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บทคดัย่อ 

งานวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลต่อการตดัสนิใจของผู้ใช้บรกิารบรษิัท
ไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงัและเพื่อศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มคีวามแตกต่างกบัการ
ตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณยีไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั 

กลุ่มตัวอย่างการวิจยัในครัง้นี้คือ ผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณีย์ไทย อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั 
จ านวน 393 คน โดยใช้เครื่องมอืแบบสอบถาม สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบด้วย สถติเิชงิ
พรรณนา ได้แก่ ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ได้แก่ การ
ทดสอบความแตกต่าง t-Test การวเิคราะห์ความแปรปรวน (One-way ANOVA) ที่ระดบันัยส าคญัทาง
สถติ ิ0.05 ผลการวจิยัสามารถสรปุไดด้งันี้ 

1. กลุ่มตวัอยา่งทัง้หมดจ านวน 393 คน ซึง่เป็นผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณีย ์อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-29 ปี ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพข้าราชการ/
รฐัวสิาหกจิ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท อาศยัอยู่ที่อ าเภอเมอืงตรงั และมี
ประมาณการส่งพสัดุไปรษณยีน้์อยกว่า 5 ชิน้ต่อเดอืน  

2. จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณีย์ไทย อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั 
พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่ใชบ้รกิารจากท าเลทีต่ ัง้ไปรษณีย์ใกลท้ีบ่า้น มวีธิกีารด าเนินชวีติแบบทนัสมยั 
มคีวามถี่ใชบ้รกิารไปรษณียไ์ทย 1-2 ครัง้ต่อเดอืน ใชบ้รกิารพสัดุไปรษณียบ์่อยทีสุ่ด เพราะขัน้ตอนการ
ใหบ้รกิารไปรษณยีม์มีาตรฐาน และภาพลกัษณ์ทีเ่ป็นบรษิทัขนส่งรายใหญ่ของประเทศ เป็นผูน้ าในธุรกจิ
ไปรษณยี ์

3. จากการศกึษาการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทย อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั พบว่า ผูใ้ชบ้รกิาร
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารโดยรวม เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น อนัดบัหนึ่ง คอื 
ดา้นการรบัรูปั้ญหา ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัในระดบัมาก อนัดบัถดัมาคอื ดา้นการตดัสนิใจ ผูใ้ชบ้รกิารให้ความส าคญัใน
ระดบัมาก อนัดบัถดัมาคอื ด้านการประเมนิหลงัการใช้บรกิาร ผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญัในระดบัมาก 
และอนัดบัสุดท้ายคอื ด้านการค้นหาขอ้มูล ผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญัในระดับปานกลาง นอกจากนี้ยงั
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พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารที่มเีพศ อาชพี ประมาณการในการส่งพสัดุต่อเดอืน ประเภทบรกิารทีใ่ช ้การก าหนด
ตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งทางการตลาดที่ต่างกัน มีระดับความส าคัญของกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่อการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงัโดยรวมแตกต่าง
กนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ค าส าคญั : กลยทุธท์างการตลาด, การตดัสนิใจใชบ้รกิาร, บรษิทัไปรษณยีไ์ทย 

Abstract 

The objectives of this research were to study the personnel factors influencing the 
decisions of Thailand Post users in Muang district in Trang province and to study the different 
marketing strategies influencing the decisions of Thailand Post users in Muang district in Trang 
province. 

The sample group in this research was 393 Thailand Post users in Muang district in Trang 
province and the tool was questionnaires. Statistics used for data analyzing consisted of 
descriptive statistics such as frequency, percentage, mean, standard deviation and inferential 
statistics such as t-Test and One-way ANOVA with statistical significant level of 0.05.                    
The research could conclude that 

1. From 393 users in the sample group, the majority of the respondents were female, aged         
20-29 years old, bachelor’s degree, government officers/state enterprise employees, average 
monthly income 10,000-20,000, living in Muang Trang district, and sent the parcels less than 5 
pieces per month.  

2. From the study on the marketing strategies of the Thailand Post users in Muang district in 
Trang province, it found that most of the users chose the Thailand Post office that located near 
their houses, had modern lifestyle, used the services of Thailand Post 1-2 times per month and 
chose parcel delivery services because of its good standard on servicing processes and its image 
for being a leader of parcel delivery company of the country as well as being a leader of parcel 
delivery business. 

