
บทท่ี 2 
แนวคิดทฤษฎ ีและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
การศึกษาในหวัขอเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก 

ใชธุรกิจบริการตัดแตงตนไมยืนตนของผูอยูอาศัยประเภทบานโดดในกรุงเทพมหานคร ไดนํา
แนวคดิ และทฤษฎีที่เกี่ยวของมาปรับใชในการศึกษา รวมทั้งไดศกึษารายงานการวิจัย ตลอดจน
วรรณกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังนี ้

2.1 แนวคดิและทฤษฎ ี
2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎ ี
 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7Ps) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2546 : 434)  กลาววาสวนประสมการตลาดบริการมีองคประกอบ 7 ประการ โดยแตละ
องคประกอบมีรายละเอียดดังนี ้

1.   ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง  ส่ิงใดสิ่งหนึ่งทีน่าํเสนอแกตลาด มีคุณสมบัตหิลัก
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา และตองสรางคุณคาใหเกิดขึน้ (Value) โดยผลิตภัณฑที่
เสนอขายใหกบัลูกคาตองมีประโยชนหลัก (Core Benefit) และตองเปนผลิตภัณฑที่ลูกคาคาดหวงั 
(Expected Product) หรือเกนิความคาดหวงั (Augmented Product) การเขาใจถึงความตองการของ
ลูกคา และสามารถตอบสนองความตองการเหลานั้นได จะสามารถสรางความพึงพอใจและความ
ภักดีของลูกคาได รวมถึงการนําเสนอผลิตภณัฑที่มีศักยภาพใหกับลูกคาเพิ่มเติม (Potential Product) 
เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันทั้งในปจจุบันและอนาคต ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตน
หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภณัฑจึงประกอบไปดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการ หรือ
บุคคล 

2.  ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนของลูกคา (Cost to Customer)  ผูบริโภคจะเปรยีบเทียบ
ระหวางคณุคา (Value) ของผลิตภัณฑ หรือบริการที่ไดรับกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ หรือ
บริการนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาที่จาย ผูบริโภคก็ตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจดาน
ราคาแบงเปนปจจัยภายใน   ที่ประกอบดวยเปาหมายและวัตถุประสงคขององคการ ตนทุน
ผลิตภัณฑหรือการบริการ ลักษณะของผลิตภัณฑหรือการบริการ วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ สวน
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ปจจัยภายนอกประกอบดวย วัตถุดิบ ความยืดหยุนของอุปสงค ลักษณะของการแขงขัน 
เชน แบบสมบูรณ แบบผูกขาด แบบผูประกอบการนอยรายเปนตน และการตั้งราคาตองคํานึงถึง
ผูผลิตหรือผูใหบริการ ผูจัดจําหนาย และลูกคา เชน สวนลดปริมาณ สวนลดการคา สวนลดเงินสด
เปนตน เพื่อใหเกิดความตองการในการซือ้และความตองการในการขาย 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถงึ โครงสรางทางชองทางการจัด
จําหนายซึ่งประกอบดวยหนวยงานและกิจกรรมตางๆ  ที่มีสวนในการเชื่อมโยงระหวางผูผลิต หรือ
ผูใหบริการ กบัลูกคา ใหเกดิความสะดวกตอลูกคามากที่สุด (Convenience) เขาถึงไดงายที่สุดเทาที่
จะเปนไปไดในเวลา และสถานที่ที่ลูกคาเกิดความสะดวกที่สุด การเลอืกชองทางที่เหมาะสมจะตอง
พิจารณาปจจัยดานการตลาด เชน ขนาดตลาด พฤติกรรมของตลาดเปนตน กอนกําหนดคนกลาง
หรือตัวแทนการจดัจําหนายใหเขาถึงกลุมลูกคามากที่สุด หรือวิธีการใหลูกคาเขาถึงผูใหบริการได
งายที่สุด โดยคํานึงถึงทําเลที่ตั้ง รูปแบบองคการหรือสํานักงาน และการนําเทคโนโลยีมาใชในการ
ติดตอส่ือสารเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการ ควบคูกันไป เปนการเพิ่มศักยภาพการจัดจําหนายใหสูงขึ้น 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารเพื่อจูงใจ (Persuade) 
ใหเกิดความตองการ เพื่อเตอืนความทรงจาํ (Remind)  ในผลิตภัณฑ  เพื่อสรางความพึงพอใจตอตรา
สินคา และเพื่อใหเกิดการตัดสินใจซื้อ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ  หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ (Communication) 
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชการโฆษณา (Advertising) ผานสื่อ
โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ เปนตน หรือ การประชาสมัพันธ (Public Relations) เชนการแจกสินคา
ตัวอยางและแผนพับโฆษณา เปนตน หรือใชพนักงานขาย (Personal Selling) ทําการเสนอขายกับ
ลูกคาโดยตรง หรือ การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) โดยลดราคา สินคา เปนตน หรือ
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เชนการสื่อสารผานทางอินเตอรเน็ท จดหมายอิเล็กทรอนิกส 
เปนตน องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการ
ติดตอส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน งบประมาณ และความสัมพันธกันใน
แตละวิธีการ โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  

