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บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ี และวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

  การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยในการเลือกใช้บริการร้านนวดแผนไทยในเขตถนนนิมมานเหมินทร์ อ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ไดท้  าการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  ตลอดจนวรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง มีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
  แนวคิดและทฤษฎีท่ีน ามาใชใ้นการศึกษา คือ 

1. ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2. ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ 
3. การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
 ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางดา้นการตลาด
ท่ีองค์กรธุรกิจน าไปใช้กบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึงแบ่งเป็น 7 
ประเภท เรียกวา่ 7 Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑน์ั้นรวมถึงสินคา้ บริการ และความคิด 

ผ ลิ ตภัณฑ์ ในก า รบ ริ ก า รของ ร้ านนวดแผนไทย  ไ ด้แ ก่  ก า รนวดตัว  
นวดเทา้ นวดประคบสมุนไพร นวดน ้ามนั ซ่ึงประเภทของร้านนวดแผนไทย มีรายละเอียดดงัน้ี 
   1) ร้านนวดแผนไทย เป็นร้านท่ีใหบ้ริการนวดแผนไทยทั้งส้ิน 3 ลกัษณะ 
คือ การนวดแบบยดื – ดดั การนวดแบบจบัเส้น และการนวดแบบกดจุด  
   2) ร้านนวดฝ่าเทา้ เป็นร้านท่ีให้บริการนวดทั้งการนวดดว้ยมือ นวดเทา้
ดว้ยไมก้ดจุด นวดเทา้ดา้นใน และดา้นนอกดว้ยมือ นวดหลงัเทา้ดว้ยมือ นวดบริเวณเข่าดว้ยมือ นวด
บริเวณหนา้แขง้และน่องดว้ยมือ นวดบริเวณน้ิวเทา้ และกระตุน้เทา้ช่วงสุดทา้ย  
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   3) ร้านนวดประคบสมุนไพร เป็นร้านท่ีน าเอาสมุนไพรทั้งสดหรือแห้ง
หลาย ๆ ชนิดโขลกพอแหลกและคลุกรวมกนั ห่อดว้ยผา้ท าเป็นลูกประคบ จากนั้นน่ึงดว้ยไอความ
ร้อน แลว้น าไปประคบ 
   4) ร้านนวดเพื่อรักษา เป็นร้านท่ีให้บริการนวดในกรณีท่ีลูกคา้มีปัญหา
สุขภาพ เช่น ขอ้เทา้แพลง คอตกหมอน ขอ้ไหล่ติด เป็นตน้ 
   5) ร้านนวดน ้ ามนั เป็นร้านท่ีให้บริการนวดโดยใช้น ้ ามนัสมุนไพรชโลม
บนร่างกายผู ้ถูกนวด แล้วใช้เทคนิคการรีดและไล่เส้นเพื่อให้ความร้อนจากน ้ ามันผนวกกับ
คุณสมบติัของสมุนไพรท าใหร้ะบบต่าง ๆ ของร่างกายท างานไดดี้ข้ึน และคลายจากความตึงเครียด 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีได้มา ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่า 
(Value) ในรูปของเงินตรา ซ่ึงราคาค่าบริการการนวดและท าสปาในเขตถนนนิมมานเหมินทร์ ต าบล
สุเทพ อ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีดงัน้ี 

ประเภทการบริการ ประเภทของร้าน 

ร้านนวด (บาท/ชม.) ร้านสปา (บาท/ชม.) 
นวดผอ่นคลาย (นวดตวั) 150 - 300 250 – 500 
นวดเทา้ 150 - 300 250 – 500 
นวดบ าบดั 250 - 400 400 - 600 
นวดน ้ ามนั (น ้ ามนัไทย) 200 - 300 400 - 550 
นวดประคบสมุนไพร 180 - 300 400 - 600 
นวดหนา้และนวดศีรษะ 200 - 300 350 - 450 
อบสมุนไพร 180 - 300 300 - 500 
ขดัตวั - 400 - 800 

ทีม่า:  หนงัสือการนวดแผนไทย “แบบสวนดอก” (2553) และการสุ่มสอบถามร้านนวดแผนไทย และร้านสปา
ในเขตพ้ืนท่ีเขตถนนนิมมานเหมินทร์ และพ้ืนท่ีใกลเ้คียงในรัศมี 1 กิโลเมตร ของ อ า เภอเ มือง  จังหวัด เ ชี ยงใหม่ 
ในช่วงเดือน ธนัวาคม 2554 