3. The findings on the decisions on using the services of Thailand Post in Muang district in Trang 
province showed that the decisions on using services in overall was at high level. From 
considering each sub categories, the need recognition was at very high level. The next below, 
the choice evaluation of alternatives, the decision making, the evaluation after using services, 
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respectively, was at high level. And the searching was at medium level.  Moreover, the research 
also found that the users with different genders, occupations, frequency on sending the parcels, 
type of chosen services, market targeting and market positioning, had different importance level 
of the marketing strategies influencing the decisions of Thailand Post users in Muang district in 
Trang province in overall with statistical significant level of 0.05. 

Keywords: Marketing Strategy, Service Decision, Thailand Post 

บทน า 

ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 

ปัจจุบนัปรมิาณการจดัส่งเอกสารผ่านบรกิารไปรษณีย์ลดลง ปรมิาณการจดัส่งสนิค้าเพิม่ขึ้น 
จากการเตบิโตของธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(e-Commerce) บรษิทัไปรษณียไ์ทยเป็นหนึ่งในบรษิทั
ขนส่งในประเทศไทย ตอ้งปรบัตวัใหท้นัต่อสถานการณ์ แมว้่าจะมคีู่แขง่มากมาย แต่บรษิทัไปรษณียไ์ทย
ต้องรกัษาความเป็นผูน้ าในตลาดขนส่งพสัดุ จุดแขง็ของไปรษณียไ์ทยที่สามารถครองตลาดขนส่งพสัดุ
ไทยมากกว่าคู่แขง่ เพราะไม่มใีครทีรู่จ้กัทุกตารางนิ้วของประเทศไทยไปไดม้ากกว่าไปรษณียไ์ทย ความ
เชี่ยวชาญพื้นที่ การมเีครอืข่ายขนส่งที่ครอบคลุมทัว่ประเทศ จากจ านวนที่ท าการไปรษณีย ์ สามารถ
กระจายถงึพืน้ทีห่่างไกลในระดบัต าบลหรอืหมู่บ้าน ท าใหม้โีครงสรา้งพืน้ฐานทางธุรกจิทีแ่ขง็แรง ความ
รวดเรว็ในการใหบ้รกิาร และการก าหนดราคาใหส้ามารถแข่งขนัได ้เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้ใช้บริการ และตอบสนองต่อการเติบโตของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) บริษัท 
ไปรษณีย์ไทย สาขาอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั ก็เป็นส่วนหนึ่งของการปรบัตวัการให้บรกิารขนส่งพสัดุ
ไปรษณีย์ เพื่อรองรบัการแข่งขนัในธุรกิจขนส่งสนิค้าและการเตบิโตของธุรกจิพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์    
(e-Commerce) ซึ่งปัจจุบนัมขีนส่งรายอื่นที่เกิดขึ้นในจงัหวดัตรงัเป็นจ านวนมาก เช่น บรษิัท Kerry 
Express, บริษัท Flash Express ดังนั ้นจึงต้องศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดต่อการตัดสินใจของ
ผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณีย์ไทย โดยข้อมูลที่ได้จากการวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อบรษิัทไปรษณีย์ไทย 
จ ากดั ในการพฒันาประสทิธภิาพและปรบัปรุงคุณภาพการใหบ้รกิาร และเพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลต่อ
การตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงัอกีดว้ย 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลต่อการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัตรงั 

2. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่มคีวามแตกต่างกับการตัดสินใจของผู้ใช้บรกิารบริษัท
ไปรษณยีไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั 
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สมมติฐานของการวิจยั 

สมมติฐานที่ 1-7 เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกันมีการตัดสินใจของผู้ใช้บริการบริษัท
ไปรษณยีไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั 

สมมตฐิานที่ 8-13 เกี่ยวกบักลยุทธ์ทางการตลาดที่ต่างกนัมกีารตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทั
ไปรษณยีไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั 

ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

            ประชากร  คอื ผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณยีไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั 

            กลุ่มตวัอยา่ง คอื กลุ่มตวัอยา่งจากจ านวนประชากร  22,089 คน (กระทรวงเทคโนโลยแีละการ
สื่อสาร,ส านักงานสถติแิห่งชาติ,2561) ผูว้จิยัไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างตามตารางของ Yamane 
ณ ระดับความเชื่อมัน่ที่ร้อยละ 95 และยอมรบัความคลาดคลื่น (e) ที่ 0.05 (หมายความว่า ความ
แตกต่างระหว่างค่าพารามเิตอรข์องประชากรกบัค่าสถติขิองกลุ่มตวัอย่างไม่เกนิรอ้ยละ 5 ไดข้นาดกลุ่ม
ตวัอยา่งเท่ากบั 393 คน 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบั ปัจจยัส่วนบุคคล และกลยทุธท์างการตลาดที่
มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั ทัง้ 5 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นการ
รบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจและด้านการประเมนิหลงั
การใชบ้รกิาร 

