
 

บทที่ 2 
 แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาปจจยัสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวชาวไทยใน
การเลือกบริการรถเชาในจังหวัดเชียงใหมในครั้งนี้ไดใชทฤษฏีในการประกอบพิจารณาตอไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดบริการ( Marketing  Mix: 7Ps ) 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดบริการของ Philip  Kotler ท่ีเกี่ยวของกับตัวแปรทาง
การตลาดในการเลือกซ้ือสินคาและบริการที่ตองนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการของ
กลุมเปาหมาย ในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดบริการ ตองคํานึงถึงท้ังในสวนท่ีลูกคา
มองเห็นและบริการท่ีสนับสนุนอยูเบ้ืองหลังท่ีลูกคามองไมเห็นรวมกัน  ดังนั้นองคประกอบของ
สวนประสมทางการตลาดบริการจึงประกอบไปดวย (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543) 
  1.  ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัส
ไมได เชน บรรจุภัณฑ  สี ราคา คุณภาพ ตราสินคาบริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะ
เปนสินคา บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมี
ตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ
ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา สวนบริการบริการจะเปน
ผลิตภัณฑอยางหน่ึง แตเปนผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน (Intangible Product) ไมสามารถจับตองได มี
ลักษณะเปนอาการนาม ไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตัวความสบายใจ การ
ใหความเห็น การใหคําปรึกษา เปนตนบริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา แตคุณภาพของ
บริการจะตองประกอบมาจากหลายปจจัยท่ีประกอบกัน ทัง ความรู ความสามารถ และ
ประสบการณของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของขัน ตอนการ
สงมอบบริการ ความสวยงานของสถานท่ีรวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุก    จึงจะมีผลทําให
ผลิตภัณฑสามารถขายได เชน ในธุรกิจของรถเชา แบบรูปรางของรถเชา ส่ิงอํานวยความสะดวก
ตางๆ ของรถเชา บริการที่เกี่ยวของกับธุรกิจใหบริการรถเชา ถือวาเปนสวนของผลิตภัณฑท่ีจะตอง
มีการจัดการอยางเหมาะสมการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
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 1.  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 
   2.  องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐานรูปลักษณ คุณภาพการบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
   3.  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการ
ออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคา
เปาหมาย 
   4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึนคน 
  2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพ่ือให
ไดผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของ
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ตองมีการกําหนดใหถูกตองเหมาะสมในการกําหนด
ราคาน้ีตองมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการแขงขันในตลาดเปาหมาย และปฏิกิริยาของลูกคาท่ี
ตอรองแตกตางกัน หากลูกคาไมยอมรับในเงื่อนไขเม่ือใดปญหาก็จะเกิดข้ึน  
  อีกท้ังราคาเปนส่ิงท่ีกําหนดรายไดของกิจการ กลาวคือ การตัง ราคาสูงก็จะทําให
ธุรกิจมีรายไดสูงข้ึนการตังราคาตํ่าจะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นตํ่าซ่ึงอาจจะนําไปสูสภาวะขาดทุน
ไดอยางไรก็ตามก็มิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะต้ังราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูในสภาวะ
ของการมีคูแขงหากต้ังราคาสูงกวาคูแขงมาก แตการบริการของธุรกิจนั้น ไมไดมีคุณภาพสูงกวา
คูแขงมากเทากับราราคาท่ีเพิ่มยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้น ตอไป หากธุรกิจต้ังราคา
ต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคา เนื่องจากคูแขงรายอ่ืนสามารถลดราคาไดในเวลาอันรวดเร็วในมุมมอง
ของลูกคา การต้ัง ราคามีผลเปนอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือบริการของลูกคาและราคาของการ
บริการเปนปจจัยสําคัญในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรับ กลาวคือ ราคาสูงคุณภาพในการบริการ
นาจะสูงดวย ทําใหมโนภาพหรือความคาดหวังของลูกคาตอบริการท่ีไดจะรับสูงดวยแตผลท่ีตามมา
คือ บริการตองมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของลูกคาไดในขณะท่ีการตั้งราคาต่ําลูกคามักคิด
วาจะไดรับบริการที่มีคุณภาพดอยตามไปดวย ซ่ึงถาหากตํ่ามากๆลูกคาอาจจะไมใชบริการได
เนื่องจากไมกลาเส่ียงตอบริการท่ีจะไดรับ ดังนั้น การตั้งราคาในธุรกิจบริการเปนเร่ืองท่ีซับซอนยาก
กวาการต้ังราคาของสินคามากซ่ึงตองไมลืมวา ราคาก็จะเปนเงินท่ีลูกคาตองจายออกไปเพื่อการรับ
บริการกับธุรกิจหนึ่งๆ ดังนั้นการท่ีธุรกิจต้ังราคาไวสูง ก็หมายความวาลูกคาท่ีมาใชบริการก็ตอง
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จายเงินสูงดวยผลที่ตามมาก็คือลูกคาจะมีการเปรียบเทียบราคากับคูแขง หรืออยางนอยจะ
เปรียบเทียบกับความคุมคากับส่ิงท่ีจะไดรับ ดังนั้นราคาจึงเปนตัวตัดสินท่ีสําคัญ เชน อัตราคาเชารถ  
การวางเงินมัดจํารถยนต ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ  
  3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
เปนการนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมาย สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบัน
การตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และ
การเก็บรักษาสินคาคงคลัง เพราะหากไมสามารถนําผลิตภัณฑไปถึงมือบุคคลท่ีมีความตองการตรง
กับความตองการ สถานท่ี และเวลาแลวอาจสงผลใหธุรกิจเกิดความเสียหายได เชน ตําแหนงของ
สถานท่ีตั้งของธุรกิจ ควรมีการพิจารณาถึงความสะดวก รวดเร็ว เวลาในการสงมอบรถยนตใหแก
ลูกคาหรือสามารถอํานวยความสะดวกใหลูกคาไดอยางรวดเร็วท่ีสุด รูปแบบของการจัดจําหนายจึง
มีลักษณะซ่ึงประกอบดวย 3 ประเด็นคือ  
   1. ทําเลที่ตั้ง (Location) 
   ธุรกิจบริการบางประเภทตองดึงดูดลูกคาดวยทําเลที่ตั้งในขณะท่ีบาง
ธุรกิจไมจําเปนมากนัก มี 4 รูปแบบ คือ (1) ลักษณะธุรกิจบริการที่ตองต้ังกระจายอยูในท่ีท่ีมีลูกคา
ลุมเปาหมายท่ีมีการใหบริการสวนตัว และบริการในครัวเรือน เชน รานเสริมสวยเปนตน (2) ธุรกิจ
บริการที่มีสวนกลางอยูในท่ีท่ีมีลูกคา เชน ท่ีปรึกษาทางธุรกิจ เปนตน (3) ลักษณะท่ีอาศัยความ
ตองการ ของลูกคากลุมเปาหมายจึงตองต้ังอยูในชุมชน เชน โรงพยาบาล เปนตน และ (4) เปน
รูปแบบอิสระข้ึนอยูกับความสะดวกของผูใหบริการ และผูรับบริการ เชน รานอาหาร เปนตน 
   2. การสงมอบบริการ (Delivery)  
   การสงมอบบริการจะเกี่ยวของกับกระบวนการใหบริการที่เร่ิมตน ตั้งแต
ลูกคาติดตอกับธุรกิจเขามารับบริการจนกระท่ังเสร็จกระบวนการ และออกจากรานไป 

