
บทที ่2 
ทฤษฎ ีแนวคิดและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การวิจัยครั้งนี้ มุงศึกษาแนวทางในการพัฒนาธุรกิจการนวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดพะเยา โดยมีแนวคิดและทฤษฎี ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวของดังตอไปนี ้
2.1  ทฤษฎีการนวดแผนไทย 
2.2  แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ 
2.3  ทฤษฎีอุปสงค 
2.4  SWOT Analysis 
2.5  เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1  ทฤษฎีการนวดแผนไทย 
 ทฤษฎีการแพทยแผนไทยเกี่ยวกับเบญจขันธ ซึ่งเปนองคประกอบแหงชีวิต อธิบายไววา 

เบญจขันธ หรือ ขันธ 5 เปนองคประกอบแหงชีวิตม ี5 หมวด ไดแก รูป เวทนา สัญญา สังขาร และ
วิญญาณ ท้ังหมดนี้ประกอบกันเปนมนุษยคนหนึ่ง ซึ่งในแตละหมวดจะมีองคประกอบยอยอีกมาก
มาย ซึ่งองคประกอบยอยเหลานี้เองท่ีเปนสาเหตุแหงการเกิดโรค ถาองคประกอบใดองคประกอบ
หนึ่งบกพรอง หรือเสื่อมสภาพจะทําใหเจาของรางกายเกิดอาการเจ็บปวย ดังนั้นผูท่ีจะเปนแพทย
แผนไทยไดนั้นจะตองมีความรูเร่ืองเบญจขันธเปนอยางดี สามารถวินิจฉัยโรคได สามารถรูสาเหตุ
ของขอบกพรอง ของรางกายหรือสาเหตุของโรคได ซึ่งการรักษาอาการเจ็บปวยดวยการนวดแผน
ไทยก็เชนกัน หมอนวดจะตองวินิจฉัยเกี่ยวกับสาเหตุอาการของการเจ็บปวยและสามารถนวดรักษา
ใหถูกจุดและถูกตองได เพ่ือชวยใหผูปวยหายจากอาการเจ็บปวย หรือบรรเทาอาการเจ็บปวยนั้น ๆ 
ได (ยงศักด์ิ ตันติปฎก, 2540) 

มูลนิธิสาธารณสุขกับการพัฒนา และอื่นๆ (2541) ไดรวบรวมเอกสารประกอบการนวดและ
ฝกอบรมหลักสูตรการนวดไทยขั้นกลาง ซึ่งไดแบงทานวดในทาหลักไวดังนี ้

      -  การนวดในทานอนตะแคง 
 -  การนวดในทานอนควํ่า 
 -  การยืดเสนในทานอนหงาย 
 -  การนวดในทานั่ง 
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จากทานวดตาง ๆ ท่ีกลาวมานี้ ผูนวดจะตองมีความรูในเรื่องทาการนวดเชนถาจะนวดในทา
นอนตะแคง นอนควํ่า นอนหงาย หรือทานั่งนั้น จะตองอยูในทาหรือลักษณะการนวดอยางไร เพ่ือ
ปองกันผูนวดไมใหเกิดอาการเจ็บปวดขณะท่ีนวด การนวดในทานอนตะแคงนั้นเหมาะสําหรับนวด
ขาดานใน การนวดในทานอนควํ่า เหมาะสําหรับการนวดฝาเทา นอง ขาดานหลัง และนวดหลัง 
สวนการนวดในทานั่งนั้น เหมาะสมสําหรับการนวดไหล แผนหลัง สะบัก และการนวดหัว 

 
การนวดไทยเปนกระบวนการดูแลสุขภาพอยางหนึ่ง โดยอาศัยการสัมผัสอยางมีหลักการ 

ท้ังนี้สามารถแบงรูปแบบการนวดไดเปน 2 แบบคือ (มานพ ประภาษานนท, 2543)  
 1) การนวดแบบราชสํานัก กลุมเปาหมายของการนวดนี้คือ เจานายชั้นผูใหญผูมียศถา
บรรดาศักด์ิที่อยูในรั้วในวัง เปนตน ฉะนั้นการนวดจึงถูกออกแบบใหมีความสุภาพมาก น่ันคือจะใช
เพียงนิ้วมือและมือเทานั้นในการนวดสัมผัสกับผูถูกนวด จะไมใชศอก เขา เทา และก็ตองเลือกผูท่ีจะ
มาเรียนการนวดแบบนี้อยางพิถีพิถัน ตองดูความต้ังในจริงตองดูรูปรางวาเหมาะสมจะเปนหมอนวด
หรือไม ดูนิสัยใจคอวาเปนอยางไร การเรียนการสอนจะเปนแบบเขมขน มีการเรียนทฤษฎีทางดาน
โครงสรางของรางกาย การนวดดวยแรงเทาใด ตําแหนงไหน เวลาเทาใด พรอมท้ังสอนเร่ืองจรรยา
มารยาทไปดวย มีท้ังการสาธิตภาคปฏิบัติ และภาคทฤษฎี อยางจริงจัง อาจใชเวลาเรียนนาน 3-5 ป 
จนกวาครูผูสอนจะพอใจในฝมือ จึงจะยอมใหออกไปเปนหมอนวดได 

2) การนวดแบบเชลยศักด์ิ การนวดแบบนี้จะเรียกวาเปนการนวดแบบท่ัวไปก็ไดเพราะ
กลุมเปาหมายคือชาวบานท่ัวไปนี่เอง ไมไดมียศศักด์ิอะไร ฉะนั้นแนวทางการนวดจึงคอนขางจะ
เปนกันเอง ไมตองมีความสุภาพมากมายอะไรนัก สามารถใชท้ังมือ เทา ศอก เขา ไดตามสบาย มีท้ัง
การดัด การดึง การลูบ ใชเทคนิคตาง ๆ ไดอยางครบถวน และมีความใกลชิดกับผูถูกนวดมากกวา 
การเรียนการสอนก็จะไมเครงครัดมากนัก มักจะเปนการเรียนแบบตัวตอตัว เนนท่ีภาคปฏิบัติมาก
กวา ใครอยากเรียนก็สมัครเรียนได ไมตองเลือกเฟนลูกศิษยมากนัก ระยะเวลาเรียนก็แลวแตตกลง
กับอาจารย เรียนจนอาจารยพิจารณาวาใชไดแลวก็ถือวาจบออกไปเปนหมอนวดได การเรียนการ
สอนแบบนี้อยูท่ีวัดโพธิ์ วัดสามพระยาและวัดปรินายก เปนตน 

