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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1 ความสําคัญของปญหา 
 

 ปจจุบันหนวยธุรกิจไดหันมาใชบริการจากหนวยงานนอก (outsourcing service) มาก

ข้ึน อาทิ ยาม แมบาน  พนักงานทําความสะอาด  ไกด  พยาบาล  และพนักงานสงเอกสาร เปนตน  

ธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร (messenger service) ที่เปนภาคยอยภาคหนึ่งของ “ธุรกิจ 

outsource” ไดรับความนิยม เนื่องจากเกิดความตองการจางพนักงานสงเอกสารมากขึ้น ซึ่งจะเห็น

ไดจากจํานวนบริษัทที่ทําธุรกิจใหบริการรับสงเอกสารในกรุงเทพฯที่มีมากกวา 100 บริษัท ดังแสดง

ในตารางที่ 1.1 

 จากตารางที่ 1.1 จะเห็นไดวาบริษัทใหบริการรับสงเอกสารในกรุงเทพฯ มีการกระจกุตวั

อยูตามถนนที่สามารถจะอํานวยความสะดวกแกธุรกิจอ่ืนๆไดอยางทั่วถึง ซึ่งสามารถแบงเปน 5 

กลุมหลัก และที่เหลือคือบริษัทที่กระจายตัวอยางเบาบางตามพื้นที่อ่ืนๆ  จะเห็นวาในกลุมเขตหวย

ขวาง ดินแดง และวัฒนา มีการกระจุกตัวของธุรกิจบริการรับสงเอกสารเปนอันดับหนึ่งคิดเปนรอย

ละ 22 รองลงมา คือ กลุมเขตบางรัก สาทร ยานนาว และปทุมวัน คิดเปนรอยละ 18 

 

ตารางที่ 1.1 

จํานวนบริษทัใหบริการรับสงเอกสารในกรงุเทพฯ 

  
เขต จําวน/ราย รอยละ ถนนหลักที่ใหบริการ 

หวยขวาง ดินแดง และวัฒนา 26 22 รัชดาภิเษก อโศก พระราม 9 

บางรัก สาทร ยานนาวา และปทุมวัน 21 18 สีลม สาทร เจริญกรุง เพลินจิตร 

วังทองหลาง ลาดพราว และบึงกุม 15 14 ลาดพราว ประเสริฐมนูกิจ  

จตุจักร บางซือ่ พญาไท และราชเทวี 16 14 พหลโยธิน เพชรบรีุ ประดิพัทธ 

คลองเตย และสวนหลวง 15 12 สุขุมวิท พัฒนาการ  

อื่นๆ 24 20  

รวม 117 100.00  

 

ที่มา : ธนาคารกรุงไทย  15 พฤษภาคม 2548 
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 ธุรกิจอีกประเภทหนึ่งที่สามารถเปนทางเลือกที่ตอบสนองความตองการจางพนักงาน

สงเอกสาร  คือ การจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน และบริการสงดวนของไปรษณียไทย 

(EMS) อยางไรก็ดีการจางพนักงานสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร มักไดรับความนิยมมากกวา 

เนื่องจากมีขอดีหลายประการเมื่อเปรียบเทียบกับทางเลือกอื่นๆ ดังนี้  

 ขอดีของการจางบริษัทรับสงเอกสารเปรียบเทียบกับการจางพนักงานสงเอกสารประจํา

หนวยงาน สามารถสรุปไดอยางนอย 7 ประการ ดังนี้ 

ก. ลดการควบคุมพนักงานสงเอกสาร  เนื่องจากเปนการจางพนักงานฯจากบริษัท

รับสงเอกสาร จึงไมตองควบคุม ดูแลพนักงานฯ โดยบริษัทรับสงฯจะเปนผูควบคุมให

พนักงานฯปฏิบัติหนาที่ตามที่ไดรับการจางทั้งสิ้น 

ข. ลดคาเสียโอกาส  เนื่องจากหนวยธุรกิจไมสามารถหลีกเลี่ยงไดจากการลาหยุด

งานของพนักงานฯไมวาจะลาปวย ลากิจ หรือลาพักรอน หากหนวยธุรกิจจาง

พนักงานฯเองยอมตองแบกรับภาระดังกลาว นอกจากนั้นยังตองเสียคาใชจายในการ

จางพนักงานฯจากบริษัทรับสงเอกสารทดแทนการลาของพนักงานฯประจํานั้น 

ค. ลดคาใชจายเรื่องสวัสดิการ ภาระคาประกันสังคม คาประกันภัยอุบิตเหตุ คา

สวัสดิการภายในสํานักงาน เปนตน 

ง. ลดคาจาง  เนื่องจากการจางพนักฯสารจากบริษัทรับสงฯไมตองจายคาจางใน

วันที่ไมมีงานหรืองานนอย ไมตองปรับข้ึนเงินเดือนและจายเงินโบนัสเมื่อถึงสิ้นป 

จ. ลดคาฝกอบรม  เนื่องจากการจางพนักฯสารจากบริษัทรับสงฯที่มีความชํานาญ

เสนทางและมีความเขาใจถึงงานบริการทางเอกสารเปนอยางดี ทําใหไมตองเสียคา

ฝกอบรมรวมถึงคาเสียเวลาที่ตองคนหาจุดหมายปลายทาง 

ฉ. ลดคาใชจายของคาน้ํามัน เนื่องจากคาน้ํามันเปนเงินที่พนักงานสงเอกสารเบิกกับ

นายจาง และมักจะพบวามีการเบิกเกินความเปนจริง เมื่อใชพนักงานฯจากบริษัท

รับสงฯทําใหไมตองรับภาระจากเบิกเกินความเปนจริงดังกลาว 

ช. ลดตนทุนการซื้อสินทรัพยและคาสึกหรอ  เนื่องจากการจางพนักสงฯจากบริษัท

รับสงฯทําใหไมตองซื้อยานพาหนะและไมตองเสียคาใชจายในการซอมแซม 

 ขอดีของการจางบริษัทรับสงเอกสารเปรียบเทียบกับ EMS 

 EMS เปนการใหบริการแบบจัดสงอยางเดียวเทานั้น แตบริษัทรับสงฯใหบริการทั้งแบบ

จัดสงอยางเดียวและแบบที่มีการนําของกลับ ซึ่งทําใหบริษัทรับสงฯตอบสนองตองานรับสงเอกสาร

ไดมากกวา ดังแสดงการเปรียบเทียบในตารางที่ 1.2 
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ตารางที่ 1.2 

เปรียบเทียบการทํางานของ EMS กับบริษัทรับสงเอกสาร 
EMS (บริการจัดสงอยางเดียว) บริษัทรับสงเอกสาร (บริการทั้งสงและรับ) 

- สงจดหมาย เอกสาร 

- สงพัสดุ 

- สงธนาณัติ 

- เอกสาร สงพัสดุ สงเงิน 

- วางบิล เก็บเช็ค 

- รับเอกสาร สินคา  

- ประกอบธุรกรรม (ธนาคาร หนวยราชการ) 

 

ที่มา : ไปรษณียไทยและขอมูลผูประกอบการ 

 

 จากขอไดเปรียบขางตนทําใหบริษัทรับสงเอกสารไดรับความนิยมและมีผูใชบริการ

อยางแพรหลาย มีผูใชบริการในหลายๆประเภทธุรกิจ ไดแก ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ธุรกิจทัวร ธุรกิจ

บริการ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจรถมือสอง ธุรกิจรานอาหาร หนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ เปนตน 

ซึ่งผูใชบริการที่แตกตางกัน ทําใหมีลักษณะความตองการและคุณภาพของบริการที่แตกตางกัน 

รวมทั้งยังมีพฤติกรรมการใชบริการที่แตกตางกัน  ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดทําการวิจัยเพื่อที่จะหาคําตอบ

ความแตกตางกันดังกลาว โดยทําการศึกษาถึง องคประกอบที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รับสงเอกสารและพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสารของผูใชบริการ 

 
1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 
 

 ก.เพื่อศึกษาถึงองคประกอบของบริการรับสงเอกสารที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

รับสงเอกสารจากผูใชบริการ (Consumer)  

 ข.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสารของผูใชบริการ 

  
1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
 

 จากตารางที่ 1.1 จะเห็นไดวาในกลุมแรกเขตหวยขวาง ดินแดง วัฒนา ซึ่งครอบคลุม

พื้นที่ทําเลที่ต้ัง ถนนรัชดาภิเษก ถนนอโศก และถนนพระราม 9 มีบริษัทรับสงเอกสารอยู 26 ราย 

คิดเปนรอยละ 22 ของจํานวนที่มีทั้งหมดในกรุงเทพฯ รองลงมาคือกลุม บางรัก สาทร ยานนาวา 

และปทุมวัน ซึ่งครอบคลุมถนนสีลม สาทร เจริญกรุง และเพลินจิตร มีบริษัทรับสงฯอยู 21 ราย 

ขณะที่แบงของตลาด ( Market Share) ของบริษัทรับสงฯในกลุมตางๆโดยเปรียบเทียบจํานวน
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บริษัทที่คาดวาจะเปนลูกคาเปาหมายรวมที่มีอยูทั้งหมดกับจํานวนบริษัทรับสงฯ จะเห็นไดวากลุม

สอง เขตบางรัก สาทร ยานนาวา และปทุมวัน มีสวนแบงของตลาดมากที่สุด คือ 1,182 บริษัทตอ

ราย รองลงมาคือกลุม เขตวังทองหลาง ลาดพราว และบึงกุม มีสวนแบงของตลาด คือ 848 บริษัท

ตอราย และลําดับที่สามคือกลุม เขตหวยขวาง ดินแดง วัฒนา มีสวนแบงของตลาด คือ 756 บริษทั

ตอราย ดังแสดงในตารางที่ 1.3 

 

ตารางที่ 1.3 

การเทยีบสัดสวน Market Share ของบริษทัรับสงเอกสาร 
เขต จํานวนบริษัทลูกคารวม 

ในแตละกลุม (ราย) 

จํานวนบริษัทรับสง

เอกสาร (ราย) 

Market Share 

(ตอราย) 

หวยขวาง ดินแดง และวัฒนา 19,665 26 756 

บางรัก สาทร ยานนาวา และปทุมวัน 24,827 21 1,182 

วังทองหลาง ลาดพราว และบึงกุม 12,723 15 848 

จตุจักร บางซือ่ พญาไท และราชเทวี 9,202 16 575 

คลองเตย และสวนหลวง 11,111 15 740 

 

ที่มา : จากการคํานวณ 

 

 เนื่องจากกลุม เขตหวยขวาง ดินแดง และวัฒนา มีจํานวนบริษัทรับสงเอกสารมากที่สุด 

จึงเปนที่นาสนใจในการทําการศึกษาในครั้งนี้ ดังนั้น ผูวิจัยจึงเลือกศึกษาบริษัทลูกคาในบริเวณ 

เขตหวยขวาง ดินแดง และวัฒนา โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 ก.การกําหนดพื้นที่ศึกษา  โดยใชการกาํหนดระยะทางจากบริเวณสี่แยกหวยขวางเปน

จุดศ ูนยกลาง คิดระยะทางไมเกิน 5 กิโลเมตร ดังภาพที ่ 1.1 

 จากภาพที ่ 1.1 พืน้ที่ทาํการศึกษาจากสีแ่ยกหวยขวางจุดศูนยกลาง (จุดดาว) วัด

ระยะทางไมเกนิ 5 กิโลเมตร (เสนประ) ตามระยะทางบนถนนทําใหครอบคลุมถนนหลัก (เสนทึบ) 

คือ ถนนรัชดาภิเษก ถนนสทุธิสารวินิจฉัย ถนนประชาราษฎรบําเพ็ญ ถนนพระราม 9 ถนนอโศก-

ดินแดง ถนนเพชรบุรีตัดใหม และถนนอโศก(สุขุมวิท 21) ซึ่งครอบคลุมพื้นที่เขตทัง้หมด 3 เขต คือ 

เขตดินแดง เขตหวยขวาง และเขตวัฒนา เปนหลกั 
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ภาพที ่1.1 

ขอบเขตการศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 ข.การกาํหนดกลุมตัวอยาง  กําหนดภายใตเงื่อนไขระยะเวลาศกึษาและงบประมาณที่

จํากัด จึงไดเลอืกศึกษา 3 ประเภทธุรกิจของลูกคาทีม่กีารใชบริการบริษัทรับสงเอกสารเปนประจํา 

คือ ธุรกิจทองเที่ยว (Tour) ธรุกิจซื้อมา-ขายไป (Trading) และธุรกิจบริการ (Service) โดยกําหนด

ขอบเขตของแตละประเภท ดังนี้ 

ประเภทที่ 1 ธรุกิจทองเที่ยว (Tour) โดยเปนกลุมผูใหบริการทองเทีย่ว จัดหาที่พกั ขาย

ต๋ัวเดินทางทัง้ทางบก ทางน้าํ และทางอากาศ 

ยานธุรกิจที่ศึกษา 

เขตดินแดง 

เขตหวยวาง 

เขตวัฒนา 

เขตหวยวาง 

ถ.สุทธสิาร 

ถ.ประชาราษฎรบําเพญ็ 

ถ.สุทธสิาร 

ถ.พระราม 9 

ถ.เพชรบุรีตัดใหม ถ.เพชรบุรีตัดใหม 

ถ.อโศก-ดินแดง 

ถ.รัชดาภิเษก 

ถ.รัชดาภิเษก 

ถ.อโศก 

ถ วิภาวดีรังสิต 

ถ.วิภาวดีรังสิต 

ยานธุรกิจที่เกินขอบเขต 

เสนกําหนดขอบเขต 

เสนระยะทางที่เขาถึง 

สี่แยกหวยขวาง 
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ประเภทที ่2 ธรุกิจซื้อมา-ขายไป (Trading) โดยเปนกลุมผูขายสินคาทีส่ามารถบรรทกุ

ดวยรถจักรยานยนตได อาทิ วาลว เครื่องมือชาง พลาสติก เครื่องใชไฟฟาขนาดเลก็ 

ขอตอเหล็ก เปนตน 

ประเภทที่ 3 ธรุกิจบริการ (Service) โดยเปนกลุมผูที่ใหบริการทางกฎหมายหรือบัญชี

เทานั้น 

 ค.การกาํหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  กําหนดโดยใชรายรับของแตละประเภทธุรกิจ ซึ่ง

กําหนดแตละประเภทธุรกิจ แบงเปน 3 ขนาด คือ ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ ซึ่ง

หลักเกณฑรายละเอียดจะกลาวในบทที ่ 4 ตอไป 

 
1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

 

 การศึกษาครั้งนี้ คาดวาจะ ทราบขอมูลเร่ือง ”องคประกอบของบริการ” ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสาร และ “พฤติกรรมของผูใชบริการฯ” ซึ่งคาดวาจะเปนประโยชน ดังนี้ 

 ก. สําหรับผูที่ประกอบกจิการใหบริการรับสงเอกสาร จะทราบถึง”องคประกอบของ

บริการ” ทีม่ีผลตอการตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสาร และ “พฤติกรรมของผูใชบริการฯ” ของลูกคา

จากกลุมธุรกิจที่แตกตาง เพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงรูปแบบของบริษัทรับสงฯใหเหมาะสมได 

 ข. ผูที่สนใจทั่วไป จะทราบถึง”องคประกอบของบริการ” ที่มีผลตอการตัดสินใจใช

บริการรับสงเอกสาร และ “พฤตกิรรมของผูใชบริการฯ” ของลูกคาจากกลุมธุรกิจที่แตกตาง เพือ่

เปนการเพิ่มพนูความรู หรือใชเปนสวนสําคญัในการตัดสนิใจทาํธุรกิจบริการรับสงเอกสารได 
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บทที่ 2 
 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวของ 
 

 งานวิจัยฉบับนี้ เปนการศึกษาองคประกอบของบริการที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ

รับสงเอกสารและพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสารของผูใชบริการฯ ตามขอบเขตที่ไดกําหนด

เพื่อวิจัย ผูวิจัยไดทําการศึกษาทฤษฎีและแนวความคิดที่ใชในการศึกษา ประกอบดวย 

1. แนวความคิดทางทฤษฎีดานตัวกําหนดอุปสงค 

2. คุณลักษณะของการใหบริการ 

3. แนวความคิดเกี่ยวกับความนาเชื่อถือ 

4. แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพบริการ 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 แนวความคิดทางทฤษฎีดานตัวกําหนดอุปสงค 
 

 งานวิจัยฉบับนี้เปนการศึกษาถึง “องคประกอบของบริการ” ที่มีผลตอการตัดสินใจใช

บริการรับสงเอกสารและ “พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร” ของผูใชบริการฯ ซึ่งเปน

การศึกษาเชิงพฤติกรรม โดยมีปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการใชบริการฯ ไดแก ประเภทของ

ธุรกิจ ขนาดของธุรกิจ ความนาเชื่อถือ และคุณภาพบริการ ปจจัยเหลานี้อาจจัดไดวาเปนสวนหนึ่ง

ของตัวกําหนดอุปสงคตามแนวความคิดทางทฤษฎีดานตัวกําหนดอุปสงค ดังนั้น จึงตองทําความ

เขาใจตัวกําหนดอุปสงคเสียกอน  

 ตัวกําหนดอุปสงค1 หมายถึง ตัวแปรปจจัยตางๆที่มีผลตอปริมาณที่บริษัทแตละราย

ยอมมีความตองการจะใชบริการฯ โดยข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูใชบริการฯแตละราย ตามฟงกชัน

อุปสงค ของบริการรับสงเอกสาร ดังนี้ 

   D  = f( P,O,R,B,S,F,Q) 

 D  = ความตองการใชบริการรับสงเอกสาร (Quantity Demanded) 

 P  = อัตราคาบริการ (Price) เปนตัวแปรเชิงปริมาณ  

                                                           

 1 สุรักษ บุนนาค,หลักเศรษฐศาสตรจุลภาค,พิมพคร้ังที่ 12 (กรุงเทพฯ : โรงพิมพวัฒนา

พาณิชย 2533), น.7. 
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 O  = บริการจากหนวยงานอื่น (Other Services) เปนตัวแปรเชิงปริมาณ  

 R  = รายรับ (Revenue) เปนตัวแปรเชิงปริมาณ  

 B  = ประเภทของธุรกิจ (Business Type) เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ 

 S  = ขนาดของธุรกิจ (Business Size) เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ 

 F  = ความนาเชื่อถือ (Faith) ในการบริการ เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ 

 Q  = คุณภาพบริการ (Service Quality) เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ 

 

 การศึกษานี้เนนการศึกษาเชิงพฤติกรรมที่เปนตัวแปรเชิงคุณภาพ ไดแก ศึกษาปจจัย

ดาน ประเภทของธุรกิจ (Business Type) และขนาดของธุรกิจ (Business Size) ซึ่งเปนปจจัยใน

สวนของผูใชบริการ และศึกษาปจจัยดานความนาเชื่อถือ (Faith)  และคุณภาพบริการ (Service 

Quality) ซึ่งจัดเปนสวนหนึ่งขององคประกอบของบริการที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรับสง

เอกสาร 

 
2.2 คุณลักษณะของการใหบริการ 
 

 บริการ2 (Service) หมายถึง กิจกรรมที่ทําขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของบุคคลใน

ส่ิงอํานวยประโยชนที่ไมสามารถมองเห็นได แตสามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูรับบริการได  

 คุณลักษณะของการใหบริการ มสีวนที่แตกตางจากสนิคาทั่วไป ดังนี้ 

 ก.บริการเปนสิ่งที่ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถรับรูไดดวย

ประสาทสัมผัสทั้งหาได  

 ข.บริการไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) สินคานั้นสามารถแบงเปนชิ้นหรือ

เปนอันได การขายสินคาจึงสามารถแบงแยกขายโดยผานคนกลางหลายๆประเภทได แตการขาย

บริการใชชองทางการตลาดเพียงอยางเดียว คือ การขายโดยตรงระหวางผูใหบริการกับลูกคา  

 ค.บริการจะมีลักษณะแตกตางกันไปไมคงที่ (Variability) การใหบริการมีลักษณะการ

เปลี่ยนแปลงสูง ลักษณะการบริการเปลี่ยนแปลงไปตามบุคคลที่ใหบริการและบุคคลที่ตองการใช

บริการ 

                                                           

 2 บัญญัติ จุลนาพันธุและคณะ,หลักการตลาด,พิมพคร้ังที่ 3,(กรุงเพทฯ : โรงพิมพ

มหาวิทยาลัยรามคําแหง 2533) ,น.572. 
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 ง.บริการมีลักษณะความตองการที่สูญเสียไดงาย (Perishability) บริการนั้นไมสามารถ

เก็บรักษาไวในสถานที่ใดสถานที่หนึ่งได ไมเหมือนกับสินคาทั่วๆไปที่สามารถเก็บไวในคลังสินคาได 

 จากการที่บริการมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางจากสินคาทั่วๆไป ดังนั้น ส่ิงที่ผูใชบริการ

ตองการมากที่สุดในการตัดสินใจใชบริการ คือ ความนาเชื่อถือ และคุณภาพบริการ ซึ่งจะนํามา

ประยุกตตอไป 

 
2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับความนาเชื่อถือ 
 

 การจัดบริการใหลูกคาเชื่อถือและไววางใจ 3 จะตองจัดใหมีส่ิงตอไปนี้  

 ก.เพิ่มส่ิงบริการที่สามารถมองเห็นได คือ การเพิ่มส่ิงที่สรางความพอใจใหแก

ผูใชบริการได เชน การจางบริกรสาวสวย การฝกมารยาทที่ดีงาม การฝกอัธยาศัยที่ดี เปนตน 

 ข.การใหบริการจะตองเนนประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากบริการ คือ การแสดงให

ผูใชบริการเห็นวาไดรับผลประโยชนอยางแทจริงจากการใชบริการ 

 ค.ผูใหบริการจะตองมีการปรับปรุงบริการใหสอดคลองกับการใหบริการ คือ การ

ปรับปรุงหรือการเพิ่มความสามารถในการบริการเพื่อตอบสนองความตองการของผูใชบริการได 

 ง.การใหบริการตองใชผูมีชื่อเสียงมาชวยเพิ่มความไววางใจ คือ การรับระกันคุณภาพ

ดวยการเชื้อเชิญผูมีชื่อเสียงมาใชบริการ เพื่อเปนตัวอยางในการใชบริการและสรางความนาเชื่อถือได 

แนวทางการประยุกต แนวความคิดเกี่ยวกับความนาเชื่อถือใหสอดคลองกับงานวิจัย ดังนี้ 

 ก.การเพิ่มส่ิงบริการที่สามารถมองเห็นได นํามาประยุกตในเรื่อง “ภาพลักษณของ

พนักงานสงเอกสาร”  ที่ตองมีมารยาทดี มีอัธยาศัยดี 

 ข.การใหบริการจะตองเนนประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากบริการ นํามาประยุกตในเรื่อง 

“ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร” ที่ใหบริการอยางมีคุณภาพทําใหผูใชบริการไดรับประโยชน

แทจริง 

 ค .การปรับปรุงบริการใหสอดคลองกับการใหบริการ  นํามาประยุกตในเรื่อง 

“ความสามารถในการใหบริการ” บริษัทรับสงเอกสารตองมีความสามารถที่จะตอบสนองลูกคาได 

 

                                                           

 3 บัญญัติ จุลนาพันธุและคณะ,หลักการตลาด,พิมพคร้ังที่ 3,(กรุงเพทฯ : โรงพิมพ

มหาวิทยาลัยรามคําแหง 2533) ,น.573. 
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 ง.การใหบริการตองใชผูมีชื่อเสียงมาชวยเพิ่มความไววางใจ นํามาประยุกตเร่ือง “การ

รับประกันความเสียหาย” ซึ่งจะเปนหลักประกันเพื่อความนาเชื่อถือของการบริการรับสงเอกสาร 

 
2.4 แนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพบริการ 
 

 Berry and Parasuraman4 (1991) ไดศึกษาการประเมินคุณภาพบริการ และพบวา

ผูใชบริการประเมินคุณภาพบริการออกเปน 5 แบบ คือ 

 ก .ความสามารถในการใหบริการตามที่ สัญญาไวอยางครบถวนและถูกตอง 

(Reliability) คือ การบริการเพื่อใหบรรลุเปาหมายอยางถูกตองและครบถวน 

 ข.รูปลักษณของส่ิงอํานวยความสะดวกที่สามารถจับตองได (Tangible) คือ ความ

สะดวกของอุปกรณประกอบการบริการ เชน กระเปาใสเอกสาร ติดตะแกงบรรทุกของ เปนตน 

 ค.ความตั้งใจและความรวดเร็วที่จะใหบริการแกลูกคา (Responsiveness) คือ ความ

สะดวกรวดเร็วและการตอบสนองความตองการของลูกคาอยางรวดเร็ว 

 ง.ความรูและบุคลิกภาพกับความสามารถของพนักงานที่บริการ (Assurance) คือ 

คุณสมบัติที่ของพนักงานที่ตองมีความรู ความสามารถ และบุคลิกภาพที่ดี 

 จ.การดูแลเอาใจใส ความตั้งใจที่จะใหบริการแกลูกคาเปนการสวนตัว (Empathy) คือ 

ความตั้งใจที่ใจใหบริการของผูใหบริการ เชน การกลาวคําตอนรับลูกคา การอํานวยความสะดวก

แกลูกคา การใหขอมูลแกลูกคา เปนตน 

 แนวทางการประยุกต ผูวิจัยไดนําแนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพของบริการประยุกตให

สอดคลองกับงานวิจัย ดังนี้ 

 ก .ความสามารถในการใหบริการตามที่ สัญญาไวอยางครบถวนและถูกตอง 

(Reliability) นํามาประยุกตในเรื่อง “ความรวดเร็วในการจัดสง” พนักงานฯตองปฏิบัติงานใหบรรลุ

เปาหมายที่ผูใชบริการตองการไดตามเวลาที่กําหนด 

 ข.รูปลักษณะของสิ่งอํานวยความสะดวก (Tangible) นํามาประยุกตในเรื่อง “ความ

ปลอดภัยของสินคา” มีส่ิงของอํานวยความสะดวก เชน สายรัด กระเปาใสเอกสาร แฟมแยก

เอกสาร เปนตน 

                                                           

 4 L.Berry Leonard and A. Parasuman,Marketing Service,(New York : The Free 

Press A Division of Macmillan,Inc.,1991) p.57-62. 
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 ค.ความตั้งใจและความรวดเร็วที่จะใหบริการแกลูกคา (Responsiveness) นํามา

ประยุกตในเรื่อง “ความสะดวกในการเรียกใชบริการ” บริษัทรับฯตองตอบสนองไดอยางรวดเร็ว

และขั้นตอนไมยุงยาก 

 ง.ความรูและบุคลิกภาพกับความสามารถของพนักงานที่บริการ (Assurance) และการ

ดูแลเอาใจใส ความตั้งใจที่จะใหบริการแกลูกคาเปนการสวนตัว (Empathy) นํามาประยุกตในเรื่อง 

“คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร” พนักงานฯตองเปนผูนําสารที่ดีและมีความตั้งใจที่จะ

ปฏิบัติงานใหสําเร็จได 

 
2.5 งานวจิัยที่เกีย่วของ 

 

 งานวิจยัที่เกี่ยวของมีเพียงฉบับเดียวที่เปนการศึกษาถึงทศันคติของบุคคลธรรมดาทีม่ี

ตอบริการสงเอกสารและพสัดุดวน ระหวาง E M S  และบริการสงของบริษทัสงเอกสาร ดังนี ้

 ณัฐกมล สุขเจริญนุกูล และคณะ5 (2540) ไดทําการศึกษา “ทัศนคติของบุคคลทั่วไปตอ

การจัดสงสารละพัสดุดวนในเขต กทม.และปริมณฑล” โดยผลการศกึษาพบวา บุคคลทั่วไปสวน

ใหญกวารอยละ 90 มีความตองใชบริการสงเอกสารและพัสดุดวน (EMS)  ในการทํางานประจําวัน  

 ในสวนของปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญในการจัดสง พบวาปจจัยที่ผูใชบริการให

ความสาํคัญมากที่สุดคือ สามารถจัดสงไดโดยไมเกิดความเสยีหายกบัส่ิงที่จัดสง และถึงมือผูรับ

อยางถูกตองรวดเร็ว ในขณะที่ความนาเชือ่ถือของหนวยงาน คาบริการ และความสะดวกในการใช

บริการอื่นๆ เชน ข้ันตอนในการบริการ เวลาในการรอคิว ชวงเวลาที่เปดใหบริการมารยาทของผู

ใหบริการ จะมีความสําคัญรองลงไป  

 ในสวนของทัศนคติของผูใชบริการ พบวา คุณภาพการใหบริการและพนกังานฯของ

บริษัทรับสงฯไมแตกตางกนั แตเมื่อพจิารณารายละเอียดแตละปจจัยจะพบวา ทัศนคติของ

ผูบริโภคที่มีตอ EMS ในปจจัยดานความรวดเร็วในการจัดสง ความถูกตองในการจัดสง คาบริการ 

และความนาเชื่อถือของผูใหบริการ เหนือกวาพนักงานฯของบริษทัรับสงฯในขณะที่ทัศนคติตอ

พนักงานฯของบริษัทรับสงฯจะเหนือกวา EMS ในขั้นตอนการใหบริการ เวลาในการรอคิว เวลาเปด

                                                           

 5 ณัฐกมล สุขเจริญนุกูลและคณะ,”ทัศนคติของบุคคลทั่วไปตอการจัดสงเอกสารและ

พัสดุดวนในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑล”, (โครงการวิจัยสําหรับนักศึกษาปริญญาโท ,

คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี , มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,2540). 
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ใหบริการ และมารยาทของผูใหบริการ สวนปจจยัทีเ่หน็วา E M S  ไมแตกตางกับพนักงานฯของ

บริษัทรับสงฯไดแก ความปลอดภัยของสิ่งของ และการรับประกันสิ่งของวาจะไมสูญหาย 

 อยางไรก็ตาม เมื่อทําการวิเคราะหตามกลุมผูใชบริการพบวา การที่ผูใชบริการโดยรวม

มีทัศนคติตอ EMS ที่เหนือกวาในดานความรวดเร็วในการจัดสง และความปลอดภยัของสิ่งของนัน้ 

เปนผลมาจากความคิดเหน็ของผูที่ไมเคยใชพนกังานฯของบริษัทรับสงฯเปนหลัก ทาํใหประเมนิได

วา E M S  เหนือกวาในปจจัยทั้งสองนี้เปนความรูสึกมากกวาประสบการณใชจริง 

 จากการวิจัยสรุปไดวาสิ่งที ่ EMS ควรจะปรับปรุงกอนอื่นคือปจจัยทีด่อยกวาพนักงานฯ

ของบริษัทรับสงฯ โดยควรปรับปรุงปรุงประสิทธิภาพการใหบริการเพื่อลดเวลาที่ผูใชบริการตอง

เขาคิวรอกอนเปนอันดับแรก ลดขั้นตอนการใหบริการทียุ่งยากลงเปนอันดับที่สอง จากนั้นจงึเปน

การขยายชวงเวลาการใหบริการและมารยาทของผูใหบริการ เปนลําดับตอไปตามลําดับ 

 นอกเหนือจากการปรับปรุงในดานที ่EMS ดอยกวาแลว ถา EMS สามารถปรับปรุงการ

ใหบริการเพื่อสรางความเชือ่มั่นแกผูใชบริการ แสดงความสามารถจดัสงสิ่งของไดโดยไมเกิดความ

เสียหายแกส่ิงที่จัดสง และถึงมือผูรับไดอยางถูกตองรวดเร็ว ก็จะมีผลให E M S  มีความโดดเดน

มากกวาพนักงานฯของบริษทัรับสงฯ และมีสวนชวยใหบุคคลทั่วไปหนัมาใชบริการของ EMS เพิ่ม

มากขึ้นได 

 

 งานวิจยัฉบับนี้เปนการวจิัยถึง “องคประกอบของบริการ” ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ใชบริการฯและ “พฤติกรรมการใชบริการรบัสงเอกสาร” ของผูใชบริการฯ ซึ่งเปนบริษัทที่ใชบริการฯ

จากบริษทัรับสงฯ จึงเปนมติิการศึกษาทีแ่ตกตางจากงานวิจัยในอดีตที่ศึกษา “ทัศนคติ” จากบุคคล

ทั่วไปที่ไมมีการใชบริการจริง  

 งานวิจยัฉบับนี้ศึกษาถึง “องคประกอบของบริการ” ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช

บริการฯ ในเรือ่ง “ความนาเชื่อถือ” และ “คุณภาพของบริการ” ตามที่ไดกลาวไปแลวขางตน และ

งานวิจยัฉบับนี้ศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบริการ ดังนี ้

 พฤติกรรมการใชบริการ ผูใชบริการมีพฤติกรรมการใชบริการฯ โดยสรุปได ดังนี้  

 ก.”การเลือกรูปแบบการจางพนักงานฯ” เปนการศึกษาวาผูใชบริการตองการจาง

พนักงานฯ แบบ “มีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน” หรือ “ไมมีการจางพนักงานสง

เอกสารประจําหนวยงาน”  
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 ข.”จํานวนบริษัทรับฯที่จาง” เปนการศึกษาวาผูใชบริการวามีการเรียกใชบริการจาก

บริษัทรับสงฯกี่ราย 

 ค.”ระยะเวลาในรอคิวใชบริการ” เปนการศึกษาถึงระยะเวลาในการรอคิวที่ผูใชบริการ

ยอมรับไดหลังการเรียกใชบริการ 
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บทที่ 3  
 

ธุรกิจใหบรกิารรับสงเอกสาร 
 

 ธุรกิจบริการรับสงเอกสารเปนการใหบริการรับสงเอกสารและประกอบธุรกรรม โดยใช

รถจักรยานยนตเปนยานพาหนะ บริษัทรับสงเอกสารจะทํางานตามลักษณะงานที่ลูกคาไดวาจาง 

ซึ่งคาบริการจะแตกตางกันออกไป รวมทั้งการคิดคาบริการเพิ่มเติมในกรณีที่ตองบรรทุกสินคา 

ดังนั้น เนื้อหาในสวนนี้จะทําความเขาใจเกี่ยวกับธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร 

 
3.1 ความเปนมาของบริษัทรับสงเอกสาร 
 

 การประกอบธุรกิจ ผูประกอบการหลีกเลี่ยงไมไดกับการทําธุรกรรมกับคูคา ซึ่ง

กระบวนการของธุรกรรมมีความซับซอนมากขึ้นเรื่อยๆ พนักงานสงเอกสารเปนบุคคลที่ชวยในการ

ติดตอประสานงานทําธุรกรรมเหลานั้น แตเนื่องจากการจัดจางพนักงานฯตองรับภาระคาใชจาย

และการควบคุมพนักงานฯตามที่ไดกลาวมาแลวในบทที่ 1 จึงทําใหเกิดการใหบริการรับสงเอกสาร

โดยมีความเปนมา ดังนี้ 

 ความเปนมาที่ 1. การรวมกลุมพนักงานสงเอกสาร โดยอาศัยความชํานาญในการ

ประกอบธุรกรรมรับสงเอกสารและความชํานาญเสนทางเปนจุดแข็งในการนําเสนอบริการ เพื่อลด

ตนทุนคาใชจายและตนทุนการควบคุมพนักงานฯของผูวาจาง 

 ความเปนมาที่ 2. การรวมกลุมของผูขับข่ีรถจักรยานยนตรับจาง เร่ิมจากใหบริการ

รับสงเอกสารกับผูใชบริการที่ไมมีการจางพนักงานฯเอง เมื่อความตองการใชบริการฯมากขึ้น ทําให

กลุมผูขับข่ีรถจักรยานยนตรับจางจดทะเบียนการคาเพื่อสรางความนาเชื่อถือ 

 ความเปนมาทั้งสองขางตนการใหบริการรับสงเอกสารเปรียบเสมือนการรับจางทั่วไป

ซึ่งเกิดจากการรวมตัวของกลุมพนักงานฯและกลุมผูขับข่ีรถจักรยานยนต แตภายหลังจากนั้นธุรกิจ

ใหบริการฯไดกลายมาเปน “ธุรกิจ outsource” โดยมีผูประกอบการหันมาสนใจการใหบริการฯมาก

ข้ึน และจัดตั้งบริษัทรับสงเอกสารทําหนาที่จัดหา รวมรวบ และฝกอบรมพนักงานฯ เพื่อเสนอ

ใหบริการรับฯ 
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3.2 รูปแบบการใหบริการรับสงเอกสาร 
 

 รูปแบบการใหการใหบริการรับสงเอกสารแบงแยกตามความตองการใชบริการของ

ผูใชบริการ โดยถูกแบงตามปริมาณงานของลูกคาเปนหลัก ซึ่งจะแบงออกเปน 3 รูปแบบ ดังนี้ 

 รูปแบบที่ 1. บริการรายเทีย่วหรือบริการดวน (Job by job/Express Service) คือ 

การสงพนกังานรับสงเอกสารไปใหบริการลูกคา ตามทีลู่กคาเรียกใชบริการ โดยคดิอัตราคาบริการ

เปนรายเที่ยวตามระยะทาง ซึ่งมีรายละเอยีดการคิดอัตราคาบริการ ดังนี้  

อัตราคาบริการภายในกรุงเทพมหานคร ดังแสดงในตารางที่ 3.1 ที่แสดงอัตราคาบริการทั่ว

กรุงเทพมหานคร โดยกําหนดราคาอางองิจากระยะทางตามตารางที ่ 3.2 

 

ตารางที ่ 3.1 

อัตราคาบริการในกรุงเทพมหานคร 50 เขต 
    

ระยะทาง (กโิลเมตร) คาบริการไป (บาท) คาบริการ ไป-กลบั (บาท) 

0 – 5 50 - 60 70 - 80 

6 – 10 90 - 100 110 - 130 

11 – 15 120 - 130 150 - 160 

16 – 20 160 - 170 200 - 210 

21 – 25 180 - 200 220 - 250 

26 – 30 220 - 250 270 - 300 

31 – 35 280 - 300 330 - 360 

36 – 40 330 - 350 380 - 420 

41 - 45 380 - 400 450 – 470 

 

ที่มา  :  ขอมูลผูประกอบการ 5 ราย 

หมายเหตุ :  ราคาไมรวมคาบรรทุกสินคาและรอเกินเวลาที่กําหนด 
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ตารางที่ 3.2 

ระยะทางเชื่องโยง 50 เขตของกรุงเทพ 
          หนวย :  กิโลเมตร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา :  ขอมูลจากผูประกอบการ 1 ราย ในเขตหวยขวาง 

 

 

 

3.5
7.5 5
3 6 9
8 4 7.5 9
3.5 7 10 3 7
9 10 13 4 12 5
10 12 15 8 12 6 5
8 10.5 13 6 10 5 4 4
7 9 12 7 5 4 7 6 3
11 12.5 14 9 10 5 6 3 3 4
11 12 13 8 8 5 7.5 5 4 3 3
12 12 13.5 10 9 6 9 7 6 5 5 3
13 14 15.5 12 11 8 10 9 8 7 6 5 3
12 12 14 12 10 10 13 12 10 9 10 8 5 3
12 14 15 10 15 10 6 7 8 10 10.5 11 12 13.5 16
12 14 15 10 15 10 6 7 8 10 10.5 11 12 13.5 14 4
13.5 15.5 16 12 16.5 11 8 8 9 9 8 8 10 11.5 12 7 4
14 16 17 14 13.5 9 10 8 8 10 7 7 7 9 10 9 6 4
12 14 15 11 12 7 8 6 6 8 5 5 5 7 8 10 7 5 3
18 20 22 16 21 16 12 13 14 16 16.5 17 18 19.5 18 7 6 7 9 10
25 30 26 26 28 26 22 23 24 26 26.5 23 24 25.5 24 16 15 16 18 20 10
18.5 20.5 22.5 17 21.5 16 13 13 14 14 13 13 15 16.5 15 9 7 5 7 9 5 12
24.5 26.5 28 23 28 22 19 19 20 20 19 19 21 22.5 20 15 13 11 13 15 12 10 6
32.5 34.5 33 31 32 30 27 27 28 28 27 27 29 30.5 28 21 19 17 19 21 15 10 12 8
22 20 22.5 18 21 14 16 15 14 13 12 10 9 6 14 16 13 11 7 10 15 22 10 15 20
26 27 29.5 25 26 21 23 22 21 20 19 17 16 13 17 23 20 18 14 17 22 29 17 22 23 7
18 20 21 18 17 13 14 12 12 14 11 11 11 13 13 12 9 7 4 6 8 13 13 20 16 5 10
30 32 33 30 29 25 26 24 24 26 23 23 23 25 24 21 18 15 13 16 17 17 12 10 10 15 15 12
31 33 34 31 30 26 27 25 25 27 24 24 24 26 25 25 22 20 17 19 25 25 20 20 18 16 12 13 10
8 8 10 10 5 8 12 12 10 6 8 6 5 8 6 15 15 13 12 10 20 30 18 24 30 12 17 15 25 26
11 9 9 13 7 11 14 15 14 10 15 14 14 16 14 18 18 19 18 16 27 33 22 27 33 24 28 23 33 34 7
13 11 12 14 8 12 15 16 15 12 15 14 14 16 13 22 22 20 18 16 26 36 24 30 36 20 25 23 33 34 6 8
17 15 15 19 14 17 21 22 21 19 21 19 19 21 19 27 27 26 25 24 35 35 33 37 41 28 33 31 41 42 15 10 10
20 19 21 23 17 21 24 25 24 21 24 23 23 25 19 28 28 26 24 22 32 40 30 36 42 28 33 31 41 42 12 12 8 12
9 11 13 7 14 9 6 10 10 11 12 12 14 16 16 6 9 11 13 15 15 24 16 22 28 22 29 18 27 31 17 20 20 27 27
7 9 9 6 12 10 7 11 11 12 14 15 16 18 17 10 13 15 16 17 17 25 18 25 30 25 30 22 32 35 14 15 18 25 25 5
11 8 7 12 12 13 14 16 16 15 16 16 18 20 19 16 19 21 23 24 24 34 26 32 38 32 39 28 37 40 15 14 20 22 22 11 6
10 8 6 8 9 12 14 16 15 13 15 15 17 17 16 17 17 19 21 22 22 32 24 30 38 28 34 25 37 40 12 9 12 14 15 14 10 9
13 11 9 11 12 15 17 19 18 16 18 18 20 20 18 20 20 22 24 25 25 35 27 33 41 31 37 28 40 43 15 12 16 18 20 16 10 6 6
16 14 12 14 15 18 20 22 21 19 21 21 23 23 26 23 23 25 27 28 28 38 30 36 44 34 40 31 43 46 18 15 19 20 22 18 13 9 9 5
16 15 14 18 19 19 21 23 23 21 23 23 24 26 22 18 20 22 24 25 26 32 28 27 38 33 38 28 40 42 20 17 21 25 25 13 10 8 12 8 10
22 20 19 23 25 24 26 28 28 26 28 28 29 31 28 24 26 28 30 31 32 38 34 33 44 39 44 34 46 48 25 24 26 30 30 22 17 14 15 12 12 8
15 17 18 15 20 17 17 20 19 20 21 21 23 25 22 14 17 19 22 24 24 33 25 31 37 27 38 27 36 40 23 23 24 28 28 9 7 10 13 14 15 9 13
21 22 23 21 24 23 23 26 25 26 27 27 29 31 31 20 23 25 28 30 30 39 31 37 43 37 44 43 42 46 27 24 28 32 32 16 14 16 20 20 18 12 12 8
15 13 11 17 15 17 20 22 21 19 22 22 23 25 20 22 22 25 26 27 27 37 29 35 43 33 39 30 42 45 16 12 15 13 17 20 15 13 8 8 11 16 21 21 24
23 21 19 25 24 25 28 30 29 27 30 30 31 33 29 30 30 33 34 35 35 45 37 43 51 41 47 38 40 53 24 20 23 21 25 28 25 22 17 17 13 18 19 21 22 14
24 22 20 26 28 26 29 31 30 28 31 31 32 34 31 31 31 34 35 36 36 46 38 44 52 42 48 39 41 54 25 21 23 21 25 33 28 27 22 22 18 23 27 27 32 15 12
27 25 23 29 30 29 32 34 33 31 34 34 35 37 32 34 34 37 38 39 39 49 41 47 55 45 51 42 44 57 28 24 27 30 31 31 28 23 22 19 13 16 16 20 21 18 14 22
32 30 28 34 32 34 37 39 38 36 39 39 40 42 38 39 39 42 43 44 44 43 46 52 60 50 56 47 49 62 36 32 35 33 37 38 35 31 26 26 23 23 26 30 30 20 15 15 15

บางรัก
สาทร
บางคอแห

ยานนาวา

วัฒนา
ราชเทวี

สัมพันธวง

ดุสิต
พระนคร

ปอมปราบ
ปทุมวัน

ดินแดง
หวยขวาง

วังทองหล
พญาไท

บางพลัด
บางกอกน

บางกอกให
ธนบุรี

คลองสาน
ตลิ่งชัน

ทวีวัฒนา
ภาษีเจรญิ

บางแค
หนองแขม

ราฏรบูรณ
ทุงครุ

จอมทอง
บางบอน

บางขุนเทยี

สวนหลว
คลองเตย

พระโขนง
ประเวศ

บางนา
บางซ่ือ

จตุจักร
ลาดพราว

บางกะป
บึงกุม

คันนายาว
บางเขน

สายไหม
หลักสี่

คลองสาม
หนองจอ

ดอนเมือง
สะพานสู

มีนบุรี
ลาดกระบั
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 อัตราคาบริการปริมณฑล 5 จังหวัด คิดเฉลี่ยระยะทางจากกรุงเทพมหานคร ณ เขตดิน

แดง หวยขวาง  วังทองหลาง จตุจักร วัฒนา โดยคิดในอัตราไป-กลับทุกเสนทาง ในอัตรากิโลเมตร

ละ 5 บาท ดังแสดงในตารางที ่ 3.3 

 

ตารางที่ 3.3 

อัตราคาบริการปริมณฑล 5 จังหวัด 
 

พื้นที ่ ระยะทาง (กิโลเมตร) คาบริการ ไป-กลับ (บาท) 

อ.เมือง 60 – 65 600 – 650 

อ.นครชัยศรี 45 – 50 450 – 500 

 

นครปฐม 

อ.สามพราน 52 – 58 520 – 580 

อ.เมือง 20 – 30 200 – 300 

อ.ปากเกร็ด 25 – 30 250 – 300 

อ.บางบัวทอง 35 – 40 350 – 400 

 

 

นนทบุรี 

 อ.บางใหญ 35 – 40 350 – 400 

รังสิต (ฟวเจอร) 30 – 32 300 – 320 

รังสิต (ตลาดไทย) 35 – 38 350 – 380 

 

ปทุมธานี 

ลําลูกกา 45 – 55 450 – 550 

อ.เมือง 25 – 30 250 – 300 

อ.บางพลี 42 – 55 420 – 550 

 

สมุทรปราการ 

อ.พระประแดง 30 – 35 300 – 350 

อ.เมือง 65 – 70 650 – 700 สมุทรสาคร 

 อ.กระทุมแบน 45 – 52 450 – 520 

 

ที่มา : ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย 

หมายเหตุ :  ราคาไมรวมคาบรรทุกสินคาและรอเกินเวลาที่กําหนด 
 

 นิคมอุตสาหกรรม คิดเฉลี่ยระยะทางจากกรุงเทพมหานคร ณ เขตดินแดง หวยขวาง  

วังทองหลาง จตุจักร วัฒนา โดยคิดเพิ่มระยะทางในนิคมและการกลบัรถ อัตราไป-กลับทุกเสนทาง 

ในอัตรากิโลเมตรละ 5 บาท ดังแสดงในตารางที ่ 3.4 
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ตารางที ่ 3.4 

อัตราคาบริการนิคมอุตสาหกรรม 
 

พื้นที ่ ระยะทาง (กิโลเมตร) คาบริการ ไป-กลับ (บาท) 

นวนคร 48 480 

บางกระดี 33 330 

บางปะอิน 70 700 

บางปู 45 450 

บางพลี 52 520 

เวลโกรล 70 700 

ไฮเทค 75 750 

 

ที่มา : ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย 

หมายเหตุ :  ราคาไมรวมคาบรรทุกสินคาและรอเกินเวลาที่กําหนด 

 

 การคิดคาบรรทุกสนิคา  คือ การคิดคาบริการเพิ่มเตมิในกรณีทีม่ีการบรรทุกพัสดุหรือ

สินคาที่มีน้าํหนักและเปนอปุสรรคแกการขับข่ี ดังแสดงในตารางที ่ 3.5 

 

ตารางที่ 3.5 

อัตราคาบรรทุกสินคา 

  
น้ําหนัก (กิโลกรัม) ราคา (บาท) 

0 – 3.0 0 

3.1 – 5.0 30 

5.1 ขึ้นไป 50 

 

ที่มา : ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย 

 

 รูปแบบที่ 2. บริการรายเดือน (Monthly) คือ การบริการดวยการสงพนักงานสง

เอกสาร (Messenger) ไปประจําที่บริษัทของผูใชบริการ ซึ่งบริษัทรับสงเอกสารจะเปนผูกําหนด

ราคาในการวาจางแบบเหมาจายรวมคาน้ํามันและสวัสดิการของพนักงานฯ รวมทั้งกําหนดเงื่อนไข

การจาง โดยกําไรเบื้องตน (Margin) จะไดจากสวนตาง ดังแสดงในตาราง 3.6 
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ตารางที่ 3.6 

อัตราคาบริการเหมาจายคิดเปนรายเดือนตอพนักงานฯ 1 คน 
  

รูปแบบการจาง 

(เปนรายเดือน) 

ราคาที่ตกลง 

(รวมคาน้ํามัน) 

คาจางพนักงาน 

(รวมคาน้ํามัน) 

กําไรเบื้องตน 

(Margin) : (บาท/เดือน) 

ภายในกรุงเทพฯ 

(หยุดวันเสาร) 

8,500 – 9,000 7,000 – 7,500 1,000 – 1,500 

ภายในกรุงเทพ 

(วันเสารคร่ึงวัน) 

10,500 - 11,000 8,500 – 9,000 2,000 

ปริมณฑล 

(หยุดวันเสาร) 

9,500 – 10,000 8,000 – 8,500 1,000 – 1,500 

ปริมณฑล 

(วันเสารคร่ึงวัน) 

11,500 – 12,000 9,500 – 10,000 2,000 

 

ที่มา : ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย 

หมายเหตุ : อัตราคาบริการเปนชวง เนื่องจากขอมูลผูประกอบการมีอัตราที่ตางกัน 
 

 รูปแบบการจางเปนรายเดือนมักจะเปนการจางจากผูใชบริการที่มีปริมาณงานและธุรก

รรมเปนจํานวนมากและตอเนื่องทุกวัน  

 

 รูปแบบที่ 3. บริการรายวัน (Daily) คือการสงพนักงานฯ ไปประจําที่บริษัทลูกคาเปน

รายวันตามที่ลูกคารองขอและตองสั่งงานลวงหนาอยางนอย 1 วัน โดยบริษัทรับสงฯจะกําหนด

คาบริการ ดังแสดงในตารางที่ 3.7 

 

ตารางที่ 3.7 

อัตราคาบริการเหมาจายเปนรายวันตอ 1 คน 
  

รูปแบบการจาง (รายวัน) อัตราคาบริการ (บาท/วัน) 

คร่ึงวัน (เชา/บาย) 350 - 500 

เต็มวัน 650 – 900 

 

ที่มา : ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย 

หมายเหตุ : อัตราคาบริการเปนชวง เนื่องจากขอมูลผูประกอบการมีอัตราที่ตางกัน 
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 รูปแบบการจางเปนรายวนั มักจะเปนการจางจากผูใชบริการที่มปีริมาณการรบัสง

เอกสารและประกอบธุรกรรมเปนจาํนวนมากในบางวนั 

 
3.3 การรับประกนัความเสียหาย  

 

 บริษัทรับสงเอกสารจะรับประกันความเสยีหายตามสภาพความเปนจริง แตไมเกิน

วงเงิน 2,000 – 10,000 บาท (ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย) เนื่องจากอัตราคาบริการรับสง

เอกสารรายเทีย่วไมไดครอบคลุมถึงคาประกันภัยและการบรรทุกสินคาบางอยางทีม่คีวามเสีย่งสงู 

อาทิ เครื่องปรับอากาศ  หนาจอคอมพวิเตอร  ยางรถยนต  เครื่องมือทางการแพทย  อุปกรณการ

ส่ือสาร  วาลว  สายเคเบิล สายไฟฟา เปนตน 

 
3.4 ตนทุนในการจางพนกังานสงเอกสารเปนรายเที่ยว (Job by job/Express Service) 

 

 1.ตนทนุในการจางพนักงานสงเอกสารรายเที่ยว แบงไดเปน 2 ประเภทใหญ คือการ

จางแบบตนทนุแปรผัน (Var iab le  Cost )  อยางเดยีว  หมายถงึ การจางพนักงานฯ โดยไมมี

เงินเดือนประจํา แตจายคาจางตามชิน้งาน โดยสวนมากพนักงานฯมักจะไดรับผลตอบแทนใน

อัตรารอยละ 60 ของชิ้นงานทีท่ําได 

 2.การจางแบบตนทนุคงที่ผสมกับตนทุนแปรผัน (Fixed Cost + Variable Cost) 

หมายถงึ การจางพนกังานฯ โดยจายเงนิเดือนประจําสวนหนึ่ง และใหผลตอบแทนจากผลงานทีท่ํา

ไดอีกสวนหนึง่ ซึง่มีอัตราสวนที่แตกตางกนัออกไป ดังแสดงในตารางที ่ 3.8 
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ตารางที่ 3.8 