  3. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution)  
   เปนชองทางท่ีผูผลิตติดตอกับผูบริโภคซ่ึงอาจเปนทางตรง เชน การติดตอ
กับพนักงานขายหรืออาจเปนทางออม เชน การผานตัวแทน หรือคนกลาง เปนตน 
ในการใหบริการนั้นสามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธีคือ 
   1. การใหบริการผานราน (Outlet) 
   การใหบริการแบบนี้เปนแบบท่ีทํากันมานาน เชน รานตัดผม รานซักรีด 
รานใหบริการอินเตอร เน็ต  ใหบริการดวยการเปดร านคาตามตึกแถวในชุมชนหรือใน
หางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพเพ่ือใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภทนี้มี
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วัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน ณ สถานท่ีแหงหนึ่ง ดวยการเปด
รานคาข้ึนมา 

  2. การใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ  
   การใหบริการแบบนี้เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงท่ีบานลูกคา 
หรือสถานท่ีที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา เชน การบริการจัดสงอาหารตามส่ัง การใหบริการสง
พยาบาลไปดูแลผูปวย การสงพนักงานทําความสะอาดใหไปทําความสะอาดอาคาร จางวิทยากรมา
ฝกอบรมที่โรงแรมแหงหนึ่ง การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดต้ังสํานักงานท่ีหรูหรา หรือ
การเปดรานคาใหบริการ สํานักงานอาจจะเปนเจาของหรืออาจจะมีสํานักงานแยกตางหากแตลูกคา
ติดตอธุรกิจดวยการใชโทรศัพทหรือโทรสาร เปนตน 

  3. การใหบริการผานตัวแทน  
   การใหบริการแบบน้ีเปนการขยายธุรกิจดวยการขายเฟรนไชส หรือการ
จัดต้ังตัวแทนในการใหบริการ เชน แมคโดนัลดหรือเคเอฟซีท่ีขยายธุรกิจไปท่ัวโลก บริการการบิน
ไทยขายต๋ั วเคร่ืองบินผานบริษัททองเท่ียว และโรงแรมตางๆ ไมวาจะเปนเชอราตัน แมริออตต เปน
ตน 
   4. การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส 
   การใหบริการแบบนี้เปนบริการท่ีคอนขางใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมา
ชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน เพื่อทําใหการบริการเปนไปไดอยางสะดวกและทุกวันตลอด 24 
ช่ัวโมง เชน การใหบริการผานเคร่ืองเอทีเอ็ม เคร่ืองแลกเงินตราตางประเทศ ขายต๋ัวเคร่ืองบินผาน
หนาเว็บไซตของสายการบิน การใหบริการดาวนโหลดขอมูลจากส่ืออินเตอรเน็ต 
  4.  การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนเครื่องมือการส่ือสารเพื่อสรางความ
พึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ( Persuade) ใหเกิด
ความตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก 
ความเชื่อ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ 
หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal  Selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดย
ไมใชคน (Nonperson  Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใช
หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน  
[ Integrated Marketing Communication  (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 
ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน เคร่ืองมือท่ีสําคัญไดแก 



 

