
 
 

บทที่ 3 
ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
3.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 
ทฤษฎีอุปสงคสําหรับการขนสง  
ประจักษ ศกนุตะลักษณ (2529) ไดกลาววา ลักษณะอุปสงคสําหรับการขนสง เปน

ลักษณะอุปสงคสืบเนื่อง กลาวคือมีความเก่ียวพนักับลักษณะอ่ืนๆ ของตลาดการขนสง เชนการ

แปรปรวนสม่ําเสมอของระดับอุปสงคในชวงเวลาตางๆ , มีการแปรปรวนสม่ําเสมอโดยมีระดับ

สูงสุดในฤดูกาลใดฤดูกาลหนึ่งโดยเฉพาะ และการแปรปรวนของอุปสงคสําหรับการขนสงจะมี

ลักษณะเปนวฏัจักรระยะยาว 

รูปแบบของอุปสงคสําหรับการขนสงก็ทาํนองเดียวกับสินคาและบริการอยางอ่ืน คือ 

 D x   =  f(P x , P 1 , P 2 ,……, P n , y)  

ซึ่งหมายความวา อุปสงคสําหรับสินคาชนิดหนึ่ง ถกูกําหนดโดยราคาของสินคาชนิดนัน้ 

และราคาของสินคาชนิดอ่ืนๆ และระดับรายไดนัน่เอง โดยในแงของอุปสงคของการขนสงนัน้ ตัว

แปรทางดานขวามือของสมการมิใชตัวแปรสามัญ แตเปนตัวแทนของกลุมปจจยัหลายๆ ปจจยัที่มี

ผลกระทบตอกันและกนัอยางซับซอน เชน ราคา ในทีน่ี้ไมไดหมายความถึงแตเพยีงคาโดยสาร แต

รวมถึงตนทนุอ่ืนๆ ทัง้หมดที่เกีย่วของกับการผลิตบริการขนสงดวย หรือ รายไดทั้งหมดของบุคคล 

(ครัวเรือน) อาจจะไมมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับการเดินทางมากเทารายไดสวนเกินระดับพอยงั

ชีพตามมาตรฐานของสงัคมก็เปนได 

1) ราคาของบริการขนสง 

ราคาของบริการขนสงนั้นมคีวามหมายกวางเกนิกวาคาใชจายในรูปคาโดยสาร หรือคา

ระวางขนสง  ในการสรางแบบจําลองทางการขนสงเราอาจนาํเอาสวนประกอบอ่ืนๆ ของราคา เชน 

ตนทนุดานเวลาที่ตองเสียในการเดินทาง การรอคอยและความไมปลอดภัยในการเดินทางมารวม

กับคาโดยสาร หรือคาระวาง เพื่อสรางดัชนตีนทนุทัว่ไปสําหรับการขนสงได  

การเปล่ียนแปลของราคาเพยีงเล็กนอยจะมีผลกระทบตอปริมาณความตองการเดินทาง

หรือระดับอุปสงคสําหรับการขนสงนอยมาก เชน อุปสงคสําหรับการขนสงสินคาทางเรือมีความ

ยืดหยุนตอราคานอยมาก เพราะวาหาบริการที่แทนที่การขนสงทางเรืออยางใกลเคียงที่สุดนัน้ได
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ยากลําบาก และเปนเพราะวาอุปสงคสําหรับวัตถดิุบซึ่งมักใชบริการขนสงทางเรือเองก็ไมคอยมี

ความยืดหยุนอยูแลว นอกจากนั้นอัตราคาระวางขนสงก็มีความสําคัญนอยมากในราคาขายข้ึน

สุดทายของสินคาที่ทาํการขนสงเรือดังกลาว   

2) ระดับรายได 

การขนสงนัน้มีลักษณะเปนสินคาปกติ ในลักษณะทีว่า การขนสงเปนที่ตองการมากยิ่งข้ึน 

ณ ระดับรายไดสูงข้ึนนั้น แตหลักทัว่ไปอันนี้ไมสามารถประยุกตไดกับทุกสถานการณหรือทกุ

ประเภทของการขนสง เชน ผลการศึกษาของ Tanner (1978 อางถงึใน ประจักษ ศกุนตะลักษณ, 

2529) และ Button, et al. (1982 อางถงึใน ประจักษ ศกุลตะลักษณ, 2529) จะแสดงใหเหน็วา

