญัต่อตวั

ผลิตภณัฑอ์ย่างยิÉง การบรรจุภณัฑจ์ะก่อให ้เกิดประโยชน์หลกัอยู่  2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการ

ป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วยส่งเสริมการจาํหน่ายดงันัÊน รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อ

ในปัจจุบันจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุทีÉใช้ทําหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยครัÊ งทีÉผูบ้ริโภค
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ตดัสินใจซืÊอสินคา้โดยคาํนึงถึงตวับรรจุภณัฑม์ากกว่าตวัสินคา้ ผลิตภณัฑที์ÉผลิตขึÊนมาจาํหน่ายใน

ตลาดจะตอ้งมีการกาํหนดตราสินคา้และเครืÉองหมายการคา้ เพืÉอเป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์

นัÊนเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหนึÉ งอย่างชัดเจน ตราสินค้าเป็นสิÉ งมีประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค ทําให้

ผูบ้ริโภคทราบว่าสินคา้ชนิดนัÊน เป็นของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการในอดีตมา

ช่วยในการตดัสินใจซืÊอไดง่้ายขึÊน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยู่ตลอดเวลาและเกิดความมัÉนใจในการ

ตดัสินใจซืÊอสินคา้นัÊน 

2. การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑที์Éผูผ้ลิตผลิตขึÊนมาไดน้ัÊน ถึงแมว้่าจะมี

คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซืÊอและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้มืÉอเกิดความ

ตอ้งการผลิตภณัฑ์ทีÉผลิตขึÊนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคได ้ดงันัÊน นักการ

ตลาดจึงจาํเป็นต้องพิจารณาว่าทีÉไหนเมืÉอไรและโดยใครทีÉจะเสนอขายสินคา้ การจดัจาํหน่ายเป็น

เรืÉ องทีÉซับซ้อน แต่ก็เป็นสิÉ งจาํเป็นทีÉต้องศึกษาการจัดจาํหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น Ś ส่วน คือ 

ช่องทางจาํหน่ายสินคา้ ( Channelof Distribution) เนน้การศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจาํหน่ายว่า

จะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ 

บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทน

คนกลาง (Agent Middleman) ทีÉมีต่อตลาดอีกส่วนหนึÉงของกิจกรรมการจดัจาํหน่ายสินคา้ คือ การ

แจกจ่ายตวัสินคา้ (Physical Distribution) การกระจายสินคา้เขา้สู่ตวัผูบ้ริโภค การเลือกใช้วิธีการ

ขนส่ง Transportation) ทีÉเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า สืÉอการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทาง

อากาศ ทางรถยนต ์ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งคาํนึงว่าจะเลือกใชสื้Éอ

อย่างใดถึงจะดีทีÉสุด โดยเสียค่าใช้จ่ายตํÉาและสินค้านัÊนไปถึงลูกค้าทันเวลา ขัÊนตอนทีÉสําคญัอีก

ประการหนึÉงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ ขัÊนตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพืÉอรอการ

จาํหน่ายใหท้นัเวลาทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการ 

ś. การกาํหนดราคา (Price) เมืÉอธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑขึ์Êนมา รวมทัÊงหาช่องทางการ

จดัจาํหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตวัสินคา้ได้แลว้ สิÉงสําคญัทีÉธุรกิจจะตอ้งดาํเนินการต่อไป คือ การ

กาํหนดราคาทีÉเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑที์Éจะนาํไปเสนอขายก่อนทีÉจะกาํหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้ง

มีเป้าหมายว่าจะตัÊงราคาเพืÉอตอ้งการกาํไร หรือเพืÉอขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือ

เพืÉอเป้าหมายอย่างอืÉน อีกทัÊงตอ้งมีการใชก้ลยุทธ์ในการตัÊงราคาทีÉจะทาํใหเ้กิดการยอมรับจากตลาด

เป้า หมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครืÉ องมือทีÉ คู่แข่งขัน
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นาํมาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกว่าปัจจยัอืÉนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตัÊงราคาสินคา้ใหสู้งสําหรับสินคา้ทีÉ

มีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพืÉอแสดงภาพพจน์ทีÉดี อาจใชผ้ลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตัÊง

ราคา การตัÊงราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเชืÉอหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสดส่วนลด

การคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนัÊนธุรกิจจะตอ้งคาํนึงถึงกฎขอ้บงัคบัทางกฎหมายทีÉจะมี

ผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นัÊน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะ

ตดัสินใจซืÊอ ดงันัÊน ผูก้าํหนดกลยทุธก์ารตลาดดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงประเด็นต่างๆ ดงันีÊ  

ś.ř คุณค่าทีÉรับรู้ ในสายตาของลูกคา้ ซึÉ งตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ

ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคานัÊน ผลิตภณัฑน์ัÊน 

ś.Ś ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายทีÉเกีÉยวขอ้ง 

ś.ś การแข่งขนั 

 ś.Ŝ ปัจจยัอืÉนๆ 

 Ŝ. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเกีÉยวกบักระบวนการติดต่อสืÉอสารไป

ยงัตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการทีÉจะบอกให้ลูกคา้ทราบเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์ทีÉ

เสนอขายวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการตลาด เพืÉอบอกให้ลูกค้าทราบว่า มีผลิตภัณฑ์

ออกจาํหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้ลูกคา้ซืÊ อและเพืÉอเตือนความทรงจาํกับตวัผูบ้ริโภคการ

ส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึงกระบวนการติดต่อสืÉอสาร (CommunicationProcess) เพืÉอ

เขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผูรั้บกบัผูส่้ง การส่งเสริมการตลาดมีเครืÉ องมือสําคัญทีÉจะใชอ้ยู่ Ŝ 

ชนิดดว้ยกนั ทีÉเรียกวา่ส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

 Ŝ.ř การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหนา้กนั 

(Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผูซื้Ê อโดยตรงเพืÉอเสนอขายสินค้า การส่งเสริม

การตลาดโดยวิธีนีÊ เป็นวิธีทีÉดีทีÉสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

 Ŝ.Ś การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพืÉอการส่งเสริมการตลาด

โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการนาํเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชสื้Éอโฆษณาประเภทต่างๆ

เช่น โทรทศัน ์วิทย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ท (Internet) สืÉอโฆษณาเหล่านีÊ จะ

สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสาํหรับสินคา้ทีÉตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 
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 Ŝ.ś การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมทีÉทาํหน้าทีÉช่วยพนกังานขาย

และการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการ

ในตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัทาํในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอย่าง แจกคูปอง 

ของแถม การใชแ้สตมป์เพืÉอแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 

  Ŝ.Ŝ การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนัธุรกิจมกั

สนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ช้เงินจาํนวนมากเพืÉอสร้างชืÉอเสียงและภาพพจน์ของกิจการ 

ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ทีÉการแสวงหากาํไร (Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว ตอ้ง

เนน้ทีÉวตัถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมดว้ย (Social Objective) เพราะความอยู่รอดของ

องคก์ารธุรกิจจะขึÊนอยู่กบัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือ

มีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กบัตนมากจนไม่คาํนึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค 

เช่น การผลิตสินค้า แล้วปล่อยนํÊ าเสียลงแม่นํÊ า หรือทําให้อากาศเป็นพิษ ก่อให้เกิดผลเสียแก่

ส่วนรวม โดยมิไดห้าวิธีแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ทีÉไม่ดีขององค์การธุรกิจหรือตวัอย่างของ บริษทั

บุญรอดบริวเวอรีÉ  จาํกดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซึÉ งมีส่วนในการเสนอสิÉงทีÉเป็นพิษภยัต่อประชาชน จึง

พยายามทาํป้ายโฆษณาเพืÉอเสริมสร้างภาพพจน์ ดว้ยการเสนอเรืÉองการอนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์

วฒันธรรมไทย เป็นการชดเชย เบีÉยงเบนความรู้สึกต่อต้านของสังคม หากกลุ่มผูบ้ริโภคไม่พอใจ

และไม่ตอ้งการซืÊอสินคา้และบริการของผูผ้ลิตย่อมเป็นสาเหตุทีÉจะจาํกดัการเจริญเติบโตของธุรกิจ

ได ้

  Ŝ.ŝ.กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการทีÉวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ทีÉสําคญัสําหรับการบริการ คือ 

เวลาและประสิทธิภาพในการบริกา ดงันัÊนกระบวนการบริการทีÉดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพในกาส่งมอบรวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติัการเพืÉอทีÉพนกังานจะไดไ้ม่เกิดความสับสน

ทาํงานไดอ้ย่างถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานทีÉไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพส่วน

ประสมการตลาดş อย่าง หรือ Marketing Mix şP'sธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) 

มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและบริโภคทัÉวไป เพราะมีทัÊงผลิตภณัฑที์Éจบั

ตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑที์Éจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) เป็นสินคา้และ

บริการทีÉนาํเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด กลยุทธ์การตลาดทีÉนาํมาใชก้บัธุรกิจการบริการจาํเป็นทีÉจะตอ้ง

