
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ  

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 

 ในการศึกษาเร่ืองความตองการของผูเดินทาง ที่มีตอสถานท่ีแวะพักเอกชนตามเสนทางสู   
อําเภอฝาง จังหวดัเชียงใหม ไดรวบรวมทฤษฎีและเอกสารท่ีเกีย่วของกับกลยทุธทางการตลาด
บริการ เพื่อนํามาใชในการศึกษาและอภิปรายในหัวขอตางๆ  ไดแก แนวคิดเกีย่วกับความ
ตองการทฤษฏีสวนประสมการตลาดบริการ 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับกลยุทธการตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 
 แนวคิดเก่ียวกับความตองการ 
 ความตองการ (Wants) เปนการแสดงออกหรือพฤติกรรมท่ีตองการสนองความตองการข้ัน
พื้นฐานซ่ึงหลอหลอมจากสภาพแวดลอมและบุคลิกสวนตัว ธรรมชาติของมนุษยมีความตองการไม
ส้ินสุด เม่ือสมหวังในส่ิงหนึ่งแลวความตองการอยางอ่ืนจะเขามาแทนท่ี ความตองการเปน
ตัวกําหนด บุคลิกและพฤติกรรมของมนุษยท้ังในทางท่ีดีและไมด ี ท้ั งนี้ ข้ึนอยูกับตัวบุคคล
สถานการณ ส่ิงแวดลอม ทาทีความรูในการโตตอบเพือ่ใหไดมาในส่ิงท่ีตองการ ลักษณะของความ
ตองการแบงออกเปน 2   ประเภท (หนวยการเรียนรูท่ี 7, 2551: ออนไลน) คือ 
  1. ความตองการท่ัวไป (Wants) คือ ความตองการที่มีก็ไดไมมีเกดิความเสียหาย เชน  การ
เปนสมาชิกในสังคมช้ันสูง มีเส้ือผาราคาแพง มีบานอยางหรูหรา รับประทานอาหารตามภัตตาคาร
ซ่ึงเปนความปรารถนานอกเหนือไปจากความจําเปนข้ันพื้นฐาน   
 2. ความตองการจําเปน (Needs) คือ ความตองการในส่ิงท่ีจําเปนขาดไมไดหลีกเหล่ียง
ไมได เชน ความตองการปจจัย 4 ความตองการจําเปนของแตละบุคคลไมเหมือนกันข้ึนอยูกับเวลา 
สถานท่ี สถานการณ และส่ิงแวดลอมท่ีใหเกิดความตองการจําเปนหรือทําใหความตองการจําเปน
กลายเปนความตองการที่ไมจําเปน  
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix, 7Ps) 
 สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชสําหรับธุรกิจบริการ 
เพื่อทําใหเกิดการบริหารคุณภาพรวม (TQM : Total Quality Management) ท่ีสรางคุณคาใหกับ
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ลูกคา โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ (กฤษณา รัตนพฤกษ, 2545 : 16-17) 
ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ 
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มี คุณคาในสายตามของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
การกําหนดกลยุทธด านผลิตภัณฑจะตองคํานึงถึงปจจัย ไดแก (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ 
(Product Differentiation) หรือ ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) (2) 
พิจารณาองคประกอบ หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 
รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product  
Positioning) เปนการออกแบบผลิตภณัฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาใน
จิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภณัฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดยีิ่งข้ึน (5) กลยทุธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product 
Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
  2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคากับราคาของผลิตภัณฑนัน้  ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซ้ือ
ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจยัภายใน ไดแก เปาหมายและ
วัตถุประสงคขององคกร ลักษณะผลิตภณัฑ ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภณัฑ โปรแกรมการตลาดท่ีมีผล
ตอราคา (5) ปจจัยภายนอก ไดแก ความยืดหยุนของอุปสงค ประเภทของลูกคา ผูขายวัตถุดิบและ
ปจจัยทางการผลิต ภาวการณแขงขัน ภาวะเศรษฐกิจ และกฎหมาย เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบ 
ดวยสถาบันและกิจกรรม สถาบันทางการตลาดใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกร
ไป ยังตลาดสถาบันท่ีนาํผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  
สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคาประกอบ ดวย การขนสง การคลังสินคา การเก็บสินคา
คงคลัง และทําเลที่ต้ังของรานคาและสาขา  
 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย 
(Personal Selling) หรือการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ
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ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ  ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication, IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได  เคร่ืองมือ
สงเสริมท่ีสําคัญประกอบดวยการโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public 
Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
 5. บุคลากร (People) หมายถึงพนักงานผูใหบริการ ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 
การจูงใจ และการทํางานเปนทีม เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคู
แขงขัน พนกังานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคา มี
ความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหแกบริษทั 
 6. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง การเคล่ือนยายกจิกรรม จํานวนของข้ันตอน 
การเขามามีสวนเกี่ยวของกับลูกคา เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการแกลูกคา 

7. ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การออกแบบส่ิงอํานวยความ
สะดวก เคร่ืองมือ เชน ปายเคร่ืองหมาย การแตงกายของพนักงาน รายงาน นามบัตร งบทางการเงิน 
เอกสารรับประกัน เปนตน 

 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
ชาญชัย ดวงจติต (2541: 57-65) ไดกลาวถึงลักษณะท่ัวไปของบริเวณหรือสถานท่ีแวะพัก

ระหวางทาง (Rest Area) ไววา เปนบริเวณหรือสถานท่ีใชแวะพักระหวางทาง  มีท้ังขนาดใหญ
และ ขนาดเล็กข้ึนอยู กับการกอสราง  โดยอาจจะพิจารณาจากความเหมาะสมในเร่ืองทําเลท่ีต้ัง 
กลุม เปาหมายและความหนาแนนของผูท่ีจะเขามาใชบริการ  
ส่ิงอํานวยความสะดวกและการบริการในบริเวณดังกลาว 

1.  ความสําคญัและองคประกอบของบริเวณหรือสถานท่ีแวะพักระหวางทาง (Rest Area)  
 โดยธรรมชาติของมนุษย การเดินทางทองเที่ยวไปตามถนนหรือเสนทางตางๆ ไม

วา ระยะใกลหรือไกล อาจจะเกิดภาวะจําเปนท่ีจะตองหยุดพักระหวางทาง  
ท้ังในลักษณะการพักผอน อิริยาบถทางรางกาย และคลายความเครียดดานจติใจ ตลอดจนการพกั
และซอมบํารุงยานพาหนะ เปนตน  

 กรณีศึกษาเปรียบเทียบสําหรับบริเวณหรือสถานท่ีแวะพกัระหวางทาง (Rest Area) 
ของประเทศมาเลเซีย ซ่ึงมีท้ังขนาดใหญ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก จะมีส่ิงอํานวยความสะดวกและ
บริการที่สําคัญในบริเวณดังกลาว ดังนี ้
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 1.   หองน้ํา/หองสุขา (ชายและหญิง) ท่ีมีการดูแลและรักษาความสะอาด                                                    
    2.   บริเวณท่ีจอดพักรถยนตหรือยานพาหนะประเภทตางๆ 

 3. รานจําหนายอาหารและเครื่องดื่มซ่ึงบริเวณ หรือสถานท่ีแวะพักขนาดใหญอาจจะมี
รานจําหนายอาหารและเครื่องดื่มประเภท “Fast Food” และ “Mini Mart & Convenient Store” 
ไวบริการ 

 4. สถานีบริการน้ํามัน อุปกรณยานยนตและการบริการซอมบํารุงพื้นฐานตางๆ(เชน 
การเติมน้ําและเติมลม การซอมและปะยาง การเปล่ียนถายน้ํามันเคร่ือง แบตเตอร่ีและวงจรจุดระเบิด 
การตรวจซอมและเติมน้ํายาแอร เปนตน) ซ่ึงจะมีบริการในจุดแวะพกัระหวางทาง ในขนาดกลาง
และขนาดใหญ 

 5.  โทรศัพทสาธารณะซ่ึงมีใหเลือกใชท้ังระบบโทรศัพทในประเทศและตางประเทศ 
(และท้ังเคร่ืองหยอดเหรียญและเคร่ืองท่ีใชบัตรโทรศัพท)  

 6. รานจําหนายอาหาร ผลไมทองถ่ินและสินคาของท่ีระลึกตางๆ ซ่ึงจะมีบริการในจุด
แวะพักระหวางทาง ในขนาดกลางและขนาดใหญ 

 7. เคร่ืองเบิกเงินอัตโนมัติ (ATM) ซ่ึงจะมีบริการในจุดแวะพักระหวางทาง ในขนาด
กลางและขนาดใหญ 

