
บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกรูปแบบของการขนสงสินคา ของผูประกอบการ

คาดอกไมสด อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูวิจัยไดแบงกลุมเนื้อหาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ี
เกี่ยวของ ไวดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2543) การวิเคราะหตลาดผูบริโภค และพฤติกรรมผูบริโภค

มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาลักษณะและความตองการของผูบริโภค รวมท้ังพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภคเพื่อการจัดเครื่องมือทางการตลาดท่ีเหมาะสม และสามารถสนองความตองการของ
ผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ โดยใชคําถามเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 
1H ซ่ึงประกอบดวย Who, What, Why, Who, When, Where และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ 
ดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือตองการที่จะ
ทราบถึงลักษณะ (Occupants) ของกลุมเปาหมายทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร ดานจิตวิทยา
หรือจิตวิเคราะห และดานพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการที่จะทราบ
ถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) และตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงไดแก คุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 
(Competitive Differentiation)  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการท่ีจะ
ทราบถึงวัตถุประสงค (Objective) ในการซ้ือ เนื่องจากผูบริโภคจะซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการ
ของตนเองทางดานรางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 
ไดแก ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพ่ือ
ตองการที่จะทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซ่ึงไดแก ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือและผูใช 
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5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการที่จะทราบ
ถึงโอกาส (Occasions) ในการซื้อ เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป โอกาสพิเศษ 
หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ เปนตน 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการท่ีจะ
ทราบถึงแหลงชองทางหรือสถานท่ี (Outlet) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของ 
ตลาดสด เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการที่จะ
ทราบถึงข้ันตอนหรือกระบวนการ (Operation) ในการตดัสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคซ่ึงไดแก ข้ัน
การรับรูปญหา ข้ันการคนหาขอมูล ข้ันการประเมินทางเลือก ข้ันการตัดสินใจซ้ือ และข้ันความรูสึก
ภายหลังการซ้ือ 

 
2.1.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2549) กลาววาธุรกิจบริการจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆซ่ึง

ถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญในการใหบริการคือ สวนประสมทางการตลาดบริการ(Service 
Marketing Mix) หรือ 7P’s ซ่ึงประกอบดวย 

ดานผลิตภัณฑ (Product)   หมายถึง ขอเสนอท้ังหมดของผูขายท่ีสามารถใหประโยชน
หรือคุณคาแกลูกคาได ซ่ึงแบงออกไดเปน 5 ระดับ ตามองคประกอบของผลิตภัณฑบริการท้ังหมด 
ดังนี้ 

-  ผลประโยชนหลัก หมายถึง ผลประโยชนหลักหรือบริการพื้นฐานท่ีลูกคาตองการอยาง

แทจริงจากการซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ เชน การเลือกใชบริการขนสงเพ่ือตองการสงสินคาไปยัง

ตางจังหวัด 

-  ผลิตภัณฑพื้นฐาน เปนส่ิงท่ีนักการตลาดสรางข้ึนโดยการเปล่ียนผลประโยชนหลักให

มาอยูในลักษณะท่ีเปนรูปธรรมท่ีสามารถนําเสนอแนะ และตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของ

ลูกคาได เชน บริการขนสงทางรถบรรทุก หรือทางเคร่ืองบิน เปนตน 

-  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง คือ ส่ิงท่ีลูกคาท่ัวไปคาดหวังวาจะตองไดรับเม่ือซ้ือผลิตภัณฑ  

หรือบริการ เชน การขนสงท่ีสะดวกรวดเร็ว เปนตน 

-  ผลิตภัณฑเสริม หมายถึง ส่ิงท่ีทําใหผลิตภัณฑของผูขายรายหนึ่งมีความแตกตางจาก

ผูขายรายอ่ืน เชน มีบรรจุภัณฑหลากหลายขนาดใหเลือกใช 
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-  ผลิตภัณฑท่ีเปนไปได หมายถึงคุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มท้ังหมดท่ีนักการตลาด

สามารถที่จะเพิ่มเติมเขาไปในผลิตภัณฑไดในอนาคตเพื่อตอบสนองความพอใจของลูกคาไดอยางดี

เลิศในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา  

ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง
คุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ลูกคาจะตัดสินใจ
ซ้ือ ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการอยางชัดเจน  

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  มีหลักเกณฑท่ีควรคํานึงถึง 3 ประการ คือ 
-  การเขาถึงไดและความพรอมท่ีจะใหบริการ การเขาถึงได หมายถึง ความงายและความ