  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) 
กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คน
กลางท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจ าหน่ายและผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Consumer or 
Industrial Users) 
  ช่องทางการจดัจ าหน่ายของร้านนวดแผนไทยไดแ้ก่ สถานท่ีท่ีตั้งอยู่ในย่านธุรกิจ 
ชุมชน หรือแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีการคมนาคม เดินทางสะดวก ในการไปใช้บริการ หรือตั้งอยู่บน
อาคารส านกังาน โรงแรม รีสอร์ทซ่ึงมีสถานท่ีจอดรถไดส้ะดวก 
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  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการติดต่อส่ือสารเพื่อ
ชกัจูงให้ผูซ้ื้อเกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ ท าให้เกิดความตอ้งการและซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นตามท่ี
ผูข้ายไดเ้สนอขาย ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดจ าเป็นตอ้งอาศยักิจกรรมหลายอยา่งเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือ
ในการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเราเรียกว่า ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
ประกอบดว้ย 4 อยา่ง คือ 
   1) การโฆษณา (Advertising) 
   2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
   3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
   4) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
  ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ของร้านนวดแผนไทย ไดแ้ก่ 
การจดังานเปิดตวัสถานบริการ การลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ   เช่น นิตยสาร และการโฆษณา
ทางอินเตอร์เน็ต การจดัท าโปรโมชัน่ เน่ืองในเทศกาลพิเศษ การให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ท่ีสมคัรเป็น
สมาชิกของทางร้าน การติดต่อทวัร์ หรือบริษทัท่องเท่ียว เพื่อให้แนะน านักท่องเท่ียวเข้ามาใช้
บริการ การจดัท าเวบ็ไซต ์(Website) ของร้าน เพื่อเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารการใหบ้ริการ  

5. บุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจา้หน้าท่ีตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
  คุณสมบติัของบุคลากร (People) ของร้านนวดแผนไทยได้แก่ มีความรู้และ
ความสามารถในการนวดแผนไทย มีอธัยาศยัดี มีความกระตือรือร้น สุภาพอ่อนนอ้ม มีความรักและ
เตม็ใจในงานบริการ ซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ เป็นตน้ 
  6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้ง
ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 
ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
  การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพของร้านนวดแผนไทย เช่น การตกแต่ง
ร้านให้มีความสะอาด สวยงาม มีเอกลกัษณ์  การสร้างบรรยากาศให้ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการรู้สึกผอ่น
คลาย  การจดัแสงไฟใหมี้ความอบอุ่น และสร้างบรรยากาศท่ีดี ไม่อึดอดั  เป็นตน้ 
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  7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว 
และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
  กระบวนการของร้านนวดแผนไทยมีขั้นตอนในการให้บริการแก่ลูกค้าท่ีเป็น
ขั้นตอนและเป็นรูปแบบเดียวกนั มีขั้นตอนการให้บริการท่ีไม่ยุ่งยากซับซ้อน มีการปรับปรุงและ
พฒันาขั้นตอนในการใหบ้ริการลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการอยูเ่สมอ เป็นตน้ 
   

ทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้องกบัการตัดสินใจ 
  การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิง
หน่ึงส่ิงใดจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ
สถานการณ์ การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงถา้นกัการ
ตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การวางแผนการกระจายสินคา้และสร้างการ
ยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550: 46) 
  นอกจากนั้นเม่ือพิจารณาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ ได้กล่าวปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่มี 4 ปัจจยั (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 89) ดงัน้ี 
   1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัค่านิยม 
(Values) ความคิดและทศันคติ ท่ีเกิดจากการเรียนรู้และการมีส่วนร่วมระหวา่งสมาชิกของกลุ่ม 

2) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับ
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อาย ุศาสนา อาชีพ สัญชาติ เป็นตน้  
   3) ปัจจยัดา้นรายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ สถานภาพเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน คนท่ีมีรายไดต้  ่า
จะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพและมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือ
สินคา้ท่ีมีคุณภาพดีและราคาสูง โดยเน้นท่ีภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั (Kotler and Armstong, 
2004: 179 อา้งอิงใน ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 98) เช่น ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้  ่ามกันิยมใชบ้ริการการ
นวดท่ีร้านนวดแผนไทย เพราะวา่คนในกลุ่มน้ีเป็นคนท่ีมีรายไดท่ี้จ ากดั ซ่ึงบริการนวดท่ีร้านนวด
แผนไทยมีราคาไม่แพงจนเกินไป ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งมีแนวโน้มท่ีจะเลือกใช้บริการนวดท่ีสปา 
เพราะว่าคนในกลุ่มน้ีเป็นคนท่ีมีรายไดม้าก นิยมซ้ือและชอบใช้สินคา้ท่ีมีราคาแพง มีคุณภาพสูง 
เพื่อบ่งบอกถึงความร ่ ารวยของตนเอง จึงท าใหค้นในกลุ่มน้ีน่าจะไปใชบ้ริการนวดท่ีสปา 
   4) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น
จิตวิทยาซ่ึงถือว่า เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ 
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(Kerin Hartley and Rudelius, 2004: 105 อา้งอิงใน ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 92) ไดแ้ก่ 
   แรงจูงใจ (Motivation) เป็นอิทธิพลหรือสภาพภายในท่ีผลกัดนัให้เกิด
พฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต่องการของบุคคล  
   การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึง 
รับตวักระตุน้ต่าง ๆ เขา้มาท าการตีความและแสดงอาการปฏิบติัตอบปัญหาส าคญั ๆ 
   การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บความรู้หรือ
ประสบการณ์ใหม่อนัก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538: 41) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบั
การศึกษาอาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะงานประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ี
วดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวทิยาและสังคม              
วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลด้านประชากรจะ
สามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนั 

  

 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) (ศิริวรรณ      

เสรีรัตน์และคณะ, 2550:231-232) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้อง
ผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ 
แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้
อยา่งเหมาะสม 

 ค าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations โดยมีรายละเอียดของค าถาม ดงัน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิต
วเิคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึง
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ก็คือ ตอ้งการคุณสมบติั
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หรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสนองความตอ้งการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็น
ค าถามท่ีตอ้งการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์      
มาร์เก็ต ร้านขายของช า ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ศุภนิษฐ์ เหมะวรรณ (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นในการเลือกใช้บริการนวดแผนโบราณในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่” กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาคือ นกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่น จ านวน 120 ตวัอย่าง ท่ีใช้
บริการนวดแผนโบราณในอ าเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจาก
นกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นท่ีใชบ้ริการนวดแผนโบราณ 12 แห่ง โดยแบ่งตามสัดส่วนของพนกังานนวด
ของสถานบริการนวดแผนโบราณแต่ละแห่ง ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ในการเลือกใชบ้ริการนวดแผนโบราณเรียงตามล าดบั
ความส าคญัดงัน้ี ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัดา้นเคร่ืองมือ และปัจจยั
ดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่
ไดแ้ก่ ดา้นพนกังานมีประสบการณ์ความช านาญในการนวด ดา้นพนกังานสามารถอธิบายแนะน า
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วิธีนวดแผนโบราณได้ และด้านพนักงานนวดมีความสนใจในการให้บริการ ปัจจยัด้านราคาท่ีมี
อิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ดา้นราคาต่อ 1 ชัว่โมง และ ราคาต่อ 2 ชัว่โมง 
ปัจจยัด้านสถานท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ ได้แก่ ห้องนอนฟูกเตียงและ
หมอนสะอาด ห้องนวดกวา้งขวางไม่อึดอดั สะดวก สบาย มีห้องน ้ าไวบ้ริการอย่างเพียงพอ ปัจจยั
ดา้นเคร่ืองมือท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ มีเส้ือผา้ไวบ้ริการลูกคา้ มียา
หรือน ้ ามนับรรเทาอาการปวดเม่ือยไวจ้  าหน่าย และมีร้านอาหารภายในสถานท่ี  ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อนักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ได้แก่ ข่าวและการประชาสัมพนัธ์การ
ส่งเสริมการขายโดยการใหส่้วนลด และการโฆษณา 

