
บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและบททบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
2.1 กรอบแนวคิดทางทฤษฎ ี
 
       2.1.1  ทฤษฎี  Product  Life Cycle   
 การพิจารณาวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  ( Product Life Cycle )  แบงออกเปน  4  ชวง  คือ  ชวง
เร่ิมแรก  ชวงการเจริญเติบโต  ชวงการโตเต็มท่ี  ชวงถดถอย 
 1)  ชวงเร่ิมแรก  ( Introduction ) สินคาจะมีการเจริญเติบโตอยางชาๆ  จะเห็นไดวาเสนโคง
ของการเจริญเติบโตไมคอยสูงชันนัก  และชวงนี้ธุรกิจไมคอยมีกําไร  เพราะเปนชวงของการลงทุน
ไมวาจะเปนการลงทุนซ้ือท่ีดิน  โรงงานอุปกรณ  เคร่ืองใช  การลงทุนโฆษณา  สงเสริมการขาย
ตางๆเพ่ือใหลูกคาเกิดการรับรูเกิดการทดลองใช  และเม่ือสินคาติดตลาดแลวก็เร่ิมเขาสูชวงท่ีสอง 
 2)  ชวงการเจริญเติบโต ( Growth ) ในชวงนี้เสนโคงของการเจริญเติบโตเร่ิมชันข้ึน  ซ่ึง
แสดงถึงอัตราการเจริญเติบโตขยายยอดขายเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว  แตอยางไรก็ตามเม่ือมีการแขงขัน
สูง  ก็แสดงวางบประมาณท่ีใชยังตองสูงอยู  ถาธุรกิจเปนสินคาท่ีเขามาในตลาดเปนรายแรก  ธุรกิจ
ก็จะมีคูแขงขันรายอ่ืนตามเขามาแยงสวนครองตลาด  แตถาธุรกิจเปนรายหลังๆ ก็อาจถูกธุรกิจราย
ใหญท่ีอยูมากอนกันไมใหเขามาในตลาด  ไมวาธุรกิจจะเขามาเปนรายแรกหรือรายหลัง  ก็ลวนแต
ตองใชงบประมาณในการแขงขันมากเพื่อตอสูกับคูแขงท่ีจะเขามาแยงชิงสวนครองตลาด  ดังนั้น
ในชวงของการแขงขันนั้นจึงใชงบประมาณมาก  ทําใหชวงนี้ธุรกิจมีกําไรนอย 
 3)  ชวงการโตเต็มท่ี  (Maturity ) ในชวงนี้การเจริญเติบโตจะชาลง  เนื่องจากธุรกิจอยูใน
ตลาดมานานพอสมควร  คนท่ีใชสินคาของธุรกิจก็คือลูกคาหลักของธุรกิจ  คนท่ีไมใชสินคาของ
ธุรกิจก็คงไมใชลูกคาของธุรกิจตลอดไป    ดังนั้นจากการที่เปนเสนโคงมีการเพิ่มข้ึนในชวงนี้
เล็กนอย  ก็เกิดจากกรเปล่ียนแปลงอาชีพ  รายได  อายุ  การเจริญเติบโตของประชากร  แตในท่ีสุด
แลวสินคาทุกตัวก็ไมสามารถหนีวงจรชีวิตไปได  ทายท่ีสุดจะเขาสูชวงของการถดถอย 
 4)  ชวงการถดถอย (Decline)  ไมวาผูบริหารจะบริหารสินคาเกงเพียงใดก็ตาม  ก็ตองถึง
วันท่ีสินคาเขาสูความถดถอยถึงแมวาในบางคร้ังเกิดจากการบริหารงานท่ีลมเหลว  แตกรณีท่ีมีการ
บริหารสินคาท่ีดี  ก็เขาสูความถดถอยไดดวยสาเหตุอ่ืนๆ  เชน  สินคาลาสมัย  ผูบริโภคเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม   
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โดยสรุปวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 4  ชวงคือ  ชวงเร่ิมแรก  ชวงการเจริญเติบโต  ชวงอ่ิมตัว  ชวง

ถดถอย จะเห็นไดวาผลิตภัณฑของบริษัท  ไปรษณียไทย  จํากัดและบริษัท  ไปรษณียไทย  จํากัดอยู
ในชวงถดถอย 
 
รูปท่ี 2.1  แสดงวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา :   หนังสือพฤติกรรมผูบริโภคของเสรี วงษมณฑา 
 
