
บทท่ี  2 
แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
    การวิจยัคร้ังนี้  คณะวิจยัไดศึกษาจากหนังสือ  เอกสาร  วารสาร และผลงานวิจยัท่ี
เกี่ยวของดังตอไปนี ้

1.  แนวคิดเกีย่วกับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค             
2.  แนวคิดเกีย่วกับธุรกิจท่ีใหบริการ 
3.  การประเมินคุณภาพของบริการ 
4.  ขอมูลการบริหารจัดการรถบริการสาธารณะแตละประเภท 
5.  ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ 
 

แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2538)  ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคไววา  เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภค  เพื่อใหทราบถึงลักษณะของความตองการและ
พฤติกรรมตลอดจนปจจัยตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  คําถามท่ีจะชวยในการวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหาคําตอบมี 7 คําถาม ดังนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึงตลาดเปาหมาย (Target 
Market) หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน  โดยการแบงตามเพศ อายุ รายได  
การศึกษาและถ่ินท่ีอาศัย เปนตน 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What?)  เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือและ
ตองการไดจากผลิตภัณฑ  ซ่ึงอาจจะไดแก คุณสมบัติ หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง (Competitive Differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why?)  คําถามน้ีเกี่ยวของกับการระบุถึงประโยชนของผลิตภัณฑใน
ดานการตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับความพอใจ รวมถึงประโยชนของผลิตภัณฑไป
สามารถตอบสนองความตองการไดรับความพอใจหรือไม ความตองการของลูกคาท่ีแทจริงใน
ปจจุบันเปนอยางไร และ ความตองการของลูกคาในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยางไร ซ่ึงตองศึกษา
ถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไดแก   