9 

   1.  การโฆษณา (Advertising)  
   เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารที่เกี่ยวกบัองคกรและผลิตภัณฑ บริการ
หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการซ่ึงเปนผูผลิตหรือผูจาหนายสินคากับกลุม
ผูรับขาวสารจานวนมาก ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจงูใจใหเกดิความตองการหรือ
การเดือนความทรงจา กลยทุธการโฆษณาจะเกี่ยวของกบักลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา 
(Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media 
Strategy) 
   2.  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal Selling) 
   เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง 
อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลเปนกิจกรรมในการแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดย
ใชบุคคล ผูสงขาวสารจะสามารถรับรู และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที พนักงานขาย
สามารถแนะนาชักชวนใหผูบริโภคซ้ือสินคา และบริการรวมท้ังกระตุนใหเพ่ิมการใช บริการสา
หรับลูกคาเดิม และสามารถใชความชวยเหลือดูแลลูกคาและเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไร 
เพื่อทําใหเกิดโอกาสในการขายบริการอื่นใหกับลูกคาเพิ่มตอไปในอนาคต งานในขอนี้จะเกี่ยวของ
กับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย 
(Sales Force Management) 
   3.  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
   กิจกรรมสงเสริมนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย 
และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซ้ือโดย
ลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางเปนเคร่ืองมือระยะส้ันเพื่อกระตุนการตอบสนองใหเร็ว
ข้ึน เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการสราง การนาไปใช และการเผยแพรวัสดุ และเทคนิคตางๆ โดยใช
เสริมกับการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทาโดยวิธีทางไปรษณีย แคต
ลาล็อค ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขาย และเคร่ืองมืออ่ืนๆ โดยมี
จุดมุงหมายคือเพ่ิมความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจาหนาย และผูขายใหขายผลิตภัณฑ
เพื่อใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้นทําใหการขายโดยใชพนักงานขาย และการโฆษณา
สามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษ การสงเสริมการขายมี 3 
รูปแบบคือ การกระตุนผูบริโภคเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) 
การกระตุนคนกลางเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) และการกระตุน
พนักงาน ขายเรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) 
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   4.  การใหขาว และการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  
   การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการที่ไมตองมีการ
จายเงิน การประชาสัมพันธหมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติ
ท่ีดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่งการใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ สวน
การประชาสัมพันธหมายถึงความพยายามในการส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร หรือ
ผลิตภัณฑเพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกับชุมชนหรือเผยแพรขาสารท่ีดี การสรางภาพพจนท่ีดีโดย
การสรางเหตุการณหรือเร่ืองราวท่ีดี ซ่ึงเคร่ืองมือในการประชาสัมพันธ เชน การประกาศในท่ี
ชุมชน การแจกส่ิงพิมพเผยแพร การทารายงานประจาป การเปนผูใหการสนับสนุนในงานตางๆ 
การใหขําวสารนวัตกรรมใหมๆ เปนตน 
   5. การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth)  
   มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับธุรกิจบริการ เพราะผูเคยใชบริการจะทราบวา
การบริการของธุรกิจเปนอยางไรจากประสบการณของตนแลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผู
ซ่ึงอาจเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูท่ีเคยใชบริการมีความรูสึกดี ประทับใจในบริการก็จะบอก
ตอๆ ไปยังญาติพี่นอง และคนรูจัก และแนะนาใหไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถชวยลดคําใชจายใน
การสงเสริมการตลาด และการติดตอส่ือสารไดมาก แตในทางตรงขามหากไมประทับใจในการ
บริการก็จะบอกตอในทางไมดี การแนะนาจากคนรูจักมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก ใชบริการ
ของผูท่ีไมเคยใชบริการสูงมาก ดังนั้นการบอกกลาวแบบปากตอปากจึงมีผลกระทบกับธุรกิจบริการ
อยายิ่ง การไดรับประสบการณจากการใชบริการท่ีไมดีจะมีผลเสียอยามากตอธุรกิจบริการ เพราะ
ผูใชท่ีไมพอใจในการบริการมีแนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีพอใจใน
บริการ 
  การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลายกับธุรกิจขายสินคา 
กลาวคือ การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําใหไดในทุกรูปแบบไมวาจะเปน การโฆษณาการ
ประชา สัมพันธ การใหขาว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผานส่ือตางๆ ซ่ึงบริการท่ี
ตองการเจาะลูกคาระดับสูง ตองอาศัยการประชาสัมพันธชวยสรางภาพลักษณ สวนการบริการท่ี
ตองการเจาะลูกคาระดับกลางและระดับลางซ่ึงเนนราคาคอนขางตํ่าตองอาศัยการลดแลกแจกแถม
เปนตนสําหรับธุรกิจบริการ การสงเสริมการตลาดท่ีนิยมใชกันมากยกตัวอยางไดแกดังตอไปน้ี 
   1.  โครงการสะสมคะแนน 
   การสงเสริมการตลาดแบบน้ีเปนการเนนความจงรักภักดีจากลูกคาดวย
การใหสิทธิประโยชนสะสมทุกคร้ัง ของการใชบริการ ทําใหลูกคารูสึกผูกพันกับธุรกิจการสงเสริม
การขายแบบนี้ประสบความสําเร็จมากเนื่องจากลูกคาจะรูสึกถึงความคุมคาจากการใหบริการแตละ
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คร้ังทําใหธุรกิจครองใจลูกคาไดในระยะยาวลดตนทุนการไปใชบริการกับคูแขงเปนการสราง
กําแพงกีดกันคูแขงไดทางหนึ่งแตการสงเสริมการขายแบบน้ีตองลงทุนสูงท้ังของรางวัลและความ
นาสนใจของโครงการเพ่ือกระตุนยอดการใชจายผานบัตร 
   2.   การลดราคาโดยใชชวงเวลา 
   ตามท่ีไดกลาวถึงลักษณะเฉพาะของความตองการในการใชบริการของ
ลูกคามีการข้ึนลงตามชวงเวลาของวัน ผูบริหารจะตองนําเร่ืองนี้มาใชใหเกิดประโยชนแกธุรกิจ 
   3.  การสมัครเปนสมาชิก 
   ลูกคาจะไดรับขาวสารจากคูแขงตลอดเวลาทําใหลูกคาอาจจะไปทดลอง
ใชบริการของคูแขงขันไดและในท่ีสุดอาจจะสูญเสียลูกคาไปการใหลูกคาสมัครเปนสมาชิกเปนการ
ผูกมัดและสรางความสัมพันธกับลูกคาอยางหนึ่งไมใหหนีไปไหนแตส่ิงท่ีผูบริหารจะตองทําคือ
จะตองสรางความแตกตางของสิทธิประโยชนท่ีลูกคาท่ีเปนสมาชิกกับลูกคาท่ัวไปอยางชัดเจนและ
จะตองมีการส่ือสารถึงสิทธิประโยชนใหลูกคาทราบอยางแทจริง 
   4.  การขายบัตรใชบริการลวงหนา 
   การใชบริการในแตละคร้ังลูกคายอมตองการไดรับราคาพิเศษหรือ
ตองการการลดราคาแตธุรกจิไมควรลดราคาแตควรขายบัตรใชบริการ คือใหลูกคาซ้ือบริการไว
ลวงหนาซ่ึงอาจจะเปน 5 หรือ 10 คร้ังแลวมาใชบริการภายในระยะเวลา 6 เดือนหรือ 1 ป 
  5.  บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก 
(Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจ
ใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนา
และทราบถึงความตองการของลูกคาไดอยางชัดเจน มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกรเชน พนักงาน
สงมอบรถยนตใหแกลูกคาตองแจงรายละเอียดตางๆ เกี่ยวกับสัญญาเพ่ือความถูกตองของท้ังสอง
ฝาย 
บุคลากร หรือพนักงานขององคแบงเปน 
   1.  เจาของและผูบริหาร  
   เจาของและผูบริหารมีสวนสําคัญอยางมากในการกําหนดนโยบายในการ
ใหบริการ การกําหนดอํานาจหนาท่ีและความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการ
ใหบริการรวมถึงการแกไขปรับปรุงใหบริการ 
   2.  พนักงานผูใหบริการและพนักงานในสวนสนับสนนุ 



