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บทคดัย่อ 

การวิจัยเร่ือง คุณลักษณะขององค์การและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม

การใช้ตัวแทนออกของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา

พฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกที่มีคุณลักษณะขององค์การแตกต่างกัน ศึกษา

คุณลักษณะขององค์การที่มีผลพลต่อการใช้ตัวแทนออกของ และศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของ 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เกบ็รวบรวมข้อมูล  ท าการสุ่มตัวอย่างประชากรจากผู้ประกอบการน าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล  จ านวน 400 ตัวอย่าง ด้วยวิธีสุ่มแบบหลายขั้น การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การแจกแจงความถี่ 

ค่าร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติไค-สแควร์ (Chi-Square)  กลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นกจิการผลิต เป็นองค์การขนาดกลาง 

ในส่วนของพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของ  จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่

น าเข้าส่งออกสนิค้าประเภทสนิค้าอุตสาหกรรม และสนิค้าอุตสาหกรรมเกษตร ในสัดส่วนที่เท่ากันมีความถี่

ในการใช้บริการตัวแทนออกของไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน และภูมิภาคที่น าเข้าส่งออกส่วนใหญ่ คือ ทวีป

เอเชีย  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ในภาพรวมผู้ประกอบการน าเข้าส่งออกให้ความส าคัญ

ปัจจัยด้านราคาอยู่ในล าดับแรก ระดับความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการ

บริการมีเกณฑ์ระดับความส าคัญมากที่สุดเช่นเดียวกัน แต่อยู่ในล าดับรองลงมา ปัจจัยด้านช่องทางการ

ให้บริการ ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออกให้ระดับความส าคัญอยู่ในเกณฑม์าก ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการ

ขาย ผู้ประกอบการให้ระดับความส าคัญอยู่ในเกณฑ ์ปานกลาง 

จากการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่าคุณลักษณะขององค์การมีผลต่อพฤติกรรมการใช้

ตัวแทนออกในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรม

การใช้บริการตัวแทนออกของ ดังน้ี ปัจจัยด้านผลิตภัณฑแ์ละการบริการ มีผลสินค้าที่น าเข้าส่งออกรูปแบบ

การน าเข้าส่งออก ภมิูภาคที่น าเข้าส่งออก และความถี่ในการใช้บริการ ปัจจัยด้าน ราคามีผลต่อรูปแบบของ

การน าเข้าส่งออก ภมิูภาคที่น าเข้าส่งออกและความถี่ในการใช้บริการ ปัจจัยด้านช่องทางการให้บริการมีผล
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ต่อรูปแบบของการน าเข้าส่งออก ภมิูภาคที่น าเข้าส่งออกและความถี่ในการใช้บริการ และ ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการขายมีผลรูปแบบของการน าเข้าส่งออก ภมิูภาคที่น าเข้าส่งออก และสนิค้าที่น าเข้าส่งออก 

 

1. บทน ำ 
ในยุคปัจจุบันที่ความต้องการของผู้บริโภคมีหลากหลาย มีอิสระในการคิด การเลือกซ้ือสินค้า

ผลิตภัณฑ ์ รวมถึงความต้องการได้รับการบริการที่ดี ผู้ประกอบการทั้งการผลิตและการบริการจึงต้องมีการ

แข่งขันกันสูง เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าเหล่าน้ัน แนวคิดการจัดการหน่ึงที่ผู้ประกอบการ

ทั้งหลายให้ความสนใจและน ามาใช้ในปัจจุบัน คือ การจัดการโลจิสติกส์  ซ่ึงเป็นแนวคิดการจัดการเชิงกล

ยุทธ์ยุคใหม่ ที่จะช่วยลดต้นทุนและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพโดยโลจิ

สติกส ์(Logistics) คือ ระบบการจัดการ การน าเข้าและส่งออกสินค้าและทรัพยากรอื่นๆ จากจุดต้นทางไป

ยังจุดปลายทางหรือจุดบริโภคตามความต้องการของลูกค้า รวมทั้งเป็นการบริหารวัสดุคงคลังการจัดการ

วัตถุดิบ การบรรจุหีบห่ออกีด้วย (วิทยา  สหุฤทด ารง,2003)  

