
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูห้ญิงในการใช้บริการนวดแผนไทยในอ าเภอเมือง

จงัหวดัเชียงใหม่ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็น
กรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 

 

แนวคิดและทฤษฎี 
ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค (Customer Behavior) 
ผู้บริโภค (Consumer) หรือ ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) หมายถึง 

กลุ่มบุคคลหรือครัวเรือน ซ่ึงซ้ือหรือตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื่อการบริโภคส่วนตวั (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ, 2550: 230) 

พฤติกรรมผู้บริโภค(Customer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและ
การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและใชบ้ริการสินคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2550: 231)  

ค  าถามท่ีใชใ้นการคน้หาพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W’s และ1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย? (Who is in the market?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร? (What does the market 
buy?) ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ? (Why does the market buy?) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ? (Who 
is involved in buying?) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด? (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน? 
(Where does the market buy?) ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร? (How does the market buy?) เพื่อคน้หา
ค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบไปดว้ย มีใครบา้งท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Occupant) ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ (Object) วตัถุประสงค์ในการซ้ือ (Objective) บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) โอกาสในการซ้ือ (Occasion) ช่องทางหรือสถานท่ี ท่ีท าการซ้ือ (Outlet) ขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือ (Operation) ซ่ึงแสดงถึงการใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 2 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค 

ค าถาม (6Wsและ1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the market?) 
 

มีใครบา้งท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Occupant) เพ่ือทราบถึงส่วนประกอบ
และรายละเอียดกลุ่มเป้าหมายทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์   
(2) ภูมิศาสตร์  
(3) จิตวิทยา (4) พฤติกรรมศาสตร์ 

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the market buy?) 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ(Object) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
จากผลิตภณัฑก์คื็อ ตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ 
ของผลิตภณัฑ ์ (Product Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่
แข่งขนั(Competitive Differentiation) 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าเพ่ือสนองความ
ตอ้งการดา้นร่างกายและจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือคือ 
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
(2) ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะ 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who is involved in buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ(Organization) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือและผูใ้ช ้

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the market buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasion)เช่นช่วงเวลาใดของวนัโอกาส 
พิเศษหรือเทศกาล 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the market buy?) 

ช่องทางหรือสถานท่ี ท่ีท าการซ้ือ (Outlet) ท่ีผูบ้ริโภคท าการซ้ือ 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the market buy?) 

 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ(Operation) ประกอบดว้ย  
(1)การรับรู้ปัญหา  
(2) การคน้หาขอ้มูล  
(3) การประเมินผลทางเลือก  
(4) การตดัสินใจซ้ือ 
(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

 

      ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ กลยทุธ์การตลาดและการบริหารเชิงกลยทุธ์โดยมุ่งท่ีตลาด, 2550:232. 
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แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใช้

บริการ เลือกซ้ือ เพราะเป็นเคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดใชใ้นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความสนใจใน
ตวัสินคา้ หรือบริการ นั้นๆ  

       โดยส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ 7P’s) (ฉตัยาพร   
เสมอใจ, 2548: 51-55) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ (Product)ในการก าหนดกลยุทธ์การบริการไม่ว่า     
จะเป็นในธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หรือบริการก็ตามต่างตอ้งพิจารณาถึงลูกคา้ ในเร่ืองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์นั้นๆเป็นหลกั ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในธุรกิจบริการมีความ
แตกต่างจากสินคา้ทั้งดา้นรูปแบบและการด าเนินงานท่ีมากมายมารวมกนัทั้งท่ีมองเห็นได ้และไม่มี
ตัวตน หรือเป็นส่ิงท่ีผู ้ขายมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์นั้นๆ ซ่ึงประกอบดว้ยรูปแบบผลิตภณัฑ์ คุณสมบติั คุณภาพผลิตภณัฑ์ ความน่าเช่ือถือ 
รูปลกัษณ์พิเศษ การออกแบบ ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา
ของลูกคา้ ซ่ึงปัจจุบนัการแข่งขนัมุ่งเน้นการสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีให้คุณค่าแก่ลูกคา้มากกว่าท่ีลูกคา้
คาดหวงั  

