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บทคดัยอ 
 
 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 2) ความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
3) เปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ 4) ศึกษาหา
แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
กลุมตัวอยาง คือ  ผูบริโภคที่เขามาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนในจังหวัด
สงขลา จํานวน 400 คน และเจาของธุรกิจแฟรนไชส จํานวน 4 คน เครื่องมือในการวิจัย คือ 
แบบสอบถามและแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง สถิติในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ 
คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สําหรับสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดวยคา t-test และ F-test 
การทดสอบความแตกตางรายคูดวยวิธี Scheffe และการวิเคราะหขอมูลวิจัยเชิงคุณภาพ คือ การวิเคราะห
ขอมูลเชิงประจักษที่ไดจากการรวบรวมจากเอกสารและขอมูลในการสัมภาษณเชิงลึกนํามา
วิเคราะหเชิงเปรียบเทียบกับแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน 
 ผลการวิจัย พบวา  1) สวนใหญ ใชบริการบริการไปรษณียในการสงจดหมาย และบริการ
การสงพัสดุไปรษณียในประเทศ โดยใชบริการของไปรษณียเอกชน 1-2 ครั้งตอเดือน และ
ไมเจาะจงเลือกวันที่ใชบริการ สาเหตุที่ใชบริการเพราะพนักงานบริการดี ชวงเวลาที่ใชบริการคือ 
เวลา 16.00-20.30 น.โดยไมมีการวางแผนในการใชบริการไวลวงหนา รับรูขอมูลผานการโฆษณา
ทางวิทยุ 2) ความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน โดยภาพรวมและรายดานอยูในระดับมาก 3) การเปรียบเทียบความสําคัญของกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
พบวา เพศ  อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
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ทางสถิติ และ 4) แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ควรสรางโอกาสทางการตลาดที่จะเขาถึงตลาดเปาหมายและเพิ่ม
ประสิทธิภาพการตอบสนองตลาดเปาหมาย ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการบริการ 
ควรเนนใหผูใชบริการเห็นประโยชนที่จะไดรับเพื่อเพิ่มยอดขายและสรางความเปนผูนําทาง
การตลาด ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานราคา เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญ
ดานราคาเปนสําคัญในการเลือกใชบริการ  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด  
ดานสถานที่จัดจาหนาย โดยเนนความสะดวกในการใชบริการ  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด โดยเลือกวิธีการติดตอส่ือสาร ดวยวิธีการจัดกิจกรรมการใหขาว/
ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขายใหมีระดับที่เขมขนขึ้น  
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Abstract 

 
The objectives of this study were : 1) to study customer behaviors for franchised 

private postal business, 2) to study the importance of marketing mix strategy, 3) to comparative 
study on marketing mix strategy classified by personal factors, and 4) to find out the ways for 
effective enhancement on marketing mix strategy of franchised private postal business. A sample 
consists of two groups: (1) 400 customers of franchised private postal business in Songkhla 
province, and (2) 4 owners of franchised private postal business. Questionnaires and semi-
structured interviews were used for data collection. Frequency, percentage, mean and standard 
deviation were the parameters used for statistical analysis. Difference test was executed by using 
independent sample t-test and F-test. Pairwise mean comparison (Scheffe’s Test) was used in this study. 
Qualitative data research was Qualitative data research was used for empirical data analysis. The data 
collected from writings and documents  including in-depth interviews. The comparative analysis was an 
comparison between data collected and marketing strategy approach for franchised private postal 
business. 

The findings indicated that;1) most of customers was the customers who used 
service for domestic sending mail and parcel services. The frequency of service use was 1 to two 
times a month and the customer do not mind the day of service use. The reason of using service 
was good service mind of postal staff. The period of service use was between 4.00 p.m. to 8.30 
p.m. for each day. The customers were not plan to use postal services. They knew the postal 
service data from radio advertising. , 2) the importance of marketing mix strategy was high level 
both overall perspectives and each perspective. 3) The comparison for the importance of 
marketing mix strategy, classified by personal factors, found that gender, age, status, educational 
level, occupation, and monthly revenue affected to customers awareness in the importance of 
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marketing mix strategy differently and 4) the ways for effective enhancement on marketing mix 
strategy of franchised private postal business were as follows: (1) the business owners should 
build marketing opportunity for targeted customers access and enhance efficiency for customer 
responsiveness. (2) the business owners should develop on marketing mix strategy for their 
services especially focusing on customer awareness on the benefit of the services leading to make 
the owner become a marketing leader. (3) The business owners should develop marketing mix 
strategy on pricing because customers highly focus on service price. (4) Moreover, there were two 
marketing mix strategies should be developed such as convenient service area and marketing 
promotion using marketing communication, marketing events, public relations, and intensive sale 
promotions. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
 หลังจากที่ประเทศไทยเขารวมเปนสมาชิกในการจัดทําขอตกลงรวมกันทางดานภาษีศุลกากร
และการคา (The General Agreement on Tariffs and Trade: GATT) โดยยอมรับหลักการตาง ๆ ของ 
GATT แลวนั้น ประเทศไทยก็เร่ิมเปดเสรีทางการคาและการตลาด ประกอบกับการเขาสูยุคโลกาภิวัตน 
ทําใหเกิดการติดตอส่ือสารไดในเวลาอันสั้นและรวดเร็ว สงผลดีตอการติดตอส่ือสาร และการทําธุรกิจ
ระหวางประเทศ ดังนั้น การสื่อสารแหงประเทศไทยตองปรับตัวรับแผนแมบทเทคโนโลยีสารสนเทศ
การสื่อสาร และการคาเสรี โดยการแปรรูปหนวยงานตนเองใหมีความคลองตัวเพื่อรองรับการแขงขัน
เสรี (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2543) 
 ในป พ.ศ. 2540 เมื่อประเทศไทยประสบกับภาวะเศรษฐกิจถดถอย รัฐบาลไดตัดสินใจ
ขอความชวยเหลือทางการเงินและวิชาการจากกองทุนการเงินระหวางประเทศ (International Monetary 
Fund หรือ IMF) ซ่ึงในการขอกูเงินจาก IMF ประเทศไทยมีขอผูกพันที่จะตองปฏิบัติตามโดยมี
ประเด็นเรื่องของรัฐวิสาหกิจเปนเงื่อนไขสําคัญประการหนึ่งในการดําเนินนโยบายตามขอตกลง 
กลาวคือ การกําหนดใหมีการทบทวนโครงการลงทุนของรัฐวิสาหกิจและตัดรายจายที่มีความสําคัญ
ในระดับต่ําลง เพื่อรักษาฐานะทางการเงินของภาครัฐวิสาหกิจ ใหสมดุลตลอดจนปรับปรุงอัตรา
คาบริการของรัฐวิสาหกิจใหสอดคลองกับตนทุนที่สูงขึ้นและใหเพิ่มบทบาทของภาคเอกชนใน
รัฐวิสาหกิจที่เกี่ยวกับสาธารณูปโภค พลังงาน การสื่อสาร และการขนสง เหตุปจจัยขางตนจึงเปน
ที่มาของการกอตั้งธุรกิจไปรษณียเอกชน  
 ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนเปนหนวยงานภาคเอกชนในการใหบริการไปรษณีย 
(Postal Services) โดยเริ่มดําเนินการมาตั้งแตเดือนกันยายน 2537 (นิตยสารผูจัดการ, 2540: 24-26) 

ธุรกิจไปรษณียเอกชนเริ่มเขามาในประเทศไทย เมื่อบริษัทเมลบอกซ อีทีซี (ไทยแลนด) จํากัด หรือ 
MBE ผู ไดรับสิทธิสัมปทานธุรกิจในประเทศไทยมีลักษณะใหบริการรับสงจดหมาย  และ
ไปรษณียภัณฑเพียงอยางเดียว ในขณะที่คนไทยอีกหลายคนยังไมรูวาธุรกิจไปรษณียเอกชน มีไวเพื่อ
อะไรและจะดีไปกวาการเขาไปใชบริการในที่ทําการไปรษณียของ กสท. ไดอยางไร เพราะตองเสีย
คาบริการเพิ่ม ซ่ึงเหตุผลดังกลาวทําใหไปรษณียเอกชนไมสามารถเลี้ยงธุรกิจใหอยูรอดได ดังนั้น 
หากไมมีการทําธุรกิจดานอื่นควบไปดวยก็คงไมสามารถสรางรายไดใหกับไปรษณียเอกชนได
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 ปจจุบันกลุมผูบริโภคมีมากขึ้นเพราะคนไทยนิยมใชชีวิตาแบบสะดวกสบาย เนื่องจาก
อยูในยุคที่ตองเรงรีบ เวลาจึงมีคาเกินกวาจะตีคาเปนเงินได ในขณะเดียวกันการติดตอสื่อสาร
ก็เปนอีกปจจัยหนึ่งซึ่งเราไมสามารถหลีกเลี่ยงไดในชีวิตประจําวัน ไมวาจะประกอบอาชีพอะไร 
จะเปนประชาชนทั่วไป หนวยงานเอกชน บริษัทหางราน หรือแมแตหนวยงานรัฐบาล เนื่องจาก
ระบบการติดตอส่ือสารเบื้องตนคือการไปรษณีย ซ่ึงเปรียบเสมือนเสนเลือดหลอเล้ียงประเทศ
ยังไมสามารถปรับและเพิ่มประสิทธิภาพของการบริการตามความคาดหวังของคนสวนใหญ  
อีกทั้งการเดินทางไปทําธุรกรรม ณ ที่ทําการไปรษณียยังมีความลําบากเนื่องจากไมสามารถจอดรถ 
หรือสถานที่ตั้งอยูในที่ที่เขาออกไมสะดวก รวมถึงจํานวนสาขาไปรษณียเอง ยังไมสามารถขยายให
เพียงพอตอความตองการที่เพิ่มขึ้นของชุมชน กระทั่ง ณ วันนี้ บริษัทไปรษณียเอกชนสามารถขยาย
สาขาแฟรนไชสไดเพิ่มขึ้นถึง 40 สาขา 
 ภายหลังจากการเปลี่ยนแปลงเปนธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน (Franchise 
Business Category Private Post Office) ยังคงใหบริการดานไปรษณีย ไดแก การจําหนายสินคาไปรษณีย 
การรับ-สงขาวสารและสิ่งของทั้งภายในประเทศและระหวางประเทศ ซ่ึงเปนงานหลัก (Core Business) 
เชน จดหมาย ลงทะเบียน ตอบรับ EMS ธนาณัติ รับจัดสงพัสดุภัณฑและบริการใหเชาตูไปรษณีย
สวนตัว นอกจากนี้มีบริการจุดรับชําระเงิน บริการจองตั๋วเดินทางดวยระบบออนไลน ศูนยประกัน
วินาศภัยและบริการดานรถยนต บริการถายรูปดวน ศูนยถายเอกสาร บริการเติมเงินออนไลน บริการ
ขายบัตรเครดิต/ยื่นขออนุมัติสินเชื่อและศูนยบริการเติมหมึกพิมพดวย เพื่อเขาถึงกลุมลูกคาและ
สรางความพึงพอใจใหเกิดกับลูกคามากที่สุด 
 สําหรับประเทศไทยยังไมมีกฎหมายใด ๆ ที่ใชควบคุมธุรกิจแฟรนไชสโดยตรง แตจะนํา
กฎหมายที่ใชในการกําหนดสัมพันธภาพ ตลอดทั้งสิทธิและหนาที่หรือที่เรียกวานิติสัมพันธระหวาง
ผูใหสิทธิแฟรนไชสกับผูรับสิทธิ นั่นคือ กฎหมายที่เกี่ยวของกับสัญญาซึ่งประเทศไทยจะกําหนด
เปนลายลักษณอักษรในมาตราตาง ๆ เรื่องนิติกรรมและสัญญา ขอความในสัญญาที่เปนมาตรฐาน
หลาย ๆ ขอ สอดคลองกับหลักที่มีอยูในประมวลแพงและพาณิชยที่กําหนดเรื่องความสมบูรณใน
การทําสัญญาและหนาที่ของคูสัญญาที่มีการบังคับกันเพียงไมใหสัญญานั้นมีขอกําหนดที่ขัดตอ
ความสงบเรียบรอย และศีลธรรมอันดีงามเทานั้น ซ่ึงจะแตกตางกับกฎหมายของตางประเทศที่มอง
ไปถึงการเอารัดเอาเปรียบของคูสัญญาที่บังคับใหอีก ฝายหนึ่งทําโดยไมมีเหตุผลอันสมควร ถาสัญญา
มีลักษณะที่ทําใหอีกฝายหนึ่งเสียเปรียบ สัญญานั้นก็จะตกเปนโมฆะได  (พงษศักดิ์ วนานุภัณฑ,  
2547: 34 -37) อนึ่ง กลยุทธสวนประสมทางการตลาดดังกลาวไดกําหนด สอดคลองกับสถานการณ
ไปรษณียเอกชนประกอบดวย 7P’s ไดแก P-Product ก็คือผลิตภัณฑที่นําเสนอลูกคา P - Price 
เปนมูลคาของผลิตภัณฑที่สงมอบใหกับลูกคา P-Place เปนชองทางการจัดจําหนายและการกระจาย
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สินคารวมถึงสถานที่ในการขายสินคา P-Promotion เปนวิธีการเขาถึงลูกคาโดยผานวิธีการตาง ๆ 
ไมวาจะเปนการโฆษณา ประชาสัมพันธ สงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขายหรือตลาดแบบตรง 
P-People พนักงานในการใหบริการ P-Process กระบวนการในการใหบริการและ P-Physical evidence 
สิ่งอํานวยความสะดวกในสํานักงาน แตพื้นฐานที่สําคัญคือ การทําไปรษณียเอกชนไมใชคูแขง
ของไปรษณีย กสท. รายไดที่จะเพิ่มนั้นก็ขึ้นอยูกับปริมาณผูใชบริการและรายไดหลักก็ไมใช
การรับฝากสงจดหมายกับพัสดุกับขายแสตมปเพียงอยางเดียว เพราะขนาดรานสะดวกซื้อที่มี 
แฟรนไชสทั่วประเทศอยางเซเวน อีเลฟเวน ก็ไดสิทธิ์ขายแสตมปจากไปรษณีย  กสท. แลวแตหนทาง
ที่สวยงามคือบริการอื่น ในรานนาจะทําใหคนหันมาใชบริการมากกวา 
 จากการกลาวถึงกลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
เพื่อใหธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนอยูรอดในสถานการณปจจุบันนั้น ไปรษณียเอกชน
จําเปนตองใชกลยุทธในดานคุณภาพที่ดี ราคาในการบริการไมแพงเกินไป ผูใชบริการเกิดความคุมคา
กับคุณภาพที่ไดรับ การสงพัสดุที่ตรงเวลา รวดเร็วตามที่ผูใชบริการคาดหมาย แตปญหาสําคัญ คือ 
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนเปนธุรกิจที่เกิดขึ้นใหม ทําใหไมทราบวาธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมีการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดอยางไร สวนในดานพฤติกรรม
ของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนตางกันผูบริโภค 
มีการตอบสนองตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดตางกัน หรือไม อยางไร ที่สําคัญผูบริโภคไมรูจัก
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนดีพอ ตลาดจึงจํากัดอยูเฉพาะกลุมผูบริโภคเล็ก ๆ ที่มีรายได
สูง จึงไมแนใจวาจะมีแนวทางการปรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจ แฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนอยางไร ดังนั้นผูศึกษาจึงตองการศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบริการธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน และศึกษาหาแนวทางการปรับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนใหมีประสิทธิภาพสูงสุดตอไป 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 
 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน  
 2. เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
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 3. เพื่อศึกษาหาแนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน 
 4. เพื่อศึกษาความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณยีเอกชน 
 

สมมติฐานการวิจัย 
 
 สมมติฐานการวิจัยเชิงปริมาณ 
 1. ผูบริโภคที่เขามาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนใหความสําคัญตอ
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน อยูในระดับมาก 
 2. ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีเพศตางกัน ใหความสําคัญกับ
กลยุทธสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 3. ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีอายุตางกัน ใหความสําคัญกับ
กลยุทธสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 4. ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีสถานภาพตางกัน ใหความสําคัญ
กับกลยุทธสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 5. ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีระดับการศึกษาตางกัน ใหความสําคัญ
กับกลยุทธสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 6. ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีอาชีพตางกัน ใหความสําคัญกับ 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 7. ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีรายไดตอเดือนตางกัน 
ใหความสําคัญกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 
 คําถามการวิจัย 
 1. ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน มีการใชกลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดอยางไร 
 2. แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนเปนอยางไร 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 
 การวิจัยคร้ังนี้ใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพโดยกําหนดขอบเขตในการวิจัย
ดังนี้ 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคที่เขามาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนในจังหวัดสงขลา เนื่องจากมีจํานวนมากหรือมีจํานวนไมแนนอน ผูวิจัยจะนําประชากรดังกลาว
มาใชเปนกลุมตัวอยางโดยใชจํานวนมากที่สุดตามที่ปรากฏในตารางของเครจซี่และมอรแกน (Krejcie 
and Morgan) (บุญธรรม จิตตอนันต, 2546: 97) ทั้งนี้ การทําวิจัยในครั้งนี้เพื่อปองกันความ
ผิดพลาด ผูวิจัยไดใชกลุมตัวอยางสูงสุด คือ จํานวน 400 คน โดยในการสุมกลุมตัวอยาง (Sampling 
Techniques) ผูวิจัยจะทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling)  
 2. ขอบเขตตัวแปร 
  ตัวแปรอิสระ ผูวิจัยจะทําการศึกษาจากปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน และพฤติกรรมของผูใชบริการ ประกอบดวย จํานวนเงิน
ที่ซ้ือหรือใชบริการตอคร้ัง สาเหตุการซื้อสินคาหรือใชบริการ ส่ือที่ทําใหทราบขอมูล ผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจใชบริการ เวลาที่ใชบริการเปนสวนใหญ วันที่ใชบริการเปนสวนใหญ ระยะเวลา
ที่ใชบริการในไปรษณียเอกชนแตละครั้ง ความถี่ในการใชบริการไปรษณียเอกชน/สัปดาห 
การเดินทางมาใชบริการของผูบริโภค  ความนิยมตอไปรษณียเอกชน 
  ตัวแปรตาม ไดแก กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน จํานวน 7 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การขาย ดานพนักงาน ดานกายภาพ และดานกระบวนการ 
 3. ขอบเขตเนื้อหา 
  การวิจัยในครั้งนี้ศึกษาความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน  ผูวิจัยจะใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s 
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาดดานพนักงาน ดานกระบวนการบริการ และดานสิ่งอํานวยความสะดวก
ในสํานักงาน  
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 4. ขอบเขตระยะเวลา 
  ผูวิจัยจะทําการศึกษาขอมูลที่เกี่ยวของ รวมถึงทําการสํารวจขอมูลดวยแบบสอบถามกับ
กลุมตัวอยาง ระหวางเดือนสิงหาคม-ตุลาคม 2556 
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 
  ประชากรไดแก เจาของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา  
ดังนี้    
  1.1  รานวินเซ็นท เซ็นเตอร เซอรวิส ถนนศุภสารรังสรรค เสนชองเขาใกลมหาวิทยาลัย 
สงขลา นครินทรอําเภอหาดใหญ   จังหวัดสงขลา 
  1.2  รานไปรษณียไทย หาดใหญ 201 ถนนผดุงภักดี อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
  1.3  ราน Mail Boxes ETC ถนนศรีภูวนารถ อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
  1.4  รานท็อปโพสต ถนนทะเลหลวง อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
  กลุมผูใหขอมูลหลักไดแก เจาของธุรกิจแฟรนไชสที่ใหบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา ที่สามารถใหขอมูลในเชิงลึก โดยผูวิจัยทําการสุมแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เปนการเฉพาะเจาะจงกับเจาของธุรกิจแฟรนไชส ซ่ึงเปนผูรูความและใกลชิด
กับผูรับบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา จํานวน 4 คน 
 2. ขอบเขตดานเนื้อหา 
  การวิจัยในครั้งนี้ศึกษาความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ผูวิจัยจะใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s ของ 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541) ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาดดานพนักงาน ดานกระบวนการบริการ และดานสิ่งอํานวยความสะดวก
ในสํานักงาน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 การศึกษาเรื่อง กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน มีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้ 

 
ตัวแปรอิสระ               ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพ 1  กรอบแนวคดิในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผูบริโภค 
เกี่ยวกับการใชบริการ 

ปจจัยสวนบุคคล 
 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศกึษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดตอเดอืน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 

ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการขาย 
ดานพนักงาน 
ดานกายภาพ 
ดานกระบวนการ 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 สําหรับการวิจัยในเรื่องการศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน มีคําศัพทเฉพาะที่ใชในการศึกษาดังนี้ 
 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด  หมายถึง วิธีการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดและ
การบริการของรานสะดวกซื้อ เพื่อใหธุรกิจอยูรอด และดําเนินกิจการไปไดดวยความคลองตัว ซ่ึง
ประกอบดวย 7P’s ดังตอไปนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการที่พัฒนาและผลิตขึ้นเพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด มีทั้งจับตองไดและไมสามารถจับตองได 
 2. ดานราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ลูกคาตองชําระใหกับผูขายเพื่อใหไดรับสินคา
และบริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับที่ลูกคาสามารถซื้อไดการกําหนดราคานั้นมี
จุดหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในระดับที่ธุรกิจยังคงมีกําไรและลูกคาสามารถซื้อได 
 3. ดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกใน
การซื้อสินคาของลูกคากลุมเปาหมาย ใหมีความสะดวกสบายสูงสุดดวยการนําสินคาและบริการไป 
สงมอบใหกับลูกคาภายในเวลาที่ลูกคาตองการ ซ่ึงมีรูปแบบที่แตกตางกันตามลักษณะของสินคา 
พฤติกรรมของลูกคา สถานที่ของธุรกิจ และที่ตั้งของลูกคา โดยมีความเกี่ยวของกับงานของนักการตลาด
ในการออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการชองทางการตลาดใหเหมาะสมกับตัวสินคาและ
กลุมเปาหมาย 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางในการสื่อสาร
ไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคาและขอมูลอ่ืน ๆ ของสินคาและบริการโดย
มุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดวยการผสมผสานสวนประสมการสงเสริม
การตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช
พนักงานขาย 
 5. ดานพนักงาน (People) หมายถึง การจัดการบริหารอยางมีประสิทธิภาพดวยบุคลากร
ของกิจการ โดยเริ่มตั้งแตการสรรหาคัดเลือก การพัฒนาและฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและ
ปลูกฝงลักษณะที่จําเปนตอการใหบริการ เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการให
มากที่สุดไดแก ดานทักษะในการแกไขปญหาเฉพาะหนาการทักทายลูกคาหรือผูใชบริการ การขอบคุณ
ลูกคาหรือผูใชบริการทุกครั้งที่มาใชบริการ 
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 6. ดานกระบวนการบริการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบใหมีขั้นตอนที่
อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากที่สุด ลดขั้นตอนที่ทําใหผูบริโภคตองรอนาน 
จัดระบบการไหลของการใหบริการ (Services flow) ใหมีอุปสรรคนอยที่สุด เนื่องจากการใหบริการ
นาน ๆ อาจทําใหเกิดความพึงพอใจได โดยยึดแนวคิด One Stop Service ใหลูกคาคือคนที่เรารัก รวมทั้ง
การพัฒนา SOS หรือ Standard of Service นั่นคือมาตรฐานในการใหบริการ เพื่อสรางความเชื่อมั่น
ใหกับลูกคา 
 7. ดานสิ่งอํานวยความสะดวกในสํานักงาน (Physical evidence) หมายถึง การออกแบบ 
วางผังสํานักงาน การจัดวางโตะทํางาน เฟอรนิเจอรภายในสํานักงานใหเรียบรอยเปนระเบียบที่
เหมาะสมกับลักษณะของราน ลูกคาหรือผูใชบริการจะรับรูและเขาใจภาพลักษณการใหบริการจาก
ส่ิงเหลานี้ เนื่องจากเมื่อลูกคามาใชบริการ ลูกคามองไปรอบ ๆ ตัว มีการตกแตงสถานที่ไดอยาง
เหมาะสมจะทําใหลูกคาเกิดความมั่นใจมากขึ้นและอุปกรณตาง ๆ ไมจําเปนตองมีราคาแพง เพียงแต
ใหสอดคลองและเหมาะสมกับสภาพแวดลอมภายในราน 
 แฟรนไชส หมายถึง กระบวนการทางธุรกิจที่องคกรธุรกิจหนึ่ง ๆ ไดพัฒนาวิธีการและรูปแบบ 
จนไดรับการพิสูจนดวยระยะเวลาแลววา ประสบความสําเร็จในการประกอบการและการจัดการ
ธุรกิจในระดับหนึ่ง และถายทอดสิทธิ์ในการประกอบธุรกิจ ตามวิธีการและรูปแบบดังกลาว พรอมกับ
ตัวสินคาหรือบริการใหกับบุคคลอื่นภายใตตราหรือเครื่องหมายการคา/บริการอันหนึ่งอันใด โดย
กระบวนการนี้เกี่ยวของกับการทํานิติกรรมระหวางบุคคล 2 กลุม  
 การบริการ หมายถึง การกระทําที่อํานวยประโยชนที่ผูใหบริการกระทําใหกับผูรับบริการ 
ทั้งนี้ ในการใหบริการนั้นอาจมีการใชอุปกรณหรือเครื่องมือตาง ๆ หรืออาจจะเปนการกระทําลวน ๆ 
โดยที่ไมมีการใชอุปกรณหรือเครื่องมือใด ๆ ก็ได กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือการบริการหมายรวมตั้งแต
การกระทําที่อํานวยประโยชน ในลักษณะที่เปนนามธรรมลวน ๆ โดยไมมีวัสดุ ส่ิงของหรือสินคา
เปนสวนประกอบสําคัญของการกระทํานั้น ๆ    
 ไปรษณียเอกชน หมายถึง ลักษณะทางธุรกิจที่เปดโอกาสใหกับนักลงทุนที่มีความสนใจและ
ตั้งใจจริงที่จะเปนผูประกอบธุรกิจการใหบริการในดานตาง ๆ โดยมีการใหบริการดานธุรกิจไปรษณีย
เปนหลัก  
 บริการไปรษณีย หมายถึง บริการที่รับฝากสงสิ่งของทางไปรษณียในประเทศและตางประเทศ
ซ่ึงประกอบดวย บริการไปรษณีย จดหมาย จดหมายอากาศ ไปรษณียบัตรของตีพิมพ พัสดุยอย พัสดุ
ไปรษณียในประเทศ พัสดุไปรษณียระหวางประเทศ ไปรษณียดวนพิเศษ ไปรษณียรับรอง ไปรษณีย
ลงทะเบียน ไปรษณียตอบรับ และมีการใหบริการบริการทางการเงิน ไดแก ไปรษณียธนาณัติธรรมดา  
ไปรษณียธนาณัติดวนพิเศษ ธนาณัติออนไลน 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ  
 
 1. เพื่อเปนแนวทางใหผูที่สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนนําผล
การศึกษาไปใชประกอบในการตัดสินใจลงทุน 
 2. เพื่อเปนประโยชนสําหรับผูที่สนใจหรือผูประกอบกิจการแฟรนไชสในธุรกิจประเภท 
อ่ืนที่จะนําผลการศึกษาไปประยุกตใช ปรับปรุงการดําเนินงานหรือตอยอดธุรกิจใหเหมาะสมเพื่อ
พัฒนาประสิทธิภาพไดดียิ่งขึ้นไป 
 3. เพื่อใหผูประกอบการแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนหรือประเภทอื่นสามารถนํา 
ผลการศึกษาไปเปนแนวทางในการวางแผน การกําหนดกลยุทธ และการบริหารจัดการธุรกิจแฟรนไชส 
ใหเกิดประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
 



 

 บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเรื่อง กลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของโดยแยกประเด็นนําเสนอ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับการบริหารการตลาด 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s  
 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 
 
 นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายหรือคําจํากัดความของคําวา “พฤติกรรม” ซ่ึงผูวิจัย 
ไดนํามาเปนแสดงเปนตัวอยางดังตอไปนี้ 
 Schiffman and Kanuk (1997 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2550: 3) หมายถึง พฤติกรรมซึ่ง
ผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชสอยผลิตภัณฑ และบริการ คาดวา
จะสนองความตองการได 
 Engel et al. (2001 อางถึงใน อดุล  จาตุรงคกุล, 2550: 3-6) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจตาง ๆ ไดแก ปฏิกิริยาของบุคคลตาง ๆ ที่จะไดรับและ
เกี่ยวของโดยตรงใชสินคาและบริการ ซ่ึงในที่นี้หมายถึงผูบริโภคคนสุดทายกระบวนการตาง ๆ ของ
การตัดสินใจ จะเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ 
 ยุทธนา ธรรมเจริญ และคณะ (2550: 5) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมที่บุคคลตอง
เอาใจใสเมื่อไดทําการเลือก การซื้อ และการใชผลิตภัณฑที่สนองความพอใจและความตองการ 
กิจกรรมเหลานี้จะเกี่ยวกับกระบวนการภายในจิตใจและอารมณ  
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 สิ่งท่ีกําหนดพฤติกรรมมนุษย 
 จากความหมายและองคประกอบของพฤติกรรมดังกลาว จะเห็นไดวาการแสดงของพฤติกรรม 
ตาง ๆ ของมนุษยนั้นจะตองมีส่ิงที่เปนตัวกําหนดพฤติกรรม ซ่ึงจะทําใหการแสดงออกของพฤติกรรม
ของมนุษยแตละบุคคลแตกตางกันไป ดังนั้น ควรเขาใจถึงสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมมนุษยดังตอไปนี้ 
 สุชา จันทนเอม (2550: 86) ส่ิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของมนุษย มีดังนี้ 
 1. ความเชื่อ (Belief) คือการที่บุคคลยอมรับขอเท็จจริงตาง ๆ ซ่ึงความคิดของเขาอาจจะถูกตอง
หรือไมถูกตองตามความเปนจริงก็ได ความเชื่อเปนสิ่งหักหามไดยากและมีอิทธิพลตอบุคคลมาก 
บุคคลใดมีความเชื่ออยางใด ก็จะมีพฤติกรรมเปนไปตามความเชื่อของเขา 
 2. คานิยม (Value) เปนเครื่องชี้แนวปฏิบัติของบุคคลวาอะไรเปนจุดมงหมายของชีวิต คานิยม
อาจมาจากการอาน คําบอกเลาหรือคิดมาเองก็ได 
 3. บุคลิกภาพ (Personality) เปนคุณลักษณะของแตละบุคคลซึ่งมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
บุคคลนั้น 
 4. ส่ิงที่มากระตุนพฤติกรรม (Stimulus Object) ส่ิงที่มากระตุนพฤติกรรมนี้จะเปนอะไรก็ได 
เชน ความสวย ความหิว อาหาร ฯลฯ ส่ิงที่กระตุนพฤติกรรมอยางหนึ่งก็อาจมีพลังกระตุนพฤติกรรมของ
แตละบุคคลไมเทากัน 
 5. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกหรือทาทีของบุคคลที่มีตอบุคคลวัตถุส่ิงของหรือ
สถานการณตาง ๆ เกิดจากประสบการณและการเรียนรูของบุคคล ทัศนคติจึงเปลี่ยนแปลงได
ตลอดเวลา ซ่ึงขึ้นอยูกับการเรียนรูและประสบการใหม ๆ ที่บุคคลไดรับ 
 6. สถานการณ (Situation) หมายถึง สภาพแวดลอมหรือสภาวะที่บุคคลกําลังจะมีพฤติกรรม 
  Lewin (1890 อางถึงใน วิมลสิทธิ์ หรยางกูร, 2549: 35) กลาววา พฤติกรรมนั้นเกิดจาก
ความสัมพันธระหวางอิทธิพลภายในตัวบุคคลกับอิทธิพลภายนอกที่แตละบุคคลรับรูดวยบุคคล
จะมีพฤติกรรมอะไรอยางไร และเมื่อใด จึงไมไดถูกกําหนดโดยความตองการของมนุษยหรือโดย
ส่ิงเราภายนอกอยางใดอยางหนึ่ง แตถูกกําหนดโดยอิทธิพลทั้งหลายทั้งภายในและภายนอกที่สัมพันธ
กันตาประสบการณของบุคคล 
 ทฤษฎีสนามของเลวิน ไดเสนอถึงการศึกษาพฤติกรรมมีความสัมพันธกับขอบเขตของ
สภาพแวดลอม ดังนี้ 
 B = ƒ (P, E) นั่นคือ พฤติกรรมของบุคคล (B) ยอมขึ้นอยูกับความสัมพันธระหวางอิทธิพล
ตาง  ๆของบุคคล (P) กับสภาพแวดลอมที่บุคคลนั้นรับรู (E) สภาพแวดลอมนี้ไมใชเฉพาะสภาพแวดลอม
ทางกายภาพเทานั้น แตรวมถึงสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรมดวยตัวกําหนดทางดานมนุษย 
(P) หมายถึง อิทธิพลตาง ๆ ทั้งหมดที่เกี่ยวของกับมนุษยไมวาจะเห็นของบุคคลเองหรือเกิดจากอิทธิพล
ทางสังคมและวัฒนธรรม สวนตัวกําหนดทางดานสภาพแวดลอมทางกายภาพที่ผานการรับรูหรือ
เปนประสบการณของบุคคล ไมใชสภาพแวดลอมที่ปรากฏอยูจริง 
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 ชุดา  จิตพิทักษ (2551: 13) กลาววา ส่ิงกําหนดพฤติกรรมมนุษยมีหลายประการซึ่งอาจจะ
แยกได 2 ประเภท ดังนี้ 
 1. ลักษณะนิสัยสวนตัว ไดแก ความเชื่อ หมายถึง การที่บุคคลคิดถึงอะไรก็ไดในแงของ
ขอเท็จจริงซึ่งไมจําเปนจะตองถูกหรือผิดเสมอไป ความเชื่ออาจมาโดยการเห็น การบอกเลาการอาน 
รวมทั้งการคิดขึ้นมาเองคานิยม หมายถึง สิ่งที่ตนนิยมยึดถือประจําใจที่ชวยตัดสินใจในการเลือก
ทัศนคติ หมายถึง เจตคติ มีความเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคคลกลาวคือ ทัศนคติเปนแนวโนม
หรือขั้นเตรียมพรอมของพฤติกรรม และถือวา ทัศนคติมีความสําคัญในการกําหนดพฤติกรรมใน
สังคมบุคลิกภาพ เปนสิ่งกําหนดวา บุคคลหนึ่งจะทําอะไร ถาเขาตกอยูในสถานการณหนึ่ง คือเปน
ส่ิงที่บอกวาบุคคลจะปฏิบัติอยางไรในสถานการณหนึ่ง ๆ 
 2. กระบวนการอื่น ๆ ทางสังคม ไดแกส่ิงกระตุนพฤติกรรม (Stimulus Object) และความเขมขน
ของสิ่งกระตุนพฤติกรรม ลักษณะนิสัยของบุคคล คือ ความเชื่อ คานิยม ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมก็จริง แตพฤติกรรมจะเกิดขึ้นไมไดถาไมมีส่ิงกระตุนพฤติกรรม สถานการณ (Situation) 
หมายถึง ส่ิงแวดลอมทั้งที่เปนบุคคล ไมใชบุคคลซึ่งอยูในภาวะที่บุคคลกําลังจะมีพฤติกรรม 
 จากความหมายดังกลาวจึงสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการแสดงออกถึง
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งจะไดมาในสินคาและบริการนั้นเพื่อตอบสนองความ
ตองการโดยจะมีกระบวนการตาง ๆ หลายขั้นตอน โดยเริ่มตั้งแตการคนหา การซื้อใช การใชงาน 
การประเมินผล และคาใชจายเพื่อจะใหไดมาซึ่งสินคาและบริการนั้น โดยการทํารายงานวิจัยธุรกิจ
ฉบับนี้จะศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมเลือกใชบริการโรงพยาบาลกรุงเทพหาดใหญโดยการมุงเนนถึง
พฤติกรรมในการเลือกใชบริการ โดยจะคํานึงถึงประวัติการเขาใชบริการ ประเภทของการเขาใช
บริการ จํานวนครั้งที่เขามาใชบริการ เหตุผลหลักที่เขามาใชบริการ คาใชจาย/คร้ังที่เขามาใชบริการ 
วิธีการชําระคาบริการโดยวิธีใด ระยะเวลาในเดินทางมาโรงพยาบาล ปญหาและอุปสรรคในการใช
บริการระยะเวลาสิ้นสุดในการเขารับการรักษา ซ่ึงผูที่ทําการกรอกแบบสอบถามในที่นี้จะเปนผูที่เขา
มาใชบริการในโรงพยาบาลกรุงเทพหาดใหญ 
 
