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บทที่ 3 
 

แนวคิดทางทฤษฎีและวรรณกรรมปริทัศน 
 
3.1  ทฤษฎีทีก่ําหนดการตดัสินใจบรโิภค 

 
3.1.1 ปจจัยกําหนดอุปสงค  
อุปสงคสําหรบัสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง จาํนวนตางๆของสินคา 

หรือบริการชนดินั้นที่ผูบริโภคตองการซื้อในระยะเวลาหนึ่ง ณ ระดับราคาตางๆ ของสินคาชนิดนัน้  

ความตองการซื้อ มิไดหมายถึงความตองการซื้อลอยๆอยางความตองการทั่วไป แตเปนความ

ตองการซื้อที่เกิดจากความเต็มใจที่จะซื้อ (Willingness to buy) และจะตองมีความสามารถที่จะ

ซื้อได (Ability to pay) โดยทั่วไปอุปสงคจะแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณสินคาที่ตองการซื้อ

กับราคาตามกฎของอุปสงคที่วาราคาและปริมาณซื้อของสินคาชนิดหนึ่งๆยอมเปลี่ยนแปลงในทิศ

ทางตรงขามกัน ซึ่งราคาเปนปจจัยสําคัญตัวหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการทําใหปริมาณซื้อของสินคาชนิด

ใดชนิดหนึ่งเปลี่ยนไป อยางไรก็ตามนอกเหนือจากราคาแลวยังมีปจจัยอื่นที่กําหนดอุปสงค ซึ่งมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจวาจะใชบริการหรือไม และจะใชบริการในปริมาณเทาไร ซึ่งปจจัยเหลานี้

เรียกวา ปจจัยกําหนดอุปสงค 

 ปจจัยกําหนดอุปสงค หมายถึง ปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการกําหนดปริมาณซื้อ โดย

ปจจัยเหลานี้มีบทบาทแตกตางกันไป แตมีผลตอผูบริโภคหรือผลตอผูซื้อตามชวงเวลานั้นๆ ปจจัย

ที่สําคัญไดแก ราคาสินคาที่ตองการซื้อ  รายไดของผูซื้อ  รสนิยมของผูบริโภค  ราคาสินคาชนิด

อ่ืนๆที่เกี่ยวของ  จํานวนประชากรและการคาดคะเนในอนาคต 

(1) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับราคาของสินคา โดยเมือ่ราคาสินคาเพิ่มสูงขึน้ ปริมาณซื้อจะ 

มีนอยลง แตถาราคาสินคาลดต่ําลง ปริมาณซื้อจะมีมากขึ้น 

(2) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับราคาของสินคาอืน่ๆทีเ่กี่ยวของ  ตามปกติความตองการของ 
ผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาหลายชนิด ถาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงขึ้น ผูบริโภคก็จะซื้อสินคา

ชนิดนั้นนอยลง และหันไปซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งซึ่งใชทดแทนกันได เชน ราคาคาบริการในสปา

สูงขึ้น ผูบริโภคอาจหันไปซื้อบริการนวดแผนโบราณแทน เนื่องจากมีราคาที่ถูกกวา สําหรับในกรณี

ของสินคาที่ตองใชประกอบกัน เชน น้ําตาลกับกาแฟ เมื่อผูบริโภคตองการบริโภคกาแฟมากขึ้น ก็

จะตองบริโภคน้ําตาลมากขึ้นดวย เปนตน 
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(3) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับรายไดเฉลี่ย โดยทั่วไปเมื่อคนมีรายไดเพิ่มสูงขึ้น ความ

ตองการบริโภคสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึน ยกเวนสินคาบางชนิด ความสัมพันธระหวางปริมาณซือ้

กับรายไดจะเปนไปในทิศทางใดก็ข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาที่ ผูบริโภคซื้อ สามารถแบง

สินคาออกไดเปน 2 ประเภท คือ 

ก. สินคาปกติ (Normal Goods)  เปนสินคาที่ผูบริโภคจะบริโภคมากขึ้นเมื่อรายได

มากขึ้น และจะบริโภคนอยลงเมื่อรายไดนอยลง นั่นคือปริมาณสินคาที่เสนอซื้อแปรผันโดยตรงกับ

รายได ตัวอยางสินคาปกติ เชน บาน รถยนต เครื่องใชไฟฟา เปนตน ซึ่ง ”การใชบริการสปา” ก็ถือ