   2.1.2  ทฤษฎี  Porter’s 5 Forces  Analysis     

สภาพแวดลอมท่ีเกี่ยวกับการแขงขัน หมายถึง สถานการณท่ีองคการเผชิญภายในขอบขต
ของการแขงขันท่ีเฉพาะเจาะจง  ซ่ึงมีกรอบในการวิเคราะหเพื่อการกําหนดกลยุทธการแขงขัน
ภายใตอุตสาหกรรมได  คือ  แรงผลักดันท้ังหาของการแขงขัน (Five Competitive Forces)  

แรงผลักดันท้ังหาของการแขงขัน  เปนแนวความคิดของนักวิชาการทางดานกลยุทธการ
แขงขัน คือ ไมเคิล อี พอรตเตอร ( Michael E.Porter) ไดทําการวิเคราะหในส่ิงท่ีเกี่ยวกับศักยภาพ
การทํากําไรของธุรกิจไววาข้ึนอยูกับแรงผลักดันท้ังหาประการของการแขงขัน คือ 

1)  การแขงขันกับคูแขงรายใหม 
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 1.1)  ขนาดของการลงทุน 
 1.2)  ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
 1.3)  เงินลงทุน 
 1.4)  ตนทุนในการเปล่ียนแปลง 
 1.5)  การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย 
 1.6)  ความไดเปรียบเร่ืองของตนทุน 
 1.7)  นโยบายของรัฐ 

 2)  การแขงขันระหวางธุรกจิดวยกนั   
  2.1)  จํานวนของกิจการท่ีมีอยูในอุตสาหกรรม 

  2.2)  การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม 
  2.3)  ตนทุนคงท่ีหรือตนทุนในการเก็บรักษา  

  2.4)  การสรางความแตกตางหรือการเปล่ียนของตนทุน 
  2.5)  สมรรถภาพในการผลิต 
  2.6)  จํานวนคูแขง 
  2.7)  ผลประโยชนทางดานกลยุทธ 
  2.8)  ขอกีดขวางในการออกจากตลาด  

3)  การแขงขันจากคูแขง ( สินคา ) ท่ีเขามาทดแทน  
  3.1)  ตนทุนหรือคาใชจายในการเปล่ียนแปลงการใชสินคาปจจุบันไปสูการใช
สินคาทดแทน 

3.2) ระดับความจงรักภกัดีในสินคาปจจุบัน 
3.3)  ผลเปรียบเทียบของราคาและคุณสมบัติใชงานของสินคาทดแทน 

4)  อํานาจการตอรองของผูซ้ือ  
 4.1)  การรวมกลุมของผูซ้ือ 
 4.2)  ตนทุนการผลิตสินคาของผูซ้ือ 
 4.3)  สินคาท่ีมีรูปแบบมาตรฐาน 
 4.4)  ตนทุนในการเปล่ียนแปลงการใชสินคา 
 4.5)  การขยายตัวแบบไปขางหลังได 

  4.6)  สินคาของอุตสาหกรรมไมเปนสวนประกอบสําคัญในคุณภาพของสินคา/
บริการของผูซ้ือ 

 4.7)  ขอมูลขาวสาร 
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5)  อํานาจการตอรองของผูขาย  
5.1)  ความเดนของผูขายปจจัยการผลิต  

  5.2)  ความสามารถในการหาสินคาทดแทน 
  5.3)  ความสําคัญของผูซ้ือท่ีเกี่ยวของกับผูขายปจจยัการผลิต 
  5.4)  ความสําคัญของผลิตภัณฑหรือบริการของผูขายปจจัยการผลิตตอผูซ้ือ  
  5.5)  ความแตกตางกันในผูขายปจจยัการผลิต 
 
 จากการศึกษาของ ไมเคิล อี พอรตเตอร  สามารถนํามาศึกษาสภาวะการแขงขันของ บริษัท  
ไปรษณียไทย  จํากัด วารุนแรงหรือไม  โดยใช แรงผลักดันท้ังหา คือ การแขงขันกับคูแขงรายใหม    
การแขงขันระหวางธุรกิจดวยกัน  การแขงขันจากคูแขง ( สินคา ) ท่ีเขามาทดแทน  อํานาจการ
ตอรองของผูซ้ือ  อํานาจการตอรองของผูขาย   เปนตัวสําคัญในการพิจารณา 
 
รูปท่ี 2.2  แสดงแรงผลักดันท้ังหาประการของการแขงขัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ท่ีมา : การจัดการเชิงกลยุทธและกรณีศึกษาของศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ    
 