รายไดมีอิทธพิลในแงบวกตอการตัดสินใจเปนเจาของรถยนต แตในขณะเดียวกนั ก็แสดงถึง

ความสัมพันธในทางตรงกันขามระหวางรายไดกับการใชบริการขนสงสาธารณะดวย เมื่อรายได

เพิ่มข้ึน และพรอมกันนัน้การเปนเจาของรถยนตก็เพิ่มจาํนวนข้ึนมากดวย การขนสงสาธารณะใน

หลายสถานการณไดกลายเปนสินคาดอย นัน่คือ รายไดยิ่งสูงข้ึน อุปสงคสําหรับการขนสง

สาธารณะยิ่งลดนอยลง 

ในทาํนองเดียวกันกับราคา การเปลี่ยนแปลของรายไดจะมีผลกระทบแตกตางกนัตอ

อุปสงคสําหรับการขนสงในระยะยาวและในระยะส้ันโดยเปรียบเทียบ โดยหลักทัว่ไปการลดลงของ

รายไดจะมีผลทําใหระดับอุปสงคลดตํ่าลงอยางมาก แตในระยะยาวเม่ือคนทาํการปรับรูปแบบการ

ใชจายของตนไดแลว ความยืดหยุนของอุปสงคก็อาจจะลดตํ่ากวาเดิมอยางมากได  

3) ราคาของบริการขนสงประเภทอ่ืนๆ 

อุปสงคสําหรับบริการขนสงประเภทใดประเภทหนึง่อาจจะไดรับอิทธิพลจากการกระทํา

ของผูเสนอขายบริการขนสงที่มีลักษณะเปนการแขงขันและ/หรือประกอบกันกับบริการขนสง

ประเภททีท่ําการพิจารณา (Competitive and complementary suppliers)  เราไดกลาวถงึ

ความสําคัญของคาใชจายของการใช/การมีรถยนตที่ม ี ตออุปสงคสําหรับบริการขนสงสาธารณะ

มาแลวในตอนตน ยิง่ไปกวานัน้ยงัมผีลกระทบทางราคาไขว ระหวางประเภทของการขนสง

สาธารณะดวย  
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ทฤษฎกีลยุทธการออกแบบและการบริหารธุรกจิบริการ  
อดุลย จาตุรงคกุล (2546) ไดกลาววาสวนผสมทางการตลาดของบริการมีองคประกอบ 4 

อยางเทากนัทัง้กับสินคาและบริการ ดังนี ้

1) การสรางบริการ  
2) ต้ังราคาคาบริการ  
3) การจัดจําหนายบริการ  
4) การสงเสริมการจําหนาย 

        4P’s ในทางการตลาดใชไดดีกับการตลาดสินคาและบริการเทาๆ กัน แตนักวิชาการบาง

ทานเห็นวาถาเปนธุรกิจการขายบริการ จะตองเพิม่ 3P ดังนี ้

5) บุคคล  

6) หลักฐานทางกายภาพ  

7) กระบวนการตางๆ  

 
ทฤษฎกีารจดัการโลจสิติกสและซัพพลายเชน 
การจัดการโลจิสติกสและซัพพลายเชนจะสําเร็จและความมีประสิทธภิาพของซัพพลาย 

เชนข้ึนอยูกับหลักการดังนี ้

1) หลักการประสิทธิภาพ : Efficiency  

ประสิทธิภาพของซัพพลายเชนมิไดข้ึนอยูกับโลจิสติกศขององคการใดองคการหนึ่ง 

เทานัน้ แตข้ึนอยูกับทุกข้ันของซัพพลายเชน ซพัพลายเชนจะตองขจัดความสูญเสีย และไมมี

ประสิทธิภาพในการเคล่ือนยายและเก็บรักษาผลิตภัณฑเพื่อใหตนทนุซัพพลายเชนตํ่าสุด 

2) หลักการไดประโยชนรวมกนั : Mutual Benefit 

ประสิทธิภาพซัพพลายเชนจะตองมีตลอดเสนทางเดินของผลิตภัณฑต้ังแตจุดเร่ิมตน 

จนถงึจุดบริโภค การที่ข้ันใดข้ันหนึ่งในซัพพลายเชนมีประสิทธิภาพ แตในข้ันอ่ืนไมมีประสิทธิภาพ