3. ขอบเขตด้านพื้นที่ คอื ที่ท าการไปรษณีย์ไทย สาขาอ าเภอเมอืงตรงั ตัง้อยู่ที่ 25/15 ถ.เจมิ
ปัญญา ต.ทบัเทีย่ง อ.เมอืง จ.ตรงั  

4. ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาในการศึกษาวจิยัเริม่ตัง้แต่เดอืนพฤศจกิายน 2562 ถึงเดอืน
มกราคม 2563 

แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนบคุคล 

1. เพศ (Sex) ความแตกต่างของผูบ้รโิภค จ าแนกตามเพศ นิยมใชก้นัมาก เช่น ธุรกจิการบรกิาร
ของไปรษณีย ์ที่จากเดมิไม่ได้เน้นรูปลกัษณ์ของที่ท าการไปรษณียม์าก รวมถงึตวัพนักงานผู้ให้บรกิาร 
แต่ปัจจบุนัมรีปูลกัษณ์สนิคา้ต่างๆ ของไปรษณียท์ีท่ าออกมาเน้นสสีนัใหเ้หมาะสมของแต่ละเพศ (พรรณ
พมิล กา้นกนกและคณะ, 2557) 
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2. อายุและขัน้ของวงจรชวีติ (Age and Life Cycle Stage) พฤตกิรรมและรสนิยมของบุคคล จะ
แตกต่างกนัไปตามช่วงอายุและขัน้วงจรชวีติ นักการตลาดต้องค านึงถงึแต่ละช่วงอายุและวงจรชวีติ ใน
การพจิารณาก าหนดกลยทุธใ์หเ้หมาะสมกบัพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ และใชผ้ลติภณัฑท์ี่แตกต่างกนั
ในแต่ละกลุ่ม (ค านาย อภปิรชัญาสกุล, 2558) 

3. ระดบัการศกึษา (Education) หมายถงึ ระดบัการศกึษาที่ไดร้บัจากสถาบนัการศกึษา และที่
ได้รบัจากประสบการณ์ของชวีติ การศกึษาท าให้เกดิความแตกต่างทางทศันคต ิค่านิยม และคุณธรรม
ความคิด ดงันัน้คนที่ได้รบัการศึกษาในระดบัที่ต่างกัน จงึมคีวามรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความ
ตอ้งการทีแ่ตกต่างกนัไปอกีดว้ย (ปรมะ สตะเวทนิ, 2546) 

4. อาชพี (Occupation) มอีทิธพิลต่อรูปแบบการบรโิภคของบุคคล นักการตลาดควรศกึษาถึง
พฤตกิรรมเฉพาะกลุ่ม และพฒันากลยุทธ์ที่เหมาะสม สนิค้าประเภทเดยีวกนัอาจต้องมกีารออกแบบที่
หลากหลาย เพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชพี (ค านาย อภปิรชัญาสกุล, 2558) 

5. ระดบัรายได้ (Income) บ่งให้เห็นความสามารถในการจบัจ่ายใช้สอยของผู้บรโิภค นักการ
ตลาดต้องยอมรบัว่า ความด้องการของผู้บรโิภคจะมผีลส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ แต่รายได้ก็สามารถ
ก าหนดได้ว่า ผู้บริโภคคนนั ้นควรจะซื้อหรือไม่ซื้อ ระดับรายได้จึงเป็นเครื่องมือแบ่งตลาดที่มี
ประสทิธภิาพ (พรรณพมิล กา้นกนกและคณะ, 2557) 

แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธท์างการตลาด 

1. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) การที่ตลาดประกอบด้วยลูกค้าหลายประเภท 
ผลติภณัฑ์หลายผลติภณัฑ์ และความต้องการที่หลากหลาย การแบ่งผู้บรโิภคออกเป็นกลุ่ม ๆ นัน้มี
เกณฑก์ารแบ่งหลายลกัษณะ เช่น การแบ่งลกัษณะทางภมูศิาสตร ์ลกัษณะประชากรศาสตร ์ลกัษณะทาง
จติวทิยาและปัจจยัทางพฤตกิรรมศาสตร ์การแบ่งส่วนตลาด เป็นกระบวนการแบ่งตลาด ใหเ้ป็นกลุ่มของ
ผูซ้ือ้ชดัเจนตามความจ าเป็นทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะเฉพาะทีไ่มเ่หมอืนกนั หรอืลกัษณะอุปนิสยัทีแ่ตกต่าง
กนัท าใหม้คีวามตอ้งการผลติภณัฑไ์มเ่หมอืนกนั  

2. การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) ธุรกิจควรเลอืกส่วนตลาดที่มโีอกาสที่จะ
สรา้งคุณค่าใหแ้ก่ลกูคา้ไดม้ากทีสุ่ดและด ารงคุณค่านัน้ไวไ้ดใ้นระยะยาว 

3. การวางต าแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) ขัน้ตอนต่อไปธุรกิจตัดสินใจจะวาง
ต าแหน่งทางการตลาดของตนในระดบัใด หรอืต าแหน่งของผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างจากคู่แข่ง ในความรูส้กึ
หรอืการรบัรูข้องผูบ้รโิภค จะเหน็ว่าแนวความคดิการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการ
วางต าแหน่งทางการตลาดหรือเรียกย่อโดยรวมว่า "STP" ก็คือวิธีการมองตลาดเป็นส่วนย่อยๆ 
(Segmentation) แล้วเลือกที่จะเข้าสู่ลูกค้ากลุ่มใดบ้าง  (Targeting) จากนัน้ก็สร้างภาพลักษณ์ของ
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ผลติภณัฑ ์(Positioning) ใหลู้กคา้เป้าหมายมองเหน็ว่าสนิคา้หรอืบรกิารของธุรกจิผลติอย่างสรา้งสรรค์
และมคีุณค่ามาเพื่อลกูคา้เหล่าน้ีโดยเฉพาะ (ศกัดิด์า ศริภิทัรโสภณ, 2560) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

1. การรับรู้ปัญหา (Need Recognition) กระบวนการซื้อของผู้บริโภคเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภค
ตระหนกัถงึความจ าเป็น 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) การกระตุ้นทางการตลาดเป็นการเตรยีมความพรอ้ม
ให้ผู้บรโิภคเกิดความสนใจในผลติภณัฑ์ที่จะน าไปสู่ความต้องการที่จะค้นหาข้อมูลเพิม่เติม  เช่น การ
คน้หาขอ้มลูจากประสบการณ์ตวัเอง คน้หาขอ้มลูจากดารา/คนมชีื่อเสยีง คน้หาขอ้มลูจากการสอบถาม
เพื่อน ค าแนะน าจากครอบครวั คน้หาขอ้มลูจากสื่อออนไลน์/อนิเทอรเ์น็ต 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ผู้บรโิภคจะท าการประเมนิโดยการใช้
เกณฑต่์างๆ ทีม่กัจะเป็นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑน์ัน้ๆ ทีส่ามารถตอบสนองความจ าเป็นของผูบ้รโิภคได้ 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากผูบ้รโิภคท าการประเมนิทางเลอืกผลติภณัฑ์
และตราสนิค้าทีอ่ยู่ในชุดทางเลอืกผลติภณัฑแ์ละตราสนิค้า (Evoke Set) แลว้ ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความ
ตัง้ใจซือ้ผลติภณัฑแ์ละตราสนิคา้ 

5. การประเมินหลังการซื้อ (Postpurchase Evaluation) การประเมินหลังการซื้อเป็นการ
เชื่อมโยงระหว่างกระบวนการซือ้และการพฒันาความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัลูกค้า นักการตลาดจงึมกีาร
ตดิตามความสามารถของผลติภณัฑต์ราสนิคา้ (นภวรรณ คณานุรกัษ์, 2559) 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

การศกึษา เรื่อง “กลยุทธ์ทางการตลาดต่อการตดัสนิใจของผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณียไ์ทยใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั” เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) มรีูปแบบการวิจยัแบบ
ส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตวัอย่าง ซึง่ผูว้จิยัไดจ้ดัท าแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการส ารวจครัง้นี้ขึน้โดยการคน้ควา้จากแนวคดิ 
ทฤษฎี รวมถึงผลงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง หลงัจากนัน้ได้น ามาประมวลและวิเคราะห์ผลด้วยโปรแกรม
ส าเรจ็รปู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ย สถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่ (Frequency) 
ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) และ
สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบความแตกต่าง t-Test การวิเคราะห์ความแปรปรวน (One-way 
ANOVA) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  
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ผลการวิจยั 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 393 คน เป็นผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณยี ์อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ จ านวน 233 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.29 มอีายุระหว่าง 20-29 ปี จ านวน 174 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 44.27 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 233 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.29 มอีาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิจ านวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.79 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที่ระหว่าง 10,001-20,000 
บาท จ านวน 178 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.29 ส่วนใหญ่อาศยัอยูท่ีอ่ าเภอเมอืงตรงั จ านวน 225 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 57.25 มปีระมาณการส่งพสัดุไปรษณียน้์อยกว่า 5 ชิ้นต่อเดอืน จ านวน 215 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54.71  