จดัใหมี้ส่วนประสมทางการตลาดทีÉแตกต่างจากการตลาดโดยทัÉวไป โดยเฉพาะอย่างยิÉงธุรกิจทีÉมีการ
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ตอ้นรับขับสู้ (Hospitality) เป็นหัวใจหลกัในการทาํธุรกิจศาสตราจารย์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์(Philip 

Kotler) กูรูดา้นการตลาดชัÊนนําของโลก ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Marketing Mix) ไวว่้าเป็นแนวคิดทีÉเกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจทีÉให้บริการซึÉ งเป็นธุรกิจทีÉ

แตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัÉวไป จาํเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด(Marketing Mix) ş 

อยา่ง หรือ şP's ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาดซึÉ งประกอบดว้ย 

ř. ดา้นผลิตภณัฑ(์Product) เป็นสิÉงซึÉ งสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ 

สิÉงทีÉผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นัÊน ๆ 

โดยทัÉวไปแลว้ ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น Śลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑที์Éอาจจบัตอ้งได(้Tangible Products) และ 

ผลิตภณัฑที์Éจบัตอ้งไม่ได(้IntangibleProducts) 

Ś. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า(Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัÊน ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซืÊอ 

ดงันัÊน การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจน และง่าย

ต่อการจาํแนกระดบับริการทีÉต่างกนั 

ś. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบับรรยากาศสิÉงแวดลอ้ม

ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซึÉ งมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ

บริการทีÉนาํเสนอ ซึÉ งจะต้องพิจารณาในดา้นทาํเลทีÉตัÊง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ

บริการ (Channels) 

Ŝ. ดา้นการส่งเสริม (Promotions) เป็นเครืÉองมือหนึÉ งทีÉมีความสาํคญัในการติดต่อสืÉอสารให้

ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคที์Éแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการ

และเป็นกญุแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

ŝ. ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซึÉ งตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 

การจูงใจ เพืÉอให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ 

สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าทีÉ ผู ้ให้บริการและผู ้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กรเจ้าหน้าทีÉ ต้องมี

ความสามารถ มีทศันคติทีÉสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการมีความคิดริเริÉ มมีความสามารถในการ

แกไ้ขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมให้กบัองคก์ร 
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Ş. ดา้นกายภาพและการนาํเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น

แสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและการนาํเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายาม

สร้างคุณภาพโดยรวมทัÊงทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพืÉอสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่

ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการทีÉ

รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉลูกคา้ควรไดรั้บ 

ş. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิใน

ดา้นการบริการ ทีÉนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพืÉอมอบการใหบ้ริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้

ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 

 

Ś.ś งานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 

เกษราภรณ์ สุตตาพงษ ์(2553) ไดศึ้กษาวิจยัเรืÉอง ปัจจยัทีÉมีผลกระทบต่อการเลือกทาํเล ทีÉตัÊง

ของผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมการผลิตในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีวิทยานิพนธ์ปริญญา มหาบณัฑิต 

มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขตสุราษฎร์ธานีผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทีÉส่งผล กระทบต่อการ

ตดัสินใจเลือกทาํเลทีÉตัÊงในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีปัจจยัภายใน ไดแ้ก่โอกาสในการ ขยายธุรกิจ(ขยาย

ธุรกิจเดิม ขยายธุรกิจใหม่และร่วมลงทุนกบัผูป้ระกอบการทอ้งถิÉน)ความคุม้ค่าดา้นตน้ ทุน (วตัถุดิบ 

ค่าขนส่งค่าแรงและค่าเช่าทีÉดิน)และขนาดกิจการ(ทุนจดทะเบียนและจาํนวน แรงงาน) ปัจจัย

ภายนอกไดแ้ก่ทศันคติของสังคมโครงสร้างพืÊนฐาน สิทธิประโยชน์ทางภาษีและ ความสอดคลอ้ง

กบัยุทธศาสตร์จงัหวดั 

ธนาวดี หมดใส (ŚŝŝŜ) การวิเคราะห์หาทาํเลทีÉตัÊงศูนย์จาํหน่ายอาหารทะเลสดจังหวดั

เชียงรายผูท้าํวิจยันีÊ เป็นการศึกษาการหาทาํเลทีÉตัÊงของศูนยจ์าํหน่ายอาหาทะเลสดในจงัหวดัเชียงราย

โดยใชห้ลกัเกณฑก์ารวิเคราะห์หลากหลายปัจจยั (MCA)ซึÉ งเป็นวิธีการทีÉไดร้ับความน่าเชืÉอถือและ

การยอมรับรวมทัÊงทีการนาํมาประยกุตใ์ชก้นัอยา่งแพร่หลาย 

 



17 
 

 
 

ราเชนทร์ ชูศรี  (ŚŝŝŜ) การเลือกทําเลทีÉตัÊงทีÉเหมาะสมสําหรับศูนย์กระจายสินค้าวสัดุ

ก่อสร้างในเขตอาํเภอเชียงของ จังหวดัเชียงราย ผูท้าํวิจัยได้ศึกษาเริÉ มต้นตัÊ งแต่การศึกษาข้อมูล

เบืÊองตน้ โดยกาํหนดปัจจยัหลกั ŝ ปัจจยั และ śŘ  ปัจจยัย่อย ใชวิ้ธี Factor Rating Method และทาํ

การเรียงลาํดบัปัจจยัและใหน้ํÊ าหนกัความสําคญัปัจจยัในแต่ละพืÊนทีÉผลการศึกษาพบว่าปัจจยัทีÉกลุ่ม

ประชากรเรียงลาํดบัให้ความสําคัญมากทีÉ สุด คือปัจจัยด้านการเชืÉอมโยงกับระบบอาํนวยความ

สะดวก 

จุติมา สุขประสงค์ (2554) ได้ทําการศึกษาเรืÉองการเลือกทาํเลทีÉต ัÊงของสาขาธุรกิจร้าน 

ก๋วยเตีÌยวยกลอ้ดว้ยกระบวนการลาํดบัชัÊน เชิงวิเคราะห์การศึกษาพบว่าปัจจยัทีÉกลุ่มเจา้ของร้านขาย 

อาหารตัวอย่างให้ความสําคญั ในการพิจารณาคดัเลือกทาํเลทีÉตัÊงสถานประกอบการมากทีÉสุด 4 

ปัจจยั ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นความหนาแน่นของลูกคา้ปัจจัยดา้นการคมนาคมเขา้ถึงสะดวก ปัจจยัดา้น 

สภาพแวดลอ้มทีÉตัÊงและปัจจยัดา้นความพร้อมของระบบสาธารณูปโภคเนืÉองจากธุรกิจประเภทนีÊ

ตอ้งเกีÉยวขอ้งกับผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ทาํให้ผูศึ้กษาตอ้งทาํการศึกษาปัจจัยจากผูบ้ริโภคด้วยว่า

พืÊนทีÉใดทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการใหมี้การเปิดสาขาธุรกิจมากทีÉสุดโดยขอ้มูลดงักล่าวผูศึ้กษาไดม้าจากการ 

สอบถามกลุ่มประชากรตัวอย่างและไดท้ํา การเพิÉม เติมปัจจยัพิจารณาขึÊนอีกหนึÉ งปัจจยัคือ ปัจจัย

ดา้น พืÊน ทีÉต ัÊงทีÉลูกคา้ตอ้งการผลทีÉไดจ้ากการวิเคราะห์ดว้ยกระบวนการลาํดบัชัÊน พืÊน ทีÉทีÉเหมาะสม 

ทีÉสุด ในการเปิดสาขาร้านก๋วยเตีÌยวยกลอ้ คือ หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัลพลาซ่าเชียงราย ชัÊน G กาด

หลวง 

มาโนชญ ์เพญ็สุวรรณ (2556) ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกทาํเลทีÉต ัÊงของสถาน 

ประกอบการธุรกิจทางการคา้และธุรกิจทางการบริการบนถนนประดิษฐมนู์ธรรมและถนนพระราม 

ทีÉ 9จากการศึกษา พบว่า รูปแบบของสถานประกอบธุรกิจทางการคา้และธุรกิจการบริการบนถนน 

ประดิษฐ์มนูธรรมและถนนพระรามทีÉ 9 จดัอยู่ในประเภทย่านการคา้ตามแนวถนนสายหลกัของ 

เมืองสาํหรับเดินทางดว้ยความเร็วสูงเชืÉอมระหว่างจงัหวดั และสถานประกอบธุรกิจทางการคา้และ 

ธุรกิจการบริการบนถนนประดิษฐม์นูธรรมทีÉพบมากทีÉสุดเป็นประเภทร้านอาหารส่วนสถาน 

ประกอบธุรกิจทางการคา้และธุรกิจการบริการบนถนนพระรามทีÉ9 ทีÉพบมากทีÉสุดมี 2 ประเภท 

เท่ากนั ไดแ้ก่สถานบริการซ่อมบาํรุงรักษารถยนตแ์ละร้านอาหาร สําหรับปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการ 

ตดัสินใจเลือกทาํเลทีÉต ัÊงของสถานประกอบการธุรกิจทางการคา้และธุรกิจทางการบริการบนถนน
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ทัÊงสองสายไดแ้ก่ปัจจยัทางดา้นความสะดวกในการเขา้ถึงแต่ผลการศึกษานีÊขัดแยง้กบั สมมติฐาน 