โลจิสติกส์จัดได้ว่าเป็นกิจกรรมที่ส าคัญเป็นอย่างมากในโรงงานอุตสาหกรรมซ่ึงในโรงงาน

อุตสาหกรรมส่วนใหญ่จะต้องมีแผนกน าเข้าและส่งออก ท าหน้าที่เกี่ยวกับระบบโลจิสติกส์ของโรงงาน เช่น 

1) เป็นตัวแทนของผู้น้าเข้าและผู้ส่งออกในการด าเนินพิธีการศุลกากร 2) จัดท าใบขนสินค้า ย่ืนใบขน

สนิค้าต่อเจ้าพนักงานศุลกากร ณ ด่านศุลกากร เพ่ือให้มีการตรวจปล่อยสินค้า 3) ขนส่งสินค้าที่น าเข้าจาก

ต่างประเทศมาส่งให้โรงงานและส่งสินค้าของโรงงานที่ผลิตได้ไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ 4) ท าหน้าที่ด้าน

พิธีการเอกสารผ่านธนาคารและบริษัทเรือเดินทะเลหรือบริษัทขนส่งทางเคร่ืองบินเพ่ือน าเข้าสินค้าหรือ

ส่งออกสนิค้าไปต่างประเทศ รวมถึงการไปรับสินค้าด้วยรถหัวลากหรือรถบรรทุกจากโกดังไปจัดเรียงเข้าตู้

คอนเทนเนอร์ที่ทา่เรือ การส่งสนิค้าให้ไปถึงทา่เรือหรือสถานที่ใดๆ ตามที่โรงงานต้องการ เป็นต้น 

ตัวแทนออกของจึงเป็นส่วนหน่ึงของห่วงโซ่อุปทานที่ส าคัญในระบบเศรษฐกิจของประเทศ มี

ส่วนเกี่ยวข้องกบัต้นทุนด้านโลจิสติกส ์ เป็นอกีหน่ึงธุรกิจที่น่าสนใจ โดยบทบาทของตัวแทนออกของนับว่า

เป็นอาชีพที่มีบทบาทมากต่อธุรกิจการน าเข้าและส่งออกสินค้า ซ่ึงอาจจ าแนกได้ (บุษรัตน์ ไวทยโกมล

,2556) ดังน้ี  

(1) บทบาทด้านเป็นคนกลาง  สร้างสื่อสัมพันธ์ระหว่างเจ้าของสินค้ากับส่วนราชการ  รักษา

ดุลยธรรมทั้งฝ่ายราชการและเจ้าของสนิค้า 

(2) บทบาทด้านการส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ช่วยขจัดปัญหาและลดขั้นตอนในการ

น าเข้าและส่งออก ช่วยป้องกนัและรักษาความเช่ือถือในสนิค้าที่ส่งออก 

(3) บทบาทด้านปกป้องสภาวะเศรษฐกจิ ปกป้องภาษีอากรของรัฐ สร้างเสถียรภาพให้แก่ราคา

ที่น าเข้าและส่งออก 

ปัจจุบันตัวแทนออกของของไทยมีความรู้ความช านาญทดัเทยีมมาตรฐานสากล แต่ยังขาดการ

สนับสนุนและปกป้องจากภาครัฐ จากความต้องการของผู้บริโภคที่มีหลากหลายและบทบาทของตัวแทน

ออกของ  ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาคุณลักษณะขององค์การและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
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ผลต่อการเลือกใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยข้อมูลที่

ได้จากการวิจัยในคร้ังน้ีจะสามารถน าไปปรับปรุงการให้บริการของตัวแทนออกของต่อไป 

 

2. วตัถุประสงคข์องกำรศึกษำ 

2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

2.2 เพ่ือศึกษาคุณลักษณะขององค์การที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้า

ส่งออกในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  

2.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของ

ผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

3. สมมุติฐำนกำรศึกษำ 

3.1 คุณลักษณะองค์การมีผลต่อพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้า

ส่งออกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

4. ประโยชนที์ไ่ดร้บัจำกกำรศึกษำ 

4.1 สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยในคร้ังน้ีไปใช้ในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์