 8.   สถานท่ีสําหรับประกอบศาสนกิจของชาวมุสลิม 
2. ท่ีตั้งของบริเวณหรือสถานท่ีแวะพักระหวางทาง (Rest Area)  
 ในการศึกษาทางวิชาการพบวาในการขับรถในระยะ 200-250 ก ิโลเมตร  ผูขับข่ี

สมควรมีการหยุดพักเพื่อผอนคลายอิริยาบถและความตึงเครียดของโสตประสาท กอนจะถึงจุดแวะ
พักแตละจุด จะมีปายสัญลักษณช้ีบอกลวงหนาในระยะ 1 กิโลเมตร และระยะ 500 เมตร ตามลําดับ 
(ซ่ึงผูขับรถยนตจะสามารถเตรียมตัวท่ีจะเปล่ียนชองทางขับข่ีหรือใชความเร็วใหเหมาะสมกับการ
ขับข่ีในการเดนิทางได) และผูขับข่ีสามารถทราบไดวาเปนบริเวณหรือสถานท่ีแวะพักดังกลาวเปน
ขนาดใด โดยสังเกตจากสัญลักษณของส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีมีอยูในปายช้ีดังกลาว 

จากบทความของศูนยวจิัยและพัฒนาการจราจร และขนสงมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระ
จอมเกลาธนบุรี(2550) กลาววาในการเดินทางข้ึนเขา พึงปฏิบัติดังนี ้

1.  กอนถึงจุดข้ึนเขาอาจจะตองหยดุรถ เพื่อพกัรถใหน้ํามันตางๆและนํ้าหลอเย็น-
เคร่ืองยนต
เย็นตัวลงและเพื่อความพรอมของคนขับ และเนื่องจากอาจจะออนลามาจากการเดินทางเปนระยะ
เวลานาน จึงควร พักเทาท่ีเวลาจะเอ้ืออํานวยไดแตนอยท่ีสุดไมควรต่ํากวา 20 นาที  
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2. เลือกใชเกียรท่ีเหมาะสมกับระดับความเร็วและความชันความโคงของเขาท่ีไตข้ึน  คอย
สังเกตปายระบุใหใช เกียร ตํ่าและกําหนดความเร็วท่ีปลอดภัยท่ีขางทางอยู เสมอ  หากไม
รีบรอนหรือเพือ่ใหปลอดภยัท่ีสุดควรใชความเร็วตามท่ีปายระบุ หรือบวกไมเกิน 10 เชน ปายแจงวา
โคงอันตรายควรใชความเร็วไมเกิน 40 ควรปฏิบัติตามโดยการลดความเร็วลงต่ํากวา 50 เนื่องจาก
ปายท่ีทําข้ึนมา
ไดรับการพิสูจนแลววาไมวายานยนตชนิดใดๆท่ีใชความเร็วไมเกินความเร็วดังกลาว  โอกาส
เกิดอุบัติเหตุคือศูนย สวนเกียรท่ีเหมาะสมในการข้ึนเขาคือ เกียรท่ีสามารถรักษารวบเคร่ืองไวได
ระหวาง 2,800-3,500 รอบ ถารอบเคร่ืองตํ่ากวา 2,500 รอบ ใหลดเกียรตํ่าลงโดยทันที ไมควรรอ
ใหรอบตกมากกวานั้น เพราะอาจจะทําใหเสียแรงสงและอาจจะเกิดการล่ืนไถลได  ความเร็วท่ี
เหมาะสมคือความเร็วท่ีเกียรนั้นๆสามารถทําใหรถวิ่งไดท่ีรอบเคร่ือง 2,500-3,500 รอบ หาก
เกิน  3,500 รอบ สามารถท่ีจะเปล่ียนเกียรสูงข้ึนได  แตหากเปล่ียนเกยีรสูงข้ึนแลวรอบตกและรถไม
มีแรงจนตองลดเกียรลงมาอยางเดิม แสดงวานั้นคือ  เกยีรท่ีเหมาะสมท่ีสุดและใหจดจําเกยีรนั้นไว
เพื่อใชสําหรับการลงตอไป 