กลยทุธท์างการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 393 คน เป็นผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณีย ์อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั ส่วนใหญ่
ใชบ้รกิารจากท าเลทีต่ ัง้ไปรษณียใ์กลท้ี่บา้น จ านวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.03 มวีธิกีารด าเนินชวีติ
แบบทนัสมยั จ านวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.79 ความถี่ในการใช้บรกิารไปรษณียไ์ทย 1-2 ครัง้ต่อ
เดอืน จ านวน 216 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.96 ใชบ้รกิารพสัดุไปรษณียบ์่อยทีสุ่ด จ านวน 325 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 82.70 ผูใ้ชบ้รกิารเลอืกใชเ้พราะ ขัน้ตอนการใหบ้รกิารไปรษณียม์มีาตรฐาน จ านวน 167 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 42.29 และเลอืกใช้เพราะ ภาพลกัษณ์ที่เป็นบรษิทัขนส่งรายใหญ่ของประเทศ เป็นผู้น าใน
ธุรกจิไปรษณยี ์จ านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.99  

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูต้อบแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอยา่งไดต้อบแบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ทัง้ 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรู้
ปัญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจ และด้านการประเมนิหลงัใช้
บริการ ได้ผลสรุปว่า คะแนนเฉลี่ยการตัดสินใจใช้บริการ อันดับที่  1 คือ ด้านการรับรู้ปัญหาให้
ความส าคญัในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.26 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.481 รองลงมา คอื ด้านการ
ประเมนิทางเลอืกใหค้วามส าคญัในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่ 4.18 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.553 อนัดบัถดั
มา คอื ดา้นการตดัสนิใจใหค้วามส าคญัในระดบัมาก มีค่าเฉลีย่ 4.15 ส่วนเบีย่งมาตรฐาน 0.636 อนัดบั
ถดัมา คอื ด้านการประเมนิหลงัการใช้บรกิารให้ความส าคญัในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย 4.07 ส่วนเบี่ยง
มาตรฐาน 0.666 และอนัดบัสุดทา้ย คอื ดา้นการคน้หาขอ้มลูใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่ 
2.69 ส่วนเบี่ยงมาตรฐาน 0.508 ทัง้นี้  สามารถสรุปคะแนนเฉลี่ยโดยรวมของการตัดสินใจได้ว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คะแนนเฉลีย่เท่ากบั 3.87 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.410  
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ผลการทดสอบสมมตฐิาน  

สมมติฐานที่ 1-7 เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกันมีการตัดสินใจของผู้ใช้บริการบริษัท
ไปรษณยีไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั พบว่า ดา้นเพศ อาชพี และประมาณการส่งพสัดุต่อ
เดอืนที่ต่างกนั มกีารตดัสนิใจของผู้ใช้บรกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทยโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่ในดา้นอาย ุระดบัการศกึษา ระดบัรายได ้และอ าเภอทีอ่าศยั มกีารตดัสนิใจของ
ผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณยีไ์ทยโดยรวมไมแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมตฐิานที่ 8-13 เกี่ยวกบักลยุทธ์ทางการตลาดที่ต่างกนัมกีารตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทั
ไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั พบว่า ดา้นการแบ่งส่วนตลาดโดยประเภทบรกิาร
ที่ใช้ การก าหนดตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งทางการตลาดที่ต่างกัน มีการตัดสินใจของ
ผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณียไ์ทยโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 แต่ในด้าน
ด้านการแบ่งส่วนตลาดโดยท าเลที่ตัง้ การแบ่งส่วนตลาดโดยวธิกีารด าเนินชวีติ การแบ่งส่วนตลาดโดย
ความถี่ที่ใช้บรกิารไปรษณีย ์มกีารตดัสนิใจของผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณีย์ไทยโดยรวมไม่แตกต่างกนั
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

อภิปรายผล 

จากผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุ
ระหว่าง 20-29 ปี มรีะดบัการศกึษาอยู่ในปรญิญาตร ีมอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนอยูท่ีร่ะหว่าง 10,001-20,000 บาทโดยสอดคลอ้งกบั รองศาสตราจารย ์ดร.นิตพิล ภตูะโชต (2561) 
ได้ศึกษาเรื่อง “ความพึงพอใจของลูกค้า ต่อบริการของบริษัทไปรษณีย์ไทย จ ากัด สาขา
มหาวทิยาลยัขอนแก่น”ผลการศกึษาพบว่าผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 21-30 ปี การศกึษา
ปรญิญาตร ีรายได ้15,000 บาทขึน้ไป  