การตลาดของผู้ประกอบการตัวแทนออกของในยุคปัจจุบัน 

4.2 สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยในคร้ังน้ีไปใช้ในการก าหนดมาตรฐานการบริการ เพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของผู้น าเข้าส่งออกได้ 

 

5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 

ขอบเขตด้านประชากรและพ้ืนที่ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ บุคลาการของบริษัทน าเข้า

ส่งออกสนิค้าในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลที่ใช้บริการตัวแทนออกของ 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

1. ศึกษาพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล 

2. ศึกษาระดับความส าคัญส่วนประสมทางการตลาด โดยศึกษาเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์และ

การให้บริการ ราคา ช่องทางการให้บริการ และการส่งเสริมการขาย  

ขอบเขตด้านระยะเวลา การวิจัยคร้ังน้ีได้ด าเนินการในช่วงเดือนเมษายน พ.ศ. 2560 
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6. ระเบยีบวิธีวิจยั 

จากการศึกษาเร่ือง “คุณลักษณะขององค์การและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ทางผู้วิจัยได้ท าการศึกษาถึง

พฤติกรรมการใช้บริการตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกจากการใช้แบบสอบถาม และวิจัยเอกสาร 

ต ารา และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ส่วน  ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลแสดงคุณลักษณะขององค์การ เป็นแบบสอบถามปลาย

ปิด เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว และ 

ส่วนที่  2 แบบสอบถามพฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นแบบสอบถามปลายปิด เลือกตอบได้เพียงข้อเดียว 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้ตัวแทนออก

ของของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน 

5 ระดับ ดังน้ี 

ค่าน า้หนัก ค าตอบ 

ระดับความส าคัญมากที่สดุ   หมายถึง 5 

ระดับความส าคัญมาก    หมายถึง 4 

ระดับความส าคัญปานกลาง   หมายถึง 3 

ระดับความส าคัญน้อย   หมายถึง 2 

ระดับความส าคัญน้อยที่สดุ   หมายถึง 1 

 

7. ผลกำรศึกษำ 

คุณลักษณะของผู้ตอบแบบสอบถาม  ผลการวิจัยสรุปว่า   

ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้จัดการทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมา คือ 

หัวหน้าแผนกจัดซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 32 ผู้จัดการฝ่าย/แผนกบัญชีการเงิน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ผู้จัดการ

ฝ่าย/แผนกน าเข้า-ส่งออก คิดเป็นร้อยละ 13.3 กรรมการผู้จัดการ คิดเป็นร้อยละ 2.8 และเจ้าของกิจการ 

มีจ านวนน้อยที่สดุคิดเป็นร้อยละ 1.5 

คุณลักษณะขององค์การผลการวิจัยสรุปได้ว่า  

ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกิจการผลิต คิดเป็นร้อยละ 52.8 รองลงมา คือ 

กจิการประเภทพานิชยกรรม คิดเป็นร้อยละ 32.3 กจิการเกี่ยวกับการให้บริการ คิดเป็นร้อยละ 10.5 และ

กิจการผลิตและการให้บริการ คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นมีขนาด

องค์การขนาดกลาง คิดเป็นร้อยละ 39.8 รองลงมา คือ องค์การขนาดใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 39  และ

องค์การขนาดเลก็ คิดเป็นร้อยละ 21.3  

พฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของ  
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ผลการวิจัยสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ น าเข้าส่งออกสินค้าอุตสาหกรรมเกษตร คิดเป็น

ร้อยละ 39 และสนิค้าอุตสาหกรรม คิดเป็นร้อยละ 39 เท่ากัน ความถี่ในการใช้บริการตัวแทนออกของ ไม่

เกนิ 5 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 35.5 มีรูปแบบการส่งสินค้าส่วนใหญ่เป็นแบบทางเรือและทางอากาศ

รวมกนั คิดเป็นร้อยละ 40.8 และภมิูภาคที่ส่งสนิค้าส่วนใหญ่เป็นทวีปเอเชีย คิดเป็นร้อยละ 49  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้ตัวแทนออกของ 

ผลการวิจัยสรุปว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีระดับความส าคัญ