อัตราสวนตนทุนการจางพนักงานสงเอกสารรายเที่ยว 

 
รายที่ ตนทุนคงที่ (เงินเดือน) : (บาท) ตนทุนแปรผัน (ผลตอบแทนรายชิน้งาน) : (รอยละ) 

1 6,000 18 

2 6,000 15 

3 5,500 17 

4 5,500 17 

5 5,000 20 

 

ที่มา : ขอมูลจากผูประกอบการ 5 ราย 

  
3.5 ลักษณะงานบริการรับสงเอกสาร 

 

 ลักษณะงานบริการรับสงเอกสาร เปนงานที่พนักงานสงเอกสารของบรษิัทรับสงเอกสาร

ปฏิบัติตามที่ลูกคาจาง ทั้ง 3 รูปแบบที่ไดกลาวขางตน ทัง้รายเดือน รายวนั และรายเทีย่ว  ซึ่ง

สามารถแจกแจงได ดังนี ้

 การรับสงเอกสารทั่วไป อาทิ หนงัสือรับรอง  เอกสารทางการเงิน  หนังสือสัญญา  

หนงัสือเดินทาง เปนตน   

 การรับสงสิ่งของทัว่ไป อาทิ แบบแปลนบาน  โทรศัพทมอืถือ  นิตยาสาร  ทอน้ํา  ขอตอ

ทอระบายน้าํ  คอมพวิเตอรฮารดแวร  กระเปาเดินทาง เปนตน 

 การวางบิล  เพื่อแจงหนี้ใหแกลูกคาผูใชบริการ ซึ่งสวนมากวนัทีว่างบิล คือ วนัที ่5  10 

15  20  25 และ 30 หรือไมก็วนัศุกรของทกุเดือน 

 การเก็บเช็คหรอืเงินสด  ซึง่สวนมากขึ้นอยูกับวันเวลาที่ระบุไวเมื่อคร้ังที่ไดวางบิล 

 การจายประกนัสังคม  เปนการจายคาประกันสงัคมรายเดือน ซึง่ตองชําระภายในวนัที่ 

15 ของแตละเดือน 

 การจายภาษ ี  ภาษีเงินไดบุคคลธรรมดาตองนาํจายทุกเดือน ซึง่ตองชาํระภายในวนัที่ 

7 ของแตละเดือน และภาษีมูลคาเพิ่ม ตองชาํระภายในวนัที่ 15 ของแตละเดือน 

 การจายคาโทรศัพท  โทรศัพททั่วไปชําระไดภายในเวลา 16.30 น.  และโทรศัพท

ทางไกล ชาํระภายในเวลา 15.30 น. การจายคาน้าํ – คาไฟ  ชาํระไดภายในเวลา 15.30 น. 
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3.6 ขั้นตอนการตัดสินใจใชริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 
 

 ข้ันตอนการตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสารจากบริษทัรับสงเอกสารสามมารถอธิบาย

ดวยพฤตกิรรมผูบริโภค ( C o n s u m e r  B e h a v i o r )  ที่มีหลายความหมาย ดังนี้ 

  พฤติกรรมผูบริโภค1 หมายถงึ กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคลที่

เกี่ยวของกับการซื้อและการใชบริการ 

 พฤติกรรมผูบริโภค 2  หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคลลที่เกีย่วของโดยตรงกับการไดรับและ

การใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตางๆขงการตัดสินใจซึ่งเกดิกอนและเปน

ตัวกําหนดปฏกิิริยาตางๆ 

 ผูวิจัยจงึไดนําการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคมาประยกุตกับการวิเคราะหพฤติกรรม

และปจจัยทีม่อิีทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสารจากบริษทัรับสงฯของผูใชบริการ โดย

แจกแจงขั้นตอนการตัดสินใจดังแสดงในภาพที ่ 3.1 
 

ภาพที ่3.1 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูใชบริการ 
 

กระบวนการกอนการซื้อ 

1. การรับรูปญหา ( P r o b l e m  R e c o g n i t i o n ) 

2. การคนหาขอมูล ( I n f o r m a t i o n  S e a r c h ) 

 

กระบวนการในขณะทําการซื้อ 

3. การประเมินผลทางเลือก ( E v a l u a t i o n  o f  A l t e r n a t i v e ) 

4. การตัดสินใจซื้อ ( P u r c h a s e  D i c i s i o n ) 

 

กระบวนการหลังซื้อ 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ ( P o s t p u r c h a s e  B e h a v i o r ) 
 

 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,หลักการตลาด, น.55. 

                                                           

 
1 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,หลักการตลาด,(กรุงเทพฯ : โรงพิมพ S.M.Circuit Press 

2535),น.54. 

 
2 อดุลย จาตุรงคกุล,พฤติกรรมผูบริโภค(ฉบับปรับปรุง คร้ังที่ 4),กรุงเทพฯ : โรงพิมพ

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 2354),น.3. 
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 1.การรับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เกิดขึ้นจากการที่ผูใชบริการที่มีการ

ประกอบธุรกรรมมากขึ้น ไดแก การสงเอกสาร สงของ วางบิล-เก็บเช็ค ติดตอหนวยงานราชการ และ

การทําธุรกรรมที่ธนาคาร มีมากขึ้นดวย จึงเกิดความตองการพนักงานสงเอกสารมาทําหนาที่แทน 

 2.การคนหาขอมูล (Information Search) เพื่อตอบสนองความตองการใชพนักงานฯ 

จึงตองคนหาทางเลือกในการจางพนักงานฯโดยอาศัยแหลงขอมูลตางๆ อาทิ จากโฆษณา เพื่อน 

เปนตน กระทั่งไดทางเลือก เชน การจางพนักงานฯประจําหนวยงาน การใชบริการจากไปรษณีย

ไทย การใชบริการขากบริษัทรับสงเอกสาร 

 3.การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เพื่อตอบสนองความตองการใช

พนักงานฯใหไดมากที่สุด ซึ่งผูใชบริการแตละรายมีกระบวนการประเมินทางเลือกที่แตกตางกัน แต

สวนมากนิยมใชบริการจากบริษัทรับสงฯ เนื่องจาก การจางบริษัทรับสงฯไดเปรียบกวาการจาง

พนักงานฯประจําหนวยงาน ในเรื่องความประหยัดคาใชจาย และที่ไดเปรียบกวาไปรษณียไทยที่

จัดสงเพียงอยางเดียว ซึ่งไมสามารถตอบสนองไดอยางเต็มที่ 

 4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Dicision) ผูใชบริการจะตัดสินใจใชบริการบริษัทรับสงฯ

โดยจะทําการเลือกอีกวาจะใชริการแบบเหมาจายรายเดือน รายวัน หรือบริการเที่ยวตอเที่ยว ซึ่ง

ทั้งนี้ข้ึนอยูกับความเหมาะของแตผูใชบริการละราย 

 5.พฤติกรรมหลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) หลังจากที่ไดใชบริการฯจากบริษัท

รับสงฯแลว ส่ิงที่ตามมามักจะเปนเรื่องของความพอใจที่ไดรับจากบริการ ซึ่งมีผลตอการใชบริการ

ในครั้งตอๆไป 
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บทที่ 4 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
   

 เนื่องจากงานวิจัยฉบับนี้  เปนการวิจัยเชิงพฤติกรรมศาสตร  ที่ตองการศึกษา 

“องคประกอบของบริการ” ที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสารและศึกษา 

“พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสารของ” ผูใชบริการ จึงเลือกใชแนวความคิดเกี่ยวกับ “ความ

นาเชื่อถือ” และแนวความคิดเกี่ยวกับ “คุณภาพบริการ” เปนแนวทางในการวิจัยโดยใชตัวแปรเชิง

คุณภาพ คือ ประเภทของธุรกิจ (Business Type) ขนาดของธุรกิจ (Business Size) ศึกษาความ

นาเชื่อถือ (Faith)  และคุณภาพบริการ (Service Quality) โดยมีกรอบแนวความคิดของการวิจัย 

ดังนี้ 

 
4.1 กรอบแนวความคิดของการวิจัย 

 

ภาพที ่4.1 

กรอบแนวความคิดในงานศกึษาองคประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจ 

ใชบริการรับสงเอกสารและพฤติกรรมการใชบริการ 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ประเภทของธุรกิจ 

ขนาดของธุรกิจ 

องคประกอบของบริการ 

 - ความนาเช่ือถือ 

 - คุณภาพของบริการ 

พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร 

 - การเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร 

 - จํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จาง 

 - ระยะเวลาในการรอคิวเรียกใชบริการ 

ลักษณะการใชบริการของ

แตละประเภทธุรกิจ

แตกตางกันหรือไม 

ขนาดของธุรกิจมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจใชบริการ

หรือไม 

องคประกอบของบริการ 

 - ความนาเช่ือถือ 

 - คุณภาพของบริการ 

พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร 

 - การเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร 

 - จํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จาง 

 - ระยะเวลาในการรอคิวเรียกใชบริการ 
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 จากภาพที ่ 4.1 แสดงกรอบแนวความคิดในงานศึกษาองคประกอบทีม่ีผลตอการ

ตัดสินใจและพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร ที่ตองการวิเคราะหผูใชบริการใน 2 ประเด็น คือ 

ประเภทของธรุกิจที่แตกตางกัน และขนาดของธุรกิจที่แตกตางกนั จะมกีารตัดสินใจใชบริการรับสง

เอกสารจากบริษัทรับสงเอกสารแตกตางกนัหรือไม โดยมีรายละเอียดชี้วัด ดังนี้ 

 ก.ความนาเชือ่ถือ ประกอบดวยตัวชี้วัดตางๆ ดังนี้ 

  - ภาพลักษณของพนกังานสงเอกสาร ประกอบดวย มีเครื่องแบบและชุดฟอรม  แตง

กายสุภาพ บุคลิกภาพด ี  และมารยาทและอัธยาศัยด ี

  - ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร ประกอบดวย คาบริการราคายุติธรรม 

(เหมาะสม)  เปนบริษัทและมีชื่อเสียง  เปดใหบริการมานานแลว  และรับประกันความเสียหายสูง 

  - ความสามารถในการใหบริการ ประกอบดวย มีบริการหลากหลาย  เปดทําการทกุวัน

และใหบริการถงึกลางคนื  มเีสนทางเปดใหบริการมาก  และมพีนักงานสงเอกสารจาํนวนมาก 

  - การรับประกันความเสียหาย ประกอบดวยกรณี สินคาชํารุดเสียหาย  ความลาชาใน

การจัดสง  และสงไมถึงทีห่มาย 

 ข.คุณภาพบริการ ประกอบดวยตัวชี้วัดตางๆ ดังนี ้

  - ความปลอดภัยของสินคา ประกอบดวย  แฟมจัดแยกเอกสาร  กระเปาใสเอกสาร  

ตะแกงและสายรัดสิ่งของ 

  - ความรวดเรว็ในการใหบริการ ประกอบดวย สงถงึทีห่มายตรงตอเวลาที่กาํหนด  และ

สงถึงทีห่มายเร็วกวาเวลาทีก่ําหนด 

  - คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร ประกอบดวย ชาํนาญเสนทาง  รูงานดานเอกสาร  

แกไขปญหาเฉพาะหนาได  และตรวจเช็คสินคาได 

  - ความสะดวกในการเรียกใชบริการ ประกอบดวย โทรศัพท E-mail  SMS และอื่นๆ 

 ค.การเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร ประกอบดวยตัวชีว้ดัตางๆ ดังนี้ 

  - จางประจํารายเดือน (มีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน) 

  - ไมจางประจํารายเดอืน (ไมมกีารจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน) 

 ง.จํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่วาจาง ประกอบดวยตัวชี้วัดตางๆ ดังนี้ 

 - 1 บริษัท 

 - 2 บริษัท 

 - 3 บริษัท 

 - มากกวา 3 บริษัท 
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 จ.ระยะเวลารอคิวหลังจากเรียกใชบริการ ประกอบดวยตัวชี้วัดตางๆ ดังนี้ 

 - กรณีฉุกเฉิน รอไดไมเกิน 30 นาที 

 - กรณีรีบเรง รอไดไมเกิน 45 นาที 

 - กรณีเรียกใชบริการลวงหนา รอไดไมเกิน 60 นาที 

 - กรณีเรียกใชบริการลวงหนา รอไดมากกวา 60 นาที 

 
4.2 การรวบรวมขอมูล 

 

 แหลงขอมูลปฐมภ ูมิ (Primary Data) ไดแก การสัมภาษณผูประกอบการในธุรกจิซื้อ

มา-ขายไป ธุรกิจทวัร และธรุกิจบริการ โดยใชแบบสอบถามเปนแนวทางในการสมัภาษณ เพื่อให

ทราบถงึปจจยัทีน่ํามาใชในการตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสารได 

 การสัมภาษณจะทําโดยการมุงสอบถามไปยังบริษทักลุมเปาหมาย โดยการสุมตัวอยาง

เปนแบบเจาะจงตามเพื่อใหไดจํานวนทีเ่หมาะสมของแตละขนาดธุรกจิตามทีก่ําหนด เมื่อไดรับ

คําตอบจากแบบสอบถามครบตามจํานวนที่ตองการ จึงรวบรวมเพือ่ประมวลผลตอไป 

 แหลงขอทุติยภูมิ ( S e c o n d a r y  D a t a )  ไดแก การเก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ  

วารสารทางวชิาการ โครงการงานวิจยัและวิทยานิพนธ บทความและเอกสารงานวิจยัตางๆที่

เกี่ยวของ ขอมูลจากอนิเตอรเน็ต ขอมูลผูประกอบการ กระทรวงพาณิชย สมุดโทรศัพทหนาเหลือง 

เปนตน 

 
4.3 การกาํหนดขนาดตัวอยาง 

 

 บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์ 1 (2545) ไดกลาวไววา ในทางปฏิบัติ ถายดึทฤษฎีแนวโนม

เขาสูสวนกลาง (Central Limit Theorem) กลุมตัวอยางมีจํานวนตั้งแต 30 ข้ึนไป การกระจายของ

คาสถิติตัวอยางจะมีคาใกลเคียงกับการกระจายแบบโคงปกติ ดวยเหตุนี้ผูวจิัยจึงกําหนดกลุม

ตัวอยางใหมากกวา 30 ตัวอยางขึ้นไป 

 ผูวิจัยทําการกาํหนดกลุมตัวอยางภายใตเงื่อนไขระยะเวลาทาํการศึกษาและ

งบประมาณทีจ่ํากัด จึงเลือกศึกษาตัวอยางจากประชากรตามทีไ่ดกําหนดไวในขอบเขตของ

                                                           

 
1
 บุญธรรม  กจิปรีดาบริสุทธิ,์สถิติเพื่อการวิจัย,พิมพคร้ังที่ 1,(กรุงเทพฯ : โรงพิมพเรือน

แกวการพิมพ 2545), น.26. 
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งานวิจยั คือ บริเวณถนนรัชดาภิเษก ถนนสุทธิสารวินิจฉัย ถนนประชาราษฎรบําเพ็ญ ถนน

พระราม 9 ถนนอโศก-ดินแดง ถนนเพชรบุรีตัดใหม และถนนอโศก(สุขุมวิท 21) ซึง่ครอบคลุมพื้นที่

ทั้ง 3 เขต คือ เขตดินแดง เขตหวยขวาง และเขตวัฒนา โดยตัวอยางที่จะศึกษากาํหนดเปนรอยละ 

30 ของจํานวนผูใชบริการทัง้หมดในแตละประเภทธุรกจิ ตามขอมูลของประเภทธรุกจิ ดังตารางที ่

4.1  

 

ตารางที่ 4.1 

จํานวนผูประกอบการตามประเภทธุรกิจในเขตหวยขวาง ดินแดง และวัฒนา 

 
ประเภทธุรกิจ เล็ก (ราย) กลาง (ราย) ใหญ (ราย) รวม (ราย) 

T o u r 88 46 19 153 

T r a d i n g 83 63 24 170 

S e r v i c e 107 70 27 204 

 

ที่มา :  ไทยแลนด เยลโลเพสเจส 2548 เลม 1 และ 2  

 

 จํานวนตวัอยางที่จะศึกษาของแตละประเภทรอยละ 30  คือ กลุม Tour จํานวน 46 

ราย  กลุม T r a d i n g  จํานวน 51 และกลุม S e r v i c e  จํานวน 61 ราย ดังตารางที่ 4.2 

 

ตารางที่ 4.2 

ตัวอยางประชากรทีท่ําการศกึษากาํหนดเปนรอยละ 30 ของจํานวนรายทั้งหมด 

 
ประเภท/ขนาด เล็ก/ราย กลาง/ราย ใหญ/ราย รวม/ราย 

T r a d i n g 25 

รายรับไมเกิน 20 ลาน 

19 

รายรับ 20 – 50 ลาน 

7 

รายรับมากกวา 50 ลาน 

51 

T o u r 26 

รายรับไมเกิน 3 ลาน 

14 

รายรับ 3 – 10 ลาน 

6 

รายรับมากกวา 10 ลาน 

46 

S e r v i c e 32 

รายรับไมเกิน 2 ลาน 

21 

รายรับ 2 - 5 ลาน 

8 

รายรับมากกวา 5 ลาน 

61 

รวม 158 

 

ที่มา :  จากการคํานวณแบบเปอรเซนตไทล ที่ ภาคผนวก ก (น. 6 8  -  7 0 ) 
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4.4 แนวทางในการวิเคราะหผล 
 

 แนวทางในการวิเคราะหผลการศึกษาเชิงพฤติกรรมศาสตรเกี่ยวกับการใชบริการรับสง

เอกสารครั้งนี ้ที่มีประเดน็การศึกษาหลกั 2 กรณี คือ จําแนกผลการศึกษาตาม “ประเภทของธุรกิจ” 

และจําแนกผลการศึกษาตาม “ขนาดของธุรกจิ” โดยจะใชวิธกีารวดัผล ดังนี ้
 

ก.การวิเคราะหผลดานประเภทของธุรกิจ  

 ประเภทธุรกิจ เปนตัวแปรเชิงคุณภาพที่ถกูนํามาวิจัยเปรียบเทียบถึงความแตกตางของ

ธุรกิจ เพื่อวเิคราะหผลตอการตัดสินใจใชบริการฯของผูใชบริการ โดยใชแบบสอบถามเปนแนวทาง

รวบรวมขอมูล 

 การวัดผลองคประกอบที่มีอิทธิพลตอการใชบริการ (ความนาเชื่อถือและคุณภาพของ

บริการ) และพฤติกรรมการใชบริการ (รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร  จํานวนบริษัทรับสง

เอกสารที่จาง และระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังเรียกใชบริการ) จะใชวิธี “การวัดสัดสวนในรูปรอย

ละ” เนื่องจากประเภทของธุรกิจที่แตกตางกันยอมมีความแตกตางกันในการใชบริการรับสงเอกสาร 

และการวัดสัดสวนในรูปรอยละจะทําใหเห็นภาพรวมและเขาใจไดมากยิ่งขึ้น  

 ความคาดหวังของผูวิจัย 

 เร่ืองรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร : ผูวิจัยคาดวาในทุกประเภทธุรกิจนาจะ “ไมมี

การจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน” เพราะไมตองรับภาระตนทุน อาทิ คาน้ํามัน คาสึก

หรอ คาสวัสดิการ คาประกันภัย  ทําใหตนทุนรวม (Total Cost) ของการจางพนักงานฯภายนอกต่ํา

กวาการจางพนักงานฯภายในหนวยงาน 

 เรื่องจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางในแตละเดือน : ผูวิจัยคาดวาแตละประเภทธุรกิจ

นาจะมีจํานวนการจางบริษัทรับสงเอกสารที่แตกตางกัน เพราะลักษณะเฉพาะของแตละประเภท

ธุรกิจแตกตางกัน 

 เร่ืองระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังเรียกใชบริการ : ผูวิจัยคาดวาทุกระเภทธุรกิจนาจะ

ตองการใหบริษัทรับสงเอกสารตอบสนองการเรียกใชบริการไดเร็วที่สุดหลังการเรียกใชบริการ 

เพราะตองการใหงานสําเสร็จไดเร็วที่สุด 

 

ข.การวิเคราะหผลดานขนาดของธุรกิจ 
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 ขนาดของธุรกจิ เปนตวัแปรเชิงคุณภาพที่ถูกนํามาวิจยัเปรียบเทยีบความแตกตางของ

ขนาดในธุรกจิประเภทเดียวกัน เพื่อวิเคราะหการตัดสินใจใชบริการฯของผูใชบริการ โดยใช

แบบสอบถามเปนแนวทางรวบรวมขอมูล โดยแบงวิธกีารวัดผลของขนาดธุรกิจออกเปน 2 วธิี คือ 

วิธีการวัดดวย “การวัดสดัสวนในรูปความถี”่ และวิธีการวัด “ความเปนอิสระ” ดังนี้ 

 วิธีที่ 1 การวัดสัดสวนในรูปความถี่ นํามาวัดองคประกอบของบริการที่มีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสารแบงตามขนาดของธุรกิจ  

 วิธีที่ 2 การทดสอบความเปนอิสระ (Tests of Independence)2 เปนการทดสอบ

ความสัมพันธสองตัวแปร ซึ่งในที่นี้ก็คือ ขนาดของธุรกิจ (ตัวแปรตน) และพฤติกรรมการใชบริการ 

(ตัวแปรตาม) โดยใชคาไคแสควร  (χ2) ในการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลดวย

แบบสอบถามและไดขอมูลในรูปของความถี่ จากนั้นจึงนํามาวิเคราะห โดยตั้งสมมติฐาน ดังภาพที่ 

4.2 แสดงกรอบการทดสอบสมมติฐาน 

 

ภาพที ่4.2  

กรอบการทดสอบสมมติฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

 
2
 บุญธรรม  กจิปรีดาบริสุทธิ,์สถิติเพื่อการวิจัย,พิมพคร้ังที่ 1,(กรุงเทพฯ : โรงพิมพเรือน

แกวการพิมพ 2545), น.249. 

ขนาดของธุรกิจ Trading 

ขนาดของธุรกิจ Tour 

ขนาดของธุรกิจ Service 

พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร 

องคประกอบของบริการที่มีอิทธิพลตอการใชต้ังสมมติฐาน 

ต้ังสมมติฐาน 

ต้ังสมมติฐาน 

พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร 

องคประกอบของบริการที่มีอิทธิพลตอการใช

องคประกอบของบริการที่มีอิทธิพลตอการใช

ต้ังสมมติฐาน 

ต้ังสมมติฐาน 
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สูตรการคํานวณคา χ2 

   χ2 = ∑  (Oi – Ei)
2 

                               Ei 

   Oi  = คาความถี่ที่เก็บรวมรวบได แบงตามขนาดของธุรกิจ 

   Ei = คาคาดหวัง 

   df = (r – 1) (c – 1)  

   r = จํานวนแถว  

c = จํานวนคอลั่มน 

Ei = R x C 

                   N 

   R = ผลรวมตามแนวนอน 

   C = ผลรวมตามแนวตั้ง 

   N = จํานวนขอมูลทั้งหมด 

 

กําหนดคาความเชื่อมั่นที่ 95%  a = 0.05 

 

การตั้งสมมติฐาน 

 

สมมติฐานที่ 1 เพื่อวัดความสัมพันธระหวางขนาดของธุรกิจ (Trading,Tour,Service) กับการเลือก

รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร 

 จากทฤษฎีความตองการบริโภค (ความตองการใชบริการ) แปรผันตามรายรับ (ซึ่งแปร

ตามขนาดของกิจกรรมหรือธุรกรรมในธุรกิจ) ผูวิจัยจึงคาดวาธุรกิจขนาดใหญ (วัดจากรายรับของ

บริษัท) ของแตละประเภท ที่มีรายรับมากกวาขนาดเล็กและขนาดกลาง จะมีการจางพนักงานฯ

ประจําหนวยงาน มากกวาขนาดเล็กและขนาดกลาง จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 

 

 Ho : ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารไมมีความสัมพันธกนั 

 Ha : ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารมีความสัมพันธกัน 

พฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร ต้ังสมมติฐาน 

rc 

I = 1 
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สมมติฐานที่ 2 เพื่อวัดความสัมพันธระหวางขนาดของธุรกิจ (Trading,Tour,Service) กับจํานวน

บริษัทรับสงเอกสารที่จาง 

 จากทฤษฎีความตองการบริโภคแปรผันตามรายรับและความเชื่อของผูวิจัยภายใต

ประสบการณตรงที่วา ทุกขนาดของประเภทธุรกิจจะจางบริษัทรับสงฯ ในจํานวนที่แตกตางกัน

ออกไป เพราะรายรับ (กิจกรรมหรือธุรกรรม)ของแตละขนาดไมเทากัน ทําใหธุรกิจขนาดใหญนาจะ

มีจํานวนการจางมากรายกวาธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 

 Ho : ขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางไมมีความสัมพันธกัน 

 Ha : ขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางมีความสัมพันธกัน 
 

สมมติฐานที่ 3.เพื่อวัดความสัมพันธระหวางขนาดของธุรกิจ (Trading,Tour,Service) กับ

ระยะเวลาในการรอคิวเรียกใชบริการ 

 จากความเชื่อของผูวิจัยภายใตประสบการณตรงที่วา ลูกคาแตละรายตองการใช

บริการพนักงานฯใหเร็วที่สุดหรือตองการรอคิวจากการเรยีกใชบริการนอยที่สุด (ไมวาลูกคานัน้จะ

เปนบริษทัขนาดเล็ก กลางหรือใหญ) จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 

 Ho : ขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาในการรอคิวหลังการเรียกใชบริการไมมีความสัมพันธกัน 

 Ha : ขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาในการรอคิวหลังการเรียกใชบริการมีความสัมพันธกัน 
 

4.5 การกาํหนดแบบสอบถาม 
 

 การเก็บขอมูลปฐมภูมิดวยการสัภาษณโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือคร้ังนี ้ เปน

การเกบ็ขอมูลเชิงคุณภาพ เพื่อนาํมาวเิคราะหพฤติกรรมของผูประกอบการที่มีตอการใชบริการรับสง

เอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร จงึไดกําหนดแบบสอบถาม ดังแสดงในภาคผนวก ข (น.71 - 74) 

 แบบสอบถามขอที่ 1. เกีย่วกับประเภทธรุกิจของลูกคาที่ทาํการศึกษา เปนคําถามที่มี

หลายคาํตอบใหเลือก ( M u l t i p l e  C h o i c e  Q u e s t i o n s )  ที่ใหเลอืกคําตอบเดียว   

 แบบสอบถามขอที่  2. เกี่ยวกับลักษณะงานรับสงเอกสารของลูกคาทีท่าํการศึกษา เปน

คําถามที่ใหผูตอบใสลําดับที่ (Rank ing  Ques t i ons )  ใหเรียงลําดับ 1 – 4 โดยกาํหนดให  