การแขงขันจากคูแขง  
( สินคา ) ท่ีเขามาทดแทน 

การแขงขันระหวางธุรกิจ
ดวยกัน 

อํานาจการตอรอง
ของผูซ้ือ 

อํานาจการตอรอง
ของผูขาย 

การแขงขันกับ
คูแขงรายใหม 
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2.1.3  การวิเคราะห SWOT  
 การจัดการเชิงกลยุทธท่ีประสบความสําเร็จข้ึนอยูกับการจัดการจุดแข็ง (Strengths) และ
จุดออน (Weaknesses) ภายในบริษัทใหเหมาะสมกับโอกาส (Opportunities)  และอุปสรรค  
( Threats ) จากสภาพแวดลอมภายนอก ( ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546 : 129) 
   1)  โอกาสและอุปสรรคภายนอก ( External  opportunities  and  threats ) ส่ิงสําคัญในการ
จัดการเชิงกลยุทธก็คือ  โอกาส ( Opportunities ) และอุปสรรค ( Threats ) จากภายนอก ซ่ึงหมายถึง
ลักษณะดานเศรษฐกิจ  สังคม  วัฒนธรรม  ประชากรศาสตร  ส่ิงแวดลอมทางธรรมชาติ  การเมือง  
กฎหมาย  รัฐบาล  เทคโนโลยี  ตลอดจนแนวโนมทางการแขงขันและเหตุการณ  ซ่ึงสามารถสราง
ประโยชนหรืออันตรายใหกับองคการไดในอนาคต โอกาสและอุปสรรคท่ีอยูเบ้ืองหลังการควบคุม
ขององคกร  จะเปนโอกาสและอุปสรรคท่ีไมสามารถควบคุมได 
 2)  จุดแข็งและจุดออนภายใน ( Internal  strengths  and  weaknesses ) เปนกิจกรรมท่ี
สามารถควบคุมไดภายในองคกรซ่ึงทําใหมีลักษณะท่ีดีหรือไมดี  ประกอบดวย  ฝายการจัดการ  
การตลาด   การเงิน   การบัญชี   การผลิต   การปฏิบัติการ   การวิจัยและการพัฒนา   ระบบ
ขอมูลคอมพิวเตอร  กิจกรรมของธุรกิจเหลานี้จะมีจุดแข็งหรือจุดออนเกิดข้ึน  กระบวนการกําหนด
และประเมินจุดแข็งและจุดออนขององคการเปนกิจกรรมท่ีสําคัญในการจัดการเชิงกลยุทธ  องคการ
จะสามารถใชจุดแข็งกําหนดเปนกลยุทธและในขณะเดียวกันก็ปรับปรุงจุดออน  จุดแข็งและจุดออน
นั้นจะตองเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  กลาวคือ  ถาเหนือกวาคูแขงขันถือเปนจุดแข็งและถาดอยกวาคู
แขงขันถือเปนจุดออน 
 การวิเคราะห SWOT จะทําใหเกิดความเขาใจ จุดแข็งเปนความสามารถที่จะตองใชเพื่อให
บรรลุเปาหมาย  จุดออนเปนลักษณะท่ีตองแกไข  โอกาสเปนสถานการณซ่ึงมีศักยภาพชวยให
องคการบรรลุเปาหมาย  และอุปสรรคเปนปญหาวิกฤตท่ีจะทําใหบริษัทไมสามารถบรรลุเปาหมาย 
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รูปท่ี 2.3  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis)  
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
     2.1.4  TOWS  Matrix  

TOWS Matrix  เปนแมทริกซท่ีแสดงถึงโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค     (Threats) 
จากภายนอกบริษัทท่ีสัมพันธกับจุดแข็ง (Strengths) และจุดออน (Weaknesses) ภายในบริษัท โดยมี
ทางเลือกของกลยุทธ 4 ทางเลือก( ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2546) 
 
รูปท่ี2.4 แสดงทางเลือก 4 ประการของแมทริกซ TOWS เพื่อการกําหนดกลยุทธ ( Four  alternatives   
             of  TOWS  matrix  for  strategy  formulation ) 

ปจจัยภายนอก 
ปจจัยภายใน 

โอกาส ( Opportunities ) อุปสรรค ( Threats ) 

จุดแข็ง  ( Strengths ) 
1.กลยุทธเชิงรุก SO 

( Aggressive Strategy ) 
2.กลยุทธเชิงกระจาย ST 

(diversification Strategy ) 