มากที่สดุ ล าดับที่ 1 และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑแ์ละการบริการมีระดับความส าคัญ

มากที่สุดเช่นกัน แต่อยู่ในล าดับที่ 2 รองจากด้านราคา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการ

ให้บริการ  มีระดับความส าคัญมาก ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย มีระดับ

ความส าคัญปานกลาง 

 

8. อภิปรำยผลกำรศึกษำ 

จากการศึกษาเร่ือง “คุณลักษณะขององค์การและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้ตัวแทนออกของในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล” สามารถอภิปรายผลได้ดังน้ี 

ด้านพฤติกรรมการเลือกใช้ตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออก ผลการศึกษาพบว่า ตัวอย่าง

ส่วนใหญ่ น าเข้าส่งออกสินค้าอุตสาหกรรมเกษตร และสินค้าอุตสาหกรรม ในจ านวนเท่ากัน ส่วนใหญ่มี

ความถี่ในการใช้บริการตัวแทนออกของ ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน มีรูปแบบการส่งสินค้าส่วนใหญ่เป็นแบบ

ทางเรือและทางอากาศรวมกัน และภมิูภาคที่ส่งสินค้าส่วนใหญ่ เป็นทวีปเอเชีย สามารถอภิปรายได้ ดังน้ี 

คือ เน่ืองจากประเทศไทยเป็นประเทศที่มีทรัพยากรอุดมสมบูรณ์ โดยเฉพาะอย่างย่ิงผลผลิตทางด้าน

เกษตร แต่เน่ืองจากสนิค้าเกษตรเป็นสินค้าที่เน่าเสียได้ง่าย ท าให้เกิดความเสียหายระหว่างการขนส่งซ่ึงใช้

เวลานาน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จึงท าการแปรรูปสินค้าเกษตร หรืออาจเรียกว่า สินค้าอุตสาหกรรม

การเกษตร สินค้าอุตสาหกรรมการเกษตร ได้แก่ อาหารทะเลกระป๋องและแปรรูป น า้ตาลทราย ผลไม้

กระป๋องและแปรรูป เคร่ืองด่ืม อาหารสตัว์เล้ียง หรือ ผลิตภัณฑข้์าวสาลีและอาหารส าเรจ็รูปอื่นๆ  เป็นต้น  

ซ่ึงสินค้าเหล่าน้ีไม่เกิดความเน่าเสียงายเหมือนสินค้าเกษตร และประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม ที่

ก  าลังจะก้าวไปเป็นประเทศอุตสาหกรรม สินค้าอุตสาหกรรม ได้แก่ เคร่ืองจักรกลและส่วนประกอบ 

เคร่ืองจักรไฟฟ้าและส่วนประกอบ เคมีภัณฑ์ น ้ามันดิบ และส่วนประกอบ,อุปกรณ์ยานยนต์ สินค้า

บางอย่างเหล่าน้ีประเทศไทยยังไม่สามารถผลิตได้ จ าต้องน าเข้าจากต่างประเทศ ท าให้สัดส่วนสินค้า

อุตสาหกรรมการเกษตรและสินค้าอุตสาหกรรม มีสัดส่วนใกล้เคียงกัน ความถี่ในการน าเข้าส่งออกอยู่ไม่

เกิน 5 คร้ังต่อเดือน สินค้าที่น าเข้าส่งออกต้องใช้ระยะเวลาในการขนส่ง และมีค่าใช้จ่ายมาก นอกจากน้ี

ต้องมีการจัดเกบ็ จัดเตรียมวัตถุดิบเพ่ือเข้าสู่กระบวนการผลิตท าให้เสียเวลามาก สินค้าที่น าเข้าส่งออกกมี็

ปริมาณมากต้องใช้เวลาในรอ ในการผลิต ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จึงมีความถี่ในการใช้บริการตัวแทนออก

ของ หรือการน าเข้าส่งออกอยู่ในช่วงความถี่ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน และเพ่ือเป็นการประหยัดค่าใช้จ่าย  
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การน าเข้าส่งออกทางเรือ ขนส่งในปริมาณมากๆ ในแต่ละคร้ัง กเ็ป็นการช่วยประหยัดค่าใช้จ่าย ประหยัด

