
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ  

 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 

 ในการศึกษาเร่ืองความตองการของผูเดินทาง ที่มีตอสถานท่ีแวะพักเอกชนตามเสนทางสู   
อําเภอฝาง จังหวดัเชียงใหม ไดรวบรวมทฤษฎีและเอกสารท่ีเกีย่วของกับกลยทุธทางการตลาด
บริการ เพื่อนํามาใชในการศึกษาและอภิปรายในหัวขอตางๆ  ไดแก แนวคิดเกีย่วกับความ
ตองการทฤษฏีสวนประสมการตลาดบริการ 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับกลยุทธการตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 
 แนวคิดเก่ียวกับความตองการ 
 ความตองการ (Wants) เปนการแสดงออกหรือพฤติกรรมท่ีตองการสนองความตองการข้ัน
พื้นฐานซ่ึงหลอหลอมจากสภาพแวดลอมและบุคลิกสวนตัว ธรรมชาติของมนุษยมีความตองการไม
ส้ินสุด เม่ือสมหวังในส่ิงหนึ่งแลวความตองการอยางอ่ืนจะเขามาแทนท่ี ความตองการเปน
ตัวกําหนด บุคลิกและพฤติกรรมของมนุษยท้ังในทางท่ีดีและไมด ี ท้ั งนี้ ข้ึนอยูกับตัวบุคคล
สถานการณ ส่ิงแวดลอม ทาทีความรูในการโตตอบเพือ่ใหไดมาในส่ิงท่ีตองการ ลักษณะของความ
ตองการแบงออกเปน 2   ประเภท (หนวยการเรียนรูท่ี 7, 2551: ออนไลน) คือ 
  1. ความตองการท่ัวไป (Wants) คือ ความตองการที่มีก็ไดไมมีเกดิความเสียหาย เชน  การ
เปนสมาชิกในสังคมช้ันสูง มีเส้ือผาราคาแพง มีบานอยางหรูหรา รับประทานอาหารตามภัตตาคาร
ซ่ึงเปนความปรารถนานอกเหนือไปจากความจําเปนข้ันพื้นฐาน   
 2. ความตองการจําเปน (Needs) คือ ความตองการในส่ิงท่ีจําเปนขาดไมไดหลีกเหล่ียง
ไมได เชน ความตองการปจจัย 4 ความตองการจําเปนของแตละบุคคลไมเหมือนกันข้ึนอยูกับเวลา 
สถานท่ี สถานการณ และส่ิงแวดลอมท่ีใหเกิดความตองการจําเปนหรือทําใหความตองการจําเปน
กลายเปนความตองการที่ไมจําเปน  
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix, 7Ps) 
 สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใชสําหรับธุรกิจบริการ 
เพื่อทําใหเกิดการบริหารคุณภาพรวม (TQM : Total Quality Management) ท่ีสรางคุณคาใหกับ
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ลูกคา โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ (กฤษณา รัตนพฤกษ, 2545 : 16-17) 
ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ 
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มี คุณคาในสายตามของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 
การกําหนดกลยุทธด านผลิตภัณฑจะตองคํานึงถึงปจจัย ไดแก (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ 
(Product Differentiation) หรือ ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) (2) 
พิจารณาองคประกอบ หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน 
รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product  
Positioning) เปนการออกแบบผลิตภณัฑของบริษัท เพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาใน
จิตใจของลูกคาเปาหมาย (4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภณัฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดยีิ่งข้ึน (5) กลยทุธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product 
Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
  2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคากับราคาของผลิตภัณฑนัน้  ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซ้ือ
ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของ
ลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจยัภายใน ไดแก เปาหมายและ
วัตถุประสงคขององคกร ลักษณะผลิตภณัฑ ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภณัฑ โปรแกรมการตลาดท่ีมีผล
ตอราคา (5) ปจจัยภายนอก ไดแก ความยืดหยุนของอุปสงค ประเภทของลูกคา ผูขายวัตถุดิบและ
ปจจัยทางการผลิต ภาวการณแขงขัน ภาวะเศรษฐกิจ และกฎหมาย เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบ 
ดวยสถาบันและกิจกรรม สถาบันทางการตลาดใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกร
ไป ยังตลาดสถาบันท่ีนาํผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  
สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคาประกอบ ดวย การขนสง การคลังสินคา การเก็บสินคา
คงคลัง และทําเลที่ต้ังของรานคาและสาขา  
 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขาย 
(Personal Selling) หรือการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ
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ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ  ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication, IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได  เคร่ืองมือ
สงเสริมท่ีสําคัญประกอบดวยการโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public 
Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
 5. บุคลากร (People) หมายถึงพนักงานผูใหบริการ ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 
การจูงใจ และการทํางานเปนทีม เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคู
แขงขัน พนกังานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคา มี
ความสามารถในการแกไขปญหา และสามารถสรางคานิยมใหแกบริษทั 
 6. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง การเคล่ือนยายกจิกรรม จํานวนของข้ันตอน 
การเขามามีสวนเกี่ยวของกับลูกคา เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการแกลูกคา 

7. ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การออกแบบส่ิงอํานวยความ
สะดวก เคร่ืองมือ เชน ปายเคร่ืองหมาย การแตงกายของพนักงาน รายงาน นามบัตร งบทางการเงิน 
เอกสารรับประกัน เปนตน 

 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
ชาญชัย ดวงจติต (2541: 57-65) ไดกลาวถึงลักษณะท่ัวไปของบริเวณหรือสถานท่ีแวะพัก

ระหวางทาง (Rest Area) ไววา เปนบริเวณหรือสถานท่ีใชแวะพักระหวางทาง  มีท้ังขนาดใหญ
และ ขนาดเล็กข้ึนอยู กับการกอสราง  โดยอาจจะพิจารณาจากความเหมาะสมในเร่ืองทําเลท่ีต้ัง 
กลุม เปาหมายและความหนาแนนของผูท่ีจะเขามาใชบริการ  
ส่ิงอํานวยความสะดวกและการบริการในบริเวณดังกลาว 

1.  ความสําคญัและองคประกอบของบริเวณหรือสถานท่ีแวะพักระหวางทาง (Rest Area)  
 โดยธรรมชาติของมนุษย การเดินทางทองเที่ยวไปตามถนนหรือเสนทางตางๆ ไม

วา ระยะใกลหรือไกล อาจจะเกิดภาวะจําเปนท่ีจะตองหยุดพักระหวางทาง  
ท้ังในลักษณะการพักผอน อิริยาบถทางรางกาย และคลายความเครียดดานจติใจ ตลอดจนการพกั
และซอมบํารุงยานพาหนะ เปนตน  

 กรณีศึกษาเปรียบเทียบสําหรับบริเวณหรือสถานท่ีแวะพกัระหวางทาง (Rest Area) 
ของประเทศมาเลเซีย ซ่ึงมีท้ังขนาดใหญ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก จะมีส่ิงอํานวยความสะดวกและ
บริการที่สําคัญในบริเวณดังกลาว ดังนี ้
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 1.   หองน้ํา/หองสุขา (ชายและหญิง) ท่ีมีการดูแลและรักษาความสะอาด                                                    
    2.   บริเวณท่ีจอดพักรถยนตหรือยานพาหนะประเภทตางๆ 

 3. รานจําหนายอาหารและเครื่องดื่มซ่ึงบริเวณ หรือสถานท่ีแวะพักขนาดใหญอาจจะมี
รานจําหนายอาหารและเครื่องดื่มประเภท “Fast Food” และ “Mini Mart & Convenient Store” 
ไวบริการ 

 4. สถานีบริการน้ํามัน อุปกรณยานยนตและการบริการซอมบํารุงพื้นฐานตางๆ(เชน 
การเติมน้ําและเติมลม การซอมและปะยาง การเปล่ียนถายน้ํามันเคร่ือง แบตเตอร่ีและวงจรจุดระเบิด 
การตรวจซอมและเติมน้ํายาแอร เปนตน) ซ่ึงจะมีบริการในจุดแวะพกัระหวางทาง ในขนาดกลาง
และขนาดใหญ 

 5.  โทรศัพทสาธารณะซ่ึงมีใหเลือกใชท้ังระบบโทรศัพทในประเทศและตางประเทศ 
(และท้ังเคร่ืองหยอดเหรียญและเคร่ืองท่ีใชบัตรโทรศัพท)  

 6. รานจําหนายอาหาร ผลไมทองถ่ินและสินคาของท่ีระลึกตางๆ ซ่ึงจะมีบริการในจุด
แวะพักระหวางทาง ในขนาดกลางและขนาดใหญ 

 7. เคร่ืองเบิกเงินอัตโนมัติ (ATM) ซ่ึงจะมีบริการในจุดแวะพักระหวางทาง ในขนาด
กลางและขนาดใหญ 

