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บทคัดยอ 
 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายก กลุมตัวอยางคือ ผูประกอบการขายสินคาออนไลน
ในจังหวัดนครนายกจํานวน 400 คน สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล ไดแก คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
ทดสอบสมมติฐานโดยใช F test วิ เคราะหความแปรปรวนทางเดียว ANOVA และการเปรียบเทียบ 
ความแตกตางรายคูแบบ LSD (Fisher’s least-significant difference). ผลการวิจัย พบวา 1) การตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการขายสินคาออนไลน ในจังหวัดนครนายกตามแผนการตลาด 
5A มีระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจโดยรวมอยูในระดับมาก 2) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ดานเพศมี
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงไมแตกตางกัน สวนดาน อายุ การศึกษา รายได และ
ประสบการณในการขายสินคา มีปจจัยในตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสง แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ 
ทางสถิติท่ีระดับ .01 
 
คําสําคัญ : การตัดสินใจเลือกใชบริการ, ขายสินคาออนไลน, บริษัทขนสง 

 
Abstract 
 The objective of this research was to study the factors in deciding to use a freight 
forwarding company of online sellers. The sample was 400 online sellers in Nakhon Nayok 
province. The statistics used to analyze the data were mean, standard deviation, hypothesis 
test using F test, ANOVA one-way variance analysis, and LSD (Fisher's least-significant 
difference) comparison. The results of the research found that 1) the decision to use the 
service of a freight forwarding company of online sellers; In Nakhon Nayok province, according 
to the 5A marketing plan, there is a high level of opinion on the overall decision. 2) The 
hypothesis test results showed that gender has no difference in deciding to use a transport 
company. Age, education, income And experience in selling products differed statistically 
significantly when deciding to use a shipping company at the .01 level. 
 
Keywords: service decision, online sales, shipping company 
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บทนํา 
 ปจจุบันพฤติกรรมการซ้ือขายสินคาผานทางออนไลนของคนไทยมีมูลคาตลาดอีคอมเมิรซเติบโต 

อยางตอเนื่องโดยรายไดสวนใหญมาจากการซ้ือขายสินคาและบริการทางออนไลนภายในประเทศ  

(สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2563) แสดงใหเห็นถึงความนิยมในการซ้ือขายสินคาผานทาง 

โลกออนไลนท่ีมากข้ึนของคนไทยในปจจุบันท่ีมีเทคโนโลยีเขามารองรับสงผลใหการดําเนินชีวิตแตละวันมีความ

งายสะดวกสบายและรวดเร็วมากยิ่งข้ึนซ่ึงตอบสนองความตองการของผูบริโภคโดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับ 

ผูท่ีไมมีเวลาไปเลือกซ้ือสินคาผูท่ีตองการท่ีจะหลีกเลี่ยงพ้ืนท่ีแออัดผูท่ีไมสะดวกในการเดินทางเนื่องจาก

ระยะทางท่ีไกลหรือสภาพอากาศท่ีไมเอ้ืออํานวยสามารถเลือกซ้ือสินคาผานทางออนไลนไดผานโทรศัพทมือถือ

หรือคอมพิวเตอรเม่ือพิจารณาผูท่ีทําธุรกิจขายสินคาผานทางออนไลนการขายสินคาผานทางตลาดออนไลนนั้น

ทําใหสามารถลดตนทุนในการเชาแผงทําหนารานได ดวยเหตุผลดังกลาวทําใหการสั่งซ้ือทางตลาดออนไลน 

ชวยตอบสนองความตองการอยางมากแกผูบริโภคและการเติบโตอยางตอเนื่องของตลาดอีคอมเมิรซยังสงผลให

ธุรกิจประกอบการขนสงเติบโตข้ึนอีกดวยจะเห็นไดจากมีผูประกอบการขนสงเขามาใหบริการรองรับ 

การซ้ือขายสินคาทางออนไลนจํานวนมากข้ึนมีการใหบริการการขนสงหลากหลายรายเพ่ิมมากข้ึนดวย 

ท่ีจากเดิมมีเพียงไปรษณียไทยเจาเดียวท่ีใหบริการดานการขนสงผูประกอบการขนสงท่ีมีใหเลือกใชบริการ 

อยางหลากหลายรายกระจายสาขาใหบริการท่ัวทุกภาคในประเทศไทยทําใหการตัดสินใจของผูบริโภค 