3.1 ปจจัยสวนบุคคล เชน รูปแบบการดํารงชีวิต ลักษณะทางประชากรศาสตร และ
ปจจัยสถานการณ 
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3.2 ปจจัยดานจิตวิทยา เชน การรับรู และแรงจูงใจ เปนตน 
3.3 ปจจัยดานสังคม เชน บทบาทและครอบครัว เปนตน 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom?) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
เชน เพื่อนฝูง คนในครอบครัว เปนตน 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ และ
เกี่ยวของกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ (Situational Influences) ซ่ึงเปนเหตุทําใหกิจกรรมการ
ซ้ือของลูกคาเปล่ียนแปลงไปตามเวลา เชน การซื้อผลิตภัณฑตามฤดูกาล การซ้ืออันเกิดจากการ
สงเสริมการขาย หรือตามขอจํากัดดานงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นไดวา กิจกรรมการซ้ือของ
ลูกคาจะเพิ่มข้ึนภายหลังจากวันจายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการซ้ือจะถูกกําหนดตามขอจํากัดดาน
งบประมาณ และจังหวะเวลาของปงบประมาณ ตัวอยางเชน โรงเรียน วิทยาลัยและมหาวิทยาลัย
จํานวนมากจะซ้ือวัสดุส้ินเปลือง อุปกรณ เคร่ืองมือและเคร่ืองใชตาง ๆ จํานวนมากกอนส้ิน
ปงบประมาณ เปนตน  นอกจากนนั้น การซ้ือของลูกคาอาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซอนเรนบางอยาง ท่ีมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ เชน สภาพแวดลอมทางสังคม เวลา และวัตถุประสงคของการซ้ือ 
เปนตน 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงสถานท่ี ชองทางหรือแหลง
จําหนาย ในอดีตบริษัทจะมองชองทางจําหนายเพียงแบบดั้งเดิมเทานั้น เชน ผานตัวแทน ผูคาปลีก 
ผูคาสง ผูจัดการสวนใหญจะมุงเนนการจัดจําหนายใหมากข้ึน และเลือกประเภทของผูคาปลีกท่ี
ลูกคาใหการสนับสนุน อยางไรก็ตามในปจจุบันไดเกิดรูปแบบของการจัดจําหนายหลายรูปแบบท่ี
ใหเลือกใชไดมากมาย รูปแบบของการจัดจําหนายท่ีเจริญเติบโตอยางรวดเร็วมากท่ีสุด คือ การคา
ปลีกท่ีไมตองอาศัยรานคา (Nonstore to-Door Selling) การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดย
ผานแคตตาล็อก หรือการเสนอขาวสารเชิงโฆษณา (Informercials) และการจําหนายสินคาทาง
อิเล็กทรอนิกส ผานอินเทอรเน็ต และทางโทรทัศนท่ีสามารถโตตอบกันได (Interactive Television) 
และการใชเคร่ืองจักรเพ่ือการส่ังซ้ือ (Video Kiosks) เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงขั้นตอนหรือ   กระบวนการ
ในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลตาง ๆ ซ่ึงจูงใจใหตัดสินใจซ้ือ  เชน เวลาท่ีจะ
ซ้ือ สถานการณตาง ๆ เปนตน ตัวอยางเชน ลูกคาคนหนึ่งอาจซ้ือเบียรท่ีผลิตภายในประเทศเพ่ือดื่มท่ี
บานตามปกติ  แตจะซ้ือเบียรท่ีผลิตจากตางประเทศมาดื่มเม่ือไปดื่มท่ีรานเบียร หรือออกไปขางนอก
กับเพื่อน ๆ หรือในงานสังสรรค เปนตน 
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 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจท่ีใหบริการ 
   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอางถึงแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไววาเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซ่ึงจะใช
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซ่ึงประกอบดวย 
  1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงซ่ึงตอบสนองความจําเปนและความตองการ
ของมนุษยได คือ ส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้น ๆ โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑจะแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจเปนส่ิงซ่ึง
จับตองได และ ผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได (ในรูปแบบของการบริการ)  
  ผลิตภัณฑบริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑหลักกับบริการเสริม ซ่ึงผลิตภัณฑหลัก
หมายถึง ผลประโยชนพื้นฐานของบริการที่ลูกคาไดรับเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความ
ตองการ  เชน รับประทานอาหารในภัตตาคารตอง “อ่ิมอรอย”  การข้ึนเครื่องบินตอง “ถึงจุดหมาย
ปลายทาง”  หรือไปดูคอนเสิรตตอง “สนุกสนาน” เปนตน  สวนบริการเสริมหมายถึง การบริการที่มี
ไวเพื่ออํานวยความสะดวกและสนับสนุนการใชประโยชนจากผลิตภัณฑหลัก ตัวอยางเชน สระวาย
น้ําในโรงแรม  บริการรานอาหารในสนามบิน  ที่จอดรถในโรงพยาบาล  และหองสมุดใน
มหาวิทยาลัย  เปนตน   
  2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ
ตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ
ชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตางกัน 
  3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคาซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ
คุณประโยชนของบริการท่ีนําเสนอ ซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีต้ัง (Location) และชองทาง
การนําเสนอบริการ (Channels) ในทุกวันนี้ ความรวดเร็วถือวาเปนปจจัยสําคัญตอการแขงขันในทุก
ธุรกิจ สําหรับธุรกิจท่ีผลิตและจําหนายสินคา การสงกําลังบํารุงหรือที่รูจักกันในนาม “Logistics”  
ชวยใหการเคล่ือนยายสินคาจากจุดผลิตไปถึงมือลูกคาผานชองทางการจัดจําหนายเปนไปอยาง
รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ  แตในขณะเดียวกัน เทคโนโลยีการส่ือสารโทรคมนาคมแบบใหม เชน 
เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี รวมถึงอินเทอรเน็ต เปนตน ก็ชวยใหธุรกิจบริการสามารถสงมอบ
บริการไดอยางรวดเร็วไรขีดจํากัดดานเวลา และสถานท่ีอยางท่ีไมเคยมีมากอน ตัวอยางเชน เรา
สามารถดาวนโหลดภาพยนตรจากอินเทอรเน็ตมารับชมท่ีบานไดอยางสะดวกรวดเร็ว โดยไม
จําเปนตองเดินทางไปท่ีโรงภาพยนตร เปนตน  
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  4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ ธุรกิจดานการบริการนั้น 
จําเปนตองอาศัยความสัมพันธระหวางลูกคาและผูใหบริการ เนื่องจากหากมีการติดตอสัมพันธกัน
อยางตอเนื่อง ก็จะสามารถรักษายอดขายและอาจจะเพ่ิมยอดขายไดมากข้ึนดวย ธุรกิจบริการข้ึนอยู
กับความพึงพอใจในการใชบริการของลูกคา หากลูกคามีความพอใจในการใชบริการของบริษัท  
ดังนั้นบริษัทก็จะสามารถยืนหยัดอยูไดตอไป การแจงขาวสารเกี่ยวกับบริษัทหรือการเปล่ียนแปลง
การใชบริการ เชน ผูใหบริการเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีตองการแจงถึงยอดคางชําระของลูกคา 
ดังนั้นจึงมีบริการสงขอความส้ันไปถึงลูกคาท่ีตองการทราบขอมูล เพื่อเปนการเตือนลูกคาในการรับ
บริการ เปนตน 
  5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การ
ฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงเปน
ความสัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ ขององคกร เชน การรับพนักงาน
คนหนึ่งซ่ึงมีหัวใจเปนผูใหบริการ ดังนั้น พนักงานคนนี้จะมีสวนชวยใหความไววางใจแก
ผูรับบริการไดอยางมาก กลาวคือ เม่ือบริษัทไดอบรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการ การสรางแรงจูงใจ
เพื่อใหรักในการบริการและอยากจะปฏิบัติหนาท่ีในการใหบริการ เม่ือพนักงานเผชิญหนากับ
ผูรับบริการ เชน เม่ือลูกคามีปญหาเกี่ยวกับการใชโทรศัพทเคล่ือนท่ี ลูกคาเขามาสอบถามท่ีพนักงาน 
และไดคําตอบท่ีประทับใจ และพึงพอใจในการใหบริการของพนักงานดังกลาว ก็จะทําให
ผูรับบริการอยากจะใชบริการกับบริษัทนั้นตอไป เปนตน  รวมถึงเจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มี
ทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา 
สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
  6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสราง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM) ท้ังทางดานกายภาพและรูปแบบการ
ใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตอง
สุภาพออนโยน และการใหบริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ  
  7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงาน
ท่ีปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตอง รวดเร็ว 
และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ   
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การประเมินคุณภาพของบริการ 
    วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน (2547) ไดกลาวสรุปวา  คุณภาพบริการหมายถึง ความพอใจ
ของลูกคา หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ คุณภาพหมายถึง การใหบริการไดตรงตามท่ีลูกคาคาดหวัง 
    ปจจัยท่ีลูกคาใชประเมินคุณภาพของบริการ 
    เม่ือคุณภาพคือ การใหบริการไดตรงตามท่ีลูกคาคาดหวัง ดังนั้น ส่ิงตอไปท่ีนักการตลาด
บริการตองหาคําตอบคือ ลูกคาคาดหวังอะไรจากบริการ  และจากการที่ธุรกิจบริการโดยเนื้อแทแลว
ลูกคามิอาจจับตองสัมผัสได ทําใหลูกคามีความยากลําบากในการประเมินคุณภาพของบริการกอน
การซ้ือ อีกท้ังลูกคายังตองเขาไปมีสวนรวมในการผลิตบริการ โดยเฉพาะอยางยิ่งในการบริการตอ
รางกายลูกคา ดังนั้น คุณภาพบริการจึงข้ึนอยูกับ 