จุดออน ( Weaknesses) 
3.กลยุทธเชิงปรับตัว WO 
( Turnaround Strategy ) 

4.กลยุทธเชิงรับ  WT 
( Defensive Strategy ) 

 

ควบคุมได 

SWOT Analysis 

จุดแข็ง 
( Strengths ) 

จุดออน 
( Weaknesses ) 

โอกาส 
(Opportunities) 

อุปสรรค 
( Threats ) 

ปจจัยสภาพภายใน ปจจัยสภาพภายนอก 

5 M’s 
M-พนักงานไปรษณีย 
M-ระบบคอมพิวเตอร 
M-เงินสนับสนุนจากรัฐบาล 
M-ขอมูล 
M-ระบบบริหารงานไปรษณีย 

4 P’s 
P-สินคา 
P-อัตราคาบริการ 
P-ชองทางการจัดจําหนาย 
P-การสงเสริมการขาย 

S-สังคม วัฒนธรรม 
T-เทคโนโลยี 
E-เศรษฐกิจ 
P-การเมือง  กฎหมาย 
 

รูเขา 
ควบคุม
ไมได รูเรา 
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รูปแสดงทางเลือกกลยุทธของธุรกิจโดยวธีิ TOWS Matrix 
 1)  กลยุทธเชิงรุก SO (SO Strategy) 
 เปนการจับคูจดุแข็งกับโอกาส  เปนสถานการณท่ีบริษัทตองการใชสูงสุด เพราะ

เปนการใชจุดแข็งและขอไดเปรียบจากโอกาสท่ีองคกรมีอยู 
   

 2)  กลยุทธเชิงกระจาย ST (ST Strategy)  
 เปนการจับคูจดุแข็งกับอุปสรรค เปนความพยายามทําใหมีจดุแข็งสูงสุดและ

อุปสรรคตํ่าสุด  เชน  การใชจุดแข็งทางการผลิต  การเงิน  การตลาด  และการจดัการ  เพื่อแกไข
อุปสรรคจากคูแขง 
 

3) กลยุทธเชิงปรับตัว WO (WO Strategy) 
เปนการจับคูจดุออนกับโอกาส  ซ่ึงเปนความพยายามท่ีจะทําใหเกดิจดุออนตํ่าสุด

และโอกาสสูงสุดดวยการพฒันาผลิตภัณฑ  พัฒนาตลาด  
 

 4)  กลยุทธเชิงรับ WT (WT Strategy)  
 เปนการจับคูอุปสรรคกับจุดออน  ซ่ึงเปนความพยายามท่ีจะแกไขจุดออนและ

อุปสรรคท่ีบริษัทมีอยูเพื่อสรางเปนจุดแข็งและโอกาสขึ้น  กลยุทธท่ีระบุได เชน การรวมทุน การลด
ตนทุน และการเลิกผลิตผลิตภัณฑท่ีไมมีกําไร 

 
       2.1.5  การประเมินดานการตลาด 
 ความสําเร็จของการจัดการดานการตลาด  คือ  การเติบโตของยอดขายหรือสวนของตลาด  
ดังนั้นการบริหารการตลาดท่ีประสบความสําเร็จตองมีกลยุทธดานการตลาดที่ดี ( อัจฉรา จันทรฉาย, 
2543)  อันไดแก 

1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ ( Product ) 
 ตัวสินคา 
 บริการ 
 ตรา ยี่หอ 
 การรับคืน 
 คุณภาพ 
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2)  กลยุทธดานราคา (Price) 
 ราคาพื้นฐาน 
 การใหสวนลด 
 ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 
 คาขนสงและคาเก็บรักษาสินคา 
3)  กลยุทธดานสงเสริมการจําหนาย ( Promotion ) 
 พนักงานขาย 
 การสงเสริมการขาย 
 การประชาสัมพันธ 
4) กลยุทธดานชองทางการจําหนาย ( Place ) 
 ชองทางการจําหนาย 
 ทําเลที่ต้ัง 
 ส่ิงอํานวยความสะดวกในการขนสง 
 การควบคุมสินคาคงเหลือ 
 ระบบการจัดเก็บสินคา 
 