 

12 

   พนักงานผูใหบริการเปนบุคคลท่ีตองพบปะและใหบริการกับลูกคา
โดยตรง และพนักงานในสวนสนับสนุนก็จะทําหนาท่ีในการสนับสนนุงานดานตางๆ ท่ีจะทําให
การบริการนั้นครบถวนสมบูรณ 
  6.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and 
presentation) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม [ Total Quality Management (TQM)] เชนใน
ธุรกิจรถเชาตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา 
(Customer-value proposition) ไมวาจะเปนดานตัวรถยนตท่ีมีความพรอมในการใชงาน ดานความ
สะอาดของรถยนต การใหบริการท่ีรวดเร็ว และผลประโยชนอ่ืนๆ ของลูกคาท่ีพึงไดรับ 
  7.  กระบวนการใหบริการ (Process) เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับ
ลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) สามารถมี
กระบวนการข้ันตอนการทํางานท่ีไมยุงยาก ไมทําใหลูกคาตองรอนาน กระบวนการในการทํางาน
ตองชัดเจน ตรวจสอบได กระบวนการที่ดีนั้นตองสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานและเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการบริการใหแกลูกคาไดอยางชัดเจน เชน ธุรกิจรถเชาตองสามารถลดข้ันตอน
ระยะเวลาการรอรถยนตเพื่อสงมอบรถยนตใหแกลูกคาในเวลาท่ีเหมาะสม 