หรือมีความสูญเสีย โลจิสติกสและซัพพลายเชยโดยรวมก็จะไมมีประสิทธิภาพ ประสิทธิภาพของ

ซัพพลายเชนเกิดจากผลการกระทําของทกุข้ันซัพพลายเชน สมาชิกแตละข้ันตองใชความพยายาม

ในการจัดการโลจิสติกส การจัดการอยางมีประสิทธิภาพในทุกข้ันเปนการเพิ่มคุณคาและกําไรรวม

ซัพพลายเชนสูงสุด 

 

 

3) หลักการผูบริโภคพึงพอใจ : Customer Satisfaction  
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ความพึงพอใจของลูกคาประกอบดวย ความพึงพอใจผลิตภัณฑ ความถึงพอใจที ่

สามารถหาซ้ือไดในเวลาและสถานทีท่ี่ตองการ ความพงึพอใจจากการสงมอบสินคาที่รวดเร็ว 

สม่ําเสมอ ครบตามจํานวน ในสภาพสมบูรณและในราคาที่เหมาะสม โลกจิสติกสและซัพพลาย

เชนที่มีประสิทธิภาพ แตลูกคาไมพงึพอใจบริการบริษัทก็เส่ียงที่จะสูญเสียลูกคา การจัดการโลจิ

สติกสและซัพพลายเชนจะตองใหลูกคาพงึพอใจควบคูกบัการมีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตาม ความ

พึงพอใจของลูกคาตองอยูในระดับบริการทีบ่ริษัทสามารถแขงขันในตลาดได 

 กิจกรรมโลจิสติกสจะประกอบดวยสองสวนหลัก คือ อุปทานวัสดุ (Physical Supply) หรือ

การจัดการวัสดุ (Materials Management) หรือ โลจิสติกสขาเขา (Inbound Logistics) กิจกรรม

ขาเขาประกอบดวย การจัดหา (Procurement) หรือการจัดซื้อ (Purchasing) การขนสง วัสดุคง

คลัง สวนที่สองของงานโลจิสติกส คือการกระจายสินคาไปยังลูกคา (Physical Distribution) หรือ 

โลจิสติกสขาออก (Outbound Logistics) กิจกรรมขาออกประกอบดวย การประมวลคําส่ังซือ้ 

(Order Processing) สินคาคงคลัง (Inventory) การคลังสินคา (Warehousing) การเคลื่อนยาย

สินคา (Materials Handling) การบรรจุภัณฑอุตสาหกรรม (Industrial Packaging) การขนสง 

(Transportation) และการบริการลูกคา (Customer Service) ดังภาพ 
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3.2 นิยามศพัท 
 

ตัวแทนออกของหรือชิปปง  หมายถงึบุคคลที่เปนตัวแทนของผูประกอบการ ทีม่หีนาท ี

ในการดําเนนิการในการติดตอกับดานศุลกากร ในการทาํพิธกีารศุลกากรขาเขา และขาออก 

 ผูประกอบการ   หมายถึงผูใชบริการในรูปแบบนิติบุคคลที่ใชบริการของบริษัทตัวแทน 

ออกของ โดยผูใชบริการเหลานี้มีสถานประกอบการอยูในเขตอําเมืองเชียงใหม และอําเภอหางดง 

จังหวัดเชียงใหม 

 ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการของบริษัทตัวแทนออกของ   หมายถึงปจจัยดาน 

การสรางบริการ ปจจัยดานการต้ังราคาบริการ ปจจัยดานการจัดจาํหนายบริการ ปจจัยดานการ

สงเสริมการจําหนายบริการ ปจจัยดานบุคคล ปจจัยการสรางและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

และปจจัยดานกระบวนการ 

 
3.2 เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ 
 

ศักด์ิชาย ลี้รัตนกลุ (2543) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยทีม่ตีอการตัดสินใจของ

ผูประกอบการในการใชบริการสินเช่ือของบริษัทเงนิทุน ในจังหวัดเชียงใหม โดยขอมูลที่ใชใน