ปจจุบันในสถานบริการนวดแผนไทยสวนใหญจะใชการนวดท้ังสองแบบผสมกันเพ่ือใหผู
ใชบริการนวดไดรับความสบายและชวยใหการนวด ไดผลยิ่งขึ้น 

 
การเตรียมสําหรับการนวด มีดังตอไปนี้  

1) สถานท่ีและอุปกรณ ประกอบไปดวย หองนวดควรมิดชิดมีมานปด แตใหอากาศ
ถายเทไดสะดวก เตียงท่ีใชนวดตองแข็งแรง และสูงพอเหมาะ เบาะท่ีปูเตียงตองแนน หมอนท่ีใช
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หนุนตองนุมไมหนาเกินไป มีผาสะอาด 1 ผืนคลุมผูถูกนวดเวลานวด เกาอี้นั่งสูงพอเหมาะสําหรับผู
นวดนั่งในการนวดบางทา อาจมีสายวัด วัดเสนรอบขาดูความลีบของกลามเนื้อ แปง หรือน้ํามัน 
หรือยา ที่เปนครีมเพ่ือใหลื่นเม่ือเวลานวด กรณีสวนท่ีถูกนวดเย็น อาจจะใหความรอนกอนโดยใช
กระเปาน้ํารอน หรือลูกประคบ อาจใชน้ําแข็งประคบหรือสารเคมีฉีดพนใหเกิดความเย็น ใชในกรณี
ขอเคล็ด หรือเทาแพลง 

2) ผูนวด แตงกายสะอาดเรียบรอย ผมสะอาดไมรุงรัง เสื้อควรเปนแขนสั้น เพ่ือสะดวก
ในการทํางานไมรัดรูปจนเกินไป กางเกงท่ีใสตองไมคับ เพ่ือใหกาวไปมาไดสะดวก รองเทาไมควร
ใชสันสูง ควรใสรองเทาท่ีมีสายรัดหรือรองเทาผาใบท่ีมีสนเล็กนอย ผูนวดตองมีสุขภาพดี รางกาย
แข็งแรง มีกําลังพอสมควร มือผูนวดตองหนาและนิ้วควรยาวพอสมควร มือตองสะอาด ตัดเล็บสั้น
ไมใสแหวน ไมควรทาเล็บ ระวังอยาใหมือเปนแผล เพราะอาจเกิดติดเชื้อได 

3) ผูถูกนวด แตงกายตามความเหมาะสม เสื้อผาตองสะอาด ไมรัดตัวจนเกินไป นอน
อยางสบาย สวนท่ีจะนวดตองเปดออก ในกรณีนวดแผนปจจุบัน และมีผาปดสวนอื่นไว สวนที่จะ
นวดตองสะอาด อาจเช็ดตัวและฟอกสบูเสียกอน หลังจากนวดแลว ถาใสแปงหรือน้ํามันตองเช็ด
ออก 

4) มารยาทในการนวด ไมควรอยูสองตอสองกับผูปวยตางเพศกัน ผูหญิงนวดผูปวย
ชายตองระมัดระวังอยาใสกลอนประตู ผูนวดหามขึ้นไปนั่งหรือยืนบนเตียงผูปวย นอกจากการนวด
ไมควรพูดจาใหปวยเคอะเขิน ไมโออวดตนเอง สามารถอธิบายใหผูปวยเขาใจความรูสึกและผลของ
การนวดได 

5) ขอบงชี้ในการนวด การบวม (ท่ีไมไดเกิดจากการอักเสบ) มี 2 ชนิดคือ 
-  บวมน้ํา เกิดจากการคั่งของเลือดและน้ํา 
-  บวมเนื่องจากการอุดตันของทอน้ําเหลือง 

นอกจากนี้ยังสามารถนวดกลามเนื้อ แขน ขาชา ขับเสมหะโดยการปรบ ภาวะท่ีเกิดแผลเปน
ท่ีผิวหนัง ในกลามเนื้อ ขอติด เนื่องจากไมไดใชงาน หรือฉีกขาดนวดเย่ือหุมขอและกลามเนื้อท่ีอยู
โดยรอบ เปนตะคริว กรณีท่ีมีความเจ็บปวด (นวดเบา ๆ ลูบไล) หามกดหรือบิด ขอแพลง เจ็บปวด 
การฉีกขาดของกลามเนื้อเอ็น พังพืดจากการใชงานมากเกินไป ทําใหปวดแตยังไมถึงกับฉีกขาด 
นวดเพ่ือการขับถาย เชนเด็ก ๆ ถานวดบริเวณกระเพาะปสสาวะเบา ๆ จะทําใหเด็ก ขับปสสาวะออก
มาได นวดตามจุดตาง ๆ ท่ีใหฝงเข็มหรือในตํารานวดแผนโบราณเพ่ือแกอาการตาง ๆ 

6) ขอหามในการนวด บริเวณบาดแผล บริเวณท่ีเปนมะเร็ง บริเวณท่ีเกิดสีดําเพราะเน้ือ
ตายจากเสนเลือดอุดตันหรือเลือดไปเลี้ยงนอย เสนเลือดอักเสบ โรคผิวหนัง เพราะทําใหเชื้อแพร
ออกไป เกิดอักเสบอยางเฉียบพลัน เพราะการนวด ขณะมีไข ครั่นเนื้อคร่ันตัว กระดูกหัก ขอเลื่อน 
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ภาวะเลือดออก น้ํารอนลวก ไฟไหม พอง ฝ ผูปวยเบาหวาน หามใชการนวดท่ีรุนแรงเพราะอาจทํา
ใหเกิดอาการช้ํา ผูปวยโรคหัวใจตองระมัดระวัง เพราะการนวดจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงการ
ไหลเวียนของเลือด อาจทําใหหัวใจเตนเร็วขึ้นได ผูปวยวัณโรคระยะแพรกระจาย โรคติดตอทุก
ชนิด ปอดอักเสบในระยะที่มีไข 