 พฤติกรรมผูบริโภค 
 ดารา  ทีปะปาล (2552: 8-20) ไดอธิบายสาระสําคัญหลักไว 3 ประการ ดังนี้ 
 1. การจัดหา (Obtaining) หมายถึงกิจกรรมตาง ๆที่คนนําไปสูการซื้อหรือไดมาซึ่งรับ
สินคาและบริการมาใช กิจกรรมนับตั้งแตการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ ซ่ึงรวมไปถึง
การเปรียบเทียบสินคาและบริการแตจนถึงการตกลงใจซื้อ ทั้งนี้นักวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
จะตองสนใจและพิจารณาดวยพฤติกรรมอยางไร 
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 2. การบริโภค (Consuming) หมายถึงการติดตามดูวาผูบริโภคนั้นทําการใชสินคาหรือ
บริการนั้น ๆ ที่ไหน อยางไร ภายใตสถานการณอยางไร รวมตลอดไปถึงการดูดวยวา การใชสินคา
นั้นทําไปเพื่อความสุขอยางครบเครื่องสมบูรณแบบ หรือเพียงเพื่อความตองการขั้นพื้นฐานเทานั้น  
 3. การกําจัดหรือทิ้ง (Disposing) หมายถึงการติดตามดูวา ผูบริโภคใชส้ินคาหรือบริการ 
และหีบหอของสินคาหมดไปอยางไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบริโภคที่ดําเนินไป และที่กระทบตอ
สภาพแวดลอมรอบตัวดวย รวมไปถึงการดําเนินการโดยวิธีอ่ืนกับสินคาหรือบริการที่ใชแลว 
 
 ปจจัยท่ีมีตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
 ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันในดานตาง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกตางกันของ
ลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ทําใหการตัดสินใจซื้อและใชบริการของ
แตละบุคคลมีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงจําเปนตองศึกษาถึงปจจัยตาง ๆ โดยที่เราสามารถแบง
ปจจัยที่จะมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ออกเปน 2 ประการไดแก (ดารา ทีปะปาล, 2552: 8-25)  
 ปจจัยภายใน (InternaI Factors) ปจจัยภายในเปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลในดาน
ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตาง ๆ โดยที่ปจจัยภายในประกอบดวย
องคประกอบตาง ๆ ไดแก ความจําเปน ความตองการหรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 
ทัศนคติ การรับรู  
 1. ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ความจําเปน 
ความตองการ และความปรารถนา เปนคําที่มีความหมายใกลเคียงกันและสามารถใชเเทนกันได ซ่ึงเรา
จะใชคําวาความตองการในการสื่อความเปนสวนใหญ โดยที่ความตองการสิ่งหนึ่งสิ่งใดของบุคคล
จะเปนจุดเริ่มตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ คือ เมื่อเกิดความจําเปนหรือความตองการ 
ไมวาในดานรางกายหรือจิตใจขึ้น บุคคลก็จะหาทางที่จะสนองความจําเปนหรือความตองการนั้น ๆ 
เราอาจจะกลาวไดวา ความตองการของมนุษย หรือความตองการของผูบริโภคเปนเกณฑ สําหรับ
การตลาดยุคใหม และเปนปจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด (Market Concepts)  
 2. แรงจูงใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปญหานั้น
ไมรุนแรงเขาอาจจะปลอยวาง ไมคิด ไมใสใจ หรือไมทําการตัดสินใจใด ๆ แตหากปญหานั้น ๆ 
ขยายตัวหรือเกิดความรุนเเรงยิ่งขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแกไขปญหาที่เกิดขึ้น
นั้นซึ่งเปนเรื่องที่สําคัญที่เรา ตองศึกษาถึงความตองการ และความคิดของผูบริโภค เพื่อที่จะสราง
แรงจูงใจในการซื้อสินคาหรือบริการแกผูบริโภคใหได 
 3. บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาจากความคิด
ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจตาง ๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดานตาง ๆ ซ่ึงมีผลตอการกําหนด
รูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแตละบุคคลแตกตางกัน ซึ่งจะเปนลักษณะการตอบสนอง
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ในรูปแบบที่คงที่ตอตัวกระตุนทางสภาพแวดลอม เชน ผูที่มีลักษณะเปนผูนําจะแสดงออกหรือ
ตอบสนองตอปญหาดวยความมั่นใจ และกลาแสดงความคิดเหนือมีความเปนตัวเองสูง ในขณะที่ 
ผูที่ขาดความมั่นใจในตนเองไมกลาเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ืนไดงายจะมี
ลักษณะเปนคนที่ชอบตามผูอ่ืน 
 4. ทัศนคติ (Attitude)  เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งของ
บุคคล โดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคล ดังนั้น เมื่อเราตองการใหบุคคลใด ๆ 
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เราจะตองพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขากอน แตในความเปนจริง 
ทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก เนื่องจากเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นในจิตใจ ดังนั้น การปรับตัวให
เขากับพฤติกรรมของผูบริโภค ยอมกระทําไดงายกวาการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงตอง
ใชความเขาใจ แรงพยายาม และระยะเวลาดําเนินการที่ยาวนาน 
 5. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทํา
ของบุคคลอื่น กาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการแกผูบริโภค คือ ตองการใหเกิด
การรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาหรือองคการใหมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค ซ่ึงจะ
เปนการสรางการยอมรับไดเทากับเปนการสรางยอดขายนั่นเอง 
 6. การเรียนรู (Learning)  เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งที่เกิดจากการรับรู
และประสบการณของบุคคล ซ่ึงจะเปนการเปลี่ยนแปลงและคงอยูในระยะยาว ดังนั้น หากมีการรับรู 
แตยังไมมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  หรือไมเกิดการเปลี่ยนแปลงอยางคอนขางจะคงที่ ก็ยังไมถือวา
เปนการเรียนรู  
 ปจจัยภายนอก (ExternaI Factors) ปจจัยภายนอก หมายถึง ปจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดลอม
รอบตัวของบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลตอความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยปจจัยแบงออกเปน
องคประกอบที่สําคัญ 6 ประการ ไดแก 
 1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ของผูบริโภค 
ทั้งในรูปของตัวเงินและปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของ 
 2. ครอบครัว (Family) การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกันสงผลใหบุคคลมีความ
แตกตางกัน เชน การตอบสนองตอความตองการผลิตภัณฑของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากครอบครัว 
ซ่ึงครอบครัวจะมีผลตอพฤติกรรมบุคคลไดสูงกวาสถาบันอื่นๆ เนื่องจากบุคคลจะใชชีวิตในวัยเด็ก 
ซ่ึงเปนวัยซึมซับและเรียนรูลักษณะอันจะกอใหเปนนิสัยประจํา (Habits) ของบุคคลไปตลอดชีวิต 
เปนตน 
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 3. สังคม (Social) กลุมสังคมรอบ ๆ ตัวของบุคคลมีผลตอการปรับพฤติกรรมของบุคคลให
เปนในทิศทางเดียวกัน เพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือที่เรียกวา กระบวนการขัดเกลา
ทางสังคม (Socialization) ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyles) คานิยมของสังคม (Social 
Values)  และความเชื่อ (Believes)  ทําใหตองศึกษาถึงลักษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลของสังคมที่มีตอการอยูรวมกันของมนุษย โดยเฉพาะบรรทัดฐาน (Norms) ที่สังคมกําหนด 
 4. วัฒนธรรม (Culture)  เปนวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งดีงามและยอมรับ
ปฏิบัติมา เพื่อใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและ
ปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน 
(Basic Values) การรับรู (Perception) ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) จึงเปนรูปแบบ
หรือวิถีทางในการดําเนินชีวิต (Lifestyles) ที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ ประกอบดวย คานิยม
การแสดงออก คานิยมในการใชวัตถุหรือส่ิงของ หรือแมกระทั่งวิธีคิดก็เปนวัฒนธรรมดวย 
 5. การติดตอธุรกิจ (Business Contact) หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคา
หรือบริการนั้น ๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอย ๆ ก็จะมีความคุนเคย ซึ่งจะทําให
ผูบริโภคมีความไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคานั้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรเนนในเรื่องของ
การทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand Contact) นําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็นได
รูจัก สัมผัส ไดยิน ไดฟงดวยความถี่สูง การสรางใหบุคคลเกิดการเปดรับ (Exposure) มากเทาใดก็ยิ่งทํา
ใหไดประโยชนมากขึ้นเทานั้น ตามหลักจิตวิทยาที่มีอยูวาความคุนเคยนั้นกอใหเกิดความรัก 
 6. สภาพแวดลอม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั่วไป เชน 
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ EI 
Ninyo และ La Nina เปนตน สงผลใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงดวยเชนกัน  
  จะเห็นวาปจจัยแวดลอมภายนอกจะมีความสําคัญและอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
อยางมีนัยสําคัญ เพียงแตองคประกอบแตละตัวจะมีความรุนแรง และผลกระทบในมิติที่แตกตางกัน 
ดังนั้นจึงควรที่จะตองตื่นตัวและตระหนักถึงความสําคัญโดยติดตาม ตรวจสอบ และวิเคราะห
ผลกระทบที่มีตอสินคาและบริการของอยางตอเนื่อง   
 
 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
 ปราณี  เอี่ยมลออภักดี (2552: 9-105) กลาววาการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาด
ใหเหมาะสม เมื่อผูซ้ือไดรับสิ่ง กระตุนทางการตลาดหรือสิ่งกระตุนอื่น ๆ ผานเขามาในความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือซ่ึงเปรียบเสมือน กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการตลาด
ก็คือ คนหาวาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของ
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ผูซ้ือที่เปนเปาหมายจะมี 3 ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา  
 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นโดยที่
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึง่  
  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  
  1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ
และแตกตางกัน ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐาน
ทางภูมิศาสตร และลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอย  
  1.3 ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ 
ฐานที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกันและสมาชิกในชั้นสังคมที่ 
แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน 
หรืออาชีพ ช้ันทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  
 2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ือ  
  2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะมี
อิทธิพลตอทัศนคติ การรับรู และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง  
  2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ
การ รับรูและคานิยมของบุคคล  
  2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง และสถาบันตางๆ บุคคลที่จะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม  
 3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ 
สวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล  
  3.1 อายุ (Age) อายุที่ตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน  
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล
ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ 
ทัศนคติและคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่
แตกตางกัน 
  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ
สินคาและบริการที่แตกตางกัน 
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  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได (Income) โอกาสทางเศรษฐกิจ
ของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ  
  3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพ
ดีกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา  
  3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต  
 4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา 
  4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคลซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  
  4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ 
และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึง กระบวนการความเขาใจ 
(การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู  
  4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ (หรือ) ความโนมเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 
(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุนการตอบสนอง (Stimulus 
- Response (SR) Theory)  
  4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมา
จากประสบการณในอดีต  
  4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 1997: 188) 
หรือหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่ง  
  4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) หมายถึง ลักษณะดาน
จิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนม เหมือนเดิม
และสอดคลองกัน  
  4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ ตนเองหรือ
ความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่น (สังคม) มีการรับรูตอตนเองอยางไร (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541: 130) 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2550: 243-248) กลาววา กระบวนการตัดสินในซื้อของผูบริโภค 
(The Consumer Purchase Decision Process) เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ขั้นตอนเหลานี้
จะมีประโยชนสําหรับผูโฆษณา ผูวางแผนการสงเสริมการตลาด โดยทั่วไปประกอบดวย 5 ขั้นตอน 
ดังนี้  
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 1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) เปนขั้นตอนแรกซึ่งเกิดขึ้นเมื่อมีการรับรูถึง
ความแตกตางระหวางสภาพที่ดีและสภาพเดิมของบุคคล ความแตกตางนั้นอาจเกิดขึ้น สามารถ
แกปญหา ใหลูกคาได จึงตองสรางใหผูบริโภคทราบถึงความจําเปนและความตองการของเขาหรือ
ชี้ใหเห็นได อยางใดอยางหนึ่งได  
 2. การคนหาขอมูล (The Information Search) เมื่อผูบริโภคระลึกวาปญหาที่เกิดขึ้นหรือ 
รับรูถึงความตองการที่เกิดขึ้นจากขั้นที่ 1 เขาจะคนหาขอมูลที่จําเปนเพื่อแกปญหานั้น การคนหา 
เบื้องตนก็จะพยายามทบทวนความทรงจําจากเหตุการณในอดีตและความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
การคนหาขอมูลประกอบดวย 2 วิธี คือ  
  2.1 การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal Search) ซ่ึงจะเกี่ยวกับกระบวนการเห็น และ
การระลึกไดของผูบริโภคจากความเชื่อ ทัศนคติและประสบการณที่ผานมา ถาการคนหาขอมูล
ภายในไมเพียงพอผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากภายนอกตอไป  
  2.2 การคนหาขอมูลจากภายนอก (External Search) ประกอบดวย แหลงบุคคล แหลง
การคาและแหลงชุมชน แหลงบุคคล เชน เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว แหลงการคา เชน 
การโฆษณา พนักงานขาย การจัดแสดงสินคา ณ จุดซื้อ แหลงชุมชน เชน สื่อมวลชนอื่น ๆ การใช
สินคาหรือการทดสอบผลิตภัณฑของสถาบันตาง ๆ  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternatives Evaluation) จากการคนหาขอมูลเกี่ยวกับตรา สินคา
ในขั้นตอนที่ 2 จะถูกนํามาพิจารณาทางเลือกที่มีศักยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุมของคุณสมบัติ ซ่ึงใช
เปนเกณฑในการพิจารณาตราสินคา หรือถือวาเปนเกณฑในการประเมินผลตราสินคา (Evaluation) 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Criteria) ตาง ๆ ประกอบดวย คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ ตนทุน ความชอบ 
ภาพลักษณ ความภูมิใจและอื่น ๆ  
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากประเมินผลทางเลือกตาง ๆ แลวในขั้นนี้ 
ผูบริโภคจะซื้อหรือตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อนี้เปนการตอบสนอง (Response) ตอสิ่งกระตุน 
(Stimulus) โดยประเมินผลคุณสมบัติตราสินคาตาง ๆ การตัดสินใจซื้อจะเกี่ยวของกับกระบวนการ 
เรียนรู และการกําหนดทัศนคติของผูบริโภคความตั้งใจซื้อที่ตราสินคาหนึ่งจะสมบูรณเมื่อไดไปซื้อจริง 
การสงเสริมการตลาดรูปแบบตาง ๆ เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อ  
 5. การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Post Purchase Evaluation) กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ไมไดส้ินสุดเมื่อผูซ้ือไดซ้ือสินคา ขอมูลจากการใชตราสินคาจะปอนกลับเพื่อการซื้อซํ้าในอนาคต 
ในการวิเคราะหถึงการเรียนรูและทัศนคติ ส่ิงซึ่งผูบริโภคไดเรียนรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทัศนคติ 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารการตลาด 
 
 การบริหารการตลาด 
 คําวา “การบริหาร” (Administration) และ “การจัดการ” (Management) โดยทั่วไปแลว 
หมายถึง การใชศาสตรและศิลปในการนําเอาทรัพยากรบริหารมาประกอบอยางมีระบบแบบแผน 
เพื่อคําใหงานบรรลุวัตถุประสงคที่วางไวอยางมีประสิทธิภาพ 
 ซึ่งไดมีผูใหความหมายหรือคํานิยามของคําวา “การบริหารการตลาด” (Marketing 
Management) ไวหลายทัศนะดังนี้ 
 การบริหารการตลาด คือ การวางแผน การตัดสินใจ การจัดองคการ การอํานวยการ และ
การควบคุมทรัพยากรบริหารขององคการ เพื่อเอื้ออํานวยความสะดวกใหเกิดการแลกเปลี่ยน ทําให
ลูกคาไดรับความพอใจ และบรรลุวัตถุประสงคขององคการ ซึ่งสาระสําคัญจากนิยามมีดังนี้ คือ 
(1) การบริหารการตลาดเกี่ยวของกับหนาที่ของการบริหารข้ันพื้นฐาน 5 ประการ คือ การวางแผน 
การจัดบุคคลทํางาน การอํานวยการ และการควบคุม (2) การบริหารการตลาดมีจุดมุงหมายเพื่อ
สนองความตองการและความจําเปนของลูกคา ใหไดรับความพอใจและเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
ขององคการ (3) การบริหารการตลาดเปนการใชทรัพยากรการบริหารขององคการบรรลุวัตถุประสงค 
(สนธยา  คงฤทธิ์, 2542: 19) 
 การบริหารการตลาด เปนกระบวนการในการวางแผน และการบริหารแนวความคิด การตั้ง
ราคา การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนาย ความคิดสินคาและการบริการ เพื่อสรางใหเกิด
การแลกเปลี่ยน โดยสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคการและสรางความพึงพอใจใหบุคคลได 
ซ่ึงสาระสําคัญของนิยามนี้คือ การบริหารการตลาดมีขั้นตอนเหมือนการบริหารทั่วไป มีการใช
เครื่องมือทางการตลาด คือ 4p เพื่อสนองความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุวัตถุประสงคของ
องคการ (สนธยา  คงฤทธิ์, 2542: 19) 
 1. กระบวนการในการบริหารการตลาด 
  กระบวนการทางการตลาด (Marketing Process) หรือกระบวนการในการบริหารการตลาด 
(Marketing Management Process) หมายถึง การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด การพัฒนากลยุทธ
การตลาด การวางแผนโปรแกรมการตลาด และการบริหารความพยายามทางการตลาด หรือหมายถึง 
การวิเคราะห การวางแผน การปฏิบัติตามแผน การควบคุมโปรแกรมที่ออกแบบเพื่อสรางและ
รักษาการแลกเปลี่ยนสิ่งที่มีประโยชนกับผูซ้ือที่เปนเปาหมายเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ 
(Kotler & Armstrong, 2001: 7) 
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  จากความหมายจะเห็นไดวา ขั้นตอนของการบริหารการตลาดจะเหมือนกับขั้นตอนของ
การบริหารงานทั่ว ๆ ไป แตกอนขั้นวางแผนธุรกิจจะทําการวิเคราะหสถานการณเพื่อโอกาสทาง
การตลาดกอน งานการบริหารการตลาด มีลักษณะดังนี้ เปนกระบวนการที่ตองปฏิบัติตอเนื่องกัน
ไปตามขั้นตอนตาง ๆ และมีเปาหมายเพื่อตอบสนองใหลูกคาและสังคมไดรับความพอใจตลอดจน
มุงดําเนินการแบบ “การตลาดแบบรวมพลัง” รวมทั้งเปนงานที่ผูปฏิบัติสามารถหาความรู 
ประสบการณ และความชํานาญ หรือทักษะไดจากการปฏิบัติ ดังแผนภาพตอไปนี้ 
 

ขั้นการวิเคราะหสถานการณทางการตลาด (Marketing Situation Analysis) 
การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Analyzing Marketing Opportunities) 

การวิจยัและการเลือกตลาดเปาหมาย (Researching And Selecting Target Markets) 
ขั้นการวางแผนการตลาด (Marketing Planning) 

การพัฒนากลยุทธการตลาด (Developing Marketing Strategies) 
การวางแผนโปรแกรมการตลาด (Planning Marketing Program) 

ขั้นตอนการปฏิบัติและการควบคุมทางการตลาด (Marketing Implementation and Control) 
การจัดองคการทางการตลาด (Marketing Organization) 
การปฏิบัติการทางการตลาด (Marketing Implementation) 

การควบคุมทางการตลาด (Marketing Control) 

 
ภาพ 2  กระบวนการในการบริหารการตลาด 
ท่ีมา:  สนธยา  คงฤทธิ์, 2542: 20 
 
 2. การตลาด เปนกระบวนการทางสังคมและการบริหาร ซ่ึงมุงตอบสนองความจําเปนและ
ความตองการของบุคคลและกลุมบุคคล ผานการสราง เสนอ แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่มีคุณคาในตลาด 
 3. นักการตลาดเปนผูแสวงหาตลอด ซ่ึงมีความจําเปนและความตองการในผลิตภัณฑอยูแลว 
เมื่อนักการตลาดวิเคราะหพบความตองการนั้นจะพัฒนาผลิตภัณฑที่มีคุณคาสงมอบเพื่อตอบสนอง
ความตองการใหตลาดจะมุงขายประโยชนและบริการซึ่งจัดใหมีในผลิตภัณฑแกผูบริโภค 
 4. การบริหารการตลาด เปนกระบวนการในการวางแผนและการบริหารแนวความคิด
การตั้งราคา การสงเสริมทางการตลาด และการจัดจําหนาย ความคิดสินคาและบริการเพื่อสรางให
เกิดการแลกเปลี่ยน ซ่ึงจะทําใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ และสรางความพึงพอใจใหบุคคลได 
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 5. ปรัชญาหรือแนวคิด แนวคิดที่ผูบริหารการตลาดนําไปใชในการดําเนินกิจกรรมการตลาด 
มี 5 แนวคิด คือ แนวคิดมุงการผลิตภัณฑ แนวคิดมุงการขาย แนวคิดมุงการตลาด และแนวคิด
การตลาดเพื่อสังคม แนวคิดการตลาดเพื่อสังคมเปนแนวคิดซึ่งจะนําองคกรไปสูความสําเร็จโดยที่
บริษัทจะวิเคราะหใหรูความตองการของตลาดเปาหมายและจัดสงมอบความพึงพอใจใหอยางมีคุณคา 
ดวยการรวมพลังกิจกรรมตาง ๆ เขาดวยกัน เพื่อเกิดผลตอลูกคา และใหความสําคัญกับการตองสราง
สัมพันธกับลูกคา และสรางเครือขายใหกวางขวางกับตองพยายามใหคุณภาพชีวิตที่ดีกับตลาดและ
สังคม 
 จากการศึกษาการบริหารการตลาดสามารถที่สรุปได ดังนี้ ธุรกิจที่จะดํารงอยูไดในปจจุบัน 
ตองมีการปรับการตัวอยางมาก เพราะความเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคม ซ่ึงแพรกระจาย
อยางรวดเร็วและเปนอยางเดียวกันเกือบทั่วโลก มีความกาวหนาทางเทคโนโลยีและโทรคมนาคม 
ธุรกิจตาง ๆ ตองมุงตอบตลาด และตองรับผิดชอบตอการรักษา และปกปองสิ่งแวดลอม สภาพ
การแขงขันทางธุรกิจก็ยิ่งสูงขึ้น หลายบริษัทมุงทําธุรกิจกับประเทศตาง ๆ ทั่วโลก โดยกระบวนการ
ทางการผลิต หรือการบริหารการตลาดจะมีการวางแผนการตลาด กําหนดกลยุทธ และโปรแกรม
การตลาด นักการตลาดตองทําแผนการตลาดขึ้นมา เพื่อเปนแนวทางในการปฏิบัติงานรวมกันจึง
สามารถที่จะทําใหธุรกิจอยูรอดอยางมีศักยภาพ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ  
 
 กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ (The Strategic Management Process) เปนกระบวนการ 
4 ขั้นตอน คือ (1) การวิเคราะหสถานการณ (2) การกําหนดกลยุทธขององคการ (3) การปฏิบัติ
ตามกลยุทธ (4) การควบคุมกลยุทธ สําหรับขอ (1) และ (2) ถือวาเปนการกําหนดกลยุทธ สวนขอ 
(3) และ (4) ถือวาเปนการปฏิบัติตามกลยุทธ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ (แสงจันทร ศรีประเสริฐ, 2549: 
117-119) 
 1. การวิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis): การวิเคราะหเชิงกลยุทธ (Strategic 
Analysis) เปนขั้นตอนที่ผูวางแผนใชภายใตเงื่อนไขดานเวลาและทรัพยากรที่มีอยูเพื่อรวบรวม 
ตีความ และสรุปขอมูลที่เกี่ยวของในการวางแผนภายใตสถานการณที่เกี่ยวของ (Bracdley, 1999: 5) 
โดยเกี่ยวของกับการตรวจสอบภารกิจ (Mission) และเปาหมาย (Goals) แลวประเมินสภาพแวดลอม
ภายในและภายนอก เพื่อกําหนดสวนประกอบ ซ่ึงเปนผูที่มีอิทธิพลตอการทํางานในองคกร ดังนั้น 
ขั้นตอนที่สําคัญ คือ (1) การสํารวจภารกิจในปจจุบัน เปาหมายปจจุบัน และผลลัพธของกลยุทธที่
ผานมา (2) พิจารณาถึงสถานการณทั้งหมดขององคการ โดยการสํารวจอิทธิพลของสภาพแวดลอม
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ภายใตและภายนอก และผูที่มีผลประโยชนในองคกร (Stakeholders) เพื่อพิจารณาผลกระทบ
ดังกลาว คือ ปจจัยสภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอกที่มีผลตอองคการ ภารกิจ 
และความสามารถที่จะบรรลุเปาหมายผูบริหารจึงตองวิเคราะห SWOT  
   1.1 วิสัยทัศน (Vision) เปนทิศทางในระยะยาวซึ่งบริษัทตองการ ตัวอยาง บริษัทน้ํามัน
เชลลมีวิสัยทัศนทางดานตาง ๆ ดังนี้ (1) เปนบริษัทของสหรัฐอเมริกาซึ่งเปนผูบุกเบิก (2) มีการทํางาน
ทุกลักษณะของธุรกิจในระดับโลก (3) มีการใหบริการดวยความซื่อสัตย (4) มีความเจริญเติบโตใน
การสรางกําไร (5) การสรางพนักงานที่มีคุณคา (6) มีความสามารถในการประยุกตใชเทคโนโลยีที่
เหนือกวา (7) มีการสรางและการประยุกตใชความคิดใหม ๆ (8) มีการเรียนรูที่รวดเร็วกวาองคการ
อ่ืน ๆ (9) ลูกคาจะพอใจบริษัทเพราะมีการตอบสนองอยางรวดเร็ว (10) มีความสามารถในการสราง
คุณคาใหกับลูกคา (11) พนักงานที่มีความภูมิใจในการทํางาน คาตอบแทนสูงมีโอกาสในการพัฒนา
ตัวเอง (12) ชุมชนมีความรูสึกที่ดีตอบริษัทเพราะบริษัทมีกิจกรรมที่รับผิดชอบตอสังคม พนักงาน
ของบริษัทเปนปจจัยสําคัญที่จะทําใหสามารถบรรลุวิสัยทัศน (Vision) เนื่องจากมีความสามารถใน
ระดับมืออาชีพและสามารถปรับปรุงตนเอง ตลอดจนมีสวนรวมในการสรางคุณคาและคุณภาพ
ใหกับบริษัท 
  1.2 ภารกิจ (Mission) เปนจุดมุงหมายขั้นพื้นฐานและขอบเขตการดําเนินงานของ
องคกร ตลอดจนคานิยมขององคการ ขอความภารกิจที่ดีจะตองกะทัดรัด โดยระบุถึงขอบเขต
การดําเนินงานขององคการ ซ่ึงประกอบดวย ลูกคา (Customer) ที่ตองการจะใหบริการ ผลิตภัณฑ
และบริการที่ตั้งใจจะมอบให ขอบเขตดานทําเลที่ตั้งที่ตั้งใจจะดําเนินงานขอความภารกิจจะสื่อสาร
เกี่ยวกับปรัชญาที่ชวยแนะแนวทางใหกับพนักงานในการดําเนินงาน 
   ตัวอยางภารกิจ (Mission) ของบริษัทน้ํามันเชลล บริษัทเชลลถือวาเปนบริษัทที่มี
ความเปนเลิศในเรื่องน้ํามันกาซปโตรเคมี และธุรกิจที่เกี่ยวของในประเทศสหรัฐและทั่วโลกโดย
การสรางคุณคาแกผูถือหุนในระยะยาวสูงสุด และมีการตอบสนองความคาดหวังของลูกคา พนักงาน 
ผูขายปจจัยการผลิต และชุมชนดวย 
  1.3 เปาหมาย (Goals) เปนสิ่งที่องคการตองการในอนาคต เปนผลลัพธหรือเปาหมาย
สําคัญซึ ่งเกี ่ยวของกับความอยู รอด คานิยม และความเจริญเติบโตในระยะยาวขององคการ 
เปาหมายจะเกี่ยวของกับวิสัยทัศนและภารกิจขององคการ 
   ผูบริหารระดับสูง (CEO) เปนผูกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ และเปาหมาย ทั้ง 3 
ประเด็นนี้จะตองสื่อสารใหทุกคนที่เกี่ยวของกับองคการทราบ ตัวอยางเปาหมายของบริษัทแหง
หนึ่ง คือ (1) กําไร (Profit) ตองการกําไรที่คุมคากับการลงทุน (2) ลูกคา (Customer) เพื่อจัดหา
ผลิตภัณฑและบริการที่มีคุณภาพสูงและสงมอบคุณคาที่ลูกคาพึงพอใจ โดยยึดถือการสรางความ
เชื่อมั่นใหกับลูกคาและมีความซื่อสัตยตอลูกคา (3) ความเจริญเติบโต (Growth) เพื่อใหเกิดความ
เจริญเติบโต  ดานกําไร (4) พนักงาน (People) เพื่อใหพนักงานไดมีสวนรวมในความสําเร็จของบริษัท 
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และมีความมั่นคงในการทํางาน (5) การจัดการ (Management) เพื่อเปนบริษัทที่มีความคิดริเร่ิม
สรางสรรค โดยใหพนักงานมีสวนรวมในการทํางานและการตัดสินใจ (6) บริษัทที่มีพลเมืองดี 
(Citizenship) เพื่อเปนบริษัทที่มีความรับผิดชอบตอสังคมและสภาพแวดลอม 
  1.4 วัตถุประสงค (Objectives) เปนผลลัพธที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจงสามารถวัดได ซ่ึง
เปนสิ่งที่องคการตองการตัวอยางของวัตถุประสงค (1) ความสามารถในการสรางกําไร (Profitability) 
เชน มีผลกําไรจาการดําเนินงาน 10 ลานบาท (2) สวนครองตลาด (Market Share) เชน มีสวนครอง
ตลาด 30% (3) มีพนักงานที่มีความสามารถ (Human Talent) เชน มีวิธีการสรรหาและธํารงรักษากําลัง
แรงงานที่มีคุณภาพสูง (4) ผลประโยชนดานการเงิน (Financial Health) เชน ไดผลตอบแทนจาก
การลงทุน 25% (5) ประสิทธิภาพของตนทุน (Cost Efficiency) เชน  มีการใชทรัพยากรใน
การดําเนินงานดวยตนทุนต่ํา (6) คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เชน มีการผลิตสินคาและ
บริการดวยคุณภาพสูง (7) นวัตกรรม (Innovation) เชน มีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมหรือกระบวนการ
ทํางานใหม ๆ (8) ความรับผิดชอบตอสังคม (Social Responsibility) เชน การจัดการกิจกรรมเพื่อ
ชุมชน การบริจาค เปนตน 
  1.5 การประเมินภายใน (Internal Assessment) เปนการสํารวจทรัพยากรภายในและ
ความสามารถขององคการ เพื่อหา จุดแข็ง และจุดออนขององคการ ดังนี้ (1) กําหนดจุดแข็งขององคการ 
(Organization Strength (S)) ซ่ึงใชเปนกลยุทธเพื่อใหบรรลุเปาหมาย (2) กําหนดจุดออนขององคการ 
(Organization Weaknesses (W)) ซ่ึงเปนลักษณะที่บริษัทที่ตองแกไข แหลงขอมูลเพิ่มเติมอื่น ไดแก 
ลูกคา กระบวนการจัดจําหนายกิจกรรมการตลาดผลลัพธดานการเงิน ผูบริหาร และพนักงาน ตลอดจน
การสํารวจการทํางานในอดีตขององคการเพื่อใหเกิดความเขาใจสถานการณและผลลัพธจากกลยุทธ
ที่ผานมา 
  1.6 การประเมินภายนอก (External Assessment) เปนการคนหาโอกาสและอุปสรรค
จากการปฏิบัติงานขององคการ ดังนี้ (1) ประเมินโอกาสจากสภาพแวดลอมภายนอก (Environmental 
Opportunities (O)) ซ่ึงเปนสถานการณที่มีศักยภาพ (ขอไดเปรียบ) ซ่ึงชวยใหองคการบรรลุเปาหมาย 
(2) ประเมินอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก (Environmental Threats (T)) ซ่ึงเปนปญหาวิกฤต
ที่จะอุปสรรคไมใหบริษัทบรรลุเปาหมาย 
   สภาพแวดลอมภายนอกประกอบดวยสภาพแวดลอมมหาภาค (Microenvironments) 
หรือสภาพแวดลอมทั่วไป (General Environments) และสภาพแวดลอมจุลภาค (Microenvironments) 
หรือสภาพแวดลอมเกี่ยวกับงาน (Task Environments) แหลงขอมูลเกี่ยวกับสภาพแวดลอมภายนอก 
ไดแก ส่ือส่ิงพิมพธุรกิจ สมาคมการคา ผูปจจัยการผลิต สวนราชการ รายงานประจํา พนักงานของ
องคการที่เกี่ยวของกับฝายขาย ฝายใหบริการ ฝายวิจัยและฝายอื่น ๆ เนื่องจากอิทธิพลในการกําหนด
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กลยุทธมีลักษณะซับซอนยิ่งขึ้น และมีสภาพแวดลอมที่ไมไมแนนอน บางองคการไดกําหนดแผน
วิเคราะหสภาพแวดลอมโดยรวมและวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสภาพแวดลอมภายนอก จึงเปนสิ่งสําคัญ
สําหรับผูบริหารที่จะใหความสําคัญในการวิเคราะหโอกาสและอุปสรรค เพื่อการวางแผนองคการ
ในอนาคต 
  1.7 การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) เปนเครื่องมือในการวิเคราะหสถานการณ 
ซ่ึงชวยบริหาร (1) กําหนดจุดแข็งและจุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน (2) โอกาสและอุปสรรค
จากสภาพแวดลอมภายนอก (3) ผลกระทบที่มีศักยภาพจากปจจัยเหลานี้ตอการทํางานขององคการ
หรือเปนวิธีการซึ่งชวยผูบริหารในการ (1) กําหนดจุดแข็งขององคการ (Organizational Strengths (S)) 
ซ่ึงใชเปนกลยุทธเพื่อใหบรรลุเปาหมาย (2) จุดออนขององคการ (Organizational Weaknesses (W)) 
เปนลักษณะที่ตองแกไข (3) โอกาสจากสภาพแวดลอมภายนอก (Environment Opportunities (O)) 
เปนสถานการณที่มีศักยภาพ (ขอไดเปรียบ) ซึ่งชวยใหองคการบรรลุเปาหมาย (4) อุปสรรคจาก
สภาพแวดลอมภายนอก (Environmental Threats (T)) เปนปญหาอุปสรรคไมใหบริษัทบรรลุ
เปาหมาย 
 