สะดวกสบายในการซ้ือ การใช หรือการรับบริการ สวนความพรอมท่ีจะใหบริการ หมายถึงความ

พรอมในการใหบริการแกลูกคา ซ่ึงจะทําใหลูกคาซ้ือใช หรือรับบริการนั้นได เชน เวลาเปด-ปด  

เปนตน 

-  การเลือกทําเลที่ตั้ ง สําหรับการใหบริการ  (Location) ซ่ึงนักการตลาดควรให

ความสําคัญกับ 3 ปจจัย คือ สถานท่ีในการนําเสนอบริการ เวลาในการนําเสนอบริการ และวิธีการ

ในการนําเสนอบริการ 

-  ชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) คือทางเลือกในการกําหนดชองทางการจัด

จําหนาย ซ่ึงไดแก การขายตรง ตัวแทนหรือนายหนา ตัวแทนของผูขายหรือผูซ้ือ ผูใหบริการท่ีไดรับ

สัญญาหรือสิทธในการใหบริการ และการใหบริการทางชองทางอิเล็กทรอนิกส  

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 
ส่ือสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการ
ใชบริการ และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ โดยมีเคร่ืองมือสําคัญของการส่ือสารทาง
การตลาด ประกอบดวย การโฆษณา การใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ 
การส่ือสารแบบปากตอปาก และการส่ือสารทางตรง 

ดานบุคคล (People) หมายถึง ปจจัยท่ีเกี่ยวกับบุคคลท้ังหมดท่ีมีสวนรวมในการนําเสนอ
บริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ซ่ึงบุคคลในท่ีนี้จะรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคาท่ีมา
ใชบริการ และลูกคาอ่ืนๆท่ีรวมอยูในส่ิงแวดลอมของการบริการนั้นดวย 

ดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ข้ันตอน หรือกระบวนการในการ
ใหบริการ ระเบียบรวมท้ังวิธีการทํางานซ่ึงเกี่ยวของกับการสราง และการนําเสนอผลิตภัณฑและ
บริการใหแกลูกคา  
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ดานหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอมท่ีเกี่ยวกับการ
ใหบริการ สถานที่ ท่ีลูกคาและกิจการมีปฏิสัมพันธกัน และองคประกอบท่ีจับตองไดตางๆ ซ่ึงทํา
หนาท่ีชวยอํานวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2541: 167) เชน 
ทางเขาออก ปายบอกทางภายในสถานท่ี เปนตน 
 

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
กระทรวงคมนาคม (2554) ไดแสดงสถิติเกี่ยวกับการขนสงสินคาภายในประเทศ ในป 

2553 โดยแยกออกเปน การขนสงทางถนนคิดเปนรอยละ 82.59 ทางรถไฟ รอยละ2.22 ทางน้ํา
ภายในประเทศรอย 9.47  ทางชายฝงทะเล รอยละ 5.70 และทางอากาศ รอยละ 0.023 ซ่ึงรวม
ปริมาณการขนสงสินคาท้ังหมด 508,916 พันตัน  

ประเภทของการขนสง (Louis W. stern, Adel I. El-Ansary and Anne T. Coughlan อาง
ถึงในสํานักบริการขอมูลและสารสนเทศ, 2553:  ออนไลน) 

- การขนสงทางรถยนตหรือรถบรรทุก 
ขอดี 
1.ใชเงินลงทุนนอยเม่ือเปรียบเทียบกับการขนสงประเภทอื่นๆ  
2. สะดวกและรวดเร็ว  
3. มีความยืดหยุนสูงท้ังในขนาดระวางบรรทุกและบริการ สามารถปรับเปล่ียนเสนทาง

และขนาดรถบรรทุกใหมีความเหมาะสมกับสภาพแวดลอมไดงาย  
4. สามารถใหบริการถึงบานได เนื่องจากการขนสงประเภทอื่น เชน รถไฟหรือเคร่ืองบิน 

ก็ตองอาศัยรถยนตอีกทอดหนึ่ง  
5. สามารถบริการไดตลอดเวลาและทันเวลา ไมจําเปนตองมีตารางเวลาเหมือนรถไฟหรือ

เคร่ืองบิน  
ขอเสีย 
1. บรรทุกไดเฉพาะสินคาท่ีมีน้ําหนักไมมากนัก เนื่องจากรถจะมีความจุนอยเม่ือ