โสมนัสสา โสมนัส (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการ
เลือกใชบ้ริการนวดแผนไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่” กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ 
นกัท่องเท่ียวชาวไทยและนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ กลุ่มละ 150 ราย ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้
บริการนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียว พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-50 ปี ส่วนใหญ่เคยมา
จงัหวดัเชียงใหม่ 2-3 คร้ังแลว้ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการแบบนวดทั้งตวัมากท่ีสุด รองลงมาคือ นวดฝ่าเทา้ 
โดยใชเ้วลานาน 1 ชัว่โมงและส่วนใหญ่มาใชบ้ริการ ช่วงเวลา 14.00-16.00 น.มากท่ีสุด รองลงมา
ไดแ้ก่ 16.01-18.00  ส่วนใหญ่มาใช้บริการช่วงวนัหยุดนกัขตัฤกษ์มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ไม่มี
วนัท่ีแน่นอนในการมาใชบ้ริการ และมาใชบ้ริการในช่วงวนัหยุดเสาร์-อาทิตย ์ตามล าดบั ส่วนใหญ่
นกัท่องเท่ียวเคยใชบ้ริการนวดไทยมาก่อน ส่วนใหญ่เสียค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเป็นจ านวน 200 
– 300 บาท ต่อชัว่โมง เม่ือพิจารณาดา้นเหตุผล พบว่า นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มาใชบ้ริการเน่ืองจาก
ผอ่นคลายความเครียด รองลงมาไดแ้ก่ ตอ้งการดูแลเก่ียวกบัสุขภาพ และมีความสนใจเก่ียวกบัภูมิ
ปัญญาไทย โดยนกัท่องเท่ียวตดัสินใจมาใชบ้ริการดว้ยตนเอง และในอนาคตนกัท่องเท่ียวจะกลบัมา
ใชบ้ริการนวดไทยอีกแน่นอน 

พรีญา คุปตรัตน์ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเดยส์ปาของคนไทยในอ าเภอเมืองเชียงใหม่” กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ 
ลูกคา้ชาวไทยจ านวน 250 ตวัอยา่ง ท่ีใชบ้ริการเดยส์ปาในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ส่วน
ใหญ่เป็นลูกคา้เพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาเฉล่ียในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้าน รายไดอ้ยู่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท ซ่ึงส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรสแลว้ กระบวนการตดัสินใจของลูกคา้พบวา่ สาเหตุท่ีท าให้กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้มาใชบ้ริการเดย์
สปามากท่ีสุด คือ เพื่อการพกัผ่อนและคลายเครียด โดยก่อนท่ีจะไปใช้บริการเดย์สปาลูกค้าได้
สอบถามขอ้มูลในเร่ืองของราคา ค่าใชจ่้ายท่ีจะเกิดข้ึนในการใช้สปาแต่ละคร้ังมากท่ีสุด โดยมีการ
พิจารณาขอ้มูลจากเพื่อนบา้น/เพื่อนท่ีท างาน/คนรู้จกัท่ีเคยใช้บริการเดยส์ปามาก่อน กลุ่มตวัอย่าง
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ลูกคา้ไดใ้ห้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์กลุ่มตวัอยา่ง
ลูกคา้ใหค้วามพึงพอใจในการให้บริการนวดน ้ ามนั อโรมา และเป็นผลิตภณัฑ์หรือวตัถุท่ีมีการผลิต
จากธรรมชาติ ปัจจยัดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ให้ความพึงพอใจในการก าหนดราคาแบบแพคเก็จ
ท่ีเหมาะสม ปัจจยัดา้นสถานท่ี กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ให้ความพึงพอใจในเร่ืองสถานท่ีตั้งท่ีอยูใ่นแหล่ง
ชุมชน มีความสะดวกในการเดินทาง ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่างลูกคา้ให้
ความพึงพอใจในการท่ีสถานประกอบการมีการน าเสนอเอกสาร/คู่มือแนะน าเก่ียวกบัสปา และมี
พนกังานขายคอยแนะน าสินคา้และบริการ ปัจจยัดา้นบุคคล กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ให้ความพึงพอใจใน
เร่ืองพนกังานท่ีพดูจาไพเราะ บริการดว้ยความระมดัระวงั กิริยามารยาทสุภาพ มีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิม้
แยม้แจ่มใส ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ให้ความพึงพอใจในเร่ืองสถานท่ี
ใหบ้ริการมีความสะอาด ส่วนปัจจยัดา้นกระบวนการ กลุ่มตวัอยา่งลูกคา้ให้ความพึงพอใจในเร่ืองมี
ป้ายอธิบายใหลู้กคา้ไดเ้ห็นผลิตภณัฑแ์ละราคาของแต่ละแพคเก็จท่ีใหบ้ริการไดอ้ยา่งชดัเจน 