1. ผลผลิตท่ีลูกคาไดรับจากการบริการ 
2. กระบวนการที่ทําใหไดมาซ่ึงผลผลิตดังกลาว 
   ซ่ึงคุณภาพบริการจะเกิดข้ึนจากกระบวนการเปรียบเทียบในจิตใจของผูบริโภคระหวาง

กระบวนการใหบริการ ผลผลิตท่ีลูกคาคาดหวังจากกระบวนการใหบริการ และผลผลิตท่ีลูกคา
ไดรับจริงจากการใชบริการ ซ่ึงปจจัยท่ีลูกคาใชในการประเมินคุณภาพบริการ ประกอบดวย 

1. ความเชื่อถือไดในมาตรฐานคุณภาพบริการ จะเกี่ยวของกับผลงานและความพรอม
ใหบริการอยางตอเนื่องสม่ําเสมอ หมายความวา องคกรจะตองใหบริการอยางถูกตอง
เหมาะสมต้ังแตคร้ังแรก และหมายถึงองคกรนั้นรักษาสัญญาท่ีรับปากกับลูกคาไว เชน 
การออกบิลเรียกเก็บเงินถูกตอง การเก็บขอมูลถูกตอง และใหบริการตามเวลาท่ีกําหนด 
เปนตน 

2. การตอบสนอง จะเกี่ยวของกับความเต็มใจหรือความพรอมในการบริการของพนักงาน
และยังเกี่ยวของกับการใหบริการอยางทันอกทันใจ เชน การสงสําเนาใบโอนทันที 
โทรศัพทกลับหาลูกคาอยางรวดเร็ว และใหบริการรวดเร็วทันใจ เปนตน 

3. บริการอยางมีความสามารถ หมายถึง มีทักษะและความรูท่ีจะทํางานบริการนั้น ๆ อยาง
ท่ีควรจะเปน โดยเกี่ยวของกับความรูและความชํานาญของคนท่ีจะตองไปติดตอกับ
ลูกคา หรือความรูและความชํานาญของคนท่ีจะสนับสนุนงานบริการ 

4. การเขาถึง จะเกี่ยวของกับการติดตอตาง ๆ ท่ีสามารถทําไดงายและมีความคลองตัว เชน 
ติดตองานบริการทางโทรศัพทไดโดยงาย (ไมใชวาสายไมวางอยูตลอดเวลา และตอง
ไมปลอยลูกคาถือสายรอนาน) ชวงเวลารอรับบริการ ตองไมรอนานเกินไป เปนตน 

5. อัธยาศัยไมตรี  จะเกี่ยวของกับความสุภาพ การใหเกียรติ การคํานึงถึงความรูสึกของ
ลูกคา มิตรภาพที่ไดจากการติดตอกับพนักงานใหบริการ อัธยาศัยไมตรี และยังรวมถึง
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การดูและและคํานึงถึงทรัพยสินของลูกคา ตลอดจนความเปนมิตรของพนักงาน
ใหบริการ ความเอาใจใส และความเกรงใจ 

6. การติดตอส่ือสาร หมายถึง การหม่ันใหขอมูลแกลูกคาดวยภาษาท่ีลูกคาเขาใจได พรอม
ท้ังยินดีรับฟงความคิดเห็นของลูกคา และอาจหมายถึง บริษัทจําเปนตองปรับภาษาท่ีใช
กับผูบริโภคตางกลุม เชน เพิ่มระดับความรูสึกท่ีลึกซ้ึงและซับซอนมากข้ึน เม่ือ
ติดตอส่ือสารกับลูกคาท่ีรอบรูในบริการน้ัน ๆ อยางดี และใชภาษางาย ๆ เรียบ ๆ กับ
ลูกคาใหม  เปนตน 

7. ความเช่ือถือไวใจได เกี่ยวกับความมีคุณคา นาเช่ือถือ และความซ่ือสัตย ท้ังนี้ความ
เช่ือถือไววางใจไดสัมพันธกับการคํานึงถึงผลประโยชนสูงสุดของลูกคา ส่ิงท่ีเอ้ือ
ประโยชนตอการมีความเช่ือถือไวใจได คือ ช่ือเสียงของบริษัท บุคลิกภาพสวนตัวของ
คนที่ติดตอกับลูกคา และความซ่ือสัตยจริงใจของผูใหบริการ 