สาํหรับถนนประดิษฐ์มนูธรรมทีÉว่า เป็นปัจจยัทางดา้นการรวมตวักนัของสถานประกอบการ 

นเรศ จันทโชติ (ŚŝŞŘ) การเลือกทําเลทีÉตัÊ งทีÉ เหมาะสมของธุรกิจร้านข้าวต้ม โดยใช้

กระบวนการวิเคราะห์ตามลาํดบัชัÊน (AHP) เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย มีความตอ้งทีÉจะศึกษา

การเลือกทาํเลใดทีÉเหมาะสมสําหรับการตัÊงร้านอาหาร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทีÉมีผลต่อการเลือกทาํเล

ทีÉตัÊงเป็นสาํคญั เพืÉอเป็นประโยชนใ์นการเปิดร้านอาหารแห่งใหม่เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของผู ้

ทีÉจะมาใชบ้ริการให้ได้รับความพึงพอใจมากทีÉสุดการศึกษาครัÊ งนีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาและ

วิเคราะห์ถึงปัจจยัในการเลือกทาํเลทีÉต ัÊงทีÉเหมาะสมของธุรกิจร้านขา้วตม้ ซึÉ งจากผลการศึกษาได้

วิเคราะห์ถึงปัจจยัหลกัทีÉมีผลต่อการเลือกทาํเลทีÉตัÊง ดา้นสภาพแวดลอ้มของทีÉตัÊง ดา้นราคาทีÉดิน,ค่า

เช่า,ค่าก่อสร้าง ด้านความหนาแน่นชองประชากร ดา้นระบบสาธารณูปโภค โดยมี ทาํเลทีÉตัÊงทีÉ

เหมาะสม ś ทําเลได ้ตาํบลเวียง(ถนนสันโค้ง) ตาํบลบ้านดู่ (หน้ามหาวิทยาลยัราชภัฎเชียงราย) 

ตาํบลท่าสุด (หนา้มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง) ตามลาํดบั 

พรีพฒัน์ เพช็รักษ ์(2559) การเลือกทาํเลทีÉตัÊงของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรี

การศึกษา เรืÉองการเลือกทาํเลทีÉตัÊงของสาขาธุรกิจโรงไมน้ายพนั จงัหวดัสิงห์บุรีไดเ้ก็บ รวบรวม

ขอ้มลู กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการวิจยัคือ ประชาชนในเขตจงัหวดัชลบุรีจาํนวน 400 คน สถิติทีÉใชใ้น

การวิจยั ไดแ้ก่การแจกแจงความถีÉร้อยละค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน สถิติทีÉใช ้ในการทดสอบ

สมมุติฐาน ทดสอบความแตกต่างโดยใชI้ndependent sample t-test และการ ทดสอบความแตกต่าง

ระหวา่งค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2กลุ่ม โดยใชก้ารวิเคราะห์ความ แปรปรวนทางเดียว F-

test (One-way Analysis of variance) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ แบบขัÊน ตอน (Stepwise 

Multiple Regression Analysis) 
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บททีÉ ś 

วธิดีําเนินการวจิัย 

การศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊมุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ อ.

ละหาร จงัหวดันนทบุรี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิจยัเชิงพรรณนา

ดว้ยวิธีการสํารวจ(Survey Research Method) และเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึÉ ง

ผูว้จิยักาํหนด 

แนวทางในการดาํเนินการวิจยัโดยมีรายละเอียดขัÊน ตอนดงันีÊ  

ś.ř กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ś.Ś ประชากรและตวัอย่าง 

ś.ś เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยั 

ś.Ŝ วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

ś.ŝ การวเิคราะห์ขอ้มูล 
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ś.ř กรอบแนวคดิในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางทีÉ ś.ř กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ř.เพศ   Ś.อาย ุ  

ś.การศึกษา Ŝ.อาชีพ 

ŝ.รายได ้  

การตัดสินใจเลือกใช้การบริการ 

ตาํบล ละหาร 

 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดşP’s 

ř.ผลิตภณัฑ ์

Ś.ราคา 

ś.การจดัจาํหน่าย 

Ŝการส่งเสริมการตลาด 

ŝ.บุคลากร 

Ş.ดา้นกายภาพ 

ş.กระบวนการ 
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ś.Ś ประชากรและตัวอย่าง 

  ประชากรทีÉใชใ้นการศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ คือลูกคา้ทีÉเคยใชบ้ริการของขนส่งพสัดุเอกชน จงัหวดั

นนทบุรี ใชข้นาดตวัอย่างอย่างนอ้ย 120 คน  

 

 

ś.ś เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจิัย 

เครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจยัครัÊ งนีÊ คือแบบสอบถาม(Questionnaire) ทีÉมี

คาํถามชนิดปลายปิด โดยแบ่งโครงคาํถามออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

  

 ส่วนทีÉ1คาํถามเกีÉยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูซื้Ê อเป็นแบบสอบถามเกีÉยวกบั

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์โดยมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลายปิด (Close-ended questions) โดย

ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบได้คาํตอบเดียวในแต่ละหัวขอ้ คือเพศ, อายุ, สถานภาพ , 

การศึกษา, ทีÉอยู่อาศยั, รายได ้

 ส่วนทีÉ2คาํถามเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลาย

ปิด (Close-ended questions) มีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบัของลิ

เคิร์ท Likert’s Scale 

 การวดัระดบัตามมาตราวดัแบบลิเคิร์ท Likert’s Scale แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คือ มากทีÉสุด 

มาก ปานกลาง นอ้ยและนอ้ยทีÉสุด โดยกาํหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดงันีÊ  

       ระดบั               คะแนน 

มากทีÉสุด    5 

มาก     4 

ปานกลาง    3 

นอ้ย     2 

นอ้ยทีÉสุด    1 
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 การประเมินผลคะแนนของผูต้อบแบบสอบถามจากค่าเฉลีÉย (Mean) ซึÉ งผูท้าํกรณีศึกษา 

คน้ควา้ไดก้าํหนดความหมายของระดบัค่าเฉลีÉยโดยคาํนวณจากระดบัการใหค้ะแนนเฉลีÉยในแต่ละ 

ระดบัชัÊน ใชสู้ตรการคาํนวณช่วงความกวา้งของอนัตรภาคชัÊน ดงันีÊ  (วิเชียร เกตุสิงห์, 2538) 

    (คะแนนสูงสุด-คะแนนตํÉาสุด)/จาํนวนชัÊน 

=  
5 − 1

5
= 0.8 

    

นาํคะแนนเฉลีÉยทีÉไดม้าจดัระดบัความสาํคญัเป็น 5 ระดบัดงันีÊ คือ 

   ค่าเฉลีÉย  4.21  -  5.00  ระดบัมากทีÉสุด 

   ค่าเฉลีÉย  3.41  -  4.20  ระดบัมากมาก 

   ค่าเฉลีÉย  2.61  -  3.40  ระดบัปานกลาง 

   ค่าเฉลีÉย  1.81  -  2.60  ระดบันอ้ย 

   ค่าเฉลีÉย  1.00  -  1.80  ระดบัน้อยทีÉสุด 

 ส่วนทีÉ3คําถามเกีÉยวกับความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามทีÉ มีต่อส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ อ.ละหาร จงัหวดันนทบุรี โดยมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบ

ปลายปิด (Close-ended questions) โดยผูต้อบแบบสอบถาม 

สามารถเลือกตอบไดค้าํตอบเดียว ตาํบล ละหาร(ตรงหนา้วดัเล่งเน่ยยีÉ Ś ) 
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ś.Ŝ วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูศึ้กษากาํหนดดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตามขัÊนตอนดงันีÊ  

1. ทาํการแจกแบบสอบถามกบัผูใ้ชบ้ริการไปรษณียพื์ÊนทีÉทีÉไดก้าํหนดไวใ้นวิธีการสุ่ม

ตวัอยา่ง 

จาํนวน 120 ตวัอยา่ง โดยใหต้วัอยา่งตอบแบบสอบถาม 

2. เมืÉอตอบแบบสอบถามเสร็จให้ตวัอย่างนาํแบบสอบถามส่งคืนให้กบัผูว้ิจยั 

 ś.  ผูวิ้จยันาํแบบสอบถามกลบั เพืÉอตรวจสอบความถูกตอ้งและครบถว้นของแบบสอบถามทุกฉบบั

ดว้ยตวัเอง เพืÉอนาํไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป 

 

 

 

 

 

ś.ŝ การวิเคราะห์ข้อมูล 

 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทัÊงหมดทีÉไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัไดน้าํ แบบสอบถาม 

ทัÊงหมดมาดาํเนินการ ดงันีÊ  

 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูวิ้จยัตรวจสอบดูความสมบูรณข์องการตอบ

แบบสอบถามความถูกตอ้งและทาํการแยกแบบสอบถามทีÉไม่สมบูรณ์ออก 

 2. นาํแบบสอบถามทีÉถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาทาํการลงรหัสเพืÉอวิเคราะห์ประมวลผลขอ้มูล

ทีÉไดม้าจากแบบสอบถามดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูปโดยนาํผลจากการตอบแบบสอบถาม