 1 มากที่สุด = 4 คะแนน  2 มาก =  3 คะแนน 

 3 นอย = 2 คะแนน    4 นอยทีสุ่ด = 1 คะแนน 
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 แสดงการใชงานพนกังานสงเอกสารของลูกคาทีท่ําการศึกษา โดยเลือกเฉพาะงานที่มี

ปริมาณมากทีสุ่ด 4 อันดับ เพื่อนาํขอมูลทีแ่ตกตางจากการจํากัดการเลือกที ่4 ขอ มาวิเคราะหผล

แสดงความแตกตางได 

 แบบสอบถามขอที่ 3 เกี่ยวกบัรูปแบบการจางพนกังานสงเอกสาร เปนคําถามแบบเปน

คําถามที่มีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) ใหเลือกคําตอบเดียว แสดงใหเห็น

วามกีารจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงานหรือไมมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน 

 แบบสอบถามขอที่  4 – 5 เกี่ยวกับรายทีม่กีารจางพนักงานประจาํ เปนคําถามแบบเปน

คําถามที่มีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) ใหเลือกคําตอบเดียว แสดงขอมูล

ของลูกคาทีม่กีารจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงานและเหตุผล เพื่ออธิบายผลงานวจิัยได 

 แบบสอบถามขอที่ 6 เกีย่วกับเหตุผลที่รายที่มกีารจางพนักงานสงเอกสารประจําแตยัง

มีการใชบริการรับสงเอกสารจากบรษทัรับสงเอกสาร เปนคําถามที่มหีลายคําตอบใหเลือก 

( M u l t i p l e  C h o i c e  Q u e s t i o n s )  ที่ใหเลือกคําตอบเดียว   

 แบบสอบถามขอ 7 – 8 เกี่ยวกับรายทีไ่มมีการจางพนักงานสงเอกสารประจํา เปน

คําถามแบบเปนคําถามที่มคํีาตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Questions) ใหเลือกคําตอบ

เดียว  

 แบบสอบถามขอที่ 9  เกี่ยวกับจํานวนบรษิัทรับสงเอกสารที่มีการจางภายใน 1 เดอืน 

เปนคําถามทีม่ีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) ที่ใหเลอืกคําตอบเดียว   

 แบบสอบถามขอที่ 10 เกี่ยวกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ เปน

คําถามที่มหีลายคําตอบใหเลือก (Mu l t i p l e  Cho ice  Ques t i ons )  ที่ใหเลือกคําตอบเดียว   

 แบบสอบถามขอที่ 11 - 12 เกี่ยวกับองคประกอบของบริการที่มีอิทธพิลตอการเลือกใช

บริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร เร่ือง”ความนาเชื่อถือ” และ “คุณภาพของบริการ” 

เปนคําถามทีม่ีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) ที่ใหเลอืกคําตอบเดียว   

 แบบสอบถามขอที่ 13 - 20  เกี่ยวกับองคประกอบที่เปนเหตุผล เร่ือง”ความนาเชื่อถือ” 

และ “คุณภาพของบริการ” เปนคําถามทีม่ีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) ที่

ใหเลือกคําตอบเดียว   

 การกําหนดขนาดของธุรกจิ  เปนคําถามที่ไมไดมีในแบบสอบถาม แตใชการเจาะจงใน

การถามผูใชบริการ โดยผูวจิัยไดทําการตรวจสอบรายรบัของผูใชบริการนั้นๆไวลวงหนา ซึง่จะใช
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รายรับในป 2545 - 2547 เปนหลกั3 เมือ่ผูใชบริการทาํแบบสอบถามเสร็จเรียบรอยแลว ผูวิจัยจะ

ทําการจดชื่อของผูใชบริการและลงรหัสเพือ่กําหนดขนาดของธุรกิจตามขอมูลรายรับที่มีอยู 

 

 
 

บทที่ 5 
 

ผลการวิจัย 
 

  จากการเก็บขอมูลแบบปฐมภูมิดวยการสัมภาษณธุรกิจซื้อมา-ขายไป (Trading) ธุรกิจ

ทัวร (Tour) และธุรกิจบริการ (Service) และการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ ผูวิจัยไดประมวล

ผลการวิจัยและสรุปผลการศึกษา ดังนี้ 
 

5.1 ผลการศกึษาจาํแนกตามประเภทของธรุกจิ ซ้ือมา-ขายไป(Trading) ทัวร(Tour) และ
บริการ(Service) 
 

 ผลการศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจและพฤติกรรมของธุรกิจทั้ง 3 ประเภท สามารถ

จําแนกเปน 6 ประเด็น ไดแก ลักษณะการใชบริการสงเอกสาร   การใหความสําคัญกับ”ความ

นาเชื่อถือ” ของธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร   การใหความสําคัญกับ “คุณภาพของบริการ” ของ

ธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร   รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร    จํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่

จางในแตละเดือน และระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ โดยมีรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

 

ก.การใชพนักงานสงเอกสารในงานตางๆ  

 จากตารางที่ 5.1 แสดงถึงการใชพนักงานสงเอกสารในงานตางๆของธุรกิจแตละ

ประเภท โดยใหแตละบริษัทเรียงลําดับงานที่ใชมากที่สุดไปยังนอยที่สุด 4 ลําดับเทานั้น ดังนั้น งาน

ใดที่ถูกเลือกใชมากที่สุดจะมีคะแนนสูงสุด ซึ่งสามารถสรุปพฤติกรรมการใชพนักงานสงเอกสาร

ของแตละประเภทธุรกิจได ดังนี้ 

                                                           

 
3
 ขอมูลจากกระทรวงพาณิชย 
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 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป สวนใหญใชบริการสําหรับ “สงสิ่งของ “เปนอันดับหนึ่ง (133 

คะแนน จาก 510 คะแนน โดยสวนใหญเปนการจัดสงสินคาของบริษัท) อีกทั้งมีการวางบิลและ

เก็บเช็คหลังการสงสินคาเปนธุรกรรมตอเนื่องจากการ “สงสินคา” ดังนั้น การวางบิลและเก็บเช็คจึง

เปนประภทงานที่สําคัญเปนอันดับที่สองและสาม (โดยมี108 และ 95 คะแนน ตามลําดับ) 

 ธุรกิจทัวร สวนใหญใชบริการสําหรับ “สงเอกสาร” เปนอันดับหนึ่ง (134 คะแนน จาก 

460 คะแนน โดยสวนใหญจะเปนการสงตั๋วเดินทางใหแกลูกคา) อันดับที่สองและสามคือ “การรับ

เอกสารจากลูกคา” และ ”การชําระคาใชจายตางๆ” (โดยมี 96 และ 64 คะแนน ตามลําดับ) 

 ธุรกิจบริการ สวนใหญใชบริการสําหรับ “สงเอกสาร” เปนอันดับหนึ่ง (163 คะแนน 

จาก 610 คะแนน โดยสวนใหญจะเปนการสงเอกสารทั่วไปและเอกสารสําคัญ) อันดับสองและสาม

คือ “การติดตอราชการ” และ” การรับเอกสารจากลูกคา” (โดยมี 93 และ 89 คะแนน ตามลําดับ) 

ซึ่งธุรกิจบริการมีการใชงานอยางหลากหลายมากกวาธุรกิจประเภทอื่น จะเห็นไดวา การวางบิล 

(77 คะแนน)  การติดตอธนาคาร (71 คะแนน) และการเก็บเช็ค (68 คะแนน) มีคะแนนนอยกวา

อันดับที่สองและสามไมมากนัก  

 

ตารางที่ 5.1 

การใชพนักงานสงเอกสารในงานตางๆของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : คะแนน 

ประเภทของธุรกิจ  

งานของพนกังานสงเอกสาร Trading Tour Service 

สงเอกสาร(เอกสาร,ต๋ัวตางๆ) 51 134 163 

สงสิ่งของ(สินคา,พัสดุตางๆ) 133 24 12 

รับเอกสารจากลกูคา 28 96 89 

รับสิ่งของจากลูกคา 46 26 13 

ชําระคาใชจายตางๆ 15 64 
 24 

วางบิล 108 24 77 

เก็บเช็ค 95 20 68 

ติดตอราชการ 20 27 93 

ติดตอธนาคาร 14 45 71 

รวม 510 460 610 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 2. 
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ข.การ ใหความสําคัญกับ “ความนาเชื่อถือ” ของธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร  

 จากตารางที่ 5.2 แสดงการใหความสําคัญกับ “ความนาเชื่อถือ” ของบริษัทรับสง

เอกสาร ของธุรกิจแตละประเภท โดยสรุปเปรียบเทียบได ดังนี้ 

 ในทัศนะของธุรกิจซื้อมา-ขายไป พบวามี 24 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

47.06) คิดวาความนาเชื่อถือของบริษัทรับสงเอกสารขึ้นอยูกับการรับประกันความเสียหาย ซึ่งให

ความสําคัญในเรื่อง“สินคาชํารุดเสียหาย” (14 ราย)1 เพราะธุรกิจซื้อมา-ขายไป มีการสงสินคาของ

บริษัทมากและไมตองการแบกรับภาระตนทุนอันเกิดจากความเสียหายของสินคา จึงพิจารณาใช

บริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 

 สําหรับทัศนะของธุรกิจทัวร พบวา 17 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 36.96) 

คิดวาความนาเชื่อถือข้ึนอยูกับการรับประกันความเสียหาย ซึ่งใหความสําคัญในเรื่อง “ความลาชา

ในการจัดสง” (8 ราย)2 และ ”สงไมถึงที่หมาย” (8 ราย)3 เพราะธุรกิจทัวรตองสงตั๋วเดินทางที่มี

มูลคามากใหแกลูกคาที่กําลังจะออกเดินทาง จึงไมตองการใหเกิดความลาชาหรือสงไมถึงที่หมาย 

และพบวามีอีก 16 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 34.78) ที่คิดวาความนาเชื่อถือของบริษัท

รับสงเอกสารขึ้นอยูกับความสามารถในการใหบริการ ซึ่งใหความสําคัญในเรื่อง ”เปดใหบริการทุก

วันใหบริการถึงกลางคืน” (7 ราย)4 เพราะธุรกิจทัวรตองสงตั๋วเดินทางใหแกลูกคาที่มีอยูทุกวันและ

ในเวลาราชการ แตหลังจากเวลาราชการและวันหยุดจะมีงานไมมากนัก ทําใหไมคุมตนทุนการจัด

จางพนักงานสงเอกสารในเวลาดังกลาวหรือกลาวไดวา ตนทุนการจางพนักงานสงเอกสารประจํา

หนวยงานลวงเวลาสูงกวาตนทุนการจางพนักงานสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร  จึงได

พิจารณาใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงฯ 

                                                           

 
1
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ภาคผนวก ค หนา 75 

 
2
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ภาคผนวก ค หนา 75 

 
3
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ภาคผนวก ค หนา 75 

 
4
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ภาคผนวก ค หนา 75 
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 สําหรับทัศนะของธุรกิจบริการ พบวามี 29 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

47.54) คิดวาความนาเชื่อถือของบริษัทรับสงเอกสารขึ้นอยูกับความสามารถในการใหบริการ ซึ่ง

ใหความสําคัญในเรื่อง “มีเสนทางเปดใหบริการมาก” (9 ราย)5 และเรื่อง “มีบริการหลากหลาย” (8 

ราย)6 เพราะธุรกิจบริการมีการใชพนักงานสงเอกสารวิ่งงานในหลายเสนทางและหลายประเภท

งาน (จากตารางที่ 5.1 จะเห็นไดวามีการใชสงเอกสาร  รับเอกสาร  วางบิล  เก็บเช็ค  ติดตอ

ธนาคาร  และติดตอธนาคาร) 

 โดยสรุปพบวา ธุรกิจแตละประเภทมีทัศนะตอความนาเชื่อถือของบริษัทรับสงเอกสารที่

แตกตางกัน เพราะธุรกิจแตละประเภทตางตองการใหบริษัทรับสงเอกสาร มีองคประกอบของ

ความนาเชื่อถือตรงตอลักษณะงานของตนมากที่สุด 
 

ตารางที่ 5.2 

การใหความสาํคัญกับ “ความนาเชื่อถือ” ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ คุณลักษณะของ 

ความนาเชื่อถือ Trading Tour Service 

ภาพลักษณของพนักงานสงเอกสาร 8 (15.69) 9 (19.57) 8 (13.11) 

ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร 6 (11.76) 4 (8.70) 8 (13.11) 

ความสามารถในการใหบริการ 13 (25.49) 16 (34.78) 29 (47.54) 

การรับประกันความเสียหาย 24 (47.06) 17 (36.96) 16 (26.23) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 11. 
 

                                                           

 
5
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ภาคผนวก ค หนา 75 

 
6
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ภาคผนวก ค หนา 75 
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 ในกรณีของการใหความสําคัญกับ “องคประกอบของคุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ของการใชบริการรับสงเอกสาร ของธุรกิจแตละประเภทนั้น แสดงไวในตารางที่ 5.3 ซึ่งสามารถสรุป

เปรียบเทียบได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป : ในเรื่อง “ภาพลักษณของพนักงานสงเอกสาร” พบวามี 23 ราย 

(จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 45.10)  คิดวาพนักงานสงเอกสารควรมี “มารยาทและอัธยาศัย

ดี” เปนอันดับแรก  ในเรื่อง “ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร” พบวามี 25 ราย (จาก 51 ราย 

หรือคิดเปนรอยละ 49.02) ใหความสําคัญกับ “รับประกันความเสียหายสูง” เปนอันดับแรก ในเรือ่ง 

“ความสามารถในการใหบริการ” พบวามี 20 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 39.22) เลือก 

“มีเสนทางเปดใหบริการมาก” เปนอันดับแรก และในเรื่อง “การรับประกันความเสียหาย” พบวามี 

30 ราย (จาก 52 รายหรือคิดเปนรอยละ 58.82) เห็นวาการรับประกันดาน “สินคาชํารุดเสียหาย” 

สําคัญอันดับแรก เพราะเปนหลักประกันตอการสงสินคาที่ดีที่สุด  

 ธุรกิจทัวร : ในเรื่อง “ภาพลักษณของพนักงานสงเอกสาร” พบวามี 18 ราย (จาก 46 

ราย หรือคิดเปนรอยละ 39.13) คิดวาพนักงานสงเอกสารควรมี “มารยาทและอัธยาศัยดี” เปน

อันดับแรก ในเรื่อง “ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร” พบวามี 20 ราย (จาก 46 ราย หรือคิด

เปนรอยละ 43.48) ใหความสําคัญกับ“รับประกันความเสียหายสูง” เปนอันดับแรก ในเรื่อง 

“ความสามารถในการใหบริการ” พบวามี17 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 36.96) ให

ความสําคัญกับ “เปดใหบริการทุกวันและใหบริการถึงกลางคืน” ที่สามารถตอบสนองความ

ตองการจัดสงนอกเวลาราชการไดดีที่สุด และในเรื่อง “การรับประกันความเสียหาย” พบวามี 23 

ราย (จาก 46 รายหรือคิดเปนรอยละ 50.00) ใหความสําคัญกับ “ความลาชาในการจัดสง” เปน

หลักประกันการสงตั๋วเดินทางที่มีมูลคาไดดีที่สุด  

 ธุรกิจบริการ : ในเรื่อง “ภาพลักษณของพนักงานสงเอกสาร” พบวามี 22 ราย (จาก 61 

ราย หรือคิดเปนรอยละ 36.07) คิดวาพนักงานสงเอกสารควรมี “มารยาทและอัธยาศัยดี” เปน

อันดับแรก ในเรื่อง “ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร” พบวามี 24 ราย (จาก 61 ราย หรือคิด

เปนรอยละ 39.34) ใหความสําคัญกับ“รับประกันความเสียหายสูง” เปนอันดับแรก ในเรื่อง 

“ความสามารถในการใหบริการ” พบวามี 24 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 39.34) ให

ความสําคัญกับ “มีเสนทางเปดใหบริการมาก” เปนอันดับแรก และในเรื่อง “การรับประกันความ

เสียหาย” พบวามี 34 ราย (จาก 61 รายหรือคิดเปนรอยละ 55.74)ใหความสําคัญกับ “ความลาชา

ในการจัดสง” เปนอันดับแรก  
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ตารางที่ 5.3 

การใหความสาํคัญองคประกอบของ “คุณลักษณะความนาเชื่อถือ”ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ องคประกอบของ 

คุณลักษณะของความนาเช่ือถือ Trading Tour Service 

มีเครื่องแบบและชุดฟอรม 5 (9.80) 6 (13.04) 9 (14.75) 

แตงกายสุภาพ 9 (17.65) 9 (19.57) 16 (26.23) 

บุคลิกภาพดี 14 (27.45) 13 (28.26) 14 (22.95) 

ภาพลักษณของ

พนักงานสงเอกสาร 

มารยาทและอัธยาศัยดี 23 (45.10) 18 (39.13) 22 (36.07) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

ราคาถูก 13 (25.49) 15 (32.61) 19 (31.15) 

เปนบริษัทใหญมีช่ือเสียง 6 (11.76) 4 (8.70) 6 (9.84) 

เปดใหบริการมานานแลว 7 (13.73) 7 (15.22) 12 (19.67) 

ภาพลักษณของ

บริษัทรับสงเอกสาร 

รับประกันความเสียหายสูง 25 (49.02) 20 (43.48) 24 (39.34) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

มีบริการหลากหลาย 16 (31.37) 11 (23.91) 17 (27.87) 

เปดใหบริการทุกวันและใหบริการถึงกลางคืน 4 (7.84) 17 (36.96) 10 (16.39) 

มีเสนทางเปดใหบริการมาก 20 (39.22) 12 (26.09) 24 (39.34) 

ความสามารถในการ

ใหบริการ 

มีจํานวนพนักงานสงเอกสารมาก 11 (21.57) 6 (13.04) 10 (16.39) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

สินคาชํารุดเสียหาย 30 (58.82) 6 (13.04) 9 (14.75) 

ความลาชาในการจัดสง 14 (27.45) 23 (50.00) 34 (55.74) 

การรับประกันความ

เสียหาย 

สงไมถึงที่หมาย 7 (13.73) 17 (36.96) 18 (29.51) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 
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ท่ีมา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 13 14 15 และ 16. 
 

 โดยสรุปพบวา ธุรกิจแตละประเภทใหความสําคัญกับองคประกอบของ “ภาพลักษณ

ของพนักงานสงเอกสาร” และ “ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร” เหมือนกัน แตใหความสําคัญ

แตกตางกันในเรื่อง “ความสามารถในการใหบริการ” และ เร่ือง “การรับประกันความเสียหาย” 

เพราะประเภทงานหรือธุรกรรมที่แตกตางกันของธุรกิจแตละประเภท (ดังจะเห็นไดจากตารางที่ 

5.1) ซึ่งธุรกิจทัวรและธุรกิจบริการมีประเภทงานที่ตองการความรวดเร็วและตรงตอเวลาตางจาก

ธุรกิจซื้อมา-ขายไปที่ตองการหลักประกันความปลอดภัยสินคาที่จัดสง 

 

ค.การ ใหความสําคัญกับ “คุณภาพของบริการ” ของการใชบริการรับสงเอกสาร  
 

 จากตารางที่ 5.4 แสดงการใหความสําคัญกับ “คุณลักษณะคุณภาพของบริการ” ของ

การใหบริการรับสงเอกสาร ของธุรกิจแตละประเภท โดยสรุปเปรียบเทียบได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป พบวามี 22 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 43.14) คิดวา

คุณภาพของริการขึ้นอยูกับความปลอดภัยของสินคา ซึ่งใหความสําคัญในเรื่อง“ตะแกงและสายรัด

ส่ิงของ” (16 ราย)7 เพราะมีการสงสินคาของบริษัทมาก จึงไมตองการรับภาระตนทุนอันเกิดจาก

ความเสียหาย 

 ธุรกิจทัวร พบวามี 22 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 47.83) คิดวาคุณภาพของ

บริการขึ้นอยูกับความรวดเร็วในการจัดสง ซึ่งใหความสําคัญในเรื่อง “สงถึงที่หมายตรงตอเวลาที่

กําหนด” (21 ราย)8 เพราะตองสงตั๋วเดินทางใหแกลูกคาที่ตองเดินทางและไมตองการพลาดสาย

การเดินทาง 

 ธุรกิจบริการ พบวามี 28 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 45.90) คิดวาคิดวา

คุณภาพของริการขึ้นอยูกับความรวดเร็วในการจัดสง ซึ่งใหความสําคัญในเรื่อง “สงถึงที่หมายตรง

ตอเวลาที่กําหนด” (27 ราย)9 เพราะตองสงเอกสารสําคัญภายในเวลาที่กําหนด 

                                                           

 
7
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของคุณภาพของบริการ” 

ภาคผนวก ค หนา 76 

 
8
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของคุณภาพของบริการ” 

ภาคผนวก ค หนา 76 

 
9
 ดูที่ ตารางการใหความสาํคญัองคประกอบของ “คุณลักษณะของคุณภาพของบริการ” 

ภาคผนวก ค หนา 76 
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 โดยสรุปพบวา ธุรกิจทัวรและธุรกิจบริการสวนใหญคิดวาคุณภาพบริการขึ้นอยูกับ

ความรวดเร็วในการจัดสงซึ่งใหความสําคัญในเรื่อง “สงถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด” 

เหมือนกัน เพราะตองสงของหรือเอกสารที่จําเปนตองใชใหทันตอเวลาที่กําหนด  ขณะที่ธุรกิจซื้อ

มา-ขายไปสวนใหญคิดวาคิดวาคุณภาพบริการขึ้นอยูกับความปลอดภัยของสินคา ซึ่งให

ความสําคัญในเรื่อง“ตะแกงและสายรัดสิ่งของ” เพราะคาดหวังวาจะชวยมิใหสินคาชํารุดเสียหาย

ไดจากการขนสง อันเปนการลดความเสี่ยงดานสินคาชํารุดเสียหายได 

 

 

ตารางที่ 5.4 

การใหความสาํคัญ “คุณภาพของบริการ”ของธุรกิจแตละประเภท 
  หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ คุณลักษณะของ 

คุณภาพของบริการ Trading Tour Service 

ความปลอดภัยของสินคา 22 (43.14) 7 (15.22) 10 (16.39) 

ความรวดเร็วในการจัดสง 14 (27.45) 22 (47.83) 28 (45.90) 

คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร 10 (19.61) 13 (28.26) 18 (29.51) 

ความสะดวกในการเรียกใชบริการ 5 (9.80) 4 (8.70) 5 (8.20) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 12. 

 

 ในกรณีของการใหความสําคัญกับ “องคประกอบของคุณลักษณะของคุณภาพของ

บริการ” ของการใชบริการรับสงเอกสาร ของธุรกิจแตละประเภทนั้น แสดงไวในตารางที่ 5.5 ซึ่ง

สามารถสรุปเปรียบเทียบได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป : ในเรื่อง “ความปลอดภัยของสินคา” พบวามี 29 ราย (จาก 51 

ราย หรือคิดเปนรอยละ 56.86)  คิดวาความปลอดภัยของสินคาขึ้นอยูกับ “ตะแกงและสายรัด

ส่ิงของ” เปนอันดับแรก ในเรื่อง “ความรวดเร็วในการจัดสง” พบวามี 44 ราย (จาก 51 ราย หรือคิด

เปนรอยละ 88.27) เห็นวาการ “ถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด” เปนสิ่งที่ตองการมากกวาการไป

ถึงกอนเวลา ในเรื่อง “คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร” พบวามี 16 ราย (จาก 51 ราย หรือคิด

เปนรอยละ 31.37) เห็นวาคุณสมบัติที่สําคัญของพนักงานสงเอกสารคือสามารถ “แกไขปญหา

เฉพาะหนาได” และ “ตรวจเช็คสินคาได” ทั้งนี้อาจเปนเพราะคุณสมบัติทั้งสองประการนี้เปน
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ประโยชนในการจัดสงสินคามากที่สุด และในเรื่อง “ความสะดวกในการเรียกใชบริการ” พบวามี48 

ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 94.12) คิดวาการใช “โทรศัพท” สะดวกที่สุดเปนอันดับแรก  

 ธุรกิจทัวร : ในเรื่อง “ความปลอดภัยของสินคา” พบวามี 25 ราย (จาก 46 ราย หรือคิด

เปนรอยละ 54.35) คิดวาความปลอดภัยของสินคาขึ้นอยูกับ “แฟมจัดแยกเอกสาร” เพราะเปนการ

ปองกันการปะปนและสูญหายของเอกสารไดดีที่สุด ในเร่ือง “ความรวดเร็วในการจัดสง” พบวามี 

42 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 91.30) คิดวา “ถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด” เปนสิ่งที่

ตองการมากกวาการไปถึงกอนเวลา ในเรื่อง “คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร” พบวามี17 ราย 

(จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 36.96) เห็นวาคุณสมบัติที่สําคัญของพนักงานสงเอกสาร คือ

สามารถ “แกไขปญหาเฉพาะหนาได” และยังพบวามีอีก 16 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

34.78) เห็นวาคุณสมบัติที่สําคัญของพนักงานสงเอกสารคือสามารถ “ชํานาญเสนทาง” เพราะ

ลูกคาที่จะเดินทางสวนมากอยูกระจัดกระจายทั่วกรุงเทพฯ และในเรื่อง “ความสะดวกในการ

เรียกใชบริการ” พบวามี 43 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 93.48) คิดวาการใช “โทรศัพท” 

สะดวกที่สุดเปนอันดับแรก  

 ธุรกิจบริการ : ในเรื่อง “ความปลอดภัยของสินคา” พบวามี 35 ราย (จาก 61 ราย หรือ

คิดเปนรอยละ 57.38)  คิดวาความปลอดภัยของสินคาขึ้นอยูกับ “แฟมจัดแยกเอกสาร” เพราะเปน

การปองกันการปะปนและสูญหายของเอกสารไดดีที่สุด ในเรื่อง “ความรวดเร็วในการจัดสง” พบวา

มี 56 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 91.80) คิดวา “ถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด” เปน

ส่ิงที่ตองการมากเพราะตองสงเอกสารสําคัญใหทันตอการใชงาน ในเรื่อง “คุณสมบัติของพนักงาน

สงเอกสาร” พบวามี 26 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 42.62) เห็นวาคุณสมบัติที่สําคัญ

ของพนักงานสงเอกสารคือสามารถ “รูงานดานเอกสาร” เพราะตองจัดสงเอกสารที่สําคัญใหถึงมือ

ผูรับโดยไมใหเกิดความผิดพลาด และในเรื่อง “ความสะดวกในการเรียกใชบริการ” พบวามี 55 ราย 

(จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 90.16) คิดวาการใช “โทรศัพท” สะดวกที่สุดเปนอันดับแรก  