องคประกอบตาง ๆ ท้ัง 6 อยางนี้จะเปนสิ่งสําคัญท่ีขาดไมไดที่จะตองใชประกอบในการ
นวดแผนไทย ซึ่งผูนวดจะตองศึกษาและเรียนรูอยางแทจริง โดยเฉพาะขอบงชี้ในการนวด และขอ
หามในการนวด ผูนวดจะตองจดจําใหขึ้นใจ เพ่ือเปนการปองกันไมใหเกิดอันตรายตอผูใชบริการ
หรือผูถูกนวดขณะท่ีมีการนวด ถาผูนวดไมมีความรูในเร่ืองการนวดแตยังนวดใหกับผูปวยอาจจะทํา
ใหผูปวยมีอาการแยลงไปอีก หรือผูปวยท่ีเจ็บปวยไมมากมายนักแตกลับตองมีอาการเจ็บปวยมากย่ิง
ขึ้นหลังจากการนวด นอกจากอาการเจ็บปวยจะแยลงแลวยังจะทําใหชื่อเสียงของหมอนวดเสื่อมลง
และสงผลกระทบตอภาพพจนของการนวดแผนไทยอีกดวย 

 
2.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) 

สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจตองใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค
การตลาดในตลาดเปาหมายโดยท่ัวไปประกอบดวย 4 ดาน คือ ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) 
สถานท่ีหรือการจัดจําหนาย (place or distribution) และการสงเสริมการตลาด (promotion) หรือท่ี
เรียกวา 4Ps โดยมีรายละเอียดดังนี้ (อรชร มณีสงฆ, 2538)  

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือสินคาหรือบริการที่ถูกนําเสนอใหแกผูบริโภคและสามารถ
สรางความพึงพอใจแกลูกคาได นักการตลาดจะตองกําหนดกลยุทธท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ เชน 
ลักษณะของผลิตภัณฑ รูปแบบของผลิตภัณฑ ตรายี่หอ บรรจุผลิตภัณฑ ขนาดบรรจุ เง่ือนไขการรับ
คืน และการประกัน เปนตน 

สําหรับตลาดบริการนั้น ผลิตภัณฑบริการท้ังหมด ประกอบดวยองคประกอบ 4 ระดับ 
ดังนี้ 

- ผลิตภัณฑหลัก หรือ  ผลิตภัณฑท่ัวไป ประกอบดวยบริการพ้ืนฐานซึ่งนักการ
ตลาดสรางขึ้นและนําเสนอใหกับลูกคา โดยทั่วไปบริการพ้ืนฐานเหลานี้จะสามารถตอบสนองความ
ตองการท่ีแทจริงของลูกคา 

- ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ประกอบดวยบริการพ้ืนฐาน รวมถึงเงื่อนไขในการบริการท่ี
ลูกคาคิดวามีความจําเปนและคาดหวังจะไดรับเม่ือมาใชบริการ 

- ผลิตภัณฑเสริมเปนผลิตภัณฑท่ีทําใหบริการมีความแตกตางจากผูประกอบการ
รายอื่นซึ่งเปนการเพ่ิมคุณคาใหกับการบริการในรูปของคุณภาพใหบริการท่ีเหนือกวา จะใหบริการ
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ท้ังผูมารับบริการโดยตรงและผูมาคอย เชน มีเพลงใหฟง มีโทรทัศนใหดู มีหนังสือใหอาน มีบริการ
น้ําด่ืม รวมท้ังมีหองน้ําสะอาดไวบริการ เปนตน 

- ผลิตภัณฑที่เปนไปได เปนคุณประโยชนหรือคุณคาเพ่ิมทั้งหมดท่ีผูประกอบการ
ใหบริการสามารถเพ่ิมเติมเขาไปเพ่ือใหการบริการท่ีเปนอยูสามารถสนองตอบความพอใจของลูกคา
ไดอยางดีเลิศในลักษณะท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา และเหนือคูแขงขัน เน่ืองจากผลิตภัณฑท่ีเปน
ไปไดนี้ ลูกคาโดยทั่วไปมักจะไมคาดหวังวาจะไดรับ ดังนั้นผลิตภัณฑที่เปนไปไดนี้จึงไมเพียงแตจะ
สรางความพึงพอใจใหแกลูกคาเทานั้น แตยังสรางความรูสึกในแงดีใหแกลูกคา อีกทั้งยังชวยใหลูก
คารูสึกมีความสําคัญและมีความสุขเปนอยางยิ่ง ท่ีไดรับผลิตภัณฑดังกลาวนี้ 

2) ราคา (Price) คือมูลคาของผลิตภัณฑหรือคาบริการ คาธรรมเนียมท่ีเขารับบริการซ่ึง
ลูกคาตองจายใหแกผูใหบริการ ซึ่งราคามีความสําคัญตอการรับรูในคุณคาของบริการที่นําเสนอมี
ผลตอการรับรูในคุณภาพ และมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของบริการ การประเมินราคาของผู
บริโภคสําหรับการบริการนั้น ผูบริโภคจะนําความรูเกี่ยวกับราคาอางอิง (reference prices) คุณภาพ 
และตนทุนท่ีมิใชตัวเงิน คือ ตนทุนดานเวลา ตนทุนในการคนหา ตนทุนความสะดวก และตนทุน
ดานจิตใจมาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชบริการ 

