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บทที่  2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาความคิดเห็นของผูใชบริการสปาในอําเภอเมือง 
จังหวัดสมุทรสาคร  ผูศึกษาไดนําแนวคิด ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกี่ยวของมาศึกษาเพื่อเปนแนวทาง
ดังนี้ 

1.  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
2. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ (The services Marketing Mix 

Concept) 
3. แนวความคิดเกี่ยวกับความคดิเห็น (Opinion) 
4. งานวิจยัที่เกีย่วของ 

 
2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
               เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหผู ซ้ือเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมี
จุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซ้ือ แลวจะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase 
Decision) ( ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541) 

จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus)  ใหเกิดความตองการกอนแลว
ทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรูปแบบอยาง
งายและรายละเอียดดังนี้ 

 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.1 โมเดลรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ 

Stimulus ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด 

และส่ิงกระตุนอื่นๆ 

Buyer’s Black Box 
ความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือหรือกลองดํา 

Response  
การตอบสนองของ

ผูซ้ือ 
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1.   สิ่งกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจจะเกิดขึ้นเองจากภาพในรางกาย และสิ่ง
กระตุนจากภายนอก ส่ิงกระตุนถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดาน
เหตุผล และใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยาก็ได  ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับ
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ(Product) ส่ิง
กระตุนดานราคา (Price) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 
และส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1.2  ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก ส่ิงกระตุนดานเศรษฐกิจ (Economic)  ส่ิงกระตุนดาน
เทคโนโลยี (Technological) ส่ิงกระตุนดานกฎหมายและการเมือง และสิ่งกระตุนดานวัฒนธรรม 
(Cultural) 

2.   กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s  Black Box) ความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือเปรียบเสมือนกลองดํา  ซ่ึงผูผลิตและผูขายไมสามารถทราบได  จึงตองพยายามคนหา
ความรูสํานึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัย ดังนี้ 

ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) 
ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัย

ทางสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและเปนสิ่งที่มนุษย

สรางขึ้น โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของบุคคล 
  2)  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และ

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ โดยลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางองิ ครอบครัว บทบาท 
และสถานะของผูซ้ือ 

   3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ โดยปจจัยสวนบุคคลจะมีผลตอการตัดสินใจการเลือกใช
บริการ 

   4) ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ปจจัยดานจิตวิทยาถือวาเปน
ปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชบริการ 

3.  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ
และพฤติกรรมภายหลังจากการรับบริการ 
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4.   การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก 
การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) การเลือกผูขาย (Realer 
Choice) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) และการเลือกปริมาณการซื้อ (Purchased 
Amount) 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี  2.2  แสดงแบบพฤตกิรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) 
 
 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response = R) 

-  การเลือกผลิตภัณฑ 
(Product Choice) 
-  การเลือกตรา 
(Brand Choice 
- เวลาการซื้อ 

(Purchasing Time) 
-ปริมาณการซื้อ 

(Purchase Amount) 

ลักษณะของผูซื้อ 
(Buyer’s characteristics) 

- ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture) 
- ปจจัยดานสังคม (Social) 
- ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
- ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
(Buyer’s decision process) 

- การรับรูปญหา (Problem recognition) 
- การคนหาขอมูล (Information Search) 
- การประเมินผลทางเลือก(Evaluation of 

alternatives) 
- การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ(Post 

purchase behavior) 

สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimulus = S) 

สิ่งกระตุนทาง 
การตลาด 

(Marketing 
stimuli) 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 
(Other stimuli) 

       -  ผลิตภัณฑ 
-  ราคา 
-  ชองทางการ
จัดจําหนาย 
-  การสงเสริม 
ทางการตลาด 

-  เศรษฐกิจ 
-  เทคโนโลยี 
-  กฎหมาย 
การเมือง 
-  วัฒนธรรม 

 