5. คน (People) หมายถึง พนกังานที่ใหบริการหรือสงมอบผลิตภัณฑใหแกลูกคาโดยการ
ดูแลเอาใจใสลูกคา (Caring) คนเปนสิ่งสําคัญในการสรางความพึงพอใจในตัวผลิตภณัฑ  และมี
อิทธิพลตอการที่จะเลือกซื้อหรือไมซ้ือ  ใชหรือไมใชบริการของผูบริโภค คนเปนปจจัยสําคญัเพราะ
เปนผูที่จะตองพบ สนทนา หรือเผชญิหนากับลูกคา จึงตองทําใหพนกังานเปรียบเสมือนเปน
ภาพลักษณ ตัวแทนของสินคาหรือผูใหบริการที่อาจทําใหลูกคารับรูถึงคุณภาพและความพึงพอใจ 
ดังนั้นธุรกิจจําเปนตองมีการวางกลยุทธดานพนักงาน โดยเริ่มตั้งแตการสรรหาคัดเลือก การพัฒนา 
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การฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงลักษณะที่จําเปนตอการใหบริการ เพื่อสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคามากที่สุด ในการศกึษาครั้งนี้ คน คือ พนักงานทีม่ีทักษะ ความรู ความชํานาญ 
ความคลองตัว ในการปฏิบัติงาน และความสุภาพออนโยนในการพูดจา รวมถึงการแตงกายที่ดแีละ
เหมาะสม 

6. การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  หมายถึง การ
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)]  เปนองคประกอบโดยรวมของ
ธุรกิจบริการที่ลูกคาสามารถมองเห็น และใชเปนเกณฑในการพิจารณา และตัดสินใจซื้อบริการได 
เชน อาคารสํานักงานของผูใหบริการ ทําเลที่ตั้ง การตกแตงสํานักงาน อุปกรณตางๆที่ใชสํานักงาน 
เครื่องมือตางๆ ที่ใชในการดําเนินงาน ระบบการจัดการและการบริหารตางๆที่เกี่ยวของกับธุรกิจ ส่ิง
เหลานี้จะเปนภาพลักษณการใหบริการ ที่ลูกคารับรูได การไดรับความสะดวกสบายใจ 
(Comfortable) จากลักษณะทางกายภาพเหลานี้เปนสิ่งที่สําคัญ ดังนัน้ในการศึกษาครั้งนี้ การสราง
และการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ ภาพรวมของระบบการบริการ และภาพลักษณองคการ ที่
ใหลูกคาเกดิความเชื่อมั่นเพิม่ขึ้น  

7. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนการใหบริการและการสงมอบโดย
สมบูรณรวดเรว็และถูกตอง มีคุณภาพ (Complete) มีการวางระบบและออกแบบกระบวนการ
ใหบริการเปนอยางดี มีขั้นตอนที่อํานวยความสะดวกใหกับลูกคามากที่สุด ลดขั้นตอนที่ทําใหลูกคา
รอนาน จัดระบบการไหลของงานบริการ ใหมีอุปสรรคนอยที่สุด กลยุทธที่สําคัญ คือ เวลาและ
ประสิทธิภาพในการบริหาร ดังนั้นกระบวนการ การบริการที่ดีจึงควรมคีวามรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในการสงมอบ รวมถึงตองงายตอการปฏบิัติ ตั้งแตขัน้ตอนการติดตอสอบถามการ
บริการ การเจรจาและการตกลง การบริการเมื่อมีคําสั่งซื้อ รวมถึงการบริการหลังการขาย ใน
การศึกษาครั้งนี้ กระบวนการ คือ ความรวดเร็วและความถูกตองของการใหบริการตดัแตงตนไมยนื
ตนทุกๆ ขั้นตอน 
 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 

เดชา บุญค้ํา (2537) ไดศึกษาเรื่อง ตนไมใหญในงานกอสรางและพัฒนาเมือง พบวา 
ประชากรเมืองของประเทศไทย กําลังเพิ่มขึ้นมากกวาประชากรเกษตร สงผลใหชุมชนเมืองมีสภาวะ
แวดลอมอากาศที่ไมดี บรรยากาศที่แออัด ดังนั้นจึงมกีารรณรงคปลูกตนไมใหญในเมือง ดวยเหตผุล
ทางนิเวศวิทยาเพื่อแกไขและลดปญหาดังกลาว และยังชวยประหยดัพลังงาน อันเปนมูลเหตุสําคัญ
ในการเพิ่มจํานวนตนไมในเมืองใหมีการปลูกและดแูลรักษาคงไวมากขึน้ ความเปนเจาของตนไม 
อาจเปนประเดน็ปญหาทางกฎหมายและสังคม เพราะตนไมใหญสามารถสรางปญหา และความ
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รําคาญกับผูอ่ืนไดจากกิ่ง กาน ใบ ลําตน และราก ที่เจริญเติบโตและงอกงามเปนไปตามธรรมชาติ
ของตนไม ความเปนเจาของตนไม จึงจําเปนตองมองหาผูที่มาแกไขและปองกันปญหาตางๆ ซ่ึงใน
ประเทศไทย มีอาชีพ รับจางตัดแตงตนไมใหญบางแลว โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร แตยังไมมี
อาชีพรับจางตัดแตงตนไมใหญที่มีความรู แมจะมีผูมีความรูดานวนศาสตร เร่ิมบุกเบิกวิชาชีพนี้บาง 
แตกย็ังไมอาจเรียกไดเต็มที่วาเปน นักวิชาชีพ โดยผูที่จะดําเนินการตดัแตงกิ่งตนไมใหญ จะตองมี
ความรู และทักษะ เกีย่วกบัการดํารงชีวติของตนไม มีเทคนิคและวธีิการตัดแตงกิง่ มีความรูและ
ทักษะในการใชเครื่องมือ มีทักษะในการปนปาย รูจักเทคนคิการปองกันอนัตรายแกชีวิตและ
ทรัพยสิน มีความรูดานกฎหมาย เพื่อเปนการดูแล และปองกันปญหาใหแกสังคมและชุมชนเมือง 