 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
   กานต พันธุจินดา (2545)  ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการ
รถยนตเชา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาพบวา สวนใหญเปนการเชาเพื่อการ
ทองเท่ียวหรือการพักผอน โดยจํานวนวันเชาสวนใหญ คือ 2 วัน โดยพฤติกรรมการเลือกเชาสวน
ใหญมีการเปรียบเทียบราคากอนใชบริการ และชําระคาเชารถยนตเปนเงินสด อีกท้ังบริการเสริมท่ี
ตองการจากสถานประกอบรถยนตเชามากท่ีสุด คือ การรับจองสถานท่ีพักหรือหองอาหาร มากไป
กวานั้นมีการศึกษาปจจัยสวนประสมทางตลาดซ่ึงพิจารณา 7 ดาน โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลในระดับ
มาก สามารถเรียงลําดับไดดังนี้ คือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (Process) คือ การตรวจเช็ค
สภาพความพรอมของรถเชา ความรวดเร็วในการใหบริการหรือแกปญหา และมีการเปล่ียนรถเชา
คันใหมใหทันทีเม่ือรถเชาคันเดิมมีปญหา สวนปจจัยท่ีมีอิทธิพลรองลงมาไดแก ปจจัยดานบุคลากร 
(People) คือ พนักงานของสถานประกอบการมีมารยาทและมนุษยสัมพันธท่ีดี มีความพรอมในการ
ใหบริการ สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) คือ มีความคุมครองของประกันภัยช้ัน 1 มีอุปกรณ
อํานวยความสะดวกตามมาตรฐาน มีความสะอาดท้ังภายในและภายนอกรถ รวมท้ังความตองการ
รถท่ีมีสภาพใหมหรือรถที่มีสภาพดี และปจจัยดานราคา (Price) คือ คาเชาตองเหมาะสมกับคุณภาพ
การบริการ สามารถตอรองได และแจงแสดงราคาคาเชาท่ีชัดเจน เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูตอบ
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แบบสอบถามเทากัน สวนลําดับรองลงมาคือ ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence and presentation) คือ สถานประกอบการมีท่ีจอดรถกวางขวาง ทางเขาออก
สะดวก จํานวนพนักงานท่ีใหบริการเพียงพอ มีหองรับรองลูกคา สถานประกอบการมีแสงสวาง
เพียงพอและสภาพอากาศเย็นสบาย และมีการใชอุปกรณเคร่ืองมือท่ีทันสมัย ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (Promotion) คือ การใหมีสวนลดคาเชาเม่ือเชาเปนเวลานานหลายวัน ใหสวนลดคาเชาสา
หรับในบางชวง มีการโฆษณา ประชาสัมพันธสถานประกอบการในส่ือตาง ๆ อยางสมํ่าเสมอ และ
ลําดับสุดทายคือ ปจจัยดานการชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ สามารถใหบริการไดทุกเวลาท่ี
ลูกคาตองการติดตอกับสถานประกอบการ และสามารถติดตอขอเชารถผานพันธมิตรธุรกิจ โดย
ปญหาท่ีพบในการใชบริการรถยนตเชา พบมากท่ีสุดคือ สถานประกอบการไมมีท่ีจอดรถ รองลงมา 
คือ ไมสามารถเลือกดูรถท่ีตองการเชา และท่ีตั้งของสถานประกอบการต้ังอยูในทําเลที่ไมสะดวกใน
การติดตอขอเชารถยนต สวนปญหาที่พบนอยท่ีสุด คือ การไมมีพระราชบัญญัติคุมครอง
ผูประสบภัยจากรถ 
  จุฑาทิพ  รัตนภานพ (2548) ไดศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคาตอบริการ
รถเชาของหางหุนสวนจํากัด วินเนอรร็อค จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาสรุปไดวาลูกคาสวนใหญ 
มีวัตถุประสงคเพื่อการทองเท่ียว สวนใหญไดรับการแนะนําใหเชารถจากพนักงานโรงแรม ความ
พึงพอใจตอปจจัยสวนประสมการตลาดท้ัง 7ดานในระดับมาก ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ
ใหบริการ และดานการสรางหลักฐานทางกายภาพ ตามลําดับ ดานผลิตภัณฑ ลูกคามีความพึงพอใจ 
3 อันดับแรก ไดแก มีรถหลายยี่หอ ใหเลือกใช อุณหภูมิภายในรถและอุปกรณภายในรถ ดานราคา
ลูกคามีความพึงพอใจ 3 อันดับแรก ไดแก ราคาเชาตามรุนและยี่หอรถ อัตราคาเชาเหมาจายตอ
เสนทางและอัตราคาเชาตอวัน ดานชองทางการจัดจําหนาย ความพึงพอใจ 3 อันดับแรก ไดแก 
สถานท่ีจอดรถสะดวกในการรับสง การติดตอกับพนักงานสํานักงานท่ีโรงแรม และการติดตอขอ
เชารถกับสํานักงานขายตางประเทศ ดานการสงเสริมการขายความพึงพอใจ 3 อันดับแรก ไดแก 
พนักงานสํานักงานใหคําแนะนํา การโฆษณาทางหนังสือและวารสารและการโฆษณาทางแผนพับ 
ดานบุคลากรความพึงพอใจ 3 อันดับแรก ไดแก ความเปนมิตรของพนักงานขับรถความพรอมของ
พนักงานขับรถที่จะใหบริการทันทีที่ตองการ และการตรงตอเวลาของพนักงานขับรถ ดาน
กระบวนการ ลูกคามีความพึงพอใจ 3 อันดับแรก ไดแก ความสะดวก ในการจองและเชารถ บริการ
ผาเย็นและน้ําดื่มและขอมูลขาวสารประจํารถ (หนังสือพิมพ วารสารฯลฯ) ดานการสรางหลักฐาน
ทางกายภาพ ลูกคามีความพึงพอใจ 3 อันดับแรก ไดแก ช่ือเสียงของโรงแรมนาเช่ือถือ พนักงานขับ
รถแตงกายสะอาด มีชุดพนักงานเปนเอกลักษณและความมั่นใจ ในความปลอดภัย 



 