การกําหนดราคาหรือคาบริการท่ีเหมาะสมนั้นควรไดพิจารณาเทียบตนทุนการผลิต 
กําไรท่ีควรไดรับ และคูแขงขันในตลาดเดียวกัน ท้ังนี้เพ่ือใหมีความใกลเคียงกัน ซึ่งมีหลักในการ
กําหนดราคาอยู 4 ประการ ดังนี้ คือ 

-  การกําหนดราคาตามหลักเศรษฐศาสตร(economic price) เปนการต้ังราคาโดย
คํานึงถึงตนทุน กําไรที่ควรไดรับในการใหบริการตามสถานการณที่เหมาะสม 

-  การกําหนดราคาตาโอกาส(psychological price) เปนการกําหนดราคาตามความรู
สึกจากการรับรูของผูบริโภคท่ีมาใชบริการวา เปนท่ีพึงพอใจและเหมาะสมกับคาของเงินท่ีตองจาย
ไป ซึ่งควรเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาและการใหบริการดวย 

-  การกําหนดราคาตามสถานการณตลาด(market price) วิธีนี้ถือวาเปนการต้ังราคา
สินคาหรือบริการท่ีเปนมาตรฐานตามตลาดท่ัวไป และขึ้นกับลักษณะของการบริการวามีความสอด
คลองกับความจําเปนของผูใชบริการมากนองเพียงใด รวมท้ังจํานวนท่ีผูใชบริการตองจายดวย 

3) สถานท่ีหรือการจัดจําหนาย (Place or Distribution) คือ สถานท่ีและชองทางในการ
จําหนายสินคาหรือใหบริการจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภค หรือจากผูใหบริการไปยังลูกคาผู
รับบริการ ณ ท่ีใดท่ีหนึ่งท่ีมีความเหมาะสม และสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว
สะดวกสบาย รวมถึงการกําหนดชองทางในการกระจายการใหบริการแกลูกคาในที่ตาง ๆ อยางท่ัว
ถึง 
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สวนประกอบดานสถานท่ีหรือการจัดจําหนายท่ีสําคัญมีดังตอไปนี้ 
-  ทําเลที่ต้ัง ความสําคัญของทําเลท่ีต้ังของสถานท่ีใหบริการ ขึ้นอยูกับประเภทของ

การบริการ และระดับของการมีปฎิสัมพันธกันระหวางผูใหบริการกับลูกคาเปนหลัก กลาวคือ เม่ือ
ลูกคามีความตองการไปรับบริการ ณ สถานท่ีของผูใหบริการ ทําเลท่ีตั้งมีความสําคัญเปนอยางมาก 
โดยตองคํานึงถึงความสะดวกของลูกคาที่มารับบริการเปนหลัก ไดแก ต้ังในทําเลท่ีมี การคมนาคม
ไปมาสะดวก มีสถานท่ีจอดรถที่สะดวกเพียงพอ เปนตน 

-  ชองทางในการนําเสนอ ในระบบการจัดจําหนายบริการ ประกอบดวยสมาชิกท่ี
สําคัญ 3 สวน ไดแก ผูใหบริการ  คนกลาง และผูบริโภค นอกจากนี้มีทางเลือกของชองทางการจัด
จําหนายประกอบดวย การขายตรง ตัวแทน หรือนายหนา ตัวแทนของผูขายและผูซื้อ ผูใหบริการท่ี
ไดรับสัญญาหรือสิทธิในการบริการ และการใหบริการทางระบบอินเตอรเนต 

การเลือกทําเลท่ีตั้งและชองทางในการนําเสนอบริการจึงขึ้นอยูกับความตองการท่ีเฉพาะ
เจาะจงของตลาดและลักษณะของบริการเอง สําหรับชองทางการนําเสนอบริการท่ีพบบอยครั้งพบ
วา คนกลางเปนผูใหบริการดวย ขณะท่ีชองทางการจัดจําหนายแบบการขายตรงถือวาเปนชองทางท่ี
เหมาะสมสําหรับบริการโดยเฉพาะการบริการดานวิชาชีพ สวนในอนาคตมีแนวโนมวาผูประกอบ
การตาง ๆ ไดเห็นความสําคัญของการนําระบบอินเทอรเนตมาใชในการบริการกันมากขึ้น โดยลูก
คาสามารถซื้อสินคาหรือบริการเกือบทุกชนิดไดจากระบบอินเทอรเนตท่ีเรียกวา พาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (electronic commerce or e-commerce) 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดตอสื่อสารไปยังลูกคาเปนหมายเพ่ือ
แจงขาวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจําของลูกคาตอผลิตภัณฑ หรือบริการของกิจการ โดยการ
เลือกใชวิธีการโฆษณา ประชาสัมพันธ การสื่อสารขอมูลสินคา การใชพนักงาน การแจก แถม หรือ
ชิงโชค การลดราคาอันเปนการกระตุนชักจูงใหลูกคาหันมาสนใจการบริการของตนเองมากข้ึนและ
รวมถึงความชอบพอในการบริการนั้นติดตอกันไปอยางสม่ําเสมอ ผูประกอบการจึงจําเปนตองมี
การวางแผน และหากลวิธีสงเสริมการตลาดของตนไปยังผูบริโภคแตละกลุมอยางเหมาะสมเพ่ือให
ลูกคามาใชบริการของตนเองมากขึ้นตามไปดวย 

ทางดานการตลาดบริการจะมีการเพ่ิมสวนประสมทางการตลาดอีก 3 ดาน ไดแก  
คน (people) สิ่งนําเสนอทางกายภาพ (physical evidence) และกระบวนการ (process) ดังนี้ (กฤษณา 
รัตนพฤกษ, 2545)  

5) คน (People) คือ ผูท่ีเกี่ยวของท้ังหมดในการนําเสนอบริการซึ่งมีอิทธิพลตอการรับรู
ของลูกคา ไดแก พนักงานผูใหบริการ ลูกคาและลูกคาคนอื่น ๆ ในระบบการตลาดบริการ นอกจาก
นี้บุคลิกภาพ การแตงกาย ทัศนคติและพฤติกรรมของพนักงานยอมมีอิทธิพลตอการรับรูในบริการ
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ของลูกคา รวมถึงการปฏิบัติตอลูกคาคนอื่น ๆ หรือการมีปฏิสัมพันธกันระหวางลูกคากับลูกคาดวย
กันเอง 