 โดยสรุปพบวา ประเภทงานหรือธุรกรรมที่แตกตางกันของธุรกิจแตละประเภท (ดังจะ

เห็นไดจากตารางที่ 5.1) ทําใหธุรกิจแตละประเภทใหความสําคัญแตกตางกันในเรื่อง “ความ

ปลอดภัยของสินคา” ซึ่งธุรกิจทัวรและธุรกิจบริการมีประเภทงานที่สงเอกสารจึงตองการใหมีแฟม

จัดแยกเอกสารปองกันการปะปนกันได ตางจากธุรกิจซื้อมา-ขายไปที่เนนการสงสินคาจึงตองการ

ใหมีตะแกงและสายรัด และ ในเรื่อง “คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร” นอกจากความชํานาญ

เสนทางแลว ธุรกิจซื้อมา-ขายไปตองการใหพนักงานสงเอกสารแกไขปญหาเฉพาะหนาและ
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ตรวจเช็คสินคาได ธุรกิจทัวรตองการใหพนักงานสงเอกสารแกไขปญหาเฉพาะหนาได และธุรกิจ

บริการตองการใหพนักงานสงเอกสารรูงานดานเอกสาร 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 5.5 

การใหความสาํคัญองคประกอบของ “คุณภาพของบริการ”สําหรับใหบริการแกธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ องคประกอบของ 

คุณลักษณะของคุณภาพของบริการ Trading Tour Service 

แฟมจัดแยกเอกสาร 8 (15.69) 25 (54.35) 35 (57.38) 

กระเปาใสเอกสาร 14 (27.45) 18 (39.13) 21 (34.43) 

ความปลอด 

ภัยของสินคา 

ตะแกงและสายรดัสิ่งของ 29 (56.86) 3 (6.52) 5 (8.20) 

รวม 51(100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

ถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด 44 (86.27) 42 (91.30) 56 (91.80) ความรวดเร็ว 

ในการจัดสง ถึงที่หมายเร็วกวาเวลาที่กําหนด 7 (13.73) 4 (8.70) 5 (8.20) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

ชํานาญเสนทาง 15 (29.41) 16 (34.78) 16 (26.23) 

รูงานดานเอกสาร 4 (7.84) 10 (21.74) 26 (42.62) 

แกไขปญหาเฉพาะหนาได 16 (31.37) 17 (36.96) 15 (24.59) 

คุณสมบัติของ 

พนักงานสงเอกสาร 

ตรวจเช็คสินคาได 16 (31.37) 3 (6.52) 4 (6.56) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

โทรศัพท 48 (94.12) 43 (93.48) 55 (90.16) 

E-mail 3 (5.88) 3 (6.52) 6 (9.84) 

SMS 0 (0.00) 0 (0.00) 0 (0.00) 

ความสะดวกใน 

การเรียกใชบริการ 

อื่นๆ 0 (0.00) 0 (0.00) 0 (0.00) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 17 18 19 และ 20. 
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ง.รูปแบบการจางพนักงานรับสงเอกสารของการใชบริการรับสงเอกสาร  

 

 จากที่คาดหวังวา ทุกประเภทธุรกิจนาจะมีนโยบาย “ไมมีการจางพนักงานสงเอกสาร

ภายในหนวยงาน” มากกวา “มีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน” เพราะตนทุนการจาง

พนักงานจากภายนอกนาจะต่ํากวาการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน แตจากการ

สํารวจพบวาใหผลลัพธแตกตางไปจากที่คาดหวังไว ดังตารางที่ 5.6 โดยสรุปได ดังนี้  

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป พบวามี 23 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 45.10) ที่ “มีการ

จางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน” ขณะที่อีก 28 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

54.90) ที่ “ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน” ซึ่งอาจกลาวไดวาจํานวนผูตอบ

แบบสอบถามไมแตกตางกันมากนัก จากการสัมภาษณแบบเจาะลึก 23 ราย ที่จางพนักงานสง

เอกสารประจําหนวยงาน มีการจัดสงเอกสารมากและเปนประจํา หรือสงสินคาที่มีมูลคาสูง จึง

ตัดสินใจที่จะจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน เพราะปริมาณชิ้นงานที่มากทําใหเกิดการ

ประหยัดตอขนาด (Economies of scale) มากกวาการจางเปนรายเที่ยวจากบริษัทรับสงเอกสาร 

และคุณคาของความไววางใจในการจัดสงสินคาเองมีมากกวาคาประกันความเสียหายจากบริษัท

รับสงฯขณะที่ 28 ราย ที่ไมจางพนักงานสงฯประจําหนวยงาน มีปริมาณงานที่ไมมากหรือไมไดมี

งานทุกวัน ทําใหตนทุนคาจางพนักงานฯที่ตองเสียไปในวันที่ไมมีงานสูงกวาการจางพนักงานฯเปน

รายเที่ยวจากบริษัทรับฯ จึงนิยมใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงฯ 

 ธุรกิจทัวร พบวามี 36 ราย จาก (46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 78.26) ที่ “มีการจาง

พนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน” เพราะธุรกิจทัวรมีปริมาณงานมากในเวลาราชการ ทาํใหเกดิ

การประหยัดตอขนาดเชนเดียวกับธุรกิจซื้อมา-ขายไป แตก็มีบางสวนที่มีปริมาณงานไมมากและไม

มีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน พบวามี 10 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

21.74) แตใชบริการรับสงเอกสารรายเที่ยวจากบริษัทรับสงเอกสารเพราะ ตนทุนของการจางราย

เที่ยวนอยกวาตนทุนของการจางประจําหนวยงาน  

 ธุรกิจบริการ พบวามี 30 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 49.18) ที่ “มีการจาง

พนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน” ขณะที่อีก 31 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 50.82)  

“ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน” ซึ่งเปนจํานวนที่ไมแตกตางกันมากนัก จากการ

สัมภาษณแบบเจาะลึก 30 ราย ที่จางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน มีการจดัสงเอกสารมาก

และทําใหเกิดการประหยัดตอขนาด ขณะที่ 31 ราย ที่ไมจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน 



 

 

44 

 

มีปริมาณงานที่ไมมากหรือไมไดมีงานทุกวัน ทําใหไมตองเสียคาจางพนักงานฯในวันที่ไมมีงาน 

ดังนั้น จึงนิยมการจางพนักงานฯเปนรายเที่ยวจากบริษัทรับสงเอกสาร  

 โดยสรุป ธุรกิจทุกประเภทจะจางพนักงานสงฯประจําหนวยงานเมื่อมีปริมาณงานมาก 

เพราะทําใหเกิดการประหยัดตอขนาด (Economies of scale) แตธุรกิจทัวรโดยภาพรวมแลวมีการ

จางพนักงานฯประจําหนวยงานมากกวาธุรซื้อมา-ขายไปและธุรกิจบริการ เพราะธุรกิจทัวรมี

ปริมาณงานมากทั้งในเวลาราชการและนอกเวลาราชการหรือวันหยุดราชการ ทําใหธุรกิจทัวรสวน

ใหญนิยมที่จะจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน 

ตารางที่ 5.6 

การเลือก “รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร” ของธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร 

Trading Tour Service 

มีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน 23 (45.10) 36 (78.26) 30 (49.18) 

ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน 28 (54.90) 10 (21.74) 31 (50.82) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 3. 

 

จ. จํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางในแตละเดือน 

 

 จากที่คาดหวังวา แตละประเภทธุรกิจนาจะมีจํานวนการจางบริษัทรับสงเอกสารที่

แตกตางกัน เพราะลักษณะเฉพาะของแตละประเภทธุรกิจแตกตางกัน แตจากการสํารวจพบวาให

ผลลัพธแตกตางไปจากที่คาดหวังไว ดังตารางที่ 5.7 โดยสรุปได ดังนี้  

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป พบวามี 28 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 54.90) จาง

บริษัทรับสงเอกสารเพียง 1 ราย เพราะยินดีจายคาบริการในอัตราที่สูงกวาปกติเพื่อจางแบบขา

ประจําใหเกิดความไววางใจได (13 ราย จาก 28 ราย)10  

 ธุรกิจทัวร พบวามี 27 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 58.70 ) จางบริษัทรับสง

เอกสารเพียง 1 ราย เพราะไวใจไดมากที่สุดในการจัดสงตั๋วเดินทางใหแกลูกคา (10 ราย จาก 27 

ราย)11 
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 ธุรกิจบริการ พบวามี 32 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 52.46) ) จางบริษัท

รับสงเอกสารเพียง 1 ราย เพราะไวใจไดมากที่สุดในการจัดสงเอกสารสําคัญ อาทิ หนังสือราชการ 

สํานวนการสงฟอง บัญชีตางๆ สัญญาตางๆ เปนตน (14 ราย จาก 32 ราย)12 

 โดยสรุป ธุรกิจแตละประเภทสวนใหญนิยมจางบริษัทรับสงเอกสารเพียง 1 ราย  เพราะ

คิดวาการจางแบบขาประจําเพียงรายเดียว ทําใหมีความตอเนื่องและคุนเคยในการทํางานจนเกิด

ความไววางใจไดมากที่สุด และสําหรับการจางมากกวา 1 ราย ธุรกิจแตละประเภทสวนใหญเปน

การจางเนื่องในโอกาสที่มีงานมาก และปองกันกรณีบริษัทรับสงเอกสารคิวเต็ม 

 

ตารางที่ 5.7  

การจาง “จํานวนบริษทัรับสงเอกสารที่จางในแตละเดือน” ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ จํานวนบริษัทรับสงเอกสาร 

ที่จางในแตละเดอืน Trading Tour Service 

1 ราย 28 (54.90) 27 (58.70) 32 (52.46) 

2 ราย 14 (27.45) 11 (23.91) 18 (29.51) 

3 ราย 6 (11.76) 5 (10.87) 6 (9.84) 

มากกวา 3 ราย 3 (5.88) 3 (6.52) 5 (8.20) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9. 

 

ฉ. ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ 

 

 จากที่คาดหวังวา ทุกระเภทธุรกิจนาจะตองการใหบริษัทรับสงเอกสารตอบสนองการ

เรียกใชบริการไดเร็วที่สุดหลังการเรียกใชบริการ เพราะตองการใหงานสําเสร็จไดเร็วที่สุด แตจาก

การสํารวจพบวาใหผลลัพธแตกตางไปจากที่คาดหวังไว ดังตารางที่ 5.8 โดยสรุปได ดังนี้  

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป พบวามี 19 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 37.25) สามารถรอ

ไดไมเกิน 45 นาที และยังมีอีก 17 ราย (จาก 51 ราย หรือคิดเปนรอยละ 33.33)  สามารถรอไดไม

เกิน 60 นาที  ธุรกิจซื้อมาขายไปสามารรอไดนานถึง 45 นาที หรือ 60 นาที เพราะการใชงาน
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พนักงานสงเอกสารสวนมากเปนการสง วางบิล และเก็บเช็ค ซึ่งเปนงานที่รูกําหนดการลวงหนาจึง

สามารถเรียกใชบริการลวงหนาและรอไดนาน 

 ธุรกิจทัวร พบวามี 28 ราย (จาก 46 ราย หรือคิดเปนรอยละ 60.87) สามารถรอไดไม

เกิน 30 นาที  เพราะตองสงตั๋วเดินทางใหแกลูกคาที่ส่ังซื้อทันทีหรือจัดหาที่พักดวนใหแกลูกคาที่

ตองการที่พัก ทําใหไมสามารถคาดการณไดวาจะมีงานดวนเมื่อไร ดังนั้น เมื่อมีงานดวนจึงตองการ

จัดสงใหรวดเร็วที่สุด 

 ธุรกิจบริการ พบวามี 24 ราย (จาก 61 ราย หรือคิดเปนรอยละ 39.34) สามารถรอได

ไมเกิน 30 นาที เพราะตองจัดสงเอกสารสําคัญ อาทิ หนังสือทางราชการ รายงานทางบัญชี สรุป

สํานวนสงฟอง เปนตน ทําใหตองรีบเรงในการจัดสงใหทันเวลา และยังมีอีก 20 ราย (จาก 61 ราย 

หรือคิดเปนรอยละ 32.79) สามารถรอไดไมเกิน 45 นาที สวนใหญเปนการจัดสงเอกสารทั่วไปที่

สามารถรอไดนานกวาการจัดสงเอกสารสําคัญ 

 โดยสรุป ธุรกิจซื้อมา-ขายไปสามารถรอไดนานที่สุด เพราะสามารถรับรูงานลวงหนา  

ไดแก วันที่ในการสงสินคา วันนัดวางบิล วันนัดรับเช็ค สวนธุรกิจทัวรสามารถรอไดนอยทีสุ่ด เพราะ

ไมสามารถรับรูงานลวงหนาได หากตองสงตั๋วเดินทางดวนแกลูกคาก็มีการใชบริการแบบเรงดวน

ที่สุด และธุรกิจบริการที่รอไดนอยที่สุดเมื่อมีการสงเอกสารสําคัญ แตสามารถรอไดนานมากขึ้นถา

เปนการสงเอกสารทั่วไป 

 

ตารางที่ 5.8 

“ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังเรียกใชบริการ” ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลัง 

การเรียกใชบริการรับสงเอกสาร Trading Tour Service 

กรณีฉุกเฉนิ  

รอไดไมเกิน 30 นาที 

12 (23.53) 28 (60.87) 24 (39.34) 

กรณีรีบเรง 

รอไดไมเกิน 45 นาที 

19 (37.25) 10 (21.74) 20 (32.79) 

กรณีเรียกใชบริการลวงหนา 

รอไดไมเกิน 60 นาที 

17 (33.33) 6 (13.04) 10 (16.39) 

กรณีเรียกใชบริการลวงหนา 

รอไดมากกวา 60 นาที 

3 (5.88) 2 (4.35) 7 (11.48) 

รวม 51 (100.00) 46 (100.00) 61 (100.00) 
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ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ10. 

 
5.2 ผลการศกึษาดานขนาดธุรกจิ (Firm Size) 
 

 ผลการศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจและพฤติกรรมของขนาดของธุรกิจทั้ง 3 ประเภท 

สามารถจําแนกเปน 3 ประเด็น ไดแก  ลักษณะการใชบริการสงเอกสาร   การใหความสําคัญกับ ”

ความนาเชื่อถือ” ของธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร  และการใหความสําคัญกับ “คุณภาพของ

บริการ” ของธุรกิจใหบริการรับสงเอกสาร   และทดสอบสมมติฐานเพื่อวัดความสัมพันธของ 

“ขนาดของธุรกิจ” กับตัวแปรที ่ทําการศึกษา 3 ตัวแปร ไดแก  รูปแบบการจางพนักงานสง

เอกสาร   ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังเรียกใชบริการ  และจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางใน

แตละเดือน  โดยสรุปไดดังนี้ 

  

ก.ขนาดธุรกิจแตละประเภท มีการใชพนักงานสงเอกสารในงานตางๆ  

 

 จากตารางที่ 5.9 แสดงถึงการใชพนักงานสงเอกสารในงานตางๆของขนาดธุรกิจแตละ

ประเภท ซึ่งสามารถสรปุได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ขนาดเล็กมีการจัดสงสิ่งของเปนอับดับแรก ( 69 คะแนน จาก 250 

คะแนน) อันดับที่สองเปนการวางบิล (54 คะแนน จาก 250 คะแนน) และอันดับที่สามเปนการเก็บ

เช็ค (49 คะแนน จาก 250 คะแนน) ธุรกิจฯขนาดกลางมีการจัดสงสินคาเปนอับดับแรก ( 48 

คะแนน จาก 190 คะแนน) อันดับที่สองเปนการวางบิล (37 คะแนน จาก 190 คะแนน) และอันดับ

ที่สามเปนการเก็บเช็ค (34 คะแนน จาก 190 คะแนน) และธุรกิจฯขนาดใหญมีการวางบิลเปน

อันดับแรก (17 คะแนน จาก 70 คะแนน) อันดับสองเปนการสงสิ่งของ (16 คะแนน จาก 70 

คะแนน) และอันดับสามเปนการเก็บเช็ค (12 คะแนน จาก 70 คะแนน) จะเห็นไดวาลักษณะงาน

ของแตละขนาดสอดคลองกับภาพรวมของธุรกิจฯ ที่เปนธุรกรรมแบบตอเนื่อง โดยเรียงลําดับจาก

มากไปนอย คือ การสงสิ่งของ การวางบิล และการเก็บเช็ค  

 ธุรกิจทัวร ขนาดเล็กมีการสงเอกสารเปนอันดับแรก (81 คะแนน จาก 260 คะแนน) 

อันดับสองเปนการรับเอกสารจากลูกคา (55 คะแนน จาก 260 คะแนน) และอันดับสามเปนการ

ชําระคาใชจายตางๆ (46 คะแนน จาก 260 คะแนน) ธุรกิจฯขนาดกลางมีการสงเอกสารเปนอันดับ

แรก (35 คะแนน จาก 140 คะแนน) อันดับสองเปนการรับเอกสารจากลูกคา (27 คะแนน จาก 14 

คะแนน) และอันดับสามเปนการชําระคาใชจายตางๆ (17 คะแนน จาก 140 คะแนน) และธุรกิจ
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ขนาดใหญมีการสงเอกสารเปนอันดับแรก (18 คะแนน จาก 60 คะแนน) อับดับสองเปนการรับ

เอกสารจากลูกคา (13 คะแนนจาก 60 คะแนน) และอันดับเปนการรับส่ิงของจากลูกคา (12 

คะแนน จาก 60 คะแนน) จะเห็นไดวาลักษณะงานของแตละขนาดสอดคลองกับภาพรวมของ

ธุรกิจฯ ที่มีการสงเอกสารมากที่สุด เพราะตองสงตั๋วเดินทางแกลูกคา 

 ธุรกิจบริการ ขนาดเล็กมีการสงเอกสารเปนอันดับแรก (75 คะแนน จาก 320 คะแนน) 

อันดับสองเปนการวางบิล (60 คะแนน จาก 320 คะแนน) และอันดับสามเปนการเก็บเช็ค (54 

คะแนน จาก 320 คะแนน) ธุรกิจฯขนาดกลางมีการสงเอกสารเปนอันดับแรก (64 คะแนน จาก 

210 คะแนน) อันดับสองเปนการติดตอราชการ (43 คะแนน จาก 210 คะแนน) และอันดับสามเปน

การรับเอกสารจากลูกคา (34 คะแนน จาก 210 คะแนน) และธุรกิจขนาดใหญมีการสงเอกสารเปน

อันดับแรก (23 คะแนน จาก 80 คะแนน) อันดับสองเปนการติดตอราชการ (16 คะแนน จาก 80 

คะแนน) และอันดับสามเปนการ ติดตอธนาคาร (12 คะแนน จาก 80 คะแนน) จะเห็นไดวาลําดับ

แรก (การสงเอกสาร) เทานั้นที่เหมือนกันทุกขนาด สวนลําดับที่สองและสามไมเหมือนกัน ซึ่ง

สอดคลองกับภาพรวมของธุรกิจฯที่มีความหลากหลายของงาน 

 

ตารางที่ 5.9 

การใชพนักงานสงเอกสารในงานตางๆของขนาดธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : คะแนน 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

งานของพนกังานสงเอกสาร 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

สงเอกสาร(เอกสาร,ต๋ัวตางๆ) 24 18 9 81 35 18 76 64 23 

สงสิ่งของ(สินคา,พัสดุตางๆ) 69 48 16 10 11 3 8 3 1 

รับเอกสารจากลกูคา 14 10 4 56 27 13 44  34 11 

รับสิ่งของจากลูกคา 19 24 3 9 5 12 3 7 3 

ชําระคาใชจายตางๆ 6 6 3 46 17 1 8 13 3 

วางบิล 54 37 17 5 16 3 60 10 7 

เก็บเช็ค 49 34 12 9 9 2 54 10 4 

ติดตอราชการ 9 9 2 17 7 3 34 43 16 

ติดตอธนาคาร 6 4 4 27 13 5 33 26 12 

รวม 250 190 70 260 140 60 320 210 80 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 2. 
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ข.การ ใหความสําคัญกับ “ความนาเชื่อถือ” การใชบริการรับสงเอกสาร  

 

 จากตารางที่ 5.10 แสดงการใหความสําคัญกับ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” ของ

ขนาดธุรกิจแตละประเภท โดยสรุปเปรียบเทียบได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ขนาดเล็กพบวามี 11 ราย (จาก 25 ราย) ใหความสําคัญกับ “การ

รับประกันความเสียหาย” ธุรกิจฯขนาดกลางพบวามี 10 ราย (จาก 19 ราย) ใหความสําคัญกับ 

“การรับประกันความเสียหาย” และธุรกิจฯขนาดใหญพบวามี 3 ราย (จาก 7 ราย) ใหความสําคัญ

กับ “ความสามารถในการใหบริการ” โดยสรุปพบวา ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดเล็กและขนาดกลาง

คิดวาความนาเชื่อถือของบริการรับสงเอกสารขึ้นอยูกับ “การรับประกันความเสียหาย” เปนอันดับ

แรก สวนขนาดใหญคิดวาความนาเชื่อถือของบริการรับสงเอกสารขึ้นอยูกับ “ความสามารถในการ

ใหบริการ” เปนอันดับแรก 

 ธุรกิจทัวร ขนาดเล็กพบวามี 9 ราย (จาก 26 ราย) ใหความสําคัญกับ “ความสามารถ

ในการใหบริการ” เปนอันดับแรก ธุรกิจฯขนาดกลางพบวามี 6 ราย (จาก 14 ราย) ใหความสําคัญ

กับ “การรับประกันความเสียหาย” และธุรกิจฯขนาดใหญพบวามี 3 ราย (จาก 6 ราย) ให

ความสําคัญกับ “การับประกันความเสียหาย” โดยสรุปพบวา สอดคลองกับภาพรวมของธุรกิจฯที่

คิดวาความนาเชื่อถือของบริการรับสงเอกสารขึ้นอยูกับ “ความสามารถในการใหบริการ” และ 

“การรับประกันความเสียหาย” ซึ่งธุรกิจทัวรขนาดเล็กใหความสําคัญกับ “ความสามารถในการ

ใหบริการ” ในขณะที่ธุรกิจฯขนาดกลางและขนาดใหญใหความสําคัญกับ “การรับประกันความ

เสียหาย”  

 ธุรกิจบริการ  ขนาดเล็กพบวามี  15 ราย  (จาก  32 ราย )  ใหความสําคัญกับ 

“ความสามารถในการใหบริการ” ธุรกิจฯขนาดกลางพบวามี 10 ราย  (จาก 21 ราย)  ให

ความสําคัญกับ “ความสามารถในการใหบริการ” และธุรกิจฯขนาดใหญพบวามี 4 ราย (จาก 8 

ราย) ใหความสําคัญกับ “ความสามารถในการใหบริการ” โดยสรุปพบวา สอดคลองกับภาพรวม

ของธุรกิจฯที่คิดวาความนาเชื่อถือของบริการรับสงเอกสารขึ้นอยูกับ “ความสามารถในการ

ใหบริการ”  
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ตารางที่ 5.10 

การใหความสาํคัญกับ “ความนาเชื่อถือ” ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่  

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

คุณลักษณะของ 

ความนาเชื่อถือ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

ภาพลักษณของ 

พนักงานสงเอกสาร 

4 

 

3 1 6 2 1 6 1 1 

ภาพลักษณของ 

บริษัทรับสงเอกสาร 

3 2 1 3 1 0 3 4 1 

ความสามารถใน 

การใหบริการ 

7 4 3 9 5 2 15 10 4 

การรับประกัน 

ความเสียหาย 

11 10 2 8 6  3 8 6 2 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 ,แบบสอบถามขอ 11. 

 

ค.การ ใหความสําคัญกับ “คุณภาพของบริการ” การใชบริการรับสงเอกสาร  

 

 จากตารางที่ 5.11 แสดงแสดงการใหความสําคัญกับ “คุณลักษณะของคุณภาพ

บริการ” ของขนาดธุรกิจแตละประเภท โดยสรุปเปรียบเทียบได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ขนาดเล็กพบวามี 10 ราย (จาก 25 ราย) ใหความสําคัญกับ 

“ความปลอดภัยของสินคา” ธุรกิจฯขนาดกลางพบวามี 8 ราย (จาก 19 ราย) ใหความสําคัญกับ 
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“ความปลอดภัยของสินคา” และธุรกิจฯขนาดใหญพบวามี 4 ราย (จาก 7 ราย) ใหความสําคัญกับ 

“ความปลอดภัยของสินคา” ซึ่งสอดคลองกับภาพรวมของธุรกิจฯที่คิดวาคุณภาพของบริการรับสง

เอกสารขึ้นอยูกับ “ความปลอดภัยของสินคา”  

 ธุรกิจทัวร ขนาดเล็กพบวามี 11 ราย (จาก 26 ราย)  ใหความสําคัญกับ “ความรวดเร็ว

ในการจัดสง” ธุรกิจฯขนาดกลางพบวามี 7 ราย (จาก 14 ราย)  ใหความสําคัญกับ “ความรวดเร็ว

ในการจัดสง” และธุรกิจฯขนาดใหญพบวามี 4 ราย (จาก 6 ราย) ใหความสําคัญกับ “ความรวดเร็ว

ในการจัดสง” เปนอันดับแรก ” ซึ่งสอดคลองกับภาพรวมของธุรกิจฯที่คิดวาคุณภาพของบริการ

รับสงเอกสารขึ้นอยูกับ “ความรวดเร็วในการจัดสง”  

 ธุรกิจบริการ ขนาดเล็กพบวามี 13 ราย (จาก 32 ราย)  ใหความสําคัญกับ “ความ

รวดเร็วในการจัดสง” ธุรกิจฯขนาดกลางพบวามี 10 ราย (จาก 21 ราย) ใหความสําคัญกับ “ความ

รวดเร็วในการจัดสง” และธุรกิจฯขนาดใหญพบวามี 5 ราย (จาก 8 ราย) ใหความสําคัญกับ “ความ

รวดเร็วในการจัดสง” ซึ่งสอดคลองกับภาพรวมของธุรกิจฯที่คิดวาคุณภาพของบริการรับสงเอกสาร

ข้ึนอยูกับ “ความรวดเร็วในการจัดสง”  
 

ตารางที่ 5.11 

การใหความสาํคัญกับ “คุณภาพของบริการ” ของขนาดธรุกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่  

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

องคประกอบของ 

คุณภาพของบริการ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

ความปลอดภัยของสินคา 10 8 4 4 2 1 6 3 1 

ความรวดเร็วในการจัดสง 8 5 1 11 7 4 13 10 5 

คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร 5 4 1 8 4 1 10 6 2 

ความสะดวกในการเรียกใชบริการ 2 2 1 3 1 0 3 2 0 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 12. 