2. ดา้นราคา (Price) ตน้ทุนของลูกคา้ท่ีตอ้งเสียไปเพื่อให้ไดม้าซ่ึงตวัผลิตภณัฑ ์
โดยตน้ทุนในท่ีน้ีอาจเป็นไปไดท้ั้ง มูลค่าของเงินท่ีตอ้งจ่ายไปในการแลกเปล่ียนตน้ทุนค่าเดินทาง  
ตน้ทุนค่าท่ีจอดรถรวมถึงต้นทุนค่าเสียเวลาโดยลูกค้าจะมีการเปรียบเทียบต้นทุนน้ี กับ คุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑ์นั้นวา่คุม้ค่าหรือไม่ท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้นั้นๆ โดยตน้ทุนในการผลิตหรือการ
ให้บริการ จะพิจารณาถึงตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้อยูเ่ป็นหลกั ซ่ึงมกัจะใชร้าคาเป็นท่ียอมรับไดท้ั้ง    
2 ฝ่ายคือ ผู ้ขายได้รับผลก าไรเพียงพอและผู ้ซ้ือหรือผู ้ใช้บริการ สามารถจ่ายได้และได้รับ
ผลประโยชน์ตามขอ้ตกลง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้จ่ายเงินจ านวนหน่ึงซ้ือ ราคายงัเป็นตวัก าหนดความ
คาดหวงัของลูกคา้วา่จะไดรั้บผลตอบแทนคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีเสียไป  

3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) จ าเป็นต้องพิจารณาถึงความสะดวกสบาย 
(Convenience) ในการรับบริการ การส่งมอบสู่ลูกคา้ สถานท่ี และเวลาในการส่งมอบ กล่าวคือ 
ลูกคา้ควรจะเขา้ถึงง่ายท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้เกิดความสะดวกท่ีสุด     
การเลือกช่องทางในการน าส่งบริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท
ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้ง (Location) เป็นส าคญั เน่ืองจากการบริการบางประเภทลูกคา้ตอ้ง
เดินทางไปยงัสถานบริการด้วยตนเอง จึงต้องการอาคารสถานท่ีท่ีเหมาะสม และการส่งมอบ        
การบริการแก่ลูกคา้ (Service Delivery) เน่ืองจากการบริการเป็นกระบวนการท่ีมีลูกคา้เขา้มา
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เก่ียวขอ้งอยู่ในกระบวนการด้วย กระบวนการในการส่งมอบบริการจะเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีท าให้
ลูกคา้ตดัสินใจวา่บริการท่ีพวกเขาไดรั้บคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีพวกเขาจ่ายไปหรือไม่  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับ
ขอ้มูลระหว่างผูข้ายและลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้โดยเคร่ืองมือท่ีใช ้
ในการส่ือสารการตลาดของธุรกิจบริการสามารถท าการส่งเสริมการตลาดได้ส่ีแบบเรียกว่า ส่วน
ประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mixed) ซ่ึงประกอบดว้ย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช้บุคคล 
(Non Personal) โดยผา่นส่ือต่างๆ เช่น หนงัสือพิมพ ์วทิย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา 

4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการขายโดยใช้
พนกังานขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรม
ทางการตลาดนอกจากการขายโดยการโฆษณา การใชพ้นกังานขาย เช่น การท าบตัรสมาชิกเพื่อรับ
ส่วนลด 

4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์  (Public Relation) เป็น
แผนการน าเสนอภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจและลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง เช่น การ
ใหข้่าวแก่หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ินเก่ียวกบัการก าจดัของเสียตามวธีิการท่ีถูกตอ้งของโรงพยาบาล 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่ือสารทางตรงกบั
ลูกคา้เป้าหมายเพื่อท าให้เกิดการตอบสนอง เช่น การส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ E-mail ,การ
โทรศพัทแ์จง้สิทธิพิเศษต่างเฉพาะบุคคล  การส่งไปรษณียบตัร หรือ การส่งจดหมายเป็นตน้ 