ท่ีจะเลือกใชบริการผูประกอบการขนสงนั้นมีปจจัยหลายทางเลือกตั้งแตสถานท่ีการใหบริการมีท่ีจอดรถ 

ท่ีสะดวกการดูแลเอาใจใสของพนักงานท่ีมีตอผูใชบริการการไดรับบริการท่ีรวดเร็วอัตราคาบริการขนสง 

ท่ีนาสนใจหรือ มีสวนลดใหกับผูใชบริการในครั้งตอไปการเขารับสงพัสดุถึงท่ีโดยท่ีผูใชบริการไมตองออกไปรับ

หรือสงพัสดุเองท่ีสาขารวมไปถึงการมีเทคโนโลยีแอปพลิเคชันติดตามสถานะพัสดุตั้งแตสงจนถึงมือผูรับ 

และมีการโฆษณาประชาสัมพันธตาง ๆ ผานทางแอปพลิเคชันเพ่ือตอบสนองความตองการดานตาง ๆ สําหรับ 

ผูท่ีตองการสงสินคาและผูรับสินคากับผูประกอบการขนสงดวยเหตุนี้ผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับ

ปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาในจังหวัดนครนายกท่ีมีผลตอความพึงพอใจ 

ของผูใชบริการสําหรับการขนสงพัสดุในดานคุณภาพการบริการและการยอมรับเทคโนโลยีในการติดตามพัสดุ 

โดยผูวิจัยหวังวาการศึกษานี้จะทําใหทราบถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาซ่ึง

จะเปนประโยชนตอผูประกอบการขนสงหรือผูท่ีสนใจสามารถนําการศึกษานี้ไปใชประกอบการตัดสินใจและ

วางแผนในการเลือกใชขนสงไดอีกดวย 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการการขายสินคา
ออนไลน ในจังหวัดนครนายก 
 2. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการการ
ขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
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ประโยชนท่ีไดรับ 
1. เพ่ือนําผลการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการขนสงสินคาของผูขายสินคา

ออนไลนไปปรับปรุงแผนการตลาด เพ่ือชวยพัฒนาการตลาดของผูประกอบการขนสงไดตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค 
 2. เพ่ือนําผลการศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการ
ขายสินคาออนไลน นําไปใชเปนแนวทางวางแผนการตลาดเพ่ือพัฒนาคุณภาพการบริการและตอบสนอง 
ความตองการแกผูใชบริการขนสงพัสดุใหดียิ่งข้ึนของแตละกลุมเปาหมาย 
สมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะของผูประกอบการขายสินคาออนไลน ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการการขายสินคาออนไลน ในจังหวัดนครนายกแตกตางกัน 
โดยผูวิจัยไดจําแนกสมมติฐานการวิจัยดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศของกลุมผูประกอบการขายสินคาออนไลน ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทขนสงแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุของกลุมผูประกอบการขายสินคาออนไลน ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทขนสงแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ระดับการศึกษาของกลุมผูประกอบการขายสินคาออนไลน ท่ีแตกตางกัน 
มีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.4 รายไดของกลุมผูประกอบการขายสินคาออนไลน ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทขนสงแตกตางกัน 
 สมมติฐานท่ี 1.5 ประสบการณของกลุมผูประกอบการขายสินคาออนไลน ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทขนสงแตกตางกัน 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

การศึกษาปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการขายสินคาออนไลน
ในจงัหวัดนครนายกมีกรอบแนวคิดงานวิจัย ดังนี้ 
 

ตัวแปรอิสระ   ตัวแปรตาม 

ปจจัยสวนบุคคล   การตลาดแบบ 5A 
1. เพศ   1. ดานการรับรู 
2. อาย ุ   2. ดานการดึงดดู 
3. ระดับการศึกษา   3. ดานการสอบถาม 
4. รายไดเฉลีย่ตอเดือน   4. ดานการลงมือทํา 
5. ประสบการณในการขาย
สินคาออนไลน 

  
5. ดานการสนับสนุน 

   (Philip Kotler) 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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ทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการตลาดแบบ 5A 