8. ความปลอดภัย คือ ปลอดจากอันตราย ความเส่ียง หรือความเคลือบแคลงสงสัย โดยมี
เนื้อหาเกี่ยวกับความปลอดภัยทางรางกาย (ไปใชบริการตูเอทีเอ็ม แลวเราจะถูกปลน
หรือไม) ความม่ันคงทางดานการเงิน (บริษัททราบหรือไมวาตราสารหุนของเราอยูท่ี
ไหน) การเก็บรักษาเปนความลับ (การติดตอของเราบริษัทจะเก็บไวเปนความลับ
หรือไม) 

9. เขาใจ/รูจักลูกคาจริง จะเกี่ยวของกับความพยายามเขาใจความตองการของลูกคา โดย
เกี่ยวพันถึงการศึกษาความคาดหวังและความตองการของลูกคา เอาใจใสและใหความ
สนใจลูกคาเปนรายบุคคล และตองจําลูกคาประจําของตนเองได 

10. บริการท่ีเปนรูปธรรม เปนปจจัยเดียวท่ีลูกคาสามารถจับตองไดในปจจัยท้ังหมดที่
ลูกคาใชในการประเมินคุณภาพบริการ ซ่ึงอาจประกอบดวย ส่ิงอํานวยความสะดวก 
การตกแตงภายในภายนอกตาง ๆ การแตงตัวของบุคลากรผูใหบริการ เคร่ืองมือ
เคร่ืองใชหรืออุปกรณท่ีตองใชประกอบเพ่ือใหบริการ ตัวแทนบริการในเชิงกายภาพ 
เชน บัตรเครดิตการด หรือบัญชีธนาคาร เปนตน ลักษณะและพฤติกรรมของลูกคาคน
อ่ืนท่ีเขามาใชบริการพรอม ๆ กันในสถานบริการ 

ขอมูลการบริหารจัดการรถบริการสาธารณะแตละประเภท 
    รถสองแถวหรือส่ีลอแดง 
    ซ่ึงเกิดจากการรวมกลุมของเจาของรถขนาดเล็ก ( รถสองแถว ) รูจักกันในช่ือรถส่ีลอแดง 
ตามสีของรถ  สหกรณนครลานนาเดินรถ จํากัด จดทะเบียนในหมวดรถโดยสารขนาดเล็กประจํา
เสนทาง  แตในทางปฏิบัติใหบริการแบบอิสระไมยึดกับเสนทางจดทะเบียนรถเมลเหลืองและรถเมล
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แดงไดประสบสภาพขาดทุน  และเลิกกิจการเดินรถในราวป 2538 ปจจุบัน(2544)ยังคงเหลือรถส่ีลอ
แดงที่ใหบริการในลักษณะรถโดยสารสาธารณะในพื้นท่ีเขตเมืองปจจุบันระบบรถโดยสาร
ส า ธ า ร ณ ะ ข อ ง จั ง ห วั ด เ ชี ย ง ใ ห ม ( ใ น พื้ น ท่ี เ ข ต เ มื อ ง แ ล ะ เ ช่ื อ ม ต อ ร ะ ห ว า ง 

  อําเภอเมืองกับอําเภอ (รอบนอก ) ประกอบดวย 2 ระบบ คือ ระบบท่ี1 ใหบริการเช่ือมตอระหวาง
อําเภอรอบนอกและทารถ ในเมืองเชียงใหม และระบบท่ี2 ใหบริการภายในพื้นท่ีเขตเมือง 
ผูประกอบการของระบบประกอบดวย 5 บริษัท และ 2 สหกรณเดินรถใหบริการโดยรถเมลขนาด 40 