มาวิเคราะห์ตามกระบวนการลาํดบัชัÊนเชิงวเิคราะห์ โดยโปรแกรม Expert Choice® 
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บททีÉ Ŝ 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ส่วนนีÊ เป็นการนาํเสนอผลการศึกษาของ “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการ

ใชบ้ริการทีÉอาํเภอละหาร”โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนีÊ  

ř. ขอ้มลูสภาพทัÉวไปของกลุ่มลูกคา้ผูต้อบแบบสอบถาม 

Ś. ขอ้มลูสภาพทัÉวไปของผูป้ระกอบการ 

Ŝ. ผลการวิเคราะห์เชิงลาํดบัชัÊนในการวิเคราะห์หาทาํเลทีÉตัÊงทีÉเหมาะสมของธุรกิจ 
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การวิเคราะห์ขอ้มูล 

ตารางทีÉŜ.ř แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศ 

ด้านเพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 61 51.3 

หญิง 58 48.7 

รวม 119 100.0 

จากตารางทีÉ Ŝ.ř พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจาํนวน 61 คน (ร้อยละ 51.3) 

และ เพศหญิง จาํนวน 58 คน            (ร้อยละ 48.7) 

 

 

 

ตารางทีÉŜ.Ś แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุ 

ด้านอายุ จํานวน ร้อยละ 

21 - 30 ปี 85 70.8 

31 - 40 ปี 18 15.0 

41 ปีขึÊนไป 17 14.2 

รวม 120 100.0 

 

จากตารางทีÉ Ŝ.Ś พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุ 21 - 30 ปี จาํนวน 85 คน (ร้อยละ 

70.8) รองลงมามีอายุ 31-40 ปีขึÊนไป จาํนวน 18 คน (ร้อยละ 15.0) และนอ้ยทีÉสุดอายุ Ŝř ปีขึÊนไป 

จาํนวน 17 คน (ร้อยละ 14.2) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ  4.3  แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นอาชีพ 

 

ดา้นอาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา řř š.Ś 

พนักงานบริษทัเอกชน ŝš Ŝš.Ś 

ข า้ ร า ช ก า ร / พ น กั ง า น

รัฐวิสาหกิจ 

řŚ řŘ.Ř 

พ่อบา้น/แม่บา้น Š Ş.ş 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั ŚŞ Śř.ş 

คา้ขาย ř Ř.Š 

อิสระ ř Ř.Š 

ขายของออนไลน์ ř Ř.Š 

นกักีฬา ř Ř.Š 

รวม řŚŘ řŘŘ 

 

จากตารางทีÉ 4.3 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 59 

คน (ร้อยละ 49.2) รองลงมา ประกอบธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 26 คน (ร้อยละ 21.7) และนอ้ยทีÉสุด 

คา้ขาย,อิสระ,ขายของออนไลน์,นกักีฬา จาํนวนอย่างละ 1 คน (ร้อยละ 0.8) ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 4.Ŝ    แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

ดา้นรายได ้ จาํนวน ร้อยละ 

ตํÉากว่า řŝ,000 บาท řş 14.2% 

 

řŝ,001 – 25,000 บาท ŝŝ 45.8% 

Śŝ,001 – 35,000 บาท Śś 19.2% 

มากกว่า śŝ,000 บาทขึÊนไป Śŝ ŚŘ.Š% 

รวม řŚŘ řŘŘ 

 

จากตารางทีÉ 4.Ŝ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน řŝ,001-25000 จาํนวน 

55 คน (ร้อยละ 45.8) รองลงมา มากกว่า35,000 บาทขึÊนไป จาํนวน 25 คน (ร้อยละ 20.8) และนอ้ย

ทีÉสุด ตํÉากว่า15,0ŘŘ  บาทขึÊนไป จาํนวน 17 คน (ร้อยละ 14.2) ตามลาํดบั 

 

ตารางทีÉ  4.5    แสดงจาํนวนร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามดา้นระดบัการศึกษา 

ดา้นการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ตํÉากว่าปริญญาตรี řś řŘ.Š 

ปริญญาตรี ŠŠ şś.ś 

สูงกว่าปริญญาตรี řš řŝ.Š 

รวม řŚŘ řŘŘ 
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จากตารางทีÉ Ŝ.5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจาํนวน 88 คน 

(ร้อยละ 73.3) รองลงมา ระดบัสูงกว่าปริญญาตรีจาํนวน 19 คน (ร้อยละ ř5.8) และ นอ้ยทีÉสุด 

ระดบั ต ํÉากว่าปริญญาตรี จาํนวน 13 คน (ร้อยละ 10.8) ตามลาํดบั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางทีÉŜ.Ş แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล �̅� S.D. 

เพศ .51 .502 

อายุ 1.43 .730 

อาชีพ 2.20 1.648 

รายได ้ 1.47 .978 

การศึกษา 1.05 .516 

ปัจจยัส่วนบุคคลอาชีพเป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรณีมากทีÉสุดโดย

มีค่า x ทีÉ Ś.ŚŘ รองลงมาคือรายไดโ้ดยมีค่า x ทีÉ ř.Ŝş และอายุโดยมีxทีÉř.Ŝś 
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ตารางทีÉŜ.ş แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ X S.D. 

ความหลากหลายของบริการ 4.57 .670 

ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้ง

ตามรายการทีÉระบุ 

4.71 .525 

สิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่

ชาํรุด 

4.60 .627 

ตรวจสอบขอ้มูลผ่าน

อินเตอร์เน็ต เช่น ราคา 

รายละเอียดการบริการ 

4.39 .737 

มีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น 4.53 .709 

ปัจจยัส่วนดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียส่์ง

สินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şř รองลงมาคือสิÉงของทีÉ

ส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŞŘ และความหลากหลายของบริการโดยมีxทีÉ Ŝ.ŝş 
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ตารางทีÉŜ.Š แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นราคา 

 

ดา้นราคา X S.D. 

มีช่องทางชาํระเงินหลายทาง 

เช่น เงิดสด บตัรเคดิตหรือโอน

เงิน 

4.75 .683 

มีส่วนลดพิเศษให้ลูกคา้ประจาํ 4.18 1.105 

ค่าบริการเหมาะสมเมืÉอเทียบ

กบัผูบ้ริการรายอืÉน 

4.33 .803 

มีบริการเก็บเงินปลายทาง 4.36 .848 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ

การให้บริการ 

4.53 .685 

ปัจจยัส่วนดา้นราคาเป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียมี์ช่องทาง

ชาํระเงินหลายทาง เช่น เงิดสด บตัรเคดิตหรือโอนเงินมากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şŝ รองลงมาคือ

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของการให้บริการโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝś และมีบริการเก็บเงินปลายทางโดย

มีxทีÉ Ŝ.śŞ 
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ตารางทีÉŜ.š แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นสถานทีÉจดัจาํหน่าย 

 

ดา้นสถานทีÉจดัจาํหน่าย X S.D. 

มีช่องทางการบริการเพียงพอ

ต่อลูกคา้ 

4.47 .673 

พืÊนทีÉในการให้บริการสะอาด 4.46 .732 

มีทีÉจอดรถสาํหรับผูที้Éมาใช้

บริการ 

4.39 .813 

อยู่ในย่านชุมชน 4.33 .822 

ปัจจยัส่วนดา้นสถานทีÉจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ

ไปรษณียมี์ช่องทางการบริการเพียงพอต่อลูกคา้มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Ŝş รองลงมาคือพืÊนทีÉใน

การให้บริการสะอาดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŜŞ และมีทีÉจอดรถสาํหรับผูที้Éมาใชบ้ริการโดยมีxทีÉ Ŝ.śš 
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ตารางทีÉŜ.řŘ แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นส่งเสริมการขาย 

 

ดา้นส่งเสริมการขาย X S.D. 

มีการส่งเสริมการขายเช่น การ

ลดราคา 

4.32 .860 

มีการจดัแคมเปญสะสมแตม้

แลกคูปองส่วนลด 

4.07 1.051 

มีการโฆษณาทางสืÉอต่างๆ 

โทรทศัน์ วิทยุ อินเทอร์เน็ต 

เป็นตน้ 

4.27 .877 

ลูกคา้สมคัรสมาชิก จะไดร้าคา

ถูกกว่าส่งปกติ 

4.23 1.025 

มีบริการหลงัการขาย เช่น 

ติดตามการให้บริการและ

คุณภาพต่อลูกคา้ 

4.23 .957 

ปัจจยัส่วนดา้นส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณีย์

มีการส่งเสริมการขายเช่น การลดราคามากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.śŚ รองลงมาคือมีการโฆษณาทาง

สืÉอต่างๆ โทรทศัน์ วทิยุ อินเทอร์เน็ต เป็นตน้โดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Śş และลูกคา้สมคัรสมาชิก จะได้

ราคาถูกกว่าส่งปกติและมีบริการหลงัการขาย เช่น ติดตามการใหบ้ริการและคุณภาพต่อลูกคา้โดย

มี xทีÉ Ŝ.23 
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ตารางทีÉŜ.řř แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นบุคคลากร 

 

ดา้นบุคลากร X S.D. 