 

ง.การทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสง

เอกสาร 
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สมมติฐานที่ 1 เพื่อวัดความสัมพันธของขนาดของแตละธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจาง

พนักงานสงเอกสาร (โดยผูวิจัยจึงคาดวาธุรกิจขนาดใหญของแตละประเภท ที่มีรายรับมากกวา

ขนาดเล็กและขนาดกลาง จะมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน มากกวาขนาดเล็ก

และขนาดกลาง) จึงตั้งสมมติฐานเพื่อทดสอบ ดังนี้ 

 Ho : ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารไมมีความสัมพันธกัน 

 Ha : ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารมีความสัมพันธกัน 

 จากตารางที่ 5.12 แสดงการทดสอบความสัมพันธ ระหวาง“รูปแบบการจางพนักงาน

สงเอกสาร” กับขนาดของธุรกิจ และตารางที่ 5.13 แสดงสัดสวนในรูปรอยละของ“รูปแบบการจาง

พนักงานสงเอกสาร” ของขนาดธุรกิจแตละประเภทโดยสรุปผลได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ไดคา χ2 = 11.51 มากกวาคาวิกฤติที่ 5.99 แสดงวาปฏิเสธ Ho คือ  

ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารมีความสัมพันธกัน โดยอยางนอยมี

ขนาดของธุรกิจฯหนึ่งขนาดที่มีความสัมพันธ  ซึ่งเปนไปตามที่คาดหวัง จะเห็นไดจากธุรกิจฯขนาด

เล็กสวนใหญไมมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน (18 ราย จาก 25 ราย หรือคิดเปน

รอยละ 72 ขณะที่มีการจางพนักงานสงเอกสารฯ 7 ราย หรือคิดเปนรอยละ 28) ธุรกิจฯขนาดกลาง

ที่มีการจางพนักงานสงเอกสารฯเปนสัดสวนที่มากกวาธุรกิจฯขนาดเล็ก (9 ราย จาก 19 ราย หรือ

คิดเปนรอยละ 47.37) และธุรกิจฯขนาดใหญทั้งหมด 7 ราย มีการจางพนักงานสงเอกสารฯ อาจ

กลาวไดวาการจางพนักงานสงเอกสารฯของธุรกิจซื้อมา-ขายไปแปรผันขนาดของธุรกิจซึ่งใชรายรับ

เปนเกณฑวัดขนาดของธุรกิจ  

 ธุรกิจทัวร ไดคา χ2 = 3.36 นอยกวาคาวิกฤติที่ 5.99 แสดงวาไมปฏิเสธ Ho ดังนั้น คือ 

ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารไมมีความสัมพันธกัน จะเห็นได

จากทุกขนาดของธุรกิจทัวรสวนมากมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน โดยธุรกิจฯ

ขนาดเล็กมี18 จาก 26 ราย (รอยละ 69.23) ธุรกิจฯขนาดกลางมี 12 ราย จาก 14 ราย (รอยละ 

85.71) และธุรกิจฯขนาดใหญทุกราย (6 ราย) อาจกลาวไดวาการจางพนักงานสงเอกสารฯของ

ธุรกิจทัวรไมแปรผันตามขนาดของธุรกิจหรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ ไมวารายรับจะมากหรือนอย 

ธุรกิจทัวรทุกขนาดสวนใหญนิยมจางพนักงานสงเอกสารฯ เนื่องจากลักษณะเฉพาะของธรุกจิทวัรที่

มีปริมาณงานมาก ทําใหตนทุนการจางพนักงานสงเอกสารฯกวาตนทุนการจางบริษัทรับสงเอกสาร 

 ธุรกิจบริการ ไดคา χ2 = 18.32 มากกวาคาวิกฤติที่ 5.99 แสดงวาปฏิเสธ Ho คือ  

ขนาดของธุรกิจกับการเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารมีความสัมพันธกัน โดยอยางนอยมี

ขนาดของธุรกิจฯหนึ่งขนาดที่มีความสัมพันธ ซึ่งเปนไปตามที่คาดหวัง จะเห็นไดจากธุรกิจฯขนาด
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เล็กสวนมากไมมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน (24 ราย จาก 32 ราย หรือคิดเปน

รอยละ 75 ขณะที่มีการจางพนักงานสงเอกสารฯ 8 ราย หรือคิดเปนรอยละ 25) ธุรกิจฯขนาดกลาง

ที่มีการจางพนักงานสงเอกสารฯเปนสัดสวนที่มากกวาธุรกิจฯขนาดเล็ก (14 ราย จาก 21 ราย หรือ

คิดเปนรอยละ 66.66) และธุรกิจฯขนาดใหญทั้งหมด 8 ราย มีการจางพนักงานสงเอกสารฯ อาจ

กลาวไดวาการจางพนักงานสงเอกสารประจําฯของธุรกิจบริการแปรผันตามขนาดของธุรกิจซึ่งใช

รายรับเปนเกณฑวัดขนาดของธุรกิจ เชนเดียวกับธุรกิจซื้อมา-ขายไป 

 

 

 

ตารางที่ 5.12 

การทดสอบความสมัพนัธ “รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร” ของขนาดธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

รูปแบบการ

จาง

พนักงานสง

เอกสาร O E O E O E O E O E O E O E O E O E 

มีการจาง

ประจํา 

7 11.27 9 8.56 7 3.15 18 20.34 12 10.95 6 4.69 8 15.73 14 10.32 8 3.93 

ไมมีการจาง

ประจํา 

18 13.72 10 10.43 0 3.84 8 5.65 2 3.04 0 1.30 24 16.26 7 10.67 0 4.06 

รวม 25  19  7  26  14  6  32  21  8  

คาวิกฤติ / χ2 คาวิกฤติ = 5.99 χ2 = 11.51 คาวิกฤติ = 5.99 χ2 = 3.36 คาวิกฤติ = 5.99 χ2 = 18.32 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 3, ดูการคํานวณ ภาคผนวก ง (น.82-84). 

หมายเหตุ : กําหนดคาความเชื่อมั่น 95% , a = 0.05 

   df = (2-1)(3-1) = 2 

 

ตารางที่ 5.13 

สัดสวนในรูปรอยละของ“รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร” ของขนาดธุรกิจแตละประเภท 

 หนวย : ความถี่/รอยละ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

รูปแบบการ

จางพนักงาน

สงเอกสาร เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

มีการจาง 7 9 7 18 12 6 8 14 8 
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ประจํา (28.00) (47.37) (100.00) (69.23)  (85.71) (100.00) (25.00) (66.66)  (100.00)  
ไมมีการจาง

ประจํา 

18 

(72.00) 

10 

(52.63)   

0  

(0.00) 

8 

(30.77) 

2 

(14.29) 

0  

(0.00) 

24 

(75.00) 

7 

(33.33) 

0  

(0.00) 

รวม 25 

(100.00) 

19 

(100.00) 

7 

(100.00) 

26 

(100.00) 

14 

(100.00) 

6 

(100.00) 

32 

(100.00) 

21 

(100.00) 

8 

(100.00) 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 3. 
 

 

 

 

จ.การทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสาร 

 

สมมติฐานที่ 2 เพื่อวัดความสัมพันธของขนาดของแตละธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารทีจ่าง 

โดยผูวิจัยคาดวา ธุรกิจแตละขนาดจะจางบริษัทรับสงเอกสารในจํานวนที่แตกตางกัน เพราะ

รายรับของแตละบริษัทไมเทากัน ทําใหธุรกิจขนาดใหญที่มีรายรับมาก(สะทอนถึงปริมาณงานหรือ

จํานวนธุรกรรมมาก) นาจะจางบริษัทรับสงเอกสารหลายรายมากกวาธุรกิจขนาดเล็กและขนาด

กลาง จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 

 Ho : ขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางไมมีความสัมพันธกัน 

 Ha : ขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางมีความสัมพันธกัน 

 จากตารางที่ 5.14 แสดงการทดสอบความสัมพันธ ระหวาง“จํานวนบริษัทรับสงเอกสาร

ที่จางในแตละเดือน” กับขนาดของธุรกิจ และตารางที่ 5.15 แสดงสัดสวนในรูปรอยละของ “จาํนวน

บริษัทรับสงเอกสารที่จางในแตละเดือน” ของขนาดธุรกิจแตละประเภท โดยสรุปผลได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ไดคา χ2 = 2.45 นอยกวาคาวิกฤติที่ 12.59 แสดงวาไมปฏิเสธ Ho 

คือ ขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางไมมีความสัมพันธกัน ซึ่งไมเปนไปตามที่

คาดหวัง จะเห็นไดจากทุกขนาดของธุรกิจซื้อมา-ขายไป สวนมากจางบริษัทรับสงฯเพียง 1 ราย 

โดยธุรกิจฯขนาดเล็กมี 12 ราย จาก 25 ราย (รอยละ 48) ขนาดธุรกิจฯขนาดกลางมี 11 ราย จาก 

19 ราย (รอยละ57.89) และธุรกิจฯขนาดใหญมี 5 ราย จาก 7 ราย (รอยละ 71.43) อาจกลาวไดวา

จํานวนบริษัทรับสงฯที่จางในแตละเดือนของธุรกิจซื้อมา-ขายไปไมแปรผันตามรายรับ เพราะการ

จาง 1ราย เปนขาประจําทําใหเกิดความไววางใจและไมตองเสียคาใชจายเพิ่มในการคนหาบริษัท

รับสงฯรายใหมๆ 
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 ธุรกิจทัวร ไดคา χ2 = 9.27 นอยกวาคาวิกฤติที่ 12.59 แสดงวาไมปฏิเสธ Ho คือ ขนาด

ของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางไมมีความสัมพันธกัน ซึ่งไมเปนไปตามที่คาดหวัง จะ

เห็นไดจากการจางบริษัทรับสงเอกสารเพียง 1 ราย โดยธุรกิจฯขนาดเล็กมี 19 ราย จาก 26 ราย 

(รอยละ 73.08) และธุรกิจขนาดใหญมี 6 ราย จาก 8 ราย (รอยละ 75.00) ในขณะที่ธุรกิจฯขนาด

กลางก็มีการจางบริษัทรับสงฯเพียง 1 ราย เชนกัน มีจํานวน 4 ราย (รอยละ 28.57) อาจกลาวไดวา

ธุรกิจทัวรทุกขนาดสวนมากนิยมจางบริษัทรับสงฯเพียง 1 ราย เพราะธุรกิจทัวรมีปริมาณงานมาก

และตองจัดสงเอกสารใหแกลูกคาทันที ทําใหตองจางบริษัทรับสงฯไวสํารองในเวลาที่มีงานมาก

และเรงดวน 

 ธุรกิจบริการ ไดคา χ2 = 4.59 นอยกวาคาวิกฤติที่ 12.59 แสดงวาไมปฏิเสธ Ho คือ 

ขนาดของธุรกิจกับจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางไมมีความสัมพันธกัน ซึ่งไมเปนไปตามที่

คาดหวัง จะเห็นไดจากธุรกิจบริการทุกขนาด สวนมากจางบริษัทรับสงฯเพียง 1 ราย โดยขนาดเล็ก

มี 15 ราย จาก 32 ราย (รอยละ 46.88) ขนาดกลางมี 11 ราย จาก 21 ราย (รอยละ52.38) และ

ขนาดใหญมี 6 ราย จาก 8 ราย (รอยละ 75) อาจกลาวไดวาจํานวนบริษัทรับสงฯที่จางในแตละ

เดือนของธุรกิจบริการไปไมแปรผันตามรายรับ เพราะการจาง 1 ราย เปนขาประจําทําใหเกิดความ

ไววางใจและไมตองเสียคาใชจายเพิ่มในการคนหารายใหมๆ 

 

ตารางที่ 5.14 

การทดสอบความสมัพนัธ “จํานวนบริษทัรับสงเอกสารที่จางในแตละเดือน”  

ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

จํานวนบริษัท

รับสงเอกสาร 

ที่จางในแตละ

เดือน O E O E O E O E O E O E O E O E O E 

1 ราย 12 13.72 11 10.43 5 3.84 19 15.26 4 8.21 4 3.52 15 16.78 11 11.01 6 4.19 

2 ราย 7 6.86 5 5.21 2 1.92 4 3.34 5 3.34 2 1.43 11 9.44 6 6.19 1 2.36 

3 ราย 4 2.94 2 2.23 0 0.82 2 1.52 3 1.52 0 0.65 2 3.14 3 2.06 1 0.78 

มากกวา 3 ราย 2 1.47 1 1.11 0 0.41 1 0.91 2 0.91 0 0.39 4 3.62 1 1.72 0 0.65 

รวม 25  19  7  26  14  6  32  21  8  

คาวิกฤต / χ2 คาวิกฤต = 12.59 χ2 = 2.45 คาวิกฤต = 12.59 χ2 = 9.27 คาวิกฤต = 12.59 χ2 = 4.59 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9, ดูการคํานวณ ภาคผนวก ง (น.85 - 87) 
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หมายเหตุ : กําหนดคาความนาเช่ือถือ 95% , a = 0.05 

  df = (4-1)(3-1) = 6 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 5.15 

สัดสวนในรูปรอยละของ“จํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางในแตละเดอืน” 

ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่/รอยละ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

จํานวนบริษัทรับสง

เอกสาร 

ที่จางในแตละเดือน เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

1 ราย 12 

(48.00) 

11  

(57.89) 

5  

(71.43)  

19 

(73.08)  

4  

(28.57) 

4  

(66.66)  

15 

(46.88)  

11  

(52.38)  

6  

(75.00) 

2 ราย 7  

(28.00) 

5  

(26.32) 

2  

(28.57) 

4  

(15.38) 

5  

(35.71) 

2  

(33.33) 

11 

(35.38) 

6  

(28.57) 

1 

 (12.50) 

3 ราย 4  

(16.00) 

2  

(10.53) 

0  

(0.00) 

2  

(7.69) 

3  

(21.43) 

0  

(0.00) 

2  

(6.25) 

3 

 (14.29) 

1 

 (12.50) 

มากกวา 3 ราย 2  

(8.00) 

1  

(5.26) 

0  

(0.00) 

1  

(3.85) 

2  

(14.29) 

0  

(0.00) 

4  

(12.50) 

1  

(4.76) 

0  

(0.00) 

รวม 25 

(100.00) 

19 

(100.00 

7 

(100.00) 

26 

(100.00) 

14 

(100.00) 

6 

(100.00) 

32 

(100.00) 

21 

(100.00) 

8 

(100.00) 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9. 

 

ฉ.การทดสอบความสัมพันธระหวางขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลงัการเรียกใช

บริการ 
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สมมติฐานที่ 3 เพื่อวัดความสัมพันธของขนาดของแตละธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลัง

การเรียกใชบริการ โดยผูวิจัยคาดวา ทุกขนาดของประเภทธุรกิจตองการรอคิวจากการเรียกใช

บริการนอยที่สุด จึงตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 

 Ho : ขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการไมมี

ความสัมพันธกัน 

 Ha : ขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการมีความสัมพันธกัน 

 จากตารางที่ 5.16 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวาง“ระยะเวลาที่สามารถรอได

หลังการเรียกใชบริการ” กับขนาดของธุรกิจ และตารางที่ 5.17 แสดงสัดสวนในรูปรอยละของ 

“ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ” ของขนาดธุรกิจแตละประเภท โดยสรุปผลได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ไดคา χ2 = 19.08 มากกวาคาวิกฤติที่ 12.59 แสดงวาปฏิเสธ Ho 

คือ ขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการมีความสัมพันธกัน โดย

อยางนอยมีขนาดของธุรกิจฯหนึ่งขนาดที่มีความสัมพันธ ซึ่งไมเปนไปตามที่คาดหวัง จะเห็นไดจาก

ธุรกิจฯขนาดเล็กรอไดไมเกิน 60 นาที มี 14 ราย (จาก 25 ราย หรือคิดเปนรอยละ 56) ธรุกจิฯขนาด

กลางรอไดไมเกิน 45 นาที มี 13 ราย (จาก 19 ราย หรือคิดเปนรอยละ 68.42) ธุรกิจฯขนาดใหญ

รอไดไมเกิน 30 นาที และไมเกิน 45 นาที มี 3 รายเทากัน (จาก 7 ราย หรือคิดเปนรอยละ 42.86) 

อาจกลาวไดวาธุรกิจซื้อมา-ขายไปทั้งสามขนาดมีระยะเวลารอหลังเรียกใชบริการแตกตางกัน โดย

ขนาดใหญจะรอมีระยะเวลานอยที่สุด รองมาคือขนาดกลางและขนาดเล็ก จากการสัมภาษณ 

พบวา ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดเล็กนิยมที่จะสั่งงานลวงหนาใน  ขณะที่ธุรกิจฯขนาดใหญที่เรียกใช

บริการเมื่อมีงานเรงดวน 

 ธุรกิจทัวร ไดคา χ2 = 0.80 นอยกวาคาวิกฤติที่ 12.59 แสดงวาไมปฏิเสธ Ho คือ ขนาด

ของธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการไมมีความสัมพันธกัน ซึง่เปนไปตามที่

คาดหวัง จะเห็นไดจากทุกขนาดสวนมากรอไดไมเกิน 30 นาที โดยธุรกิจฯขนาดเล็กมี 16 ราย (จาก 

26 ราย หรือคิดเปนรอยละ 61.54) ธุรกิจฯขนาดกลางมี 8 ราย (จาก 14 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

57.14) และธุรกิจฯขนาดใหญมี 4 ราย (จาก 6 ราย หรือคิดเปนรอยละ 66.67) อาจกลาวไดวา

ธุรกิจทัวรทุกขนาดสวนมากรอไดไมเกิน 30 นาที เพราะจากลักษณะการใชงานพนักงานสงเอกสาร

ของธุรกิจทัวร มักเปนการสงตั๋วเดินทางแกลูกคาที่ตองสงดวนและตองการความตรงตอเวลาสูง จึง

รอไดไมเกิน 30 นาที 

 ธุรกิจบริการไดคา χ2 = 0.72 นอยกวาคาวิกฤติที่ 12.59 แสดงวาไมปฏิเสธ Ho คือ  

ขนาดของธุรกิจกับระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการที่จางไมมีความสัมพันธกัน ซึ่ง
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เปนไปตามที่คาดหวัง จะเห็นไดจากธุรกิจฯทุกขนาดสวนมากรอไดไมเกิน 30 นาที โดยธุรกิจฯ

ขนาดเล็กมี 12 ราย (จาก 32 ราย หรือคิดเปนรอยละ 37.50) ธุรกิจฯขนาดกลางมี 8 ราย (จาก 21 

ราย หรือคิดเปนรอยละ 38.10) และธุรกิจฯขนาดใหญมี 4 ราย (จาก 8 ราย หรือคิดเปนรอยละ 

50.00) อาจกลาวไดวา ธุรกิจบริการทุกขนาดสวนมากรอไดไมเกิน 30 นาที เพราะจากลักษณะการ

ใชงานพนักงานสงเอกสารของธุรกิจบริการ มักเปนการสงเอกสารสําคัญแกลูกคา 

 

 

 

 

ตารางที่ 5.16 

การทดสอบความสมัพนัธ “ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังเรียกใชบริการ” 

ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

ระยะเวลาที่

สามารถรอ

ไดฯ 

O E O E O E O E O E O E O E O E O E 

ไมเกิน 30 นาท ี 6 5.88 3 4.47 3 1.64 16 15.82 8 8.52 4 3.65 12 12.59 8 8.26 4 3.14 

ไมเกิน 45 นาท ี 3 9.31 13 7.07 3 2.60 6 5.65 3 3.04 1 1.30 11 10.49 7 6.88 2 2.62 

ไมเกิน 60 นาท ี 14 8.33 2 6.33 1 2.33 3 3.39 2 1.82 1 0.78 5 5.24 4 5.24 1 1.31 

มากกวา 60 นาท ี 2 1.47 1 1.11 0 0.41 1 1.13 1 0.60 0 0.26 4 3.67 2 3.67 1 0.91 

 25  19  7  26  14    32  21  8 0.72 

คาวิกฤต / χ2 คาวิกฤต = 12.59 χ2 = 19.08 คาวิกฤต = 12.59 χ2 = 0.80 คาวิกฤต =  12.59 χ2 = 0.72 
 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 10, ดูการคํานวณ ภาคผนวก ง (น.88 – 90) 

หมายเหตุ : กําหนดคาความนาเช่ือถือ 95% , a = 0.05 

  df = (4-1)(3-1) = 6 
 

ตารางที่ 5.17 

สัดสวนในรูปรอยละของ “ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ” 

ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่/รอยละ 

ประเภทของธรุกิจ ระยะเวลาที่

สามารถรอไดฯ Trading Tour Service 
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 เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

ไมเกิน 30 นาท ี 6  

(24.00) 

3  

(15.79) 

3  

(42.86)  

16  

(61.54)  

8  

(57.14)  

4  

(66.67)  

12  

(37.50)  

8  

(38.10)  

4  

(50.00) 

ไมเกิน 45 นาท ี 3  

(12.00) 

13  

(68.42)  

3  

(42.86)  

6  

(23.08) 

3  

(21.43) 

1  

(16.67) 

11  

(34.38) 

7  

(33.33) 

2  

(25.00) 

ไมเกิน 60 นาท ี 14  

(56.00)  

2  

(10.53) 

1  

(10.53) 

3  

(11.54) 

2  

(14.29) 

1  

(16.67) 

5  

(15.63) 

4  

(19.05) 

1  

(12.50) 

มากกวา 60 นาท ี 2  

(8.00) 

1  

(5.26) 

0  

(0.00) 

1  

(3.85) 

1  

(7.14) 

0  

(0.00) 

4  

(12.50) 

2  

(9.52) 

1  

(12.50) 

รวม 25   

(100.00) 

19  

(100.00) 

7  

(100.00) 

26  

(100.00) 

14  

(100.00) 

6  

(100.00) 

32  

(100.00) 

21  

(100.00) 

8  

(100.00) 

 

ท่ีมา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 10. 

 
5.3 สรุปองคประกอบของบริการที่กําหนดการใชบริการรับสงเอกสารและพฤติกรรมการ
ใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร แบงเปนประเภทธุรกิจ 
 

 จากผลการวิจยัที่ไดกลาวไปขางตนแสดงถงึ องคประกอบของบริการ (ความนาเชื่อถือ

และคุณภาพของบริการ) ที่กาํหนดการใชบริการรบัสงเอกสารและพฤติกรรมการใชบริการรบัสง

เอกสาร (รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร จํานวนบริษัททีจ่าง และระยะเวลาที่สามารถรอได

หลังเรียกใชบริการ)  สามารถสรุปได ดังนี้ 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป : เร่ืององคประกอบของความนาเชื่อถือ สวนใหญคิดวา

องคประกอบที่สําคัญคือ “การรับประกันความเสียหาย” และเรื่ององคประกอบของคุณภาพของ

บริการ สวนใหญคิดวาขึ้นอยูกับ “ความปลอดภัยของสินคา” เพราะธุรกิจซื้อมา-ขายไป มีการจดัสง

สินคาที่มีมูลคาของบริษัท หากมีการจางพนักงานประจําหนวยงานธุรกิจฯก็ตองรับภาระการ

รับประกันฯเอง เชน สินคาชํารุด สินคาสูญหาย เปนตน แตหากมีการจางบริษัทรับสงฯ ธุรกิจฯก็

สามารถลดตนทุนการรับประกันฯที่เกิดขึ้น เนื่องจากบริษัทรับสงฯมีการรับประกันความเสียหาย

ของสินคา 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป มีรูปแบบจางพนักงานสงเอกสาร โดยมีทั้งจางพนักงานฯประจํา

หนวยงานและไมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน และนิยมจางเพียง 1 รายแบบขาประจํา สวน

ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการมีความแตกตางกัน เพราะขึ้นอยูกับการเรียกใช

บริการลวงหนาเปนประจํา 

 ธุรกิจทัวร : เร่ืององคประกอบของความนาเชื่อถือ สวนใหญคิดวาองคประกอบที่สําคัญ

คือ “การรับประกันความเสียหาย” และ “ความลาชาในการจัดสง” และเรื่ององคประกอบของ
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คุณภาพของบริการ สวนใหญคิดวาขึ้นอยูกับ “ความรวดเร็วในการจัดสง” เพราะธุรกิจทัวรตองสง

ต๋ัวเดินทางที่มีมูลคามากใหแกลูกคาที่กําลังจะออกเดินทาง จึงไมตองการใหเกิดความลาชาหรือสง

ไมถึงที่หมาย หากมีการจางพนักงานประจําหนวยงานธุรกิจฯก็ตองรับภาระการรบัประกนัฯเอง เชน 

ต๋ัวชํารุดหรือสูญหาย คาปรับจากการสงตั๋วลาชา เปนตน แตหากมีการจางบริษัทรับสงฯ ธุรกิจฯก็

สามารถลดตนทุนการรับประกันฯที่เกิดขึ้น เนื่องจากบริษัทรับสงฯมีการรับประกันความเสียหาย 

 ธุรกิจทัวร มีลักษณะเฉพาะของธุรกิจฯที่ตองสงตั๋วเดินทางดวนและมีปริมาณงานมาก 

จึงมีนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน  และจางจากบริษัทรับสงเอกสารในชวงเวลาเรงดวนหรือ

มีปริมาณงานมาก โดยนิยมจางเพียง 1 รายแบบขาประจํา สวนระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการ

เรียกใชบริการ คือ 30 นาที  

 

 ธุรกิจบริการ : เร่ืององคประกอบของความนาเชื่อถือ สวนใหญคิดวาองคประกอบที่

สําคัญคือ “ความสามารถในการใหบริการ” และเรื่ององคประกอบของคุณภาพของบริการ สวน

ใหญคิดวาขึ้นอยูกับ “ความรวดเร็วในการจัดสง” เพราะธุรกิจบริการมีการใชพนักงานสงเอกสารวิ่ง

สงเอกสารสําคัญในหลายเสนทางและหลายประเภทงาน ซึ่งตองอาศัยความรูความสามารถของ

พนักงานฯ การจางบริษัทรับสงฯทําใหลดตนทุนในการฝกอบรมพนักงานฯได นอกจากนี้ หากมีการ

จางพนักงานฯประจําหนวยงาน เมื่อมีการวิ่งงานในหลายเสนทางทําใหเกิดตนทุนการจาง

พนักงานฯเพิ่ม เพราะพนักงานประจําหนวยงานไมสามารถวิ่งหลายเสนทางไดพรอมกัน จึงตอง

จางบริษัทรับสงฯชวย ซึ่งเปนการเสียคาจางสวนเพิ่ม ขณะที่การจางบริษัทรับสงฯสามารถลด

ตนทุนดังกลาวได เพราะบริษัทรับสงฯมีจํานวนพนักงานฯและเสนทางบริการที่มากกวา ทําให

คาบริการที่จางบริษัทรับสงฯเพียงอยางเดียวต่ํากวาเมื่อเทียบกับตนทุนจากการเสียคาจางสวนเพิ่ม 

 ธุรกิจบริการ มีรูปแบบจางพนักงานสงเอกสาร โดยมีทั้งจางพนักงานฯประจําหนวยงาน

และไมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน และนิยมจางเพียง 1 รายแบบขาประจํา สวนระยะเวลาที่

สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ คือ 30 นาที เพราะธุรกิจฯมีการสงเอกสารสําคัญที่ตองสงให