ในกิจกรรมการใหบริการดานวิชาชีพ ซึ่งเนนความสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูก
คาพนักงานท่ีใหบริการหรือติดตอกับลูกคามีความสําคัญมาก เสมือนกับวา ผูใหบริการ คือบริการ 
หรือแมแตพนักงานในระดับปฏิบัติงาน เชน พนักงานตอนรับ พนักงานรักษาความปลอดภัย หรือ
ชางติดต้ังอุปกรณ การใหบริการของเขาก็มีความสําคัญมากตอคุณภาพของบริการท่ีลูกคารับรูได
และตอองคกร 

6) สิ่งนําเสนอทางกายภาพ (Physical evidence) คือ สภาพแวดลอมท้ังหมดในการนํา
เสนอบริการและสถานท่ีซึ่งกิจกรรมกับลูกคามีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงสวนประกอบใดก็ตามท่ีเห็น
ไดอยางชัดเจนซึ่งชวยอํานวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ 

สิ่งซึงแสดงใหลูกคาเห็นบริการไดอยางเปนรูปธรรม เชน เครื่องมืออุปกรณ ปาย
โฆษณา แผนพับ ซองกระดาษ จดหมาย รถใหบริการ และความสะอาดของอาคารสถานท่ี เปนตน 
สิ่งเหลานี้สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของบริการได และสามารถสรางภาพลักษณในทางบวก
ใหแกองคกรได 

7) กระบวนการ (Process) คือระเบียบวิธี (procedures) กลไก (mechanisms) และการ
เคลื่อนยาย (flow) ของกิจกรรมซึ่งเกิดขึ้นทั้งในระบบของการนําเสนอ และปฏิบัติงานบริการ 
(service delivery and operation systems) 

ในกระบวนการการผลิตบริการมีการนําเสนอบริการ (service delivery) ซึ่งสงผลตอ
ประสบการณของลูกคา และยังมีการเคลื่อนยายในการปฏิบัติงานบริการ (operational flow) ซึ่งท้ัง
หมดนี้ ลูกคาเห็นไดชัดจึงตัดสินใจไดวาบริการนั้นเปนอยางไร กระบวนการการบริการมีท้ังแบบ
มาตรฐาน (standardized approach) และแบบใหอํานาจพนักงานตัดสินใจตามความตองการของลูก
คาแตละราย (customized approach) กิจการจะใชกระบวนการแบบใดขึ้นอยูกับ วิสัยทัศนขององค
การ ความตองการของตลาดเปาหมาย และตําแหนงของบริการท่ีวางไว 

 
2.3 ทฤษฎีอุปสงค 

ความหมายของอุปสงค (Demand) 
อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึงปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใด

ชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซื้อ ณ ระดับราคาตางๆ กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ ในระยะ
เวลาท่ีกําหนด โดยความตองการซื้อนั้นผูบริโภคจะตองมีอํานาจซื้อดวย (purchasing power) กลาว
คือผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซื้อ (Ability and Willingness) สินคาหรือ
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บริการนั้น เชน นาย ก. ตองการใชบริการนวดแผนไทย และนาย ก. มีเงินเพียงพอท่ีจะใชบริการ
นวดแผนไทย ดังกลาว ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธิ์ผล (Effective Demand) แตถานาย ก. 
ตองการใชบริการนวดแผนไทย แตมีเงินไมเพียงพอท่ีจะจายคาบริการ จะเปนความตองการซื้อท่ีไม
มีอํานาจซื้อ ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค เปนเพียงความตองการโดยท่ัวไป (want) เทานั้น 

ปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค (Determinants of Demand) 
 ปจจัยที่มีผลตอจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อหรือปจจัยท่ีกําหนดอุปสงคมีดังนี้  

(สุรภร วิศิษฎสุวรรณ และคณะ, 2546) 
1) ราคาสินคาชนิดนั้น เมื่อราคาสินคาเพ่ิมสูงขึ้น ปริมาณซื้อจะลดลง แตถาราคา

สินคาลดลง ปริมาณซื้อจะมีมากขึ้น 
2) ราคาสินคาอ่ืนที่เก่ียวของ ความสัมพันธของปริมาณซื้อนอกจากจะขึ้นอยูกับ

ราคาสินคาชนิดนั้นแลว ยังขึ้นกับราคาสินคาอื่นท่ีเกี่ยวของดวย ซึ่งแบงความสัมพันธของสินคาได
เปน 2 ชนิด คือ 

2.1 สินคาที่ใชทดแทนกัน (Substitution goods) เชน การนวดประคบกับการ
นวดน้ํามัน การอบไอน้ํากับการอบสมุนไพร เปนตน การท่ีผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดใดมากนอย
เพียงใดจะตองพิจารณาถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย เชน ถาราคาการนวดประคบสูงขึ้นในขณะท่ี
ราคาการนวดน้ํามันคงเดิมผูบริโภคจะใชบริการนวดประคบลดลง แลวหันไปใชบริการนวดน้ํามัน
เพ่ิมขึ้น จึงกลาวไดวาเมื่อราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพ่ิมขึ้นจะทําใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิดหน่ึง
ท่ีใชทดแทนกันไดเพ่ิมขึ้นดวย แตถาราคาสินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิด
หนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตางชนิด
กันท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

2.2 สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน (Complementary goods) เชน 
การนวดตัวกับการนวดประคบ เปนตน เม่ือราคาการนวดตัวแพงขึ้น นอกจากปริมาณการใชบริการ
นวดตัวจะลดลงแลวปริมาณความตองการใชบริการนวดประคบก็จะลดลงดวย ท้ังๆที่ราคาบริการ
นวดไมเปลี่ยนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบ
กันจะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 