จากผลการวิจยักลยุทธ์ทางการตลาดจากการแบ่งส่วนตลาดโดยประเภทบรกิารที่ใช้ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บรกิารไปรษณีย ์ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั ใช้บรกิารพสัดุไปรษณีย์บ่อยที่สุด 
โดยสอดคลอ้งกบัจรินนัท ์พุทธชาด (2555) ไดศ้กึษาเรือ่ง “เปรยีบเทยีบความคาดหวงัและความพงึพอใจ
ของผู้ใช้บรกิารที่มต่ีอการให้บรกิารไปรษณีย์ไทย แบบ One Stop Service กรณีศึกษา เขตบางขุน
เทยีน”ผลจากการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิอายรุะหว่าง 26-35 ปี การศกึษา
อยูใ่นระดบัอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า อาชพีธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย มรีายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท ส่วนใหญ่
ใชบ้รกิารประเภทรบั-ส่ง พสัดุในประเทศและต่างประเทศ รองลงมาคอื บรกิารรบั-ส่ง จดหมายในประเทศ
และต่างประเทศ 

จากผลการวจิยักลยุทธ์ทางการตลาดจากการแบ่งส่วนตลาดโดยแบ่งจากความถี่ที่ใช้บรกิาร
ไปรษณียไ์ทย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้รกิารไปรษณียไ์ทย 1-2 ครัง้ต่อเดอืน จ านวน 216 คน 
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คดิเป็นรอ้ยละ 54.96 สอดคลอ้งกบัวทิติ อนิทร (2553) ไดศ้กึษาเรือ่ง “พฤตกิรรมการใชบ้รกิารและความ
พงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารทีม่ต่ีอบรกิารของ ทีท่ าการไปรษณียใ์นจงัหวดัสมุทรปราการ” ผลการวจิยั พบว่า 
พฤตกิรรมของผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่ มวีตัถุประสงค์มาใช้บริการเพื่อธุระส่วนตวั รอ้ยละ 71.50 ส าหรบั
ประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า ใช้บรกิารไปรษณีย์ด่วนพิเศษมากที่สุด ร้อยละ 20.20 รองลงไปคอื 
ไปรษณียภณัฑร์อ้ยละ 19.90 ส าหรบัความถี่ของการใชบ้รกิาร พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูใ้ชบ้รกิารของทีท่ า
การไปรษณยีใ์นจงัหวดัสมทุรปราการ ส่วนใหญ่มาเดอืนละ 2-3 ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 41.30 

จากผลการวจิยักลยุทธ์ทางการตลาดด้านการวางต าแหน่งทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เหน็ว่า ไปรษณียไ์ทยมภีาพลกัษณ์ที่เป็นบรษิทัขนส่งรายใหญ่ของประเทศ เป็นผู้น าในธุ รกิจ
ไปรษณีย ์คดิเป็นรอ้ยละ 27.99 สอดคล้องกบั ธรีนันท์ เฉยเจรญิ และพงศพฒัน์ มาศกสนิ (2559) ได้
ศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารไปรษณียด์่วน (EMS) ทีว่่าการไปรษณีย ์ศูนยก์ลางจ่าย 
(พเิศษ) เขตหลกัสี ่กรงุเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า การคดัเลอืกปัจจยัทีม่ผีลต่อคุณภาพดา้นบรกิาร 
คอื ปัจจยัดา้นความน่าเชื่อถอืของไปรษณยีไ์ทย ไดค้่าน ้าหนกัความส าคญัอยูท่ีร่อ้ยละ 16.08 