การศึกษาคร้ังนี้เก็บจากการสัมภาษณผูประกอบการจํานวน 120 ราย โดยผูประกอบการเหลานีม้ี

ธุรกิจอยูในอําเภอเมือง จงัหวัดเชยีงใหม ซึ่งผูประกอบการในขอมูลชดุนี้ไดถูกจัดออกเปน 2 กลุม

คือ กลุมที่ใชและกลุมที่ไมใชบริการดานสินเช่ือจากบริษัทเงินทนุ ซึง่จากการศึกษาพบวา

ผูประกอบการสวนใหญจะอยูในภาคการพาณิชย โดยมีรายไดเฉล่ียมากกวา 10 ลานบาท/ป วง

เงินสืนเช่ือของผูประกอบการเหลานี้อยูระหวาง 5-10 ลานบาท ขอบเขตของธุรกิจของ

ผูประกอบการเหลานี้จะอยูเพียงภาคเหนือเทานัน้ ธุรกิจเหลานี้มีอายุระหวาง 4-6 ป บริการหลักที่

ผูประกอบการเหลานี้ใชจากสถาบันการเงนิคือ สินเช่ือ และเงนิฝาก และเกือบจะทัง้หมดของ

ผูประกอบการเปนลูกคาของธนาคารพาณิชย ในการวิเคราะหปจจยัที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจ

ในการใชบริการสินเช่ือจากบริษัทเงนิทุน พบวา ปจจยัทัง้ 6 ปจจัยซึ่งก็คือ กระบวนการอนมุติัที่

รวดเร็ว วงเงนิสินเช่ือสูงกวาธนาคารพาณิชย ความสะดวกสําหรับลูกคา ความสัมพนัธที่ดีกบั

พนกังานของบริษัทเงนิทุน ความพอเพยีงของความหลากหลายของบริการ และเงื่อนไขของเงิน

กูยืมอ่ืนๆ ที่ดีกวา เปนตัวแปรที่มีนยัสําคัญเชิงสถิติทกุตัว 
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สินินาถ ตันตราพล (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจยัที่มีอิทธพิลตอการเลือกใชบริการ

โรงแรม ในจังหวัดเชยีงใหม กรณีศึกษา โรงแรมธาริน และจากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธพิล

ตอการเลือกใชบริการของกลุมตัวอยางทัง้หมด คือราคาหองพักมาเปนอันดับแรก รองลงมาคือ

ทําเลที่ต้ัง คุณภาพของหองพัก และคุณภาพการบริการ ตามลําดับ ในสวนความพึงพอใจที่มีตอ

การใชบริการ พบวาผูใชบริการทัง้หมดมีความพึงพอใจในระบบการรักษาความปลอดภัยบริเวณ

รอบๆ โรงแรมเปนอันดับแรก รองลงมาคือระบบควบคุมกุญแจหองพักที่มีประสิทธิภาพ ความ

สะอาดของหองพัก การสํารองหองพักเปนไปตามที่ผูใชบริการตองการ และความคุมคาของอาหาร

กลางวัน  

 

 ทิพสิร ิ ทิพยพรหม (2547) ไดทําการศึกษาในเร่ืองปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกใชบริการ

ธนาคารอิเล็กทรอนิกสของธนาคารพาณิชยแหงหนึง่ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยขอมูล

ที่ใชในการศึกษาไดจากการออกแบบสอบถามลูกคาผูใชบริการธนาคารอิเล็กทรอนิกสของ

ธนาคารกรุงไทยจํากัด (มหาชน) ในเขตอาํเภอเมือง จังหวัดเชยีงใหม จํานวน 4 สาขาทีเ่ปนลูกคา

สวนบุคคลจํานวน 400 คนจาก 4 สาขา และที่เปนองคกรธุรกิจทีเ่ลือกใชเฉพาะบริการประเภท 

Corporate Banking จํานวน 4 ราย รวมทั้งองคกรธุรกิจที่ไมไดเลือกใชบริการ Corporate 

Banking อีกจํานวน 4 ราย และจากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มผีลตอการเลือกใชมากที่สุดคือ