บานและสวนโพล (2549) ไดศึกษาเรื่อง ไลฟสไตลการใชชีวิตในบานของคนกรุงเทพ 
มหานครจํานวน 420 คน อายุ 27 - 50 ป โดยเก็บตวัอยางจําแนกตามประเภทบานพักอาศยัใน
อัตราสวนเทากัน ไดแก บานโดด  อาคารพาณิชย คอนโดมีเนียม และทาวเฮาส จํานวนสมาชิกตอ
ครัวเรือนเฉลี่ย 4 - 5 คน พบวา คนกรุงเทพมหานครชอบอยูบาน แตไมมีเวลา  72.9 % ยอมรับวา
ชอบอยูบานมากกวาออกไปขางนอก แตในความเปนจรงิกลับมีเวลาอยูบานไมมากนัก โดยพบวาวัน
ธรรมดาคนกรุงเทพมหานครอยูบานเฉลี่ย (รวมเวลานอน) 8.9 ช่ัวโมง/วนั ขณะทีว่ันหยุดสุดสัปดาห
อยูบานเฉลี่ย (รวมเวลานอน) 11.7 ช่ัวโมง/วัน ทั้งนี้พบวาวนัอาทิตยเปนวนัที่คนกรุงเทพมหานคร
ตองการอิ่มเอมกับวันหยดุพกัผอนที่บานอยางเต็มที่ไมอยากออกไปนอกบาน และใชเวลาทํา
กิจกรรมรวมกบัคนในครอบครัว เชน ดูโทรทัศน ฟงเพลง รับประทานอาหาร ปลูกตนไม/จดัสวน 
โดยจะออกไปทํากิจกรรมนอกบานเฉพาะโอกาสพิเศษเทานั้นทั้งนี้พบวาผูพักอาศยับานโดดใชเวลา
อยูบานมากกวาบานประเภทอื่นๆ จากการสํารวจ พบวาคนกรุงเทพมหานคร ถามีบานถูกใจจะใช
เวลาอยูบานมากขึ้น สวนใหญวาดฝนไววาอยากมีบานโดดเนื้อที่เฉลีย่ 130 ตารางวา พรอมบริเวณ
กลางแจงสําหรับทํากิจกรรมเนื้อที่เฉลี่ย 60 ตารางวา ถึงแมภาวะเศรษฐกิจจะเปนเชนไร ภายใน 1 - 2 
ปขางหนาคนกรุง 21 % วางแผนซื้อบานใหม ที่งบประมาณเฉลี่ย 1-3 ลานบาท โดยมองหาบานโดด
ตามหมูบานจดัสรรมากเปนอันดับหนึ่ง 48.4 % รองลงมาคือการปลูกบานโดดบนที่ดินของตนเอง 
25.8 % ทาวเฮาส 9.7 % อาคารพาณิชย 7.3 % และคอนโดมีเนยีม 5.6 % ทั้งนี้พบวาหากมีบานที่
ถูกใจ คนกรุง 75.3% จะใชเวลาอยูบานเพิ่มขึ้น ซ่ึง 81% นิยมบานที่มีบรรยายรมร่ืนใกลชิดธรรมชาติ 
หลีกหนีความวุนวายของสังคมเมือง เนนความเรียบงายมีสไตล พรอมบริเวณกลางแจงเพื่อจัดงาน
ปารตี้สังสรรคและออกกําลังกายได โดยลักษณะบริเวณกลางแจงที่ตองการคือ สวนหยอม 43.7 % 
สวนมีลานนั่งเลน 42.8 % ตนไมใหญรายรอบ 41.3 % น้ําพุ/น้ําตกเลก็ๆ /บอน้ํา 37.9 % สระวายน้าํ 
17 %และสวนเมืองรอน รม คร้ึม 9.9 % 