  5.  ดา้นบุคลากร (People) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการ ตอ้งท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิด
ความพึงพอใจในการใช้บริการ พนักงานควรมีความรู้ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถ
ตอบสนองต่อลูกค้า มีความน่าเช่ือถือ มีความรับผิดชอบ ส่ือสารกับลูกค้าได้ดี มีความคิดริเร่ิม          
มีความสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ได ้ดงันั้นบริษทั 
ธุรกิจ หรือห้างร้านท่ีเป็นธุรกิจบริการจะต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ด้านบุคลากรโดยเร่ิมตั้งแต่      
การสรรหาคดัเลือก การพฒันา การฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝังลกัษณะท่ีจ าเป็นต่อ   
การให้บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ทกัษะการแกไ้ขปัญหาแก่ลูกคา้ 
การทกัทาย การขอบคุณทุกคร้ังท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการ การสร้างความประทบัใจใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ      
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6.  ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการ
แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบ เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้เพื่อให้เกิด
ความรวดเร็ว และประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) เช่น การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้ท่ีมา
ติดต่อ การแนะน า การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง และการแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว      

7.  ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง 
การพฒันารูปแบบการให้บริการท าไดโ้ดยการสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management, 
TQM) หรือตอ้งแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้ เพื่อสร้าง
คุณค่าให้กบัลูกคา้ ได้แก่ สภาพแวดล้อมของสถานท่ีให้บริการ และลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆท่ี
สามารถดึงดูดใจลูกคา้  อาคารส านกังาน  ท าเลท่ีตั้ง  การตกแต่ง  เคร่ืองมือต่างๆ  และสามารถท าให้

มองเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งมีการออกแบบจดั
วางส านกังานใหเ้ป็นระเบียบเรียบร้อยสะอาด  มีการตกแต่งส านกังานให้ดูดีเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ขณะท่ีลูกคา้มารอรับบริการ  
 
เอกสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

วราภรณ์  หมอนสะอาด  ( 2549 )ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใช้บริการนวด
แผนไทยของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัล าพูน โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการนวดแผนไทยของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัล าพูน โดยเน้นการศึกษาตาม
ทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  เก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งโดยเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจงเฉพาะผูท่ี้เคยใชบ้ริการนวดแผนไทยในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัล าพนู  จ  านวน150  คน และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา  ค่าสถิติ
ท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี  ร้อยละและค่าเฉล่ีย  

ผลการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่าส่วนใหญ่เลือกใช้บริการนวดทั้ งตัว  
สาเหตุท่ีใชบ้ริการนวดแผนไทย  คือ  เพื่อบ าบดัและรักษาโรคเก่ียวกบักลา้มเน้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ  คือ  ตดัสินใจดว้ยตวัเอง  ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการรับบริการ คือ 101-200 บาท ความถ่ีใน
การใช้บริการ คือ ใช้บริการไม่แน่นอนช่วงเวลาในการใช้บริการ คือ 18.01-21.00 น. วนัท่ีมาใช้
บริการ  คือ  วนัเสาร์-อาทิตย ์ และมีระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง  คือ  1-2  ชัว่โมง  ลกัษณะ
การใชบ้ริการส่วนใหญ่จะใชบ้ริการร้านประจ าเพียงร้านเดียว  โดยมีเหตุผล  คือบริการไดม้าตรฐาน/
หรือไดรั้บการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข  แหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลร้านนวดแผนไทย  คือ  เพื่อน
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้สึกพอใจมากหลงัใชบ้ริการนวดแผนไทยโดยจะกลบัมาใชบ้ริการนวดแผนไทย
อีก  และจะแนะน าผูอ่ื้นมาใชบ้ริการนวดแผนไทย                 
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โสมนัสสา โสมนัส (2549)ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการเลือกใช้
บริการนวดแผนไทยในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การใชบ้ริการนวดแผนไทยของนกัท่องเท่ียวตลอดจนปัจจยั และความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวต่อ
การใช้บริการนวดแผนไทยในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอย่างประกอบด้วย กลุ่ม
นกัท่องเท่ียวชาวไทย  และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ กลุ่มละ 150 ราย โดยใชแ้บบสอบถามในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนาและใช้สถิติไคสแควร์ในการทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่ม ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ทั้งนกัท่องเท่ียวชาวไทยและ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศเคยใชบ้ริการนวดแผนไทยมาก่อน โดยเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มี
อายุระหว่าง 31 – 50 ปี สาเหตุท่ีมานวด คือ เพื่อตอ้งการผ่อนคลายความเครียดมากท่ีสุดโดยจะ
กลบัมาใชบ้ริการนวดแผนไทยอีก และจะแนะน าให้บุคคลอ่ืนมาใชบ้ริการดว้ย โดยใชบ้ริการแบบ
นวดทั้งตวัมากท่ีสุด  และส่วนมากจะมาใชบ้ริการช่วงเวลา 14.00 – 16.00 น.โดยนกัท่องเท่ียวชาว
ไทย ใช้เวลาในการนวดนาน 1 ชัว่โมง ในช่วงวนัหยุดเสาร์–อาทิตย ์มากท่ีสุด ส่วนนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติ ใชเ้วลาในการนวดนาน 2-3 ชัว่โมง มากท่ีสุด และไม่มีวนัท่ีแน่นอนในการใชบ้ริการ
ผลการศึกษาความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวต่อการใชบ้ริการนวดแผนไทยในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในดา้นคุณภาพในการ
นวดของพนกังานนวด และการใหบ้ริการตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ดา้นราคา พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในดา้นการมีอตัราค่าบริการ
เหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 