เปรียบเทียบกับเรือ   
2. เหมาะสําหรับการขนสงในระยะทางใกลถึงปานกลางเทานั้น  
3. มีการแขงขันกันมาก เพราะผูประกอบการสามารถใชบริการขนสงแบบนี้ไดมาก 
 
 
 



 
 

7

- การขนสงทางรถไฟ 
ขอดี 
1. เหมาะสมสําหรับการขนสงในระยะทางปานกลางหรือไกลๆ เพราะในระยะไกล ท่ีราง

รถไฟสามารถไปถึงนั้น คาขนสงสินคาตอหนวยจะตํ่าเม่ือเปรียบเทียบกับการขนสงทาง รถยนตท่ี
คิดตามระยะทาง   

2. สามารถขนสงสินคาไดคร้ังละมาก ๆ  
3. ปรับตัวตามปริมาณการขนสงไดตามความตองการ เพราะสามารถท่ีจะเพิ่มหรือลด

จํานวนตูไดงาย   
4. มีความปลอดภัยจากอุบัติเหตุท่ีอาจจะเกิดข้ึน  
ขอเสีย  
1. สงสินคาไดจํากัดเพียงท่ีสถานีและตามเสนทางท่ีรางรถไฟไปถึงเทานั้น ไมสามารถสง

สินคาถึงบานได   
2. การขนถายสินคาไมสะดวก เพราะตองขนสงสินคาไปยังสถานีรถไฟและรับสินคาจาก

สถานีเองเชนกัน จึงตองอาศัยการขนสงประเภทอื่นประกอบหากสถานีตนทางหรือปลายทางอยูหาง
จากแหลงท่ีตองการขนสงสินคาไปให   

- การขนสงทางเคร่ืองบิน 
ขอดี  
1. ใชเวลาในการขนสงนอย  
2. สินคาแบบใหม ๆ โดยเฉพาะสินคาประเภทแฟชั่น สามารถสงไปยังตลาดตาง ๆ ท่ัว

โลกไดในเวลาท่ีรวดเร็ว  
ขอเสีย 
1. เสียคาใชจายในการดําเนินงานคอนขางสูง เพราะมีอัตราคาขนสงสินคาสูงกวาอัตราคา

ขนสงประเภทอื่น ๆ   
2. การขนสงข้ึนอยูกับสภาพภูมิอากาศทําใหเปนอุปสรรคตอการขนสงหากสภาพ

ภูมิอากาศไมเอ้ืออํานวย 
อัตราคาขนสงสินคาภายในประเทศของไทย ( ดร.นระ คมนามูล อางถึงใน สมาคม

สงเสริมไทย-ญ่ีปุน, 2551: ออนไลน) ประมาณการไดดังนี้ 
ทางถนน 1.20 บาท/กิโลกรัม/กิโลเมตร  
ทางรถไฟ  0.57 บาท/กิโลกรัม/กิโลเมตร  
ทางเคร่ืองบิน 8.30 บาท/กิโลกรัม/กิโลเมตร  
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ชนิดของบรรจุภัณฑสําหรับดอกไมใชในการขนสง( ชลอ ฤทธ์ิดี อางถึงในกระดาน
สนทนา วิชาการจัดการขนสงสินคา, 2554: ออนไลน)  

1. กลองกระดาษ 
ปจจุบันกลองกระดาษเปนภาชนะท่ีนิยมใชบรรจุผลิตผลทางการเกษตรเพิ่มข้ึน แบบท่ีใช

กันอยางแพรหลาย คือ แบบฝากลองสวมทับตัวกลองและแบบธรรมดา ขนาด ความจุและความ
แข็งแรง แตกตางกันไปขึ้นอยูกับวัสดุและโครงสรางท่ีใชกลองกระดาษมีขอดีคือ มีผิวเรียบไมทํา
ความเสียหายกับผลิตผล ชวยปองกันการกระแทก อีกท้ังยังชวยรักษาส่ิงแวดลอมโดยสามารถนํา
กลับมาเขากระบวนการผลิตใหมได 

2. ภาชนะพลาสติกแบบคงรูป 
พลาสติกเขามามีบทบาทกับบรรจุภัณฑดอกไมมากข้ึนเนื่องจาก คุณสมบัติท่ีดีของ

พลาสติกคือ ความแข็งแรง ทนทาน วางซอนไดดี ทนตอความช้ืนและเปยกน้ําได ผิวภายในเรียบไม
ทําลายดอกไม ทําความสะอาดงาย สามารถนํากลับมาใชไดใหม แตพลาสติกมีราคาคอนขางสูงจึง
เหมาะสมกับการใชเปนบรรจุภัณฑหมุนเวียน วัสดุผลิตมาจาก polyethylene นอกจากนี้ยังมีจําพวก
ท่ีมีลักษณะเปนโฟม ทําจาก polystyrene ซ่ึงมีลักษณะเปนรูพรุนเหมาะสําหรับใชเปนวัสดุกัน
กระแทก 