พนักงานมีความรู้ความสามารถ

ในการให้บริการ 

4.38 .712 

พนักงานมีความกระตือรือร้น

ต่อการใหบ้ริการ 

4.43 .729 

มีพนกังานเพียงพอต่อการ

ใหบ้ริการลูกคา้ 

4.50 .661 

มีการแบ่งแยกหนา้ทีÉของ

พนักงานอย่างชดัเจน 

4.37 .809 

บริษทัมีการประเมินพนกังาน

จากลูกคา้ทีÉมาใชบ้ริการ 

4.25 .872 

ปัจจยัส่วนดา้นบุคลากร เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียมี์

พนักงานเพียงพอต่อการให้บริการลูกคา้มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝŘ รองลงมาคือพนกังานมีความ

กระตือรือร้นต่อการใหบ้ริการโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Ŝś และพนักงานมีความรู้ความสามารถในการ

ใหบ้ริการโดยมี xทีÉ Ŝ.38 
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ตารางทีÉŜ.řŚ แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ X S.D. 

ตราสินคา้ของผูป้ระกอบการมี

ความเป็นเอกลกัษณ์ 

4.30 .846 

ภาพลกัษณ์ขององคก์รมีความ

น่าเชืÉอถือและทนัสมยั 

4.50 .635 

อุปกรณ์การใหบ้ริการมีความ

พร้อมและมืออาชีพ 

4.48 .710 

มีป้ายบอกถึงร้านชดัเจน 4.53 .634 

มีพืÊนทีÉในการเก็บสินคา้อย่าง

เพียงพอ 

4.44 .872 

ปัจจยัส่วนดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ

ไปรษณียมี์ป้ายบอกถึงร้านชดัเจน มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝś รองลงมาคือภาพลกัษณ์ขององค์กร

มีความน่าเชืÉอถือและทนัสมยัโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝŘ และอุปกรณ์การใหบ้ริการมีความพร้อมและมือ

อาชีพโดยมี xทีÉ Ŝ.48 
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ตารางทีÉŜ.řś แสดงการวิเคราะห์ค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นกระบวนการ 

 

ดา้นกระบวนการ X S.D. 

มีสาขาจุดบริการครอบคลุมทัÉว

ประเทศ 

4.49 .686 

มีแอพพลิเคชัÉนและคอลเซ็น

เตอร์ติดต่อสอบถามขอ้มูล 

4.44 .719 

มีช่องทางการร้องเรียนในกรณี

ทีÉเกิดปัญหา 

4.43 .764 

มีการรับประกนัตวัสินคา้ 4.44 .877 

ปัจจยัส่วนดา้นกระบวนการ เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียมี์

สาขาจุดบริการครอบคลุมทัÉวประเทศมากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Ŝš รองลงมาคือมีแอพพลิเคชัÉนและ

คอลเซ็นเตอร์ติดต่อสอบถามขอ้มูลและมีการรับประกนัตวัสินคา้โดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŜŜ และมีช่องทาง

การร้องเรียนในกรณีทีÉเกิดปัญหาโดยมี xทีÉ Ŝ.43 

 

ตารางทีÉŜ.řŜ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศส่งผลต่อความหลากหลายของ

บริการ 

เพศ ความหลากหลายของบริการ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

หญิง 6 14 38 58 

ชาย 6 14 41 61 

รวม 12 28 79 119 

เพศหญิงมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัความหลากหลายของบริการมากทีÉสุด ทีÉ śŠ รองลงมาค่อนขา้งมาก

řŜ และปานกลางทีÉŞ เพศชาย มีความคิดเห็นเกีÉยวกบัความหลากหลายของบริการมากทีÉสุด ทีÉ Ŝř

รองลงมาค่อนขา้งมาก řŜ และปานกลางŞ 
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ตารางทีÉŜ.řŝ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศส่งผลต่อส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ได้

ถูกตอ้งตามรายการทีÉระบุ 

เพศ ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

หญิง 1 13 44 58 

ชาย 3 14 44 61 

รวม 4 27 88 119 

เพศหญิงมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุมากทีÉสุด ทีÉ ŜŜ 

รองลงมาค่อนขา้งมากřś และปานกลางทีÉř เพศชาย มีความคิดเห็นเกีÉยวกบัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ได้

ถูกตอ้งตามรายการทีÉระบุมากทีÉสุด ทีÉ ŜŜรองลงมาค่อนขา้งมาก řŜ และปานกลางś 

ตารางทีÉŜ.řŞ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศส่งผลต่อสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดี

ไม่ชาํรุด 

เพศ สิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุด รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

หญิง 1 4 12 41 58 

ชาย 0 2 21 38 61 

รวม 1 6 33 79 119 

เพศหญิงมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุดมากทีÉสุด ทีÉ Ŝř รองลงมา

ค่อนขา้งมากřŚ ปานกลางทีÉřและค่อนขา้งน้อยř  เพศชาย มีความคิดเห็นเกีÉยวกบัสิÉงของทีÉส่งอยู่ใน

สภาพดีไม่ชาํรุดมากทีÉสุด ทีÉ śŠ รองลงมาค่อนขา้งมาก Śř และปานกลางŚ 
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ตารางทีÉŜ.řş ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศส่งผลต่อตรวจสอบขอ้มูลผ่าน

อินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ 

เพศ ตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

หญิง 0 12 16 30 58 

ชาย 1 3 24 33 61 

รวม 1 15 40 63 119 

เพศหญิงมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการ

บริการมากทีÉสุด ทีÉ śŘ รองลงมาค่อนขา้งมากřŞ และปานกลางทีÉřŚ  เพศชาย มีความคิดเห็น

เกีÉยวกบัตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการมากทีÉสุด ทีÉ śś 

รองลงมาค่อนขา้งมาก ŚŜ ปานกลางś และค่อนขา้งนอ้ยř 

 

ตารางทีÉŜ.řŠ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศส่งผลต่อมีบริการรับพสัดุถึงหนา้

บา้น 

เพศ มีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

หญิง 0 8 15 35 58 

ชาย 1 4 14 42 61 

รวม 1 12 29 77 119 

เพศหญิงมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัมีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้นมากทีÉสุด ทีÉ śŝ รองลงมาค่อนขา้งมาก

řŝ และปานกลางทีÉŠ  เพศชาย มีความคิดเห็นเกีÉยวกบัมีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้นมากทีÉสุด ทีÉ ŜŚ 

รองลงมาค่อนขา้งมาก řŜ ปานกลางŜ และค่อนขา้งนอ้ย ř 
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ตารางทีÉ Ŝ.řš ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุส่งผลต่อความหลากหลายของ

บริการ 

อายุ ความหลากหลายของบริการ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

Śř-śŘปี 11 22 52 85 

śř-ŜŘปี 0 3 15 18 

ŜŘปี ขึÊนไป 1 3 13 17 

รวม 12 28 80 120 

อายุ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัความหลากหลายของบริการ ช่วงอายŚุř-śŘปี มาก

ทีÉสุด ŝŚ ค่อนขา้งมาก ŚŚ และปานกลาง řř ช่วงอายśุř-ŜŘ ปี มากทีÉสุด řŝ และค่อนขา้งมาก ś ช่วง

อายุ ŜŘปีขึÊนไป มากทีÉสุด řś ค่อนขา้งมาก ś และปานกลาง ř 

 

ตารางทีÉŜ.ŚŘ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุส่งผลต่อส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ได้

ถูกตอ้งตามรายการทีÉระบุ 

อายุ ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

Śř-śŘปี 4 20 61 85 

śř-ŜŘปี 0 0 14 18 

ŜŘปี ขึÊนไป 0 3 14 17 

รวม 4 27 89 120 

อายุ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ

ช่วงอายŚุř-śŘปี มากทีÉสุด Şř ค่อนขา้งมาก ŚŘ และปานกลาง Ŝ ช่วงอายśุř-ŜŘ ปี มากทีÉสุด řŜ ช่วง

อายุ ŜŘปีขึÊนไป มากทีÉสุด řŜ และค่อนขา้งมาก ś 
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ตารางทีÉŜ.Śř ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุส่งผลต่อสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดี

ไม่ชาํรุด 

อายุ สิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุด รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

Śř-śŘปี 0 4 25 56 85 

śř-ŜŘปี 0 1 4 13 18 

ŜŘปี ขึÊนไป 1 1 4 11 17 

รวม 1 6 33 80 120 

อายุ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุดช่วงอายŚุř-śŘปี 

มากทีÉสุด ŝŞ ค่อนขา้งมาก Śŝ และปานกลาง Ŝ ช่วงอายśุř-ŜŘ ปี มากทีÉสุด řś ค่อนขา้งมาก Ŝ และ

ปานกลาง ř ช่วงอายุ ŜŘปีขึÊนไป มากทีÉสุด řř ค่อนขา้งมาก Ŝ ปานกลางř และค่อนขา้งนอ้ย ř 

ตารางทีÉŜ.ŚŚ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุส่งผลต่อตรวจสอบขอ้มูลผ่าน

อินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ 

อายุ ตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

Śř-śŘปี 1 12 31 41 85 

śř-ŜŘปี 0 2 4 12 18 

ŜŘปี ขึÊนไป 0 1 5 11 17 

รวม 1 15 40 64 120 

อายุ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา 

รายละเอียดการบริการ ช่วงอายŚุř-śŘปี มากทีÉสุด Ŝř ค่อนขา้งมาก śř ปานกลาง řŚและค่อนขา้ง

นอ้ย ř ช่วงอายุśř-ŜŘ ปี มากทีÉสุด řŚ ค่อนขา้งมาก Ŝ และปานกลาง Ś ช่วงอายุ ŜŘปีขึÊนไป มาก

ทีÉสุด řř ค่อนขา้งมาก ŝ และปานกลางř 
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ตารางทีÉ Ŝ.Śś ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นอายุส่งผลต่อมีบริการรับพสัดุถึงหน้า

บา้น 

อายุ มีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

Śř-śŘปี 1 10 22 52 85 

śř-ŜŘปี 0 1 5 12 18 

ŜŘปี ขึÊนไป 0 1 2 14 17 

รวม 1 12 29 78 120 

อายุ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัมีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น ช่วงอายุŚř-śŘปี มาก

ทีÉสุด ŝŚ ค่อนขา้งมาก ŚŚ ปานกลาง řŘและค่อนขา้งนอ้ย ř ช่วงอายุśř-ŜŘ ปี มากทีÉสุด řŚ 

ค่อนขา้งมาก ŝ และปานกลาง ř ช่วงอายุ ŜŘปีขึÊนไป มากทีÉสุด řŜ ค่อนขา้งมาก Ś และปานกลางř 

ตารางทีÉŜ.ŚŜ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดส่้งผลต่อความหลากหลายของ

บริการ 

รายได ้ ความหลากหลายของบริการ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

นอ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ 2 7 8 17 

15,001-25,000 8 11 36 55 

25,001-35,000 1 7 15 23 

มากกว่า35,000 1 3 21 25 

รวม 12 28 80 120 

 

รายไดผู้ต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัความหลากหลายของบริการรายไดน้้อยกว่า

řŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด Š ค่อนขา้งมาก ş ปานกลาง Ś รายไดř้ŝ,001-25,000 มากทีÉสุดśŞ ค่อนขา้งมากřř 

และปานกลาง Š รายได2้5,001-35,000 มากทีÉสุด řŝ ค่อนขา้งมาก şและปานกลาง ř รายได้

มากกว่า śŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด Śř ค่อนขา้งมาก ś และปานกลางř 
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ตารางทีÉŜ.Śŝ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดส่้งผลต่อส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ได้

ถูกตอ้งตามรายการทีÉระบุ 

รายได ้ ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

นอ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ 1 7 9 17 

15,001-25,000 3 16 36 55 

25,001-35,000 0 2 21 23 

มากกว่า35,000 0 2 23 25 

รวม 4 27 89 120 

รายไดผู้ต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉ

ระบุรายไดน้อ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด š ค่อนขา้งมาก ş และปานกลาง ř รายไดř้ŝ,001-25,000 มาก

ทีÉสุดśŞ ค่อนขา้งมากřŞ และปานกลาง ś รายได2้5,001-35,000 มากทีÉสุด Śřและค่อนขา้งมาก Ś 

รายไดม้ากกว่า śŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด Śś และค่อนขา้งมาก Ś  

ตารางทีÉŜ.ŚŞ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดส่้งผลต่อสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพ

ดีไม่ชาํรุด 

รายได ้ สิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุด รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

นอ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ 0 0 9 8 17 

15,001-25,000 0 5 16 34 55 

25,001-35,000 1 1 3 18 23 

มากกว่า35,000 0 0 5 20 25 

รวม 1 6 33 80 120 

รายไดผู้ต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุดรายไดน้อ้ย

กว่าřŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด Š และค่อนขา้งมาก š รายไดř้ŝ,001-25,000 มากทีÉสุดśŜ ค่อนขา้งมากřŞ และ
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ปานกลาง ŝ รายได2้5,001-35,000 มากทีÉสุด řŠ ค่อนขา้งมาก ś ปานกลาง ř และค่อนขา้งนอ้ย ř 

รายไดม้ากกว่า śŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด ŚŘ และค่อนขา้งมาก ŝ 

ตารางทีÉŜ.Śş ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดส่้งผลต่อตรวจสอบขอ้มูลผ่าน

อินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ 

รายได ้ ตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

นอ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ 0 2 8 7 17 

15,001-25,000 1 9 17 28 55 

25,001-35,000 0 3 10 10 23 

มากกว่า35,000 0 1 5 19 25 

รวม 1 15 40 64 120 

รายไดผู้ต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา 

รายละเอียดการบริการนอ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด ş ค่อนขา้งมาก Š และปานกลาง š รายไดř้ŝ,001-

25,000 มากทีÉสุดŚŠ ค่อนขา้งมากřş ปานกลาง šและค่อนขา้งนอ้ย ř รายได2้5,001-35,000 มาก

ทีÉสุด řŘ ค่อนขา้งมาก řŘ และ ปานกลาง ś รายไดม้ากกว่า śŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด Śš ค่อนขา้งมาก ŝ 

และปานกลาง ř 

ตารางทีÉŜ.ŚŠ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นรายไดส่้งผลต่อมีบริการรับพสัดุถึงหนา้

บา้น 

รายได ้ มีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

นอ้ยกว่าřŝ,ŘŘŘ 0 2 7 8 17 

15,001-25,000 1 5 15 34 55 

25,001-35,000 0 3 4 16 23 

มากกว่า35,000 0 2 3 20 25 

รวม 1 12 29 78 120 
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รายไดผู้ต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัมีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น นอ้ยกว่า řŝ,ŘŘŘ 

มากทีÉสุด Š ค่อนขา้งมาก ş และปานกลาง Ś รายไดř้ŝ,001-25,000 มากทีÉสุดśŜ ค่อนขา้งมากřŝ 

ปานกลาง ŝและค่อนขา้งนอ้ย ř รายได2้5,001-35,000 มากทีÉสุด řŞ ค่อนขา้งมาก Ŝ และ ปานกลาง 

ś รายไดม้ากกว่า śŝ,ŘŘŘ มากทีÉสุด ŚŘ ค่อนขา้งมาก śและปานกลาง 

ตารางทีÉ Ŝ.Śš ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นการศึกษาส่งผลต่อความหลากหลายของ

บริการ 

การศึกษา ความหลากหลายของบริการ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

ตํÉากว่าปริญญาตรี 2 1 10 13 

ปริญญาตรี 9 22 57 88 

สูงกว่าปริญญาตรี 1 5 13 19 

รวม 12 28 80 120 

ระดบัการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัความหลากหลายของบริการ ตํÉากว่า

ปริญญาตรี มากทีÉสุด řŘ ค่อนขา้งมาก ř และปานกลาง Ś ปริญญาตรี มากทีÉสุด ŝş ค่อนขา้งมากŚŚ 

และปานกลาง š สูงกว่าปริญญาตรีมากทีÉสุด řś ค่อนขา้งมาก ŝ และปานกลาง ř 

ตารางทีÉŜ.śŘ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นการศึกษาส่งผลต่อส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้

ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ 

การศึกษา ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ รวม 

ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

ตํÉากว่าปริญญาตรี 0 5 8 13 

ปริญญาตรี 4 19 65 88 

สูงกว่าปริญญาตรี 0 3 16 19 

รวม 4 27 89 120 

ระดบัการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตาม

รายการทีÉระบุ ตํÉากว่าปริญญาตรี มากทีÉสุด Š และค่อนขา้งมาก ŝ ปริญญาตรี มากทีÉสุดŞŝ 

ค่อนขา้งมากřš และปานกลาง Ŝ สูงกว่าปริญญาตรีมากทีÉสุด řŞ และค่อนขา้งมาก ś  
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ตารางทีÉŜ.śř ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นการศึกษาส่งผลต่อสิÉงของทีÉส่งอยู่ใน

สภาพดีไม่ชาํรุด 

การศึกษา สิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุด รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

ตํÉากว่าปริญญาตรี 1 1 6 5 13 

ปริญญาตรี 0 4 25 59 88 

สูงกว่าปริญญาตรี 0 1 2 16 19 

รวม 1 6 33 80 120 

ระดบัการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุดทีÉ

ระบุ ตํÉากว่าปริญญาตรี มากทีÉสุด Ş ค่อนขา้งมาก Ş ปานกลางř และค่อนขา้งนอ้ย ř ปริญญาตรี 

มากทีÉสุดŝš ค่อนขา้งมากŚŝ และปานกลาง Ŝ สูงกว่าปริญญาตรีมากทีÉสุด řŞ และค่อนขา้งมาก Ś 

และปานกลาง ř 

ตารางทีÉŜ.śŚ ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นการศึกษาส่งผลต่อตรวจสอบขอ้มูลผ่าน

อินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ 

การศึกษา ตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

ตํÉากว่าปริญญาตรี 0 0 6 7 13 

ปริญญาตรี 1 14 28 45 88 

สูงกว่าปริญญาตรี 0 1 6 12 19 

รวม 1 15 40 64 120 

ระดบัการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น 

ราคา รายละเอียดการบริการ ตํÉากว่าปริญญาตรี มากทีÉสุด ş และค่อนขา้งมาก Ş ปริญญาตรี มาก