 
ความรูสึกนึกคิด 

ของผูซื้อ 
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2.2 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ 
  แนวความคิดพื้นฐานหลักของการตลาดคือ สวนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) หรือ 4P’s อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา(Price) การกระจายผลิตภัณฑ(Place) และการ
สงเสริมการตลอด(Promotion) ซ่ึงเปนสิ่งที่องคการสามารถควบคุมได โดยจัดสวนประสมทั้ง 4 
อยางใหเหมะสมที่สุด  เพื่อใหสามารตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายได แตสวน
ประสมทั้ง 4 นี้ยังไมเพียงพอสําหรับการตลาดบริการ ซ่ึงสวนประสมการตลาดบริการจึงมีอีก 3P’s 
เพิ่มโดยสะทอนถึงการที่บริการมีลักษณะพิเศษ ไดแก บุคลากร( People) ส่ิงนําเสนอทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) โดยสวนประสมการตลาดบริการทั้ง 7 นั้นมี
รายละเอียด ดังนี้ (กฤษณา รัตนพฤกษ, 2545) 

1.   ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดสิ่งหนึ่งที่นําเสนอแกตลาดเพื่อตอบสนอง
ความจําเปนและตองการของมนุษย และตองสรางคุณคา (Value) ใหเกิดขึ้น ผลิตภัณฑแบงออกเปน 
2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่จับตองได เชน วิทยุ รถยนต หนังสือ ฯลฯ   สําหรับผลิตภัณฑที่จับตอง
ไมได เชน ธุรกิจในรูปของการบริการ เชน รานตัดผม  โรงแรม สปา เปนตน ลักษณะของธุรกิจสปา 
ถือวาเปนธุรกิจดานบริการเพราะเปนผลิตภัณฑที่จับตองไมไดเนื่องจากอยูในรูปของการบริการ 
(Service Product) ดังนั้น  การที่จะสรางความพึงพอใจเพื่อใหลูกคาเกิดขึ้นนั้น  ธุรกิจจะตองสราง
และนําเสนอสิ่งที่เปนรูปธรรม  เพื่อเปนสัญลักษณแทนการบริการที่ไมสามารถจับตองได 

สําหรับตลาดบริการนั้น ผลิตภัณฑบริการทั้งหมด (The Total Service Product) 
ประกอบดวยองคประกอบ 4 ระดับ ดังนี้ 

1.1  ผลิตภัณฑหลักหรือผลิตภัณฑทั่วไป ประกอบดวยบริการพื้นฐานเหลานี้จะ
สามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคา  

1.2  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง  ประกอบดวยบริการพื้นฐาน รวมถึงเงื่อนไขในการ
บริการที่ลูกคาคิดวามีความจําเปนและคาดหวังวาจะไดรับ 

1.3  ผลิตภัณฑเสริม  เปนผลิตภัณฑที่ทําใหบริการของผูใหบริการมีความแตกตาง
จากผูประกอบการรายอื่น  ซ่ึงเปนการเพิ่มคุณคาใหกับบริการในรูปของคุณภาพการใหบริการที่
เหนือกวา 

1.4 ผลิตภัณฑที่ เปนไปได เปนคุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มทั้งหมดที่
ผูประกอบการใหบริการ สามารถเพิ่มเติมเขาไปเพื่อใหการบริการที่เปนอยูสามารถตอบสนองความ
พอใจของลูกคาไดอยางดีเลิศในลักษณะที่เกินความคาดหวังของลูกคา 

2.   ราคา (Price) หมายถึง มูลคา ผลิตภัณฑ หรือคาบริการ คาธรรมเนียมที่เขารับ
บริการ ซ่ึงลูกคาตองจายใหแกผูใหบริการ ซ่ึงราคามีความสําคัญตอการรับรูในคุณคาของบริการท่ี
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นําเสนอ มีผลตอการรับรูในคุณภาพ และมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของบริการ  การประเมิน
ราคาของผูบริโภคสําหรับการบริการนั้น  ผูบริโภคจะนําความรูเกี่ยวกับราคาอางอิง (Reference 
price) คุณภาพ และตนทุนที่มิใชตัวเงิน คือตนทุนดานเวลา  ตนทุนในการคนหา ตนทุนความ
สะดวก และตนทุนดานจิตใจ มาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชบริการ 