 การกําหนดกลยุทธขององคการ (Formulate the Organizational Strategy): การวางแผน
เชิงกลยุทธ (Strategies Planning) 
 การกําหนดกลยุทธขององคการ (Formulate The Organizational Strategy) การกําหนด
กลยุทธในทุกระดับตองพิจารณาถึงภารกิจขององคการ และผลลัพธจากการวิเคราะหสถานการณ 
ผูบริหารตองเริ่มตนดวย (1) การพัฒนากลยุทธระดับบริษัท (2) การพัฒนากลยุทธระดับหนวย
ธุรกิจ (3) การพัฒนากลยุทธระดับหนาที่โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 1. การพัฒนากลยุทธระดับบริษัท (Developing Corporate-Level Strategy) เมื่อกําหนดใน
ระดับบริษัท ผูบริหารมีการตัดสินใจ 2 ประการ คือ (1) ตองตัดสินใจในทิศทางทั้งหมดขององคการ
โดยเตรียมกลยุทธหลัก (Grand Strategy) สําหรับแผนหรับ (Master Plan) (2) จะตองตัดสินในกลยุทธ
การจัดสรรทรัพยากร (Portfolio Strategy) รูปแบบของกิจกรรมองคการที่กําหนดวิธีการจัดสรร
ทรัพยากรใหกับหนวยธุรกิจตาง ๆ 
  1.1 กลยุทธหลัก (Grand Strategy) เปนกลยุทธทั่วไปที่ใชเปนหลักเพื่อความเขาใจใน
การกําหนดการปฏิบัติที่สําคัญซึ่งจะชวยใหองคการบรรลุเปาหมายในระยะยาวกลยุทธหลัก มี 3 กลยุทธ 
คือ 
   1.1.2 กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) เปนกลยุทธที่ใชเมื่อองคการพยายาม
ที่จะขยายกิจการในรูปของการเพิ่มยอดขาย 
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    1) กลยุทธการขยายตัวใหมากขึ้น (Intensive Growth Strategy) เปนการพิจารณา
โอกาสเพิ่มยอดขายใหเขมขนยิ่งกวาเดิม (Same Product) และตลาดเดิม (Same Market) ประกอบดวย  
3 กลยุทธดังนี้ 1) กลยุทธการมุงเฉพาะสวน (Concentration Strategy) และกลยุทธการเจาะตลาด (Market 
Penetration Strategy) 2) กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) เปนความพยายาม
เพิ่มยอดขายจากผลิตภัณฑเดิม (Same Product) โดยแสวงหาตลาดใหม (New Market) 3) กลยุทธ
การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development Strategy) เปนความพยายามเพิ่มยอดขายโดยปรับปรุง
ผลิตภัณฑใหม (New Product) จากตลาดเดิม (Same Market) 
    2) กลยุทธการขยายตัวแบบรวมตัว (Integrative Growth Strategy) เปนการคนหา
โอกาสการขยายตัวจากระบบการดําเนินงานขององคการโดยมีการรวมตัวยอนหลังเปนผูขายวัตถุดิบ 
(ปจจัยการผลิต) หรือการรวมตัวไปขางหนาเปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑ ดังนี้ 1) การประสมประสาน
ในแนวดิ่ง (Vertical Integration) 2) การขยายตัวยอนหลัง (Backward Integration) 3) การขยายตัว
ไปขางหนา (Forward Integration) 4) การประสมประสานในแนวนอน (Horizontal Integration) 
    3) กลยุทธการขยายตัวจากการกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy)
เปนกลยุทธระดับบริษัทซึ่งผูจัดการพยายามที่จะใชทรัพยากรขององคการใหดียิ่งขึ้นโดยการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม (New Products) และตลาดใหม (New Market) หรือเปนกลยุทธการเจริญเติบโต
ซ่ึงเกี่ยวของกับการซื้อกิจการในอุตสาหกรรมอื่น ธุรกิจอื่น หรือสายผลิตภัณฑอ่ืน เหตุผลที่จะตอง
ขยายธุรกิจเพื่อเผชิญผลกระทบจากสภาพแวดลอมภายนอก เชน การเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ 
และการเปลี่ยนแปลงของฤดูกาลหรือสภาพแวดลอมตาง ๆ ประกอบดวย 3 กลยุทธ ดังนี้ 1) กลยุทธ 
การกระจายธุรกิจจากจุดศูนยกลาง (Concentric Diversification Strategy) 2) กลยุทธการกระจายธุรกิจ
ในระดับเดียวกัน (Horizontal Diversification Strategy) 3) กลยุทธการกระจายธุรกิจที่แตกตางจากเดิม 
(Conglomerate Diversification Strategy) 
 2. กลยุทธคงที่ (Stability Strategy) เปนกลยุทธหลักซึ่งเกี่ยวของกับการรักษาสภาพเดิม 
โดยการเสนอสินคาหรือบริการเดิมตอไป เพื่อใหบริการตลาดเดิม กลยุทธนี้จะไมใชวิธีการขยายตัว 
ลด หรือเลิกกิจการ แตจะเสนอสินคาหรือบริการเดิมใหบริการตลาดเดิน และหนาที่เดิมใน
ชวงเวลาหนึ่ง เพื่อรักษาสภาพเดิม (Statuesque) โดยมีการเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอย กลยุทธคงที่นี้
จะเปนกลยุทธที่ไมกระตือรือรน ตัวอยาง ผูบริหารสามารถเพิ่มกําไรโดยเพิ่มผลผลิตจากการพัฒนา
ธุรกิจใหมจากลูกคาเดิมเปนการทําลายโอกาสจากสภาพแวดลอมหรือจุดแข็งภายในกลยุทธนี้ใช 
เพื่อปองกันสภาพแวดลอม ซ่ึงอาจเปนปญหาตอสวนครองตลาดหรือกําไร ผูบริหารอาจใชกลยุทธ
คงที่เพื่อใหองคการดําเนินไปไดดวยดี เมื่อรับรูวาการเปลี่ยนแปลงจะมีความเสี่ยงหรือเพื่อระงับ  
การขยายตัวที่รวดเร็วเกินไป 
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 3. กลยุทธการตัดทอน(Retrenchment Strategy) เปนกลยุทธหลักซึ่งเกี่ยวของกับการลดการ
ดําเนินงานขององคการ กลยุทธนี้อาจเรียกวา กลยุทธการปองกัน (Defensive Strategy) ซ่ึงผูบริหาร
ตองการลดการดําเนินงานขององคการ เมื่อองคการอยูในสภาพการเงินที่มีปญหา มีอุปสรรคจาก
คูแขงขันใหมหรือการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม ธุรกิจอาจมีกําไรมากขึ้นโดยการลด
การดําเนินการ กลยุทธการตัดทอนอาจใชวิธีการตาง ๆ คือ (1) กลยุทธการเปลี่ยนแปลงแนวทาง 
(2) กลยุทธเก็บเกี่ยวผลประโยชน (3) กลยุทธการไมลงทุน (4) กลยุทธการลมละลาย (5) กลยุทธ 
การเลิกดําเนินงาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  3.1 กลยุทธการเปลี่ยนแปลงแนวทาง (Turnaround Strategy) เปนกลยุทธการรักษาบริษัท
ใหอยูรอดดวยการลดขนาดและตนทุนที่ไมสําคัญและการพัฒนาโครงการเพื่อสรางความมั่นคง
ใหแกบริษัทกลาวคือ ผูบริหารอาจลดคาตอบแทนพนักงาน ลดคาใชจายในการดําเนินงาน ลด
ผลิตภัณฑและตลาดที่ไมทํากําไร ผูบริหารที่ใชกลยุทธนี้จะพยายามเพิ่มความพึงพอใจกับลูกคาและ
ปรับปรุงราคาใหมีกําไรมากขึ้น 
  3.2 กลยุทธเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvest Strategy) เปนกลยุทธการตัดทอนซึ่ง
เกี่ยวของกับการลงทุนใหต่ําสุดและพยายามทํากําไรในระยะสั้นใหสูงสุดเพื่อวางแผนขายหรือ
ดําเนินงานในระยะยาว เมื่อองคการอยูในขั้นตกต่ําของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ผูบริหารอาจใชกลยุทธ
โดยใชเงินทุนนอยและพยายามใหไดเงินสดกลับคืนมาในระยะสั้น  และขณะเดียวกันก็มี
การวางแผนที่จะขาย หรือเลิกดําเนินงานในระยะยาว กลยุทธนี้ผูบริหารอาจเพิ่มราคาเพื่อใหเกิด
กําไรสูงสุด และในขณะเดียวกันจะลดการโฆษณาหรือคาใชจายทางการตลาดเพื่อลดตนทุน 
  3.3 กลยุทธการไมลงทุน (Divestiture Strategy) เปนกลยุทธที่ตัดหนวยธุรกิจ ซ่ึงไมสามารถ
สรางความพึงพอใจใหกับธุรกิจได และเปนธุรกิจที่มีความหวังที่จะทําประโยชนในอนาคตไดนอย 
หรือเปนกลยุทธการตัดทอนซึ่งเกี่ยวของกับการขายบางสวน หรือทั้งหมดขององคการ เมื่อหนวยธุรกิจ
มีสภาพแยหรือไมมีวิธีการใดที่จะชวยใหบรรลุเปาหมายองคการในระยะยาว กลยุทธการไม
ลงทุนจะชวยใหหนวยธุรกิจดํารงอยูตลอดไป 
  3.4 กลยุทธการลมละลาย (Bankruptcy Strategy) เปนกลยุทธการตัดทอนซึ่งองคการ
ไมสามารถที่จะประคับประคองหรือฟนฟูกิจการได โดยทั่วไปธุรกิจจะเลือกลมละลายหลังจากที่มี
ปญหามาแลวในชวงเวลานาน 
  3.5 กลยุทธการเลิกดําเนินงาน (Liquidation Strategy) เปนกลยุทธการตัดทอนซึ่ง
เกี ่ยวของกับการแกไขปญหาหรือการขายธุรกิจทั้งหมด กลยุทธนี้เปนขอสุดทายของรูปแบบ
ธุรกิจผูเปนเจาของธุรกิจขนาดเล็กอาจเลือกกลยุทธการเลิกดําเนินงานเมื่อแนใจวา การดําเนินธุรกิจ
จะมีปญหาในอนาคต แตอยางไรก็ตามองคการขนาดใดก็ตามจะสามารถเลิกดําเนินงานไดถาสภาพ
การเงินออนแอหรือมีปญหา 
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 4. กลยุทธรวมกัน (Combination Strategy) เปนการใชกลยุทธทั้ง (1) กลยุทธการเจริญเติบโต 
(Growth Strategy) (2) กลยุทธการคงที่ (3) กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) รวมกัน 
กลยุทธการจัดสรรทรัพยากร (Portfolio Strategy) เปนกลยุทธในระดับบริษัท (Corporate Strategy) 
กลยุทธนี้จะเปนกิจกรรมขององคการ ซึ่งเกี่ยวของกับวิธีการจัดสรรทรัพยากร การใชกลยุทธนี้
ผูบริหารตองวิเคราะหกลุม Sbu, ซ่ึงมีขอไดเปรียบในบรรดาธุรกิจ และใหมีการประสานงานที่ดีขึ้น
เกี่ยวกับเปาหมายและกลยุทธ Sbu, กลยุทธการจัดสรรทรัพยากรจะชวยใหผูบริหารไดเปรียบเทียบ
ความแตกตางของธุรกิจและการตัดสินใจถึงวิธีการจัดสรรทรัพยากรในระหวางธุรกิจเหลานั้น ทั้งนี้
จะเกี่ยวของกับการวิเคราะหความสัมพันธและตําแหนงของแตละหนวยธุรกิจ (Sbu,) ภายในองคการ
เพื่อสรางสวนประสมที่สามารถบรรลุเปาหมายขององคการใหไดดีที่สุด เทคนิคที่สําคัญ 2 ประการ 
ผูบริหารใชเพื่อสรางสวนประสมที่สามารถบรรลุเปาหมายขององคการใหไดดีที่สุด เทคนิคที่สําคัญ 
2 ประการ ผูบริหารใชเพื่อพัฒนากลยุทธการจัดสรรทรัพยากรก็คือ (1) กลยุทธสวนครองตลาด Bcg 
(Bcg Growth-Share Matrix) (2) ธุรกิจของ General Electric (Ge Business) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
แมทริกซความเจริญเติบโต-สวนครองตลาด Bcg (Bcg Growth–Share Matrix) เปนแมทริกซ จัดประเภท
หนวยธุรกิจ (Sbu,) เปน 4 กลุม เพื่อการจัดทรัพยากรขององคการโดยอาศัยเงื่อนไขความเจริญเติบโต
ของตลาด และสวนครองตลาดแมทริกซเกิดขึ้นจากกลุมที่ปรึกษาแหงเมือง Boston (Boston Consulting 
Group (Bcg)) เปนธุรกิจที่ใหปรึกษาดานการบริหารไดพัฒนาเครื่องมือที่เกี่ยวของกับตําแหนงธุรกิจ 
(Position Of Business) ภายในบริษัท กลยุทธนี้จะชวยผูบริหารจัดประเภท Sbu, ภายในองคการ 
ตามอัตราการเจริญเติบโตของตลาดและสวนครองตลาด 
 การเจริญเติบโตของตลาด (Market Growth) เปนอัตราการเจริญเติบโตแตละปของแตละ
หนวยธุรกิจ สวนครองตลาด (Market Share) เปนสวนครองตลาดเปรียบเทียบ (Relative Market 
Share) ของแตละ Sbu, โดยเปรียบเทียบยอดขายกับคูแขงขันรายใหญที่สุดผลลัพธ มี 4 แมทริกซ ดังนี้ 
(แสงจันทร ศรีประเสริฐ, 2550: 99-100) 
 1. ผลิตภัณฑที่มีปญหา (Question Marks) มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง Sbu, 
จํานวนมากเริ่มตนดวยผลิตภัณฑที่มีปญหา (Question Marks) โดยมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย
สูงแตสวนครองตลาดต่ํา ธุรกิจนี้ตองการเงินสดเพื่อเพิ่มสวนครองตลาด เพื่อเปลี่ยนสภาพเปนดาว
ดวงเดน การตัดสินใจอยูระหวางการใชกลยุทธความเจริญเติบโต (Growth) และกลยุทธการตัดทอน 
(Retrenchment) 
 2. ดาวดวงเดน (Stars) เปนกลยุทธที่มีการเจริญเติบโตของตลาดสูง เปนผลิตภัณฑที่มีกําไร
สูงสุดและมีเงินสูงสุด ตลอดจนมีคาใชจายสูงดวยจึงไมสามารถมีเงินสดคงเหลือ เนื่องจากตองการ
รักษาการลงทุนเพราะอัตราการเจริญเติบโตที่รวดเร็ว ในกรณีที่ผูบริหารจะใชกลยุทธการเจริญเติบโต 
(Growth Strategy) เพื่อพัฒนาดาวดวงเดนใหเปนผลิตภัณฑที่ทําเงิน (Cows) 
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 3. ผลิตภัณฑที่ทําเงิน (Cash Cows) เปนผลิตภัณฑที่มีสวนครองตลาดโดยมีอัตราการเจริญ 
เติบโตของตลาดต่ํา ผลิตภัณฑนี้จะเปนธุรกิจที่อยูในขั้นเจริญเติบโตเต็มที่จึงไมตองการเงินลงทุนอีก
ตอไป ธุรกิจนี้มีเงินสดคงเหลือจากผลิตภัณฑ ซ่ึงสามารถใชในการพัฒนาผลิตภัณฑที่เปนดาวดวงเดน 
และผลิตภัณฑที่มีปญหา (Question Mark) 
 4. สุนัข (Dogs) เปนผลิตภัณฑที่มีสวนครองตลาดและอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายต่ํา 
ธุรกิจนี้โดยทั่วไปมีกําไรต่ําและมีเงินสดนอย แตอาจจะใชเงินสดมากและใชเวลาในการจัดการ   
เมื่อธุรกิจเผชิญสภาพนี้การบริหารจะตองใชกลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) เชน กลยุทธ
การไมลงทุน (Divestiture Strategy) กลยุทธเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvest Strategy) หรือกลยุทธ
การเปลี่ยนแปลงแนวทาง (Turnaround Strategy)  
 แมวา แมทริกซ Bcg, จะเปนเทคนิคที่ชวยผูบริหารใหเขาใจและทําใหเกิดความสมดุลใน
เงินสดหมุนเวียน ตลอดจนการกําหนดกลยุทธ แตก็มีจุดออนหลายประการ กลาวคือ (1) การวิเคราะห
ถึงความเจริญเติบโตของตลาดและสวนครองตลาด ในการกําหนดการลงทุนและเงินสดหมุนเวียน 
ขอสมมุตินี้อาจไมมีความเที่ยงตรง (2) แมทริกซไมชวยผูบริหารในการเปรียบเทียบ Sbu, ภายใน
ชนิดเดียวกัน เชน มีตําแหนงผลิตภัณฑที่มีปญหา 2 ชนิด (3) แตละชองของ Sbu, ไมสามารถแทนดวย
การวิเคราะหของแตละธุรกิจ แตละตลาด กลุมเปาหมายในอนาคต หรือตําแหนงทางการแขงขันได  
(4) แมทริกซนี้ละเลยปจจัยบางประการ เชน การแขงขันซึ่งเปนสิ่งสําคัญในการกําหนดกลยุทธ 
ธุรกิจของ General Electric (Ge Business Screen) เปนแมทริกซ 9 ชอง ซ่ึงจัดประเภทหนวยธุรกิจ 
(Sbu,) ตามความสามารถในการจูงใจอุตสาหกรรมและจุดแข็งของธุรกิจเมื่อ General Electric เผชิญ
ปญหา การประเมินกลยุทธสําหรับการจัดสรรทรัพยากร สําหรับ 40 หนวยธุรกิจ Mckinsey และบริษัท
ไดใหคําแนะนําโดยพัฒนาธุรกิจของ Ge ขึ้นมาเพื่อชวยใหผูบริหารวิเคราะหความสนใจการดึงดูดใจ 
(Industry Attractiveness) และจุดแข็งของธุรกิจ (Business Strength) โมเดลนี้จึงขึ้นอยูกับความสามารถ
ของผูบริหารที่จะกําหนดปจจัยเฉพาะอยาง เพื่อสรางความสําเร็จใหกับอุตสาหกรรม ตัวอยาง เกณฑ
ในการประเมินความสามารถในการดึงดูดใจทางการตลาด ประกอบดวย ขนาดของตลาด การเจริญ 
เติบโตของตลาด และตําแหนงทางการแขงขัน 
 เกณฑในการประเมินจุดแข็งของธุรกิจ ไดแก สวนครองตลาด ความสามารถในการสรางกําไร 
และขนาดของธุรกิจ แตอยางไรก็ตาม ผูบริหารสามารถเลือกปจจัยที่แตกตางกันสําหรับแตละหนวย
ธุรกิจ สําหรับการจัดสรรทรัพยากรของบริษัท แตละ Sbu, และอุตสาหกรรมจะเกี่ยวของกับระดับสูง 
กลาง หรือต่ํา แกนตั้งแทนตําแหนงการแขงขันของหนวยธุรกิจ (Business) ในระดับสูง กลาง และต่ํา 
เชนกัน ผูบริหารใชผังนี้เพื่อกําหนดตําแหนงของแตละ Sbu, ตลอดจนพิจารณาการลงทุนของบริษัท
และการจัดสรรทรัพยากร 
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 การปฏิบัติตามกลยุทธ (Implement the Strategy)  
 การปฏิบัติการเชิงกลยุทธ (Strategic Implementation) การปฏิบัติตามกลยุทธ (Implement 
the Strategy) ในขั้นตนที่กลาวมาผูบริหารจะตองกําหนดวิสัยทัศน (Vision) ภารกิจ (Mission) และ
เปาหมาย (Goal) การวิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis) และการพัฒนาการปฏิบัติการเพื่อให
บรรลุเปาหมาย เพื่อใหเกิดการปฏิบัติงาน กลยุทธเหลานั้นตองมีการปฏิบัติการในขั้นนี้ ผูบริหาร
จะตองสรางการประสานงานภายใตกลยุทธ ซ่ึงจะประสบความสําเร็จโดยการใช 4 หนาที่ใน
กระบวนการบริหาร คือ 
 1. การวางแผน (Planning) ในสวนของการปฏิบัติตามกลยุทธการวางแผนจะเกี่ยวของกับ
การกําหนดเปาหมาย และการประสมประสาน ตลอดจนการประสานงานกิจกรรมตาง ๆ ในทุกระดับ
องคการ เพื่อใหแนใจวาผูบริหารในแตละระดับและในแตละหนาที่เขาใจทิศทางและตารางเวลา 
เพราะวาผูบริหารในระดับที่สูงขึ้นจะกําหนดแนวทางสําหรับแผน ซึ่งปฏิบัติตามกลยุทธในระดับ
ต่ํากวา และตองประสานงานการปฏิบัติการในระดับตาง ๆ ยิ่งไปกวานั้นผูบริหารจะสํารวจแผน  
การปฏิบัติ เพื่อใหแนใจวาจะสอดคลองกับกลยุทธทั้งหมดขององคการ ตลอดจนการจัดสรรทรัพยากร
และแกปญหาความซ้ําซอนหรือขอขัดแยงในระหวางระดับตาง ๆ หรือในหนาที่ตาง ๆ 
  2. การจัดองคการ (Organizing)ในการปฏิบัติตามกลยุทธผูบริหารจะตองกําหนดใหชัดเจน
วาจะทําอะไรแลวจึงจัดสรรทรัพยากรและความรับผิดชอบสําหรับแตละงานใหแตละบุคคลหรือ
กลุมภายในองคการ หนาที่การจัดองคการจะเกี่ยวของกับการกําหนดงานเฉพาะอยางการจัดทักษะ
ของบุคคลและกลุมภายในองคการสําหรับงานเหลานี้การประสานงานและการประสมประสานการ
ใชทรัพยากรเพื่อใหเกิดการทํางาน ดังนั้น การเปลี่ยนแปลงที่ทําใหการปฏิบัติการงายขึ้นจะมี
ผลกระทบตอวัฒนธรรมองคการ ดวยเหตุผลนี้ผูบริหารจึงตองพิจารณาถึงวัฒนธรรมองคการดวย
เพื่อใหมั่นใจวาวัฒนธรรมอยูในทิศทางของกลยุทธที่ตองการใหเกิดขึ้น 
 3. การนํา (Leading) หนาที่การนําจะเกี่ยวของกับการจัดหาทิศทางสําหรับองคการในทุก
ระดับการติดตอส่ือสารถึงกลยุทธ การจูงใจพนักงาน ในหลายกรณีการปฏิบัติการที่ประสบ
ความสําเร็จขึ้นกับทักษะของผูบริหารซึ่งบริหารกลยุทธ ตลอดจนเจาหนาที่การนําประกอบดวย
การติดตอส่ือสารเพื่อใหพนักงานเขาใจถึงกลยุทธและกระตุนใหปฏิบัติงานเพื่อสนับสนุนกระบวน
ปฏิบัติการ 
 4. การควบคุม (Controlling) เพื่อใหมีการจัดการทรัพยากรขององคการและกระบวนการที่
เกี่ยวของในการปฏิบัติตามกลยุทธ ผูบริหารจะประยุกตใชหนาที่การควบคุมในกระบวนการบริหาร 
โดยหนาที่นี้จะติดตอและวัดความกาวหนาในการปฏิบัติ และพิจารณาวาการปฏิบัติงานนั้นชวยให
บรรลุเปาหมายหรือไม การใชเทคนิคการควบคุมจะชวยใหผูบริหารเขาใจวากลยุทธมีการปฏิบัติ
อยางถูกตองและมีการเปลี่ยนแปลงที่จําเปนหรือไม 
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 การควบคุมกลยุทธ (Strategic Control) 
 การควบคุมกลยุทธ (Strategic Control) การควบคุมเชิงกลยุทธเปนขั้นที่ 4 และขั้นสุดทาย
ในกระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ เมื่อผูบริหารปฏิบัติตามกลยุทธแลวจะตองใชเวลาชวงหนึ่งใน
การรอคอยผลลัพธที่คาดหวัง การพิจารณาทั้งสภาพแวดลอมภายในและภายนอก ซ่ึงเกี่ยวของกับ
การกําหนดกลยุทธ ผูบริหารใชการควบคุมเชิงกลยุทธเพื่อติดตามความกาวหนาของกลยุทธ
การประเมินสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงหรือปญหาในอนาคตซึ่งเกี่ยวของกับการบรรลุเปาหมาย
และมีการปรับปรุงที่จําเปน การใชกลยุทธเกี่ยวกับเปาหมายที่วางแผน ขั้นนี้ผูบริหารจะกําหนด
ขอบเขตสําคัญที่จะพัฒนาวิธีการวัดผลโดยทั่วไปผูบริหารจะใชระบบขอมูลเพื่อการจัดการ (Mis) 
จากคอมพิวเตอร เพื่อรวบรวมเก็บรักษา  วิเคราะห และรายงานรายละเอียดที่ตองการเพื่อ
รักษาการควบคุมกลยุทธ 
 ถาการควบคุมกลยุทธมีความคงที่เกินไปหรือไมมีความยืดหยุน จะทําใหยากตอการที่จะ
ปรับตัวใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอม ถาการประยุกตใชมีความลาชาหรือเร็วเกินไปจะไมมี
ประสิทธิภาพในการปองกันสิ่งที่แตกตางจากกลยุทธ หรือการปรับปรุงการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอม 
ดวยเหตุผลเหลานี้การควบคุมกลยุทธจะตองสมดุล ซ่ึงผูบริหารตองศึกษาถึงวิธีการและเวลาของ 
การปอนกลับ การประเมินผลและกิจกรรมการแกไขถาการควบคุมเชิงกลยุทธมีการวางแผนไว
เหมาะสมจะทําใหเกิดความแข็งแกรงในการจัดการที่จะทราบถึงความตองการในการเปลี่ยนแปลง 
การประเมินทางเลือกและการโตตอบในการเปลี่ยนแปลง เมื่อแตละหนวยธุรกิจ (Sbus) ใชกลยุทธ
แตกตางกัน การควบคุมกลยุทธสําหรับแตละหนวยธุรกิจจะเกี่ยวของกับการจัดสรรทรัพยากรที่
แตกตางกัน และการใชกลยุทธเฉพาะอยาง เพื่อชวยผูบริหารทองถ่ินปฏิบัติตามกลยุทธภายใตการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในทองถ่ิน 
  จากการศึกษากระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ ทําใหไดประโยชนที่สามารถนํามาใชใน
งานวิจัยดังนี้ ทําใหทราบจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาและ
ปรับกลยุทธทางธุรกิจนอกเหนือจากนั้น แลวยังทําใหมีความรูและเขาใจเกี่ยวกับวิสัยทัศน และ
พันธกิจขององคกรและสามารถทราบวาคูแขงขันมีวิวัฒนาการไปในทิศทางใดบาง และทราบถึง
กลยุทธนโยบายสิ่งแวดลอมภายใน สิ่งแวดลอมภายนอก ฯลฯ ส่ิงเหลานี้มานั้นมีอยูในกระบวนการ
จัดการเชิงกลยุทธ ซ่ึงผูวิจัยไดทําการศึกษาทําใหมีความรูเพื่อเปนแนวทางและสรางขอไดเปรียบใน
การประกอบธุรกิจและนําไปพัฒนาธุรกิจใชในงานวิจัยคร้ังนี้ไดอยางดี 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s 
 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541: 337-338) ไดกลาวถึงทฤษฎีสวนประสมการตลาด 7p’s ไววา
กระบวนการกําหนดสวนประสมการตลาดในธุรกิจบริการ มีลักษณะที่คลายคลึงกับธุรกิจอื่นๆ ของตลาด
โดยปกติประกอบดวย 1) แยกแยะสิ่งที่นําเสนอออกเปนสวนๆ หรือสวนประสมยอย 2) ประสาน
รวมสวนยอยเขาไปในสวนประสมตลาด สวนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เมื่อนําไปใชกับ
องคกรธุรกิจหนึ่ง ๆ ก็จะตองมีการปรับเปล่ียนตามสถานการณ อาทิ ตามปริมาณของอุปสงค 
ระยะเวลาที่ทําการเสนอบริการหนึ่ง ๆ ออกไป 
 ดังนั้น กระบวนการสรางสวนประสมการตลาด  ก็จะเปนการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือ  
องคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณและความจําเปนของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลง และเปน
ที่แนนอนวา องคประกอบของสวนประสมตลาดแตละตัว อาจมีการซ้ําซอนกันอยูบาง เราจึง 
ไมสามารถที่จะทําการตัดสินใจใด ๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้น
องคประกอบหนึ่ง ๆ ก็จะคงความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่ง ๆ เทานั้น ดังนั้น กรอบรูปแบบที่กําลัง
จะอธิบายตอไป ชวยบริหารดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมการตลาดที่เหมาะสมกับ
ธุรกิจของตนเองได รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541: 296-297) 
 
 ผลิตภัณฑ (Product) 
 ผลิตภัณฑเปนสวนหนึ่งที่สําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงการตัดสินใจตาง ๆ 
เกี่ยวกับการจัดสวนประสมของผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑ รายการผลิตภัณฑ ตรายี่หอ การบรรจุ
ผลิตภัณฑ ปายฉลากและการจัดการตลาดสําหรับสินคาบริโภคและสินคาอุตสาหกรรม สําหรับแนวคิด
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ มีดังนี้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541: 299) 

1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และกลยุทธดานผลิตภัณฑ 
   ผลิตภัณฑเปนสิ่งที่นําเสนอเพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดใน
การวางแผนสวนประสมทางการตลาด เร่ิมตนดวยการกําหนดผลิตภัณฑโดยถือเกณฑวาลูกคาจะ
พิจารณาสิ่งที่นําเสนอ 3 ประการ คือ รูปลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และสวนประสม
บริการและคุณภาพบริการ ตลอดจนความเหมาะสมของราคา โดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ ซ่ึงในแตละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคาเรียกวา เปนลําดับขั้นตอนคุณคา
สําหรับลูกคามีดังนี้ 
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  ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) ถือเปนประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑ
ที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสิคาโดยตรง ไดแก  1.1 ประโยชนหลัก (Core Benefit) 
หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
  1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือ ผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึง ลักษณะ
ทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรู 
  1.3 ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึงกลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่
ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคาการเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึง
ความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก  
  1.4 ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการที่
ซ้ือจะไดรับควบคูกับการซื้อสินคา ประกอบดวยบริการกอนหรือหลังการขาย สวนใหญบริษัทจะจัด
ผลิตภัณฑควบโดยมอบใหคนกลางในรูปแบบตาง ๆ ดังนี้ การติดตั้ง การขนสง การรับประกัน การให
สินเชื่อและการใหบริการอื่น ๆ เชน การจัดแสดงสินคาใหคนกลาง เปนตน 
  1.5 ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
ใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 
 2. การตัดสินใจในสวนประสมผลิตภัณฑ 
  การพิจารณาสวนประสมผลิตภัณฑจะตองทราบถึงศัพทสําคัญที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
  2.1 สวนประสมของผลิตภัณฑ (Product Mix) หมายถึง กลุมของสินคาหลายชนิดที่
ธุรกิจหนึ่งผลิตออกเสนอขายใหแกผูซ้ือ บริษัทสวนใหญไมวาจะเปนบริษัทที่ผลิตสินคาการคาสง
หรือการคาปลีก จะตองมีผลิตภัณฑมากกวาหนึ่งรายการ ตัวอยางเชน หางสรรพคามีสินคาประมาณ 
6,000 รายการ บริษัท เยเนอรัลอีเล็กทริค มีสินคามากกวา 250,000 รายการ โดยแบงออกเปนหลายสวน 
แตละสวนประกอบดวยหลายกลุม แตละกลุมแบงออกเปนหลายแผนก แตละแผนกประกอบดวย
ผลิตภัณฑหลายสาย แตละสายผลิตภัณฑประกอบดวยผลิตภัณฑหลายยี่หอและหลายรายการ
ผลิตภัณฑเหลานี้จะรวมเปนสวนประสมผลิตภัณฑบริษัท 
  2.2 สายผลิตภัณฑ (Product Line) หมายถึง กลุมของผลิตภัณฑหลายชนิดที่มีความสัมพันธ
อยางใกลชิด อาทิ ผลิตภัณฑทําหนาที่คลายคลึงกันผลิตภัณฑขายใหลูกคากลุมเดียวกันหรือผลิตภัณฑ
นําออกสูตลาดดวยรูปแบบเดียวกัน เชน สายผลิตภัณฑเครื่องหนัง เครื่องกีฬา และเครื่องดนตรี ฯลฯ  
  2.3 ตราหรือยี่หอ (Brand) เปนชื่อเกี่ยวของกับสินคาหนึ่งชนิดขึ้นไปในสายผลิตภัณฑ
ชนิดหนึ่ง จะประกอบดวยผลิตภัณฑหนึ่งยี่หอขึ้นไป 
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  2.4 รายการผลิตภัณฑ (Product Item) เปนผลิตภัณฑรายการใดรายการหนึ่งในยี่หอหรือ
ในสายผลิตภัณฑชนิด ซ่ึงจะแตกตางกันในราคา ขนาด รูปราง หรือคุณสมบัติอ่ืน ๆ การตัดสินใจใน
สวนประสมของผลิตภัณฑ (Product-Mix Decisions) บริษัทจะตองพิจารณาดานตาง ๆ คือ  
   2.4.1 ความกวางของสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนสายผลิตภัณฑแตกตางกัน
ของบริษัท ตัวอยางบริษัทเนอรัลอิเล็กทริค จําหนายผลิตภัณฑสายตาง ๆ คือ หมอแปลงไฟ หลอดไฟ 
วิทยุ เครื่องปงขนมปงผลิตภัณฑเหลานี้ถือวาเปนผลิตภัณฑคนละสาย 
   2.4.2 ความยาวของสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนรายการผลิตภัณฑทั้งหมด
ในสวนประสมผลิตภัณฑหรือในหนึ่งสายผลิตภัณฑ 
   2.4.3 ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนรายการผลิตภัณฑที่มีอยู
ในผลิตภัณฑแตละสาย เชน วิทยุประกอบดวยวิทยุที่มีขนาดและรูปแบบตาง ๆ กัน เปนตน 
   2.4.4 ความสอดคลองกันของสวนประสมทาผลิตภัณฑ หมายถึง ความสัมพันธ
อยางใกลชิดระหวางสายผลิตภัณฑ ซ่ึงจัดตามลักษณะการใชสอยข้ันสุดทายตามความตองการใน
การผลิตความตองการจําหนายหรือวิธีอ่ืนๆ เปนการพิจารณาความเหมาะสมระหวางความกวางและ
ความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน บริษัทเยเนอรัลอิเล็กทริค มีจํานวนสวนประสม
ผลิตภัณฑมากมาย แตมีความสอดคลองกัน คือผลิตภัณฑสวนใหญเกี่ยวของกับไฟฟา 
 