ปจจัยดานสถานสําหรับที่ใหบริการของธนาคารอิเล็กทรอนิกส เพราะมีจาํนวนมากกระจายอยูทุก

หนทุกแหงทําใหสะดวกในการใชบริการ  สวนปญหาในการใชบริการไดแก ระบบอัตโนมัติของ

ธนาคารที่มีปญหาบอย บริการธนาคารอเิล็กทรอนกิสบางประเภทไมสามารถสมัครใชในตางสาขา

ได และพนกังานของธนาคารตอบปญหาระบบการใชบริการของธนาคารอิเล็กทรอนิกสไมชัดเจน 

ในสวนของบริการธนาคารอเิล็กทรอนกิสประเภท Corporate Banking ขององคกรธุรกิจพบวา

องคกรธุรกิจทีใ่ชบริการธนาคารอิเล็กทรอนิกสประเภท Corporate Banking สําหรับการวิเคราะห

ปจจัยทีม่ีตอการเลือกใชพบวาปจจยัทีม่ีผลมากที่สุดคือสามารถใชบริการไดตลอดเวลาการทาํงาน

ของธุรกิจ และทําใหเกิดความคลองตัวในการตรวจสอบสถานภาพทางการเงนิ สวนปญหาที่พบ

ไดแก ธนาคารมีการระบุบัญชีที่ใชรวมกับธนาคารอิเล็กทรอนิกสบางประเภทนอยเกนิไป 

 

กานดา ชัยเวช (2548) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจยัดานการตลาดที่มีผลตอการเลือกใช

บริการตัวแทนออกของของบริษัทที่ประกอบการในเขตอุตสาหกรรมสงออกนิคมอุตสาหกรรม

ภาคเหนือ อําเภอเมือง จังหวัดลําพนู ซึ่งพบวา ปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกใชบริการตัวแทนออกของ
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ที่มีผลอยูในระดับมากไดแก ปจจัยดานบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัย

บุคคลหรือพนกังาน ปจจัยดานการสรางและนาํเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดาน

กระบวนการ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมผีลอยูในระดับปานกลาง สวนปญหาและ

อุปสรรคในการเลือกใชบริการตัวแทนออกของ ที่มีผลอยูในระดับมาก ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน

บริการ ปจจัยดานบุคคลหรือพนักงาน และปจจัยดานกระบวนการ สวนปจจยัทีม่ีผลอยูในระดับ

ปานกลางไดแกปจจัยดานการสรางและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปจจัยดานการสงเสริม

การตลาด และปจจัยดานการจัดจําหนาย 

 

มณฑิรา ปวนใจชน (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจยัที่มีผลตอการเลือกใชบริการบริษัท

ประกันชีวิตในเขต อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยทําการเก็บขอมูลจากผูที่ใชและผูที่ไมไดใช

บริการบริษัทประกนัชีวิต ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 400 รายพบวา ปจจัยที่มีผล

ตอโอกาสทีเ่ลือกใชบริษัทประกันชีวิตอยางมีนยัสําคัญทางสถิติไดแกการสรางหลักประกันความ

มั่นคงแกชวีิตในอนาคต, ระดับการศึกษา, ภาระหนี้สินที่ตองชําระและบริษัทขาดการเอาใจใสที่ดี 

สําหรับปญหาที่ไดรับจากการใชบริการประกันชีวิตนัน้ สวนใหญผูใชบริการจะพบกับปญหาเร่ือง

ตัวแทนประกนัชีวิตขาดการบริการที่ดีบริษัทขาดการเอาใจใส บริษัททําเร่ืองเคลมชา  

 

รัตนาภรณ ถาวร (2550) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการ

ที่พกัแรมในจังหวัดเชยีงใหม พบวาปจจยัที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่พักประเภท

โรงแรมของนกัทองเทีย่วคือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือปจจัยดานที่พกั และปจจัยดานการ

สงเสริมการขายตามลําดับ เมื่อพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยยอยแตละปจจัย พบวาปจจัยทีม่ี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการที่พกัของนกัทองเทีย่วชาวไทย คือ ราคาทีพ่ักมีหลายระดับใหเลือก 

รองลงมาก็คือ ทีพ่ักมีความสะอาด สวนนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ คือราคาทีพ่ักมหีลายระดับ 