ต้นทุน  จะมีบางคร้ังกรณีสินค้าเร่งด่วน ผู้ประกอบการหรือลูกค้าต้องการสินค้าเร่งด่วน หรือกรณีสินค้า

เสียหายง่าย จ าต้องมีการขนส่งทางอากาศเป็นคร้ังคราว  รูปแบบการขนส่งส่วนใหญ่จึงเป็นการขนส่งทาง

เรือและทางอากาศรวมกนั ปัจจุบันทวีปเอเชียเป็นตลาดการค้าที่ใหญ่ และเป็นตลาดที่ยังพัฒนาได้ต่อไปอีก

ในอนาคต สินค้าส่วนใหญ่ไหลเข้ามาในทวีปเอเชีย ประเทศไทยกเ็ช่นเดียวกันมีการขนส่งสินค้าไปทั่วทั้ง

เอเชีย โดยเฉพาะประเทศจีน และประเทศในแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ท าให้ภูมิภาคที่น าเข้าส่งออก

ส่วนใหญ่เป็นประเทศในภมูิภาคเอเชีย ซ่ึงใกล้เคียงกับงานวิจัยของ สุณา กาญจนกังวาฬกุล (2553) ที่ได้

ศึกษา “ความพึงพอใจในการใช้บริการตัวแทนออกของและการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศของผู้น าเข้า

และผู้ส่งออก” จากการศึกษาพบว่า มีรูปแบบของการประกอบธุรกิจส่วนใหญ่เป็นบริษัท จ ากัด มีลักษณะ

สนิค้าที่ขนส่งเป็นสนิค้าอุตสาหกรรม และจ านวนคร้ังในการใช้บริการในแต่ละ เดือนส่วนใหญ่ใช้บริการ 1-

5 คร้ัง และด้านรูปแบบของการ ขนส่งสนิค้าระหว่างประเทศ คือ ทางทะเล และทางอากาศ    

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า   

ด้านผลิตภัณฑแ์ละการบริการ ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออก ได้ให้ความส าคัญ อยู่ในเกณฑ์ มาก

ที่สดุ โดยให้ความถูกต้อง ครบถ้วนของเอกสาร เป็นอันดับ 1 เน่ืองจากในการน าเข้าส่งออกแต่ละคร้ังต้อง

มีเอกสารประกอบหลายอย่าง หากมีความผิดพลาดเน่ืองจากเอกสารไม่ครบถ้วน ไม่ถูกต้อง จะมีค่าใช้จ่าย

เพ่ิมข้ึน เช่น กรณีออกสนิค้าไม่ทนัตามก าหนดเวลาเน่ืองจากเอกสารไม่ครบ ต้องฝากสินค้าไว้ที่โกดังท าให้

มีค่าเช่าโกดังเกิดขึ้ น เป็นต้น ปัจจุบันหลายๆ ธุรกิจใช้กลยุทธ์ด้านการจัดส่งที่รวดเรว็ สามารถสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันได้ให้กับผู้ประกอบการ ในการน าเข้าส่งออกต้องอาศัยผู้ที่มีความช านาญเกี่ยวกับ

เร่ืองภาษี เร่ืองการติดต่อกับเจ้าหน้าที่กรมศุลกากร เร่ืองการตรวจนับสินค้า จึงจ าเป็นต้องใช้ผู้ที่ มี

ประสบการณ์ในการท างาน ภาพลักษณ์และประสบการณที่ยาวนานของบริษัท สามารถสร้างความไว้วางใจ 

ความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้าได้ บางกรณีตัวแทนออกของกมี็หน้าที่เป็นธุระจัดหารถบรรทุกขนส่งให้กับ

ผู้ประกอบการ การขึ้ นทะเบียนให้กับผู้ประกอบการรายใหม่ การขอชดเชยค่าภาษีอากร ถือเป็นความ

หลากหลายของการให้บริการ ที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญในภาพรวมอยู่ระดับมากที่สุด ใกล้เคียงกับ

งานวิจัยของ สุณา  กาญจนกังวาฬกุล (2554) ที่ได้ศึกษา “ความพึงพอใจในการใช้บริการตัวแทนออก

ของและการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศของผู้น าเข้าและผู้ส่งออก” จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการในระดับมาก เน้นในเร่ืองมีการให้บริการที่ครบวงจร การ

ให้บริการมีความสะดวกและรวดเร็ว พนักงานขายมีความรู้ความสามารถในการให้บริการ ช่ือเสียงและ

ภาพลักษณ์ขององค์กรมีความน่าเช่ือถือ มีการรับประกันความเสียหายที่เกิดข้ึนจากการขนส่งสินค้า และมี

การบริการหลังการขาย และสอดคล้องกบังานวิจัยของ นิสาชล  ปานจันดี (2557) ที่ได้ศึกษา “ปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดที่ใช้ในการตัดสนิใจเลือกใช้บริการตัวแทนออกสินค้าของโรงงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม

อมตะนคร จังหวัดชลบุรี” จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์และการ

ให้บริการในระดับมากที่สุด ในเร่ือง ความหลากหลายด้านบริการรับส่งสินค้า เช่น ต้องการของเร่งด่วน

สามารถให้บริการในกรณีเร่งด่วนได้ มีความรับผิดชอบต่อสินค้า เช่น ถ้าสินค้าเกิดความเสียหายสามารถ
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เรียกเกบ็ค่าเสียหายได้ มีการรับประกันความเสียหายของสินค้าระหว่างขนส่งสินค้า ความหลากหลายของ

รถบรรทุกสินค้าเช่น รถบรรทุก 4 ล้อ 6ล้อ รถหัวลาก ความทันสมัยของรถบรรทุกและอุปกรณ์ในการ

ให้บริการ 

ด้านราคา ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออก ได้ให้ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด ส าหรับรายข้อ

ย่อยราคาเหมาะสมกบัการบริการ ราคาเหมาะสมกบัราคาตลาด ระยะเวลาการให้เครดิต ผู้ประกอบการให้

ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เน่ืองจากในปัจจุบันตัวแทนออกของมีอยู่เป็นจ านวนมากในกรุงเทพมหานคร 

และในประเทศไทย ทั้งบริษัทเลก็และบริษัทใหญ่ ท าให้มีการแข่งขันกันสูงในเร่ืองของราคา การก าหนด

ราคาที่เหมาสมกับการบริการ ราคาที่เหมาะสมกับตลาด หรือระยะเวลาการให้เครดิต ผู้ประกอบการ

เล็งเห็นว่าเป็นเร่ืองส าคัญ แต่ไม่ถึงกับส าคัญมากที่สุด ผู้ประกอบการจึงให้ความส าคัญอยู่ที่ ระดับมาก  

ส าหรับการมีวิธีการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น การช าระค่าบริการผ่านระบบ online เน่ืองจากในปัจจุบัน

และอนาคตหลายๆ บริษัทสามารถใช้ระบบ online ในการท าธุรกรรมทางการเงินเพ่ือสะดวกและประหวัด

เวลา ค่าใช้จ่าย ผู้ประกอบการจึงให้ระดับความส าคัญอยู่ในเกณฑ์ มากที่สุด ในรายข้อย่อยน้ี ใกล้เคียงกับ

งานวิจัยของ พรศักด์ิ เสมอภาค (2553) ที่ได้ศึกษา “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้ประกอบการในการเลือกใช้

บริการบริษัทตัวแทนขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ” จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญด้าน

ราคา ในเกณฑ์มาก เกี่ยวกับ ราคาค่าระวางเหมาะสมกับคุณภาพในการขนส่ง ราคาค่าประกันภัยสินค้า

เหมาะสมกบัคุณภาพในการขนส่ง และราคาค่าธรรมเนียมอื่นๆ เหมาะสมกบัคุณภาพในการบริการขนส่ง 

ด้านช่องทางการให้บริการ ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออก ได้ให้ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์มาก

ประกอบด้วย สามารถติดต่อทาง online กับทางบริษัท ผู้ประกอบการได้ให้ระดับความส าคัญอยู่ที่ระดับ 