 ราคา (Price) 
 การกําหนดราคาถือวาเปนกิจกรรมที่สําคัญอยางหนึ่งของการดําเนินงานทางการตลาด 
การที่สินคาจะขายไดนั้น มิใชคุณภาพของสินคาดีแตเพียงอยางเดียว แตจะตองมีราคาที่เหมาะสม
กับผูบริโภคดวยเชนกัน เชน คําวา “ราคา” หมายถึง มูลคา (Value) ที่สามารถจะตีเปนตัวเงินได 
อาจจะเปนสตางค หรือเปนเงินเหรียญ หรืออยางใดในสกุลเงินก็ไดที่ใชเปนเครื่องแลกเปลี่ยนในแตละ
ประเทศ ดังนั้น การที่บอกวาสินคานั้นมีราคาเทานั้นก็หมายถึงสินคานั้น ๆ มีมูลคาเปนตัวเงินเทานั้น
เทานี้เชนกัน 
 1. ความแตกตางของราคาสินคา 
  สินคาที่ผลิตไดผลิตขึ้นและจัดจําหนายออกไปนั้น บางครั้งแมวาสินคาจะมีลักษณะ
เหมือนกันทุกประการ แตก็มักจะมีราคาที่แตกตางกันไป ซ่ึงสาเหตุของความแตกตางในราคาสินคา
โดยทั่วไปนั้นสามารถสรุปได ดังนี้ 
  1.1 ความแตกตางในเรื่องของราคา อันเนื่องมาจากประมาณการซื้อไมเทากัน โดยทั่วไป
ของการขายสินคา เมื่อผูซ้ือส่ังซื้อในปริมาณมากก็มักจะทําใหผูซ้ือนั้นไดสวนลด ซ่ึงเปนสิ่งที่สามัญ
ธรรมดาที่สุดสําหรับวงการธุรกิจ และสิ่งนี้เปนเหตุใหราคาที่ผูซ้ือซ้ือไปในแตละรายไมเทาเทียมกัน 
สาเหตุที่มักจะไดสวนลดก็เนื่องมาจากพอคาไดเล็งเห็นแลววาการขายสินคาในปริมาณมาก ๆ นี้
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ตนเองสามารถลดคาใชจายไดมากในการขาย เชน ไมตองเสียเวลาเก็บรักษาสินคา ซ่ึงจะตองเสีย
โสหุยเพิ่มมากขึ้นทุกวัน ดังนั้น เมื่อผูซ้ือซ้ือมากตนเองก็ยินดีที่จะใหสวนลดเพราะถึงอยางไรแลว
สวนลดที่ตนใหไปนั้นก็ยังดีกวาที่จะตองเสียคาใชจายที่ตนจะเก็บสินคาไวขายตอไป 
  1.2 ความแตกตางในเรื่องของราคา อันเนื่องมาจากลักษณะของผูซ้ือลักษณะของผูซ้ือ
ในกรณีนี้ หมายถึง ลักษณะของการประกอบการ เชน ผูซ้ือเปนพอคาหรือพอคาปลีกหรือผูบริโภค
คนสุทาย เปนตน การขายสินคาใหกับพอคาสงมักจะมีแนวโนมที่การสั่งซื้อมาก ดังนั้น การกําหนด
ราคาก็มักจะตองดูลักษณะของผูซ้ือ หากเปนพวกพอคาดวยกันก็มักจะไดรับราคาต่ํากวาผูบริโภค
คนสุดทาย เพราะมิฉะนั้นหากขายราคาเดียวกันพอคาเหลานี้จะเอาไปขายเอากําไรอยางไร ดังนั้น
การกําหนดราคาสินคาในลักษณะนี้จึงเปนการเอื้ออํานวยผลประโยชนซ่ึงกันและกัน กลาวคือ 
ผูผลิตสามารถระบายสินคาของตนเขาสูตลาดโดยอาศัยพอคาเหลานี้ได พอคาที่มาซื้อเองก็รับสินคา
ในราคาที่ตนพอจะหากําไรจากาการขายไดเชนกัน 
  1.3 ความแตกตางในเรื่องของราคา อันเนื่องมาจากสภาพภูมิศาสตรสภาพภูมิศาสตร
เปนสาเหตุที่ทําใหเกิดความแตกตางในราคาสินคา ทั้งนี้เพราะสภาพภูมิศาสตรจะมีความสัมพันธ
เกี่ยวของโดยตรงกับการขนสงสินคา ความหางไกลจากแหลงผลิตก็มักจะทําใหสินคามีราคาสูงกวา
ผูซ้ือที่อยูใกลกับแหลงผลิต ดังนั้นจึงเปนสาเหตุใหมีราคาที่ผิดแผกแตกตางกันไป 
 2. กลยุทธในการกําหนดราคาสินคา 
  กลยุทธในการกําหนดราคาสินคา หรือ “แผนการ” ของการตั้งราคาสินคา โดยทั่วไป 
มีอยู 2 ลักษณะดวยกนั คือ 
  2.1 การกําหนดราคาใหสูงเขาไว หรือที่เรียกตามศัพทการตลาดวา Skim-The-Cream 
Pricing การดําเนินกลยุทธในลักษณะนี่เหมาะสมสําหรับสินคาที่มีความแปลกหรือที่มีเอกลักษณ
พิเศษที่แตกตางกวาผลิตภัณฑที่มีอยูในทองตลาดขณะนั้นโดยการใชราคาดึงดูดความสนใจในระยะ
ที่ผลิตภัณฑเพิ่งเขาสูตลาด การกําหนดราคาในลักษณะนี้สามารถทําใหผูผลิตสามารถแบงสวนของ
ตลาดไดโดยอาศัยรายไดของผูบริโภคเปนเกณฑอีกทั้งการกําหนดราคาแตแรกใหสูงไวจะทําให 
ผลกําไรที่จะไดรับมีมากขึ้น อีกทั้งเปนการเสริมสรางภาพพจนใหกับผลิตภัณฑ เชน ดูเปนของที่มี
คุณภาพเหลานี้ เปนตน อยางไรก็ตามการดําเนินกลยุทธในลักษณะนี้เทากับวาเปนการเชื้อเชิญให
ผูผลิตรายอื่น ๆ เขามาสูตลาด เพราะผูผลิตรายอื่นยอมเห็นวาตนก็ควรที่จะเขามาหาผลกําไรใน
ลักษณะนี้ไดเชนเดียวกัน นอกจากนี้กรณีที่กําหนดราคาสินคาใหราคาสูงกอนอาจทําใหการเกิด
ตลาดในระยะแรกไมประสบความสําคัญเทาที่ควรจะเปนก็เปนได 
  2.2 การกําหนดราคาใหต่ําเขาไวกอนเพื่อใหมุงหวังใหเขาสูตลาดใหมากที่สุดวิธีนี้
เรียกวา Penetration Pricing การกําหนดราคาในลักษณะนี้ชวยใหบริษัทหลายตอหลายรายประสบ
ความสําเร็จในการเขาสูตลาด อาจกลาวไดวาเปนการลดความเสี่ยงในการเขาตลาดลงไดแตอยางไร
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ก็ดีผลเสียของกลยุทธแบบนี้ชวยลดการแขงขันที่จะตามมาไดมาก เพราะคูแขงขันมักจะยอทอ 
เนื่องจากเห็นวาหากตนเขาสูตลาดดวยวิธีเชนนี้ ผลที่ไดรับก็มีเพียงเล็กนอยและไมคุมกับการเขาไป
แขงขัน เหลานี้เปนตน 
  2.3 แบบอยางของการตั้งราคาในปจจุบันแบบอยางของการตั้งราคาที่ธุรกิจ โดยทั่วไป
ใชกันอยูในปจจุบัน มีดังนี้คือ 
   2.3.1 การกําหนดราคาตายตัวหรือคงที่ หมายถึง การที่ผูขายกําหนดราคาสินคาขึ้นมา
โดยราคาดังกลาวเปนราคาที่จะไมมีการตอรองลงมาอีกจากราคาที่ไดตั้งไว ดังนั้นผูซ้ือจะตองซื้อ
สินคาในราคาที่ผูขายไดกําหนดขึ้น ซ่ึงอาจปรากฏบนปายราคาที่ติดกับสินคานั้น ๆ ระบบราคาคงที่นี้
ใชกันมากในตางประเทศ แตภายในบานเราก็ปรากฏอยูโดยทั่วไปเชนกัน 
   2.3.2 การกําหนดราคาแบบตอรอง หมายถึง ราคาสินคาที่ไดแสดงไวนั้นผูซ้ือ
สามารถที่จะตอรองราคาไดอีก โดยขึ้นอยูกับการตอรองของทั้งสองฝายเปนสําคัญ ดังนั้นลูกคา
รายหนึ่งอาจจะไดรับสินคาชนิดเดียวกัน แตมีราคาแตกตางกันไปก็ไดระบบราคาตอรองนี้เปนที่
คุนเคยกับคนไทยอยางมากและมีมานานแลว อาทิ การขายสินคาจําพวกเครื่องแตงกาย เชน ผาตัด
เสื้อสตรี เครื่องใชภายในบาน หรือแมกระทั่งการขายสินคาในตลาดสดโดยทั่วไป เปนตน 
   2.3.3 การกําหนดราคาในระดับเดียวกัน ในกรณีนี้หมายถึง การตั้งราคาสินคาใน
หมวดหมูนั้น ๆ ใหมีราคาอยูในกลุมเดียวกัน เชน การขายรองเทา เปนตน รานรองเทาบางรานที่มี
การขายในแบบนี้จะแบงกลุมรองเทาไวหลาย ๆ กลุม แตละกลุมก็จะมีราคาหนึ่ง ดังนั้นหากผูซ้ือ
ตองการจะซื้อรองเทาคูใดก็ตามก็ตองอาศัยราคาของกลุมนั้น ๆ เปนเกณฑ สินคาจําพวกเครื่องแตงกาย 
ก็มักจะมีการตั้งราคาในลักษณะนี้เกิดขึ้นอยูเสมอโดยเฉพาะรานคาปลีกมักใชวิธีการเชนนี้ 
   2.3.4 การกําหนดราคาแบบเลขที่ หมายถึง การตั้งราคาโดยการกําหนดราคาสินคา
เปนเลขคี่ หมายถึง สินคาถูกกําหนดใหมีราคา อาทิ 99 บาท 59 บาท 299 บาท ฯลฯ ซ่ึงแทนที่จะเปน
เลขคูกลับใชเลขคี่แทน การกําหนดราคาใหลักษณะเชนนี้มีผลในทางจิตวิทยาอยางมาก แมวามูลคา
ของสินคาจะแตกตางกันเพียง 1 บาทก็ตาม แตผูซ้ือมักมองไปในลักษะสินคานั้น ๆ มีมูลคาต่ํากวา
การตั้งราคาในลักษณะเชนนี้ รานคาปลีกมักนิยมใชกันมากในประเทศไทย ผูผลิตรองเทารายหนึ่ง 
ก็ไดใชนโยบายเชนนี้มาเปนเวลานานแลว 
   2.3.5 การกําหนดราคาแบบผูนํา หมายถึง กาตั้งราคาสินคาของโดยใหมีราคาสูงกวา
ตนทุนที่ทางผูผลิตสงมาเพียงเล็กนอย หรือเรียกไดวาพยายามหารายไดจาการขายสินคานั้น ๆ ตอหนวย
ใหนอยที่สุด ราคาตั้งขึ้นนี้กลาวไดวาไมเพียงพอกับคาใชจายที่ตองเสียไป แตเพียงพอเฉพาะบางสวน
ของคาใชจายเทานั้นเอง รานคาปลีกมักนิยมใชการกําหนดราคาในลักษณะนี้เปนตัวชวยดึงดูดให
ลูกคาเขาราน ซ่ึงจะพลอยใหสินคาอยางอื่นมีโอกาสที่จะขายไดดวย ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาการกําหนด
ราคาลักษณะนี้ขึ้นมาก็เพื่อวัตถุประสงคดานการสงเสริมจําหนายเปนสําคัญ 
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    การกําหนดราคาแบบผูนํานี้ยังมีอีกกรณีหนึ่งคือ การกําหนดราคาสินคาให
ต่ํากวาราคาที่ผูผลิตจัดสงมา คือ ทางรานยินดีที่จะยอมขายต่ํากวาทุน ซ่ึงการกําหนดราคาในลักษณะนี้
เรียกวา Loss-Leader pricing วัตถุประสงคที่กระทําเชนนั้นก็เพื่อดึงดูดลูกคาใหเขารานและเปน
การสงเสริมใหสินคาอยางอื่นมีโอกาสขายไดมากขึ้น 
 ชองทางการตัดจําหนาย (Place) 
 ชองทางการจัดจําหนาย คือ เสนทางของการลําเลียงสินคาหรือสินคาหรือผลิตภัณฑตาง ๆ 
จากสถาบันทางการตลาด ซ่ึงอาจไดแก ผูผลิตหรือพอคาคนกลางมาสูผูบริโภคหรือตลาดสินคา   
การลําเลียงสินคานั้นจําเปนที่จะตองผานชองทางการตลาดดวยวิธีทางอยางหนึ่งอยางใด วิถีทาง
การลําเลียงสินคาผานชองทางการจัดจําหนายนั้น โดยทั่วไปมีอยู 5 หนทางดวยกันคือ 
 1. สินคาถูกลําเลียงโดยตรงจากผูผลิตยังผูบริโภคหรือผูใช การผานชองทางแรกนี้เรียกได
วาเปนชองทางที่ส้ันที่สุด คือ สินคาออกจากมือผูผลิตก็จะถูกจัดสงตรงไปยังผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเปน
ผูบริโภคคนสุดทาย หรือผูใชสินคาเพื่อการอุตสาหกรรม การสงโดยตรงเชนนี้สําหรับสินคาเพื่อ
การอุตสาหกรรมถือวาเปนสิ่งสามัญธรรมดาและใชกันอยูโดยทั่วไป ทั้งนี้เนื่องจากเหตุผลบาง
ประการ เชน สินคาเพื่ออุตสาหกรรมมีตลาดที่อยูในแวดวงจํากัด มีผูใชไมมากรายและโรงงาน
เหลานั้นมักจะอยูในละแวกที่ใกลเคียงกันภายในพื้นที่ไมกวางขวางเทาใด นอกจากนี้สินคาเพื่อการ
อุตสาหกรรมจําเปนที่จะตองมีการใหบริการภายหลังการซื้อและการติดตั้งสิ่งตาง ๆ ดังนั้น ทางผลิต
จึงจําเปนตองใชวิธีวิศวกรจากโรงงานไปชวยเหลือในการติดตั้งเครื่องจักรเหลานั้นโดยตรง ประการ
สุดทายก็คือ การซื้อสินคาเพื่อการอุตสาหกรรมนั้นมักจะซื้อในปริมาณมาก ดังนั้น ผูซ้ือจึงนิยมที่จะ
ติดตอโดยตรงไปยังผูผลิตโดยตรง 
  2. สินคาถูกลําเลียงโดยผานคนกลางประเภทตัวแทน ชองทางนี้เปนที่นิยมสําหรับผูผลิต
บางรายการที่ใชคนกลางประเภทตัวแทนเขามาชวยลําเลียงสินคา คนกลางประเภทตัวแทนมักจะอยู
ในระดับที่เปนพวกพอคาสง ซ่ึงใชในการลําเลียงสินคาพวกเกษตรกรรมเปนสวนใหญ ทั้งนี้
เนื่องมาจากเกษตรกรที่มีผลไมสามารถที่จะรับภาระการกระจายสินคาไดดวยตนเอง ดังนั้นจึงเปน
หนาที่ของคนกลางที่จะเขาไปรวบรวมสินคาออกมาสูตลาด สําหรับสินคาเพื่อการอุตสาหกรรมนั้น
ชองทางนี้มักใชโดยโรงงานที่ตองการจะไมเกี่ยวของกับการดําเนินงานทางการตลาด โดยจะยกให
เปนภาระของคนกลางประเภทตัวแทนรับหนาที่แทนตน อยางไรก็ดีการใชคนกลางเหลานี้ทําการ
กระจายอํานาจสินคาทางผูผลิตจะตองมีการทําสัญญาหรือมีขอตกลงซึ่งกันและกันขึ้น ทั้งนี้เพื่อ
ปองกันปญหาอันเกิดจากการขัดใจเกี่ยวกับผลประโยชนจาการขายสินคา 
 3. สินคาถูกลําเลียงจากผูผลิตมาสูพอคาปลีกและจากพอคาปลีกมาสูผูบริโภคคนสุดทาย 
ชองทางนี้เปนชองทางที่สามัญธรรมดาที่สุดที่ผูผลิตติดตอตลาดสินคาเพื่อการอุปโภคบริโภค 
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ชองทางนี้ไมผานคนกลางจําพวกพอคาสงคนใด ทั้งนี้อาจเปนเพราะสินคามีการเนาเปอยเร็วหรือเปน
สินคาลักษณะที่ตองขึ้นอยูกับแฟชั่นและตองการการระบายออกสูตลาดใหเร็วที่สุด รานคาปลีกที่รับชวง
การระบายสินคาจากผูผลิตมักจะเปนรานคาปลีกขนาดใหญ เชน หางสรรพสินคา หรือรานคาปลีกแบบ
ลูกโซ และรานคาปลีกเหลานี้ตองการที่จะซื้อสินคาโดยไมผานพอคาสงคนใดทั้งสิ้น 
 4. สินคาถูกลําเลียงจากผูผลิตมาสูพอคาสงและจากพอคาสงมาสูพอคาปลีกและออกมาสู
ผูบริโภคคนสุดทาย การลําเลียงสินคาเพื่อการอุปโภคบริโภคโดยผานชองทางนี้มีกันมาชานาน ซ่ึง
ชองทางนี้มีช่ือเรียกอีกอยางหนึ่งคือ “Traditional” หรือ”Orthodox” ผูผลิตที่ขายสินคาผานชองทางนี้
มักจะไดแก ผูผลิต ซ่ึงมีเงินทุนจํากัดมีผลิตภัณฑในสายแคบและไมสามารถที่จะจัดสงโดยตรงไปยัง
รานคาปลีกซึ่งมีจํานวนมากมายได ดังนั้นจึงใชวิธีการขายสงผานพอคาคนสงสินคาที่ขายสวนใหญ
ไมเกี่ยวกับสินคาที่ขึ้นอยูกับแฟชั่นและเวลา ผูผลิตบางรายการที่ตองการสรางความสัมพันธอยางใกลชิด
กับรานคาปลีกก็จะใชพนักงานขายในรูปของ “Missionary Salesman”ไปติดตอกับรานคาปลีก เพื่อให
รานคาปลีกสั่งซื้อสินคาจากพอคาสงอีกทีหนึ่ง พนักงานขายในรูปของ Missionary Salesman ที่มัก
ทําหนาที่ไปติดตอใหผูหนึ่งผูใดที่มีอิทธิพลในการชักชวนใหลูกคามาซื้อสินคาของตนไปบริโภค 
เชน ผูจัดสงพนักงานขายไปติตอนายแพทย เพื่อใหนายแพทยเหลานั้นชี้ชวนใหคนไขซ้ือหายารักษา
โรคที่ผูผลิตไดผลิตขึ้น ในกรณีนี้พนักงานขายผูนี้ถือวาเปนพนักงานขายแบบ Missionary Salesman 
ดวยเชนกัน 
 5. สินคาถูกลําเลียงจากผูผลิตมาสูพอคาสงและพอคาสงและออกมาสูผูใชสินคาเพื่อ
อุตสาหกรรม สินคาที่ถูกลําเลียงผานชองทางนี้ ไดแก สินคาเพื่อการอุตสาหกรรม ซ่ึงมักจะไดแก 
เครื่องมือเครื่องใชภายในโรงงานที่มีราคาตอหนวยต่ํา พอคาสงประเภทพอคาจึงทําหนาที่เปน 
ผูรวบรวมสินคาสงไปยังโรงงาน พอคาสงเหลานี้มีช่ือเรียกไดหลายอยาง เชน Industrial Supply 
House, Industrial, Distributor, Industrial Distributor เหลานี้เปนตน ช่ือเรียกเหลานี้ขึ้นอยูกับ
ลักษณะผลิตภัณฑที่ตนจัดจําหนายเปนสําคัญ 
 การเลือกชองทางการจัดจําหนาย การเลือกชองทางการจัดจําหนายถือวาเปนงานที่มีความ 
สําคัญตอธุรกิจอยางมาก เพราะแมวาสินคาจะมีคุณภาพดี มีการสงเสริมดี หรือมีราคาที่เหมาะสม 
แตถาหากการเลือกชองทางไมเหมาะสมสินคานั้น ๆ ก็จะเขาถึงลูกคาไดอยางไมเต็มที่ ผลประโยชน
ที่ธุรกิจไดรับก็ลดนอยลง ดังนั้นการเลือกชองทางการจัดจําหนายเพื่อใหไดผลดีนั้นจะตองเปนงาน
ที่ตองใชความรอบคอบและความระเอียดพิถีพอสมควร แนวทางในการเลือกชองทางการจัด
จําหนายนั้นจําตองพิจารณาปจจัยหลายอยาง เชน 
 1. จะตองพิจารณาถึงลักษณะของผลิตภัณฑโดยละเอียด อาทิ ราคาตอหนวยของผลิตภัณฑ 
วิธีการและเทคนิคในการใชผลิตภัณฑ ระดับความแตกตางกับผลิตภัณฑของคูแขง ความเนาเปอยงาย 
หรือมีความคงทนสูง เปนผลิตภัณฑที่ใชกันประจําวัน (Stable Products) หรือผลิตภัณฑที่ไมไดใช



39 

กันประจําวันเหลานี้เปนตนการพิจารณาถึงลักษณะของผลิตภัณฑจะทําใหไดทราบวาใครคือผูที่
เหมาะสมในการจัดจําหนายสินคาลักษณะนี้หรือไม เชน พรอมหรือไมที่จะใหคําแนะนําในการใช
ผลิตภัณฑชนิดนั้นแกลูกคา ซ่ึงส่ิงเหลานี้คนกลางแตละรูปแบบตางก็มีคุณสมบัติที่เทาเทียมกัน 
ดังนั้นผูผลิตจึงจะตองพิจารณาวาใครคือผูที่เหมาะสมที่สุด 
 2. จะตองพิจารณาถึงผลประโยชนที่ธุรกิจจะไดรับและตนทุนคาใชจายที่จะตองเสียไปจาก
การใชชองทางตาง ๆ ทั้งนี้โดยการเปรียบเทียบผลกําไลและคาใชจายจาการดําเนินงานของแตละ
ชองทางมาพิจารณา ชองทางใดที่มีแนวโนมไปในแนวทางที่ดีที่สุดก็จะเปนชองทางธุรกิจควรจะเลือก
ดําเนินงาน 
 3. จะตองศึกษาดูวา ผูซ้ือมีความตองการหรือคาดหมายที่จะหาซื้อสินคานั้น ๆ ไดจากที่ใด 
เชน พอคาสง หรือ พอคาปลีก หรือคนกลางประเภทตาง ๆ อุปนิสัยจาการซื้อของผูบริโภคจะทําให
เราไดทราบถึงแนวทางความตองการและความคาดหมายของลูกคาไดดีตลอดจนชวยใหผูผลิต
สามารถจัดจําหนายสินคาไดตรงเปาหมาย และสนองความตองการของตลาดไดเปนอยางดี 
 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 การสงเสริมทางการตลาดนี้ เปนกิจกรรมหลักทางการตลาดอันเกี่ยวของกับการใชขาวสาร
เสนอแนะ กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ ชวยกระตุนใหเกิดความตองการในสินคาและบริการที่ธุรกิจได
เสนอแนะ หรือใหขาวสารออกไป การสงเสริมทางการตลาดจัดวาเปนงานหลักที่สําคัญพอ ๆ กับงาน
หลักทางการตลาดอยางอื่นๆ(การกําหนดราคาการพัฒนาและวางแผน ดานผลิตภัณฑ การเลือก
ชองทางการจัดจําหนาย) กิจกรรมเหลานี้จะตองทําใหสอดคลองกันอยูเสมอ จะกระทําเนียบบางอยาง
และละเลยบางอยางเสียก็จะทําใหผลที่ไดรับไดอยางไมคุมคา 
 1. องคการประกอบของการสงเสริมทางการตลาด 
  การสงเสริมทางการตลาดนั้น ประกอบไปดวยองคประกอบตาง ๆ ดังนี้ คือ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2541: 322) 
  1.1 โฆษณา (Advertising) การโฆษณาเปนวิธีทางหนึ่งของการสงเสริมทางการตลาด 
การโฆษณา หมายถึง การใชส่ือกลางที่ไมใชตัวบุคคลในการเสนอแนะและสงเสริมความคิดเห็นอัน
เกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือการบริการ ทั้งนี้โดยมีผูรับเปนผูอุปถัมภในการที่จะออกคาใชจายให จาก
ความขางตนนี้ สรุปไดวา การโฆษณานั้นธุรกิจที่จะทําการเผยแพรขาวสารของตนจะตองใชส่ือกลาง 
ที่ไมใชตัวบุคคล อันอาจไดแก วิทยุ โทรทัศน แผนภาพโปสเตอร ภาพยนตร หนังสือพิมพ แผนปลิว ฯลฯ 
การใชส่ือกลางเหลานี้ธุรกิจจะเสียคาเชาหรือคาใชจายตาง ๆ ในการที่จะลงโฆษณา เชน คาเชาเวลา
สําหรับการออกอากาศ คาเชาพื้นที่ในหนาหนังสื่อพิมพเหลานี้ เปนตน นอกจากนี้แลวการโฆษณาก็
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เปนการเสนอแนะขาวสารและความคิดเห็น ทั้งทางดานผลิตภัณฑ หรือเผยแพรขาวสารของธุรกิจที่
ไมขายผลิตภัณฑแตขายบริการแทนไดเชนกัน ประการสุดทายการโฆษณาจะตองมีผูอุปถัมภ
รายการและออกคาใชจายที่เกิดขึ้นหรือที่เรียกวาจะตองมี “สปอนเซอร” สาระสําคัญเหลานี้เรียกวา 
“การโฆษณา” 
  1.2 การใชตัวบุคคลหรือพนักงานขายเขาทําการสงเสริม (Personal Selling) การใช 
ตัวบุคคลหรือพนักงานขายเขามาทําการสงเสริมนั้นเปนวิถีทางหนึ่งของการสงเสริมทางการตลาด 
สินคาบางอยางก็ใชโฆษณาเพียงอยางเดียวอาดไมทําใหผูซ้ือเกิดความสนใจขึ้นได ก็อาจจะตองใช
พนักงานขายเขาชวยอีกแรกหนึ่ง การใชพนักงานขายจะตองพบกับปฏิกิริยาตอบโตของลูกคา
พนักงานขายอาจจะตองใชเขาชวยอีกแรงหนึ่ง การใชพนักงานขายทําใหการสงเสริมสามารถปรับ
ใหเขากับภาวะของลูกคาไดเปนอยางดี เพราะพนักงานขายจะตองพบกับปฏิกิริยา โตตอบของลูกคา
พนักงานขายก็จะสามารถปรับการสงเสริมของตนไดงาย เรียกไดวา การสงเสริมการขายดวยวิธีนี้มี
ความยืดหยุนสูง อีกทั้งการใชพนักงานขายสามารถทําการซื้อขายเกิดขึ้นได เพราะการใชส่ือกลาง
อ่ืน ๆ อาจชวยกระตุนใหเกิดความตองการแตยังไมเกิดการซื้อ แตยังไมเกิดการซื้อ แตการใช
พนักงานขายไดแนะนําและกระตุนความตองการไดแลว เขาสามารถที่จะปฏิบัติหนาที่ทางการขาย
ไดในเวลานั้นเลย อาทิ มีการเปดปดการขาย อยางไรก็ดีตามการใชพนักงานขายสงเสริมการขาย
จําตองมีพนักงานขายที่มีความสามารถและไววางใจได มิฉะนั้นการสงเสริมการขายอาจเปนการทําให
ลูกคาเห็นวาเปนการถูกรบกวนจากเจาหนาที่ของบริษัทไดเชนกัน 
  1.3 การใหขาว (Publicity) หมายถึง การที่ธุรกิจไดจัดทําการเผยแพรขาวสารมาใน
ลักษณะของการตีพิมพเสนอแนะผลิตภัณฑของตนเองในหนังสือส่ือกลางที่ตนกระทําขึ้นมาเอง
แทนที่จะไปเสียคาใชจายเชาเนื้อที่หรือเชารายการจากผูอ่ืน ซ่ึงลักษณะนั้นไดทราบโดยที่เรา ๆ มิได
เสียคาใชจายก็จัดวาเปนไปในลักษณะ “การใหขาว” นี้เชนเดียวกัน เชน มีผูมารับประทานอาหารที่
ราน และนําไปเขียนลงนิตยสารเผยแพรตอไป โดยที่เรามิไดไปวาจางหรือเสียคาใชจายใหกับผูเขียน
คนนั้น เปนตน วิธีการเชนนี้ถือวามาในลักษณะของการใหขาว ดังนั้น การใหขาวจึงมักมาในรูปของ
บทบรรณาธิการเปนสวนใหญ 
  1.4 การจัดแสดงสินคาหรือการตกแตงราน (Display) การจัดแสดงสินคาหรือการตกแตง
รานถือวาเปนการสงเสริมการตลาด โดยการใชการตกแตงและการจัดวางสินคาใหเปนที่ดึงดูดลูกคาให
เขามาซื้อสินคาบริการ การตกแตงและการจัดแสดงรานคาจะเปนการชวยสงเสริมภาพพจนของ
รานคา และชวยแบงสัดสวนของตลาดไดดวยเชนเดียวกัน อาทิ จะเห็นไดวาคนบางคนเห็นวารานคา
ก็มีการตกแตงในสภาพนั้นก็พอจะมองออกวาจะเหมาะสมกับลูกคาแบบใดและรายไดแบบใด 
เหลานี้เปนตน การตกแตงรานบางครั้ง อาจกลาวไดวาเปนวิธีการสงเสริมที่เสียคาใชจายนอยมาก 
เชน อาจนําสินคามาจัดใหเปนระเบียบเรียบรอย หรือจัดวางใหดูเดนขึ้น ฯลฯ 
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  1.5 การสงเสริมการจําหนาย (Sales Promotion) การสงเสริมการจําหนายเปนวิถีทาง
การสงเสริมทางการตลาดแบบอื่น ๆ ที่นอกเหนือไปจากสิ่งที่กลาวมาแลวขางตน เชน การสงเสริม
การจําหนายในรูปแบบของการให “Promotion” คือ ลูกคาสามารถซื้อสินคาอีกชิ้นหนึ่งไดในราคา 
ที่ถูกกวาปกติ เชน เมื่อซ้ือยาสีฟนหนึ่งกลองสามารถซื้อสบูชนิดนั้น ๆ ไดในราคาถูกกวาปกติหรือ
ขายสินคาทั้งสองอยางในราคาถูกกวาปกติ หรือบางครั้งก็ซ้ือสินคาอีกอยางไดโดยไมคิดเงิน (ฟรี) 
วิธีนี้เปนที่นิยมใชกันมากในทองตลาดเมื่อไมนานมานี้ การสงเสริมการจําหนายก็อาจมาในรูปการแจก
ตัวอยางสินคาใหลูกคาเอาไปทดลองใหดู โดยมีการแรกรางวัลแกผูโชคดีหรือมีการแขงขันเพื่อ
ชิงรางวัล การจัดแจกคูปองใหนํามาขึ้นเปนสินคาหรือรางวัลอยางใดอยางหนึ่ง หรือแจกแสตมปทาง
การคา เมื่อผูซ้ือไดซ้ือสินคาตนก็จะไดรับแสตมปเปรียบเทียบกับราคาสินคาหรือต่ํากวา และตอมา
เมื่อผูซ้ือเก็บครบจํานวนก็สามรรารถนํามาแลกเปลี่ยนเปนสินคาได 
 
 พนักงาน (People) 
 การจัดการบริหารอยางมีประสิทธิภาพดวยบุคลากรของกิจการโดยเริ่มตั้งแตการสรรหาคัดเลือก 
การพัฒนาและฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงลักษณะที่จําเปนตอการใหบริการ เพื่อสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการใหมากที่สุดไดแกดานทักษะในการแกไขปญหาเฉพาะหนา 
การทักทายลูกคาหรือผูใชบริการ การขอบคุณลูกคาหรือผูใชบริการทุกครั้งที่มาใชบริการ 
 สาเหตุที่พนักงานเปนสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญอีกประการหนึ่ง คือ พนักงานเปน
ผูที่ลูกคาพบเปนอันดับแรกหลังจากเขามาติดตอในบริเวณสํานักงานหรือบริเวณที่ใหบริการ ดังนั้น 
ลูกคาจะรับรูและเขาใจถึงภาพลักษณของบริษัทฯ จากบุคลิกของพนักงานเปนอันดับแรก ธุรกิจตอง
มีการใหพัฒนาและฝกอบรมพนักงานใหมีบุคลิกที่ดีพนักงานจะครอบคลุม 2 ประเด็น ดังนี้ 
 1. บทบาทของพนักงาน สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาที่ผลิตบริการ
แลว ยังตองทําหนาที่ขายผลิตภัณฑบริการไปพรอม ๆ กันดวย การสรางความสัมพันธกับลูกคามี
สวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 
 2. ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพบริการลูกคารายหนึ่งอาจมีผลมาจากลูกคา
แนะนํามา ตัวอยางที่เกิดขึ้นเชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารที่บอกตอกันไป แตปญหาที่
ผูบริหารการตลาดจะพบก็คือ การควบคุมระดับคุณภาพการบริการใหอยูในระดับคงที่ 
 
 กระบวนการบริหาร (Process) 
 การวางระบบและออกแบบใหมีขั้นตอนที่อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการ
มากที่สุด ลดขั้นตอนที่ทําใหผูบริโภคตองรอนาน จัดระบบการไหลของการใหบริการ (Services Flow) 
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ใหมีอุปสรรคนอยที่สุด เนื่องจากการใหบริการนาน ๆ อาจทําใหเกิดความพึงพอใจได โดยยึดแนวคิด 
One Stop Service ใหลูกคาคือคนที่เรารักรวมทั้งการพัฒนา SOS หรือ Standard of Service นั่นคือ
มาตรฐานในการใหบริการ เพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการใน
การสงมอบบริการมีความสําคัญเชนเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคล แมผูใหบริการจะมีความสนใจ
ดูแลลูกคาอยางดีก็ไมสามารถแกปญหาลูกคาไดทั้งหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการ 
จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่นํามาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ 
อํานาจตัดสินใจของพนักงานที่มีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ แตอยางไรก็ตาม
ความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมี
ความสําคัญตอฝายการตลาดดวยเนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจที่ลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการ
ทางการตลาดก็ครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 
 
 สิ่งอํานวยความสะดวกในสํานักงาน (Physical Evidence)  
 การออกแบบวางผังสํานักงาน การจัดวางโตะทํางาน เฟอรนิเจอรภายในสํานักงาน 
ใหเรียบรอยเปนระเบียบที่เหมาะสมกับลักษณะของราน ลูกคาหรือผูใชบริการจะรับรูและเขาใจ
ภาพลักษณการใหบริการของกิจการสิ่งเหลานี้ เนื่องจากเมื่อลูกคามาใชบริการ ลูกคามองไปรอบ ๆ ตัว 
มีการตกแตงสถานที่ไดอยางเหมาะสมจะทําใหลูกคาเกิดความมั่นใจมากขึ้นและอุปกรณตาง ๆ
ไมจําเปนตองมีราคาแพง เพียงแตใหสอดคลองและเหมาะสมกับสภาพแวดลอมภายในราน ธุรกิจ
บริการจํานวนนอยมากที่ไมมีลักษณะทางกายภาพของบริการเขามาเกี่ยวของ ดังนั้นสวนประกอบ  
ที่ลักษณะทางกายภาพที่ปรากฏอยูบาง ก็จะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใหบริการ เชน คําวา
ลักษณะทางกายภาพหมายความรวมถึงสภาพแวดลอม เชน การตกแตงบรรยากาศ สีสัน รูปแบบราน  
ที่บริการเสียง เปนตน ตัวอยางบริการที่สามารถใชลักษณะทางกายภาพไปสนับสนุนการขายได 
อาทิ บริการรถเชา ฉลากของสายการบิน หรือการบรรจุหีบหอรานซักแหงที่ตองเนนความสะอาด 
เปนตน 
 เครื่องมือทั้ง 7 ประการนี้ เราเรียกวา สวนประสมทางการตลาดบริการ 7p’s ซ่ึงประกอบดวย 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดดานพนักงาน ดานกระบวนการ
บริการ และดานสิ่งอํานวยความสะดวกในสํานักงานดังนี้จะเห็นไดดังแผนภาพตอไปนี้ 
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7P’s 

ชองทางการจดั 
จําหนาย 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 

พนักงาน 

ส่ิงอํานวยความ 
สะดวกในสํานักงาน 

กระบวนการ
บริการ 

การสงเสริม 
การขาย 

 
                                 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 3  สวนประสมทางการตลาดบริการ 
ท่ีมา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2541: 400. 
 