2.2 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

สําเภา อัฐนาค (2543)  ไดศึกษาผลกระทบของการแปรรูปรัฐวิสาหกิจตอพนักงาน
การส่ือสารแหงประเทศไทย : ศึกษากรณีท่ีทําการไปรษณียคลองจั่น พบวา 1.พนักงาน
การส่ือสารแหงประเทศไทยสวนใหญมีความพึงพอใจในสภาพการเปนพนักงานในปจจุบัน  ตราบ
ใดท่ีการส่ือสารแหงประเทศไทยยังมีผลกําไรอยู  ก็ไมสมควรท่ีจะมีการแปรรูปรัฐวิสาหกิจ  ถาหาก
มีการแปรรูปรัฐวิสาหกิจแลวพนักงานจะตองทํางานหนักมากข้ึนกวาเดิม  และไมแนใจวาจะไดรับ
อัตราเงินเดือนและสวัสดิการตางๆมากกวาเดิม 2.  เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ระยะเวลาการ
ทํางาน  ระดับการศึกษา  และอัตราเงินเดือน  มีความสัมพันธเกี่ยวกับความคิดเห็นของพนักงาน
การส่ือสารแหงประเทศไทยท่ีมีผลกระทบตอการแปรรูปการส่ือสารแหงประเทศไทย 3.  ระดับ
ตําแหนงไมมีความสัมพันธเกี่ยวกับความคิดเห็นของพนักงานการส่ือสารแหงประเทศไทย  ท่ีมี
ผลกระทบการแปรรูปการส่ือสารแหงประเทศไทย 
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ณัชพล สองทิศ ( 2544) ไดศึกษาระบบเคานเตอรไปรษณียอัตโนมัติกาวใหมไปรษณียไทย 
จากผลการการวิเคราะหการนําระบบเคารเตอรไปรษณียอัตโนมัติมาใชในการพัฒนาระบบการ
ใหบริการไปรษณียจากระบบทําดวยมือมใชระบบคอมพิวเตอรแทนเพ่ือเปนการบริหารจัดการได
อยางมีประสิทธิภาพ 1.การพัฒนาบุคลากรเพื่อใหการดําเนินโครงการนี้ประสบความสําเร็จตอง
อาศัยความรวมมือจากพนักงานและมีความเช่ียวชาญในการใชระบบมากขึ้น 2. การประชาสัมพันธ
เพื่อสรางภาพลักษณใหม โดยเฉพราะความรวดเร็วในการใหบริการและการเผยแพรขอมูลดวย
ระบบ CA POS เพื่อใหความยุงยากลดนอยลง ซ่ึงเปนการเปดตลาดรองรับลูกคารายใหม 3.การ
พัฒนาองคกรอยางไมหยุดนิ่ง จากการทํางานดวยระบบเดิมท่ีมีปญหามากมาย จึงมีการนําระบบใหม
มาใชเปนการปองกันไมใหเกิดปญหาเดิมคือระบบไปรษณียเคาเตอรอัติโนมัติ  เพื่อสรางรายไดหลัก
ใหกิจการระบบไปรษณีย  และสรางความเช่ียวชาญในระบการทํางาน 

 
ปรานี  ชัยพัฒนาวรรณ (2546) ไดศึกษายุทธศาสตรการแขงขันการให 1 บริการโทรศัพท

ระบบ Y-tel 1234 ของ บมจ. ทศท  คอรปอเรช่ัน  ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  โดยใชการ
วิเคราะห  SWOT และพฤติกรรมผูบริโภค ผลการวิเคราะหแบบ SWOT พบวา บมจ. ทศท  จะมีจุด
แข็งจากสภาพแวดลอมภายใน  และมีอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก  เม่ือเปรียบเทียบกับ  
บมจ. ทีทีแอนดที  ดังนั้นกลยุทธท่ีเหมาะสมที่ควรนํามาใช คือ กลยุทธเชิงกระจาย  สวนผล
การศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการโทรศัพทระบบ Y-tel 1234 พบวาสวนใหญใชบริการโทรศัพท
พื้นฐานของ บมจ.ทศท คอรปอเรช้ัน  สําหรับปญหาท่ีพบจากการใชบริการพบวา  การคิดคาบริการ
ไมถูกตอง  สําหรับอัตราคาบริการในปจจุบันเหมาะสมดีแตอยากใหมีการคิดคาบริการในอัตรา
เดียวกันท้ังประเทศ  ในสวนสัญญาณเสียง  สวนใหญบอกวาสัญญาณเสียงชัดเจนดี  มีคุณภาพ
มากกวาคูแขงขัน  เนื่องจากมีโครงขายครอบคลุมท่ัวประเทศ  และนอกจากน้ันรอยละ 75.50 บอก
วามีโทรศัพทเคล่ือนท่ี  ซ่ึงเปนส่ิงบงบอกภัยคุกคามตอการใหบริการโทรศัพทพื้นฐาน  เนื่องจาก
โทรศัพทเคล่ือนท่ีเปนสินคาทดแทนโทรศัพทพื้นฐานไดอยางสมบูรณ  ดังนั้นกลยุทธท่ีควรนํามาใช
ตอการใหบริการโทรศัพทระบบ Y-tel 1234 ไดแก  กลยุทธการแขงขันโดยใชราคา  โดยต้ังราคาตํ่า
เพื่อเจาะตลาด  กลยุทธการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑและบริการ  เชน  คุณภาพการ