จากผลการวจิยัการตดัสนิใจใช้บรกิารของผู้ใช้บรกิารไปรษณียไ์ทย ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความเหน็แต่ละด้านของการตดัสนิใจ ดงันี้ 1. ด้านการรบัรูปั้ญหา ให้ความส าคญัในระดบัมาก
ทีสุ่ด ไดแ้ก่ ชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ทีด่ขีองไปรษณียไ์ทยมผีลต่อการใชบ้รกิาร 2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ใชบ้รกิารไปรษณียจ์ากประสบการณ์ตวัเอง 3. ดา้นการประเมนิ
ทางเลอืก ให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ไปรษณียไ์ทยมภีาพลกัษณ์ที่มชีื่อเสยีง มมีาตรฐาน 
เชื่อถือได้กว่าขนส่งรายอื่น 4. ด้านการตัดสินใจ ให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ จากราคา
ค่าบรกิาร 5. ดา้นการประเมนิหลงัการใชบ้รกิาร ทุกดา้นใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มคีวามยนิดี
ทีจ่ะเสนอขอ้คดิเหน็หรอืขอ้เสนอแนะหลงัจากใชบ้รกิารไปรษณียไ์ทยไปแลว้ มคีวามประทบัใจหลงัจาก
ใช้บรกิารไปรษณียไ์ทย มกีารใช้บรกิารไปรษณียไ์ทยแล้วจะกลบัมาใช้บรกิารซ ้า และมคีวามยนิดทีี่จะ
แนะน าให้บุคคลอื่นใช้บรกิารไปรษณีย์ไทย อ าเภอเมอืง จงัหวดัตรงั สอดคล้องกบั ภทัรา ลพล ้าเลศิ 
(2552) ได้ศกึษาเรื่อง “ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ูแลและ
ถนอมผวิส าหรบัผู้ชายของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบว่า ด้านการรบัรูปั้ญหา มี
กระบวนการตัดสินใจซื้อจากการพบปัญหาที่เกิดขึ้น ต้องการดูแลสภาพผิวและต้องการเสรมิสร้าง
ภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัตนเอง ดา้นการคน้หาขอ้มลู มกีระบวนการตดัสนิใจซือ้จากการสอบถามเพื่ อน/คน
รูจ้กั ด้านการตดัสนิใจจะตดัสนิใจจากราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ จะได้รบั
ความพงึพอใจในผลติภณัฑ ์ดงันัน้ กระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑด์ูแลและถนอมผวิส าหรบัผู้ชาย 
พบว่า ผู้ซื้อผลิตกัณฑ์ดูแลและถนอมผิวส าหรับผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตั วอย่างให้
ความส าคญัมากที่สุด อธบิายว่า กระบวนการตดัสินใจซื้อ คอื ล าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจซื้อของ
ผู้บรโิภค จากการส ารวจรายงานของผู้บรโิภคจ านวนมากในกระบวนการซื้ อ พบว่า ผู้บรโิภคผ่าน
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กระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูถ้งึความดอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลือก การดดัสนิ
ใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้นัน้เอง 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 

จากกระบวนการตัดสินใจของผู้ใช้บริการบริษัทไปรษณีย์ไทย พบว่า ด้านการรบัรู้ปัญหา 
ผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัอนัดบัสุดทา้ยกบัสิง่อ านวยความสะดวก เช่น ทีจ่อดรถ ดงันัน้ บรษิทัไปรษณีย์
ไทยควรปรบัปรุงและพฒันาสิง่อ านวยความสะดวกที่มใีหแ้ก่ผูใ้ช้บรกิารมากยิง่ขึน้ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญักบัใช้บรกิารไปรษณียต์ามดารา/คนมชีื่อเสยีงในระดบัน้อยที่สุด ดงันัน้ เป็น
แนวทางให้บรษิัทไปรษณีย์ไทยไม่ต้องลงทุนท าการตลาดกบัดารา/คนมชีื่อเสียงมากเกินไป เพราะ
ผู้ใช้บรกิารให้ความส าคญักบัการค้นหาขอ้มูลด้วยตวัเองมากที่สุด ด้านการตดัสนิใจ ผู้ใช้บรกิารบรษิทั
ไปรษณีย์ไทยให้ความส าคญัอนัดบัที่ 1 กบัการตดัสนิใจจากราคาค่าบรกิารในระดบัมากที่สุด ดงันัน้ 
บรษิทัไปรษณียไ์ทย ควรจดัท าโปรโมชัน่ดา้นราคาอยู่เสมอ ก าหนดราคาค่าบรกิารไม่สูงกว่าราคาตลาด 
ด้านประเมนิหลงัการใช้บรกิาร ผู้ใช้บรกิารบรษิัทไปรษณีย์ไทยมคีวามประทบัใจหลงัจากใช้บรกิาร
ไปรษณียไ์ทยในระดบัมาก ดงันัน้บรษิทัไปรษณียไ์ทยควรจดัท าแบบประเมนิหลงัการใชบ้รกิารอยู่เสมอ 
เพื่อปรบัปรงุคุณภาพการใหบ้รกิาร 

ด้านเพศกับการตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านประเมิน
ทางเลือกและด้านประเมินหลังใช้บริการแตกต่างกัน ทัง้นี้ เกิดจากเพศหญิงใช้เกณฑ์การประเมิน
ทางเลอืกต่างจากเพศชาย เช่น เกณฑด์า้นราคาค่าบรกิาร เพศหญงิจะใหค้วามส าคญัมากกว่าเพศชาย 
และด้านประเมนิหลงัใช้บริการเพศหญิงคาดหวงัความประทบัใจหลงัการใช้บรกิารมากกว่าเพศชาย 
ดงันัน้บรษิทัไปรษณยีไ์ทย ควรเขา้ใจความต่างดา้นเพศ เพื่อก าหนดกลยทุธใ์หต้รงกบัความตอ้งการ 