3.   การสงเสริมการตลาด (promotion)  หมายถึง  การติดตอส่ือสารไปยังลูกคา
เปาหมายเพื่อแจงขาวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจําของลูกคาตอผลิตภัณฑหรือการบริการของ
กิจการ  โดยการเลือกใชวิธีการโฆษณา  ประชาสัมพันธ  การสื่อสารขอมูลสินคา  การใชพนักงาน 
การแจก แถม หรือชิงโชค การลดราคาอันเปนการกระตุนชักจูงใหลูกคาหันมาสนใจการบริการของ
ตนเองมากขึ้น  และรวมถึงความชอบพอในการบริการนั้นติดตอกันไปอยางสม่ําเสมอดวย  
ผูประกอบการจึงจําเปนตองมีการวางแผน และหากลวิธีการสงเสริมการตลาดของตนไปยังผูบริโภค
แตละกลุมอยางเหมาะสม  เพื่อใหลูกคามาใชบริการของตนมากขึ้นตามไปดวย  

4.   สถานท่ี/ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานที่และชองทางในการ
จําหนายสินคาหรือใหบริการจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภค หรือจากผูใหบริการไปยังลูกคา
ผูรับบริการ ณ ที่ใดที่หนึ่งที่มีความเหมาะสม และสนองตอบความตองการของลูกคาไดอยางรวดเรว็ 
สะดวกสบาย รวมถึงการกําหนชองทางในการกระจายการใหบริการแกลูกคาในที่ตางๆ อยางทั่วถึง    
  สวนประกอบดานสถานที่/ชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญ มีดังตอไปนี้ 
     4.1  ทําเลที่ตั้ง (Location)  ความสําคัญของทําเลที่ตั้งของสถานที่ใหบริการ  ขึ้นอยู
กับประเภทของการบริการ และระดับของการมีปฏิสัมพันธกันระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปน
หลัก   กลาวคือ เมื่อลูกคามีความตองการเดินทางไปรับบริการ ณ  สถานที่ของผูใหบริการ  
ผูประกอบการที่ใหบริการตองเลือกทําเลที่ตั้งใหเหมาะสม โดยคํานึงถึงความสะดวกของลูกคาที่มา
รับบริการเปนหลัก ไดแก ตั้งในทําเลที่มีการคมนาคมไปมาสะดวก มีสถานที่จอดรถที่สะดวก
เพียงพอ เปนตน 
     4.2  ชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) ในระบบการจัดจําหนายบริการ  
ประกอบดวยสวนสําคัญ 3 สวน ไดแก ผูใหบริการ (The Service Providers)   คนกลาง 
(Intermediaries) และผูบริโภค (Customers)  นอกจากนี้ยังมีทางเลือกของชองทางการจัดจําหนาย
ประกอบดวย  การขายตรง ตัวแทนหรือนายหนา ตัวแทนของผูขายและผูซ้ือ ผูใหบริการที่ไดรับ
สัญญาหรือสิทธิในการบริการ และการใหบริการทางระบบอินเตอรเน็ต 
  5.  บุคลากร (People) ลักษณะที่แตกตางของบริการอันหนึ่งคือ การผลิตและการ
บริโภคเกิดขึ้นในขณะเดียวกันไมสามารถแยกผูใหและผูรับบริการออกจากกันได บุคลากรจึง
หมายถึงผูที่เกี่ยวของทั้งหมดในการนําเสนอบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ไดแก 
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พนักงานผูใหบริการ ลูกคา และลูกคาอื่นๆในระบบการตลาดบริการ นอกจากนี้บุคลิกภาพ การแตง
กาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในบริการของลูกคา รวมถึงการ
ปฏิบัติตอลูกคาคนอื่นๆ หรือการมรปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคากับลูกคาดวยกันเอง 
  6.  สิ่งนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence)  เนื่องจากบริการเปนขอเสนอที่
เปนนามธรรรมไมสามารถจับตองได  จึงตองทําใหขอเสนอของการบริการเปนรูปธรรมที่ลูกคาเห็น
ไดชัดเจน  ส่ิงนําเสนอทางกายภาพนี้เปนสภาพแวดลอมทั้งหมดในการนําเสนอบริการ และสถานที่
ซ่ึงกิจกรรมกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน  รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามที่เห็นไดชัดเจนซึ่งชวยอํานวย
ความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ ส่ิงซึ่งแสดงใหลูกคาเห็นบริการได
อยางเปนรูปธรรม เชน เครื่องมืออุปกรณ ปาย แผนพับ โฆษณา และความสะอาดของอาคารสถานที่ 
เปนตน  ส่ิงเหลานี้สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการได 
  7.  กระบวนการ (Process) ระเบียบวิธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) และการ
เคลื่อนยาย (Flow) ของกิจกรรมซึ่งเกิดขึ้นทั้งในระบบการนําเสนอ และปฏิบัติงานบริการ (The 
Service Delivery Operation Systems) เนื่องจากกระบวนการของบริการมีความสลับซับซอน จึงมี
ความจําเปนตองผนวกกระบวนการเหลานี้เขาดวยกัน  
 