 Philip Kotler (2019) แผนการตลาดท่ีแบงข้ันตอนการทําการตลาดของแบรนดใหมองเห็นถึงจุดยืน
ของแบรนดในปจจุบัน และสิ่งท่ีตองทําในแตละข้ันตอน หรือเรียกอีกอยางวาการสรางลูกคา โดยแผนการตลาด
นี้จะมีอยู 5 ข้ันตอน รายละเอียดมีดังนี้ 
 1. ข้ันตอนท่ี 1 สรางการรับรู (Aware) วามีสินคานี้อยู คือการทําใหลูกคารับรูถึงการมีอยูของแบรนด 
โดยเราจะตองทําใหคนคุนเคยหรือมองเห็น อาจยังไมตองถึงข้ันรูจักเราแคใหรูวามีแบรนดอยู ในข้ันตอนนี้
สวนมากจะใชการโฆษณาในรูปแบบตาง ๆ ท้ังโฆษณาทางโทรทัศน หรือใน Social Media ก็จะเปนการสราง 
Content ท่ีนาสนใจซ่ึงคอนเทนตท่ีทําจะตองตรงกับ Personal ของลูกคา แตสําคัญจริงๆ คือทํายังไงใหผูคน
มองเห็นแบรนดเราใหมากท่ีสุด 
 2. ข้ันตอนท่ี 2 ดึงดูดความสนใจ (Appeal) จนตองทําความรูจัก เม่ือลูกคารับรูตัวตนของแบรนดแลว 
จากนั้นคือการทําใหลูกคาเกิดความสนใจจนอยากจะทําความรูจักกับแบรนดใหมากข้ึน โดยข้ันตอนนี้การทํา
คอนเทนตยังคงเปนสิ่งสําคัญอยู ท่ีเพ่ิมเติมมาก็คือเรื่องของชองทางในการใหขอมูลรายละเอียดตาง ๆ  
ของสินคาหรือการบริการของแบรนด โดยองคประกอบท่ีสําคัญท่ีไมวาจะชองทาง Facebook, Line, 
Instagram, Website ฯลฯ ควรจะมีไดแก สถานท่ีตั้งของแบรนดท่ีสามารถติดตอไดโดยตรง, วิธีการสั่งซ้ือ, 
รายละเอียดสินคา, สถานะของสินคาในปจจุบัน 
 3. ข้ันตอนท่ี 3 นําเสนอคําตอบของคําถาม (Ask) เพ่ือใหตัดสินใจหลังจากท่ีไดรับขอมูลแบรนด 
จากชองทางตาง ๆ แลว ลูกคามักจะมีคําถามเพ่ิมเติมตอสินคาและการบริการเสมอเพราะฉะนั้นจึงตองมีการ
สื่อสารท่ีจะใหรายละเอียดท่ีเหมาะสมจากมุมมองของผูใชงานจริง หรือขอมูลท่ีนอกเหนือจากท่ีรายละเอียด
ของสินคามี สวนใหญแลวลูกคามักจะพิจารณาเพ่ิมเติมจากการรีวิว ท่ีไดรับการบอกตอจากผูใชงานจริง 
เพราะฉะนั้นการใช Influencer Marketing จึงเปนทางเลือกในการมัดใจลูกคาใหเชื่อม่ันในแบรนด 
 4. ข้ันตอนท่ี 4 ตัดสินใจซ้ือ (Act) เม่ือลูกคารูจัก สนใจ รับรูขอมูล ตามปจจัยท้ังหมดท่ีถูกสราง 
ใหเกิดข้ึนแลวก็ไมใชเรื่องยากท่ีจะทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาและการบริการ ซ่ึงก็ดูจะเปนผลสําเร็จ 
ของการทําการตลาดแลว ลูกคาเหลานั้นเกิดความชอบในตัวแบรนดถึงระดับตัวตน หรือเอาภาษาเขาใจงาย 
ก็คือการทําใหเกิดการซ้ือซํ้านั่นเอง ซ่ึงก็จะเชื่อมโยงไปถึงข้ันตอนสุดทาย 
 5. ข้ันตอนท่ี 5 แนะนําใหเกิดการบอกตอ (Advocate) เม่ือเกิดการซ้ือขายสินคาหรือการบริการ 
แลวลูกคาก็จะมีความคาดหวังดานการใชงานและเรื่องของการบริการหลังการขาย เพราะการเปนลูกคา 
ไมไดจบแคการซ้ือสินคาแตมันยังมีสวนสําคัญในเรื่องความสัมพันธระยะยาวของแบรนดกับลูกคาดวย และถา
สรางความสัมพันธท่ีดีใหกับลูกคาไดมากพอ ก็จะสงผลใหเกิดการบอกตอจนสามารถสรางลูกคาใหม ๆ  
เพ่ิมข้ึนอีกดวย ในข้ันตอนนี้จะมีกลยุทธหลัก ๆ ในการทําใหลูกคาไดรับผลประโยชนมากกวาแคการซ้ือขาย
สินคา เชน โปรโมชั่น, การสมัครสมาชิก, ของแถม เปนตน 
ความเปนมาของบริษัทขนสง 