ด้านอาชพีกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารแตกต่างกนั เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ด้านการค้นหา
ขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก และดา้นประเมนิหลงัการใชบ้รกิารแตกต่างกนั ดงันัน้บรษิทัไปรษณียไ์ทย 
ควรศกึษาถงึพฤตกิรรมเฉพาะกลุ่มอาชพี สนิคา้ประเภทเดยีวกนัอาจต้องมกีารออกแบบใหเ้หมาะสมกบั
แต่ละกลุ่มอาชพี 

ด้านประมาณการส่งพสัดุต่อเดอืนกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารแตกต่างกนั เมื่อพจิารณารายด้าน 
พบว่า ทุกด้านแตกต่างกนั กลุ่มผู้ใช้บรกิารที่มปีระมาณการส่งพสัดุน้อยกว่า 5 ชิ้นต่อเดอืนจะแตกต่าง
จากกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีม่ปีระมาณการส่งพสัดุจ านวนมาก ดงันัน้บรษิทัไปรษณียไ์ทย ควรศกึษาถงึความ
ต่างของจ านวนพสัดุทีท่ าใหผู้ใ้ชบ้รกิารตดัสนิใจใชบ้รกิารต่างกนั 

ดา้นประเภทบรกิารทีใ่ชก้บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่างกนั เมือ่พจิารณารายดา้น พบว่า ดา้น
การประเมนิหลงัการใช้บรกิารแตกต่างกัน ดงันัน้บรษิัทไปรษณีย์ไทย ควรศึกษาประเภทบริการที่
ผูใ้ชบ้รกิารประเมนิหลงัใชพ้งึพอใจน้อยทีสุ่ด เพื่อพฒันาความสมัพนัธร์ะยะยาวกบัลกูคา้ 



11 
 

ด้านการก าหนดตลาดเป้าหมายกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารแตกต่างกนั เมื่อพจิารณารายด้าน 
พบว่า ดา้นการรบัรูปั้ญหาแตกต่างกนั แสดงว่าผูใ้ชบ้รกิารตระหนักถงึปัญหาของการใชบ้รกิารทีต่่างกนั 
ดงันัน้บรษิัทไปรษณีย์ไทย ควรเลือกส่วนตลาดที่มโีอกาสที่สร้างคุณค่ากับผู้ใช้บรกิารมากที่สุด เพื่อ
ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนมากขึน้ 

ดา้นการวางต าแหน่งทางการตลาดกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารแตกต่างกนั เมื่อพจิารณารายด้าน 
พบว่า ด้านการรบัรู้ปัญหา ด้านการประเมนิทางเลอืก และการประเมนิหลงัการใช้บรกิารแตกต่างกัน 
ดงันัน้บรษิทัไปรษณยีไ์ทย ควรวางต าแหน่งของการบรกิารใหแ้ตกต่างจากของคู่แขง่ขนัในความรูส้กึหรอื
การรบัรูข้องผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อสามารถก าหนดกลยทุธท์างการตลาดได ้

ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 

งานวจิยักลยุทธท์างการตลาดต่อการตดัสนิใจของผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทยในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัตรงั ควรขยายขอบเขตศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารของกลุ่ม
ธุรกจิอื่นๆในจงัหวดัตรงั เพื่อเป็นการขยายองคค์วามรูเ้กีย่วกบัการวจิยัต่อไป 

ควรศึกษาประเด็นการวิจยั กลยุทธ์ทางการตลาดด้านการแบ่งส่วนตลาดเชิงพฤติกรรมของ
ผูใ้ชบ้รกิารบรษิทัไปรษณียไ์ทย เพราะปัจจบุนัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเรว็ ศกึษาถงึ
ลกัษณะเฉพาะทีไ่มเ่หมอืนกนั หรอืลกัษณะอุปนิสยัของผูใ้ชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนั เช่น กลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ี
ความภกัดต่ีอไปรษณียไ์ทย หรอืกลุ่มผูใ้ชบ้รกิารทีม่พีฤตกิรรมเปลีย่นไปใชข้นส่งรายอื่น เพื่อสามารถน า
ขอ้มลูไปใชไ้ดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

ควรศึกษาประเด็นการวจิยั กลยุทธ์การวางต าแหน่งทางการตลาดของบรษิทัไปรษณีย์ไทยที่
เหนือกว่าคู่แข่งรายอื่นในจงัหวดัตรงั เปรยีบเทยีบสนิค้าและบรกิารที่บริษทัไปรษณียไ์ทยแตกต่างจาก
ขนสง่รายอื่นในจงัหวดัตรงั เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาจุดแขง็และจดุอ่อนในอนาคต 
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