                                                 
1
 บริการโทรทางไกลราคาประหยัด เปนทางเลือกใหมในการใชบริการโทรศัพททางไกลภายในประเทศ โดยอาศัยเทคโนโลยีที่

เรียกวา IP Telephony มาพัฒนาและปรับใชกับระบบโทรศัพทพื้นฐานท่ีทันสมัย โดยคุณภาพของเสียงพูด 
ที่ไดยิน ยังคงมีความชัดเจนในระดับใชงานไดดี  
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ใหบริการที่เทาเทียมกันไมวาจะใชบริการท่ีใด  การติดต้ังท่ีรวดเร็วและมีคุณภาพ  รวมถึงการสราง
ความแตกตางในดานภาพลักษณขององคกรตางจากองคกรอ่ืน 

 
 วรรณา กลันทกานนท( 2547 ) ไดศึกษาเร่ือง ประสิทธิผลโครงการเคานเตอรไปรษณียอัตต

โนมัติ : กรณีศึกษาท่ีทําการไปรษณียลาดพราว มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาประสิทธิผลโครงการ
เคานเตอรไปรษณียอัตโนมัติและปจจัยท่ีมีผลตอประสิทธิผลโครงการเคานเตอรไปรษณียอัตโนมัติ 
ณ ท่ีทําการไปรษณียลาดพราว ในการศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ (survey research) 
เพื่อศึกษาความคิดเห็นของประชาชนผูมาใชบริการไปรษณียลาดพราว และใชการวิเคราะหเชิง
ปริมาณ (qualitative method) โดยมีแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ 
ไดแกประชาชนท่ัวไปท่ีมาใชบริการที่ทําการไปรษณียลาดพราว จํานวน 400 คน นําขอมูลจาก
แบบสอบถาม มาวิเคราะหคาทางสถิติดวยเคร่ืองคอมพิวเตอร โปรแกรม สําเร็จรูป SPSS ผล
การศึกษา พบวา ระดับความคิดเห็นของผูใชบริการไปรษณียตอประสิทธิผลการใหบริการของท่ีทํา
การไปรษณียลาดพราว ดานบริการและดานพนักงานอยูในระดับปานกลาง สวนระดับความคิดเห็น
ของผูใชบริการไปรษณียตอประสิทธิผลการใหบริการของท่ีทําการไปรษณียลาดพราว ดานสถานท่ี
อยูในระดับสูง และจากการทดสอบสมมติฐาน พบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ อาชีพ และรายได 
มีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอประสิทธิผลการใหบริการของท่ีทําการไปรษณียลาดพราว 
ดานบริการ สวนรายได การใชบริการ EMS และลงทะเบียน มีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอ 
ประสิทธิผลการใหบริการของท่ีทําการไปรษณียลาดพราว ดานพนักงานและอายุ, การใชบริการ 
พัสดุ มีความสัมพันธกับความคิดเห็นท่ีมีตอประสิทธิผลการใหบริการของท่ีทําการไปรษณีย
ลาดพราวดานสถานท่ี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนปจจัยดานอ่ืน ๆ ไมพบความสัมพันธ 