 จากการศึกษาของตนนี้ ผูวิจัยสรุปไดดังนี้ สวนประสมทางการตลาดมีสวนสําคัญมาก
สําหรับการประกอบธุรกิจ มีการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือองคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณ
และความจําเปนของตลาดและคูแขงที่มีการเปลี่ยนแปลง และเปนที่แนนนอนวาองคประกอบแตละตวั
ของสวนประสมการตลาดนั้น อาจมีการซ้ําซอนกันอยูบางผูวิจัยจึงไมสามารถที่จะทําการตัดสินใจ
ใด ๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้นนอกจากนั้นองคประกอบหนึ่ง ๆ ก็จะคง
ความเพียงชวงเวลาหนึ่ง ๆ เทานั้น นั้นก็เปนสาเหตุทําใหผูวิจัยตองการทราบถึงกลยุทธการปรับตัว
ทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนวามีการปรับกลยุทธไปในทิศทางใด 
เพื่อเปนขอมูลสําหรับผูประกอบการรานสะดวกซื้อในการปรับกลยุทธของธุรกิจตอไปและใน
ประเด็นใดบาง 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 อิศรา  วัจฏานนท (2542) ไดศึกษาเรื่อง ทิศทางการตลาดของธุรกิจไปรษณียเอกชนในอนาคต
ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบการดําเนินการของธุรกิจ
ไปรษณียเอกชนความพึงพอใจของผู ใชบริการที ่มีตอธุรกิจไปรษณียเอกชน และแนวโนม
ทางการตลาดของธุรกิจไปรษณียเอกชนในอนาคต รวมถึงการศึกษาภาพรวมของธุรกิจไปรษณีย
เอกชน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการในการมาใชบริการของธุรกิจไปรษณียเอกชน กลุมเปาหมาย
ของธุรกิจไปรษณียเอกชนและศึกษาแนวทางการตลาดที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจไปรษณียเอกชน 
การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากวิธีการตาง ๆ  คือ จากเอกสารและบทความตาง ๆ ที่เกี่ยวของ 
และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหเชิงเนื้อหา จากแบบสอบถาม โดยใชแบบสอบถามกับผูบริโภคที่เคย
ใชบริการของธุรกิจไปรษณียเอกชนแลว จํานวน 400 ตัวอยาง และวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้น
โดยทําการสุมตัวอยางขั้นแรกแบบโควตา และสุมตัวอยางขั้นสุดทายแบบบังเอิญและนําขอมูลที่
ไดจากแบบสอบถามมาประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร SPSS สวนแบบสัมภาษณนําไปใช
กับผูประกอบธุรกิจไปรษณีย จํานวน 3 ทาน ประกอบดวยภาครัฐ 1 ทาน และภาคเอกชน 2 ทาน โดย
นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณมาวิเคราะหเชิงเนื้อหา ผลการวิเคราะห ขอมูลพบวา (1) รูปแบบ
การดําเนินงานของธุรกิจไปรษณียเอกชนคือการขายสิทธิสัมปทานใหกับนักลงทุนภายนอกโดย
ระบบแฟรนไชส ซ่ึงบริการตาง ๆ ของธุรกิจไปรษณียเอกชน ประกอบดวยบริการรับฝากสงจดหมาย 
เอกสารและพัสดุภัณฑตาง ๆ ทั้งในประเทศและตางประเทศ เชาตูเก็บเอกสารสวนตัว รับฝากชําระ
คาสาธารณูปโภคตาง ๆ บริการหอหุมพัสดุตาง ๆ จําหนายอุปกรณเครื่องเขียน วัสดุ อุปกรณหอหุม 
การดอวยพร และของชํารวย ถายเอกสาร โทรศัพท รับ/สงโทรสาร ทํานามบัตร ทําตรายาง เย็บเลม/ 
เขาเลม เคลือบบัตร พิมพ/แปลเอกสาร จดทะเบียนบริษัท บริการฝากขาวภายในราน บริการดานเลขา 
เปนตน (2) ผูบริโภคมีความพึงพอใจหลักดานสงจดหมายและบริการเสริมดานทํานามบัตร/ตรายาง 
มากที่สุด ทางดานราคาเกี่ยวกับบริการตาง ๆ นั้น ผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง 
สวนทําเลที่ตั้งผูบริโภคมีความพึงพอใจทําเลที่ตั้ง บริเวณหมูบานตาง ๆ มากที่สุด (3) ผูบริโภค
มีแนวโนมที่จะใชบริการหลักดานสงจดหมายและบริการเสริมดานซื้ออุปกรณเครื่องเขียน มากที่สุด 
ทางดานราคานั้น ผูบริโภคมีแนวโนที่จะใหทางผูประกอบการลดอัตราคาบริการใหถูกลงมากกวา
ในขณะนี้ สวนดานทําเลที่ตั้งผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใหธุรกิจไปรษณียเอกชนไปตั้งอยูในทําเลที่ตั้ง 
บริเวณโรงเรียน/มหาวิทยาลัย มากที่สุด และผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใหผูประกอบการใชส่ือโฆษณา
ประเภท โทรทัศน และปายโฆษณาทั่วไป (4) ภาพรวมของธุรกิจไปรษณียเอกชน เปนธุรกิจที่มีโอกาส
เติบโตและมีศักยภาพสูง เนื่องจากภาครัฐไมสามารถขยายบริการใหพอเพียงกับความตองการของ
ผูบริโภคทุกชุมชนได รวมถึงการแขงขันในธุรกิจเอกชนมีนอยมาก เพราะวาบริษัทเอกชนที่
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เขาดําเนินกิจการประเภทนี้ ที่เห็นชัดมีเพียงแค 2 บริษัทเทานั้น (5) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค
ที่มาใชบริการของธุรกิจไปรษณียเอกชนมากที่สุด คือ ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง คิดเปนรอยละ 84.30 
รองลงมาไดแก ความรวดเร็วของการใหบริการคุณภาพของงานทีใหบริการ ประเภทของงานที่
ใหบริการ เวลาในการใหบริการ ตามลําดับ (6) กลุมเปาหมายของธุรกิจไปรษณียเอกชน ไดแก 
ผูบริโภคที่มีอายุในชวง 15-25 ป มีอาชีพพนักงานในบริษัทเอกชน มีรายไดอยูในชวง 5000-10000 บาท
และมีระดับการศึกษาขั้นปริญญาตรี (7) แนวทางการตลาดที่เหมาะสมกัลปธุรกิจไปรษณียเอกชน 
จากผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการควรใหความสําคัญเกี่ยวกับบริการ จําหนายอุปกรณเครื่องเขียน
และถายเอกสาร รวมถึงบริการดานอื่น ๆ เชน จําหนายสิ่งพิมพ เทป/ ซีดี เปนตน นอกเหนือจาก
การบริการดานไปรษณีย ทางดานราคานั้นทางผูประกอบการควรลดราคาใหถูกลงมากกวานี้ในดาน
ทําเลที่ตั้งผูประกอบการควรเลิกทําเลที่ตั้งดังตอไปนี้ บริเวณโรงเรียน/มหาวิทยาลัย ภายในอาคาร
สํานักงาน ภายในศูนยการคา และบริเวณหมูบานตาง ๆ  สวนการสงเสริมการตลาดนั้นทางผูประกอบการ
ควรทํากิจกรรมในสวนนี้เพิ่มมากขึ้นและใหมีประสิทธิภาพมากกวาเดิม โดยสื่อโฆษณาที่มี
ความเหมาะสมมากที่สุดในขณะนี้ คือ ปายโฆษณาทั่วไป และ ใบปลิว / แผนพับ 
 ความคิดเห็นที่มีตอไปรษณียเอกชน พบวา เอกชนที่ขอสัมปทานถูกตองตามกฎหมายจาก
การสื่อสารแหงประเทศไทยจะไดกําไรนอยมาก ไมคุมเชิงธุรกิจ สวนทางดานเอกชนที่เปด
ดําเนินการเอง โดยไมไดขอสัมปทานจากทางการสื่อสารแหงประเทศไทย โดยไดหาบริการเสริมพิเศษ
ดานอื่นเพิ่มเติมขึ้นและคิดอัตราการใหบริการที่สูงกวาของทางการสื่อสารแหงประเทศไทย ทําให
สามารถมีผลกําไรไดสูงขึ้น แตไปรษณียเอกชนเหลานี้ไมควรทําผิดพระราชบัญญัติไปรษณีย พ.ศ. 2477 
ยกเวนถาในอนาคตมีการเปดเสรีทางดานไปรษณียขึ้นก็อาจจะเปนพันธมิตรทางธุรกิจกันไดโดย
อาศัยจุดแข็งของแตละฝายชวยกัน 
 รูปแบบของไปรษณียรัฐในอนาคต  พบวา การปรับปรุงดานความสะอาดเรียบรอย 
ความสะดวกในการมาใชบริการ โดยปรับใหแตละชองทําการสามารถใหบริการครบวงจรแบบ 
One Stop Service ไมวาจะซื้อแสตมป กลอง ซอง ธนาณัติ หรือสงโทรเลข เปนตน พยายามเพิ่ม
บริการใหมีความหลากหลาย คือเปนคอนเซปตรานชําเหมือนไปรษณียตางประเทศที่ไมจําเพาะ
เจาะจงเรื่องไปรษณียอยางเดียว แตหมายถึงเปนจุดชําระเงิน หรือเปนตัวแทนของกิจการอื่น ๆ เชน 
การเปนตัวแทนรับชําระเงินคาบริการของโทรศัพท เปนตัวแทนเรื่องการตอทะเบียนรถยนต 
รถจักรยานยนต สวนที่ตองทําการปรับปรุงอยางเรงดวนคือ การปรับปรุงคุณภาพคน เพราะลักษณะ
งานในอนาคตจะเปลี่ยนไปจากเดิมที่เคยเปนราชการ เปลี่ยนมาเปนรัฐวิสาหกิจ สวนในอนาคต
ถามีการแปรรูปของทางการสื ่อสารแหงประเทศไทยแลว ก็คงตองมีการเปลี ่ยนแปลงอัตรา
คาบริการใหมเพื่อที่สามารถทําใหธุรกิจดานไปรษณียมีกําไรและสามารถเลี้ยงตัวเองได 
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 สํานักงานไปรษณีย เขต 9 (2545) ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูใชบริการ ณ เคานเตอร
บริการของที่ทําการไปรษณีย เขต 9 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ภายหลังมีการพัฒนาระบบ
การใหบริการในรูปแบบเคานเตอรไปรษณียอัตโนมัติ โดยมีวัตถุประสงค เพื่อทราบความพึงพอใจ
และความตองการเพิ่มเติมของผูมาใชบริการ กลุมประชากร คือ ผูมาใชบริการ ณ เคานเตอรบริการ
ของที่ทําการไปรษณีย เขต 9 อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ในเดือนเมษายน 2545 โดยใชกลุม
ตัวอยาง จํานวน 1,628 ราย เครื่องมือที่ใช คือ แบบสํารวจ โดยสํารวจในดานการรับฝากไปรษณียภัณฑ
และบริการอื่น ๆ สภาพแวดลอมของสถานที่ การอํานวยความสะดวกและบุคลากรที่ใหบริการ 
ผลการศึกษาพบวา ผูมาใชบริการมีความพึงพอใจในระดับสูง ทั้งประเภทการใหบริการรูปแบบ  
การใหบริการ ความรวดเร็วในการใหบริการและความเสมอภาคในการใหบริการ แตตองการใหมี
การเพิ่มจํานวนชองการใหบริการใหมากขึ้น สําหรับสถานที่ในดานความสะอาด ผูมาใชบริการมี
ความพึงพอใจในระดับสูง แตตองการใหปรับปรุงในดานที่นั่งสําหรับรอคอยการติดตอและการจัด
ใหมีบริการตาง ๆ ในระหวางการรอคอย เชน หนังสือพิมพ น้ําดื่ม เปนตน สําหรับในดานพนักงาน
ผูมาใชบริการมีความพึงพอใจในระดับสูงเชนกัน แตตองการใหพนักงานเพิ่มการใหบริการ
ดาน การเสนอแนะการใชบริการใหมากขึ้นกวาที่เปนอยูในขณะนี้ 
 อดิศักดิ์ สิงหเคา (2547) ไดศึกษาปจจัยจูงใจในการใชบริการของลูกคาไปรษณีย
นครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา ลูกคาสวนใหญเปนหญิง มีอายุในชวง 26-35 ป สถานภาพโสด 
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท มีอัตราเงินเดือนอยูในชวง 7,001-10,000 บาท 
พฤติกรรมทั่วไปของลูกคาที่มาใชบริการไปรษณียนครราชสีมา ความถี่ที่มาใชบริการ 1-5 คร้ัง/เดือน 
เปนบริการฝากสงไปรษณียดวนพิเศษ (EMS) บริการการเงิน คือ การรับธนาณัติในประเทศ และ
บริการชําระเงินตามใบแจงหนี้ สวนมากมาใชบริการเวลา 13.00-15.00 น. เดินทางโดยพาหนะสวนตัว
และมาใชบริการพรอมกับเพื่อน สวนปจจัยจูงใจในการใชบริการของลูกคาไปรษณียนครราชสีมา 
พบวาลูกคาใหความสําคัญกับดานกระบวนการการใหบริการตาง ๆ ที่มีความหลากหลาย ไมวาจะเปน
ดานสาธารณูปโภค ไมตองเสียเวลาไปหลาย ๆ แหง สวนดานสถานที่เปนปจจัยจูงใจ รองลงมาที่
ลูกคาใหความสําคัญ เพราะการจัดวางเคานเตอรใหบริการมีความเหมาะสมทําใหลูกคาใชบริการได
สะดวก ในสวนดานบริการหลังจากการใชบริการเปนปจจัยที่ลูกคาผูใชบริการใหความสําคัญเปน
ลําดับสุดทาย และเมื่อศึกษาเปรียบเทียบปจจัยจูงใจในการใชบริการของลูกคาไปรษณียนครราชสีมา 
จําแนกตามลักษณะสวนบุคคลพบวา เพศที่แตกตางกัน ไมทําใหการพิจารณาปจจัยจูงใจในการใช
บริการของลูกคาไปรษณียนครราชสีมาแตกตางกันโดยที่อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และอัตราเงินเดือนที่แตกตางกัน ทําใหการพิจารณาปจจัยจูงใจในการใชบริการของลูกคาไปรษณีย
นครราชสีมาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ในทุกดาน 
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 วรรณา  กลันทกานนท (2547) ไดศึกษาเรื่อง ประสิทธิผลโครงการเคานเตอรไปรษณีย
อัตโนมัติ: กรณีศึกษาที่ทําการไปรษณียลาดพราว ผลการศึกษาพบวา ระดับความคิดเห็นของ
ผูใชบริการไปรษณียตอประสิทธิภาพผลการใหบริการ ของที่ทําการไปรษณียลาดพราว ดานบริการ
และดานพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนระดับความคิดเห็นของผูใชบริการไปรษณียตอประสิทธิผล
การใหบริการของที่ทําการไปรษณียลาดพราว ดานสถานที่ อยูในระดับสูง และจากการทดสอบ
สมมติฐานพบวา ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ อาชีพ และรายได มีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มี
ตอประสิทธิผล การใหบริการของที่ทําการไปรษณียลาดพราว ดานบริการ สวนรายได การใชบริการ 
EMS และลงทะเบียน มีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มีตอประสิทธิผลการใหบริการของที่ทําการ
ไปรษณีย ลาดพราว ดานพนักงาน และอายุ การใชบริการพัสดุ มีความสัมพันธกับความคิดเห็นที่มี
ตอประสิทธิผลการใหบริการของที่ทําการไปรษณียลาดพราว ดานสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
สวนปจจัยดานอื่น ๆ ไมพบความสัมพันธ 
 เดชา  บุญกอสราง (2550) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใช
บริการไปรษณีย ณ ที่ทําการไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณียนครหลวงใตผลการศึกษาพบวา 
ผูใชบริการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
ไปรษณีย ณ ที่ทําการไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณียนครหลวงใตในภาพรวมอยูในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ความคิดเห็นอยูในระดับมาก คือ ดานผลิตภัณฑและบริการและดาน
สถานที่ใหบริการ ในระดับปานกลาง คือ ดานราคาและอัตราคาบริการ และดานการประชาสัมพันธ 
ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการไปรษณีย ณ ที่ทําการ
ไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณียนครหลวงใต จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พบวา 
ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสและรายไดตอเดือนตางกันมีความคิดเห็นในดานผลิตภัณฑและ
บริการ แตกตางกันมีนัยสําคัญทางสถิติผูใชบริการที่มีอายุ สถานภาพสมรถและรายไดตอเดือน
ตางกัน มีความคิดเห็นในดานราคาและอัตราคาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรถตางกันมีความคิดเห็นในดานสถานที่ใหบริการและดานการโฆษณา
ประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 เล็ก  ตั้งวงศวราชัย (2550) ศึกษาเรื่องคุณภาพการใหบริการไปรษณีย ณ ที่อยูอาศัยของ
ประชาชนในเขตพื้นที่ของที่ทําการไปรษณียดุสิต บริษัท ไปรษณียไทย จํากัด ผลการศึกษาพบวา 
คุณภาพการใหบริการไปรษณีย ณ ที่อยูอาศัยของประชาชนในเขตพื้นที่ทําการไปรษณียดุสิต บริษัท 
ไปรษณียไทย จํากัด โดยภาพรวมอยูในระดับดี คุณภาพการใหบริการไปรษณีย ณ ที่อยูอาศัยของ
ประชาชนระดับดีนอยที่สุด เปนพนักงานนําจายไปรษณีย แจงขอมูลขาวสารแกผูใชบริการ คุณภาพ
การใหบริการไปรษณีย ณ ที่อยูอาศัยของประชาชนระดับดีมากที่สุด เปนดานพนักงานนําจาย
ไปรษณียอัธยาศัยไมตรี สุภาพ ออนโยนในการใหบริการและปจจัย สวนบุคคลของผูใชบริการดาน
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เพศ รายได ความออนโยนในการใหบริการและปจจัยสวนบุคคลของผูใชบริการดานเพศ รายได 
สถานภาพสมรส จํานวนครั้งที่ใชบริการไมมีผลตอคุณภาพ การใหบริการไปรษณีย ณ ที่อยูอาศัย
ของประชาชนในเขตพื้นของที่ทําการไปรษณียดุสิต เนื่องจากผลการทดสอบสถิติไมมีคาความ
แตกตางกัน สวนปจจัยสวนบุคคลของผูใชบริการดานบริการที่เลือกใช ระดับการศึกษา อาชีพ อายุ 
มีผลตอคุณภาพการใหบริการไปรษณีย ขอเสนอแนะจากการศึกษามีดังนี้ 1) ควรตั้งที่ทําการ
ไปรษณียใหใกลกับความตองการของประชาชน 2) พนักงานใหบริการควรเพิ่มการใหการตอนรับ
ผูใชบริการดวยความสุภาพ เต็มใจพรอมบริการแกผูใชบริการตลอดเวลา ดวยความยิ้มแยมแจมใส 
ใหความชวยเหลือและเอาใจใสผูใชบริการดั่งญาติสนิทมิตรสหาย รวมถึงมีความกระตือรือรนที่จะ
ใหบริการอยูตลอดเวลา  3) การใหบริการไปรษณีย ณ ที่อยูอาศัยของประชาชนควรมีความรวดเร็ว
มากขึ้นอีกโดยลดเวลาขั้นตอนในการใหบริการลง 4) ลดระยะเวลาในการติดตอประสานงาน
ระหวางหนวยงานที่เกี่ยวของใหมีระยะเวลาในการติดตอประสานงานสั้นลง 
 จาตุรันต  เวคะวากยานนท (2552) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ใชบริการไปรษณียของผูบริโภค ณ ที่ทําการไปรษณียจังหวัดยโสธร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการไปรษณียของผูบริโภค ณ ที่ทําการไปรษณียจังหวัด
ยโสธร ในภาพรวม ทั้ง 7 ดาน อยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายดานพบวา อยูในระดับปานกลาง
ทุกดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยไดดังนี้ คอื ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานราคา ดานกระบวนการ ดานพนักงาน ดานลักษณะทางกายภาพ และดานการสงเสริมการตลาด 
ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการไปรษณียของผูบริโภค ณ ที่ทําการ
ไปรษณียจังหวัดยโสธร จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการมีขอเสนอแนะแนวทางในการปรับปรุง
รูปแบบการใหบริการในดานตาง ๆ ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ความมีเคานเตอรใหบริการ
แบบครบวงจรหลายชองทางและเปดบริการทุกชอง ดานพนักงานผูบริหารควรฝกอบรมและ
ประชุมชี้แจงใหพนักงานปรับปรุงตนเองมีลักษณะตอไปดังนี้ คือ มีบุคลิกภาพดี มีการแตงการที่
เหมาะสมเอาใจใสอยางจริงจังในการทํางานและการใหบริการ มีมนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยมแจมใส
เปนกันเอง ใหบริการลูกคาอยางเสมอภาค สุภาพออนนอมในการใหบริการ และกลาวทักทาย สวัสดี/
ขอบคุณ ดวยทุกครั้ง ดานผลิตภัณฑ ควรมีบริการที่รวดเร็วและรับประกันเวลาการสงถึงปลายทาง  
มีมาตรฐานคุณภาพบริการที่ดี เปนที่เชื่อถือ และปลอดภัย ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีสื่อ
ประชาสัมพันธ เชน แผนปายแนะนําบริการติดตามแหลงชุมชนตาง ๆ อยางทั่วถึง โฆษณา
ประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง แจกแผนพับ ประชาสัมพันธสินคาและบริการของไปรษณียสงถึงบาน
เปนระยะ ๆ และมีพนักงานไปรษณียออกไปแนะนําบริการ ณ สถานประกอบการ หรือ ณ ที่อยูของ
ลูกคา 
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 ชฎาภรณ  รวมวงษ (2550)  ศึกษาเรื่อง “ปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการไปรษณียของ
ผูบริโภคในเมืองทองธานี”  การศึกษาครั้งนี้วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยการเลือกตัดสินใจเลือกใช
บริการไปรษณียของผูบริโภคในเมืองทองธานี  และเพื่อเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจเลือกใช
บริการไปรษณียของผูบริโภคในเมืองทองธานี จําแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคลไดแก เพศ อายุ  
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน การศึกษาครั้งนี้ใชวิธีวิจัยเชิงสํารวจกลุมตัวอยาง 
ที่ใชในการศึกษาคือ ผูบริโภคที่อาศัยอยูในเมืองทองธานี จํานวน 388 คน เครื่องมือที่ใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม ซ่ึงมีคาความเชื่อมั่นเทากับ .9496 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-Test และ F-Test และเปรียบเทียบรายคูดวยวิธีการ
ของเชฟเฟ ผลการศึกษาดังนี้ 1) ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 229 คน คิดเปน
รอยละ 59.0 อายุระหวาง 26-35 ป จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 39.4 มีสถานภาพโสด จํานวน 238 คน 
คิดเปนรอยละ 61.3 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 62.6 อาชีพนักงาน
บริษัทเอกชน จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 39.7 และมีรายไดระหวาง 5,000–10,000 บาท จํานวน  
111 คน  คิดเปนรอยละ 28.8 2) ปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการไปรษณียของผูบริโภคในเมือง
ทองธานี โดยภาพรวมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 
3.02 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .445) เมื่อพิจารณารายไดพบวาผูบริโภคมีน้ํานักการตัดสินใจเลือกใช
บริการไปรษณียเอกชนมากเปนอันดับแรกคือ ดานเจาหนาที่ใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.27 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .668)  รองลงมาคือ ดานเอกสารที่ใชในการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.26 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
.588) ดานสถานที่บริการ (คาเฉลี่ย 3.24 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .646) ดานความสะดวกรวดเร็ว 
(คาเฉลี่ย 3.01 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .655) ดานราคา (คาเฉลี่ย 2.73 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .728)  
และดานการโฆษณาและประชาสัมพันธเปนอันดับสุดทาย (คาเฉลี่ย  2.60  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
.637)  และ 3) ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยการตัดสินในเลือกใชบริการไปรษณียของผูบริโภค
ในเมืองทองธานี จําแนกตามคุณลักษณะสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายไดตางกัน มีปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการไปรษณียเอกชนในเมืองทองธานีใน
ภาพรวมไมแตกตางกัน สวนผูบริโภคที่มีสถานภาพตางกันมีปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ไปรษณียเอกชนในเมืองทองธานีในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 จิดาภา  วิรเศรษฐ (2551) ศึกษาและเปรียบเทียบระดับคุณภาพบริการของไปรษณียไทย  
กับไปรษณียเอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ จํานวน 400 คน วิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติรอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสองสมมติฐานโดยใชสถิติ t-test, 
F-test และ Multiple Linear Regression นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลุมตัวอยางที่ใชบริการ
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเปนพนักงานลูกจาง
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เอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท ใชบริการประเภทบริการไปรษณีย ผลการวิเคราะห
ระดับคุณภาพการบริการของไปรษณียไทย ดานความปลอดภัยมีคาเฉลี่ยมากที่สุด สําหรับไปรษณีย
เอกชน ระดับคุณภาพการบริการดานการเขาถึงบริการมีคาเฉลี่ยมากที่สุด และดานความเขาใจ และ
การเรียนรูลูกคามีคาเฉลี่ยนอยที่สุด ผลการวิจัยพบวา 1) ระดับคุณภาพการบริการของไปรษณียไทย
กับไปรษณียเอกชนไมแตกตาง  2) ผูใชบริการไปรษณียไทยที่มีเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได
เฉลี่ยตอเดือน ประเภทการใชบริการไปรษณียที่แตกตางกัน มีความภักดีตอการบริการไมแตกตางกัน  
ยกเวนผูใชบริการไปรษณียไทยที่มีรายไดแตกตางกัน มีความภักดีตอการบริการดานบอกตอแตกตางกัน  
ในขณะที่ผูใชบริการไปรษณียเอกชนที่มีรายไดแตกตางกัน มีความภักดีตอการบริการดานบอกตอ  
ดานการใชบริการซ้ําแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 3) ระดับคุณภาพบริการของไปรษณียไทยกับไปรษณีย
เอกชนมีความสัมพันธกับความภักดีตอการบริการอยางมีนัยสําคัญ 
 Mercedes and Oscar (2009) การศึกษาถึงผลกระทบของสินคาตราหาง (Store Brands) 
ตอผลการดําเนินการของหาง/รานนั้น ๆ โดยเจาะจงวิเคราะหวาสินคาตรงหางมีสวนชวยสงเสริม
ความภักดีตอรานมากนอยแคไหนความสัมพันธแงบวกระหวางความคุนเคย/ภักดีที่ลูกคามีตอสินคา
ตราหางกับความภักดีที่ลูกคามีตอรานควรเปนผลมาจากความสามารถการใชแบรนดของราน
ในการแยกแยะตนเองออกจากรานอื่น ๆ ในทางกลับกันความสัมพันธแงลบระหวางความคุนเคย/
ภักดีที่ลูกคามีตอสินคาตราหางกับความภักดีที่ลูกคามีตอราน อาจเกิดขึ้นจากการเชื่อมโยงถึงราคา
ที่กลุมลูกคาซึ่งตัดสินใจซื้อของโดยดูราคาเปนหลักเมื่อนึกถึงสินคาตราหางนั้น จากการทดลองที่
วิเคราะหจากกลุมตัวอยางของรานขายของชั้นนําในตลาดผงชักฟอกของสเปนผลการทดลอง
แสดงใหเห็นวาความภักดีตอตราหางไมมีสวนเกี่ยวของกับความภักดีของรานแมวาจะเลือก
ซื้อสินคาตราหางมีความเกี ่ยวเนื ่องทางบวกกับความภักดีของลูกคาที ่ม ีตอราน  แตความ
เกี่ยวเนื่องนี้จะลดนอยตามความพิเศษของสินคาตราหางตอสินคาอื่น ๆ ที่ลูกคาเลือกซื้อ 
  
 
 



บทที่ 3 

วิธีดําเนนิการวิจัย 
 

 การศึกษา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
โดยผูวิจัยไดศึกษาจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการศึกษาเชิงปริมาณและ
การศึกษาเชิงคุณภาพ ตามขั้นตอนโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคที่เขามาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา เนื่องจากมีจํานวนมากหรือมีจํานวนไมแนนอน ผูวิจัยจะนํา
ประชากรดังกลาวมาใชเปนกลุมตัวอยางโดยใชจํานวนมากที่สุดตามที่ปรากฏในตารางของยามาเน 
ระดับความเชื่อมั่นในการเลือกตัวอยางประมาณ 95 % (Yamane, 1973, 866-887) ทั้งนี้ การทําวิจัย
ในครั้งนี้เพื่อปองกันความผิดพลาดผูวิจัยไดใชกลุมตัวอยางสูงสุดคือจํานวน 400 คน ดังแสดง
ตาราง 1 สําหรับการสุมกลุมตัวอยาง (Sampling Techniques) ผูวิจัยจะทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling)  
 
ตาราง 1  จํานวนตวัอยางเมือ่ทราบจํานวนประชากร จํานวนตามระดบัความคลาดเคลื่อน 
  ในการประมาณคาที่ระดับความเชื่อมั่นในการเลือกตัวอยางประมาณ 95 % 
 

จํานวน 
ประชากร (n) 

จํานวนตัวอยาง (n) ท่ีระดับความคลาดเคลื่อน (e) 

+ 1 % + 2 % + 3 % + 4 % + 5 % + 10 % 

50,000 8,333 2,381 1,087 617 397 100 
100,000 9,091 2,439 1,099 621 398 100 

∞ 10,000 2,500 1,111 625 400 100 
 
ท่ีมา: Yamane, 1973: 886-877. 
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 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ประชากร ไดแก เจาของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนในจงัหวัดสงขลา ดังนี ้
 1. รานวินเซ็นท เซ็นเตอร เซอรวิส ถนนศุภสารรังสรรค เสนชองเขาใกลมหาวิทยาลัย 
สงขลานครินทร อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 2. รานไปรษณียไทย หาดใหญ 201 ถนนผดุงภักดี อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 3. ราน Mail Boxes ETC ถนนศรีภูวนารถ อําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา 
 4. รานท็อปโพสต ถนนทะเลหลวง อําเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
 กลุมผูใหขอมูลหลักไดแก เจาของธุรกิจแฟรนไชสที่ใหบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา ที่สามารถใหขอมูลในเชิงลึก โดยผูวิจัยทําการสุมแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) เปนการเฉพาะเจาะจงกับเจาของธุรกิจแฟรนไชส ซ่ึงเปนผูรูความและใกลชิด
กับผูรับบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา จํานวน 4 คน 
 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  
 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 เครื ่องมือที ่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี ้ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม 
(Questionnaires) เพื่อใชสอบถามขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน  
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชแบบสัมภาษณเจาะลึก
(Interview) เพื่อใชสอบถามขอมูลจากกลุมผูใหขอมูลหลัก โดยครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน  
 

การสรางและหาคุณภาพเครื่องที่ใชในการวิจัย 
 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaires) ในการวิจัยมีกระบวนการสรางเครื่องมือ ดังนี้ 
 1. การสรางเครื่องมือในการวิจัย มีดังนี้ 
  1.1 ศึกษาเอกสารแนวความคิดและทฤษฎีตาง ๆ ตามที่กําหนดในกรอบแนวความคิดใน
การวิจัยเกี่ยวของกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
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  1.2 สรางแบบสอบถามฉบับรางขึ้นมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบและ
แกไขเนื้อหาใหเกิดความเที่ยงตรงดานเนื้อหา (Content Validity) ความเหมาะสมของภาษาและ
ความชัดเจนของคําถาม โดยมีลักษณะคําถาม โดยมีลักษณะเปนแบบสอบถามเชิงโครงสราง 
(Structured Questionnaire) ใชคําถามแบบลักษณะปลายปด (Close Ended Question) จําแนกออกเปน 
2 ตอน ดังนี้ 
   ตอนที่ 1 ขอมูลลักษณะสถานภาพสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
   ตอนที่ 2 พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบริการประกอบดวย (1) บริการ 
ที่เคยใชในไปรษณียเอกชน (2) บริการที่เลือกใชบอยที่สุดในไปรษณียเอกชน (3) ความถี่การใชบริการ
ในไปรษณียเอกชน ส่ือที่ทําใหทราบขอมูล (4) วันที่ใชบริการเปนสวนใหญ (5) สาเหตุที่เลือกใช
ไปรษณียเอกชน (6) เวลาที่ใชบริการเปนสวนใหญ (7) การวางแผนลวงหนาใชบริการ (8) ผลตอบ
รับที่ใชบริการ (9) ส่ือที่ทําใหทราบขอมูล โดยมีลักษณะแบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List)  
   ตอนที่ 3 ความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน โดยใหคะแนนเปนแบบมาตราสวนประมาณคาตามแบบของลิเคอรท 
(Likert Rating Scale) 5 ระดับ ดังนี้ 
 5 หมายถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด 
 4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 
 3 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 
 2 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย  
 1 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยที่สุด 
 การแปลผลคาความหมายของระดับคะแนนดังกลาวขางตน (ยุทธพงษ  กัยวรรณ, 2543: 108) 
ผูวิจัยใชเกณฑตอไปนี้     
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  4.50 – 5.00    หมายถึง มากที่สุด 
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.50 – 4.49    หมายถึง มาก  
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.50 – 3.49    หมายถึง ปานกลาง 
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.50 – 2.49    หมายถึง นอย 
   คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00 – 1.49    หมายถึง นอยที่สุด 
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 2. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  หลังจากผูวิจัยดําเนินการสรางเครื่องสําหรับการวิจัยไดครบตามวัตถุประสงคของการวิจัย
แลวผูวิจัยไดดําเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ ดังนี้ 
  2.1 นําแบบสอบถาม ที่สรางขึ้นเพื่อศึกษากลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน เสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอง และปรับปรุง
แกไขตามคําแนะ 
  2.2 นําแบบสอบถามที่จัดสรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอง ความสอดคลอง
ระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคการวิจัย แลวนําไปปรับปรุงแกไขตอไป  
  2.3 นําแบบสอบถามที่ผานการปรับปรุงจากขอ 2 ไปใหผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 3 คน 
ตรวจสอบความถูกตอง ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) และพิจารณาหาคาดัชนี
ความสอดคลอง (IOC) โดยกําหนดเกณฑขั้นต่ําที่ 0.67 – 1.00 (ภาคผนวก ง หนา 133) ซ่ึงมีรายละเอียด
การใหคะแนน ดังนี้ 
   +1 หมายถึง       แนใจวาขอคําถามเหมาะสม 
   0 หมายถึง      ไมแนใจวาขอคาํถามเหมาะสม 
   -1 หมายถึง       แนใจวาขอคําถามไมเหมาะสม 
  2.4 นําขอคําถามที่ผานเกณฑขั้นต่ําและคัดเลือกไว ไปทดลองใช (Try Out) กับผูบริโภค
ที่เขามาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลาที่ไมใชกลุมตัวอยาง 
จํานวน 30 คน (มีลักษณะใกลเคียงกับประชาชนที่ศึกษา) แลววิเคราะหหาเชื่อมั่นของแบบสอบถาม
โดยการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) ไดคาดัชนีความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับเทากับ 0.85 (ภาคผนวก ง หนา 135) 
  2.5 นําแบบสอบถามที่ผานการทดลองใชแลวมาตรวจ แกไข ปรับปรุงใหสมบูรณแลว
นําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางของการวิจัย 
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ผูวิจัยไดใชแบบสัมภาษณเจาะลึก (Interview) เพื่อใชสอบถามขอมูลจากกลุมผูใหขอมูล
หลักมีกระบวนการสรางเครื่องมือ ดังนี้ 
 1. การสรางเครื่องมือในการวิจัย มีดังนี้ 
   1.1 ศึกษาเอกสารแนวความคิดและทฤษฎีตาง ๆ ตามที่กําหนดในกรอบแนวความคิดใน
การวิจัยเกี่ยวของกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
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  1.2 สรางแบบสัมภาษณ เปนแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง เพื่อแสดงถึงกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนครอบคลุมประเด็นแนวคิด
สวนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดดานพนักงาน ดานกระบวนการบริการ และ
ดานสิ่งอํานวยความสะดวกในสํานักงาน 
 2. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  หลังจากผูวิจัยดําเนินการสรางเครื่องสําหรับการวิจัยไดครบตามวัตถุประสงคของการวิจัย
แลว ผูวิจัยไดดําเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ ดังนี้ 
  2.1 นําแบบสัมภาษณกึ่งโครงสรางที่สรางขึ้นเพื่อศึกษากลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนเสนออาจารยที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถูกตอง 
และปรับปรุงแกไขตามคําแนะ 
  2.2 นําแบบสอบถามที่จัดสรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอง ความสอดคลอง
ระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงคการวิจัย แลวนําไปปรับปรุงแกไขตอไป 
  2.3 นําแบบสอบถามที่ผานการทดลองใชแลวมาตรวจ แกไข ปรับปรุงใหสมบูรณแลว
นําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางของการวิจัย 
 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 ลักษณะของขอมูลของการศึกษาวิจัยคร้ังนี้แบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ 
 1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลซ่ึงผูวิจัยไดจากการศึกษาคนควาและ
รวบรวมจากเอกสารทางวิชาการตาง ๆ บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ รวมทั้งกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
 2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลซ่ึงผูวิจัยไดจาก แบบสอบถามที่มีโครงสราง 
แนนอนเพื่อสํารวจกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
ของประชากรกลุมเปาหมายที่ทําการศึกษาวิจัย คือผูบริโภคที่เขามาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน เพื่อศึกษาถึงกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน 
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 จากนั้นผูวิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลตามขั้นตอน คือ ศึกษาพื้นที่ที่จะดําเนินการ
นัดหมายกับกลุมตัวอยางที่จะทําการศึกษาไวลวงหนา ดําเนินการเก็บขอมูลดวยตนเองโดยใช
แบบสอบถามที่เตรียมไปและผูวิจัยจะนั่งรวมอยูดวย เพื่ออธิบายในกรณีที่เกิดปญหาในการตอบ
แบบสอบถาม ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของคําตอบใน แบบสอบถาม และนําขอมูลที่ได
จากแบบสอบถามมาทําการวิเคราะหขอมูลตอไป 
 ในการจัดเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนตอไปนี้ 
 1. ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา เพื่อขอความอนุเคราะหจากหนวยงานที่
เกี่ยวของและประชากรกลุมตัวอยาง เพื่อดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล 
 2. ดําเนินการเก็บแบบสอบถามดวยตนเองดวยวิธีการแจกแบบสอบถามแกผูใชบริการ
เกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน และ
ศึกษาการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ลักษณะของขอมูลของการศึกษาวิจัยคร้ังนี้แบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ 
 1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลซ่ึงผูวิจัยไดจากการศึกษาคนควาและ
รวบรวมจากเอกสารทางวิชาการตาง ๆ บทความ วิทยานิพนธ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ รวมทั้งรูปแบบ
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
 2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลซ่ึงผูวิจัยไดจาก แบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง 
เพื่อสํารวจกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนของ
ประชากรกลุมเปาหมายที่ทําการศึกษาวิจัย คือ คือเจาของกิจาการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน ที่สามารถใหขอมูลในเชิงลึก จํานวน 4 คน เพื่อศึกษาถึงกลยุทธสวนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
  จากนั้นผูวิจัยจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลตามขั้นตอน คือ  ศึกษาพื้นที่ที่จะดําเนินการ
นัดหมายกับกลุมตัวอยางที่จะทําการศึกษาไวลวงหนา ดําเนินการเก็บขอมูลดวยตนเอง โดยใชแบบ
สัมภาษณกึ่งโครงสรางที่เตรียมไปและผูวิจัยจะนั่งรวมอยูดวย เพื่ออธิบายในกรณีที่เกิดปญหาใน
การตอบแบบสอบถาม ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของคําตอบในแบบสัมภาษณ และนํา
ขอมูลที่ไดจากแบบสัมภาษณมาทําการวิเคราะหขอมูลตอไป 
 ในการจัดเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนตอไปนี้ 
 1. ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา เพื่อขอความอนุเคราะหจากหนวยงานที่
เกี่ยวของและประชากรกลุมตัวอยาง เพื่อดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล 