ไมประดับการเดนดอทคอม (2550) ไดศึกษาเรื่อง การปลูกตนไมตกแตงบาน พบวา การ
เลือกซื้อตนไม ไมควรปลูกตนไมที่มีหนามและผลใหญจนเกินไป ควรปลูกตนไมเชนตนปบ เพราะ
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ตนปบมีขนาดไมสูงใหญจนเกินไป ใหดอกสีขาวหรือสีทอง มีกล่ินหอมมาก ควรปลูกทางทิศใต 
กล่ินจะหอมโชยเขาบาน การกําหนดตําแหนงปลูกและการวางระยะหางของตน ตนคํานึงถึงรูปทรง
ตอนเจริญเติบโตเมื่อขึ้นเบียดกัน อาจจะตองมีการตัดทิง้ในอนาคตเพือ่ความสวยงาม ควรปลูกตนั
ไมใหญรอบๆ ตามแนวรั้วบาน มิควรปลูกชิดบานเพราะรากของตนไมใหญจะทําใหบานเสียหายได 
ในปจจุบนัคนสวนหรือคนรบัจางตามหมูบานหายาก คิดคาแรงแพง หรือหาผูรับจางภายนอกยาก  
เพราะเปนอาชพีเสี่ยงอันตรายและเหนื่อยมาก การทํางานตองอาศัยความรู ความชํานาญ ความ
ละเอียด ใจเยน็ ดังนั้นการมตีนไมยนืตน ในบานเรือนทีเ่จาของดูแลเองไมได ควรมกีารวางแผนใน
การปลูกและเตรียมงบประมาณเผื่อไวสําหรับการดูแลตัดแตงกิ่งในอนาคต ตองคอยตัดแตงดแูล
สม่ําเสมอ สวนถึงจะไมโทรม เพราะตนไมมีชีวิต สามารถเติบโตขึ้นไดทุกวัน แลวก็เหี่ยวเฉาได 
ตนไมปรับเปลี่ยนและปรับตัวตามสภาพแวดลอมเองอยูเสมอ การมีตนไมใหญในบานตองใจรัก
จริงๆ การเลือกซื้อพันธุไม การกําหนดตําแหนงปลูก และการดูแลรักษาอยางถูกวิธีจะทําใหบานพัก
อาศัยนาอยู เพราะเปนการเลยีนแบบธรรมชาติ ตนไมใหญใหรมเงาแกตนไมเล็ก ตนไมเล็กคลุมดิน
ใหความชุมชืน้ เปนวัฏจักรของธรรมชาติ เขากับบานพกัอาศัยที่ตองการธรรมชาติไดเปนอยางด ี

สยามรัตน เพชรปานกัน (2546) ไดศึกษาเรื่อง  การประสานบทบาทขององคกรรัฐ 
องคกรเอกชน และองคกรประชาชน ในการจัดการตนไมในเมืองเชียงใหม พบวา เมืองเชียงใหม
เปนเมืองหลักของภาคเหนือ ที่มีปญหาการลดลงของปริมาณตนไม และมีความเสื่อมโทรมของ
พื้นที่สีเขียว ดังนั้นการจัดการตนไมในเมอืงเชียงใหมองคภาครัฐตองมีเปาหมายคือ การผนึกกําลัง
ขององคกรภาครัฐ องคกรเอกชน และองคกรประชาชน ที่เกี่ยวของกับการจัดการตนไม ให
ประสานกัน โดยมีการดาํเนินงานรวมกันอยางมแีบบแผน และมีระบบ มีการผสมผสานของ
โครงการ และความตอเนื่องของโครงการ เปดโอกาสใหประชาชนมีสวนรวมในการรับรู เขาใจ   
และเขารวมในการพัฒนาเมอืงโดยแบงเปน 3 เร่ืองดังนี้ เร่ืองแรกการปลูก ใหมีการรณรงคเพิ่มพื้นที่
สีเขียวโดยมีการปลูกตนไมยนืตนใหรมเงาทั้ง 2 ฝากถนน เกาะกลางถนน ในโรงเรียน พื้นที่วาง 
พื้นที่ราชการ อาคารบานเรือนหางราน อยางจริงจัง เร่ืองที่สอง การดูแลบํารุงรักษาตนไม ให
ประชาชนเขามามีสวนรวมกับภาครัฐ มกีารรวมดูแลเอาใจใส ไมทําลายตนไม ทําใหมีคุณภาพชีวติ
ที่ดี สภาพแวดลอมเมืองนาอยูอาศัย มกีารบํารุงรักษาดูแลตนไมอยางด ีตามหลักวิชาการ เร่ืองที่สาม 
การอนุรักษ ใหปลูกจิตสํานึกและสรางความตระหนัก ใหเกิดความรักในเรื่องตนไม เห็นคุณคา
ตนไม โดยรัฐเปนผูกําหนดนโยบาย ใหประชาชนมีสวนรวมในการจัดการตนไมในเมืองเชียงใหม 
ดังที่ไดกลาวไปแลวขางตน 

 