ทีÉสุด Ŝŝ ค่อนขา้งมาก ŚŠ ปานกลาง řŜ และค่อนขา้งนอ้ย ř สูงกว่าปริญญาตรีมากทีÉสุด řŚ 

ค่อนขา้งมาก Ş และปานกลาง ř 
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ตารางทีÉŜ.śś ตารางแสดงจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามดา้นการศึกษาส่งผลต่อมีบริการรับพสัดุถึง

หน้าบ้าน 

การศึกษา มีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น รวม 

ค่อนขา้งนอ้ย ปานกลาง ค่อนขา้งมาก มาก 

ตํÉากว่าปริญญาตรี 0 1 3 9 13 

ปริญญาตรี 1 9 22 56 88 

สูงกว่าปริญญาตรี 0 2 4 13 19 

รวม 1 12 29 78 120 

 

ระดบัการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกบัมีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้นตํÉากวา่

ปริญญาตรี มากทีÉสุด š ค่อนขา้งมาก śและปานกลางř ปริญญาตรี มากทีÉสุดŝŞค่อนขา้งมากŚŚ 

ปานกลาง šและค่อนขา้งนอ้ย ř สูงกว่าปริญญาตรีมากทีÉสุด řś ค่อนขา้งมาก Ŝ และปานกลาง Ś 
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GENDER 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

Female 58 48.3 48.7 48.7 

Male 61 50.8 51.3 100.0 

Total 119 99.2 100.0  

Missing System 1 .8   

Total 120 100.0   
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GENDER * VarSer  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. 

(2-sided) 

Pearson Chi-Square .038a 2 .981 

Likelihood Ratio .038 2 .981 

Linear-by-Linear 

Association 
.032 1 .858 

N of Valid Cases 119   

a. 0 cells (0.0%) have expected count less than 5. The minimum 

expected count is 5.85. 

 

 

 

 

Crosstab 

Count 

 Deli Total 

neutral Likely most Most 

GENDER 
Female 1 13 44 58 

Male 3 14 44 61 

Total 4 27 88 119 
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GENDER * Deli 

 

 

Crosstab 

Count 

 Deli Total 

neutral Likely most Most 

GENDER 
Female 1 13 44 58 

Male 3 14 44 61 

Total 4 27 88 119 

 

 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. 

(2-sided) 

Pearson Chi-Square .962a 2 .618 

Likelihood Ratio 1.008 2 .604 

Linear-by-Linear 

Association 
.514 1 .473 

N of Valid Cases 119   

a. 2 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum 

expected count is 1.95. 
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บททีÉ ŝ 

สรุปผลการวิจยั อภิปรายผลและข้อเสนอแนะทีÉได้จากการวิจยั 

การศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ อ.ละหาร จงัหวดั

นนทบุรี มีวตัถุประสงค ์ř. เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการทีÉ

อาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี Ś. เพืÉอวางแนวทางแผนการตลาดสําหรับไปรษณียที์Éอาํเภอละหาร จงัหวดั

นนทบุรี จาํนวน 120 ตวัอย่างโดยให้ตวัอย่างตอบแบบสอบถามไดอ้ย่างอิสระและการวิเคราะห์สถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ซึÉ งไดน้าํไปใช้เพืÉอ อธิบายลกัษณะของขอ้มูลทีÉปรากฏใน

แบบสอบถามเกีÉยวกบัขอ้มูลทัÉวไประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและ รายได ้ ใชม้าตราวดันาม

บญัญติั (Nominal Scale) และ มาตราวดัจดัลาํดบั  (Ordinal Scales) และการหาค่าร้อยละ  (Percentage) จาก

การศึกษาในครัÊ งนีÊ  สามารถสรุปและอภิปรายผลไดด้งันีÊ  

 

ŝ.ř สรุปผลการวจิัย 

 การนาํเสนอผลการศึกษาในครัÊ งนีÊ  ผูว้ิจยัทาํการนาํเสนอผลงานตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา ดงันีÊ  

ŝ.ř.ř การวเิคราะห์ขอ้มลูทัÉวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนบุคคลอาชีพเป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการทีÉอาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี 

ทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ś.ŚŘ รองลงมาคือรายไดโ้ดยมีค่า x ทีÉ ř.Ŝş และอายุโดยมีxทีÉř.Ŝś 

ŝ.ř.Ś วิเคราะห์ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการทีÉอาํเภอละหาร จงัหวดันนทบุรี 

 ปัจจยัส่วนดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียส่์ง

สินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şř รองลงมาคือสิÉงของทีÉส่งอยู่ใน

สภาพดีไม่ชาํรุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŞŘ และความหลากหลายของบริการโดยมีxทีÉ Ŝ.ŝş 

 

 ปัจจยัส่วนดา้นราคาเป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียมี์ช่องทาง

ชาํระเงินหลายทาง เช่น เงิดสด บตัรเคดิตหรือโอนเงินมากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şŝ รองลงมาคือราคา

เหมาะสมกบัคุณภาพของการใหบ้ริการโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝś และมีบริการเก็บเงินปลายทางโดยมีxทีÉ Ŝ.śŞ 
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 ปัจจยัส่วนดา้นสถานทีÉจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ

ไปรษณียมี์ช่องทางการบริการเพียงพอต่อลูกคา้มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Ŝş รองลงมาคือพืÊนทีÉในการ

ใหบ้ริการสะอาดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŜŞ และมีทีÉจอดรถสาํหรับผูที้Éมาใชบ้ริการโดยมีxทีÉ Ŝ.śš 

 

 ปัจจยัส่วนดา้นส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณีย์

มีการส่งเสริมการขายเช่น การลดราคามากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.śŚ รองลงมาคือมีการโฆษณาทางสืÉอต่างๆ 

โทรทศัน์ วิทยุ อินเทอร์เน็ต เป็นตน้โดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Śş และลูกคา้สมคัรสมาชิก จะไดร้าคาถูกกว่าส่งปกติ

และมีบริการหลงัการขาย เช่น ติดตามการใหบ้ริการและคุณภาพต่อลูกคา้โดยมี xทีÉ Ŝ.23 

 ปัจจยัส่วนดา้นบุคลากร เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียมี์

พนักงานเพียงพอต่อการให้บริการลูกคา้มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝŘ รองลงมาคือพนกังานมีความ

กระตือรือร้นต่อการใหบ้ริการโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Ŝś และพนักงานมีความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการโดย

มี xทีÉ Ŝ.38 

 ปัจจยัส่วนดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ

ไปรษณียมี์ป้ายบอกถึงร้านชดัเจน มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝś รองลงมาคือภาพลกัษณ์ขององค์กรมีความ

น่าเชืÉอถือและทนัสมยัโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŝŘ และอุปกรณ์การใหบ้ริการมีความพร้อมและมืออาชีพโดยมี xทีÉ 

Ŝ.48 

 

ปัจจยัส่วนดา้นกระบวนการ เป็นปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการไปรษณียมี์

สาขาจุดบริการครอบคลุมทัÉวประเทศมากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.Ŝš รองลงมาคือมีแอพพลิเคชัÉนและคอลเซ็น

เตอร์ติดต่อสอบถามขอ้มูลและมีการรับประกนัตวัสินคา้โดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŜŜ และมีช่องทางการร้องเรียนใน

กรณีทีÉเกิดปัญหาโดยมี xทีÉ Ŝ.43 
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ŝ.Ś อภิปรายผล 

การศึกษาเรืÉ อง ปัจจัยทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ อ.ละ

หาร จงัหวดันนทบุรี โดยใชก้ระบวนการวิเคราะห์  เขตอาํเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี มีความตอ้งทีÉจะ

ศึกษาการการตัดสินใจใช้บริการ โดยคาํนึงถึงปัจจัยทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจใช้บริการ เป็นสําคญั เพืÉอเป็นประโยชน์ในการเปิดธุรกิจขนส่งพสัดุเอกชน เพืÉอตอบสนองความ

ตอ้งการของผูที้Éจะมาใชบ้ริการใหไ้ดรั้บความพึงพอใจมากทีÉสุด 

การศึกษาครัÊ งนีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาและวิเคราะห์ถึงปัจจยัทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาด

ทีÉมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ซึÉ งจากผลการศึกษาได้วิเคราะห์ถึงปัจจัยทีÉ ส่งผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยมี ทาํเลทีÉตัÊงทีÉเหมาะสม 

คือ ตาํบล ละหาร  

จากการวิเคราะห์ผลทีÉได้ จะเห็นได้ว่าปัจจยัทีÉ ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ ทีÉเหมาะสมทีÉสุด คือปัจจยัส่วนดา้นราคา ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉ

ระบุ มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şŝ รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตาม

รายการทีÉระบุ มากทีÉสุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.şř และสิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุดโดยมีค่า x ทีÉ Ŝ.ŞŘ ในส่วน

ของการวิเคราะห์ ตาํบลละหาร ผลลพัธ์ทีÉไดจ้ากกระบวนการวิเคราะห์  ปัจจยัทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการทีÉสุดคือ ตาํบล ละหาร ผูศึ้กษาเห็นว่าพืÊนทีÉดงักล่าว หากมีการ