57 

 2. นําแบบสัมภาษณไปเก็บขอมูลดวยตนเองกับกลุมตัวอยาง คือศึกษาการใชกลยุทธ 
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ผูบริโภคที่เขามาใช
บริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ที่สามารถใหขอมูลในเชิงลึก จํานวน 4 คน ซ่ึงเปน
กลุมตัวอยาง โดยการสัมภาษณและบันทึกขอมูลเปนรายบุคคล ใชระยะเวลา 20 วัน 
 

การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช 
 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดจากการวิจัยในครั้งนี้มาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
โดยสถิติที่ใชในการวิเคราะห ประกอบดวย 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) เพื่ออธิบายขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 
ไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequencies) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2. สําหรับสถิติอนุมาน (Inference Statistic) ประกอบดวยคา t-test และ F-test ทั้งนี้
ในการหาคาความแตกตางเมื่อพบวาคาสถิติมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญจะทําการทดสอบ
ความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวางกลุมเปนรายคูโดยใชดวยวิธี Scheffe 
 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 ผูวิจัยไดนําแบบสัมภาษณที่ไดจากการเก็บรวบรวม วิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 การวิเคราะหขอมูลวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะหขอมูลในการศึกษา 
ดวยการจําแนกประเด็นการวิเคราะหขอมูลตามแนวการศึกษาที่ตั้งไว โดยใชขอมูลเชิงประจักษที่ได 
จากขอมูลในการสัมภาษณจากความคิดเห็นและแนวทางในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ซ่ึงจะสามารถนํามาสูขอสรุปของการศึกษา 
วิจัย และนําเสนอโดยการเชื่อมโยงเนื้อหาเขาดวยกันดวยวิธีพรรณนา 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิเคราะหขอมูล  กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน ผูวิจัยดําเนินการในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 
 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในรูปพรรณนาและแสดงผลการวิจัยในรูปแบบการวิจัย
เชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ ดังนี้ 
 
 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน  
 ตอนที่ 3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
 ตอนที่ 4  เปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน 
 

สัญลักษณทางสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผูวิจัยใชสัญลักษณทางสถิติ ดังตอไปนี้ 
 n   แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

 X    แทน คาเฉลี่ย 
 S.D.  แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 df   แทน ช้ันแหงความเปนอิสระ 
 SS   แทน ผลรวมกําลังสองของคะแนน 
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 MS  แทน คาเฉลี่ยของผลรวมกําลังสองของคะแนน 
 t   แทน t distribution เปรียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 2 ตัวแปรกลุม 
 F   แทน F distribution เปรียบความแตกตางของคาเฉลี่ย 3 ตัวแปรกลุม ขึ้นไป 
 Sig  แทน คาความนาจะเปนระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
 LSD  แทน คาเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากรครั้งละหลายคู 
 **   แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลการวิจัยเชิงปริมาณ 
 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 
ตาราง 2 จํานวน รอยละ ของขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน  (n=400)  รอยละ 

เพศ                  
 ชาย      147 36.75 
 หญิง 253 63.25 

รวม 400 100.00 

อายุ   
 18-23 ป 81 20.25 
 24-28 ป 132 33.00 
 29-35 ป 107 26.75 
 36-45 ป 54 13.50 
 46-60 ป 26 6.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน  (n=400)  รอยละ 

สถานภาพ   
 โสด 172 43.00 
 สมรส 228 57.00 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา   

 ประถมศึกษา 26 6.50 
 มัธยมศึกษา 80 20.00 
 อนุปริญญา/ปวส. 121 30.25 
  ปริญญาตรี 160 40.00 
 สูงกวาปริญญาตรี 13 3.25 

รวม 400 100.00 

อาชีพ   
 นิสิตนักศึกษา 159 39.75 
 พนักงานบรษิทัเอกชน 94 23.50 
 ธุรกิจสวนตวั/อิสระ 80 20.00 
 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 67 16.75 

รวม 400 100.00 

รายไดตอเดือน   
 ต่ํากวา  5,000 บาท 27 6.75 
 5,000-10,000 บาท 229 57.25 
 10,001-20,000 บาท 131 32.75 
 มากกวา 20,000 บาท 13 3.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 2  พบวา ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม กลุมตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 253 คน คิดเปนรอยละ 63.25 และเพศชายจํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 
36.75  
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 อายุ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุ 24-28  ปจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 รองลงมา
อายุ  29-35 ป จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.75 อายุ  18-23 ป จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.25 
อายุ  36-45 ป จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 และอายุ  46-60 ป จํานวน 26  คน คิดเปนรอยละ 6.50 
 สถานภาพ  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีสถานภาพสมรสจํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 
57.00 และมีสถานภาพโสด จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.00 
 ระดับการศึกษา พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวน 160 คน
คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมามีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 
มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.00 มีระดับการศึกษาประถมศึกษาจํานวน 
26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 และมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
 อาชีพ พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพนิสิตนักศึกษา จํานวน 159 คน คิดเปน
รอยละ 39.75 รองลงมา ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 
ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/อิสระ จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.00 และประกอบอาชีพขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.75 
 รายไดตอเดือน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท 
จํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 57.25 รองลงมามีรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 131 คน 
คิดเปนรอยละ 32.75 มีรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.75 และ
มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
 
 ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน ประกอบดวย (1) บริการ ที่เคยใชในไปรษณียเอกชน (2) บริการที่เลือกใชบอยที่สุดใน
ไปรษณียเอกชน (3) ความถี่การใชบริการในไปรษณียเอกชน ส่ือที่ทําใหทราบขอมูล (4) วันที่
ใชบริการเปนสวนใหญ (5) สาเหตุที่เลือกใชไปรษณียเอกชน (6) เวลาที่ใชบริการเปนสวนใหญ   
(7) การวางแผนลวงหนาใชบริการ (8) ผลตอบรับที่ใชบริการ (9) ส่ือที่ทําใหทราบขอมูล  
 
ตาราง 3 จํานวน รอยละ และขอมูลพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชส 
 ประเภทไปรษณียเอกชน  
 

พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบรกิาร จํานวน  (n=400)  รอยละ 
ทานชอบบริการใดมากที่สุดของไปรษณียเอกชน   
  บริการไปรษณียจดหมาย 119 29.75 
  บริการไปรษณียจดหมายอากาศ 38 9.50 



62 

ตาราง 3 (ตอ)  
 

พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบรกิาร จํานวน  (n=400)  รอยละ 
ทานชอบบริการใดมากที่สุดของไปรษณียเอกชน (ตอ)   
  บริการไปรษณียบัตร 24 6.00 
 บริการของตีพิมพ 40 10.00 
 บริการพัสดุไปรษณียในประเทศ 9 2.25 
 บริการพัสดุไปรษณียระหวางประเทศ 5 1.25 
 บริการไปรษณียดวนพิเศษ 45 11.25 
 บริการไปรษณียรับรอง 12 3.00 
 บริการไปรษณียลงทะเบียน 38 9.50 
 บริการไปรษณียตอบรับ 12 3.00 
 บริการไปรษณียธนาณัติธรรมดา 15 3.75 
 บริการไปรษณียธนาณัติดวนพิเศษ 35 8.75 
 บริการไปรษณียธนาณัติออนไลน 8 2.00 

รวม 400 100.00 
ทานใชบริการใดของไปรษณยีเอกชนบอยท่ีสุด    
 บริการไปรษณียจดหมาย 28 7.00 
  บริการไปรษณียจดหมายอากาศ 26 6.50 
 บริการไปรษณียบัตร 30 7.50 
 บริการของตีพิมพ 85 21.25 
  บริการพัสดุไปรษณียในประเทศ 86 21.50 
 บริการพัสดุไปรษณียระหวางประเทศ 12 3.00 
 บริการไปรษณียดวนพิเศษ 35 8.75 
 บริการไปรษณียรับรอง 4 1.00 
 บริการไปรษณียลงทะเบียน 36 9.00 
  บริการไปรษณียตอบรับ 12 3.00 
  บริการไปรษณียธนาณัติธรรมดา 28 7.00 
  บริการไปรษณียธนาณัติดวนพิเศษ 12 3.00 
 บริการไปรษณียธนาณัติออนไลน 6 1.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 (ตอ)  
 

พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบรกิาร จํานวน  (n=400)  รอยละ 
ทานเขาใชบรกิารของไปรษณียเอกชนบอยแคไหน   
 สัปดาหละครั้ง 14 3.50 
 1-2 คร้ังตอเดอืน 304 76.00 
 3-4 คร้ังตอเดอืน 68 17.00 
 มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 14 3.50 

รวม 400 100.00 
ทานชอบมาใชบริการวันใดในรอบสัปดาห   
 จันทร 9 2.25 
  อังคาร 18 4.50 
 พุธ 27 6.75 
 พฤหัสบดี 10 2.50 
  ศุกร 14 3.50 
 เสาร 80 20.00 
 อาทิตย 98 24.50 
 ไมเจาะจงเลือกวัน 144 36.00 

รวม 400 100.00 
 สาเหตุท่ีทานเลือกใชบริการของไปรษณียเอกชน   
  มีบริการครบวงจร 19 4.75 
 บริการรวดเร็วทันใจ 28 7.00 
  มีความนาเชื่อถือ 28 7.00 
 บรรยากาศภายในราน 64 16.00 
 การใหบริการของพนักงาน 83 20.75 
 ราคาเหมาะสม 48 12.00 
 อยูใกลสถานที่ทํางาน 49 12.25 
 อยูใกลที่พกัอาศัย 27 6.75 
 อยูใกลตลาด 23 5.75 
 มีสถานที่จอดรถ 21 5.25 
 มีความเปนสวนตัว 10 2.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 (ตอ)  
 

พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบรกิาร จํานวน  (n=400)  รอยละ 

สวนใหญทานเขาใชบริการของไปรษณียเอกชนใน
ชวงเวลาใด 

  

 07.30-12.00น 160 40.00 
 1200.-16.00น 41 10.25 
 16.00-20.30น 199 49.75 

รวม 400 100.00 

ทานไดวางแผนลวงหนาหรอืไมในการใชบริการ   
 ใช 66 16.50 
 ไมใช 334 83.50 

รวม 400 100.00 

ทานไดรับขอมูลเก่ียวกับไปรษณียเอกชนจากแหลงใด   
 วิทย ุ 200 50.0 
  ปายโฆษณา 120 30.0 
 คําแนะนําจากคนที่รูจัก 80 20.0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 3  พบวา ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคสวนใหญ ชอบ
บริการบริการไปรษณียจดหมายมากที่สุดจํานวน 119 คน คิด เปนรอยละ 29.75 ใชบริการบริการ
พัสดุไปรษณียในประเทศบอยที่สุดจํานวน 86 คน คิด เปนรอยละ 21.50 ใชบริการของไปรษณีย
เอกชน 1-2 คร้ังตอเดือนมากที่สุด จํานวน 304 คน คิด เปนรอยละ 76.00 ใชบริการโดยไมเจาะจง
เลือกวันมากที่สุดจํานวน 144 คน คิด เปนรอยละ 76.00 ใชบริการของไปรษณียเอกชน 1-2 ครั้ง
ตอเดือนมากที่สุด จํานวน 304 คน คิด เปนรอยละ 36.00 สาเหตุที่เลือกใชบริการของไปรษณียเอกชน
มากที่สุด คือ การใหบริการของพนักงานจํานวน 83  คน คิด เปนรอยละ 20.75 ชวงเวลาสวนใหญ
เขาใชบริการของไปรษณียเอกชนคือเวลา 16.00-20.30 น. จํานวน 199 คน คิด เปนรอยละ 49.75 
ไมมีการวางแผนในการใชบริการที่สุดจํานวน 334 คน คิดเปนรอยละ 83.50 และแหลงมาที่ของ
ขอมูลเกี่ยวกับไปรษณียเอกชนจากคือทราบจากวิทยุมากที่สุดจํานวน 200 คน คิด เปนรอยละ 50.0 
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 ตอนที่ 3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
 
ตาราง 4 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวม 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
ดานผลิตภัณฑ 4.32 0.54 มาก 
ดานราคา 4.35 0.54 มาก 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.29 0.55 มาก 
ดานการสงเสริมการตลาด 4.25 0.57 มาก 
ดานพนกังาน 4.21 0.61 มาก 
ดานกายภาพ 4.24 0.59 มาก 
ดานกระบวนการ 4.24 0.67 มาก 

รวม 4.28 0.58 มาก 

 
 จากตาราง 4  พบวา ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมอยูในระดับมาก  (Χ = 4.28, S.D.= 0.58) เมื่อ
พิจารณาเปนรายดานตามลําดับ คือ ดานราคา (Χ = 4.35, S.D.= 0.54) รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ 
(Χ = 4.32, S.D.= 0.54)  ดานชองทางการจัดจําหนาย (Χ = 4.29, S.D.= 0.55) ดานการสงเสริมการตลาด 
(Χ = 4.25, S.D.= 0.57) ดานกระบวนการและดานกายภาพ (Χ = 4.24, S.D.= 0.59) และดานพนักงาน 
(Χ = 4.21, S.D.= 0.61) อยูในระดับมากตามลําดับ 
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ตาราง 5 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานผลิตภัณฑ 
 

ดานผลิตภัณฑ Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ความหลากหลายของบริการ 4.31 0.61 มาก 
ประเภททีใ่ชบริการ 4.32 0.61 มาก 
คุณภาพของการรับ-สง 4.33 0.60 มาก 
ระบบปองกันของสูญหาย 4.33 0.60 มาก 
บริการหลังการขาย 4.33 0.60 มาก 

รวม 4.32 0.54 มาก 
 
 จากตาราง 5  พบวา  ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานผลิตภัณฑอยูในระดับมาก (Χ = 4.32, S.D. = 0.54) 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ คุณภาพ
ของการรับ-สง ระบบปองกันของสูญหาย และบริการหลังการขาย ( Χ = 4.33, S.D.= 0.60) 
รองลงมาคือ ประเภทที่ใชบริการ (Χ = 4.32, S.D.= 0.61) และความหลากหลายของบริการ
(Χ = 4.31, S.D.= 0.61)  
 
ตาราง 6 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานราคา 
 

ดานราคา Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
ราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ 4.35 0.58 มาก 
ราคาเมื่อเทียบกับผูใหบริการรายอื่น 4.28 0.63 มาก 
การระบุราคาสินคา 4.36 0.58 มาก 

รวม 4.35 0.54 มาก 
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 จากตาราง 6  พบวา  ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานราคาอยูในระดับมาก (Χ = 4.35, S.D. = 0.54) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ การระบุ
ราคาสินคา (Χ = 4.36, S.D.= 0.58) รองลงมาคือราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ(Χ = 4.35, S.D. = 0.58) 
และราคาเมื่อเทียบกับผูใหบริการรายอื่น (Χ = 4.28, S.D.= 0.63)  
 
ตาราง 7 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

ทําเลที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน 4.39 0.56 มาก 
ทําเลที่ตั้งอยูใกลบาน 4.29 0.63 มาก 
ทําเลที่ตั้งรานสะดวกตอการเดินทาง 4.19 0.67 มาก 

รวม 4.29 0.55 มาก 
 
 จากตาราง 7  พบวา  ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับมาก  (Χ = 4.29, 
S.D.= 0.55)  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก 
คือ ทําเลที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน (Χ = 4.39, S.D.= 0.56) รองลงมาคือทําเลที่ตั้งอยูใกลบาน (Χ = 4.29, 
S.D.= 0.63) และทําเลที่ตั้งรานสะดวกตอการเดินทาง (Χ = 4.19, S.D.= 0.67)  
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ตาราง 8 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ดานการสงเสริมการตลาด Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

มีการจัดทําบัตรสมาชิกเพื่อรับสวนลด 4.20 0.67 มาก 
มีบริการเสริมอื่น ๆ 4.38 0.66 มาก 
การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 4.25 0.72 มาก 
มีของสมนาคุณ เมื่อเขารับบริการตามยอดที่กําหนด 4.30 0.62 มาก 

รวม 4.25 0.57 มาก 
 
 จากตาราง 8  พบวา  ระดับความสําค ัญดานกลยุทธส วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก  (Χ = 4.25, 
S.D.= 0.57)  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับ
แรก คือ มีบริการเสริมอื่น ๆ (Χ = 4.38, S.D.= 0.66) รองลงมาคือมีของสมนาคุณ เมื่อเขารับบริการ
ตามยอดที่กําหนด(Χ = 4.30, S.D.= 0.62) การโฆษณาผานสื่อตาง (Χ = 4.25, S.D.= 0.72) และมี
การจัดทําบัตรสมาชิกเพื่อรับสวนลด (Χ = 4.20, S.D.= 0.67)  
 
ตาราง 9 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานพนักงาน 
 

ดานพนักงาน Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
พนักงานมีความรูความชํานาญ 4.20 0.74 มาก 
พนักงานอยูเวรตอนพักกลางวันเพื่อใหบริการ 
ตอลูกคา 

4.38 0.55 
มาก 

พนักงานมีอัธยาศัยด ี 4.12 0.69 มาก 
พนักงานแตงกายสะอาดเรียบรอย 4.23 0.65 มาก 

รวม 4.21 0.61 มาก 
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 จากตาราง 9  พบวา  ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานพนักงานอยูในระดับมาก  (Χ = 4.21, S.D.= 0.61)  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยู ในระดับมาก  ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ 
พนักงานอยูเวรตอนพักกลางวันเพื่อใหบริการตอลูกคา ( Χ = 4.38, S.D.= 0.55) รองลงมาคือ
พนักงานแตงกายสะอาดเรียบรอย (Χ = 4.23, S.D.= 0.65) พนักงานมีความรูความชํานาญ (Χ = 4.20, 
S.D.= 0.74) และพนักงานมีอัธยาศัยดี (Χ = 4.12, S.D.= 0.69)  
 

ตาราง 10 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
  ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานกายภาพ 
 

ดานกายภาพ Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
บริเวณรานมีความเยน็สบายทั้งภายนอกและภายใน 4.30 0.63 มาก 
การจัดตกแตงรานมีความสะอาด สวยงาม 4.18 0.67 มาก 

รวม 4.24 0.59 มาก 
 
 จากตาราง 10  พบวา ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานกายภาพอยูในระดับมาก (Χ = 4.24, S.D.= 0.59) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ บริเวณราน
มีความเย็นสบายทั้งภายนอกและภายใน (Χ = 4.30, S.D.= 0.63) และการจัดตกแตงรานมีความ
สะอาด สวยงาม (Χ = 4.18, S.D.= 0.67)  
 

ตาราง 11 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
 ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานกระบวนการ 
 

ดานกระบวนการ Χ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบริการ 4.18 0.85 มาก 
มาตรฐานการใหบริการมีความสม่ําเสมอ 4.05 0.93 มาก 
การบริการดานอื่น ๆ 3.94 0.89 มาก 
สามารถติดตอไดทุกครั้งที่มปีญหา 4.31 0.61 มาก 

รวม 4.24 0.67 มาก 
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 จากตาราง 11  พบวา  ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานกระบวนการอยูในระดับมาก  (Χ = 4.24, S.D.= 0.67)  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ สามารถ
ติดตอไดทุกครั้งที่มีปญหา (Χ = 4.31, S.D.= 0.61) รองลงมาคือความสะดวกรวดเร็วในการ
ใหบริการ (Χ = 4.18, S.D.= 0.85) มาตรฐานการใหบริการมีความสม่ําเสมอ(Χ = 4.05, S.D.= 0.93) 
และการบริการดานอื่น ๆ (Χ = 3.94, S.D.= 0.89)  
 
 ตอนที่ 4  เปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 
ตาราง 12 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน จําแนกตามเพศ 
 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ชาย หญิง 

t Sig. 
X  S.D. X  S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.75 0.40 4.07 0.45 15.125** 0.00 
ดานราคา 4.78 0.38 4.10 0.45 15.155** 0.00 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.72 0.41 4.04 0.46 14.695** 0.00 
ดานการสงเสริมการตลาด 4.67 0.45 4.00 0.48 13.767** 0.00 
ดานพนกังาน 4.65 0.49 3.96 0.53 12.807** 0.00 
ดานกายภาพ 4.66 0.48 3.99 0.51 12.990** 0.00 
ดานกระบวนการ 4.67 0.56 3.99 0.60 11.229** 0.00 

รวม 4.71 0.45 4.03 0.50 13.724** 0.00 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 12  พบวา การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามเพศ โดยภาพรวมและรายดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 
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ตาราง 13 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน จําแนกตามอายุ 
 
กลยุทธสวนประสม 

ทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 71.96 4 17.99 153.75** 0.00 
ภายในกลุม 46.21 395 0.11   
รวม 118.17 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 74.03 4 18.51 178.49** 0.00 
ภายในกลุม 40.96 395 0.10   
รวม 115 399    

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ระหวางกลุม 71.75 4 17.938 144.29** 0.00 
ภายในกลุม 49.10 395 0.124   
รวม 120.86 399    

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 69.91 4 17.48 112.12** 0.00 
ภายในกลุม 61.57 395 0.15   
รวม 131.49 399    

ดานพนักงาน ระหวางกลุม 71.17 4 17.79 90.33** 0.00 
ภายในกลุม 77.80 395 0.19   
รวม 148.97 399    

ดานกายภาพ ระหวางกลุม 67.79 4 16.94 91.57** 0.00 
ภายในกลุม 73.11 395 0.18   
รวม 140.91 399    

ดานกระบวนการ 
 

ระหวางกลุม 70.50 4 17.62 63.31** 0.00 
ภายในกลุม 109.96 395 0.27   
รวม 180.46 399    

รวม ระหวางกลุม 71.22 4 17.80 110.77** 0.00 
ภายในกลุม 63.49 395 0.16   
รวม 134.71 399    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 จากตาราง 13 พบวา การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามอายุ โดยภาพรวมและรายดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตารางที่ 14 – 20 
 
ตาราง 14 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน โดยภาพรวมจําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.62 4.71 3.83 3.83 3.82 
18-23 ป 4.62 - 0.09 .78** .78** .80** 
24-28 ป 4.71  - .87** .87** .88** 
29-35 ป 3.83   - 0.00 0.01 
36-45 ป  3.83    - 0.02 
46-60 ป 3.82     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 14 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู 
คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวา
กลุมอายุ 46-60 ป 
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ตาราง 15 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานผลิตภัณฑ จําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.65 4.75 3.87 3.87 3.85 
18-23 ป 4.65 - 0.10 .78** .78** .80** 
24-28 ป  4.75  - .88** .87** .90** 
29-35 ป 3.87   - 0.00 0.02 
36-45 ป  3.87    - 0.02 
46-60 ป 3.85     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

 จากตาราง 15 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู 
คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป 
 
ตาราง 16 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานราคาจําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.68 4.80 3.89 3.91 3.87 
18-23 ป 4.68 - 0.12 .78** .77** .81** 
24-28 ป 4.80  - .90** .88** .93** 
29-35 ป 3.89   - 0.01 0.03 
36-45 ป 3.91    - 0.04 
46-60 ป 3.87     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 



74 

 จากตาราง 16 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู คือ 
กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 46-60 ป 
สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป 
 
ตาราง 17 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
     เอกชน ดานชองทางการจดัจําหนาย จําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.62 4.72 3.84 3.83 3.85 

18-23 ป 4.62 - 0.10 .78** .790** .77** 
24-28 ป 4.72  - .88** .89** .87** 
29-35 ป 3.84   - 0.01 0.01 
36-45 ป 3.83    - 0.01 
46-60 ป 3.85     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 17 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
มีจํานวน 6 คู คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และ
มากกวากลุมอายุ 46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป 
และมากกวากลุมอายุ 46-60 ป 
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ตาราง 18 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.57 4.68 3.81 3.78 3.81 
18-23 ป 4.57 - 0.11 .75** .79** .76** 
24-28 ป 4.68  - .86** .90** .87** 
29-35 ป 3.81   - 0.04 0.01 
36-45 ป 3.78    - 0.03 
46-60 ป 3.81     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 18 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
มีจํานวน 6 คู คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และ
มากกวากลุมอายุ 46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป 
และมากกวากลุมอายุ 46-60 ป 
 

ตาราง 19 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานพนักงานจําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.56 4.64 3.77 3.76 3.77 
18-23 ป 4.56 - 0.08 .78** .79** .78** 
24-28 ป 4.64  - .87** .88** .87** 
29-35 ป 3.77   - 0.01 0.00 
36-45 ป 3.76    - 0.01 
46-60 ป 3.77     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 จากตาราง 19 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานพนักงานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู 
คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป 
 
ตาราง 20 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกายภาพจําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.57 4.65 3.80 3.79 3.79 

18-23 ป 4.57 - 0.08 .76** .78** .77** 
24-28 ป 4.65  - .84** .86** .86** 
29-35 ป 3.80   - 0.02 0.02 
36-45 ป 3.79    - 0.00 
46-60 ป 3.79     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 20 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู 
คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป 
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ตาราง 21 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกระบวนการจําแนกตามอายุ เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อายุ X  
18-23 ป 24-28 ป 29-35 ป 36-45 ป 46-60 ป 

4.59 4.66 3.79 3.80 3.79 

18-23 ป 4.59 - 0.08 .79** .79** .79** 
24-28 ป 4.66  - .86** .86** .87** 
29-35 ป 3.79   - 0.00 0.01 
36-45 ป 3.80    - 0.01 
46-60 ป 3.79     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 21 พบวา อายุกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกระบวนการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 
6 คู คือ กลุมอายุ 18-23 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวากลุมอายุ 
46-60 ป สวนกลุมอายุ 24-28 ป ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมอายุ 29-35 ป มากกวากลุมอายุ 36-45 ป และมากกวา
กลุมอายุ 46-60 ป 
 
ตาราง 22 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน จําแนกตามสถานภาพ 
 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
โสด สมรส 

t Sig. 
X  S.D. X  S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.76 0.38 3.99 0.39 19.577** 0.00 
ดานราคา 4.79 0.36 4.02 0.39 20.337** 0.00 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.73 0.39 3.96 0.40 19.516** 0.00 
ดานการสงเสริมการตลาด 4.68 0.44 3.92 0.42 17.613** 0.00 
ดานพนกังาน 4.65 0.48 3.88 0.47 16.043** 0.00 
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ตาราง 22 (ตอ) 
 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
โสด สมรส 

t Sig. 
X  S.D. X  S.D. 

ดานกายภาพ 4.67 0.47 3.91 0.45 16.563** 0.00 
ดานกระบวนการ 4.68 0.56 3.91 0.54 13.890** 0.00 

รวม 4.72 0.44 3.95 0.44 17.464** 0.00 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 22  พบวา  การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามสถานภาพ โดยภาพรวมและรายดาน แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
ตาราง 23 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน จําแนกตามระดับการศึกษา  
 
กลยุทธสวนประสม 

ทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 64.45 4 16.11 118.48** 0.00 
ภายในกลุม 53.72 395 0.14   
รวม 118.18 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 64.92 4 16.23 128.02** 0.00 
ภายในกลุม 50.08 395 0.13   
รวม 115.00 399    

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ระหวางกลุม 63.90 4 15.98 110.78** 0.00 
ภายในกลุม 56.96 395 0.14   
รวม 120.86 399    

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 63.08 4 15.77 91.04** 0.00 
ภายในกลุม 68.42 395 0.17   
รวม 131.49 399    
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ตาราง 23 (ตอ) 
 
กลยุทธสวนประสม 

ทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานพนักงาน ระหวางกลุม 63.68 4 15.92 73.73** 0.00 
ภายในกลุม 85.29 395 0.22   
รวม 148.97 399    

ดานกายภาพ ระหวางกลุม 60.43 4 15.11 74.15** 0.00 
ภายในกลุม 80.48 395 0.20   
รวม 140.91 399    

ดานกระบวนการ 
 

ระหวางกลุม 64.20 4 16.05 54.52** 0.00 
ภายในกลุม 116.28 395 0.29   
รวม 180.47 399    

รวม ระหวางกลุม 64.26 4 16.06 90.06** 0.00 
ภายในกลุม 70.46 395 0.18   
รวม 134.717 399    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 23 พบวา การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามระดับการศึกษา โดยภาพรวมและรายดาน แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตารางที่ 24 – 29 
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ตาราง 24 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน โดยภาพรวมจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.79 4.62 4.60 3.83 3.71 
ประถมศึกษา 4.79 - 0.17 0.18 .95** 1.07** 
มัธยมศึกษา 4.62  - 0.02 .78** .90** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.60   - .76** .88** 

ปริญญาตร ี 3.83    - 0.12 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.71     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 24 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู คือ 
กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี สวนกลุมมัธยมศึกษาให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุมอนุปริญญา/ปวส. ให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรีมากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 25 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานผลิตภัณฑจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.85 4.64 4.64 3.87 3.81 
ประถมศึกษา 4.85 - 0.20 0.21 .98** 1.03** 
มัธยมศึกษา 4.64  - 0.00 .77** .836** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.64   - .77** .83** 

ปริญญาตร ี 3.87    - 0.06 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.81     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 25 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คูคือ 
กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี สวนกลุมมัธยมศึกษาให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุมอนุปริญญา/ปวส.ให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 26 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานราคาจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.90 4.67 4.67 3.90 3.85 
ประถมศึกษา 4.90 - 0.24 0.23 1.00** 1.05** 
มัธยมศึกษา 4.67  - 0.00 .77** .82** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.67   - .77** .82** 

ปริญญาตร ี 3.90    - 0.05 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.85     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 26 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
มีจํานวน 6 คู คือ กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี สวนกลุม
มัธยมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุมอนุปริญญา/
ปวส.ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 27 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.81 4.61 4.62 3.83 3.85 
ประถมศึกษา 4.81 - 0.20 0.19 .97** .96** 
มัธยมศึกษา 4.61  - 0.00 .77** .76** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.62   - .78** .76** 

ปริญญาตร ี 3.83    - 0.01 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.85     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 27 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01  มีจํานวน 6 คู คือ กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
สวนกลุมมัธยมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุม
อนุปริญญา/ปวส. ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 28 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานการสงเสริมการตลาดจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.77 4.56 4.57 3.79 3.81 
ประถมศึกษา 4.77 - 0.21 0.20 .97** .96** 
มัธยมศึกษา 4.56  - 0.01 .76** .75** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.57   - .77** .76** 

ปริญญาตร ี 3.79    - 0.01 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.81     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 28 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
มีจํานวน 6 คู คือ กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
สวนกลุมมัธยมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุม
อนุปริญญา/ปวส. ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 29 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานพนักงานจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.73 4.55 4.53 3.77 3.69 
ประถมศึกษา 4.73 - 0.18 0.20 .96** 1.03** 
มัธยมศึกษา 4.55  - 0.02 .78** .85** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.53   - .76** .83** 

ปริญญาตร ี 3.77    - 0.07 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.69     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 29 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานพนักงานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู คือ 
กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี สวนกลุมมัธยมศึกษาให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุมอนุปริญญา/ปวส. ให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 30 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกายภาพจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.71 4.56 4.55 3.79 3.81 
ประถมศึกษา 4.71 - 0.15 0.16 .92** .90** 
มัธยมศึกษา 4.56  - 0.01 .77** .75** 
อนุปริญญา/
ปวส.   4.55 

  - .75** .74** 

ปริญญาตร ี 3.79    - 0.02 
สูงกวา
ปริญญาตร ี 3.81 

    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 30 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู คือ
กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี สวนกลุมมัธยมศึกษาให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุมอนุปริญญา/ปวส. ให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 31 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกระบวนการจําแนกตามระดับการศึกษา เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

ระดับ
การศึกษา X  

ประถมศึกษา มัธยมศึกษา อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตร ี สูงกวา
ปริญญาตร ี

4.73 4.59 4.56 3.80 3.62 
ประถมศึกษา 4.73 - 0.14 0.17 .93** 1.11** 
มัธยมศึกษา 4.59  - 0.03 .78** .97** 
อนุปริญญา/
ปวส.   