3. หากเกดิความออนลาหรือเกิดขาดความม่ันใจในขณะขับข่ีจะพบวาระหวางทางมักจะมี
จุดพักรถหรือจุดชมววิใหทําการหยดุพักเพือ่ใหเกดิความสดช่ืนและความม่ันใจในการขับข่ีตอไป
อาจจะดื่มน้ําหรือกาแฟ และทําการทบทวนเหตุการณท่ีเกิดข้ึนตลอดจนวางแผนแกไขเตรียมไว เชน 
รถอาจจะเสียการควบคุมไปชั่วขณะและเกยีรท่ีใชก็เปนเกียร4 ก็อาจเปลี่ยนแผนเปนใชเกียร3 และใช
ความเร็วท่ีชาลง ซ่ึงจะทําใหผูขับข่ีมีสติดีกวาและพรอมจะเดินทางตอไป 

บริษัทซีเมนตไทยโลจิสติกสนําแนวคิดการสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 
(Total Customer Experience) มาจัดต้ังจดุพักรถสาธารณะท่ี อําเภอแกงคอย จังหวดัสระบุรี ผูขับข่ี
ท่ีมาใชบริการนอกจากจะไดพักผอน ซ่ึงปลอดภัยกวาการจอดพักขางทางแลว  ยังเพิ่มโอกาสใน
การรับงานจากบริษัทอีกดวย
ขณะเดียวกันบริษัทก็ไดแหลงขอมูลรถขนสงและผูรับเหมารายใหม ซ่ึงชวยเพิ่มศักยภาพใน
การแขงขัน (เครือซีเมนตไทย, 2550: ออนไลน)  

ชาญชัย ดวงจติต (2541: 66-67) กลาววา ทางหลวงหมายเลขตางๆ ของประเทศไทยเปน
ทางหลวงสาธารณะท่ีรัฐลงทุนจากงบประมาณแผนดิน 
และเปดใหใชสัญจรโดยไมไดคิดคาธรรมเนียม
ดั งนั้นการลงทุนในการสรางบริเวณหรือสถานท่ีแวะพัก  หรือการพัฒนาท่ีดินบริเวณหนึ่งบริเวณ
ใดเพื่อรองรับนักทองเท่ียวดงักลาวควรเปนการลงทุนของภาคเอกชน และปจจุบันภาคเอกชนก็ไดมี
การ ลงทุนในดานบริเวณหรือสถานที่แวะพักระหวางทางอยูบาง โดยแฝงไวในรูปแบบหรือบริเวณ
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พื้นท่ีของสถานีบริการน้ํามัน ซ่ึงจะสามารถพบเห็นไดในเสนทางหลวงตางๆท่ัวประเทศไทย 
โดยเฉพาะอยางยิ่งสถานีบริการน้ํามันในเสนทางถนนพระราม 2 ตอเนือ่งกับเสนทางซ่ึงตัดตรงมายัง
จังหวดัเพชรบรีุ ชะอําและหวัหิน จะเปนสถานีบริการน้ํามันขนาดใหญซ่ึงภายในบริเวณดังกลาวจะ
มีส่ิงอํานวยความสะดวกและการเสนอบริการตางๆใหกับนักทองเท่ียว ในลักษณะใกลเคียงกับจดุ
แวะพักระหวางทางของมาเลเซีย แตอาจจะจําเปนตองมีการสงเสริมการพัฒนาคุณภาพและ
มาตรฐานใหสูงข้ึน เชน ในเร่ืองโครงขายระบบโทรศัพทสาธารณะ ความสะอาดของหองน้ําและ
หองสุขา 

ภูมินทร วรวรรณ (2545) ไดศึกษาเร่ืองกลยุทธการตลาดของธุรกิจอาบน้ําแรอบไอน้ํา และ
ภูมิปญญาไทยเพื่อสงเสริมอุตสาหกรรมการทองเท่ียวในหัวขอท่ีต้ังและราคาพบวาการเลือก
ตําแหนงท่ีต้ัง มีสวนสําคัญในผลสําเร็จของกิจการนั้นๆซ่ึงมีความเกีย่วของกับ 3A’s คือความ
สะดวกในการเขาถึง (Accessibility) ความสะดวกสบายของสถานบริการรวมท้ังอุปกรณท่ี
ใหบริการ(Amenity)และแรงดึงดูดใจ (Attraction) ท่ีสามารถเชิญชวนใหลูกคาตองการใชบริการ
สําหรับราคาหากสามารถเจาะหากลุมเปาหมายท่ีชัดเจนกจ็ะไมมีอุปสรรคมากนัก และราคายอมมี
ผลตอคุณคาของผลิตภัณฑและบริการที่ใหดวย หากเปนราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาก็ยอมจะเปนท่ี
ยอมรับของลูกคาได 

 
 
 

 