3. กลองโฟม 
ผลิตภัณฑพลาสติกประเภทหน่ึง ท่ีผานปฏิกิริยาทางเคมีตาง ๆ โดยพลาสติกท่ีนิยม

นํามาใชในการผลิตโฟมมีหลายชนิดท่ีนิยมท่ีสุด คือ PS ซ่ึงจะเรียกวา Polystyrene ท่ีขยายตัวแลว 
expanded polystyrene หรือเรียกยอ ๆ วา EPS เนื่องจากโฟมมีคุณสมบัติเดนเหนือวัสดุอ่ืนตรงท่ีมี
ความหนาแนนตํ่า มีความยืดหยุนปองกันการซึมผานของไอน้ําไดดี อีกท้ังข้ึนรูปใหเปนรูปทรงตาง 
ๆ ไดงาย ซ่ึงใชเงินทุนไมสูงนัก ดังนั้นบรรจุภัณฑชนิดโฟมจึงเปนท่ีนิยมใชกันอยางกวางขวางใน
ปจจุบัน ซ่ึงเวลาใชจะมีการหอรัดดวยฟลมยืดใสท่ีทํามาจาก Polyvinylchloride หรือเรียกยอ ๆ วา 
PVC เพื่อปองกันฝุนละออง และชวยเก็บรักษาความสดไวในระยะเวลาส้ัน ๆ โฟมถือเปนบรรจุ
ภัณฑท่ีใชในการอํานวยความสะดวกในการขายปลีกมากกวาประโยชนดานการขนสงหรือปองกัน
การกระทบกระเทือน 

4. ผลิตภัณฑเยื่อกระดาษข้ึนรูป (Moulded Pulp Containers) 
เยื่อกระดาษขึ้นรูป หมายถึงวัสดุหรือภาชนะบรรจุสามมิติท่ีทําจากการข้ึนรูปของเยื่อ

กระดาษใหเปนรูปรางตามตองการ เปนผลิตภัณฑท่ีไดจากเศษกระดาษเหลือใชท่ีมีเยื่อบริสุทธ์ิผสม
อยูบาง สําหรับผลิตภัณฑอาหารสวนใหญจะใชกระดาษท่ีมีคุณภาพสูง และไมเปอนหมึกพิมพ เชน 
กระดาษท่ีไดจากการตัดขอบกระดาษของโรงงานผลิตกระดาษ เปนตน เยื่อกระดาษข้ึนรูป มักจะ
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นํามาใชเปนวัสดุกันกระแทก วัสดุชวยบรรจุหรือภาชนะบรรจุสินคาท่ีบอบบาง แตกหักงาย เพื่อ
ชวยในการขนสง 

จากการสํารวจรานดอกไมท่ีเปนกลุมตัวอยางจํานวน 5 ราน  พบวา ดอกไมท่ีจําหนายเปน
สวนใหญประกอบดวย  ดอกกุหลาบ เบญจมาศ มัม พีค็อก และ กลวยไม  และจากการสัมภาษณ
ผูประกอบการในรานท่ีไปสํารวจ พบวาบรรจุภัณฑท่ีใชสวนใหญประกอบดวย กลองกระดาษ
สําหรับบรรจุดอกไม  ถุงพลาสติก  และกลองโฟม   และชองทางที่เปนท่ีนิยม คือ  รถยนตของ
รานคาเอง  รถยนตจากบริษัทผูใหบริการขนสง  รถไฟ เคร่ืองบิน รถสาธารณะสีแดงรถ และ
รถตุกตุก(สํารวจดวยตนเอง 8 มกราคม 2555) 