14 

  สรายุทธ พึ่งพุมแกว (2536) ทําการศึกษาเร่ืองกลยุทธการตลาดของธุรกิจรถเชา 
ในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม พบวา ธุรกิจสวนใหญประกอบธุรกิจในรูปแบบลักษณะเจาของคน
เดียวและหางหุนสวนและมีระยะเวลาดําเนินธุรกิจไมเกิน 5 ป ประเภทของรถเชาท่ีนิยมนํามาให
ลูกคาเชาคือ รถตู รถยนตนั่ง รถจิ๊ป รอยละ 30 ของผูประกอบการมีรายไดเฉล่ียมากกวา 1 แสนบาท
ตอเดือน และรอยละ 26.7 มีคาใชจายเฉล่ียระหวาง 30,001-50,000 บาทตอเดือนผูประกอบการเห็น
วาธุรกิจรถเชาประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจระดับปานกลาง ดานการตลาด ผูประกอบการ
ใหความสําคัญในการวางแผนกลยุทธการตลาดในดานรถยนตดังนี้ 
 1.  ดําเนินกลยุทธดานราคาทําเลท่ีตั้ง และการโฆษณาประชาสัมพันธ ในดานรถเชาไดแก
ความสะอาดของรถเชาสมรรถภาพของเคร่ืองยนตอยูในสภาพท่ีดีพรอมใชงาน มีการตรวจเช็ค
สภาพรถเชาอยูเสมอ มีเคร่ืองปรับอากาศและมีวิทยุ-เทปบริการแกผูเชารถ สวนดานราคาได
คํานึงถึงความสําคัญในการกําหนดราคาคาเชาดังนี้คือ ประเภทของรถเชา รุนของรถเชา สภาพ
เศรษฐกิจ และในดานทําเลท่ีตั้งไดใหความสําคัญไวดังนี้คือ อยูในแหลงชุมชน ยานธุรกิจ ลูกคา
สามารถหาไดงายเม่ือวิเคราะหโดยรวมพบวาผูประกอบการรถเชาไดใหความสําคัญในดานการวาง
กลยุทธการตลาดในดานรถเชา ราคา และทําเลท่ีตั้งมากกวาการวางแผนกลยุทธในดานการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ 
 2.  มีการวางแผนการตลาดสําหรับการจัดการธุรกิจบริการดานคุณภาพใหบริการแกผูเชารถ
มากกวาดานการตลาดภายใน ไดแก ความพรอมของรถเชา ความรวดเร็ว และความตรงตอเวลาใน
การใหบริการ การใหการตอนรับดวยอัธยาศัยไมตรีท่ีดีแกผูเชารถ ประสบการณท่ีดีและมนุษย
สัมพันธท่ีดีของคนขับรถ รวมตลอดจนถึงการดูแลความปลอดภัยใหแกผูเชารถ 
 3.  ดานการตลาดภายใน ใหความสําคัญกับการออกแบบรูปแบบการใหบริการแกผูเชารถ 
เชน การกําหนดเงื่อนไขพิเศษในการเชา การฝกอบรม และการสรางแรงจูงใจในการปฏิบัติงานแก
บุคลากร 
 นอกจากนี้ยังพบวา ผูประกอบการมีปญหาและอุปสรรคดานคูแขงมากท่ีสุด ไดแกคูแขง
สามารถกําหนดราคาคาเชารถไดต่ํากวา คูแขงมีจํานวนเพิ่มข้ึน สวนดานลงทุนไดแกการขาดเงินทุน
ในการลงทุนซ้ือรถเพิ่ม  และขาดเงินทุนหมุนเวียน  สวนปญหาดานบุคลากร  ไดแกอัตรา
ผลตอบแทนแกบุคลากรในอัตราท่ีต่ํา และปญหาดานผูเชารถ ไดแกการใชบริการนอยไมสมํ่าเสมอ 
นํารถไปเกิดอุบัติเหตุ หรือไมนํารถมาคืนตามกําหนด 
  หนังสือพิมพผูจัดการรายวัน บทความเรื่อง ธุรกิจรถเชา : ประโยชนหลากหลายท่ี
ลูกคาจะไดรับจากภาวะเศรษฐกิจในประเทศท่ีชะลอตัวลงจากปจจัยเส่ียงตางๆ มากข้ึน เชน อัตรา
ดอกเบ้ีย ราคาน้ํามันเช้ือเพลิง และอัตราเงินเฟอท่ีปรับสูงข้ึนสงผลใหผูประกอบการภาคเอกชน 
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หนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจหันมาใชบริการเชารถยนตเพื่อการดําเนินงาน (Operating Lease) 
มากข้ึน ทดแทนการซ้ือรถยนตมาใชงานซ่ึงผูเชาจะไดรับประโยชนจากบริการ ไดแก ลดภาระทาง
การเงินซ่ึงไมตองลงทุนจายเงินกอนใหญเพื่อซ้ือรถยนตคาเชารถยนตถือเปนคาใชจายขององคกร
สามารถนําไปลงรายการในบัญชีคาใชจายไดประหยัดคาใชจายในการบํารุงรักษารถยนตและลด
ภาระในดานบุคลากรไดรับบริการที่สะดวกและคลองตัวในกรณีรถเสียหรือเกิดอุบัติเหตุซ่ึง
ผูประกอบการรถเชาจะมีพนักงานใหคําแนะนําพรอมชางฉุกเฉินและรถซอมบํารุงเคล่ือนท่ีออกให
ความชวยเหลือขณะเดียวกันยังมีรถยนตใหบริการระหวางการซอมบํารุงท่ีใชเวลามากกวา 1 วันดวย 
  จากประโยชนของรถเชาขางตนทําใหการเชารถยนตเพื่อดําเนินงานไดรับความ
นิยมมากข้ึนกลยุทธทางการตลาดท่ีผูประกอบการรถเชานํามาใชเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมี
ดังนี้คือ การสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาดวยบริการที่มีคุณภาพ การใหความสําคัญและความ
ตอเนื่องของการบริการ การใหบริการท่ีสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาเฉพาะราย
โดยจัดบริการ และจัดเตรียมซ้ือรถตามประเภท ยี่หอ รุน และติดต้ังอุปกรณเสริมตาง ๆตามความ
ตองการของลูกคามีบริการหลังการใหเชาครบวงจร การใหความสําคัญกับการบริหารตนทุนในการ
จัดหารถยนตใหเชาโดยสรางความสัมพันธท่ีดีกับตัวแทนจําหนายรถยนตซ่ึงจะทําใหไดรับสวนลด
ในการจัดซ้ือรถยนต คาอะไหลรถยนตและคาเบ้ียประกันภัยรถยนตการสรางภาพลักษณของกิจการ
ผานส่ือโฆษณาตาง ๆ รวมถึงรายการสงเสริมการขายและรวมออกงานกับหนวยงานที่เกี่ยวของกับ
ธุรกิจทองเท่ียวเชน การทองเท่ียวแหงประเทศไทยและสรางเครือขายศูนยบริการใหเชาและบริการ
หลังการเชาครอบคลุมในภูมิภาคตางๆ ท่ัวประเทศ 
  ธุรกิจรถเชาในจังหวัดเชียงใหม   จังหวัดเชียงใหมเปนศูนยกลางการทองเท่ียวใน
เขตภาคเหนือตอนบน โดยเชียงใหมในวันนี้เปนเมืองท่ีอุดมสมบูรณไปดวยแหลงทองเท่ียวท่ีเปน
ธรรมชาติ โบราณสถาน โบราณวัตถุ และขนบธรรมเนียมประเพณีดั้งเดิมแบบลานนาไทย 
ตลอดจนน้ําใจไมตรีของชาวเชียงใหมซ่ึงเปนท่ีดึงดูดใจใหนักทองเท่ียวมาเยือนจังหวัดเชียงใหมใน
แตละปเปนจํานวนมาก การเดินทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมของนักทองเท่ียวชาวไทย มี 
๒ ลักษณะ คือ การเดินทางมาทองเท่ียวดวยตนเองและการใชบริการจากบริษัทนําเท่ียว ในป 
๒๕๕๐ จังหวัดเชียงใหมมีการขยายตัวของเศรษฐกิจดานการทองเท่ียวในสัดสวนท่ีลดลง โดยอาจมี
สาเหตุมาจากการชะลอการขยายตัวทางเศรษฐกิจท่ัวโลก และปญหาหมอกควันในจังหวัดเชียงใหม 
โดยในปจจุบันจังหวัดเชียงใหมมีสภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา เนื่องจากปญหาตางๆ ของประเทศ เชน 
ดานการเมือง ราคาคาครองชีพท่ีสูงข้ึน และภัยธรรมชาติ จึงสงผลกระทบโดยตรงกับธุรกิจรถเชาใน
จังหวัดเชียงใหม เนื่องจากจํานวนนักทองเท่ียวมีจํานวนนอยลงมาก ท้ังยังอยูในชวงนอกฤดูกาลการ
ทองเท่ียวท่ีมีลูกคานอยอยูแลว ก็สงผลใหนอยลงกวาทุกๆ ป  แตท้ังนี้มีการสงเสริมการทองเท่ียว 
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เชน การจัดงานมหกรรมพืชสวนโลกเฉลิมพระเกียรติฯ ราชพฤกษ 2554 ซ่ึงจะชวยดึงดูด
นักทองเท่ียวชาวไทยใหเดินทางมาทองเท่ียวในชวงไตรมาส 4 และอัตราการเขาพักของธุรกิจ
โรงแรมขยายตัวดีจากลูกคาคนไทยเปนสําคัญ เนื่องจากเปนชวงฤดูกาลทองเท่ียวและอานิสงสจาก
สภาพอากาศท่ีหนาวเย็นจํานวนนักทองเท่ียวท่ีเพิ่มข้ึนยังสงผลใหธุรกิจรถเชาขยายตัวดีตอเนื่อง ทํา
ใหภาพรวมการทองเท่ียวภาคเหนือมีแนวโนมเติบโต 
   