4.56   - .75** .94** 

ปริญญาตร ี 3.80    - 0.18 
สูงกวา
ปริญญาตร ี

3.62     - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 31 พบวา ระดับการศึกษากับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกระบวนการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 6 คู 
คือ กลุมประถมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี สวนกลุม
มัธยมศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี และสวนกลุมอนุปริญญา/
ปวส. ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนมากกวากลุมปริญญาตรี มากกวากลุมสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 32 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน จําแนกตามอาชีพการศึกษา  
 
กลยุทธสวนประสม 

ทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 60.72 3 20.24 139.50** 0.00 
ภายในกลุม 57.46 396 0.15     
รวม 118.18 399       

ดานราคา ระหวางกลุม 60.78 3 20.26 147.99** 0.00 
ภายในกลุม 54.22 396 0.14     
รวม 115.00 399       

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ระหวางกลุม 60.11 3 20.04 130.60** 0.00 
ภายในกลุม 60.75 396 0.15     
รวม 120.86 399       

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 58.82 3 19.61 106.84** 0.00 
ภายในกลุม 72.67 396 0.18     
รวม 131.49 399       

ดานพนักงาน ระหวางกลุม 60.06 3 20.02 89.17** 0.00 
ภายในกลุม 88.91 396 0.23     
รวม 148.97 399       

ดานกายภาพ ระหวางกลุม 59.50 3 19.83 96.46** 0.00 
ภายในกลุม 81.41 396 0.21     
รวม 140.91 399       

ดานกระบวนการ 
 

ระหวางกลุม 60.70 3 20.23 66.89** 0.00 
ภายในกลุม 119.77 396 0.30     
รวม 180.47 399       

รวม ระหวางกลุม 60.70 3 20.23 108.25** 0.00 
ภายในกลุม 74.02 396 0.19    
รวม 134.72 399      

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 



89 

 จากตาราง 32 พบวา การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามอาชีพ โดยภาพรวมและรายดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตารางที่ 33 – 40 
 
ตาราง 33 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน โดยภาพรวมจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.72 4.25 3.82 3.84 
นิสิตนักศึกษา 4.72 - .46** .89** .88** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.25  - .42** .41** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.82   - 0.01 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.84    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 33 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู 
คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/
อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนให
ความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 34 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานผลิตภัณฑจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.75 4.29 3.86 3.87 
นิสิตนักศึกษา 4.75 - .46** .89** .88** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.29  - .42** .42** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.86   - 0.00 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.87    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 34 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู 
คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และ
มากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญ
ตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม
ธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 35 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานราคาจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.78 4.34 3.89 3.89 
นิสิตนักศึกษา 4.78 - .44** .88** .89** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.34  - .44** .44** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.89   - 0.01 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.89    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 35 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู คือ 
กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และ
มากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญ
ตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม
ธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 36 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานชองทางการจัดจําหนายจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.72 4.27 3.83 3.84 
นิสิตนักศึกษา 4.72 - .45** .89** .88** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.27  - .43** .42** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.83   - 0.01 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.84    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง  36 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
มีจํานวน 5 คู คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจ
สวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 37 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานการสงเสริมการตลาดจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.68 4.22 3.79 3.81 
นิสิตนักศึกษา 4.68 - .45** .88** .87** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.22  - .42** .41** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.79   - 0.01 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.81    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 37 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
มีจํานวน 5 คู คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจ
สวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 38 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานพนักงานจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.65 4.19 3.75 3.78 
นิสิตนักศึกษา 4.65 - .46** .89** .87** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.19  - .43** .41** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.75   - 0.03 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.78    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง  38 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานพนักงานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู 
คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และ
มากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญ
ตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม
ธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 39 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกายภาพจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.67 4.20 3.77 3.81 
นิสิตนักศึกษา 4.67 - .47** .90** .85** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.20  - .42** .38** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.77   - 0.04 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.81    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 39 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู 
คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระและ
มากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญ
ตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม
ธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 40 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกระบวนการจําแนกตามอาชีพ  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

อาชีพ X  

นิสิต 
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว/
อิสระ 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.68 4.21 3.78 3.81 
นิสิตนักศึกษา 4.68 - .47** .90** .87** 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 

4.21  - .43** .40** 

ธุรกิจสวนตัว/อิสระ 3.78   - 0.03 
ขาราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.81    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 40 พบวา อาชีพกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกระบวนการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
มีจํานวน 5 คู คือ กลุมอาชีพนิสิตนักศึกษาใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุมพนักงานบริษัทเอกชน มากกวากลุมธุรกิจ
สวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ สวนกลุมอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนมากกวากลุมธุรกิจสวนตัว/อิสระ และมากกวากลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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ตาราง 41 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน จําแนกตามรายไดตอเดือน  
 
กลยุทธสวนประสม 

ทางการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 48.93 3 16.31 93.28** 0.00 
ภายในกลุม 69.25 396 0.18   
รวม 118.18 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 49.54 3 16.52 99.91** 0.00 
ภายในกลุม 65.46 396 0.17   
รวม 115.00 399    

ดานชองทาง 
การจัดจําหนาย 

ระหวางกลุม 48.80 3 16.27 89.40** 0.00 
ภายในกลุม 72.06 396 0.18   
รวม 120.86 399    

ดานการสงเสริม
การตลาด 

ระหวางกลุม 47.82 3 15.94 75.44** 0.00 
ภายในกลุม 83.68 396 0.21   
รวม 131.49 399    

ดานพนักงาน ระหวางกลุม 48.92 3 16.31 64.54** 0.00 
ภายในกลุม 100.05 396 0.25   
รวม 148.97 399    

ดานกายภาพ ระหวางกลุม 46.60 3 15.53 65.23** 0.00 
ภายในกลุม 94.31 396 0.24   
รวม 140.91 399    

ดานกระบวนการ 
 

ระหวางกลุม 49.08 3 16.36 49.31** 0.00 
ภายในกลุม 131.39 396 0.33   
รวม 180.47 399    

รวม ระหวางกลุม 48.96 3 16.32 75.35** 0.00 
ภายในกลุม 85.76 396 0.22   
รวม 134.72 399    

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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 จากตาราง 41 พบวา การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน จําแนกตามรายไดตอเดือนโดยภาพรวมและรายดาน แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปรียบเทียบเปนรายคูดวยวิธี Scheffe แสดงดังตารางที่ 42 – 49 
 
ตาราง 42 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน โดยภาพรวมจําแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.79 4.51 3.83 3.71 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.79 - .28** .95** 1.07** 
5,000-10,000 บาท 4.51  - .67** .79** 
10,001-20,000 บาท 3.83   - 0.12 
มากกวา 20,000 บาท 3.71    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 42 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู คือ 
กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 5,000 -10,000 บาท มากกวากลุม 10,001 ถึง
20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000 - 10,000 บาท 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุม 10,001-20,000 บาท และมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
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ตาราง 43 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานผลิตภัณฑจําแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.83 4.54 3.87 3.81 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.83 - .28** .96** 1.02** 
5,000-10,000 บาท 4.54  - .67** .73** 
10,001-20,000 บาท 3.87   - 0.05 
มากกวา 20,000 บาท 3.81    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง  43 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู คือ 
กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 5,000 -10,000 บาท มากกวากลุม 10,001 
ถึง 20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000 - 10,000 บาท 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุม 10,001-20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
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ตาราง 44 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานราคาจําแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.89 4.57 3.90 3.85 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.89 - .31** .99** 1.04** 
5,000-10,000 บาท 4.57  - .67** .72** 
10,001-20,000 บาท 3.90   - 0.05 
มากกวา 20,000 บาท 3.85    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง  44 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู คือ 
กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 5,000 -10,000 บาท มากกวากลุม 10,001 
ถึง 20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุม 10,001-20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
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ตาราง 45  การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.80 4.52 3.83 3.85 
ตํ่ากวา  5,000 บาท 4.80 - .27** .96** .95** 
5,000-10,000 บาท 4.52  - .68** .67** 
10,001-20,000 บาท 3.83   - 0.01 
มากกวา 20,000 บาท 3.85    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 45 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 มีจํานวน 5 คู คือ กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 5,000 
ถึง10,000 บาท มากกวากลุม 10,001-20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท กลุมรายได
ตอเดือน 5,000-10,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 10,001-20,000 บาท และมากกวากลุมมากกวา 
20,000 บาท 
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ตาราง 46 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานการสงเสริมการตลาดจําแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.76 4.47 3.79 3.81 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.76 - .28** .96** .95** 
5,000-10,000 บาท 4.47  - .67** .66** 
10,001-20,000 บาท 3.79   - 0.01 
มากกวา 20,000 บาท 3.81    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง  46 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
มีจํานวน 5 คู คือ กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 5,000 -10,000 บาท มากกวา
กลุม 10,001-20,000 บาท และมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท 
ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
มากกวากลุม 10,001-20,000 บาท และมากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
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ตาราง 47 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานพนักงานจําแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.72 4.44 3.76 3.69 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.72 - 0.28 .95** 1.02** 
5,000-10,000 บาท 4.44  - .67** .67** 
10,001-20,000 บาท 3.76   - 0.07 
มากกวา 20,000 บาท 3.69    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 47 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานพนักงานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 4 คู คือ 
กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม10,001-20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 
20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 10,001-20,000 บาท และ
มากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
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ตาราง 48 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
  เอกชน ดานกายภาพจําแนกตามรายไดตอเดือน เปนรายคูดวยวิธี Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.72 4.46 3.79 3.81 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.72 - 0.26 .93** .91** 
5,000-10,000 บาท 4.46  - .67** .65** 
10,001-20,000 บาท 3.79   - 0.02 
มากกวา 20,000 บาท 3.81    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 48 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 4 คู คือ 
กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม10,001-20,000 บาทและมากกวากลุมมากกวา 
20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 10,001-20,000 บาท และ
มากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
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ตาราง 49 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย 
     เอกชน ดานกระบวนการจาํแนกตามรายไดตอเดือน  เปนรายคูดวยวธีิ Scheffe 
 

รายไดตอเดือน   X  

ต่ํากวา 
5,000 บาท 

5,000 -10,000 
บาท 

10,001- 
20,000 บาท 

มากกวา 
20,000 บาท 

4.74 4.47 3.80 3.62 
ตํ่ากวา 5,000 บาท 4.74 - 0.27 .93** 1.12** 
5,000-10,000 บาท 4.47  - .66** .85** 
10,001-20,000 บาท 3.80   - 0.18 
มากกวา 20,000 บาท 3.62    - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 48 พบวา รายไดตอเดือนกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน ดานกระบวนการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 มีจํานวน 4 คู 
คือ กลุมรายไดตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท ใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 10,001-20,000 บาทและมากกวากลุม
มากกวา 20,000 บาท กลุมรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาทใหความสําคัญตอกลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนมากกวากลุม 10,001-20,000 บาท และ
มากกวากลุมมากกวา 20,000 บาท 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน 
 ขอมูลท่ัวไปของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
 การตลาดและการแขงขันของธุรกิจไปรษณียเอกชน 
 บริการไปรษณียเอกชน เปนอีกธุรกิจที่มีแนวโนมจะไปไดดีในตลาดแฟรนไชส ดวยจุดแข็ง
ธุรกิจของชุมชน สะดวกสบาย ใกลบาน ลงทุนนอยและความเสี่ยงต่ํา ผูแขงขันในตลาดอยาง อีซ่ีโพสต
โพสตคาเฟ และโพสตเน็ท ซึ่งสะทอนถึงศักยภาพทางธุรกิจ ภาวะการแขงขัน และทิศทางเติบโต
ในระดับนอง ๆ เซเวนอีเลฟเวน สําหรับนักลงทุนหนาใหมและหนาเดิม ๆ ที่เคยบอบช้ํามากอนได
ศึกษาลูทางกอนตัดสินใจลงทุน และแนวโนมของการขยายตัวธุรกิจไปรษณียเอกชน มีโอกาส
เพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ เพราะแตละพื้นที่ยังมีความตองการรองรับอยู และมีศักยภาพที่จะเติบโตได
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ในทิศทางเดียวกับเซเวนอีเลฟเวน คือ สามารถสรางการรับรูไดในวงกวางและเปนธุรกิจขนาดเล็ก
ของชุมชน โดยในอนาคต ตลาดจะแบงเปนสองสวนคือ 1) ผูประกอบที่ทําตลาดอยูแลวและมาขยาย
สาขาเพิ่ม ซ่ึงกลุมนี้จะมีปริมาณมาก 2) ผูประกอบการหนาใหมที่จะเขามาสรางสีสันใหตลาด
ไมนอยกวา 2-3 ราย และจํานวนรานไปรษณียทั้งหมดจะกระจายครอบคลุมไดไมนอยกวา 300 ราย
ในไมชา การลงทุนในธุรกิจไปรษณียเอกชน เปนแนวโนมที่โนมไปไดดี เพราะเปนธุรกิจที่เงิน
ลงทุนไมสูงนัก ความเสี่ยงนอย และเปนธุรกิจบริการที่นับวันจะมีบทบาทมากขึ้น เพราะทุกบาน
ตองใชบริการไปรษณีย ที่ผานมาธุรกิจไปรษณียของรัฐเปนธุรกิจที่ใชงบลงทุนสูง และทําเลที่ตั้ง
หางไกล ขณะที่ไปรษณียเอกชนจะเปนสถานที่ที่ไมใหญมาก เพื่อเอื้ออํานวยความสะดวกใหผูคน
แถวบริเวณนั้นมีความคลองตัวสะดวกสบายในการมาใชบริการไมตองเสียเวลานานสําหรับประเด็น
การแขงขันระหวางไปรษณียเอกชนดวยกันจะไมแขงขันกันเรื่องราคา แตจะแขงกันในเรื่องของ
รูปลักษณของรานและการใหบริการเปนหลัก ซ่ึงในอนาคตธุรกิจไปรษณียเอกชน จะมีการเพิ่มบริการ
จองตั๋วเครื่องบิน รถทัวร ฯลฯ เพื่อเสริมบริการตาง ๆ ใหครบถวน เพราะการใหธุรกิจสามารถดําเนินการ
ไปไดเรื่อย ๆ ผูประกอบการจะตองหาบริการตาง ๆ เขามาเสริม พรอมทั้งควรเปนการใหบริการ
แบบครบวงจรหรือ One Stop Service บริการเสริมเหลานี้จะชวยสรางรายไดกับแฟรนไชสไดมากขึ้น 
และเปนการสรางภาพลักษณที่ดีตอรูปลักษณของบริษัทฯ ดวยการวามีการใหบริการที่หลากหลาย
มากขึ้นการสรางมูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจไปรษณียเอกชน หลักสําคัญจะตองดูเรื่องของทําเลที่ตั้ง
เปนหลัก บางสถานที่ที่อยูใกลกับโรงเรียน อาจจะเพิ่มเติมการใหบริการทางดานเครื่องเขียนหรือ
บริการถายเอกสาร ซึ่งถือเปนจุดยืดหยุนของแฟรนไชส โดยหากรายไดสามารถเปนตนแบบที่ดี 
ก็อาจจะไดรับการสนับสนุนจากบริษัทนําไปขยายผลตอใหกับแฟรนไชสรายอ่ืน ๆ สวนการแขงขัน
ของธุรกิจไปรษณียเอกชนนั้นจะขึ้นอยูกับ 1) แบรนดเนมของแตละแบรนด 2) คุณภาพของ
การใหบริการ 3) ความซื่อสัตยในการใหบริการ และ 4)ความรวดเร็ว สวนศักยภาพการเติบโตของ
ธุรกิจไปรษณียเอกชนที่ผานมาธุรกิจขยายตัวอยางมาก เพราะไปรษณียของภาครัฐนั้นมีการปรับตัว
ยังไมมากนัก ทําใหของเอกชนสามารถเขาไปตอบโจทยความตองการในแงความ สะดวก สบาย 
ไดมากกวา สามารถรองรับการใหบริการไดตรงกวา และมีความหลากหลายในการใหบริการ 
ปจจุบันนี้สภาพตลาดเริ่มเติบโตในระดับปกติ แตก็ยังถือวาเปนธุรกิจที่มีศักยภาพเหมาะแกการลงทุน 
เพราะธุรกิจไปรษณียเอกชนที่เต็มรูปแบบยังมีปริมาณไมมากนักและในอนาคตคาดวาธุรกิจ
ไปรษณียเอกชนจะกลายเปนธุรกิจที่ตองสามารถใหบริการไดทุกอยาง เนื่องจากปจจุบันธุรกิจ
ดังกลาวไดรับการยอมรับแลววาเปนไปรษณียเอกชน แตการใหบริการไปรษณียเพียงอยางเดียว
ไมสามารถเลี้ยงตัวได ตองมีการเพิ่มเติมธุรกิจและบริการเสริมใหม ๆ  เขามาอยูเสมอ การทําธุรกิจ
ใหประสบความสําเร็จนั้นจะตองมีความแตกตางจากคูแขงขัน 
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 บริการหลักของไปรษณียอนุญาตเอกชน 
 1. ไปรษณียในประเทศ เชน จดหมายในประเทศ, จดหมายลงทะเบียน, จดหมายตอบรับ,
จดหมายนําจายดวน, พัสดุไปรษณีย, พัสดุตอบรับ, พัสดุนําจายดวน, พัสดุเก็บเงินปลายทาง, EMS,
ธนาณัติธรรมดา, ธนาณัติดวนพิเศษ, ธนาณัติออนไลน, ไปรณียบัตรของตีพิมพ 
 2. บริการไปรษณียระหวางประเทศ เชน จดหมายอากาศ Air Mail, จดหมายสงทาง
ภาคพื้น, โปสการดระหวางประเทศ, พัสดุยอย, จดหมายอากาศ, พัสดุไปรษณียระหวางประเทศ
EMS ระหวางประเทศ 
 3. จําหนายสินคาทางไปรษณีย เชน แสตมป, ไปรษณีย, ซองจดหมายทุกขนาด กลอง
พัสดุไปรษณีย, วัสดุกันกระแทก 
 4. บริการรับชําระคาสาธารณูปโภค เชน บริการคาน้ําประปา, ไฟฟา, โทรศัพทมือถือ,
แพ็คล้ิง, บริการชําระสินเชื่อ: อิออน, ควิกแคช, เฟรสชอย, อีซ่ีบาย, เพาวเวอรบายบัตรเครดิต:  บัตร
เครดิตธนาคารทุกธนาคาร, ไฟแนนซ, ผอนชําระคางวด, ฯลฯ บริการชําระคาบริการอื่น ๆ : สามารถชําระได
ทุกเภทบริการพิเศษ: รับชําระบิลเกินกําหนด, รับชําระบิลถูกระงับใช, รับชําระแบบไมมีใบแจง 
 5. บริการทางการเงินผานธนาคาร เชน บริการรับฝากเงินเขาบัญชีธนาคารทุกธนาคาร
โอนเงินตางจังหวัด บริการฝากปรับสมุดบัญชีธนาคารทุกแหง 
 6. บริการทางธุรกิจและเอกสาร เชน รับ-สงแฟกซภายในและนอกประเทศถายเอกสาร
,รับทําพ.ร.บ.ประกันภัย1-3 (เฉพาะกรุงเทพฯ), เขาเลม-เคลือบบัตร, แปลเอกสาร, แปลง VDO เปน 
VCDหรือ DVD, ถายรูปดวน,จําหนายชั่วโมง Internet , เกมสออนไลน, บัตรเติมเงิน ฯลฯ 
 ขอมูลชวยตัดสินใจในการลงทุนในธุรกิจไปรษณียเอกชน 
 ธุรกิจไปรษณียเอกชน เปนธุรกิจบริการที่ไมมีความเสี่ยงในเรื่องของสินคาคางสตอค 
ตนทุนที่มีคอนขางนอย มีเพียงตนทุนของคาเชาและคาจางพนักงานเทานั้น ซ่ึงเปนตนทุนคงที่ ทําให
เจาของกิจการสามารถประเมินสถานการณได และเปนธุรกิจที่ชวยตอบสนองตอพฤติกรรมคนเมือง
ไดเปนอยางดี ดวยขอจํากัดของเวลาที่เรงรีบและการรักความสะดวกสบาย เหมาะสําหรับการเริ่มตน
ธุรกิจใหม หรือเปนการตอยอดธุรกิจเดิมเชน เปดรานถายรูปอยูอาจเสริมบริการนี้เพื่อใหมีรายได
เพิ่มขึ้น ระยะเวลาคืนทุน โดยทั่วไปจะอยูที่ 1-2 ป สวนใหญจะเร็วกวานั้นเนื่องจากบางแหง
ประกอบธุรกิจเพียงศูนยถายเอกสารยังสามารถประสบความสําเร็จได ธุรกิจนี้มีบริการที่มากกวาจึง
คืนทุนไดเร็วขึ้น เพราะมีบริการที่หลากหลายกวา และไมสัมพันธกับสภาพเศรษฐกิจมากนัก 
รูปแบบการลงทุน มี 2 ลักษณะคือ 1) เปดรานโดยลงทุนเอง 2) ขายสิทธิสัมปทานใหกับนักลงทุน
ภายนอก ในระบบแฟรนไชสทําเลที่เหมาะกับธุรกิจประเภทนี้ถาผูเริ่มตนธุรกิจมีสถานที่เปนของ
ตนเอง และอยูในทําเลที่ดีก็ไมมีปญหา แตหากผูเร่ิมตนยังไมมี ควรมองหาทําเลที่เหมาะสมกับธุรกิจ 
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เชน ยานศูนยการคา ชุมชน โรงงานอุตสาหกรรม เปนตนและเรายังตองคํานึงตอดวยวา ทําเลควรใช
วิธีซ้ือ หรือเชาดี โดยดูที่เงินทุนวามีเพียงพอหรือไม หากเรามีเงินนอย ก็ควรใชวิธีเชาจะดีกวา ทั้งนี้
ควรสํารวจดวยวาอยูไกลกับคูแขงมากนอยเพียงใด 
 คุณสมบัติของผูลงทุน 
 1) มีความสามารถในการบริหารงานเบื้องตน 
 2) มีปรัชญาในการทําธุรกิจ ที่ตองการสรางสรรคสังคมใหดียิ่งขึ้น 
 3) มีความพรอมทางดานการเงิน ในระดับหนึ่ง 
 4 ) มีสถานที่ อยูในทําเลที่เหมาะสมกับการประกอบธุรกิจงบประมาณการลงทุน 264,000 บาท 
(อายุสัญญา 10 ป) แบงเปนคาสิทธิแรกเขา 170,000 บาท คาเครื่องมือและอุปกรณสํานักงาน 
70,000 บาท คาประกันการซื้อสินคา 20,000 บาทคาธรรมเนียมไปรษณียพื้นที่ 4,000 บาทตอป
สิ่งที่จะไดรับ จัดสงพนักงานของบริษัทฯ ไปชวยเหลือในหนาที่ตาง ๆ ในชวงเริ่มตน ชวยแนะนํา
และแกไขปญหาตาง ๆ ชวยตรวจสอบสินคาคงคลังและตรวจสอบมาตรฐานรานคาในดานตาง ๆ 
แนะนําความรูและเทคนิคที่ไดรับการพัฒนาขึ้นมาใหม จัดสงสินคาและการบริการที่มีคุณภาพ
อยางสม่ําเสมอ รวมทั้งโฆษณาและประชาสัมพันธ ทางสื่อตาง ๆ และการจัดรายการสงเสริมการขาย
อยางสม่ําเสมอ 
 ขั้นตอนการเปดราน 
 1) ใหขอมูลรายละเอียดเบื้องตน 
 2)  สํารวจพื้นที่ พรอมเซ็นสัญญาวางระบบ 
 3)  เงื่อนไขการชําระเงิน 
 อุปกรณหลักท่ีมีให 
 1. เคานเตอรลอยตัวติดตั้งในราน ความยาวทั้งสิ้นประมาณ 300 เซนติเมตร 
 2. แผนปายแสดงรายการบริการขนาด 1x1.5 เมตร 
 3. ปายกลองไฟแสดงบริการ ขนาดเหมาะสมของพื้นที่พรอมออกแบบดีไซด 
 4. ออกแบบโลโกช่ือราน เพื่อใชทําตรายางและตกแตงปายราน 
 5. ตูไปรษณียจําลอง เพื่อเปนสัญลักษณ 1 ตู 
 6. คอมพิวเตอร pc 1 เครื่อง (เครื่องใหมมีประกัน) 
 7. พร๊ินเตอรหัวเข็ม Dot matic Epson หนาแครส้ัน พรอมประกัน 1 ป 
 8. กระดาษพิมพบิลตอเนื่อง 2 กลอง 
 9. โปรแกรมไปรษณียอัตโนมัติ และบริการอื่น ๆ พรอมระบบสมาชิก 
  10. โปรแกรม พ.ร.บ. และประกันภัยพรอม พ.ร.บ.รถยนตและรถจักรยานยนต อยางละ5 
ฉบับ เมื่อเร่ิมเปดดําเนินการ (เฉพาะในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล) 
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  11. สติ๊กเกอรตกแตงกระจกหนาราน พรอมออกแบบ 
  12. ตราชั่งดิจิตอล 1 เครื่อง 
  13. ตราชั่งเข็มวัด 1 เครื่อง 
  14. อุปกรณไปรษณีย 1 ชุด (จํานวนที่จัดใหสามารถใชดําเนินงานไดประมาณ 5 เดือน) 
เชน กลองพัสดุไปรษณีย , ซองจดหมาย , ซองกันกระแทก, แสตมป ฯลฯ 
  15. ตรายางสําหรับงานไปรษณียอยางละ1ช้ิน 12 แบบพรอมแทนวางตรายาง 
  16. อุปกรณสํานักงานครบชุด 
  17. ฝกอบรมภาคปฏิบัติที่รานตนแบบ 3-7 วัน 
  18. คูมือไปรษณียนิเทศสําหรับเรียนรูดานงานไปรษณีย 
  19. คูมือการปฏิบัติงานเบื้องตน 
  20. เกาอี้สํานักงาน 
  21. ตูโชวสินคา 
  22. เกาอี้แถวตอนรับลูกคา 4 ที่นั่ง 
  23. ใบปลิวขนาดกระดาษA4 พิมพก็อปปพร้ินพรอมออกแบบ จํานวน 5,000 ใบ 
  24. บัตรสมาชิกเพื่อสงเสริมการขาย จํานวน 300 ใบ 
 รายไดหลักของรานมาจากบริการดังนี้ 
 1. บริการไปรษณียรายไดตอรายการจะอยูที่ประมาณ15บาทขึ้นไปตอรายการ 
 2. บริการรับชําระคาสาธารณูปโภค ซึ่งบิลปกติ จะมีรายไดตอบิล 10-15 บาท (เทากับ
จุดชําระอื่น ๆ) บิลเกินกําหนด บิลคางชําระ จะมีรายได 25 บาทตอบิล ซ่ึงที่อ่ืนรับชําระในสวนนี้
ไมไดและราคานี้ลูกคาก็พึงพอใจกับการไมตองเสียเวลาไปชําระเอง 
 3. บริการถายเอกสาร ซ่ึงเปนรายไดที่ตอเนื่องหากทําเลไมมีคูแขงมากนักและอยูในแหลง
ชุมชน 
 4. บริการอื่น ๆ เชน พิมพงานเขาเลม เคลือบบัตร ทํานามบัตร สแกนภาพ ฯลฯ 
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 ขอมูลเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
มีดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  
 เนื่องจากไปรษณียไทยมีบริการรับประกันความเสียหายและชดใชกรณีส่ิงของที่ฝากสง
สูญหาย รวมถึงการใหบริการไปรษณียที่มีคุณภาพการรับฝาก-สงตอไปยังปลายทางไดตาม
มาตรฐานซึ่งมาตรฐานที่ไปรษณียไทยไดกําหนดไว คือ การสงสิ่งของไปยังปลายทาง ส่ิงของ
จะตองไมชํารุดเสียหาย สงถึงผูรับไดตรงตามระยะเวลาที่กําหนด ผูฝากสงสามารถตรวจสถานะของ
ส่ิงของได ซ่ึงเปนบริการไดตรงตามระยะเวลาที่กําหนด ผูฝากสงสามารถตรวจสอบสถานะของ
ส่ิงของได ซ่ึงเปนบริการเสริมที่ทําใหผูใชบริการรูสึกวาการบริการของไปรษณียไทยนาเชื่อถือและ
ปลอดภัยทุกครั้งที่สงเอกสารและสิ่งของไปยังปลายทาง ซ่ึงเปนบริการ ปจจัยทางดานการตลาด
บริการ ดานผลิตภัณฑหรือการใหบริการ (Product or service) คือ การใหบริการที่สอดคลองกับ
ลักษณะของลูกคากลุมเปาหมาย โดยที่ความตองการของตลาดและตําแหนงทางการแขงขันจะเปนตัวกําหนด
บริการหลัก บริการเสริมและคุณภาพของการบริการใหไดมาตรฐาน ซ่ึงมีเปาหมายสําคัญของการบริการ
คือ เพื่อสรางความพึงพอใจในการใหบริการแกประชาชน โดยมีหลักการหรือแนวทางการบริการ
แบบกาวหนา (Progressive service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะที่มีการปรับปรุงคุณภาพการ
ใหบริการเปนไปตามมาตรฐานที่องคกรไดกําหนดไว กลาวอีกนัยหนึ่งคือการเพิ่มประสิทธิภาพ
หรือความสามารถที่จะทําหนาที่ไดมากขึ้น รวมถึงการสรางความนาเชื่อถือใหกับบริการโดยการทํา
ใหลูกคารูสึกวาการบริการนั้นมีความปลอดภัย หรือมีการรับประกันกรณีที่การบริการ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย  
 การสรางความพึงพอใจในการใหบริการแกประชาชน  โดยมีหลักการหรือแนว
ทางการใหบริการอยางเพียงพอ (Ample service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะตองมีจํานวน
การใหบริการและสถานที่ตั้งใหบริการไมเพียงพอ จะสรางความไมยุติธรรมใหเกิดขึ้นแก
ผูใชบริการ ปจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูประกอบการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก ที่ตั้งไปรษณียอยูในที่สะดวก
ตอการใชบริการ สถานที่ตั้งสะดวกในการติดตอ และมีสถานที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 
 ดานการสงเสริมการตลาด  
 เนื่องจากการโฆษณาบริการไปรษณีย มีความทั่วถึงมากกวาคูแขง โดยใชส่ือตาง ๆ เชน 
โทรทัศน หนังสือพิมพ แผนพับ วิทยุทองถ่ิน และการโฆษณาบริการไปรษณียมีความดึงดูดใจให
เขามาใชบริการ เนื่องจากการโฆษณา ประชาสัมพันธการใหบริการของไปรษณีย ในปจจุบันมีเพียง
โฆษณาทางโทรทัศน โฆษณาทางวิทยุทองถ่ิน เฉพาะชวงเวลาที่มีการบริการใหมจริง ๆ  ซ่ึงการโฆษณา
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และประชาสัมพันธมีคาใชจายที่สูง ไปรษณียไทยจึงอาศัยเพียงฐานลูกคาเดิมที่เคยเขามาใชบริการ
เทานั้น ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การเผยแพรแผนพับขาวตราไปรษณียอากร โปสเตอร
ประชาสัมพันธ จุลสาร “ขาวในวงการตราไปรษณียกร” และวารสารตราไปรษณียกร การแจก
ของที่ระลึกเมื่อซ้ือของครบวงเงินที่กําหนด การจัดแสดงตราไปรษณียกรเพื่อการสะสม ณ จุดขาย 
และนอกสถานที่จําหนายการโฆษณาประชาสัมพันธทางวิทยุโทรทัศนและหนังสือพิมพ และการจัดตลาด
นัดตราไปรษณียกรเพื่อการสะสม 
 ดานบุคลากร  
 เนื่องจากพนักงานมีการอธิบายถึงลําดับขั้นตอนในการใชบริการ และเงื่อนไขตาง ๆ ได
อยางชัดเจน และพนักงานสามารถใหคําปรึกษาและคําแนะนํารวมทั้งสามารถตอบขอซักถามไดเปน
อยางดี เพราะพนักงานผูบริการโดยสวนใหญ จะมีประสบการณในการใหบริการลูกคามายาวนาน 
ทําใหมีความรู ความสามารถในการตอบขอซักถามของลูกคาไดเปนอยางดี และ ปณท.  มีการอบรม
ความรูในการใหบริการแกลูกคาอยางสม่ําเสมอ ดานบุคลากรไดแก พนักงานอธิบายขั้นตอน
การทํางานชัดเจน พนักงานใหความบริการลูกคาอยางเสมอภาคและพนักงานเขาใจความตองการ
ลูกคาและสนใจตอบสนอง 
 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
 เนื่องจากที่ทําการไปรษณียมีการใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยและไดมาตรฐานในการใหบริการ 
เชน มีระบบการติดตามและตรวจสอบสิ่งของดวย ระบบ Track & Trace ผานเว็บไซต 
www.thailandpost.com หรือ Call Center รวมถึงการพัฒนาในเรื่องของสถานที่ใหบริการ เคานเตอร 
ระบบบัตรคิว ซ่ึงไดมีการปรับเปลี่ยนรูปลักษณใหทันสมัยมากยิ่งขึ้นสิ่งแวดลอมภายภาพ ไดแก 
อาคารของธุรกิจบริการ รวมถึงการนําเครื่องมือและอุปกรณที่ทันสมัยมาใชในการใหบริการ เชน 
เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องเอทีเอ็ม การตกแตงสถานที่ล็อบบี้ ลานจอดรถ สวน หองน้ํา การตกแตง 
ปายประชาสัมพันธ แบบฟอรมตาง ๆ ส่ิงตาง ๆ เหลานี้เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทน
คุณภาพของการใหบริการ กลาวคือ ลูกคาจะตองอาศัยสิ่งแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่ง
ในการเลือกใชบริการ ดังนั้น ส่ิงแวดลอม กายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด  ลูกคา
จะมีความคาดหวังวาบริการนั้นนาจะมีคุณภาพตามไปดวย ดานการสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ ไดแก ความสะอาดของสถานที่จัดจําหนาย ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการพบเห็นไดงาย 
มีปายบอกชัดเจน ความสะดวกและเพียงพอของสถานที่จอดรถ สถานที่จัดจําหนายมีที่นั่งเพียงพอ
และการตกแตงสถานที่ใหสวยงามและเปนระเบียบเรียบรอย 
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 ดานกระบวนการ 
 เนื่องจากกระบวนการใหบริการไปรษณีย มีความถูกตอง แมนยํา เชื่อถือได รวมถึงมี
คําอธิบายแระบวนการใหบริการและวิธีการใหบริการแตละประเภทไวอยางชัดเจน ไมวาจะเปนปาย
บอกถึงวิธีการ ขั้นตอน ในการสงเอกสารหรือพัสดุ ปายราคา รายละเอียดของบริการตาง ๆ  เพื่อให
ผูใชบริการสามารถใชบริการไดอยางสะดวก รวมถึงการลดความซ้ําซอนและระยะเวลาในการเขา
รับริการใหรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ปจจัยทางการตลาดบริการที่มีผลตอผูประกอบการรานคา ดาน
กระบวนใหบริการ ไดแก มีระบบงานที่ถูกตองแมนยําเชื่อถือได มีการปรับปรุงการใหบริการอยาง
ตอเนื่อง และเอกสารประกอบเหมาะสมไมยุงยากซับซอน 
 ผลการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ในจังหวัด
สงขลา 
 ผลการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ในจังหวัด
สงขลา คนที่ 1 ใหความเห็นวา  ควรแบงสวนตลาดตามลักษณะพฤติกรรมผูใชบริการ เพื่อสราง
โอกาสทางการตลาดที่จะเขาถึงตลาดเปาหมายและเพิ่มประสิทธิภาพการตอบสนองตลาดเปาหมาย 
ซ่ึงสามารถนําเสนอการบริการและวางแผนกลยุทธสวนประสมการตลาดในลักษณะที่สามารถจูงใจ
ตลาดเปาหมาย เชน การแจกคูปองพิเศษในโอกาสสําคัญ อาทิ ปใหม สงกรานต เปนตน เพื่อสราง
โอกาสการเปนที่รูจัก ไดทดลองใชบริการ และการบอกตอ  

คุณนิติ นามสมมุติ สัมภาษณเมื่อ 11 กันยายน 2556 
 
 ผลการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ในจังหวัด
สงขลา คนที่ 2  ใหความเห็นวา  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการบริการ ควรเนน
ใหผูใชบริการเห็นประโยชนที่จะไดรับ เพื่อเพิ่มยอดขายและสรางความเปนผูนําทางการตลาด 
หากพิจารณาการพัฒนากลยุทธปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยที่ผูใชบริการใหความสําคัญมีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อมากที่สุดคือดานราคา รองลงมาคือดานสถานที่จัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การตลาด และดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ โดยวัตถุประสงคเพื่อสรางการรับรูในบริการดวยการนําเสนอ
ขอมูลบริการที่จูงใจ เกิดความรูสึกดี เกิดการจดจํา สรางความเชื่อมั่นในมาตรฐานการบริการ ทําให  
ใชบริการเกิดทัศนคติดานบวกตอการบริการ และกระตุนพฤติกรรมการซื้อบริการในอนาคต  

คุณมนู นามสมมุติ สัมภาษณเมื่อ 13 กันยายน 2556 
 
 



113 

 ผลการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ในจังหวัดสงขลา 
คนที่ 3  ใหความเห็นวา ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด ดานราคา เนื่องจากลูกคา
ใหความสําคัญดานราคาเปนสําคัญในการเลือกบริการไดแก ความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ 
ความเหมาะสมเมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ความเหมาะสมเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ เพื่อใหเกิด
การจูงใจและเพิ่มความสามารถในการทํากําไรระยะยาว 