2.3 แนวความคดิเก่ียวกับความคดิเห็น (Opinion) 

ความหมายของคําวา “ความคิดเห็น”  
Maier (อางถึงใน สมคะเน  โพธ์ิศรี, 2537 : 11) กลาววา ความคิดเห็น (Opinion) 

เปนการแสดงออกของทัศนคติสวนหนึ่ง และเปนการแปลความหมายของขอเท็จจริง (Fact) อีกสวน
หนึ่ง ซ่ึงการแปลความหมายยอมขึ้นอยูกับอิทธิพลและทัศนคติของบุคคลที่มีตอกันกับสิ่งนั้น 

Hilgard (อางถึงใน ธนวรรณ  พงษอราม, 2546 : 4) กลาววา “ความคิดเห็น หรือ 
การพิจารณาตัดสินหรือความเชื่อที่จะนําไปสูการคาดคะเนหรือการแปลผลในพฤติกรรม หรือ
เหตุการณตางๆ ที่เกิดขึ้น”  

Kolaa (อางถึงใน สมคะเน  โพธ์ิศรี, 2537 : 11) ไดใหความหมายของความคิดเห็น
ไววา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกของแตละบุคคลในอันที่จะพิจารณาถึงขอเท็จจริงอยางใดอยาง
หนึ่ง เปนการประเมินผล (Evaluation) ส่ิงใดสิ่งหนึ่งจากสภาพแวดลอมตางๆ (Circumstance) 
สถานการณหรือส่ิงแวดลอมตางๆ หรือความคิดเห็นเปนการตอบสนองตอส่ิงเราที่ถูกจํากัด แตเปน
ส่ิงเราที่ไดรับอิทธิพลมาจากความโนมเอียง 
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ประภาเพ็ญ    สุวรรณ (2520 : 3) กลาววา ความคิดเห็นเปนการแสดงออกดาน
ทัศนคติอยางหนึ่ง แตการแสดงความคิดเห็นนั้น มักจะมีอารมณเปนสวนประกอบและเปนสวนที่
พรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยางตอสถานการณภายนอก 

พจนานุกรมศัพทสังคมวิทยา อังกฤษ-ไทย ฉบับบัณฑิตวิทยาลัย (อางถึงใน
สมคะเน   โพธ์ิศรี, 2537 : 9) ใหความหมายของความคิดเห็นวา “เปนขอพิจารณาเห็นวาเปนจริงจาก
การใชปญญา ความคิด ประกอบ ถึงแมจะไมไดอาศัยหลักฐานพิสูจนยืนยันไดเสมอไปก็ตาม” และ
อีกความหมายหนึ่งคือ “ทัศนะหรือประมาณเกี่ยวกับปญหาหรือประเด็นใดประเด็นหนึ่ง” 

 
2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
สุชาวดี   สุทธิคนึง (2542) ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการ

เลือกใชบริการนวดแผนโบราณ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเปนเพศชายที่มีอายุระหวาง 31 – 40 ป มีสถานภาพสมรสแลว เปนพนักงานเอกชน มีการศึกษา
ในรับปริญญาตร ีมีรายไดระหวาง 5,100 – 10,000 บาท ตอเดือน  สถานบริการนวดแผนโบราณที่
ผูบริโภคสวนใหญเคยไปใชบริการและใชบริการอยูในปจจุบันมากที่สุด  คือ  รินแกวโพธิเวช  
ความถี่ในการใชบริการ  1 – 4  คร้ังตอเดือน  ชวงเวลาและวันที่มาใชบริการไมแนนอน  สวนใหญ
มารับบริการเปนเวลา  2  ช่ัวโมง  โดยมีเหตุผลเพื่อคลายความเครียดมากกวาดานอื่น ๆ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการนวด
แผนโบราณ  โดยเรียงลําดับตามความสําคัญดังนี้  ปจจัยดานบุคคลและการบริการ  ดานเครื่องมือ  
ดานสถานที่  ดานสัญลักษณ  ดานราคา  และดานวสัดุส่ือสารหรือส่ือโฆษณาและการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานบุคคลและการบริการที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  ดานพนักงาน
นวดที่มีประสบการณ  ความชํานาญ  ฝมือ  และความรูในการนวดแผนโบราณอยางดี  สวนดาน
ผู บ ริ ห า ร แ ล ะพนั ก ง า น ให บ ริ ก า ร อ ย า ง สน ใ จ แ ล ะ ให ค ว า มสํ า คั ญ กั บ ลู ก ค า  ด า น
เครื่องมือที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  ดานเสื้อผาที่ใหลูกคาผลัดเปลี่ยนเวลานวด
สะอาด  ดานสถานที่ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  ดานหองนวดกวางขวาง ไมอึดอัด  
สะดวกสบาย  ดานสัญลักษณที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  ดานชื่อเสียงดีเปนที่รูจัก  
ดานราคาที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  ดานราคาตอช่ัวโมง  ดานวัสดุส่ือสารหรือส่ือ
โฆษณาและการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  หนังสือพิมพทองถ่ิน  
และการสงเสริมการขาย   เชน   ใหสวนลดมากกวาดานอื่น  ๆ  นอกจากนี้ยังมีปจจัยอ่ืน  ๆ  
ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ  ไดแก  ดานสุขภาพ 
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ปญหาสวนประสมทางการตลาดที่ผูบริโภคสวนใหญพบจากการใชบริการ
นวดแผนโบราณ  ซ่ึงเรียงลําดับตามปญหาที่พบมีดังนี้  ปญหาดานบุคคลและการบริการ  ดานราคา  
ดานเครื่องมือ  ดานสถานที่  ดานวัสดุส่ือสารหรือส่ือโฆษณาและการสงเสริมการตลาด  และดาน
สัญลักษณ   

ปญหาดานบุคคลและการบริการที่ผูบริโภคสวนใหญพบ  ไดแก  ดานพนักงาน
นวด  และพนักงานตอนรับชอบขอทิปจากลูกคา  ปญหาดานราคาที่ผูบริโภคสวนใหญพบ  ไดแก  
การคิดคาบริการเต็มชั่วโมง ถึงแมวาจะใชบริการไมเต็มชั่วโมง  มากกวาดานอื่นๆ  ปญหาดาน
เครื่องมือที่ผูบริโภคสวนใหญพบ  ไดแก  ดานเสื้อผาที่ลูกคาผลัดเปลี่ยนเวลานวดไมสะอาด  ปญหา
ดานสถานที่ที่ผูบริโภคสวนใหญพบ  ไดแก  แอรไมเย็น  ปญหาดานวัสดุส่ือสารหรือการสงเสริม
การตลาดและการประชาสัมพันธที่ผูบริโภคสวนใหญพบ  ไดแก  การไมมีการสงเสริมการขาย  คือ
ไมใหสวนลด  และปญหาดานสัญลักษณที่ผูบริโภคสวนใหญพบ  ไดแก  การที่รานเพิ่งจะเปด
ใหบริการจึงไมแนใจวาจะมีบริการที่ดีมากกวาปญหาอื่น ๆ  นอกจากนี้ยังมีปญหาอื่นๆ ที่ผูบริโภค
สวนใหญพบ  ไดแก  ดานสภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอย และสวนใหญสังคมไทยยังไมนิยม
ไปใชบริการนวดแผนโบราณ  เพราะทําใหเสียภาพพจน 