 
วราภรณ ใชเทียมวงศ ( 2547 ) ไดศึกษายุทธศาสตรการส่ือสารผานส่ือมวลชนและส่ือบุคคล 

เพื่อใหบริการไปรษณียเชิงธุรกิจของ บริษัท ไปรษณียไทย จํากัด ท่ีเปนอยูในปจจุบัน แนวทางการ
พัฒนายุทธศาสตรการส่ือสารท่ีเหมาะสม และวิเคราะหถึงปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการกําหนด
ยุทธศาสตรการส่ือสาร ท้ังนี้ใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพดวยการรวบรวมขอมูลเอกสารท่ีเกี่ยวของ และ
สัมภาษณเจาะลึกบุคคลท่ีเกี่ยวของท้ังในระดับบริหารและระดับปฏิบัติงาน รวมท้ังใชวิธีวิจัยเชิงปริ
มารณเพ่ือสํารวจความคิดเห็นจากประชาชนในกรุงเทพฯ เกี่ยวกับองคกร บริการและการใชบริการ
ไปรษณีย ผลการวิจัยพบวา 1. ในปจจุบันบริษัท ไปรษณียไทย จํากัด ใชยุทธศาสตรการส่ือสารเพ่ือ
สงเสริมการใชบริการผานส่ือมวลชนเปนหลัก คือมีการสรางภาพลักษณใหมขององคกรเพื่อสราง
การรับรูและความเช่ือม่ันในองคกร บริการ ใชการประชาสัมพันธเชิงรุกและโฆษณาเพ่ือสงเสริม
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การใชบริการ สําหรับยุทธศาสตรการส่ือสารผานส่ือบุคคล ยังมีการดําเนินงานท่ีไมคอยชัดเจน ท้ังนี้
ในภาพรวมไดสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจและสรางกําไรใหองคกร 2. แนวทางการสื่อสารเพื่อ
สงเสริมการใชบริการ ควรใชยุทธศาสตรการส่ือสารผานส่ือมวลชนเพื่อสรางการรับรูในวงการ
กวาง โดยพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพการดําเนินงาน และมุงใชยุทธศาสตรการส่ือสารผานส่ือ
บุคคลอยางเปนรูปธรรมมากข้ึน โดยตองปรับทัศนคติ วัฒนธรรมองคกร และสรางพฤติกรรมท่ีพึง
ประสงคของพนักงาน เพื่อเปนผูใหบริการที่ดีมีคุณภาพ และปรับใชเปนยุทธศาสตรการส่ือสารหลัก
ในอนาคต 3. ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการกําหนดยุทธศาสตรการส่ือสาร ประกอบดวยปจจัยภายใน 
ไดแกนโยบายองคกร ผูบริหารระดับสูง บริการ บุคลากร งบประมาณ ปจจัยภายนอก ไดแก 
สภาพการณตลาด และกลุมเปาหมายบริการ 

 
เฉลิม ศรีลานนท ( 2547 )ไดศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนากุลยุทธการใหบริการ PAY 

AT POST ของที่ทําการไปรษณียมหาสารคาม พบวา  เทคโนโลยีสารสนเทศถือไดวาเปนปจจัย
สําคัญในการทํากิจกรรมหรือธุรกรรมตางๆ ซ่ึงเปนการเอ้ืออํานวยในการมีบทบาท  ทงดานการ
ติดตอส่ือสาร  การศึกษา  การเรียนรู  การประกอบธุรกิจ  และการคา  การแขงขันดานบริการตางๆก็
เพิ่มมากข้ึน  โดยเฉพราะบริการ PAY AT POST 1.  ผูบริหารของท่ีทําการไปรษณียมหาสารคาม  
พบวาผูบริหารไดบริหารจัดการเปนแตละดาน  ดังนั้น  ดานสินคาและการใหบริการ  ดานราคา  
ดานชองทางการจัดจําหนาย/สถานท่ี  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากรหรือพนักงาน  ดาน
ลักษณะทางกายภาพ  และดานกระบวนการใหบริการ  โดยเก็บสถิติการใหบริการ  และกําหนดกล
ยุทธการดําเนินงาน  ออกเปนดานดังนี้  กลยุทธดานสินคาและบริการ  นําสวนลด  และของ
สมนาคุณลูกคาสําหรับการใหบริการไปรษณียดวนพิเศษ  ระหวางประเทศ  กลยุทธดานราคา  ไม
สามารถกําหนดราคาได   กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย   นําสินคาไปจําหนายตาม
หางสรรพสินคา  กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด มีสวนลดและของสมนาคุณสําหรับลูกคาท่ีมา
ใชบริการไปรษณียดวนพิเศษระหวางประเทศ  2.  ผูใชบริการ PAY AT POST ของท่ีทําการ
ไปรษณียมหาสารคามสวนมากเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 26-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี  
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท ส่ือท่ีทําใหทราบการใหบริการ 
แผนพับ แผนปายประชาสัมพันธใชบริการ PAY AT POST เพื่อชําระคาสาธารณูปโภค ความพึง
พอใจอยูในระดับมาก 3 . ผูท่ีไมเคยใชบริการ สวนมากเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 31-35 ป 
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน  รายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท ทราบวามีการ
ใหบริการ PAY AT POST ส่ือท่ีทําใหทราบ คือ แผนพับ แผนปายประชาสัมพันธ  เพื่อชําระคา
สาธารณูปโภค  ผูไมเคยใชสวนใหญคิดจะใชบริการ เนื่องจากอัตราคาบริการถูกกวาท่ีอ่ืน 
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 จิรศักดิ์  จิรจันทรจรัส ( 2547 )  ไดศึกษาเกี่ยวกับ กลยุทธการดําเนินงานภายหลังการแปร
รูปรัฐวิสาหกิจ  ผลการศึกษาพบวา  สภาแวดลอมภายนอก  ปจจัยท่ีเปนโอกาสในการดําเนินงาน
ของท่ีทําการไปรษณียคือ  มีความตองการบริการไปรษณียอีกมากแมวาจะมีคูแขงในตลาดเปน
จํานวนมากก็ตาม  นอกจากน้ีหลายๆ  กิจกรรมของรํฐบาลเปนการสนับสนุนกิจการของบริษัท
ไปรษณียไทย  จํากัดเชน  โครงการคอมพิวเตอรเอ้ืออาทร  โครงการสินคาหนึ่งตําบล  หนึ่ง
ผลิตภัณฑ  การขนสงบัตรเลือกต้ัง เปนตน   ผลการศึกษาสภาพแวดลอมภายใน  พบจุดแข็งหลาย
ประการไดแก  ทําเลที่ต้ัง มีการใหบริการโดยใชเทคโนโลยีท่ีดี  จุดออน ไดแก  บุคลากรขาดความรู
และทักษะดานการตลาดและการดําเนินงานเชิงธุรกิจ 