 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการรถเชาในจังหวัดเชียงใหม  ปจจุบันธุรกิจรถเชาใน
จังหวัดเชียงใหมมีการแขงขันท่ีรุนแรงมาก อีกท้ังผูประกอบการรายใหมสามารถเขาสูธุรกิจไดงาย 
ประกอบกับรัฐบาลมีนโยบายเปดเสรีอุตสาหกรรมทองเที่ยวและโรงแรม ดังนั้นนักลงทุนจาก
ตางประเทศจึงสามารถเขามาลงทุนประกอบกิจการมากข้ึน สําหรับกลยุทธทางการตลาดท่ี
ผูประกอบการรถเชานํามาใชเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดมีดังนี้  
 สรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาดวยบริการที่มีคุณภาพ ความสะดวก ความรวดเร็ว 
ตลอดจนการใหความสําคัญและความตอเนื่องของการบริการ ใหบริการท่ีสามารถตอบสนองตอ
ความตองการของลูกคาเฉพาะราย โดยจัดซ้ือรถยนตตาม ประเภท ยี่หอ รุน และติดต้ังอุปกรณเสริม
ตาง ๆ ตามการเรียกรองจากลูกคา มีบริการหลังการใหเชาครบวงจร เชน การดูแลรักษารถยนต การ
จัดการซอมบํารุง บริการ รถฉุกเฉิน บริการรถยนตทดแทน บริการพนักงานขับรถ และการ
ประกันภัยรถยนต เปนตน ใหความสําคัญกับการบริหารตนทุนในการจัดหารถยนตใหเชา โดย
สรางความสัมพันธท่ีดี กับตัวแทนจําหนายรถยนต ซ่ึงจะทําใหไดรับสวนลดในการจัดซ้ือรถยนต 
คาอะไหลรถยนต และคาเบ้ียประกันภัยรถยนตสรางภาพลักษณของกิจการผานส่ือโฆษณาตาง ๆ 
เชน แผนพับ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน อินเทอรเน็ต รวมถึงรายการสงเสริมการขายและรวมออกงาน
กับหนวยงานท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจทองเท่ียว เชน การทองเที่ยวแหงประเทศไทย สรางเครือขาย
ศูนยบริการใหเชา และบริการหลังการเชาครอบคลุมในภูมิภาคตาง ๆ ท่ัวประเทศ  
 ดวยส่ิงตางๆ เหลานี้ทําใหผูประกอบการทองถ่ิน และผูประกอบการตางชาติหรือจาก
กรุงเทพจึงตองปรับใชกลยุทธตางๆ มาใชเพื่อรักษาลูกคาเกาไว และเพ่ิมฐานลูกคาใหมๆ ใหมาก
ยิ่งข้ึนดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑ  ผูประกอบการทองถ่ินมุงเนนเร่ือง ความหลากหลายของรถเชาไดมากกวา
ผูประกอบการตางชาติหรือจากกรุงเทพ เนื่องจากโดยสวนใหญแลวผูประกอบการตางชาติหรือจาก
กรุงเทพจะมุงเนนรถเชาเพียงยี่หอหลักเทานั้นไมไดมีใหเลือกหลากหลายยี่หอ 
 ดานราคา  ผูประกอบการทองถ่ินและผูประกอบการตางชาติหรือจากรุงเทพตางก็มุงเนน
ดานการลดราคารถเชาลงในชวงเวลาท่ีลูกคามีจํานวนลดลงมาก เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคาแต
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การลดราคาลงของผูประกอบการทองถ่ินนั้นไมสามารถทําไดในระยะเวลาท่ียาวนานไดเทากับ
ผูประกอบการตางชาติหรือจากกรุงเทพ เนื่องดวยขอจํากัดทางดานเงินทุนระยะยาว  

ดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูประกอบการทองถ่ินมุงเนนเร่ืองความยืดหยุนในการเปด-
ปด หรือการรับ-สงมอบรถไดดีกวาผูประกอบการตางชาติหรือจากกรุงเทพ เพราะโดยสวนมากเปน
ผูประกอบการเจาของคนเดียวทําใหสามารถยืดหยุนไดตามสถานการณ  สวนผูประกอบการ
ตางชาติหรือจากกรุงเทพมีความไดเปรียบในดานชองทางการจัดจําหนายมากเพราะดวยจํานวน
สาขาท่ีกระจายอยูในสถานท่ีสําคัญท่ัวประเทศ ทําใหสามารถสรางความสะดวกสบายใหแกลูกคา
ในการเพิ่มทางเลือก การคืนรถเชาตางจังหวัดได (Free drop-off) และในชวงท่ีสาขานั้นๆ มีความ
ตองการมากก็สามารถดึงรถเชาจากสาขาอ่ืน หรือหากความตองการลดลงแลวก็ยังสามารถผลักดัน
รถเชากลับไปยังสาขาเดิมไดอีกดวย 

ดานการสงเสริมการตลาด  ผูประกอบการทองถ่ินมุงเนนเร่ืองการลด แลก แจก และแถม
เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคาไดงายกวา เชน การใหสวนลดหากลูกคาเชารถหลายวันติดตอกัน 
เพราะเปนการตัดสินใจจากเจาของโดยตรงทําใหมีข้ันตอนไมยุงยากซับซอน  สวนผูประกอบการ
ตางชาติหรือจากกรุงเทพ มุงเนนเร่ืองการจัดทําการประชาสัมพันธตางๆ ลงในนิตยสาร วารสารการ
ทองเท่ียวเพื่อเปนการแจงขอมูลขาวสารของรถเชาใหแกลูกคา 

ดานบุคลากร  ผูประกอบการทองถ่ินมุงเนนเร่ืองการสรางความสัมพันธท่ีดีและเปนกันเอง
กับลูกคาเพื่อใหเกิดความคุนเคย  สวนผูประกอบการตางชาติหรือจากกรุงเทพ มุงเนนเร่ืองการ
พัฒนาบุคลากรใหมีความรูความสามารถเพ่ือสรางความพึงพอใจในการใหบริการแกลูกคาสูงสุด 

ดานการสรางและนํา เสนอลักษณะทางกายภาพ    ผูประกอบการทอง ถ่ิน  และ
ผูประกอบการตางชาติหรือจากกรุงเทพตางมุงเนนเร่ือง การสรางความนาเช่ือถือเพื่อใหลูกคาเกิด
ความไววางใจ เช่ือใจในบริษัท และพรอมกันนั้นตางก็รักษาช่ือเสียงท่ีดีของบริษัทไวดวย เชน การ
สวมใสเคร่ืองแบบพนักงานของบริษัท เปนตน 

ดานกระบวนการใหบริการ  ผูประกอบการทองถ่ินมุงเนนเร่ืองการใหบริการท่ีรวดเร็ว ลด
ข้ันตอนในการสง-มอบรถเชา เนื่องจากข้ันตอนดานเอกสารไมเขมงวดเหมือนผูประกอบตางชาติ
หรือจากกรุงเทพท่ีตองใชเวลาตรวจสอบคอนขางมาก  สวนผูประกอบการตางชาติหรือจากกรุงเทพ
มุงเนนเร่ือง ข้ันตอนการสง-มอบรถที่มีประสิทธิภาพสามารถตรวจสอบได ทําใหลูกคาเกิดความ
ม่ันใจและพึงพอใจสูงสุดในการเชารถ 

 