คุณพเยาว นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อ 15 กนัยายน 2556 
 
  ผลการสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ในจังหวัดสงขลา 
คนที่ 4 ใหความเห็นวา ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่จัดจําหนาย
โดยเนนความสะดวกในการใชบริการ  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด โดยเลือกวิธีการติดตอสื่อสาร ดวยวิธีการจัดกิจกรรม การใหขาว/ประชาสัมพันธ และ
การสงเสริมการขายใหมีระดับที่เขมขนขึ้น เชน สนใจมากขึ้น เห็นดวยมากขึ้น ตองการมากขึ้น 
เปนตนเพื่อเพิ่มแนวโนมพฤติกรรมการซื้อบริการในอนาคต 

คุณสมหมาย  นามสมมุติ, สัมภาษณเมื่อวนัที่ 17 กันยายน 2556 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัย กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
ในครั้งนี้ใชการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดนําเสนอ สรุป อภิปรายผล และ
ขอเสนอแนะดังนี้ 
 

สรุปผล 

 
 พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน มีดังนี้ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคสวนใหญ ชอบบริการบริการไปรษณีย
จดหมายมากที่สุดจํานวน 119 คน คิด เปนรอยละ 29.75 ใชบริการบริการพัสดุไปรษณียในประเทศ
บอยที่สุดจํานวน 86 คน คิด เปนรอยละ 21.50 ใชบริการของไปรษณียเอกชน 1-2 คร้ังตอเดือนมาก
ที่สุด จํานวน 304 คน คิด เปนรอยละ 76.00 ใชบริการโดยไมเจาะจงเลือกวันมากที่สุดจํานวน 144 คน 
คิด เปนรอยละ 76.00 สาเหตุที่เลือกใชบริการของไปรษณียเอกชนมากที่สุด คือ การใหบริการของ
พนักงานจํานวน 83  คน คิด เปนรอยละ 20.75 ชวงเวลาสวนใหญเขาใชบริการของไปรษณียเอกชน
คือเวลา 16.00-20.30 น. จํานวน 199 คน คิด เปนรอยละ 49.75 ไมมีการวางแผนในการใชบริการ
ที่สุดจํานวน 334 คน คิด เปนรอยละ 83.50 และแหลงมาที่ของขอมูลเกี่ยวกับไปรษณียเอกชนจากคือ
ทราบจากวิทยุมากที่สุดจํานวน 200 คน คิด เปนรอยละ 50.0 
 
 ความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน มีดังนี้ 
 ระดับความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมและรายดานอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานตามลําดับ คือ 
ดานราคา รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
กระบวนการและดานกายภาพและดานพนักงานอยูในระดับมากตามลําดับ เมื่อพิจารณาเปนรายดาน
มีรายละเอียดดังนี้ 
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 ดานผลิตภัณฑ พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูใน
ระดับมากเปนลําดับแรก คือ คุณภาพของการรับ-สง ระบบปองกันของสูญหาย และบริการหลังการขาย 
รองลงมาคือ ประเภทที่ใชบริการและความหลากหลายของบริการ  
 ดานราคา พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมาก
เปนลําดับแรก คือ การระบุราคาสินคา รองลงมาคือราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ และราคาเมื่อเทียบกับ
ผูใหบริการรายอื่น  
 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่
อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ ทําเลที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน รองลงมาคือทําเลที่ตั้งอยูใกลบานและทําเล
ที่ตั้งรานสะดวกตอการเดินทาง  
 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชนอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่
อยูในระดับมากเปนลําดับแรก คือ มีบริการเสริมอื่น ๆ รองลงมาคือมีของสมนาคุณ เมื่อเขารับบริการ
ตามยอดที่กําหนดการโฆษณาผานสื่อตาง และมีการจัดทําบัตรสมาชิกเพื่อรับสวนลด 
 ดานพนักงาน พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมาก
เปนลําดับแรก คือ พนักงานอยูเวรตอนพักกลางวันเพื่อใหบริการตอลูกคา รองลงมา คือ พนักงานแตงกาย
สะอาดเรียบรอย พนักงานมีความรูความชํานาญ และพนักงานมีอัธยาศัยดี 
 ดานกายภาพ พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชนอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูในระดับมาก
เปนลําดับแรก คือ บริเวณรานมีความเย็นสบายทั้งภายนอกและภายใน และการจัดตกแตงรานให
มีความสะอาด สวยงาม 
 ดานกระบวนการ พบวา กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชนอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทุกขออยูในระดับมาก ขอที่อยูใน
ระดับมากเปนลําดับแรก คือ สามารถติดตอไดทุกครั้งที่มีปญหา รองลงมาคือความสะดวกรวดเร็วใน
การใหบริการ มาตรฐานการใหบริการมีความสม่ําเสมอ และการบริการดานอื่น ๆ   
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 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล มีดังนี้ 
 ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีเพศตางกัน ใหความสําคัญกับกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมและรายดาน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีอายุตางกัน ใหความสําคัญกับกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนโดยภาพรวมและรายดาน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีสถานภาพตางกัน ใหความสําคัญกับ
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวม
และรายดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีระดับการศึกษาตางกันใหความสําคัญ
กับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนโดยภาพรวม
และรายดาน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีอาชีพตางกัน ใหความสําคัญกับกลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมและรายดาน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 ผูใชบริการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนที่มีรายไดตอเดือนตางกัน ใหความสําคัญกับ
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน โดยภาพรวมและรายดาน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน มีดังนี้ 
 1. ควรแบงสวนตลาดตามลักษณะพฤติกรรมผูใชบริการ เพื่อสรางโอกาสทางการตลาดที่
จะเขาถึงตลาดเปาหมายและเพิ่มประสิทธิภาพการตอบสนองตลาดเปาหมาย ซ่ึงสามารถนําเสนอ
การบริการและวางแผนกลยุทธสวนประสมการตลาดในลักษณะที่สามารถจูงใจตลาดเปาหมาย เชน 
การแจกคูปองพิเศษในโอกาสสําคัญ อาทิ ปใหม สงกรานต เปนตน เพื่อสรางโอกาสการเปนที่รูจัก 
ไดทดลองใชบริการ และการบอกตอ  
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 2. ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการบริการ ควรเนนใหผูใชบริการเห็น
ประโยชนที่จะไดรับ เพื่อเพิ่มยอดขายและสรางความเปนผูนําทางการตลาด  หากพิจารณาการพัฒนา 
กลยุทธปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยที่ผูใชบริการใหความสําคัญมีผลตอแนวโนมพฤติกรรม
การซื้อมากที่สุดคือดานราคา รองลงมาคือดานสถานที่จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ โดยวัตถุประสงคเพื่อสรางการรับรูในบริการดวยการนําเสนอขอมูล
บริการที่จูงใจ เกิดความรูสึกดี เกิดการจดจํา สรางความเชื่อมั่นในมาตรฐานการบริการ ทําใหใช
บริการเกิดทัศนคติดานบวกตอการบริการ และกระตุนพฤติกรรมการซื้อบริการในอนาคต  
 3. ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด ดานราคา เนื่องจากลูกคาใหความสําคัญ
ดานราคาเปนสําคัญในการเลือกบริการไดแก ความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ความเหมาะสม
เมื่อเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ความเหมาะสมเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ เพื่อใหเกิดการจูงใจ
และเพิ่มความสามารถในการทํากําไรระยะยาว 
 4. ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่จัดจาหนาย โดยเนนความสะดวก
ในการใชบริการ  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด โดยเลือก
วิธีการติดตอส่ือสาร ดวยวิธีการจัดกิจกรรม การใหขาว/ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขายใหมี
ระดับที่เขมขนขึ้น เชน สนใจมากขึ้น เห็นดวยมากขึ้น ตองการมากขึ้น เปนตนเพื่อเพิ่มแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อบริการในอนาคต 
 

อภิปรายผล 

 
 จากผลการวิจัยอภิปรายผลไดดังนี้ 
 พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
พบวา  พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคสวนใหญ นิยมใชการบริการไปรษณียในการสงจดหมาย 
และใชบริการพัสดุไปรษณียในประเทศบอยมาก โดยจะใชบริการของไปรษณียเอกชน 1-2 คร้ังตอเดือน 
และไมเจาะจงเลือกวันที่ใชบริการ สาเหตุที่ใชบริการเปนเพราะพนักงานบริการดี ชวงเวลาที่ใชบริการ
ของไปรษณียเอกชนคือ เวลา 16.00-20.30 น.โดยไมมีการวางแผนในการใชบริการ และแหลงที่มา
ของการใหบริการจากวิทยุ สอดคลองกับแนวความคิดของ ชุดา จิตพิทักษ (2551: 13) กลาววา 
ส่ิงกําหนดพฤติกรรมมนุษยมีหลายประการซึ่งอาจจะแยกได 2 ประเภท คือ 1) ลักษณะนิสัยสวนตัว 
ไดแก ความเชื่อ หมายถึง การที่บุคคลคิดถึงอะไรก็ไดในแงของขอเท็จจริงซึ่งไมจําเปนจะตองถูก
หรือผิดเสมอไป ความเชื่ออาจมาโดยการเห็น การบอกเลาการอาน รวมทั้งการคิดขึ้นมาเอง
คานิยม หมายถึง ส่ิงที่ตนนิยมยึดถือประจําใจที่ชวยตัดสินใจในการเลือกทัศนคติ หมายถึง เจตคติ 
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มีความเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคคลกลาวคือ ทัศนคติเปนแนวโนมหรือขั้นเตรียมพรอมของ
พฤติกรรม และถือวา ทัศนคติมีความสําคัญในการกําหนดพฤติกรรมในสังคมบุคลิกภาพ
เปนสิ่งกําหนดวา บุคคลหนึ่งจะทําอะไร ถาเขาตกอยูในสถานการณหนึ่ง คือเปนสิ่งที่บอกวา
บุคคลจะปฏิบัติอยางไรในสถานการณหนึ่ง ๆ และ 2) กระบวนการอื่น ๆ ทางสังคม ไดแก  
สิ่งกระตุนพฤติกรรม และความเขมขนของสิ่งกระตุนพฤติกรรม ลักษณะนิสัยของบุคคล คือ ความเชื่อ 
คานิยม ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมก็จริง แตพฤติกรรมจะเกิดขึ้นไมไดถาไมมี 
ส่ิงกระตุนพฤติกรรม สถานการณ หมายถึง ส่ิงแวดลอมทั้งที่เปนบุคคล ไมใชบุคคลซึ่งอยูในภาวะ
ที่บุคคลกําลังจะมีพฤติกรรม 
 ความสําคัญดานกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน โดยภาพรวมและรายดานอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานตามลําดับ คือ ดานราคา 
รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดาน
กระบวนการและดานกายภาพและดานพนักงาน ตามลําดับ สอดคลองกับการศึกษาวิจัยของ 
เดชา  บุญกอสราง (2550) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
ไปรษณีย ณ ที่ทําการไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณียนครหลวงใต ผลการศึกษาพบวา 
ผูใชบริการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
ไปรษณีย ณ ที่ทําการไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณียนครหลวงใตในภาพรวมอยูในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ความคิดเห็นอยูในระดับมาก คือ ดานผลิตภัณฑและบริการและดาน
สถานที่ใหบริการ  
 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณีย
เอกชน  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา อายุ สถานภาพ  และรายไดตอเดือนที่ตางกัน
ใหความสําคัญกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณยีเอกชนโดย
ภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สอดคลองกับการศึกษาวิจัยของ เดชา บุญกอสราง 
(2550) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการไปรษณีย ณ ที่ทําการ
ไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณียนครหลวงใต ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการไปรษณีย ณ ที่ทําการไปรษณียในสังกัดสํานักงานไปรษณีย
นครหลวงใต จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พบวา ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสและ
รายไดตอเดือนตางกันมีความคิดเห็นในดานผลิตภัณฑและบริการแตกตางกันมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ผูใชบริการที่มีอายุ สถานภาพสมรส และรายไดตอเดือนตางกันมีความคิดเห็นในดานราคาและอัตรา
คาบริการ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ผูใชบริการที่มีสถานภาพสมรสตางกันมีความคิดเห็น
ในดานสถานที่ใหบริการและดานการโฆษณาประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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 แนวทางในการเพิ่มกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ไปรษณียเอกชน พบวา ควรเพื่อสรางโอกาสทางการตลาดที่จะเขาถึงตลาดเปาหมายและเพิ่ม
ประสิทธิภาพการตอบสนองตลาดเปาหมาย ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดาน
การบริการ ควรเนนใหผูใชบริการเห็นประโยชนที่จะไดรับ เพื่อเพิ่มยอดขายและสรางความเปน
ผูนําทางการตลาด ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด ดานราคา เนื่องจากลูกคาให
ความสําคัญดานราคาเปนสําคัญในการเลือกบริการ ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาด 
ดานสถานที่จัดจาหนาย โดยเนน ความสะดวกในการใชบริการ  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด โดยเลือกวิธีการติดตอส่ือสาร ดวยวิธีการจัดกิจกรรม การให
ขาว/ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขายใหมีระดับที่เขมขนขึ้น เชน สนใจมากขึ้น เห็นดวยมาก
ขึ้น ตองการมากขึ้น เปนตนเพื่อเพิ่มแนวโนมพฤติกรรมการซื้อบริการในอนาคต สอดคลองกับการ
ศึกษาวิจัยของ อิศรา  วัจฎานนท (2542) ศึกษาเรื่อง ทิศทางการตลาดของธุรกิจไปรษณียเอกชนใน
อนาคตในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 1) รูปแบบการดําเนินงานของธุรกิจ
ไปรษณียเอกชนคือ  การขายสิทธิสัมปทานใหกับนักลงทุนภายนอกโดยผานระบบแฟรนไชส ซ่ึง
บริการตาง ๆ ของธุรกิจไปรษณียเอกชนประกอบดวย บริการับฝากสงจดหมาย  เอกสารและพัสดุ
ภัณฑตาง ๆ ทั้งในและตางประเทศ  เชาตูเก็บเอกสารสวนตัว  รับฝากชําระคาสาธารณูปโภคตาง ๆ  
บริการหอหุมพัสดุตาง ๆ จําหนายอุปกรณเครื่องเขียน วัสดุหอหุม การดอวยพร และของชํารวย  
ถายเอกสาร โทรศัพท รับ/สงโทรสาร ทํานามบัตร ทําตรายาง เย็บเลม/เขาเลม เคลือบบัตร พิมพ /
แปลเอกสาร จดทะเบียนบริษัท บริการรับฝากขาวภายในราน บริการดานเลขา เปนตน 2) ผูบริโภค
มีความพึงพอใจบริการหลักดานสงจดหมาย  และบริการเสริมดานทํานามบัตร/ตรายาง มากที่สุด 
ทางดานราคาเกี่ยวกับบริการตาง ๆ นั้น ผูบริโภคมีคามพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง  สวนดาน
ทําเลที่ตั้งผูบริโภคมีความพึงพอใจทําเลที่ตั้ง บริเวณหมูบานตาง ๆ มากที่สุด 3) ผูบริโภคมีแนวโนม
ที่จะใชบริการหลักดานสงจดหมายและบริการเสริมดานซื้ออุปกรณเครื่องเขียนมากที่สุด ทางดาน
ราคานั้นผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใหทางผูประกอบการลดอัตราคาบริการใหถูกลงมากกวาในขณะนี้ 
สวนดานทําเลที่ตั้งผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใหธุรกิจไปรษณียเอกชนไปตั้งอยูในทําเลที่ตั้ง บริเวณ
โรงเรียน / มหาวิทยาลัยมากที่สุด  และผูบริโภคมีแนวโนมที่จะใหผูประกอบการใชส่ือโฆษณา
ประเภทโทรทัศนและปายโฆษณาทั่วไป 4) ภาพรวมของธุรกิจไปรษณียเอกชนเปนธุรกิจที่มี
โอกาสเติบโตและมีศักยภาพสูง เนื่องจากภาครัฐไมสามารถขยายงานบริการใหเพียงพอกับความ
ตองการของผูบริโภคทุกชุมชนไดรวมถึงการแขงขันในตลาดธุรกิจไปรษณียเอกชนมีนอยมาก  
เพราะวาบริษัทที่เขามาดําเนินการกิจการประเภทนี้ที่เห็นไดชัดเจนมีเพียงแค 2 บริษัทเทานั้น 5) ปจจัย  
ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการมาใชบริการของธุรกิจไปรษณียเอกชนมากที่สุดคือ ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง 
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คิดเปนรอยละ 84.30  รองลงมาไดแกความรวดเร็วในการใหบริการ คุณภาพของงานที่ใหบริการ  
ประเภทของงานที่ใหบริการ เวลาในการเปดใหบริการ ตามลําดับ 6) กลุมเปาหมายของธุรกิจ
ไปรษณียเอกชน ไดแก ผูบริโภคที่มีอายุในชวง  15-25 ป มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีรายไดตอเดือน
อยูในชวง  5,000 – 10,000 บาท และมีระดับการศึกษาขั้นปริญญาตรี 7) แนวทางการตลาดที่
เหมาะสมกับธุรกิจไปรษณียเอกชน   
 

ขอเสนอแนะ 
 
 ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใชประโยชนจากผลวิจัยเชิงปริมาณ 
 1. ดานผลิตภัณฑ ควรสงเสริมกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจเฟรนไซส
ประเภทไปรษณียเอกชน เรื่องการรับสงสินคา ตองมีระบบปองกันของสูญหายในขั้นตอนของ
การขนสงสินคา รวมถึงการบริการเสริม เชน บริการหลังการขาย เพื่อใหเกิดการดึงดูดใจลูกคา ซ่ึงมี
ผลตอความไวความใจของลูกคา สงผลใหลูกคามีความภักดีตอตราสินคา  
  2. ดานราคา ควรสงเสริมเรื่องการระบุราคาสินคาและบริการที่ชัดเจนเพื่อใหลูกคาสามารถ
เปรียบเทียบราคาสินคาและบริการ กับธุรกิจที่มีความใกลเคียงกัน  
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรสงเสริมเรื่องทําเลที่ตั้งของธุรกิจเฟรนไซสประเภท
ไปรษณียเอกชน โดยใหความสําคัญเรื่อง แหลงที่ตั้งใหอํานวยความสะดวกตอผูใชบริการมากที่สุด 
เพื่อใหลูกคาสามารถเดินทางมาใชบริการไดอยางสะดวกมากยิ่งขึ้น  
 4. ดานการสงเสริมการตลาด ควรสงเสริมเรื่องบริการเสริม เชน การชําระคาบริการสินคา 
การชําระคาบัตรเครดิต และการจัดจําหนายน้ําดื่ม กาแฟสด เปนตน เพื่อเพิ่มรายได และเพิ่มโอกาส 
ทางการคาใหมากขึ้น 
 5. ดานพนักงาน ควรสงเสริมกลยุทธเร่ืองพนักงานสํารอง โดยจัดพนักงานใหสามารถ
ตอบสนองความตองการ ตลอดและระยะเวลาทํางานไดอยางเต็มที่ เพื่อใหธุรกิจเฟรนไซสไปรษณีย
เอกชนใหบริการลูกคาอยางตอเนื่อง  
 6. ดานกายภาพ ควรสงเสริมกลยุทธเร่ืองบรรยากาศที่รมร่ืน ทั้งภายนอกและภายในของ
บริการเฟรนไซสไปรษณียเอกชนเพื่อใหเกิดความประทับใจ และสรางภาพลักษณที่ดีตอสายตา
ลูกคา  
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 ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใชประโยชนจากผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
 1.  ควรพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด โดยเลือก
วิธีการติดตอส่ือสาร ดวยวิธีการจัดกิจกรรม การใหขาว/ประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย
ใหความนาสนใจมากขึ้น ตองการมากขึ้น เพื่อเพิ่มแนวโนมพฤติกรรมการซื้อบริการในอนาคต  
 2.  ควรสงเสริมการแจกคูปองในโอกาสสําคัญ เชน ชวงเทศกาลปใหม เทศกาลวันสงกรานต 
เพื่อเพิ่มโอกาสการบริการของธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน ใหเปนที่รูจักมากยิ่งขึ้น 
 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยตอไป  
 1. ควรมีการศึกษาปจจัยอ่ืนที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการพฤติกรรมการใช
บริการของผูใชบริการที่มีตอธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน เชน การรับรู ความรูความเขาใจ 
ของผูใชบริการไปรษณียเอกชนในจังหวัดสงขลา เพื่อสามารถพัฒนากลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพล
ในการสรางแรงจูงใจในการซื้อ การสรางแรงกระตุนใหเกิดการซื้อ การเปลี่ยนทัศนคติใหเกิด
การยอมรับในบริการของไปรษณียเอกชน ไดอยางเหมาะสม 
 2. ควรมีการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดวยวิธีการ
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จังหวัดสงขลา 

หารธุรกิจ
ตวิทยาลัย
ส์ประเภท

หลัก 
ร่วม 

ผู้มีความรู้
รวจสอบ

ขลา หวัง

า 
90000 



ใ
ไ

ด้ว
มหาบัณฑิต 
ให้ดําเนินกา
ไปรษณีย์เอก

โด
1.
2.

ใน
ความสามาร
คุณภาพควา

   จึง
ว่าคงจะได้รับ
 

 
 
 
 
 
บัณฑิตวิทยาลัย 
โทร. 0 74-33 6
http://bundit.

วย นางสาวลั
สาขาวิชาบริ
รทําวิทยานิพ
กชน” 
ดยมีคณะกรรม
 ดร.แสนศกัด์ิ
 ผู้ช่วยศาสตร

นการนี้ บัณฑิต
รถในเรื ่องนี ้
ามเที่ยงตรง (

เรียนมาเพื่อโป
บความร่วมมือ

6933 ต่อ 246 
skru.ac.th/ 

ลักขณา พรหม
ริหารธุรกิจ ม
พนธ์ เรื่อง “ก

มการควบคุมวิ
ด์ิ  ศิริพานิช
ราจารย์ ดร. พิ

ตวิทยาลัย มห
น้เป็นอย่างดี 
(Validity) ข

ปรดพิจารณา
จากท่านด้วย
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มสกุล (รหัส 
หาวิทยาลัยร
กลยุทธ์ส่วนป

วิทยานิพนธ์ ดั

พิเศษฐ์  พรหม

าวิทยาลัยราช
จึงใคร่ขอค
องเครื่องมือใ

าอนุเคราะห์ บั
ดี  และขอขอ

ขอ

(ผู้ช่วยศาสต
คณ

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

52G400101
ราชภัฏสงขล
ประสมทางก

ดังนี้ 
 อาจ
มใหม่ อาจ

ชภัฏสงขลา พิจ
ความอนุเคร
ในการวิจัย ข

บัณฑิตวิทยาลั
อบพระคุณเป็น

อแสดงความน

ตราจารย์ ดร.ฆ
ณบดีบัณฑิตวิท

10) นักศึกษา
า ได้รับอนุมั
การตลาดธุรกิ

ารย์ที่ปรึกษา
ารย์ที่ปรึกษา

จารณาแล้วเห็
าะห์เป็นผู ้เชี
องนักศึกษาดั

ัย มหาวิทยาล
นอย่างสูงมา ณ

นับถือ 

ฆนัท  ธาตุทอ
ทยาลัย 

หลักสูตรบริห
ัติจากบัณฑิต
กิจแฟรนไชส์

วิทยานิพนธ์ห
วิทยานิพนธ์ร่

ห็นว่าท่านเป็นผ
ชี ่ยวชาญตร
ดังกล่าว 

ลยัราชภัฏสงข
ณ โอกาสนี้ 

ง) 

หารธุรกิจ
ตวิทยาลัย
ส์ประเภท

หลัก 
ร่วม 

ผู้มีความรู้
รวจสอบ

ขลา หวัง
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ภาคผนวก ค 
เครื่องมอืท่ีใชในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

คําชี้แจง 
 1. แบบสอบถามฉบับนี้สรางขึ้น เพื่อใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับ    
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชนสําหรับลูกคาที่มาใช
บริการ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธเร่ือง “กลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจ 
แฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน” 
 2. แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

แบบสอบถาม 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
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  ตอนที่ 2 พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบริการ 
  ตอนที่ 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
  ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะ 
 กรุณาอานคําชี้แจงในการตอบแบบสอบถามแตละตอน และตอบแบบสอบถามทุกขอ
ตามความเปนจริง เพื่อความสมบูรณของขอมูลที่จะนําไปประกอบการประเมินผลของงานวิจัย       
ขอมูลจากการตอบแบบสอบถามจะเก็บไวเปนความลับ โดยใชประโยชนในงานวิจัย “กลยุทธ
สวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน” เทานั้น และขอขอบคุณ
มา ณ โอกาสนี้ 
 
 
 

ลักขณา  พรหมสกุล 
นิสิตปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยราชภัฏสงขลา 
 
 
 
 

ตอนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง    ที่ตรงกับขอมูลของทาน 
 
1. เพศ                  
   1.ชาย        2.หญิง  
 
2. อายุ  
  1. 18-23 ป   2. 24-28 ป  
  3. 29-35 ป   4. 36-45 ป  
  5. 46-60 ป   6. 60 ปขึ้นไป 
  
3. สถานภาพ  
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  1. โสด   2.  สมรส 
 
4.  ระดับการศกึษา     
  1. ประถมศึกษา    2.  มัธยมศกึษา   
  3. อนุปริญญา/ปวส.     4.  ปริญญาตรี   
  5. สูงกวาปริญญาตรี 
 
5.  อาชีพ 
  1. นิสิตนกัศึกษา   2. พนักงานบริษัทเอกชน  
  3. ธุรกิจสวนตวั/อิสระ   4. ขาราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกจิ  
 
6.  รายไดตอเดือน 
  1. ต่ํากวา 5,000 บาท   2. 5,000-10,000 บาท   
  3. 10,001-20,000 บาท   4. มากกวา 20,000 บาท 
 
 
 
 
ตอนที ่2 พฤติกรรมของผูบริโภคเกี่ยวกับการใชบริการ 
โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  ที่ตรงกับคําตอบของทาน  
 
1. ทานชอบบริการใดมากทีสุ่ดของไปรษณียเอกชน 
  1.  บริการไปรษณยีจดหมาย   2.  บริการไปรษณยีจดหมายอากาศ 
  3.  บริการไปรษณยีบัตร   4.  บริการของตีพิมพ   
  5.  บริการพัสดุไปรษณยีในประเทศ   6.  บริการพัสดุไปรษณยีระหวางประเทศ 
  7.  บริการไปรษณยีดวนพิเศษ    8.  บริการไปรษณยีรับรอง  
  9.  บริการไปรษณยีลงทะเบียน   10.  บริการไปรษณียตอบรับ  
  11.  บริการไปรษณียธนาณัติธรรมดา  12.  บริการไปรษณียธนาณัติดวนพเิศษ  
  13.  บริการไปรษณียธนาณัติออนไลน 
 
2. ทานใชบริการใดของไปรษณยีเอกชนบอยที่สุด   
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  1.  บริการไปรษณยีจดหมาย   2.  บริการไปรษณยีจดหมายอากาศ 
  3.  บริการไปรษณยีบัตร   4.  บริการของตีพิมพ   
  5.  บริการพัสดุไปรษณยีในประเทศ   6.  บริการพัสดุไปรษณยีระหวางประเท 
  7.  บริการไปรษณยีดวนพิเศษ    8.  บริการไปรษณยีรับรอง   
  9.  บริการไปรษณยีลงทะเบียน   10.  บริการไปรษณียตอบรับ  
  11.  บริการไปรษณียธนาณัติธรรมดา  12.  บริการไปรษณียธนาณัติดวนพเิศษ  
  13.  บริการไปรษณียธนาณัติออนไลน  
 
3. ทานเขาใชบริการของไปรษณียเอกชนบอยแคไหน    
  1.  สัปดาหละครั้ง    2.  1-2 คร้ังตอเดือน 
  3.  3-4 คร้ังตอเดือน   4.   มากกวา 4 คร้ังตอเดือน 
  5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................ 
 
4. ทานชอบมาใชบริการวันใดในรอบสัปดาหมากที่สุด 
  1. จันทร   2. อังคาร    3. พุธ
  4. พฤหัสบดี   5. ศุกร    6. เสาร 
  7. อาทิตย   8.ไมเจาะจงเลือกวัน 
 
 
5. สาเหตุที่ทานเลือกใชบริการของไปรษณียเอกชน  
  1. มีบริการครบวงจร  2. บริการรวดเร็วทนัใจ 
  3. มีความนาเชื่อถือ   4. บรรยากาศภายในราน 
  5. การใหบริการของพนักงาน  6. ราคาเหมาะสม 
  7. อยูใกลสถานที่ทํางาน  8. อยูใกลที่พักอาศัย 
  9. อยูใกลตลาด  10. มีสถานที่จอดรถ 
  11. มีความเปนสวนตวั  12. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ......................... 
 
6. สวนใหญทานเขาใชบริการของไปรษณยีเอกชนในชวงเวลาใด    
  1.  07.30-12.00 น.  2.  1200-16.00 น. 
  3.  16.00-20.30 น.  4.  อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ.......................... 
 
7. ทานไดวางแผนลวงหนาหรือไมในการใชบริการ 



136 

  1. ใช  2. ไมใช 
 
8. ทานไดรับขอมูลเกี่ยวกับไปรษณียเอกชนจากแหลงใด 
  1. วิทย ุ  2. ปายโฆษณา   
  3. คําแนะนําจากคนที่รูจกั       4. อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ.......................... 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตอนที่ 3  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับระดับความสําคัญตามความคิดเห็น 
 ของทานมากที่สุด 
 5 หมายถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด 
 4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 
 3 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 
 2 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย  
 1 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยที่สุด 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 
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1. ความหลากหลายของบริการ      
2. ประเภททีใ่ชบริการ      
3. คุณภาพของการรับ-สง      
4. ระบบปองกนัของสูญหาย      
5. บริการหลังการขาย      
ดานราคา 
6. ราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ      
7. ราคาเมื่อเทียบกับผูใหบริการรายอื่น      
8. การระบุราคาสินคา      
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
9. ทําเลที่ตั้งอยูใกลที่ทํางาน      
10. ทําเลที่ตั้งอยูใกลบาน      
11. ทําเลที่ตั้งรานสะดวกตอการเดินทาง      

 
 
 
 
 
ตอนที่ 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (ตอ) 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

ดานการสงเสริมการตลาด 
12. มีการทําบัตรสมาชิกเพื่อรับสวนลด      
13. มีบริการเสริมอื่น ๆ      
14. การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ      
15. มีของสมนาคุณ เมื่อเขารับบริการตามยอด 
      ที่กําหนด 

     

ดานพนักงาน 
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16.  พนักงานมีความรูความชํานาญ      
17.  พนักงานอยูเวรตอนพักกลางวันเพื่อใหบริการ 
       ตอลูกคา 

     

18.  พนักงานมีอัธยาศัยด ี      
19.  พนักงานแตงกายสะอาดเรียบรอย      
ดานกายภาพ 
 20. บริเวณรานมีความเย็นสบายทั้งภายนอก 
        และภายใน 

     

 21. การจัดตกแตงรานมีความสะอาด สวยงาม      
ดานกระบวนการ 
22. ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการ      
23. มาตรฐานการใหบริการมีความสม่ําเสมอ      
24. การบริการดานอื่น ๆ      
25. สามารถติดตอไดทุกครัง้ที่มีปญหา      

 
 
 
 
ตอนที่ 4  ขอเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ตอนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณยีเอกชน 
ช่ือผูใหสัมภาษณ.................................................................................................................................. 
ตําแหนง............................................................................................................................................... 
วันเดือนปที่สัมภาษณ........................................................................................................................... 
เวลา.....................................................สถานที่.................................................................................... 
อายุ......................ป   
 
ตอนที่ 2 ขอมูลทั่วไปของราน  

แบบสัมภาษณผูประกอบการธุรกจิแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน 
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ขอมูลทั่วไป 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................ 
 
 
 
 
ตอนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับกลยทุธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชสประเภทไปรษณียเอกชน
ไดแก ดานผลติภณัฑ ดานราคา ดานชองทางการจดัจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร 
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ 
 
1. ดานผลิตภณัฑ ไดแก (สินคาและบริการ) 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
2.  ดานราคา  
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก (กิจกรรม บุคคล หรือองคกร)  
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
4.  ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก (การโฆษณา  การประชาสัมพันธ กิจกรรม) 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
5.  ดานบุคลากร 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6.  ดานลักษณะทางกายภาพ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
7.  ดานกระบวนการ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
ตอนที่ 4  ขอเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
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………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
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การหาคุณภาพเครื่องมือ 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

คาสอดคลองระหวางขอคําถาม (IOC) 
คาความสอดคลองระหวางขอคาํถามกับวัตถุประสงค (IOC) จากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน 

 

ขอท่ี 
คะแนนของผูเชี่ยวชาญ 

คาเฉล่ีย สรุปผล 
คนท่ี  1 คนท่ี  2 คนท่ี  3 

ดานผลิตภัณฑ 
1 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
2 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
3 +1 0 +1 0.67 ใชได 
4 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
5 +1 +1 +1 1.00 ใชได 

ดานราคา 
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6 +1 0 +1 0.67 ใชได 
7 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
8 +1 +1 +1 1.00 ใชได 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
9 +1 0 +1 0.67 ใชได 
10 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
11 +1 +1 +1 1.00 ใชได 

ดานการสงเสริมการตลาด 
12 +1 0 +1 0.67 ใชได 
13 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
14 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
15 +1 +1 +1 1.00 ใชได 

ดานพนักงาน 
16 +1 0 +1 0.67 ใชได 
17 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
18 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
19 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
คาความสอดคลองระหวางขอคาํถามกับวัตถุประสงค (IOC) จากผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน 

 

ขอท่ี 
คะแนนของผูเชี่ยวชาญ 

คาเฉล่ีย สรุปผล 
คนท่ี  1 คนท่ี  2 คนท่ี  3 

ดานกายภาพ 
20 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
21 +1 +1 +1 1.00 ใชได 

ดานกระบวนการใหบริการ 
22 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
23 +1 +1 +1 1.00 ใชได 
24 +1 0 +1 0.67 ใชได 
25 +1 +1 +1 1.00 ใชได 



145 

 
 คาความเทีย่งตรงเชิงเนือ้หาโดยการหาคา  IOC จากผูวจิยัใหผูเชี่ยวชาญทั้ง 3 ทาน คะแนนเฉลี่ย
ตั้งแต 0.67 ถึง 1.00 แสดงวาใชได 

 

 

 

 

 

 

 

 

คาความเชื่อมั่นของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาดธุรกิจแฟรนไชส
ประเภทไปรษณียเอกชน 

Corrected 
Item total 

correlation 

Alpha if 
Item 

delectated 
Cases 

ดานผลิตภัณฑ 4.4000 .5318 30 

ดานราคา 4.4667 .5074 30 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.4000 .5153 30 
ดานการสงเสริมการตลาด 4.2833 .5676 30 
ดานบุคลากร 4.2000 .6772 30 
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 4.2667 .6789 30 
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ดานกระบวนการ 4.1667 .7466 30 
 
Reliability Coefficients    25 items 
Alpha =   .8556           Standardized item alpha =   .9367 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ประวัติผูวิจัย 

ชื่อ-สกุล      นางสาว ลักขณา  พรหมสกลุ 
 

วัน เดือน ปเกิด    4 กันยายน 2529 
 

สถานที่เกิด    อําเภอเมือง จังหวัดพัทลุง 
 

สถานที่อยูปจจุบัน   หมูที่ 1 ตําบลคูหาสวรรค อําเภอเมือง จังหวัดพัทลุง  
 

ตําแหนงหนาท่ีการงานปจจุบัน  ตําแหนงเจาหนาที่ประสานงาน บมจ. อสมท กระบี่  
 

สถานที่ทํางานปจจุบัน      261 หมูที่ 7  ตาํบลไสไทย อําเภอเมือง จังหวัดกระบี ่ 
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ประวัติการศึกษา 
พ.ศ. 2545    ประกาศนยีบตัรวิชาชีพ (ปวช.) วิทยาลัยเทคนิคพัทลุง 
    สถาบันการอาชีวศึกษาภาคใต 2 
พ.ศ. 2548     ประกาศนยีบตัรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.)  

วิทยาลัยเทคนคิพัทลุง 
 พ.ศ. 2550   การบริหารธุรกิจบัณฑิต (บธ.บ.)  

วิชาเอกการจัดการทั่วไป มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
พ.ศ. 2556   การบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บธ.บ.)  

สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา 
 
 

 

 