ประวัติของธุรกิจขนสงพัสดุ (Thaiware Communication, 2023.) จากแบรนดธุรกิจโลจิสติกส เชน 
ไปรษณียไทยเปนขนสงท่ีเกาแกท่ีสุด และอยูคูกับคนไทยมาอยางชานานเรื่องนารูของไปรษณียไทย ตองยอนไป
ในสมัยพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัว ซ่ึงพระองคทรงสนพระทัยในการเขียนจดหมายโตตอบ 
เปนภาษาอังกฤษ และทรงใช การสงจดหมายในการติดตอกับบุคคลท้ังภายใน และภายนอกประเทศ เพ่ือเจริญ
สัมพันธไมตรีกับมิตรของประเทศ 
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 Kerry Express เปดบริการในประเทศไทยโดยกอตั้งเปนบริษัท เคอรี่ เอ็กซเพรส (ประเทศไทย) จํากัด 
โดยนาย โรเบิรต กัวะ (Robert Kuok) ในป ค.ศ. 2006 (พ.ศ. 2549) ใหบริการรับสงสินคา พัสดุ และมีการ
จัดสงพัสดุไปยังสถานท่ีตาง ๆ มากมาย ไมวาจะเปน สํานักงาน คลังสินคา รานคารายยอย และครัวเรือน เปน
จํานวนกวา 1,100,000 ชิ้นตอวัน และจะมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ ปจจุบันมีบริการจัดสงพัสดุดวน 
อยางการจัดสงภายในวันถัดไป 
 Ninja Van เปดบริการในประเทศไทยตั้งแต (2559) ความโดดเดนของ Ninja Van คือนอกจากจะ
ใหบริการสงของท่ีมีจุดหมายปลายทางในประเทศไทยแลว ยังรองรับจุดหมายปลายทางการสงสินคา พัสดุ 
ในอีก 5 ประเทศ ในประเทศแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต หรือ SEA (South East Asia) ไดแก อินโดนีเซีย 
มาเลเซีย ฟลิปปนส เวียดนาม และสิงคโปร เพ่ือตอบโจทยธุรกิจการคาท่ีตองการขยายตลาดในแถบประเทศนี้ 
ไดเปนอยางดี 
 Flash Express (แฟลช เอ็กซเพรส) เปดตัวครั้งแรกในประเทศไทยป ค.ศ. 2017 (พ.ศ.2560)  
เปนบริการรับสงสินคา พัสดุ ท่ีจัดตั้งข้ึนโดยทีมผูบริหารจากท้ังทางไทยและจีนเปนการรวมจัดตั้งโดยบุคลากร 
ท่ีมีความสามารถจากไทย อาทิ ดีเอชแอล (DHL) ทีเอ็นที (TNT) เอชอารดี (HRD) รวมถึงผูบริหารจาก อาลีเพย 
(Alipay) อะลีบาบา (Alibaba) ไปตู (Baidu) เจดี (JD) เอสเอฟ เอ็กซเพรส (SF Express) จากประเทศจีน  
ทําใหกลาการันตีเรื่องคุณภาพการบริการใหกับลูกคา Flash Express (แฟลช เอ็กซเพรส) ถือเปนอีกแบรนด 
ท่ีมีชื่อเสียงในประเทศ ใหบริการขนสงกับลูกคาท่ัวไป ตลอดจนลูกคาธุรกิจขนาดใหญท่ัวไทย มีบริการ 
จองนัดรับพัสดุหนาบานฟรี (Booking) เพียงแคเลือกวันเวลาท่ีเหมาะสมผานแอป Flash Express 
 J&T Express เปนบริษัทรับสงสินคาพัสดุสัญชาติอินโดนีเซียเจาแรกในไทย เขามาเริ่มดําเนินกิจการ 
ในประเทศชวงป (2561) โดยชูจุดเดนกับการใหบริการตลอด 365 วัน ไมเวนวันหยุดนักขัตฤกษ เปดใหบริการ
ครอบคลุมท่ัวทุกพ้ืนท่ีประเทศไทย 77 จังหวัด ลูกคาสามารถสงพัสดุดวยตัวเองกับจุดใหบริการท่ีสะดวก 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 การศึกษาเรื่องปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการขายสินคา
ออนไลนในจังหวัดนครนายก เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชเครื่องมือเก็บรวบรวม
ขอมูลเปนแบบสอบถาม โดยมีข้ันตอนในการวิจัย รายละเอียดดังนี้ 
 ประชากรและตัวอยาง 
 ประชากร ไดแก  ประชากรในจังหวัดนครนายกรวมท้ังผูประกอบการขายสินคาออนไลน 
และท่ีเก่ียวของกับพ้ืนท่ีในจังหวัดนครนายก เปนตน 
 กลุมตัวอยาง ไดแก ประชากรในจังหวัดนครนายก มีจํานวน 260,081 คน (ระบบสถิติทางการ
ทะเบียน กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย,2564) เนื่องจากทราบจํานวนประชากร และสัดสวนของ
ประชากรท่ีใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการขายสินคาออนไลน ผูวิจัยจึงใชสูตรการคํานวณแบบ
ทราบจํานวนประชากร และสัดสวนของประชากร โดยใชสูตรของ ยามาเน (Yamane, 1967) ใชระดับ 
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ระดับความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 จึงใชตัวอยางเทากับ 400 คน 
 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบงเปน 3 สวน มีรายละเอียดดังนี้ 
 สวนท่ี 1. ขอมูลการสอบถามลักษณะของผูประกอบการขายสินคาออนไลน ไดแก เพศ อายุ  
ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และประสบการณในการขายสินคาออนไลน 
 สวนท่ี 2. ขอมูลเก่ียวกับกลยุทธการตลาด 5A ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริ ษัท 
ขนสงสินคา ซ่ึงแบงออกเปน 5 ดาน ไดแก การรับรู การดึงดูด การสอบถาม การลงมือทํา การสนับสนุน 
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 สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมเปนคําถามปลายเปด 
การหาคุณภาพของเครื่องมือ 

 ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตอง พิจารณาปรับปรุง และแกไขแบบสอบถาม แลวนําไปทดสอบ  
(Try Out) กับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด นํามาหาคาความเชื่อม่ัน โดยใชสูตรสัมประสิทธิแอลฟา 
(Cronbach’s Alpha) ไดคาความเชื่อม่ันเทากับ .966 จึงไดนําแบบสอบถามไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
ตอไป 
 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 1. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูล และทําการบันทึกลงโปรแกรมการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ  
 2. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ รายละเอียดมีดังนี้ 
 2.1 อธิบายลักษณะประชากรศาสตร โดยการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา  

2.2 วิ เคราะหระดับความคิดเห็นโดยใชหลักเกณฑในการใหคะแนน และแปลความหมาย 
ในแบบสอบถามสวนท่ี 2 และแบบสอบถามสวนท่ี 3 แบบมาตราสวน 
 2.3 วิเคราะหความแปรปวนทางเดียว One-Way Anova Analysis และทดสอบแบบรายคู LSD  
 (Fisher’s least – significant difference.) 
 การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยวิเคราะหผลขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  

1. คารอยละ และคาความถ่ี (Percentage & Frequency) แสดงขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 
กลุมตัวอยาง 
 2. คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แสดงขอมูลระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับ รูปแบบการดําเนินชีวิต และกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการ  
 3. การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกตางรายคูแบบ 
LSD (Fisher’s least – significant difference.) เพ่ืออธิบายการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 
 
ผลการวิจัย 
 1. ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 24.5 
มีอายุอยูระหวาง 36- 45 ป คิดเปนรอยละ 37.75 มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 47.5 
มีระดับรายไดตอเดือนต่ํากวา 100,000 บาท คิดเปนรอยละ 42.5 มีประสบการณในการขายสินคาออนไลน  
6 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 39.5 
 2. การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นปจจัยในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการ การขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายก รายละเอียดดังนี้ 
 2.1 ระดับความคิดเห็นรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูใชบริการธุรกิจชองทางจําหนายสินคาออนไลน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 1 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการ การขายสินคาออนไลน 
การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา 𝐗𝐗� S.D. ระดับความคิดเห็น 
การตลาดแบบ 5A    
1.ดานการรับรู 4.26 0.906 มาก 
2.ดานการดึงดูด 4.04 1.010 มาก 
3.ดานการสอบถาม 4.08 0.988 มาก 
4.ดานการลงมือทํา 4.12 1.011 มาก 
5.ดานการสนับสนุน 4.13 0.915 มาก 
รวม 4.12 0.900 มาก 