3) รายไดของผูบริโภค  รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการ
กําหนดอุปสงคการพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซื้อ
สินคาสามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ 
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3.1 สินคาปกติ (Normal goods) ปริมาณซื้อสินคาปกติท่ัวไปจะมีความ
สัมพันธโดยตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซื้อ
สินคาปกติ จะเพ่ิมขึ้น แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซื้อสินคาปกติจะลดลงดวย 

3.2 สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณ
ภาพในสายตาของผูบริโภค ปริมาณซื้อสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายได
ของผูบริโภค กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีรายไดเพ่ิมขึ้น อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผู
บริโภคมีรายไดลดลงอุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพ่ิมขึ้น สินคาเหลานี้ ไดแก เคร่ืองสําอางราคา
ถูก ขาวสารคุณภาพตํ่า เสื้อโหล เปนตน 

4) รสนิยมของผูบริโภค รสนิยมเปนปจจัยหนึ่งที่กําหนดอุปสงค รสนิยมของ
บุคคลของบุคคลโดยท่ัวไปจะมีลักษณะแตกตางกันตามอายุ อาชีพ ขนบธรรมเนียมประเพณ ี
เปนตน โดยปกติรสนิยมในสินคาชนิดตางๆ จะเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัยตามกาลเวลา รสนิยมของ
สินคาบางชนิดเปลี่ยนแปลงไดงาย เชน เครื่องแตงกาย เครื่องประดับ เปนตน ดังนั้น ถาสินคาชนิด
ใดอยูในสมัยนิยม อุปสงคในสินคานั้นจะเพ่ิมขึ้น แตถาสินคาชนิดใดลาสมัยอุปสงคในสินคาชนิด
นั้นจะลดลงดวย 

5) จํานวนประชากร โดยปกติทั่วไปเม่ือประชากรของสังคมหรือของประเทศมี
จํานวนมากขึ้นความตองการในสินคาและบริการจะเพ่ิมขึ้นดวย แตประชากรท่ีเพ่ิมขึ้นนี้จะตองมี
อํานาจซื้อเพ่ิมขึ้นดวยจึงกอใหเกิดอุปสงคในสินคาเพ่ิมขึ้น 

6) การคาดคะเนสินคาและปริมาณสินคาในอนาคต เปนปจจัยอยางหนึ่งท่ีทําใหอุป
สงคในสินคาเปลี่ยนแปลงไป เชน ผูบริโภคคาดคะเนวาราคาขาวสารในอนาคตจะสูงข้ึนผูบริโภคจะ
รีบซื้อขาวสาร ในขณะท่ีเพ่ิมขึ้นอุปสงคของขาวสารในปจจุบันจึงเพ่ิมขึ้น ในทางตรงขามถาผู
บริโภคคาดวาราคาขาวในอนาคตจะลดลงผูบริโภคจะชะลอการซื้อขาวสารไวกอน อุปสงคของ
ขาวสารในปจจุบันจึงลดลง 

7) ฤดูกาล ความตองการซื้อสินคาตางๆ ในแตละชวงเวลาจะแตกตางกันตามฤดู
กาล เชน ในฤดูรอนอุปสงคของพัดลมจะเพิ่มสูงขึ้น ฤดูกาลฝนปริมาณความตองการรมจะมีมากขึ้น 
แตฤดูหนาวอุปสงคของเสื้อกันหนาวจะมีมากขึ้น 

8) สภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ แมวารายไดเฉลี่ยตอหัวของแตละ
ประเทศจะเทากัน แตโครงสรางการกระจายรายไดของประเทศแตกตางกัน ปริมาณความตองการ
ในสินคาก็จะแตกตางกันดวย แตสภาพการกระจายรายไดแตกตางกันมาก กลาวคือ ประชากรสวน
ใหญของซาอุดิอาระเบียยังยากจน มีคนกลุมนอยเทานั้นท่ีร่ํารวยจากการเปนเจาของบอน้ํามัน ขณะ
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ท่ีประชากรของสหรัฐอเมริกาสวนใหญเปนคนชั้นกลางรายไดไมแตกตางกันมากนัก ดังน้ันปริมาณ
ความตองการซื้อสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งของท้ัง 2 ประเทศ ยอมแตกตางกัน  

 
2.4 SWOT Analysis 

  การวิเคราะห SWOT เปนขั้นตอนหนึ่งในกระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธ โดยองคกร
จะทําการประเมินสภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอก เพ่ือใหองคกรสามารถเขาใจ
สถานการณปจจุบันท่ีตนกําลังเปนอยู การวิเคราะห SWOT ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ, 2541) 

จุดแข็ง (Strengths) หมายถึงลักษณะเดนของการดําเนินงานท่ีองคกรสามารถทําไดดีท่ีมี
ภายในองคกร ซึ่งลักษณะเดนนี้จะเปนปจจัยเอื้อตอความสําเร็จขององค 

จุดออน (Weaknesses) หมายถึงการดําเนินงานท่ีองคกรไมสามารถกระทําไดดี อันจะเปน
อุปสรรคตอความสําเร็จขององคกร องคกรจึงตองหาทางแกไขจุดออนนี้ท่ีเกิดขึ้นภายในองคกร 

โอกาส (Opportunities) หมายถึงชองทางที่เปนประโยชนตอการดําเนินงานขององคกรท่ี
เกิดจากสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

อุปสรรค (Threats) หมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกท่ีกอใหเกิดปญหาหรืออุปสรรคตอ
การบรรลุวัตถุประสงคขององคกร 

 
2.5  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ยังไมมีผูศึกษาเรื่องแนวทางในการพัฒนาธุรกิจการ
นวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา แตมีงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