 8.   สถานท่ีสําหรับประกอบศาสนกิจของชาวมุสลิม 
2. ท่ีตั้งของบริเวณหรือสถานท่ีแวะพักระหวางทาง (Rest Area)  
 ในการศึกษาทางวิชาการพบวาในการขับรถในระยะ 200-250 ก ิโลเมตร  ผูขับข่ี

สมควรมีการหยุดพักเพื่อผอนคลายอิริยาบถและความตึงเครียดของโสตประสาท กอนจะถึงจุดแวะ
พักแตละจุด จะมีปายสัญลักษณช้ีบอกลวงหนาในระยะ 1 กิโลเมตร และระยะ 500 เมตร ตามลําดับ 
(ซ่ึงผูขับรถยนตจะสามารถเตรียมตัวท่ีจะเปล่ียนชองทางขับข่ีหรือใชความเร็วใหเหมาะสมกับการ
ขับข่ีในการเดนิทางได) และผูขับข่ีสามารถทราบไดวาเปนบริเวณหรือสถานท่ีแวะพักดังกลาวเปน
ขนาดใด โดยสังเกตจากสัญลักษณของส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีมีอยูในปายช้ีดังกลาว 

จากบทความของศูนยวจิัยและพัฒนาการจราจร และขนสงมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระ
จอมเกลาธนบุรี(2550) กลาววาในการเดินทางข้ึนเขา พึงปฏิบัติดังนี ้

1.  กอนถึงจุดข้ึนเขาอาจจะตองหยดุรถ เพื่อพกัรถใหน้ํามันตางๆและนํ้าหลอเย็น-
เคร่ืองยนต
เย็นตัวลงและเพื่อความพรอมของคนขับ และเนื่องจากอาจจะออนลามาจากการเดินทางเปนระยะ
เวลานาน จึงควร พักเทาท่ีเวลาจะเอ้ืออํานวยไดแตนอยท่ีสุดไมควรต่ํากวา 20 นาที  
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2. เลือกใชเกียรท่ีเหมาะสมกับระดับความเร็วและความชันความโคงของเขาท่ีไตข้ึน  คอย
สังเกตปายระบุใหใช เกียร ตํ่าและกําหนดความเร็วท่ีปลอดภัยท่ีขางทางอยู เสมอ  หากไม
รีบรอนหรือเพือ่ใหปลอดภยัท่ีสุดควรใชความเร็วตามท่ีปายระบุ หรือบวกไมเกิน 10 เชน ปายแจงวา
โคงอันตรายควรใชความเร็วไมเกิน 40 ควรปฏิบัติตามโดยการลดความเร็วลงต่ํากวา 50 เนื่องจาก
ปายท่ีทําข้ึนมา
ไดรับการพิสูจนแลววาไมวายานยนตชนิดใดๆท่ีใชความเร็วไมเกินความเร็วดังกลาว  โอกาส
เกิดอุบัติเหตุคือศูนย สวนเกียรท่ีเหมาะสมในการข้ึนเขาคือ เกียรท่ีสามารถรักษารวบเคร่ืองไวได
ระหวาง 2,800-3,500 รอบ ถารอบเคร่ืองตํ่ากวา 2,500 รอบ ใหลดเกียรตํ่าลงโดยทันที ไมควรรอ
ใหรอบตกมากกวานั้น เพราะอาจจะทําใหเสียแรงสงและอาจจะเกิดการล่ืนไถลได  ความเร็วท่ี
เหมาะสมคือความเร็วท่ีเกียรนั้นๆสามารถทําใหรถวิ่งไดท่ีรอบเคร่ือง 2,500-3,500 รอบ หาก
เกิน  3,500 รอบ สามารถท่ีจะเปล่ียนเกียรสูงข้ึนได  แตหากเปล่ียนเกยีรสูงข้ึนแลวรอบตกและรถไม
มีแรงจนตองลดเกียรลงมาอยางเดิม แสดงวานั้นคือ  เกยีรท่ีเหมาะสมท่ีสุดและใหจดจําเกยีรนั้นไว
เพื่อใชสําหรับการลงตอไป 