 จากตาราง 1 พบวา ระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริ ษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการ การขายสินคาออนไลน โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทุกดาน 
อยูในระดับมาก โดยดานท่ีอยูในระดับมากอันดับแรก ไดแก ดานการรับรู คาเฉลี่ยเทากับ 4.26 รองลงมา คือ 
ดานการสนับสนุน คาเฉลี่ย 4.13 ดานการลงมือทํา คาเฉลี่ย 4.12 และดานการสอบถาม คาเฉลี่ย 4.08 ดาน
การดึงดูด คาเฉลี่ย 4.04 ตามลําดับ 

 2. การวิเคราะหการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการขายสินคาออนไลน  
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท 
ขนสงสินคาแตกตางกัน 
 
ตาราง 2 การเปรียบเทียบความแตกตาง จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร  

ปจจัยการตัดสินใจ 

ลักษณะประชากรศาสตร 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
 

รายไดตอเดือน 
 

ประสบการณ 
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ดานการรับรู 1.990 
.13
8 

17.222** .000 22.689** .000 34.490** .000 9.763** .000   

ดานการดึงดูด 2.204 
.11

2 
31.102** .000 31.673** .000 59.678** .000 23.863** .000   

ดานการสอบถาม 1.926 
.14

7 
29.166** .000 24.642** .000 47.067** .000 15.497** .000   

ดานการลงมือทํา 2.757 
.06

5 
26.615** .000 36.453** .000 46.519** .000 13.670** .000   

ดานการสนับสนุน 2.468 
.08

6 
29.832** .000 34.689** .000 53.087** .000 20.914** .000   

การตัดสินใจโดยรวม 2.440 
.08
8 

31.381** .000 34.511** .000 57.611** .000 18.983** .000   

 จากตาราง 2 พบวา เพศท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจโดยรวม (088) เม่ือพิจารณารายดาน พบวา  
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ อายุท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจโดยรวม (000) แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยอายุ 36 – 45 ป มีการตัดสินใจโดยรวมมากกวาชวงอายุอ่ืน ๆ ระดับการศึกษา 
ท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจโดยรวม (000) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 เม่ือพิจารณา 
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รายดาน พบวา ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี
มีการตัดสินใจโดยรวมมากกวาระดับการศึกษาอ่ืน ๆ ระดับรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจโดยรวม 
(000) แตกตางกันกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทุกดานแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยรายไดตอเดือนต่ํากวา 100,000 บาท มีการตัดสินใจโดยรวมมากกวา
รายไดอ่ืนอาชีพท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจโดยรวม (000) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนมีการตัดสินใจโดยรวมมากกวาอาชีพอ่ืน ประสบการณท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจโดยรวม (000) 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .01 เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ทุกดานแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีประสบการณบริษัทเอกชนมากกวา 6 ปข้ึนไป มีการตัดสินใจ
โดยรวมมากกวาอาชีพอ่ืน 
 