พีรวัส แผพร (2553) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการของ
ธุรกิจขนสงสินคาโดยรถบรรทุก ของบริษัท เอเอ พีทีที ทรานสปอรต จํากัด โดยใชแบบสอบถาม
ในการเก็บขอมูลจากผูใชบริการจํานวน 403 ราย พบวาผูใชบริการใหความสําคัญเร่ืองความ
ปลอดภัยของสินคาในระดับมากท่ีสุด สวนเร่ืองดานราคา การบริการและการบรรจุสินคามี
ความสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการอยูในระดับปานกลาง ใหความสําคัญในดานความ
รวดเร็วในการใหบริการ เพื่อไมใหลูกคารอนาน ความสําคัญดานสถานท่ีของบริษัทฯ มีความ
สะอาด กวางขวาง ดานอุปกรณมีการวางไวเปนระเบียบ มีสถานท่ีจอดรถกวางขวาง ดาน
กระบวนการใหบริการ ใหความสําคัญในดานความรวดเร็วในการใหบริการ และผูใชบริการได
แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับความปลอดภัยของสินคาไววา ควรมีมาตรการการรับประกันความ
เสียหายและชํารุดของสินคาตามจริงของมูลคาสินคา ควรมีการแจงเสนทางการเดินทางของสินคา 
รวมถึงจัดทําเคร่ืองหมายในรูปแบบของบารโคด และในดานบรรจุภัณฑควรมีการดูแลเร่ืองการ
บรรจุสินคาใหอยูในสภาพสมบูรณ 

ปรีชา วิยาภรณ (2551) ไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูใชบริการในการขนสง
สินคาและพัสดุภัณฑของผูประกอบการขนสง โดยทําการเก็บขอมูลผูใชบริการขนสงสินคาและ
พัสดุภัณฑโดยรถบรรทุกจํานวน 440 คน ท่ัวประเทศ เคร่ืองมือท่ีใช คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัย
พบวาผูใชบริการสวนใหญเปนหางหุนสวนสามัญ และนิติบุคคล ผูใชบริการตัดสินใจใชบริการ
ขนสงสินคาและพัสดุภัณฑ โดยพิจารณาจากปจจัยดานการผลิตภัณฑ  พิจารณาดาน คุณภาพของ
ยานพาหนะท่ีใชในการขนสง ใหอยูในสภาพพรอมใชงาน ดานราคา พิจารณาดานราคาท่ีใชบริการ
ถูกกวาท่ีอ่ืน เม่ือไดเปรียบเทียบกับบริษัทอ่ืน ดานสถานท่ี พิจารณาดานมีความสะดวกในการ
เดินทาง  เหมาะแกการติดตอใชบริการ โดยไมเสียเวลาในการเดินทางดานสงเสริมการตลาด พบวา
ผูตอบแบบสอบใหระดับปานกลางเร่ือง ดานการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ ทําใหการรับ
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ขาวสารเกิดความลาชา และดานสภาพรถบรรทุก ดานบุคคล โดยพิจารณาดานบริษัทมีพนักงานท่ีมี
ความรูในการขนสง สามารถใหคําแนะนําได 

อัญชนา บุญสุข (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกผูใหบริการขนสง
สินคาของกลุมอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส โดยทําการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง 
247 บริษัท  พบวากิจการมีการเลือกใชท้ังการขนสงของสินคาเองรวมกับจางบุคคลภายนอก ปจจัย
ในการคัด เ ลือกผู ใหบ ริการขนสง สินค า  มีดั งนี้  ผูประกอบการในภาคเหนือและภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือสวนใหญใหความสําคัญเร่ืองเงินมากท่ีสุด โดยราคาคาขนสงตองมีความ
เหมาะสมเปนสําคัญ และผูประกอบการในภาคกลางและภาคตะวันออกสวนใหญใหความสําคัญใน
เร่ืองของคุณภาพการใหบริการ 

  ทิพยวรรณ อาจณรงค (2547) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการธุรกิจ
ขนสงรถยนตโดยรถบรรทุกในเขต กรุงเทพมหานคร จากการเก็บขอมูลจากผูบริหารของ
บริษัทผูผลิต ผูนําเขา หรือผูประกอบรถยนตรายใหญของประเทศจํานวน 7 ราย พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากเรียงตามลําดับคือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการ โดยมีปจจัยยอย
แตละดานท่ีมีผลตอการเลือก 3อันดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ไดแก สภาพรถยนต
เม่ือถึงปลายทางสมบูรณ/ไมเสียหาย ความชํานาญในการลําเลียงรถยนตข้ึนลง และประสิทธิภาพใน
การใหบริการ ปจจัยดานบุคคลไดแก พนักงานขับรถขนสงมีความชํานาญงาน พนักงงานขับรถ
ขนสงมีความรับผิดชอบและสามารถแกปญหาไดอยางรวดเร็ว  สวนปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ ไดแก การใหบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ติดตามงาน สงรถยนตตรงตามเวลาท่ีกําหนดและ
การติดตองานสารมารถทําไดรวดเร็ว และไมซํ้าซอน 