ท่ีนั่ง และรถสองแถว 11 ท่ีนั่ง    สําหรับระบบท่ี 2 เปนการใหบริการโดยรถส่ีลอแดงของสหกรณ
นครลานนาเดินรถ จํากัด มีจํานวนรถจดทะเบียน   2,907 คัน (รถบริการขนสงมวลชน จังหวัด
เชียงใหม, 2551: ออนไลน) 
    รถประจําทางปรับอากาศหรือรถเมล 
    เทศบาลนครเชียงใหม จัดรถมินิบัส ขนาด 31 ท่ีนั่ง จํานวน 25 คันทําการเดินรถประจํา
ทาง หมวด 1 มีท้ังหมด 2 สาย คือ สายท่ี 2 หนองหอย - ศาลากลางจังหวัดเชียงใหม (13 กม.) และ
สายท่ี 6 รอบเมืองเชียงใหม (วนซาย) ( 40 กม.)  และรถประจําทางปรับอากาศหรือรถเมลของ
หมูบานขวัญเวียง ใหบริการสายท่ี 10 หมูบานขวัญเวียง – ถนนวัวลาย (คนเมือง, 2551: ออนไลน) 
   รถแท็กซ่ี 
    สหกรณนครลานนาเดินรถ จํากัด เปนผูใหบริการแท็กซ่ีในเชียงใหม โดยเร่ิมกอต้ังแท็กซ่ี
เชียงใหมเม่ือประมาณปลายป 2548 โดยคุณสินคํา  นันติ เปนประธานกอต้ัง ปจจุบันคุณสินคําได
หมดวาระแลว ประธานคนใหมไดแกคุณตอน  วงศแกว ซ่ึงมีรถแท็กซ่ีท่ีใหบริการอยูประมาณ 60 
คันใหบริการรับสงผูโดยสาร ภายในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม หรือสามารถรับเหมาออก
ตางจังหวัดได (สหกรณนครลานนาเดินรถ จํากัด, 2551: ออนไลน) 
    รถสามลอถีบ 

   รูปแบบการใหบริการของรถสามลอถีบคือ การใหบริการแบบอิสระ การกําหนดราคาไม
มีมาตรฐานตายตัว มีการเจรจาตอรองเองระหวางผูรับบริการและผูใหบริการ ผูท่ีควบคุมดูแลคือ 
ขนสงจังหวัดเชียงใหม (นายตอน วงศแกว, 2551)  

   รถสามลอเคร่ืองหรือรถตุกตุก 
    รูปแบบการใหบริการของรถสามลอเคร่ืองหรือรถตุกตุก คือ การใหบริการแบบอิสระ 
การกําหนดราคาไมมีมาตรฐานตายตัว มีการเจรจาตอรองเองระหวางผูรับบริการและผูใหบริการ 
และการใหบริการในรูปแบบใหเชารถตุกตุกเพื่อบริการ อูท่ีใหบริการสวนมากคือ อูสันปาขอย ผูท่ี
ควบคุมดูแลคือ ขนสงจังหวัดเชียงใหม (นายตอน วงศแกว, 2551) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
    ณิชา มัญจกานนท (2548) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชบริการรถไฟฟาใตดินของ
ผูใชบริการในกรุงเทพมหานคร พบวา ประชาชนในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนประชากรตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-30 ป เปนพนักงานบริษัทเอกชน พฤติกรรมการใชบริการ
รถไฟฟาใตดินในภาพรวม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชรถไฟฟาใตดินทุกวัน เวลาเชา-เย็น วัน
ธรรมดา การใชยานพาหนะอ่ืน ๆ สวนใหญนั่งรถเมล ขสมก. และไมโครบัสเพื่อเดินทางตอจาก
สถานีรถไฟฟาใตดิน กลุมตัวอยางใชสถานีรถไฟฟาใตดินตนทางและปลายทางสถานีเดิมเปน
ประจํา   นิยมซ้ือเปนบัตรโดยสารแบบเติมเงินท่ีหองออกบัตรโดยสาร การไปทํางานเปน
วัตถุประสงคหลักในการใชรถไฟฟาใตดิน เหตุผลท่ีใชบริการรถไฟฟาใตดิน เนื่องจากสะดวกสบาย
และประหยัดเวลาในการเดินทาง ความรูสึกหลังใชบริการสวนใหญรูสึกพอใจ และจะใชบริการ
รถไฟฟาใตดินเม่ือจําเปน 
  
 
 
 
 