สรุปผลการวิจัย 
 1. ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง  
มีอายุ 36- 45 ป มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีระดับรายไดตอเดือนรายไดต่ํากวา 100,000 มี
ประสบการณ 6 ปข้ึนไป 
 2. การวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นการตัดสินใจการเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการ การขายสินคาออนไลน ในจังหวัดนครนายก พบวา ระดับความคิดเห็นตอแผนการตลาด 
5A และระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจโดยรวมอยูในระดับมาก เรียงลําดับตามคาเฉลี่ยดังนี้ ข้ันตอนสราง
การรับรู คาเฉลี่ยเทากับ 4.26 การสนับสนุน คาเฉลี่ย 4.13 การลงมือทํา คาเฉลี่ย 4.12 การสอบถาม คาเฉลี่ย 
4.08 และ การดึงดูด คาเฉลี่ย 4.04 ตามลําดับ 
 3. ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
ขนสงของผูประกอบการ การขายสินคาออนไลน ในจังหวัดนครนายก แตกตางกัน พบวา เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา ระดับรายไดตอเดือน และประสบการณแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา
ของผูประกอบการขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายกแตกตางกัน 
อภิปรายผล 
 วัตถุประสงคขอท่ี 1. เพ่ือศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการ
การขายสินคาออนไลน ในจังหวัดนครนายก รายละเอียดดังนี้ 
 1.1 การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงตามแผนการตลาด 5A พบวา ระดับความคิดเห็น 
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงอยูในระดับมาก ท้ังนี้อาจเปนเพราะ บริษัทขนสงมีจํานวนสถานท่ี
ใหบริการเพียงพอใหเปนท่ีรูจัก บริษัทขนสงมีภาพลักษณท่ีแสดงถึงความรวดเร็วในการใหบริการ พนักงานท่ี
ใหบริการมีความเชี่ยวชาญในการปฏิบัติงานและการตอบคําถาม และการไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก 
สอดคลองกับงานวิจัยของ (นาฏยา โพธิมากูล,อรไท ชั้วเจริญ, 2562) ท่ีพบวา สวนประสมทางการตลาดท่ี
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา ดานผลิตภัณฑ เห็นดวยมากเปนอันดับแรก 
 วัตถุประสงคขอท่ี 2. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของ
ผูประกอบการการขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล รายละเอียดดังนี้ 
 2.1 การศึกษาเพศท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการการ
ขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายกไมแตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของ (อรไท ชั้วเจริญ, 2563)  
ท่ีพบวา ดานเพศ มีปจจัยในการตัดสินใจการเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาไมแตกตางกัน 



วารสารศิลปศาสตรและอุตสาหกรรมบริการ  ปท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม-มิถุนายน 2567 Vol. 7 No. 1 January-June 2024 

 