รองลงมาคือทีพ่ักมีความปลอดภัยในชีวิต  สวนปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่

พักประเภทเกสเฮาส คือปจจัยดานราคา รองลงมาคือปจจัยดานทีพ่ักและปจจยัการสงเสริมการ

ขายตามลําดับ เมื่อพิจารณารายละเอียดของปจจัยยอยแตละปจจัย พบวา ปจจัยที่มีอิทธพิลตอ

การเลือกใชบริการที่พกัของนักทองเที่ยวชาวไทยคือ การแจงราคาทีพ่ักไวอยางชัดเจน รองลงมา

คือ ราคาที่พกัมีหลายระดับใหเลือก สวนนกัทองเทีย่วชาวตางประเทศคือ ราคาที่พกัมีหลายระดับ

เลือก รองลงมาคือ ทีพ่ักมีความปลอดภัยในชีวิต 
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ศิริมาศ ยงต๊ัก (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการดานเงิน

ฝากของลูกคาจากธนาคารธนชาต สาขายอยเซ็นทรัลแอรพอรต จังหวดัเชียงใหม พบวาปจจยัดาน

การบริการ ดานเจาหนาทีป่ฏิบัติงานและดานสถานทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการดานเงิน

ฝากของผูบริโภคกับธนาคารธนชาตสาขายอยเซ็นทรัลแอรพอรตจังหวดัเชียงใหมในระดับมาก 

สําหรับปญหาในดานการบริการพบวา จาํนวนพนกังานไมเพยีงพอตอการใหบริการ ปญหาดาน

ราคาและการสงเสริมการตลาดไดแก ขาดการประชาสัมพนัธและขาดของท่ีระลึก ปญหาดาน

สถานที่ ไดแก สถานที่จอดรถไมสะดวก ปญหาดานอุปกรณ เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ไดแก ขาดเคร่ือง

อํานวยความสะดวกในการใชบริการ สวนขอเสนอแนะ ไดแก ความมีตูเอทีเอ็มใหมากข้ึน และผล

การศึกษา ยงัพบวาเพศมีความสัมพนัธกบัขอเสนอแนะในดานการผลิตภัณฑอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 10% อายุมีความสัมพันธกับขอเสนอแนะในดานการบริการอยางมีนยัสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 5% และระดับการศึกษามีความสัมพนัธกับขอเสนอแนะในดานผลติภัณฑอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 10% 

 

 เสาวนีย ศรไีม (2550) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกวิธกีาร

นําเขาสินคาของผูประกอบการในเขตอุตสาหกรรมสงออก นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดั

ลําพนู  และจากการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกวิธีการนาํเขาแตละวิธี พบวา ทางเรือให

ความสําคัญดานน้ําหนกัของสินคาเปนอันดับแรก ทางเคร่ืองบินใหความสําคัญดานความสะดวก

ในการรับสินคาเปนอันดับแรก ทางรถไฟ ใหความสําคัญดานน้ําหนกัสินคาและดานผูสงสินคาเปน

อันดับแรก ทางรถยนตใหความสําคัญดานอัตราขนสงเปนอันดับแรก และทางไปรษณียให

ความสําคัญดานชนิดของสินคาเปนอันดับแรก ในดานของการศึกษาปจจยัทีม่ผีลตอการเลือก

วิธีการนําเขาตามอันดับการนําเขา พบวา วิธกีารนําเขาอันดับ 1 ไดแก ทางเรือและทางเคร่ืองบิน 

ใหความสําคัญดานน้าํหนกัสินคาเปนอันดับแรก วิธีการนําเขาอันดับ 2 ไดแก ทางเรือ และทาง

เคร่ืองบิน ทางรถยนต และทางไปรษณียใหความสําคัญดานชนิดของสินคาเปนอันดับแรก วิธีการ

นําเขาอันดับ 3 ไดแกทางเรือ ทางรถไฟ และทางรถยนต และทางไปรษณีย ใหความสําคัญดาน

เวลาในการขนสงสินคาเปนอันดับแรก และวิธีการนาํเขาอันดับ 4 ไดแกทางไปรษณีย ให

ความสําคัญดานชนิดของสินคาเปนอันดับแรก 

 

 

  