บุญเรือง นิยมพร และคณะ (2539) ไดศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจรับบริการดวยการ
แพทยแผนไทย วัตถุประสงคเพื่อทราบทัศนคติและเหตุจูงใจของผูปวยท่ีตัดสินใจมารับการรักษา
และนําขอมูลที่ไดไปพัฒนาระบบบริการผูปวย ประเด็นท่ีศึกษาตอขอมูลทางประชากรและปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมารับบริการ สรุปผลการวิจัยไดดังนี้ ผูบริโภคเปนเพศหญิงมากกวาเพศ
ชาย กลุมอายุท่ีมารับบริการมากท่ีสุด คือ 33-60 ป การศึกษามากท่ีสุดคือระดับประถมศึกษา มัธยม
ศึกษา และปริญญาตร ีตามลําดับ กลุมแมบานมารับบริการมากท่ีสุด และสวนใหญมีรายได 3,000 – 
5,000 บาทตอเดือน ผูบริโภคมารับบริการจากปจจัยตาง ๆ คือ การบอกตอของผูท่ีเคยมาใชบริการ
รอยละ 82.77 เห็นปายสถานบริการ รอยละ 12.30 ผลการรักษาดีขึ้นในผูท่ีเคยมาใชบริการ รอยละ 
41 ระยะเวลาในการใหบริการแตละคร้ัง เหมาะสม รอยละ 74.01 และรอยละ 14.55 เห็นวาใชเวลา
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มากเกินไป ทัศนคติของผูปวยท่ีมีตอการนวดแผนไทย มากกวารอยละ 80 นวดแลวดีขึ้นไมมีอาการ
แทรกซอน 

สุดสงวน ค้ําคูณ (2542) ไดศึกษาปจจัยท่ีสัมพันธกับการใชบริการการนวดแผนไทยในคลี
นิคการแพทยแผนไทย อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม ซึ่งประกอบไปดวยปจจัยนํา ไดแก ความ
รูในการนวดไทย ทัศนคติตอการนวดไทย ความเชื่อตอการนวดไทย คานิยมตอการนวดไทย การรับ
รูตอการนวดไทย ปจจัยสนับสนุนและการยอมรับจากผูอื่น ไดแก การบริการ ระยะทาง เวลา และ
ความสะดวกในการไดรับขอมูลขาวสาร ตามลําดับ กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูท่ีไปรับ
บริการในคลีนิคการแพทยแผนไทย อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม จํานวน 382 คน และกลุม
ตัวอยางท่ีไปใชบริการนวดไทย จํานวน 122 คน เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ใชแบบสอบ
ถามและแบบสัมภาษณ วิเคราะหขอมูลโดยการหารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดย
ผลการศึกษาปรากฏ ดังนี้ ปจจัยดานความรู ทัศนคติ ความเชื่อ คานิยม การรับรูของผูไปใชบริการ
นวดไทยอยูในระดับมาก และผูท่ีไมไปใชบริการอยูระดับปานกลาง สวนปจจัยสนับสนุนและการ
ยอมรับของบุคคลอื่น ๆ ไดแก ญาติ เพื่อน บุคลากรทางการแพทยของผูไปใชบริการและผูท่ีไมไป
ใชบริการอยูในระดับปานกลาง และปจจัยเอื้อดานบริการ ระยะทาง เวลาความสะดวก วิธีการไดรับ
ขอมูลขาวสารของผูไปใชบริการและผูท่ีไมไปใชบริการอยูในระดับปานกลาง 

ชัชวาล สุวรรณเสวี (2544) ไดศึกษาและทําการวิเคราะหตนทุน – ผลตอบแทนทางการเงิน
ของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณในจังหวัดเชียงใหม ซึ่งผลการศึกษาปรากฏดังนี้ การศึกษามี
วัตถุประสงค 2 ประการคือ (1)การวิเคราะหทางดานปริมาณ โดยการวิเคราะหตนทุนและผลตอบ
แทนทางการเงินของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณ และการวิเคราะหความไวตอการเปลี่ยน
แปลงของโครงของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณ เม่ือมีการเปลี่ยนแปลงตนทุนและ/หรือผล
ตอบแทน (2)การวิเคราะหปจจัยทางดานคุณภาพท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการลงทุนของโครงการ
โรงเรียนนวดแผนโบราณ วิธีการศึกษาเพ่ือวัตถุประสงคขอ 1 นั้น ไดกําหนดอายุของโครงการเปน
เวลา 10 ป และทําการวิเคราะหการเงินซึ่งประกอบดวย การคํานวณหาคาอัตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) อัตราผลตอบแทนตอตนทุน (BC Ratio) 2.161 และระยะเวลาคืน
ทุน (PB) 2ป 9เดือน วิธีการศึกษาเพ่ือวัตถุประสงคขอที่ 2 นั้น ไดทําการสัมภาษณผูใชบริการนวด
แผนโบราณ ผูเรียนนวดแผนโบราณ หมอนวดแผนโบราณ และครูผูสอนนวดแผนโบราณ รวมถึงผู
ประกอบกิจการโรงเรียนนวดแผนโบราณ จํานวนรวมท้ังสิ้น 62 คน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทาง
ดานราคา บริการ และสถานท่ี รวมถึงการสงเสริมการขายนั้นมีสวนตอการตัดสินใจในการใช
บริการของลูกคา สวนของผูประกอบการปจจัยที่มีสวนตอการตัดสินใจในการจัดตั้งโรงเรียนนวด
แผนโบราณไดแก กําไร การอนุรักษศิลปะการนวด และยังเปนการสรางงานไดอีกทางหนึ่งดวย 
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ชรินทร  วรกุลกิจกําธร (2545) ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาภูมิปญญาการนวดแผน
ไทยใหเปนธุรกิจเพ่ือสุขภาพสําหรับนักทองเที่ยว พบวาผูใชบริการสวนใหญนิยมใชบริการนวดกับ
หมอนวดหญิงทั้งนี้เพราะวา หมอนวดหญิงมีความนุมนวลมากกวาหมอนวดชายผูใชบริการจะ
คํานึงถึงหมอนวดเปนอันดับแรกในการเลือกใชสถานบริการ และจะนิยมใชบริการในสถานบริการ
เพียงแหงเดียวเปนประจํา สาเหตุมาจากสถานบริการมีหมดนวดที่ดี อัตราคาบริการของสถาน
บริการท้ังสี่แหงสวนใหญจะเทากันคือ 100 บาทตอชั่วโมง ผูใชบริการหาขอมูลของสถานบริการ
ลําบาก เพราะเจาของธุรกิจไมมีการโฆษณาผานสื่อใด ๆ ผลิตภัณฑเปนสิ่งท่ีผูใชบริการพึงพอใจ
มากท่ีสุด และการโฆษณาประชาสัมพันธเปนสิ่งท่ีผูใชบริการพึงพอใจนอยท่ีสุดดานความตองการ 
เจาของธุรกิจมีความตองการใหรัฐบาลเขาไปดูแลชวยเหลือในดาน การฝกอบรมการประกอบธุรกิจ 
สนับสนุนเงินทุนในการปรับปรุงธุรกิจ  และกําหนดนโยบายในเร่ืองการนวดแผนไทยใหชัดเจน 
หมอนวดมีความตองการใหรัฐบาลจัดสวัสดิการ และจัดฝกอบรมความรูดานการนวดแผนไทยผูใช
บริการตองการใหเจาของธุรกิจปรับปรุงสถานบริการใหดีขึ้น สวนนโยบายและแผนของรัฐบาล ไม
มีความชัดเจน รัฐบาลขาดการดูแลเอาใจใสตอธุรกิจการนวดเปนอยางมาก ดังนั้นผูศึกษาจึงไดจัดทํา
แผนการพัฒนาการนวดแผนไทย เพื่อใหท้ังธุรกิจการนวดแผนไทยและภูมิปญญาการนวดแผนไทย
พัฒนาไปพรอม ๆ กัน และอยูคูกับคนไทยตลอดไป แผนดังกลาวคือ แผนดานการตลาด และแผน
ดานความรวมมือกับภาครัฐ 