39 
 

 2.2 การศึกษาอายุท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการ 
การขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายกแตกตางกัน พบวา อายุท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจแตกตางกัน 
ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ชวงท่ีอยูในวัยทํางาน ทําใหมีความตองการสถานท่ีขนสงสินคาสามารถตอบโจทย 
กับการดําเนินชีวิตท่ีตองการความสะดวกสบายท้ังกอน และหลังจากการทํางาน เปนตน สอดคลองกับงานวิจัย
ของ (ณิชาภัทร บัวแกว, 2561) ท่ีพบวา อายุท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจใชบริการเคอรี่เอ็กซเพรส
แตกตางกัน  
 2.3 การศึกษาระดับการศึกษาแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริ ษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการการขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายกแตกตางกัน พบวา ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน 
มีการตัดสินใจแตกตางกัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ธุรกิจบริการบริษัทขนสงสินคามีใหเลือกมากมายตอบสนอง
ความตองการ ทําใหผูบริโภคมีการคนหาขนสงสินคาท่ีตองการผานชองทางตาง ๆ เพ่ือใหไดท่ีจัดสงสินคา 
ท่ีตองการ จึงทําใหผูประกอบการมีการพัฒนาระบบ ใหสามารถเขาถึงไดงายสะดวกสบายมากข้ึนในการจัดสง
สินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ (นาฏยา โพธิมากูล, 2563) ท่ีพบวา ระดับการศึกษาแตกตางกันสงผลใหสวน
ประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาแตกตางกันทุกดาน 
 2.4 การศึกษาระดับรายไดตอเดือนแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคา 
ของผูประกอบการการขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายกแตกตางกัน พบวา ระดับรายไดตอเดือนท่ี
แตกตางกันมีการตัดสินใจแตกตางกัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะ การดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีมีความเก่ียวของกับ
วัตถุ หรือสิ่งของตาง ๆ ท่ีเปนท่ีนิยม หรือเปนสิ่งท่ีมีความจําเปนในการดําเนินชีวิตประจําวันจึงมีความตองการ
ใชบริการขนสงสินคาในชีวิตประจําวัน โดยอาจเกิดมาจากการปรับตัวตามการเปลี่ยนแปลงทางสังคมใน
ปจจุบัน สอดคลองกับงานวิจัยของ (นพปฎล สุวรรณทรัพย, 2565) ท่ีพบวา สงผลตอระดับความพึงพอใจ 
ตอการใชบริการบริษัทขนสงสินคาเอกชน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
 2.5 การศึกษาประสบการณในการขายสินคาออนไลนแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
บริษัทขนสงสินคาของผูประกอบการการขายสินคาออนไลนในจังหวัดนครนายกแตกตางกัน พบวา 
ประสบการณในการขายสินคาออนไลนท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจแตกตางกัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะ ความ
ตองการ ความจําเปนในชีวิตประจําวัน ความสามารถในการคนหาขอมูล และการใชเทคโนโลยีใหม ๆ หรือ 
ความชอบในการเลือกใชบริการขนสง และประสบการณของแตละกลุม ท่ีตางกัน จึงทําการระดับความคิดเห็น
ในการตั ดสิ น ใ จแตกต า ง กัน ไปด ว ยการ ตัดสิ น ใ จของแต ล ะกลุ ม  สอดคล อ ง กับ ง านวิ จั ย ของ  
(กัญญกณิษฐ กมลกิตติวงศ, 2565) ท่ีพบวา ประสบการณในการขายสินคาออนไลนและระดับความพึงพอใจ
ตอการใชบริการบริษัทขนสงสินคาเอกชนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ และปจจัยดานโลจิสติกสทุกดาน 
มีความสัมพันธในระดับสูงกับระดับความพึงพอใจตอการใชบริการบริษัทขนสงสินคาเอกชน  
ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 1. การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงตามแผนการตลาด 5A พบวา ระดับความคิดเห็น 
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงอยูในระดับมาก ดังนั้น สําหรับบริษัทขนสงท่ีเปดใหบริการสงพัสดุ
ใหกับผูประกอบการขายสินคาออนไลน ควรสรางความเชื่อม่ันใหกับผูท่ีตองการใชบริการตั้งแตภาพลักษณ 
ความสะดวก ความรวดเร็ว การโฆษณา โปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูใชบริการ 
ใหครบทุกดานจึงจะทําใหมีผูสนใจใชบริการมากข้ึน รวมท้ังการใชแผนการตลาด 5A ก็สามารถท่ีจะทําให
ผูใชบริการหันมาสนใจท่ีจะใชบริการบริษัทขนสงไดมากข้ึน 
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 2. ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทขนสงสินคาแตกตางกัน ดังนั้น 
ผูประกอบการ การขายสินคาออนไลนควรนําผลการศึกษาไปใชในการกําหนดกลุมเปาหมาย โดยเปน กลุมอายุ 
36 - 45 ป กลุมการศึกษาระดับปริญญาตรี กลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และกลุมรายไดต่ํากวา 100,000 
บาท เพ่ือสงเสริมการขนสงใหตรงจุดตามความตองการของแตละกลุมเปาหมายท้ังในปจจุบัน และในอนาคต
ตอไป 
 ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 1. นําผลการศึกษาไปใชในการวิจัยรวมกับปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท 
ขนสงสินคาในดานความตองการ และพฤติกรรมของผูใชบริการเพ่ิม เปนตน เพ่ือเปนแนวทางใหผูประกอบการ
ขายสินคาออนไลนท่ีตองการใชบริการสงพัสดุกับบริษัทขนสงในแบบท่ีตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย 
 2. นําผลการศึกษาไปใชในประกอบกับการวิจัยแบบผสมผสาน ซ่ึงการสัมภาษณในเชิงลึก โดยนํา
ขอมูลจากผูประกอบการ ผูท่ีเคยใชบริการขนสงสินคา ท่ีแสดงความคิดเห็น และขอเสนอแนะ จะชวยทําใหการ
วิเคราะหขอมูลของธุรกิจนั้นมีความชัดเจน และมีความครอบคลุมมากยิ่งข้ึน โดยเปนประโยชนตอการ
บริหารงาน และดําเนินการของธุรกิจบริการสงพัสดุกับบริษัทขนสงท่ีไดขอมูล หรือผลลัพธท่ีมีของเท็จจริง 
ท่ีเปนไปตามสถานการณในปจจุบัน 
 3. นําผลการวิจัยไปศึกษาทําการวิจัยครั้งตอไปในเรื่องเชิงคุณภาพสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทขนสงสินคา เพ่ือตอยอดผลการวิจัยใหมีขอมูลท่ีละเอียดครบถวนมากยิ่งข้ึน 
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