มากที่สุด เน่ืองจากการติดต่อสื่อสารเป็นเร่ืองส าคัญมาก เพราะว่าผู้ประกอบการมิได้เป็นผู้ด าเนินการเอง

ในการน าเข้าส่งออกสินค้า คงให้ตัวแทนออกของเป็นผู้ด าเนินการแทน การมีช่องทางติดต่อที่หลากหลาย

เป็นสิ่งจ าเป็นอย่างหน่ึงโดย เฉพาะอย่างย่ิงการที่สามารถติดต่อกันทางระบบ online กเ็ป็นสิ่งส าคัญ 

ผู้ประกอบการจึงให้ความส าคัญอยู่ที่ระดับความส าคัญมากที่สุด,ความสะดวกในการติดต่อบริษัท เช่น มีที่

จอดรถเพียงพอ และท าเลที่ตั้งของสถานเน่ืองจากผู้ประกอบการสามารถใช้การติดต่อสื่อสารแทนการ

เดินทางไปยังส านักงานที่ต้ังของตัวแทนออกของผู้ประกอบการจึงให้ระดับความส าคัญอยู่ที่ระดับมาก และ 

ระดับปานกลาง ตามล าดับ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนีย์  เตชประสบชัย(2549) ที่ได้ศึกษา “ปัจจัยใน

การเลือกบริษัทขนส่งสินค้าทางทะเลของผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกไปประเทศจีน” จากการศึกษาพบว่า 

กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายละเอียด มีช่องทางในการติดต่อหลายช่องทาง เช่น 

โทรศัพท์ อินเตอร์เน็ต,มีบริษัทสาขาหรือตัวแทนในประเทศไทย และมีสายการเดินเรือ/ตั วแทน ที่มี

เครือข่ายกว้างขวางทั้งในและต่างประเทศ 

ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออก ได้ให้ความส าคัญอยู่ในเกณฑ์ ปานกลาง 

การมีบริการหลังการขาย ผู้ประกอบการให้ระดับความส าคัญไว้ที่ระดับ มากที่สุด เน่ืองจากมีกรณี

ผู้ประกอบการได้รับสินค้าไม่ครบ สินค้าหายระหว่างขนส่ง สินค้าช ารุดเสียหาย ขาดความรับผิดชอบจาก

ตัวแทนออกของ เหล่านี้ เป็นสาเหตุส าคัญส่วนหน่ึงของการให้มีการบริการหลังการขาย การให้ส่วนลด และ
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มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์  ธุรกิจตัวแทนออกของเป็นธุรกิจเฉพาะกลุ่มการให้ส่วนลด หรือการ

ประชาสัมพันธ์ ไม่สามารถท าให้ผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการเปล่ียนตัวแทนออกของได้ในทันท ีเน่ืองจาก

การเปล่ียนตัวแทนออกของของผู้ประกอบการน าเข้าส่งออกมีข้ันตอนที่ยุ่งยาก อีกทั้งต้องเตรียมเอกสารข้ึน

ใหม่ ผู้ประกอบการจึงให้ระดับความส าคัญของการมีบริการหลังการขาย อยู่ในเกณฑ์มากที่สุด มีการให้

ส่วนลดอยู่ในระดับมาก และการโฆษณาประชาสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลางตามล าดับ สอดคล้องกับ

งานวิจัยของ นิดา  สุราสา (2548) ที่ได้ศึกษา “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกตัวแทน

ออกของของบริษัทในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดล าพูน” จากกาศึกษาพบว่าระดับความส าคัญ

ของปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย อยู่ที่ระดับปานกลาง รายละเอียดคือ แจ้งข้อมูลข่าสารของกรมศุลกากร

และหน่วยงานราชการที่เกี่ยวข้องกับการน าเข้า-ส่งออก มีการลงโฆษณาตามนิตยสาร มีเว็บไซต์ในการ

น าเสนอข้อมูล จดหมายเชิญชวนลูกค้ามาใช้บริการ ค าแนะน าจากผู้อื่นที่เคยใช้บริการ ให้ส่วนลดราคา 

 