ศุภนิษฐ เหมะวรรณ (2545) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
นักทองเท่ียวชาวญี่ปุนในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมโดยใช
แบบสอบถามเก็บขอมูลจากนักทองเท่ียวชาวญี่ปุนท่ีใชบริการนวดแผนโบราณตามสถานบริการ
นวดแผนโบราณ 12 แหง รวมท้ังหมด 120 ตัวอยาง โดยแบงตามสัดสวนของพนักงานนวดของ
สถานบริการนวดแผนโบราณแตละแหงและนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร
โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใชไดแกรอยละ ความถี ่และคาเฉลี่ย ผลการศึกษาพบวา ผู
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชายเล็กนอย สวนใหญมีอายุในชวง 21-30 ป 
และมีอาชีพเปนนักศึกษามากท่ีสุดปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการท่ีมีอิทธิพลตอ
นักทองเท่ียวชาวญี่ปุนสวนใหญในการเลือกใชบริการนวดแผนโบราณตามลําดับความสําคัญดังนี้ 
ปจจัยผลิตภัณฑดานบุคคลทีมีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวชาวญี่ปุนสวนใหญไดแก พนักงานนวดมี
ประสบการณความชํานาญในการนวด พนักงานนวดสามารถอธิบายแนะนําวิธีนวดแผนไทยได 
และดานพนักงานนวดมีความสนใจในการใหบริการ ปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาว
ญ่ีปุนสวนใหญไดแก ดานราคา ตอ 1 ชั่วโมง และดานราคาตอ 2 ชั่วโมง ปจจัยดานสถานท่ีท่ีมีอิทธิ
พลตอนักทองเท่ียวชาวญี่ปุน ไดแก ดานหองนอน ฟูก เตียง และหมอนสะอาด ดานหองนวดกวาง
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ขวางไมอึดอัดสะดวกสบายและดานมีหองน้ําไวบริการอยางพอเพียง ปจจัยผลิตภัณฑดานเครื่องมือ
ท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวญี่ปุนสวนใหญไดแก ดานมีเสื้อผาไวบริการลูกคา ดานมียาหรือน้ํา
มันบรรเทาอาการปวดเม่ือยไวจําหนาย และดานมีรานอาหารภายในสถานที่ สวนปจจัยดานการสง
เสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวญี่ปุนสวนใหญไดแก ขาวและการประชาสัมพันธการ
สงเสริมการขายโดยไหสวนลด และการโฆษณา 

วราภรณ หมอนสะอาด (2546) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการนวดแผนไทย
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน โดยเนนการศึกษาตามทฤษฎีการวิเคราะหพฤติกรรมผู
บริโภค และปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางแบบ
เจาะจงเฉพาะผูที่เคยใชบริการนวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน จํานวน 150 คน และ
นําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติท่ีใชไดแก คาความถี่ รอยละ และคาเฉล่ีย 
ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกใชบริการนวดท้ังตัว โดยสาเหตุท่ีใชบริการนวดแผน
ไทย คือ เพ่ือบําบัดและรักษาโรคเกี่ยวกับกลามเนื้อ ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ คือ ตัดสินใจดวย
ตัวเอง คาใชจายตอคร้ังในการรับบริการ คือ 101-200 บาท ความถี่ในการใชบริการ คือ ใชบริการไม
แนนอน ชวงเวลาในการใชบริการ คือ 18.01-21.00 น. วันท่ีมาใชบริการ คือ วันเสาร-อาทิตย และมี
ระยะเวลาในการใชบริการแตละครั้ง คือ 1-2 ชั่งโมง ลักษณะการใชบริการสวนใหญ จะใชบริการ
รานประจําเพียงรานเดียว โดยมีเหตุผล คือ บริการไดมาตรฐานหรือไดรับการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข แหลงท่ีไดรับขอมูลรานนวดแผนไทย คอื เพ่ือน ผูบริโภคสวนใหญรูสึกพอใจมากหลัง
ใชบริการนวดแผนไทย โดยจะหลับมาใชบริการนวดแผนไทยอีก และจะแนะนําผูอื่นมาใชบริการ
นวดแผนไทยดวย 
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