3. หากเกดิความออนลาหรือเกิดขาดความม่ันใจในขณะขับข่ีจะพบวาระหวางทางมักจะมี
จุดพักรถหรือจุดชมววิใหทําการหยดุพักเพือ่ใหเกดิความสดช่ืนและความม่ันใจในการขับข่ีตอไป
อาจจะดื่มน้ําหรือกาแฟ และทําการทบทวนเหตุการณท่ีเกิดข้ึนตลอดจนวางแผนแกไขเตรียมไว เชน 
รถอาจจะเสียการควบคุมไปชั่วขณะและเกยีรท่ีใชก็เปนเกียร4 ก็อาจเปลี่ยนแผนเปนใชเกียร3 และใช
ความเร็วท่ีชาลง ซ่ึงจะทําใหผูขับข่ีมีสติดีกวาและพรอมจะเดินทางตอไป 

บริษัทซีเมนตไทยโลจิสติกสนําแนวคิดการสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา 
(Total Customer Experience) มาจัดต้ังจดุพักรถสาธารณะท่ี อําเภอแกงคอย จังหวดัสระบุรี ผูขับข่ี
ท่ีมาใชบริการนอกจากจะไดพักผอน ซ่ึงปลอดภัยกวาการจอดพักขางทางแลว  ยังเพิ่มโอกาสใน
การรับงานจากบริษัทอีกดวย
ขณะเดียวกันบริษัทก็ไดแหลงขอมูลรถขนสงและผูรับเหมารายใหม ซ่ึงชวยเพิ่มศักยภาพใน
การแขงขัน (เครือซีเมนตไทย, 2550: ออนไลน)  

ชาญชัย ดวงจติต (2541: 66-67) กลาววา ทางหลวงหมายเลขตางๆ ของประเทศไทยเปน
ทางหลวงสาธารณะท่ีรัฐลงทุนจากงบประมาณแผนดิน 
และเปดใหใชสัญจรโดยไมไดคิดคาธรรมเนียม
ดั งนั้นการลงทุนในการสรางบริเวณหรือสถานท่ีแวะพัก  หรือการพัฒนาท่ีดินบริเวณหนึ่งบริเวณ
ใดเพื่อรองรับนักทองเท่ียวดงักลาวควรเปนการลงทุนของภาคเอกชน และปจจุบันภาคเอกชนก็ไดมี
การ ลงทุนในดานบริเวณหรือสถานที่แวะพักระหวางทางอยูบาง โดยแฝงไวในรูปแบบหรือบริเวณ
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พื้นท่ีของสถานีบริการน้ํามัน ซ่ึงจะสามารถพบเห็นไดในเสนทางหลวงตางๆท่ัวประเทศไทย 
โดยเฉพาะอยางยิ่งสถานีบริการน้ํามันในเสนทางถนนพระราม 2 ตอเนือ่งกับเสนทางซ่ึงตัดตรงมายัง
จังหวดัเพชรบรีุ ชะอําและหวัหิน จะเปนสถานีบริการน้ํามันขนาดใหญซ่ึงภายในบริเวณดังกลาวจะ
มีส่ิงอํานวยความสะดวกและการเสนอบริการตางๆใหกับนักทองเท่ียว ในลักษณะใกลเคียงกับจดุ
แวะพักระหวางทางของมาเลเซีย แตอาจจะจําเปนตองมีการสงเสริมการพัฒนาคุณภาพและ
มาตรฐานใหสูงข้ึน เชน ในเร่ืองโครงขายระบบโทรศัพทสาธารณะ ความสะอาดของหองน้ําและ
หองสุขา 

ภูมินทร วรวรรณ (2545) ไดศึกษาเร่ืองกลยุทธการตลาดของธุรกิจอาบน้ําแรอบไอน้ํา และ
ภูมิปญญาไทยเพื่อสงเสริมอุตสาหกรรมการทองเท่ียวในหัวขอท่ีต้ังและราคาพบวาการเลือก
ตําแหนงท่ีต้ัง มีสวนสําคัญในผลสําเร็จของกิจการนั้นๆซ่ึงมีความเกีย่วของกับ 3A’s คือความ
สะดวกในการเขาถึง (Accessibility) ความสะดวกสบายของสถานบริการรวมท้ังอุปกรณท่ี
ใหบริการ(Amenity)และแรงดึงดูดใจ (Attraction) ท่ีสามารถเชิญชวนใหลูกคาตองการใชบริการ
สําหรับราคาหากสามารถเจาะหากลุมเปาหมายท่ีชัดเจนกจ็ะไมมีอุปสรรคมากนัก และราคายอมมี
ผลตอคุณคาของผลิตภัณฑและบริการที่ใหดวย หากเปนราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาก็ยอมจะเปนท่ี
ยอมรับของลูกคาได 

 
 
 

 