 
วรรเทพ  ทรงศุภชัยกุล (2549) ไดศึกษายุทธศาสตรการแขงขันของ บริษัท ทีโอที จํากัด 

( มหาชน ) ในจังหวัดแพร  ผลการวิเคราะหสภาพการแขงขันในธุรกิจโทรคมนาคม  ของ บริษัท ที
โอที จํากัด(มหาชน) จังหวัดแพร  โดยใชทฤษฎี Porter’ s Five Force พบวามีการแขงขันท่ีเขมขน
โดยแรงกดดันท่ีมีผลกระทบตอการแขงขันคือ อํานาจตอรองของลูกคา บริษัทท่ีใหบริการอยูเดิม 
และบริษัทท่ีใหบริการโทรศัพทท่ีเขามาใหม  สวนผลการวิเคราะหสภาพการแขงขันโดยใช SWOT  
Analysis พบวา บริษัท ทีโอที จํากัด(มหาชน) มีจุดแข็งคือ มีโครงขายครอบคลุมท่ัวประเทศ  มี
บริการหลังการขาย  ใหบริการครบวงจร  มีศูนยบริการลูกคาเพียงพอ  มีความนาเช่ือถือเนื่องจากปน
รัฐวิสาหกิจมากอน  สวนจุดออน ไดแก  กิจกรรมสงเสริมการตลาด  ไมสามารถสรางความสนใจให
ลูกคา  ขาดทักษะดานการตลาด  ตนทุนแรงงานสูงกวาคูแขง  ขาดความพรอมในเชิงธุรกิจเนื่องจาก
แปรสภาพมาจากรัฐวิสาหกิจ  โอกาสประกอบดวย  รัฐบาลสงเสริมใหใชระบบสารสนเทศ  
ประชากรมีการติดตอส่ือสารเพ่ิมข้ึน  ขนาดของกลุมลูกคาใหญข้ึน  ทางดานอุปสรรค  ไดแก  มีการ
ใชโทรศัพทเคล่ือนท่ีเพิ่มข้ึน  รัฐบาลมีนโยบายแปรรูปรัฐวิสาหกิจทําใหอํานาจผูกขาดของ  บริษัท  
ทีโอที  จํากัด(มหาชน) ลดนอยลง  การเปดเสรีโทรคมนาคม ทําใหมีคูแขงขันมากข้ึน  ดังนั้นกลยุทธ
ท่ี  บริษัท  ทีโอที จํากัด(มหาชน)ใช  คือ  กลยุทธเชิงกระจาย  ประกอบดวย  กลยุทธการสราง
มูลคาเพิ่ม  ความแตกตางดานบริการ  ความแตกตางดานภาพลักษณ   
 
  