ตรงตามเวลาที่กําหนด 

 
5.4 สรุปองคประกอบของบริการที่กําหนดการใชบริการรับสงเอกสารและพฤติกรรมการ
ใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร แบงเปนขนาดของแตละประเภทธุรกิจ 
 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป : เร่ืององคประกอบของความนาเชื่อถือ ธุรกิจฯทุกขนาดธุรกิจฯคิด

วาองคประกอบที่สําคัญคือ “การรับประกันความเสียหาย” สวนเรื่ององคประกอบของคุณภาพของ
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บริการ ทุกขนาดธุรกิจฯคิดวาขึ้นอยูกับ “ความปลอดภัยของสินคา” เพราะธุรกิจซื้อมา-ขายไป มี

การจัดสงสินคาเปนประจํา 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ขนาดเล็กและธุรกิจฯขนาดกลางบางสวนไมนิยมจางพนักงานฯ

ประจําหนวยงานเพราะปริมาณงานไมมาก ซึ่งไมตองเสียคาจางในชวงเวลาที่ไมมีงาน  ขณะที่

ธุรกิจฯขนาดกลางบางสวนและธุรกิจฯขนาดใหญนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน เพราะมี

ปริมาณงานมากที่เกิดการประหยัดตอขนาดได  สวนเรื่องจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางภายใน

ชวงเวลาหนึ่งเดือน ธุรกิจฯทุกขนาดนิยมจางเพียงบริษัทเดียว เพราะเชื่อวาการจางบรษิทัเดยีวแบบ

ขาประจําเกิดความไววางใจไดมากที่สุด  และเรื่องระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ 

ธุรกิจฯขนาดเล็กสามารถรอไดนานกวาธุรกิจฯขนาดกลางและธุรกิจฯขนาดใหญ เพราะธุรกิจขนาด

เล็กมีการเรียกใชบริการลวงหนา 

 ธุรกิจทัวร : เร่ืององคประกอบของความนาเชื่อถือ ธุรกิจขนาดเล็กคิดวาองคประกอบที่

สําคัญ คือ “ความสามารถในการใหบริการ” ขณะที่ธุรกิจขนาดกลางและธุรกิจขนาดใหญคิดวา 

“การรับประกันความเสียหาย” เปนองคประกอบที่สําคัญ สวนเรื่ององคประกอบของคุณภาพของ

บริการ ธุรกิจฯทุกขนาดคิดวาขึ้นอยูกับ “ความรวดเร็วในการจัดสง” เพราะธุรกิจทัวรตองสงตั๋ว

เดินทางเปนประจํา 

 ธุรกิจทัวร ทุกขนาดนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน เพราะลักษณะเฉพาะของ

ธุรกิจทัวรที่มีงานมาก ทําใหการจางพนักงานฯประจําหนวยงานประหยัดคาใชจายมากกวาการจาง

บริษัทรับสงเอกสาร สวนเรื่องจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางฯ ธุรกิจฯทุกขนาดนิยมจางเพียง

บริษัทเดียว เพราะเชื่อวาการจางบริษัทเดียวแบบขาประจําเกิดความไววางใจไดมากที่สุด  และ

เร่ืองระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ ธุรกิจฯทุกขนาดสวนมากรอไดไมเกิน 30 

นาที เพราะตองการสงตั๋วเดินทางใหแกลูกคาใหทันตอการออกเดินทาง 

 ธุรกิจบริการ : เร่ืององคประกอบของความนาเชื่อถือ ธุรกิจฯทุกขนาดคิดวา

องคประกอบที่สําคัญคือ “ความสามารถในการใหบริการ” สวนเรื่ององคประกอบของคุณภาพของ

บริการ ธุรกิจฯทุกขนาดคิดวาขึ้นอยูกับ “ความรวดเร็วในการจัดสง” เพราะธุรกิจบริการมีการใชสง

เอกสารสําคัญเปนประจํา 

 ธุรกิจบริการ ขนาดเล็กและขนาดกลางบางสวนไมนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน

เพราะปริมาณงานไมมาก ซึ่งไมตองเสียคาจางในชวงเวลาที่ไมมีงาน  ขณะที่ธุรกิจฯขนาดกลาง

บางสวนและธุรกิจฯขนาดใหญนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน เพราะมีปริมาณงานมากที่เกิด

การประหยัดตอขนาดได  สวนเรื่องจํานวนบริษัทรับสงเอกสารที่จางฯ ธุรกิจฯทุกขนาดนิยมจาง
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เพียงบริษัทเดียว เพราะเชื่อวาการจางบริษัทเดียวแบบขาประจําเกิดความไววางใจไดมากที่สุด  

และเรื่องระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการ ธุรกิจฯทุกขนาดสวนมากรอไดไมเกิน 30 

นาที เพราะตองการสงเอกสารสําคัญ 

 

 

 

 

 

 

 
 

บทที่ 6 
 

สรุปผลการศกึษาและขอเสนอแนะ 
 

 บริษัทรับสงเอกสารไดรับความนิยมและมีผูใชบริการอยางแพรหลาย ซึ่งผูใชบริการที่

แตกตางกัน ทําใหมีลักษณะความตองการและคุณภาพของบริการที่แตกตางกัน รวมทั้งยังมี

พฤติกรรมการใชบริการที่แตกตางกัน การศึกษานี้เปนการศึกษาองคประกอบที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสารและพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร  โดยทําการศึกษาจาก

ผูใชบริการแบงตามประเภทธุรกิจ (ธุรกิจซื้อมา-ขายไป ธุรกิจทัวร และธุรกิจบริการที่ประกอบดวย

บริการทางทนายความและบัญชี) และแบงตามขนาดของธุรกิจ (ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาด

ใหญ)  ในพื้นที่กลุมเขตดินแดง เขตหวยขวาง และเขตวัฒนา  ซึ่งเปนการศึกษาเชิงพฤติกรรม

ศาสตรที่นําตัวแปรเชิงคุณภาพจากสมการอุปสงคของความตองการใชบริการรับสงเอกสาร 

(Demand Function) ไดแก ความนาเชื่อถือและคุณภาพของบริการ  และนําแนวความคิดเกี่ยวกับ

การใหบริการมาประยุกต เพื่อศึกษาองคประกอบที่มีอิทธิพลตอการใชบริการและพฤติกรรมการใช

บริการฯของผูใชบริการ ซึ่งไดเลือกตัวอยางศึกษาคิดเปนรอยละ 30 จากจํานวนบริษัทของแตละ

ธุรกิจ  โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล 

 การวิเคราะหผลแบงเปน 2 กรณี ไดแก การวิเคราะหผลประเภทธุรกิจ (ใชวิธีการวัด

สัดสวนในรูปรอยละ)  และการวิเคราะหผลขนาดของธุรกิจ (ใชวิธีการวัดสัดสวนในรูปรอยละ และ

การทดสอบความเปนอิสระของขนาดของธุรกิจ) ซึ่งผูวิจัยไดต้ังความคาดหวังภายใตทฤษฎีความ
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ตองการบริโภค (ความตองการใชบริการ) แปรผันตามรายรับ (ซึ่งแปรตามขนาดของกิจกรรมหรือธุ

รกรรมในธุรกิจ) และประสบการณตรงกอนทําการศึกษา และเมื่อทําการวิเคราะหผลแลวสามารถ

สรุปได ดังนี้ 

 
6.1 สรุปผลการศึกษาองคประกอบที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจและพฤติกรรมการใช
บริการรับสงเอกสารของแตละประเภทธุรกิจ 
 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไปมีการสงสินคามาก ทําใหสวนมากตองการใหบริษัทรับสงเอกสารมี

การรับประกันความเสียหายและความปลอดภัยของสินคาเปนองคประกอบที่สําคัญในการ

ตัดสินใจใชบริการฯ ธุรกิจฯกลุมที่มีรายรับนอย (ธุรกิจฯขนาดเล็กและธุรกิจฯขนาดกลางบางสวน) 

สวนใหญไมนิยมจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงานเพราะปริมาณงานทีน่อยทาํใหตนทนุการ

จางพนักงานฯประจําหนวยงานสูงกวาการจางพนักงานฯจากบริษัทรับสงเอกสาร จึงนิยมใช

บริการฯรายเที่ยวจากบริษัทรับสงฯ ซึ่งการใชบริการฯสวนมากเปนการสั่งงานลวงหนา ทําให

สามารถรอไดนานหลังจากใชบริการ (ธุรกิจฯขนาดเล็กสวนมากรอไดไมเกิน 60 นาที และธุรกิจฯ

ขนาดกลางสวนมากรอไดไมเกิน 45 นาที)  ขณะที่กลุมที่มีรายรับมาก (ธุรกิจฯขนาดใหญ) สวน

ใหญนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงานเพราะเกิดการประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) 

เนื่องจากปริมาณงานที่มาก ทําใหตนทุนการจางพนักงานฯประจําหนวยงานต่ํากวาการจาง

พนักงานฯจากบริษัทรับสงฯ จึงนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน แตก็เคยใชบริการจากบริษัท

รับสงฯในกรณีที่มีงานเรงดวนหรือพนักงานฯประจําหนวยงานลางาน ทําใหเกิดความรีบเรงในการ

ใชบริการและรอไดไมเกิน 30 นาที สวนการจางพนักงานฯจากบริษัทรับสงเอกสารของธุรกิจซื้อมา-

ขายไปทุกขนาด สวนใหญเปนการจางบริษัทรับสงฯเพียง 1 ราย เพราะเชื่อวาการจาง 1 รายแบบ

ขาประจําทําใหเกิดความไววางใจไดมากที่สุด โดยยินยอมจายคาบริการฯในอัตราที่สูง  

 ธุรกิจทัวรมีการสงตั๋วโดยสารที่มีมูลคาทําใหสวนมากตองการใหบริษทัรับสงเอกสารมี

ความสามารถในการจัดสงและการรับประกันความเสียหายเปนองคประกอบที่สําคัญในการ

ตัดสินใจใชบริการฯ ธุรกิจทัวร ทั้งกลุมที่มีรายรับนอยและรายรับมาก (ทั้งธุรกิจฯขนาดเล็ก กลาง 

และใหญ) สวนใหญนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงาน โดยนิยมจางเองโดยตรงเปนสวนใหญ 

เพราะมีการประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) เนื่องจากมีปริมาณงานที่มาก ทําใหตนทุน

การจางต่ํากวาการจางจากบริษัทรับสงเอกสาร แตก็เคยใชบริการจากบริษัทรับสงฯในกรณีที่มีงาน

เรงดวนหรือเวลาที่มีงานมาก ทําใหเกิดความรีบเรงในการใชบริการและรอไดไมเกิน 30 นาที สวน

การจางพนักงานสงเอกสารจากบริษัทรับสงฯของธุรกิจทัวรทุกขนาด สวนมากเปนการจางบริษัท
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รับสงฯเพียง 1 ราย เพราะเชื่อวาการจาง 1 รายแบบขาประจําทําใหเกิดความไววางใจไดมากที่สุด

และไดราคาที่ถูกที่สุด 

 ธุรกิจบริการ (ทนายความและบัญชี) มีการสงเอกสารสําคัญตองใหมีการรับประกัน

ความเสียเปนองคประกอบที่สําคัญในการตัดสินใจใชบริการรับสงเอกสาร ธุรกิจบริการกลุมที่มี

รายรับนอย (ธุรกิจฯขนาดเล็ก) สวนใหญไมนิยมจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงานเพราะ

ปริมาณงานที่นอยทําใหตนทุนการจางสูงกวาการจางพนักงานฯจากบริษัทรับสงฯ จึงนิยมใช

บริการฯรายเที่ยวจากบริษัทรับสงฯ ขณะที่กลุมที่มีรายรับมาก (ธุรกิจฯขนาดใหญ) สวนมากนิยม

จางพนักงานฯประจําหนวยงาน  เพราะมีการประหยัดตอขนาด (Economies of Scale) เนื่องจาก

มีปริมาณงานที่มาก ทําใหตนทุนการจางพนักงานฯประจําหนวยงานต่ํากวาการจางพนักงานฯจาก

บริษัทรับสงเอกสาร โดยนิยมจางพนักงานฯโดยตรงเปนสวนใหญ  แตก็เคยใชบริการจากบริษัท

รับสงฯในกรณีที่มีงานเรงดวน  ธุรกิจบริการทุกขนาดนิยมใชสงเอกสารสําคัญที่ตองสงถงึปลายทาง

อยางถูกตองและตรงเวลา จึงมีระยะเวลารอหลังการเรียกใชบริการไมเกิน 30 นาที สวนการจาง

พนักงานฯจากบริษัทรับสงฯของธุรกิจบริการแตละขนาด สวนมากเปนการจางบริษัทรับสงฯเพียง 1 

ราย เพราะเชื่อวาการจาง 1 รายแบบขาประจําทําใหเกิดความไววางใจไดมากที่สุด 

 
6.2 สรุปผลการศึกษาโดยภาพรวม 

 

 องคประกอบที่สําคัญของความนาเชื่อถือ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรับสง

เอกสาร คือ “การรับประกันความเสียหาย” (เพราะเปนสิ่งที่จะยืนยันไดวาธุรกรรมของผูใชบริการ

จะสําเร็จลุลวงได)  และ “ความสามารถในการใหบริการ” (เพราะมีการรับประกันเมื่อความ

เสียหายเกิดขึ้น)  

 องคประกอบที่สําคัญของคุณภาพบริการ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรับสง

เอกสาร คือ “ความรวดเร็วในการจัดสง” (เพราะผูใชบริการนิยมใหจัดสงถึงที่หมายปลายทางได

ตรงตอเวลา)  และ ”คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร” (เพราะพนักงานฯเปรียบเสมือนตัวแทน

การประกอบธุรกรรม ซึ่งตองมีมารยาท และชํานาญเสนทาง) 

 การเลือกรูปแบบการจางพนักงานสงเอกสารขึ้นอยูกับปริมาณงานที่มีของแตละบริษัท 

โดยบริษัทที่มีปริมาณงานมากจะมีการประหยัดของตอขนาด (Economies of Scale) เมื่อจาง

พนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน จึงนิยมจางพนักงานฯประจําหนวยงานของตนเอง ขณะที่
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บริษัทที่มีปริมาณงานไมมากและไมมีการประหยัดตอขนาด จะไมนิยมจางพนักงานฯประจํา

หนวยงาน แตนิยมใชบริการบริษัทรับสงเอกสาร 

 การเลือกจางบริษัทรับสงเอกสารเพียงรายเดียว เพราะการใชแบบขาประจําทําใหเกิด

ความไววางใจได ขณะที่การจางมากกวา 1 ราย สวนมากเปนเพราะปองกันกรณีที่บริษัทรับสง

เอกสารที่เรียกใชบริการคิวเต็ม และในชวงเวลาที่มีปริมาณงานมาก 

 ระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการที่ไดรับความนิยมมากที่สุด คือ รอได

ไมเกิน 30 นาที เพราะผูใชบริการตองการในเวลาที่เรงดวน ขณะที่ระยะเวลาที่รอไดมากกวา 30 

นาทีข้ึนไป มักเปนการเรียกใชบริการแบบลวงหนา 

 

 

 
 

6.3 ขอเสนอแนะผูที่สนใจประกอบกิจการรับสงเอกสาร 
 

 สําหรับธุรกิจซื้อมา-ขายไป ผูประกอบกิจการรับสงเอกสาร ควรจัดเตรียมตะแกงพรอม

สายรัดและฝกการตรวจสอบสินคา เพื่อรองรับการสงสินคาของลูกคาและปองกันความเสียหาย

ของสินคาได การวางบิลและเก็บเช็คเปนงานที่ตอเนื่องจากการสงสินคา ดังนั้น จึงควรฝกอบรม

งานดานเอกสารแกพนักงานสงเอกสาร เพื่อตรวจสอบเอกสารตางๆได  

 สําหรับธุรกิจทัวร ผูประกอบกิจการฯ ควรฝกอบรมความเขาใจเกี่ยวกับรายละเอียดของ

ต๋ัวเดินทาง ไดแก ต๋ัวเครื่องบิน ต๋ัวรถทัวร ต๋ัวรถไฟ บัตรจองที่พัก เปนตน เพื่อใหเกิดความชํานาญ

และตรวจเสอบไดถูกตอง และควรควบคุมใหพนักงานฯแตงกายสุภาพ เพราะตองติดตอกับลูกคาที่

เปนชาวตางชาติในโรงแรม ที่พัก หรือสถานที่สําคัญอื่นๆ ซึ่งตองแตงกายสุภาพเทานั้นจึงจะเขาไป

ขางในสถานที่ดังกลาวได 

 สําหรับธุรกิจบริการ ผูประกอบกิจการฯ ควรฝกอบรมงานดานเอกสารแกพนักงานฯ 

เพราะมีการจัดสงเอกสารสําคัญ ไดแก เอกสารทางการบัญชี  สํานวนคดี หนังสือมอบอํานาจ 

หนังสือราชการ เปนตน ซึ่งตองสงใหตรงตอเวลาที่กําหนด  ควรฝกอบรมเสนทางเพื่อใหรอบรู

เสนทางสรางความตรงตอเวลาได และควรฝกอบรมความรับผิดชอบในการเก็บรักษาเอกสารไมให

ปะปน ยับหรือขาด โดยการใชแฟมจัดแยกเอกสาร 

 
6.4 ขอจํากัดและขอเสนอแนะเพื่อการศึกษาตอ 
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 ก.งานวิจัยฉบับนี้เปนการศึกษาเชิงพฤติกรรมศาสตรที่นําตัวแปรเชิงคุณภาพจาก

สมการอุปสงคของความตองการใชบริการรับสงเอกสาร (Demand Function) โดยศึกษา

องคประกอบที่มีอิทธิพลตอการใชบริการและพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสารของผูใชบริการ 

ทําใหไมสามารถอธิบายเกี่ยวกับปริมาณความตองการใชบริการฯได ดังนั้น หากมีการศึกษาตอไป

ควรศึกษาตัวแปรเชิงปริมาณ อาทิ อัตราคาบริการ บริการจากหนวยงานอื่น รายรับของผูใชบริการ 

เปนตน เพื่อนํามาวิเคราะหปริมาณความตองการใชบริการฯ (Demand Function) ได 

 ข.งานวิจัยฉบับนี้ศึกษาประเภทธุรกิจ 3 ประเภท ไดแก ธุรกิจซื้อมา-ขายไป (Trading)  

ทัวร (Tour) และบริการ (Service) ที่มีการใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงฯ ซึ่งยังมีอีก

หลายประเภทธุรกิจที่มีการใชบริการฯจากบริษัทรับสงฯอาทิ ธุรกิจโฆษณา ธุรกิจรถมือสอง ธุรกิจ

รานอาหาร ธุรกิจจําหนายคอมพิวเตอร ฯลฯ เปนตน อีกทั้งยังมีหนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ

อีกจํานวนมากที่มีการใชบริการฯ  ซึ่งคาดวาจะมีความแตกตางในองคประกอบที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจ นอกเหนือจากดานความนาเชื่อถือและคุณของภาพบริการ เชน สถานที่ต้ังและระยะทาง

ระหวางบริษัทรับสงเอกสารกับผูใชบริการ สวนลดหรือส่ิงจูงใจใหเกิดการใชบริการ เปนตน ดังนั้น 

หากมีการศึกษาตอควรศึกษาถึงกลุมธุรกิจดังกลาวที่ยังไมไดทําการศึกษา เพื่อเปนการเพิ่มเติม

ขอมูลกลุมธุรกิจและเปนประโยชนแกผูที่สนใจไดมากยิ่งขึ้น 

 ค.งานวิจัยฉบับนี้ศึกษากลุมตัวอยางแบบเลือกพื้นที่ใน 3 เขต ไดแก เขตดินแดง เขต

หวยขวาง และเขตวัฒนา เทานั้น ทําใหผลการวิจัยที่ไดเปนการศึกษาเฉพาะกลุม ซึ่งในความเปน

จริงยังมีอีกหลายพื้นที่ ที่มีบริษัทรับสงฯและผูใชบริการฯเปนจํานวนมากอาทิ เขตบางรัก (สีลม) 

เขตสาทร เขตคลองเตย เขตราชเทวี เขตพญาไท เขตปทุมวัน เขตลาดพราว เปนตน ดังนั้น หากมี

การศึกษาตอไปควรศึกษาพื้นที่ดังกลาวที่ยังไมไดทําการศึกษา เพราะผูวิจัยเชื่อวาแตละพื้นที่มี

ความแตกตางกันในพฤติกรรมการใชบริการ เชน พื้นที่สีลมนาจะมีบริษัทขนาดใหญจํานวนมาก 

และนาจะมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหนวยงาน แตไมทราบวาจางเองโดยตรงหรือจาง

ผานบริษัทรับสงเอกสาร ดังนั้น การศึกษาพื้นที่ที่ยังไมไดทําการศึกษา จะเปนการเพิ่มเติมขอมูล

ทางธุรกิจและเปนประโยชนแกผูที่สนใจไดมากยิ่งขึ้น 
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ผนวก ก 

 
การคํานวณคาเปอรเซนตไทลเพื่อกําหนดนาดของแตละประเภทธุรกิจ 

 

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาขอมูลของทุกกลุมธุรกิจที่ถูกเลือกเปนตัวอยางการศึกษา และ

กําหนดขนาดของธุรกิจของแตละกลุมดวยทุนจดทะเบียนและรายรับของแตละกลุม ดังนี้ 

 

1. ธุรกิจซื้อมา - ขายไป (Trading) มีจํานวนทั้งหมด 170 ราย 
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Trading

เปอรเซนตไทลที่ 85.88 

 - ทุนจดทะเบียนมากกวา 20 ลานบาท 

 - รายรับมากกวา 50 ลานบาท 

เปอรเซนตไทลที่ 48.82 

 - ทุนจดทะเบียนไมเกนิ 3 ลานบาท 

 - รายรับไมเกิน 20 ลานบาท 
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 ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดเลก็ (ทนุจดทะเบียนไมเกนิ 3 ลานบาท และรายรับไมเกนิ 20 

ลานบาท) มีจาํนวน 83 ราย จากทัง้หมด 170  คิดเปนรอยละ 48.82 ซึ่งตรงตําแหนงเปอรเซนตไทล

ในชวงที่ไมเกนิ 48.82 

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดกลาง (ทุนจดทะเบียนมากกวา 3 ลานบาท แตไมเกิน 20 ลาน

บาท และมีรายรับระหวาง 20 ลานบาท แตไมเกิน 50 ลานบาท) มจีํานวน 63 ราย จากทัง้หมด 

170  คิดเปนรอยละ 37.06 ซึ่งตรงตําแหนงเปอรเซนตไทลในชวงที่ 48.82 ถึง 85.88  

 ธุรกิจซื้อมา-ขายไปขนาดใหญ (ทุนจดทะเบียนมากกวา 20 ลานบาท และมีรายรับ

มากกวา 50 ลานบาท) มีจาํนวน 24 ราย จากทัง้หมด 170  คิดเปนรอยละ 14.12 ซึ่งตรงตําแหนง

เปอรเซนตไทลในชวงที ่ 85.88 ถึง 100  

 

2. ธุรกิจทัวร (Tour) มจีํานวนทั้งหมด 153 ราย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ธุรกิจทวัรขนาดเล็ก (ทนุจดทะเบียนไมเกนิ 2 ลานบาท และมีรายรบัไมเกิน 3 ลาน

บาท) มีจาํนวน 88 ราย จากทัง้หมด 153  คิดเปนรอยละ 57.52 ซึง่ตรงตําแหนงเปอรเซนตไทล

ในชวงที ่ 57.52  
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เปอรเซนตไทลที่ 57.52 

 - ทุนจดทะเบียนไมเกนิ 2 ลานบาท 

 - รายรับไมเกิน 3 ลานบาท 

เปอรเซนตไทลที่ 87.59 

 - ทุนจทะเบียนมากกวา 5 ลานบาท 

 - รายรับมากกวา 10 ลานบาท 
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 ธุรกิจทวัรขนาดกลาง (ทนุจดทะเบียนมากกวา 2 ลานบาท แตไมเกนิ 5 ลานบาท และ

มีรายรับระหวาง 3 ลานบาท แตไมเกิน 10 ลานบาท) มีจํานวน 46 ราย จากทัง้หมด 153  คิดเปน

รอยละ 30.07 ซึ่งตรงตําแหนงเปอรเซนตไทลในชวงที ่ 57.52 ถึง 87.59  

 ธุรกิจทวัรขนาดใหญ (ทนุจดทะเบียนมากกวา 5 ลานบาท และมีรายรับมากกวา 10 

ลานบาท) มีจาํนวน 19 ราย จากทัง้หมด 153  คิดเปนรอยละ 12.41 ซึ่งตรงตําแหนงเปอรเซนต

ไทลในชวงที ่ 87.59 ถึง 100  

 

 

 

 

 

 

3. ธุรกิจบริการ (Service) มีจํานวนทั้งหมด 204 ราย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ธุรกิจบริการขนาดเล็ก (ทนุจดทะเบียนไมเกิน 4 ลานบาท และมีรายรับไมเกิน 2 ลาน

บาท) มีจํานวน 107 ราย จากทัง้หมด 204  คิดเปนรอยละ 52.45 ซึง่ตรงตําแหนงเปอรเซนตไทล

ในชวงที ่ 52.45  
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เปอรเซนตไทลที่ 87.59 

 - ทุนจดทะเบียนมากกวา 10 ลานบาท 

 - รายรับไมเกิน 5 ลานบาท 

เปอรเซนตไทลที่ 87.59 

 - ทุนจดทะเบียนไมเกนิ 4 ลานบาท 

 - รายรับไมเกิน 2 ลานบาท 
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 ธุรกิจบริการขนาดกลาง (ทนุจดทะเบียนมากกวา 4 ลานบาท แตไมเกิน 10 ลานบาท 

และมีรายรับระหวาง 2 ลานบาท แตไมเกิน 5 ลานบาท) มีจาํนวน 70 ราย จากทัง้หมด 204  คิด

เปนรอยละ 34.31 ซึ่งตรงตาํแหนงเปอรเซนตไทลในชวงที่ 52.45 ถึง 86.76  

 ธุรกิจบริการขนาดใหญ (ทุนจดทะเบียนมากกวา 10 ลานบาท และมีรายรับมากกวา 5 

ลานบาท) มีจาํนวน 27 ราย จากทัง้หมด 204  คิดเปนรอยละ 13.24 ซึ่งตรงตําแหนงเปอรเซนต

ไทลในชวงที ่ 86.76 ถึง 100  

 

 

 

 

 
 

 
ผนวก ข 

 
แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 

เรื่ององคประกอบของบรกิารที่มีผลตอการตัดสินใจใชบรกิารรบัสงเอกสาร 
และพฤติกรรมการใชบริการรับสงเอกสาร ในเขตหวยขวาง เขตดินแดง และวัฒนา 

 

1.ประเภทธุรกิจหลัก  

 ซื้อมา-ขายไป (Trading)    ทัวร (Tour)        บริการ (Service) 

2.บริษัทของทานใชพนักงานสงเอกสารลักษณะใดมากที่สุด (เรียงลําดับ 1 – 4) 

1 = มากที่สุด และใหขีดเสนใตเลือกหากเปนกรณีสงเอกสาร หรือสงสิ่งของ 

โดยขีดเสนใตเลือกไดมากกวา 1 ขอ 

 สงเอกสาร  (เอกสารทั่วไป , เอกสารสําคัญ , เอกสารปกปด , ต๋ัวโดยสาร) 

 สงสิ่งของ  (สินคาของบริษทั , พัสดุทั่วไป , พัสดุมีมูลคามาก) 

 รับเอกสารจากลูกคา   วางบิล 

 รับส่ิงของจากลูกคา   เก็บเช็ค  

ชําระคาใชจายตางๆ   ติดตอธนาคาร 

 ติดตอราชการ 
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3.ทานมีการจางพนักงานสงเอกสารประจําหรือไม 

 มี (ถาตอบมีใหตอบขอ 4.) 