นาํไปปฏิบติัจริงมีทัÊงผลดีและผลเสีย เช่น สภาพแวดลอ้มทีÉอยู่ใจกลางเมืองบางบวัทองมีสถานทีÉราชการ

หลายสถานทีÉเช่น โรงเรียน โรงพยาบาล โรงแรม เป็นตน้ ซึÉ งมีความไดเ้ปรียบดา้นผูค้นทีÉสัญจรผ่านไปผ่าน

มาทาํใหธุ้รกิจขนส่งพสัดุเอกชนมีโอกาสทีÉมีผูม้าใชบ้ริการเพิÉมตามมากยิÉงขึÊน แต่อย่างไรก็ตาม ราคาทีÉดิน,ค่า

เช่า,ค่าก่อสร้าง ตอ้งมีเงินลงทุนสูง ซึÉ งทางผูป้ระกอบการตอ้งหาแหล่งเงินทุนสํารอง ด้วย สิÉงเหล่านีÊ คือขอ้

ควรศึกษาของผูป้ระกอบการทีÉสนใจทาํธุรกิจประเภทนีÊ   
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ŝ.ś ข้อเสนอแนะทีÉได้จากการวิจยั 

ŝ.ś.ř ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปปรับปรุงและแก้ไข     

จากขอ้เสนอแนะการวิเคราะห์ปัจจยัทีÉส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ ดว้ยการวิเคราะห์ ครัÊ งนีÊ  ไดน้าํมาใชเ้ป็นเครืÉ องมือสําหรับการตดัสินใจ โดยทีÉผูป้ระกอบการหลาย

ท่าน ไดมี้ส่วนร่วมในการเสนอแนะ ขอ้แกไ้ข ปรับปรุงและพฒันาใหดี้ขึÊน ถือว่าเป็นโอกาสทีÉดีในการเริÉมตน้

ธุรกิจใหมห่รือเปิดสาขาใหม่  

 ŝ.ś.Ś ข้อเสนอแนะในการทําศึกษาครัÊงต่อไป        

ในการศึกษาครัÊ งนีÊ  หากมีระยะเวลาของการทาํการศึกษาเพียงพอ ผูศึ้กษาควรสอบถามเจา้ของธุรกิจ

ให้อยู่ในพืÊนทีÉทีÉกระจายตวัไดท้ัÉวถึงมากกว่านีÊ  เพืÉอให้ไดค้วามคิดเห็นทีÉหลากหลาย ครอบคลุม และการ

คะแนนความสาํคญัควรทาํการศึกษาทุกกรณีทุกปัจจยัพิจารณา เพืÉอใหไ้ดผ้ลลพัธ์ทีÉใกลเ้คียงกบัความจริงมาก

ทีÉสุด ในการศึกษาครัÊ งนีÊ  ทาํเลทีÉตัÊงพืÊนทีÉนีÊ  เป็นสถานทีÉทีÉผูป้ระกอบการธุรกิจขนส่งพสัดุเอกชนเป็นได้ผู ้

วางแผนในการเลือกมาแลว้ ซึÉ งในความเป็นจริงอาจมีทาํเลทีÉตัÊงอืÉนทีÉความเหมาะสมมากกว่านีÊ ได ้ดงันัÊน หาก

มีการศึกษาครัÊ งต่อไป ควรศึกษาหาขอ้มูลของพืÊนทีÉทีÉจะดาํเนินธุรกิจอย่างละเอียดถีÉถว้นมากยิÉงขึÊนควบคู่ไป

กบัการใชเ้ครืÉองมือช่วยทีÉทนัสมยัเช่นกนั 
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แบบสอบถาม 

เรืÉอง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจในการใช้บริการทีÉอาํเภอละหาร 

 

ส่วนทีÉř ข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําชีÊแจง : โปรดทาํเครืÉองหมาย  ✓ลงในช่องวา่งระดบัความคิดเห็นทีÉตรงกบัความจริงของท่านมากทีÉสุด 

1. เพศ  

⃣      ชาย     ⃣      หญิง 

2. อาย ุ

⃣      ต ํÉากว่า ŚŘ ปี   ⃣     Śř-śŘ ปี  

⃣      śř-ŜŘ ปี   ⃣      ŜřขึÊนไป 

3. อาชีพ 

⃣      นกัเรียน / นกัศึกษา  ⃣      ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ  

⃣      พนกังานบริษทัเอกชน             ⃣    ประกอบธุรกิจส่วนตวั   

⃣      พ่อบา้น / แมบ่า้น  ⃣      อืÉนๆ..................... 

4. รายได ้

⃣      ตํÉากว่า řŝ,ŘŘŘ บาท  ⃣      řŝ,001 – Śŝ,ŘŘŘ บาท 

 ⃣     Śŝ,001 – śŝ,ŘŘŘ บาท  ⃣      มากกวา่ śŝ,ŘŘŘ บาทขึÊนไป 

5. การศึกษา 

⃣     ตํÉากว่าปริญญาตรี  ⃣     ปริญญาตรี   ⃣     สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

ส่วนทีÉŚ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการเลือกทําเลทีÉตัÊงขนส่งเอกชน 



คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย  ✓ลงในช่องวา่งระดบัความคิดเห็นทีÉตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีÉสุด

เพียง ř คาํตอบ ดงันีÊ  ŝ= มากทีÉสุด Ŝ=มาก ś=ปานกลาง Ś=นอ้ย ř= นอ้ยทีÉสุด 



 

ปัจจัยส่วนสะสมทางการตลาด 

ระดบัความสัมคัญ 

5 4 3 2 1 

1.ด้านผลติภณัฑ์ 

ř.ř มีบริการหลากหลาย เช่น ส่งแบบธรรมดา – ส่งแบบด่วน      

ř.Ś ส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดถู้กตอ้งตามรายการทีÉระบุ      

ř.ś สิÉงของทีÉส่งอยู่ในสภาพดีไม่ชาํรุด      

ř.Ŝ ตรวจสอบขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต เช่น ราคา รายละเอียดการบริการ      

ř.ŝ มีบริการรับพสัดุถึงหนา้บา้น      

Ś.ด้านราคา 

Ś.ř มีช่องทางชาํระเงินหลายทาง เช่น เงินสด บตัรเครดิตหรือโอนเงิน      

Ś.Ś มีส่วนลดพิเศษให้ลูกคา้ประจาํ      

Ś.ś ค่าบริการเหมาะสมเมืÉอเทียบกบัผูบ้ริการรายอืÉน      

Ś.Ŝ มีบริการเกบ็เงินปลายทาง      

Ś.ŝ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของการใหบ้ริการ      

ś.ด้านสถานทีÉจัดจําหน่าย 

ś.ř มีช่องทางการบริการเพียงพอต่อลูกคา้      

ś.Ś พืÊนทีÉในการใหบ้ริการสะอาด      

ś.ś มีทีÉจอดรถสําหรับผูที้Éมาใชบ้ริการ      

ś.Ŝ อยูใ่นย่านชุมชน      

Ŝ.ด้านส่งเสริมทางการตลาด 

Ŝ.ř มีการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา      

Ŝ.Ś มีการจดัแคมเปญสะสมแตม้แลกคูปองส่วนลด      

Ŝ.ś มีการโฆษณาทางสืÉอต่างๆ โทรทศัน์ วทิย ุอินเทอร์เน็ต  เป็นตน้      

Ŝ.Ŝ ลูกค่าสมคัรสมาชิก จะไดร้าคาถูกกวา่ส่งปกติ      

Ŝ.ŝ มีบริการหลงัการขาย เช่นติดตามการใหบ้ริการและคุณภาพต่อลูกคา้      

ŝ.ด้านบุคลากร 

ŝ.ř พนกังานมีความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการ      

ŝ.Ś พนกังานมีความกระตือรือร้นต่อการใหบ้ริการ      

ŝ.ś มีพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการลูกคา้      

ŝ.Ŝ มีการแบ่งแยกหนา้ทีÉของพนกังานอยา่งชดัเจน      

ŝ.ŝ บริษทัมีการประเมินพนกังานจากลูกคา้ทีÉมาใชบ้ริการ      



 

 

 

ปัจจัยส่วนสะสมทางการตลาด 

ระดบัความสัมคัญ 

5 4 3 2 1 

Ş.ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

Ş.ř ตราสินคา้ของผูป้ระกอบการมีความเป็นเอกลกัษณ์      

Ş.Ś ภาพลกัษณ์ขององคก์รมีความน่าเชืÉอถือและทนัสมยั      

Ş.ś อุปกรณ์การใหบ้ริการมีความพร้อมและมืออาชีพ      

Ş.Ŝ มีป้ายบอกถึงร้านชดัเจน      

Ş.ŝ มีพืÊนทีÉในการเกบ็สินคา้อยา่งเพียงพอ      

ş.ด้านกระบวนการ 

ş.ř มีสาขาจุดบริการครอบคลุมทัÉวประเทศ      

ş.Ś มีแอพพลิเคชัÉนและคอลเซ็นเตอร์ติดต่อสอบถามขอ้มูล      
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