จักร์กฤษณ์ เหลืองถาวรพจน์, สิงหา บอระเพชร (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการนวดท่ีร้านนวด
แผนไทยหรือท่ีสปา ในเขตกรุงเทพมหานคร” กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ
การนวดท่ีร้านนวดแผนไทยหรือท่ีสปาจ านวน  800 ตวัอย่าง พบว่า ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการการนวดท่ีร้านนวดแผนไทยหรือท่ีสปา ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการการนวดท่ีร้านนวดแผนไทยหรือท่ีสปาให้ความส าคญักบัปัจจยั
ทางการตลาดโดยรวมและรายดา้น 4 ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการการนวดท่ีร้านนวด
แผนไทยหรือท่ีสปาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัมาก คือ 
ดา้นความหลากหลายของการให้บริการ เช่น มีบริการนวดเทา้ นวดตวั นวดประคบสมุนไพร อบ
ตวัดว้ยสมุนไพร ดา้นราคา ท่ีผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัมาก คือ ราคามีความเหมาะสมกบับริการ 
ดา้นสถานท่ี ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัมาก คือ ความสะดวกในการไปใชบ้ริการ เช่น การเดินทาง 
สถานท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูใ้ช้บริการให้ความส าคญัมาก คือ เร่ืองการให้ส่วนลดแก่
ลูกคา้ ดา้นคุณภาพของพนกังาน ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัมาก คือ ดา้นประสบการณ์และความ
ช านาญในการนวด  

สุชาดา กิตินาม (2551) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสปา 
แขวงทุ่งสองห้อง เขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร” กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาคือ ผูใ้ชบ้ริการ
จ านวน 250 ตวัอยา่ง พบว่า ผูใ้ชบ้ริการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกใช้บริการสปาในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
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พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูใ้ช้บริการให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ  ผลิตภณัฑ์ท่ีน ามาใช้ไดรั้บ
การรับรองจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง รองลงมาไดแ้ก่ ความสุภาพ ความเอาใจใส่ลูกคา้ของพนกังาน 
มีเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั มีใบรับรองจากสถาบนัต่างๆ พนกังานมีความรู้ความช านาญ บริการมีให้เลือก
หลากหลาย ดา้นราคา  ผูใ้ช้บริการให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 
ระดบัปานกลาง คือ ราคาเหมาะสมกบับริการและมีการติดราคาพิเศษกบัลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก  ดา้น
สถานท่ีและท าเล ผูใ้ช้บริการให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ สถานท่ีหาพบได้ง่าย จอดรถ
สะดวก ตกแต่งสถานท่ีสวยงาม สะอาด ทนัสมยั จ านวนสาขาท่ีใชบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ผูใ้ช้บริการให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ มีการส่งเสริมการขาย เช่น แพ็คเกจส่วนลด ใน
โอกาสพิเศษ มีการโฆษณาในส่ือต่างๆ  

ผลการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ  
สปาของผูใ้ช้บริการ จ าแนกตามลกัษณะประชากรณ์ศาสตร์ พบว่า เพศ อายุ และรายได้ท่ีแตกต่าง
กันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสปาของ
ผูใ้ชบ้ริการ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
สมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1: เพศที่แตกต่างกันมีระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านนวดแผนไทยของนักท่องเที่ยวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์แตกต่างกนั 

Ho: เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์ ไม่แตกต่างกนั 

H1: เพศท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์ แตกต่างกนั 
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สมมติฐานที่ 2: อายุที่แตกต่างกันมีระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านนวดแผนไทยของนักท่องเที่ยวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์แตกต่างกนั 

Ho: อายท่ีุแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์ ไม่แตกต่างกนั 

H1: อายท่ีุแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์ แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานที่ 3: รายได้ที่แตกต่างกันมีระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านนวดแผนไทยของนักท่องเที่ ยวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์แตกต่างกนั 

Ho: รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์ ไม่แตกต่างกนั 

H1: รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของร้านนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวในเขตถนน
นิมมานเหมินทร์ แตกต่างกนั 

 