 ไมมี (ถาตอบไมมีใหขามไปตอบขอ 7.) 

มีการจางพนักงานสงเอกสารประจํา 

4.ทานจางพนักงานสงเอกสารอยางไร 

 จางเองโดยตรง เพราะเหตุใด………………………………………………………….. 

 จางผานบริษัทรับสงเอกสาร เพราะเหตุใด…………………………………………….. 

5.ทานเคยใชบริการรับสงเอกสาร ”เปนรายเที่ยว” จากบริษัทรับสงเอกสารหรือไม 

 เคย (ถาตอบเคยใหตอบขอ 6.) 

 ไมเคย (ถาตอบไมเคยใหขามไปตอบขอ 8.) 

 

 

 

6.ทานใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสารเพราะเหตุใดมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว) 

 มีงานมาก  งานเรงดวน  พนักงานประจําขาดงาน 

 อ่ืนๆ……………………………………………. 

(ขามไปตอบคําถามขอ 9.) 
 
 
ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารประจํา 
7.ทานเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสารหรือไม 

 เคย (ถาตอบเคยใหขามไปตอบขอ 9. ไดเลย) 

 ไมเคย (ถาตอบไมเคยใหตอบขอ 8. กอน) 

8.ทานรูจักบริษัทใหบริการรับสงเอกสารหรือไม 

 รูจัก   ไมรูจัก 

9.ทานมีการเรียกใชบริการบริษัทรับสงเอกสารกี่รายในแตละเดือน (เลือกเพียงขอเดียวและขีดเสน

ใตสาเหตุเพียงขอเดียว) 

 1 ราย  เพราะ(บริการดีที่สุด / ราคาถูกที่สุด / ไวใจไดมากที่สุด / อยูใกลที่สุด ) 

 2 ราย  เพราะ(สํารองในโอกาสที่มีงานมาก / ปองกันกรณีคิวเต็ม / ชวงเวลาใหบริการตางกัน) 
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3 ราย  เพราะ(สํารองในโอกาสที่มีงานมาก / ปองกนักรณีคิวเต็ม / ชวงเวลาใหบริการตางกัน) 

มากกวา 3 ราย เพราะ (สํารองในโอกาสทีม่ีงานมาก / ปองกนักรณีคิวเต็ม / ชวงเวลาใหบริการตางกนั) 

10.ทานเรียกใชบริการและระยะเวลาที่สามารถรอไดหลังการเรียกใชบริการรับสงเอกสาร เปนแบบใด

(เลือกเพียงขอเดียว) 

 กรณีฉุกเฉิน รอไดไมเกิน 30 นาที 

 กรณีรีบเรง รอไดไมเกิน 45 นาที 

 กรณีเรียกใชบริการลวงหนา รอไดไมเกิน 60 นาที 

 กรณีเรียกใชบริการลวงหนา รอไดมากกวา 60 นาที 

11.“ความนาเชื่อถือของบริการรับสงเอกสาร” ข้ึนอยูกับส่ิงใดมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว) 

 ภาพลักษณของพนักงานสงเอกสาร 

 ภาพลักษณของบริษัทรับสงเอกสาร 

 ความสามารถในการใหบริการ 

 การรับประกันความเสียหาย 

 

12. “คุณภาพของบริการรับสงเอกสาร” ข้ึนอยูกับส่ิงใดมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว) 

 ความปลอดภัยของสินคา 

 ความรวดเร็วในการจัดสง 

 คุณสมบัติของนักงานสงเอกสาร 

 ความสะดวกในการเรียกใชบริการ 

13.”ภาพลักษณของพนักงานสงเอกสาร” ข้ึนอยูกับส่ิงใดมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว) 

 มีเครื่องแบบและชุดฟอรม 

 แตงกายสุภาพ 

 บุคลิกภาพดี 

             มารยาทและอธัยาศัยดี 

14.”ภาพลกัษณของบรษิทัรับสงเอกสาร” ข้ึนอยูกับส่ิงใดมากที่สุด (เลอืกเพียงขอเดียว) 

 ราคาถกู 

 เปนบริษทัใหญมีชื่อเสยีง 

 เปดใหบริการมานานแลว 

 รับประกนัความเสยีหายสงู 
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15.”ความสามารถในการใหบริการ” ข้ึนอยูกบัส่ิงใดมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว) 

 มีบริการหลากหลาย 

 เปดทาํการทกุวันและใหบริการถงึกลางคนื 

 มีเสนทางเปดใหบริการมาก 

 มีจํานวนพนกังานสงเอกสารมาก 

16.”การรับประกนัความเสียหาย” ทีท่านตองการมากที่สุดคือเร่ืองใด (เลือกเพยีงขอเดียว) 

 สินคาชาํรุดเสยีหาย 

 ความลาชาในการสง 

 สงไมถงึทีห่มาย 

17.”ความปลอดภัยของสนิคา” ข้ึนอยูกับส่ิงใดมากที่สุด (เลือกเพยีงขอเดียว) 

 แฟมจัดแยกเอกสาร 

 กระเปาใสเอกสาร 

 ตะแกงและสายรัดสิ่งของ 

 

18.”ความรวดเร็วในการจัดสง” ทานคิดวาเปนเรื่องใด (เลอืกเพยีงขอเดยีว) 

 ถึงทีห่มายตรงตอเวลาที่กาํหนด 

 ถึงทีห่มายเรว็กวาเวลาที่กาํหนด 

19.”คุณสมบัติของพนักงานสงเอกสาร” ข้ึนอยูกับส่ิงใดมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว) 

 ชํานาญเสนทาง 

 รูงานดานเอกสาร 

 แกไขปญหาเฉพาะหนาได 

 ตรวจเช็คสนิคาได 

20.”ความสะดวกในการเรียกใชบริการ” ทานคิดวาวิธีใดสะดวกมากที่สุด (เลือกเพียงขอเดียว)) 

 โทรศัพท  

 E-mail 

 SMS 

 อ่ืนๆ……………………………………………….. 
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ขอบพระคุณอยางสงูที่กรุณาใหขอมูล 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผนวก ค 
ขอมูลประกอบผลการวิจยั 

 

การใหความสาํคัญองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ”ของธุรกิจแตละประเภท 
 ความถี่  

ประเภทของธุรกิจ องคประกอบของ 

ความนาเชื่อถือ Trading Tour Service 

มีเครื่องแบบและชุดฟอรม 0 2 2 

แตงกายสุภาพ 4 3 4 

บุคลิกภาพดี 2 2 1 

ภาพลักษณของ

พนักงานสงเอกสาร 

มารยาทและอธัยาศัยดี 2 2 1 

รวม 8 9 8 

ราคาถูก 1 1 2 

เปนบริษัทใหญมีชื่อเสยีง 1 0 3 

เปดใหบริการมานานแลว 1 3 1 

ภาพลักษณของ

บริษัทรับสงเอกสาร 

รับประกันความเสียหายสูง 3 0 2 
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รวม 6 4 8 

มีบริการหลากหลาย 2 5 8 

เปดใหบริการทุกวันและใหบริการถึงกลางคืน 2 7 6 

มีเสนทางเปดใหบริการมาก 5 2 9 

ความสามารถใน

การใหบริการ 

มีจํานวนพนักงานสงเอกสารมาก 4 2 6 

รวม 13 16 29 

สินคาชํารุดเสียหาย 14 1 5 

ความลาชาในการจัดสง 4 8 5 

การรับประกันความ

เสียหาย 

สงไมถึงที่หมาย 6 8 6 

รวม 24 17 16 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 13  14  15 และ 16 

 

 

 

 

 

การใหความสาํคัญองคประกอบของ “คุณลักษณะของคณุภาพของบรกิาร” 

ของธุรกิจแตละประเภท 
 ความถี่  

ประเภทของธุรกิจ องคประกอบของ 

คุณภาพของบริการ Trading Tour Service 

แฟมจัดแยกเอกสาร 1 4 3 

กระเปาใสเอกสาร 5 2 7 

ความปลอด 

ภัยของสินคา 

ตะแกงและสายรดัสิ่งของ 16 1 0 

รวม 22 7 10 

ถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด 13 21 27 ความรวดเร็ว 

ในการจัดสง ถึงที่หมายเร็วกวาเวลาที่กําหนด 1 1 1 

รวม 14 22 28 

ชํานาญเสนทาง 4 4 3 

รูงานดานเอกสาร 2 3 5 

แกไขปญหาเฉพาะหนาได 2 5 8 

คุณสมบัติของ 

พนักงานสงเอกสาร 

ตรวจเช็คสินคาได 2 1 2 

75 



 

 

77 

 

รวม 10 13 18 

โทรศัพท 2 1 5 

E-mail 3 3 0 

SMS 0 0 0 

ความสะดวกใน 

การเรียกใชบริการ 

อื่นๆ 0 0 0 

รวม 5 4 5 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 17 18 19 และ 20 
 

 

 

 

 

 

 

 

ขอมูลของ “รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร” ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่  

ประเภทของธุรกิจ รูปแบบการจางพนักงาสงเอกสาร 

Trading Tour Service 

มีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน 

จางเองโดยตรง 21 35 29 

จางผานบริษัทรับสงเอกสาร 2 1 1 

ไมเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสสาร 1 4 3 

เคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสสาร 20 31 26 

มีงานมาก 8 4 7 

งานเรงดวน 4 21 6 

พนักงานประจําขาดงาน 7 5 12 

ใชบริการรับสงเอกสารเปน

รายเที่ยวเพราะ 

อื่นๆ 1 1 1 

ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน 

เคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 27 10 31 

ไมเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 1 0 0 

ไมเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 
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รูจักบริษัทรับสงเอกสาร 4 3 1 

ไมรูจักบริษัทรับสงเอกสาร 0 1 2 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 4 5 6 7 และ 8. 

 

เหตุผลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสาร 1 ราย ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่  

ประเภทของธุรกิจ เหตุผลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสาร 

Trading Tour Service 

บริการดีที่สุด 6 4 4 

ราคาถูกที่สุด 4 7 10 

ไวใจไดมากที่สุด 13 10 14 

จาง 1 ราย 

(ชาประจํา) 

อยูใกลทีสุ่ด 5 6 4 

รวม 28 27 32 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9. 

 

 

เหตุผลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสารมากกวา 1 ราย ของธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ เหตุผลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสาร 

Trading Tour Service 

สํารองในโอกาสทีมี่งานมาก 10 9 13 

ปองกันกรณีคิวเต็ม 10 6 11 

จางมากกวา 1 ราย 

ชวงเวลาเปดใหบริการตางกัน 3 4 5 

รวม 23 19 29 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9. 

 

การใหความสาํคัญองคประกอบของ “คุณลักษณะของความนาเชื่อถือ” 

ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 ความถี่ (รอยละ) 

ประเภทของธุรกิจ  

องคประกอบ Trading Tour Service 
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คุณลักษณะของความนาเชือ่ถือ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

มีเครื่องแบบและชุดฟอรม 2 2 1 4 2 0 4 3 2 

แตงกายสุภาพ 5 3 1 5 3 1 11 4 1 

บุคลิกภาพด ี 7 5 2 7 4 2 6 6 2 

ภาพลักษณของ 

พนักงานสงเอกสาร 

มารยาทและอัธยาศยัด ี 11 9 3 10 5 3 11 8 3 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

ราคาถูก 7 4 2 9 4 2 14 5 0 

เปนบริษัทใหญมีชือ่เสยีง 4 1 1 2 2 0 3 1 2 

เปดใหบริการมานานแลว 3 3 1 5 2 0 6 4 2 

ภาพลักษณของ 

บริษัทรับสงเอกสาร 

รับประกันความเสยีหายสูง 11 11 3 10 6 4 9 11 4 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

มีบริการหลากหลาย 9 6 1 7 3 1 9 5 3 

เปดใหบริการทุกวันและใหบริการถึงกลางคืน 3 1 0 9 6 2 5 3 2 

มีเสนทางเปดใหบริการมาก 8 8 4 7 3 2 11 10 3 

ความสามารถใน 

การใหบริการ 

มีจํานวนพนักงานสงเอกสารมาก 5 4 2 3 2 1 7 3 0 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

สินคาชํารุดเสยีหาย 14 12 4 4 2 0 5 2 2 

ความลาชาในการจัดสง 7 5 2 12 8 3 17 13 4 

การรับประกัน 

ความเสยีหาย 

สงไมถึงที่หมาย 4 2 1 10 4 3 10 6 2 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 13 14 15 และ 16. 
การใหความสาํคัญองคประกอบของ “องคประกอบของคุณลักษณะของคุณภาพของบริการ” 

ของขนาดธุรกจิแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

องคประกอบของ 

คุณภาพของบริการ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

แฟมจัดแยกเอกสาร 4 3 1 14 8 3 18 12 5 

กระเปาใสเอกสาร 7 6 1 11 5 2 10 8 3 

ความปลอดภัย 

ของสนิคา 

ตะแกงและสายรดัสิ่งของ 14 10 5 1 1 1 4 1 0 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

ถึงที่หมายตรงตอเวลาที่กําหนด 22 16 6 23 13 6 29 20 7 ความรวดเร็ว 

ในการจัดสง ถึงที่หมายเร็วกวาเวลาที่กําหนด 3 3 1 3 1 0 3 1 1 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

ชํานาญเสนทาง 10 4 1 10 5 1 9 4 3 

รูงานดานเอกสาร 2 2 0 6 3 1 13 10 3 

แกไขปญหาเฉพาะหนาได 6 6 4 8 5 4 8 5 2 

คุณสมบัติของพนกังาน

สงเอกสาร 

ตรวจเช็คสินคาได 7 7 2 2 1 0 2 2 0 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

ความสะดวกในการ โทรศัพท 24 18 6 24 13 6 29 20 6 
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E-mail 1 1 1 2 1 0 3 1 2 

SMS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
เรียกใชบริการ 

อื่นๆ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

รวม 25 19 7 26 14 6 32 21 8 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 17 18 19 และ 20. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอมูลของ “รูปแบบการจางพนักงานสงเอกสาร” ของขนาดธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

รูปแบบการจางพนักงาสงเอกสาร 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน 

จางเองโดยตรง 7 9 5 17 12 6 8 13 8 

จางผานบริษัทรับสงเอกสาร 0 0 2 1 0 0 0 1 0 

ไมเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 0 2 1 2 2 0 0 1 2 

เคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 7 7 6 16 10 6 8 13 6 

มีงานมาก 2 3 3 3 0 1 1 5 1 

งานเรงดวน 1 1 2 9 8 4 0 5 4 

พนักงานประจําขาดงาน 3 3 1 3 1 1 7 3 1 

ใชบริการรับสงเอกสาร

เปนรายเที่ยวเพราะ 

อื่นๆ 1 0 0 1 1 0 0 0 0 

ไมมีการจางพนักงานสงเอกสารภายในหนวยงาน 

เคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 17 10 0 8 2 0 24 7 0 

ไมเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 1 0 0 0 0 0 0 0 0 

ไมเคยใชบริการรับสงเอกสารจากบริษัทรับสงเอกสาร 

รูจักบริษัทรับสงเอกสาร 1 2 1 0 1 0 0 1 0 
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ไมรูจักบริษัทรับสงเอกสาร 0 0 0 2 1 0 0 0 2 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 ล แบบสอบถามขอ 4 5 6 7 และ 8. 

 

เหตุผลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสาร 1 ราย ของขนาดธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

เหตผุลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสาร 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

บริการดีที่สดุ 2 3 1 3 1 0 2 1 1 

ราคาถูกที่สดุ 3 1 0 5 1 1 6 3 1 

ไวใจไดมากที่สดุ 5 5 3 6 2 3 5 5 4 

จาง 1 ราย 

(ขาประจํา) 

อยูใกลที่สดุ 2 2 1 5 0 0 2 2 0 

รวม 12 11 5 19 4 4 15 11 6 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9. 

 
 

 

 

เหตุผลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสารมากกวา 1 ราย ของขนาดธุรกิจแตละประเภท 
 หนวย : ความถี่ 

ประเภทของธุรกิจ 

Trading Tour Service 

 

เหตผุลของจํานวนการจางพนักงานสงเอกสาร 

เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ เล็ก กลาง ใหญ 

สํารองในโอกาสที่มีงานมาก 8 2 0 2 5 1 6 6 1 

ปองกันกรณีคิวเต็ม 4 4 2 4 3 0 8 2 1 

จางมากกวา 1 ราย 

ชวงเวลาเปดใหบริการตางกัน 1 2 0 1 2 1 3 2 0 

รวม 13 8 2 7 10 2 17 10 2 

 

ที่มา : จากการสํารวจเมื่อ สิงหาคม 2549 , แบบสอบถามขอ 9. 
 

 

 

 

 



 

 

82 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

ผนวก ง  
การทดสอบคาไครแสควร 

Trading         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

รูปแบบการจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

จางประจําเดือน 7 9 7 23  -4.2745098 0.4313725 3.8431373 

จางรายเที่ยว 18 10 0 28  4.2745098 -0.4313725 -3.8431373 

Total 25 19 7 51     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

รูปแบบการจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 
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จางประจําเดือน 11.27451 8.5686275 3.1568627 23  1.6205968 0.0217167 4.6786019 

จางรายเที่ยว 13.72549 10.431373 3.8431373 28  1.3312045 0.0178387 3.8431373 

Total 25 19 7 51     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 2        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 2        

         

Results        

Critical Value 5.9914764        

Chi-Square Test Statistic 11.513096        

p-Value 0.003162        

Reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption        

       is met.         

 
Tour         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

รูปแบบการจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

จางประจําเดือน 18 12 6 36  -2.3478261 1.0434783 1.3043478 

จางรายเที่ยว 8 2 0 10  2.3478261 -1.0434783 -1.3043478 

Total 26 14 6 46     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

รูปแบบการจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

จางประจําเดือน 20.347826 10.956522 4.6956522 36  0.270903 0.0993789 0.3623188 

82 
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จางรายเที่ยว 5.6521739 3.0434783 1.3043478 10  0.9752508 0.357764 1.3043478 

Total 26 14 6 46     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 2        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 2        

         

Results        

Critical Value 5.9914764        

Chi-Square Test Statistic 3.3699634        

p-Value 0.1854478        

Do not reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption        

       is met.         

 
Service         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

รูปแบบการจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

จางประจําเดือน 8 14 8 30  -7.7377049 3.6721311 4.0655738 

จางรายเที่ยว 24 7 0 31  7.7377049 -3.6721311 -4.0655738 

Total 32 21 8 61     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

รูปแบบการจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

จางประจําเดือน 15.737705 10.327869 3.9344262 30  3.8043716 1.3056466 4.2010929 

จางรายเที่ยว 16.262295 10.672131 4.0655738 31  3.6816499 1.263529 4.0655738 
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Total 32 21 8 61     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 2        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 2        

         

Results        

Critical Value 5.9914764        

Chi-Square Test Statistic 18.321864        

p-Value 0.0001051        

Reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption        

       is met.         

 

 
Trading         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

จํานวนบริษัทท่ีจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

1 ราย 12 11 5 28  -1.725490196 0.568627451 1.156862745 

2 ราย 7 5 2 14  0.137254902 -0.215686275 0.078431373 

3 ราย 4 2 0 6  1.058823529 -0.235294118 -0.823529412 

มากกวา 3 ราย 2 1 0 3  0.529411765 -0.117647059 -0.411764706 

Total 25 19 7 51     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

จํานวนบริษัทท่ีจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

1 ราย 13.7254902 10.43137255 3.843137255 28  0.216918768 0.030996609 0.348239296 

2 ราย 6.862745098 5.215686275 1.921568627 14  0.002745098 0.008919357 0.003201281 
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3 ราย 2.941176471 2.235294118 0.823529412 6  0.381176471 0.024767802 0.823529412 

มากกวา 3 ราย 1.470588235 1.117647059 0.411764706 3  0.190588235 0.012383901 0.411764706 

Total 25 19 7 51     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 4        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 6        

         

Results        

Critical Value 12.59157742        

Chi-Square Test Statistic 2.455230934        

p-Value 0.873444007        

Do not reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption         

       is violated.         

 

 
Tour         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

จํานวนบริษัทท่ีจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

1 ราย 19 4 4 27  3.739130435 -4.217391304 0.47826087 

2 ราย 4 5 2 11  -2.217391304 1.652173913 0.565217391 

3 ราย 2 3 0 5  -0.826086957 1.47826087 -0.652173913 

มากกวา 3 ราย 1 2 0 3  -0.695652174 1.086956522 -0.391304348 

Total 26 14 6 46     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

จํานวนบริษัทท่ีจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

1 ราย 15.26086957 8.217391304 3.52173913 27  0.91614022 2.164481251 0.064949007 
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2 ราย 6.217391304 3.347826087 1.434782609 11  0.790817878 0.815358554 0.222661397 

3 ราย 2.826086957 1.52173913 0.652173913 5  0.241471572 1.436024845 0.652173913 

มากกวา 3 ราย 1.695652174 0.913043478 0.391304348 3  0.285395764 1.293995859 0.391304348 

Total 26 14 6 46     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 4        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 6        

         

Results        

Critical Value 12.59157742        

Chi-Square Test Statistic 9.274774608        

p-Value 0.158704424        

Do not reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption         

       is violated.         

 
Service         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

จํานวนบริษัทท่ีจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

1 ราย 15 11 6 32  -1.786885246 -0.016393443 1.803278689 

2 ราย 11 6 1 18  1.557377049 -0.196721311 -1.360655738 

3 ราย 2 3 1 6  -1.147540984 0.93442623 0.213114754 

มากกวา 3 ราย 4 1 0 5  1.37704918 -0.721311475 -0.655737705 

Total 32 21 8 61     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

จํานวนบริษัทท่ีจาง เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

1 ราย 16.78688525 11.01639344 4.196721311 32  0.190205558 2.4395E-05 0.774846311 

2 ราย 9.442622951 6.196721311 2.360655738 18  0.256859062 0.006245121 0.784266849 
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3 ราย 3.147540984 2.06557377 0.786885246 6  0.418374317 0.422716628 0.057718579 

มากกวา 3 ราย 2.62295082 1.721311475 0.655737705 5  0.72295082 0.302263856 0.655737705 

Total 32 21 8 61     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 4        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 6        

         

Results        

Critical Value 12.59157742        

Chi-Square Test Statistic 4.592209201        

p-Value 0.597072091        

Do not reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption         

       is violated.         

 
Trading         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

ระยะเวลารอ เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

30 นาที 6 3 3 12  0.117647059 -1.470588235 1.352941176 

45 นาที 3 13 3 19  -6.31372549 5.921568627 0.392156863 

60 นาที 14 2 1 17  5.666666667 -4.333333333 -1.333333333 

มากกวา 60 นาที 2 1 0 3  0.529411765 -0.117647059 -0.411764706 

Total 25 19 7 51     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

ระยะเวลารอ เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

30 นาที 5.882352941 4.470588235 1.647058824 12  0.002352941 0.48374613 1.111344538 

45 นาที 9.31372549 7.078431373 2.607843137 19  4.28004128 4.953777633 0.058970957 

60 นาที 8.333333333 6.333333333 2.333333333 17  3.853333333 2.964912281 0.761904762 
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มากกวา 60 นาที 1.470588235 1.117647059 0.411764706 3  0.190588235 0.012383901 0.411764706 

Total 25 19 7 51     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 4        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 6        

         

Results        

Critical Value 12.59157742        

Chi-Square Test Statistic 19.0851207        

p-Value 0.004022267        

Reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption         

       is violated.         

 
Tour         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

ระยะเวลารอ เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

30 นาที 16 8 4 28  0.173913043 -0.52173913 0.347826087 

45 นาที 6 3 1 10  0.347826087 -0.043478261 -0.304347826 

60 นาที 3 2 1 6  -0.391304348 0.173913043 0.217391304 

มากกวา 60 นาที 1 1 0 2  -0.130434783 0.391304348 -0.260869565 

Total 26 14 6 46     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

ระยะเวลารอ เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

30 นาที 15.82608696 8.52173913 3.652173913 28  0.001911132 0.031943212 0.033126294 

45 นาที 5.652173913 3.043478261 1.304347826 10  0.021404682 0.000621118 0.071014493 

60 นาที 3.391304348 1.826086957 0.782608696 6  0.045150502 0.016563147 0.060386473 

มากกวา 60 นาที 1.130434783 0.608695652 0.260869565 2  0.015050167 0.251552795 0.260869565 
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Total 26 14 6 46     

         

Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 4        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 6        

         

Results        

Critical Value 12.59157742        

Chi-Square Test Statistic 0.809593581        

p-Value 0.991813966        

Do not reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption         

       is violated.         

 
Service         

         

Observed Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ    Calculations   

ระยะเวลารอ เล็ก กลาง ใหญ Total  fo-fe 

30 นาที 12 8 4 24  -0.590163934 -0.262295082 0.852459016 

45 นาที 11 7 2 20  0.508196721 0.114754098 -0.62295082 

60 นาที 5 4 1 10  -0.245901639 0.557377049 -0.31147541 

มากกวา 60 นาที 4 2 1 7  0.327868852 -0.409836066 0.081967213 

Total 32 21 8 61     

          

Expected Frequencies     

  ขนาดของธุรกิจ       

ระยะเวลารอ เล็ก กลาง ใหญ Total  (fo-fe)^2/fe 

30 นาที 12.59016393 8.262295082 3.147540984 24  0.027663934 0.008326828 0.230874317 

45 นาที 10.49180328 6.885245902 2.62295082 20  0.024615779 0.001912568 0.14795082 

60 นาที 5.245901639 3.442622951 1.31147541 10  0.011526639 0.090241998 0.07397541 

มากกวา 60 นาที 3.672131148 2.409836066 0.918032787 7  0.029274005 0.069700011 0.007318501 

Total 32 21 8 61     
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Data        

Level of Significance 0.05        

Number of Rows 4        

Number of Columns 3        

Degrees of Freedom 6        

         

Results        

Critical Value 12.59157742        

Chi-Square Test Statistic 0.723380811        

p-Value 0.993972513        

Do not reject the null hypothesis        

         

Expected frequency assumption         

       is violated.         
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