9. ขอ้เสนอแนะจำกกำรศึกษำ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

จากการศึกษาข้างต้น สามารถสรุปและเสนอแนะ เพ่ือน าไปใช้ในการวางแผนและก าหนดกล

ยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการตัวแทนออกของในยุคปัจจุบัน และ เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาเพ่ิม

ประสิทธิภาพการให้บริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า รวมถึงได้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการตัวแทนออกของของผู้น าเข้าส่งออกในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล โดยแบ่งตามปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดได้ ดังน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออกให้

ความส าคัญในเร่ือง ความถูกต้องครบถ้วนของเอกสาร เน่ืองจากในการน าเข้าส่งออกแต่ละคร้ังต้องใช้

เอกสารประกอบเป็นจ านวน หากเกดิข้อผิดพลาดอาจท าให้ต้องเสยีเวลา เสยีโอกาส รวมทั้งอาจท าให้สินค้า

ได้รับผลกระทบเน่ืองจากส่งสินค้าไม่ทันตามก าหนดเวลา ก่อให้เกิดความเสียหายได้ นอกจากน้ีการ

ให้บริการที่รวดเรว็กเ็ป็นเร่ืองที่ส าคัญมากในการด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบัน ความเรว็ในการให้บริการเป็น

กลยุทธ์หน่ึงของธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการตัวแทนออกของสามารถน ากลยุทธ์การให้บริการที่รวดเรว็ไปใช้

เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในบริการได้เป็นอย่างดี ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการจัดการด้าน

เอกสารให้เป็นระบบ เพ่ือลดข้ันตอนและความผิดพลาดในเร่ืองเอกสาร 

 ด้านราคา  จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการน าเข้าส่งออกสินค้า ให้ความส าคัญ กับการมี

วิธีการช าระเงินที่หลากหลาย เช่น การช าระค่าบริการผ่านทางระบบ online อยู่ในระดับ มากที่สุด จากที่

ปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทต่อธุรกจิเป็นอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ การเพ่ิมช่องทางการช าระเงินเป็นแบบ 

online เป็นอกีหน่ึงทางเลือก เพ่ือลดข้ันตอนการท าธุรกรรมทางการเงินให้สั้นลง ซ่ึงในอดีตต้องเดินทางไป

ธนาคารเพ่ือท าธุรกรรมทางการเงิน แต่ปัจจุบันสามารถท าธุรกรรมทางการเงินผ่านทางonlineได้โดยสะดวก 

ประหยัดเวลา ท าให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ และเน่ืองจากในการน าเข้าส่งออกแต่ละคร้ังจะมีค่าใช้จ่าย

หลายๆ อย่างเกดิขึ้น เช่นค่าภาษีกรมศุลกากร ค่ามัดจ าตู้  ค่าสินค้า ฯลฯ การเพ่ิมช่องทางการโอนเงินหรือ
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การช าระเงินผ่านระบบ online ท าให้เกิดความสะดวกแก่ทั้ง2ฝ่าย  ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจตัวแทนออกต้อง

เพ่ิมช่องทางการช าระเงินเป็นแบบ online อกี 1 ช่องทาง เพ่ือความคล่องตัวของธุรกจิ  

ด้านช่องทางการให้บริการ ตามที่ปัจจุบันการสื่อสารผ่านระบบ online เป็นเร่ืองง่าย การท าให้

ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ การสื่อสารผ่านระบบ online เป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับการสื่อสารในยุคปัจจุบัน 

ผู้ประกอบการตัวแทนออกของ หรือผู้ที่เกี่ยวข้องไม่ควรมองข้ามความส าคัญข้อน้ี ผู้ประกอบการควรเปิด

ระบบ online ไว้ตลอดระยะเวลาการท างาน 

ด้านการส่งเสริมการขาย การมีบริการหลังการขาย เช่น การเข้าไปตรวจสอบผลเสียหายของ

สินค้าหลังจากส่งไปแล้ว และร่วมกันแก้ปัญหา เป็นการบริการหลังการขายที่สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า

ได้อย่างหน่ึง สิ่งส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายสิ่งหน่ึง ได้แก่ การมี

บริการหลังการขาย  ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการบริการหลังการขาย เช่น การมีระบบลูกค้าสัมพันธ์

ในองค์การ เป็นต้น 
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