ดา้นการจดัจ าหน่าย พบว่า นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในดา้นสถานท่ี
สะดวกกวา้งขวาง อยูใ่นระดบัมาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในดา้นการ
ใหส่้วนลด โปรโมชัน่พิเศษ อยูใ่นระดบัมาก 

ด้านบุคลากร พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในด้านการให้การ
ตอ้นรับของผูใ้หบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก 

ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในดา้น
ระยะเวลาในการใหบ้ริการมีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 

ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ พบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจในดา้น
การสร้างบรรยากาศ และความสะอาดในสถานท่ีใหบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก 
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ประทุมทิพย์  ใจใหญ่ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการใชบ้ริการสถานบริการ
นวดแผนโบราณในเขตกรุงเทพมหานคร นั้นโดย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ
สถานบริการนวดแผนโบราณในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาปัญหาทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคพบ
ในการใช้บริการสถานบริการนวดแผนโบราณในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 
คนการวจิยัใชส้ถิติค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด  อายุระหว่าง  26-33 ปี            
มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั รายได้/เดือน 7,000-15,000 การศึกษาระดบัปริญญาตรี และไม่มีโรค
ประจ าตวั  พฤติกรรมการเลือกใช้บริการเน้นเป็นร้านเสริมสวย มากท่ีสุด รองลงมาคือ ใช้บริการ
เพื่อผ่อนคลายจากความตึงเครียด  โดยผูต้อบแบบสอบถามตดัสินเลือกใช้บริการนวดแผนโบราณ
ขณะท่ีเกิดความรู้สึกเครียด  ซ่ึงมีความถ่ีในการใชบ้ริการเป็นจ านวน  1 คร้ัง/เดือน และใน 1 คร้ังจะ
ใชบ้ริการเป็นจ านวน  1  ชัว่โมง/คร้ัง  โดยลกัษณะประเภทการนวดส่วนใหญ่ชอบการนวดแบบจบั
เส้น ซ่ึงในการเลือกใชบ้ริการสถานบริการ คือ จะเห็นจากป้ายสถานบริการ และเพื่อนแนะน า เป็น   
2 อนัดบัแรก   
 การจดัค่าล าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการสถานบริการ
นวดแผนไทยในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ีย 3.67 อยูใ่นเกณฑ์มาก ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 3.60 อยูใ่นเกณฑ์มาก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.61 อยูใ่นเกณฑ์มาก และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.57 อยูใ่นเกณฑม์าก 

 