 
วิภาพร   มหาชัย ( 2544 ) ไดศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนใน 

จังหวัดเชียงใหม ตอการเลือกใชบริการสปาเพื่อสุขภาพ  พบวา  นักทองเที่ยวสวนใหญเปนหญิง  
อายุระหวาง 20–39 ป  มีสถานภาพโสด  การศึกษาระดับปริญญาตรี  รายไดเฉลี่ย 200,001 – 
300,000  เยนตอเดือน (หรือประมาณ  1,666.67 – 2,000 US $ ตอเดือน)   

สาเหตุของการเลือกใชบริการสปาของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุน คือ  เพื่อผอนคลาย
ความเครียดโดยทราบขอมูลตางๆ  เกี่ยวกับการบริการสปา โดยผานทางอินเตอรเน็ตเปนสวนใหญ  
และติดตอสถานบริการผานทางอินเตอรเน็ตและดวยตนเอง   บริการสปาเปนที่สนใจของ
นักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในจังหวัดเชียงใหม  คือ การนวดแผนโบราณ  และการนวดน้ํามันหอมระเหย  
โดยเฉลี่ยแลวจะใชเวลาในการใชบริการสปาโดยเฉลี่ย 2 ช่ัวโมง ตอคร้ัง 

พฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนในจังหวัดเชียงใหมมีความแตกตางกันใน
ดานเพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพและรายได  ตอการเลือกใหบริการสปาเพื่อสุขภาพ 

 
ศรีสุดา     ชัยชะนะ  (2546) ไดศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคใน

การเลือกใชบริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา สาเหตุที่มาใชบริการสปาที่สําคัญ
ที่สุด เพื่อตองการพักผอนคลายเครียด กอนที่จะไปใชบริการไดสอบถามขอมูลเกี่ยวกับความสะอาด
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มากที่สุด ไดหาขอมูลจากเพื่อนบาน เพื่อนที่ทํางาน คนรูจักที่เคยไปใชบริการสปามากอน การ
ประเมินทางเลือกนั้น ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด 
ประเมินทางเลือกในการใชบริการสปาดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
ผลิตภัณฑที่ผลิตจากธรรมชาติ 100% ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก นวดแผน
ไทย ราคาตอคร้ัง/ช่ัวโมงละไมเกิน 150 บาท ปจจัยดานสถานที่ ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก 
มีความสะดวกในที่จอดรถ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก มี
ระบบสมาชิกเพื่อรับสวนลด ปจจัยดานบุคคล ใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก พูดจาไพเราะ 
บริการดวยความระมัดระวัง สุภาพ มนุษยสัมพันธดี ยิ้มแยมแจมใส ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ 
ใหความสําคัญในระดับมากที่สุด คือ สถานที่สะอาด ปจจัยดานกระบวนการ ใหความสําคัญใน
ระดับมาก ไดแก การจัดเตรียมหองใหเรียบรอยกอนลูกคาจะเขาหอง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจที่
มีผลตอการเลือกใชบริการสปามากที่สุด คือ ปจจัยดานบุคคล ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาก
ที่สุด คือ เพื่อนที่มีประสบการณทางสปา โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจดวยตนเองใน
การใชบริการสปามากที่สุด การประเมินหลังการบริโภคผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึง
พอใจหลังจากการใชบริการสปาอยูในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 53.0% ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญจะแนะนําใหญาติพี่นอง เพื่อนๆ คนที่รูจักมาใชบริการสปาและจะกลับมาใชบริการสปา
ในครั้งตอไป  

 