เปนสินคาปกติเชนกัน ดังนั้นเมื่อผูบริโภคมีรายไดเพิ่มสูงขึ้น จึงมีความตองการที่จะใชบริการสปา

เพิ่มข้ึนดวย 

ข. สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods) เปนสินคาที่ผูซื้อจะซื้อนอยลงเมื่อรายไดมาก

ข้ึนแตจะซื้อมากขึ้นเมื่อรายไดนอยลง นั่นคือปริมาณสินคาที่เสนอซื้อแปรผกผันกับรายได ตัวอยาง

สินคาดอยคุณภาพ  เชน บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป เมื่อรายไดเพิ่มมากขึ้น ผูบริโภคอาจลดการบริโภค

บะหมี่กึ่งสําเร็จรูปนอยลงและหันไปบริโภคกวยเตี๋ยวแทน 

(3) ปริมาณซื้อข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญในสังคม  

รสนิยมอาจเกี่ยวของกับความรูสึกนิยมชมชอบชั่วขณะหนึ่งซึ่งเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว เชน แฟชั่น

เสื้อผาสตรี เปนตน แตบางกรณีความนิยมนั้นก็คงอยูนาน เชน รถยนต น้ําอัดลม เปนตน ส่ิงที่

กําหนดรสนิยมของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ ความเชื่อ คานิยม การศึกษา แฟชั่น และอิทธิพลของ

การโฆษณา รสนิยมเปนสิ่งที่มีผลตอธุรกิจการคา ดังนั้น หนวยธุรกิจจึงยอมทุมเงินจาํนวนมหาศาล

ในการโฆษณาเพื่อหวังผลในการเปลี่ยนแปลงรสนิยม หรือก็เพื่อรักษารสนิยมของผูบริโภคใหคง

เดิมที่จะสงผลใหผูบริโภคหันมาบริโภคหรือยังคงบริโภคสินคาและบริการของหนวยธุรกิจนั้นอยู 

(5) ปริมาณซื้อในปจจุบันขึ้นอยูกับการคาดการณราคาสินคานั้น และรายไดของ

ผูบริโภคบริโภคในอนาคต โดยถามีการคาดการณวาราคาสินคานั้นจะสูงขึ้น ผูบริโภคอาจจะซื้อ

สินคานั้นมากขึ้นในปจจุบัน เพื่อเก็บกักตุนไวใชในอนาคต หรือถาคาดวาราคาจะลดลงในอนาคตก็

อาจจะชะลอการซื้อในปจจุบันไวกอน หรือ ซื้อนอยลงเทาที่จะตองใชจริงๆในเวลาสั้นๆ สวนการ

คาดการณรายไดก็เชนเดียวกัน โดยถาคาดวาจะมีรายไดเพิ่มข้ึนในอนาคต ก็อาจจะซื้อสินคามาก

ข้ึนในปจจุบัน โดยออมนอยลงเพราะจะมีรายไดเพิ่มข้ึนในอนาคตอยูแลว 
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3.1.2. พฤติกรรมผูบริโภค 

การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร หมายถึงการใชประโยชนจากสินคาและบริการเพื่อ

สนองความตองการของมนุษย รวมถึงการนําสินคาและบริการมาใชประโยชนเพื่อการผลิตเปน

สินคาและบริการอื่นๆ การบริโภคยังรวมไปถึงการใชสินคาอื่นๆ และการใชบริการอยางใดอยาง

หนึ่งก็คือการบริโภคดวยเชนกัน เชน การไปพบแพทยเมื่อยามเจ็บปวย การพักโรงแรม การใช

บริการสปา เปนตน  

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคนั้น นักเศรษฐศาสตรไดอธิบายพฤติกรรมผูบริโภค

โดยใชเครื่องมือที่เรียกวา เสนความพอใจเทากัน (Indifference Curve) โดยกําหนดฟงกชัน

อรรถประโยชน (Utility Function) ดังนี้ 

  U       =        f ( X , Y) 

 โดยที่     U    =    อรรถประโยชนหรือความพอใจในการบริโภคสินคา 

  X    =    จํานวนครั้งในการใชบริการสปา 

  Y    =    ปริมาณสินคาอื่น 

 และฟงกชันรายได (Income Function) ดังนี ้

  Px X + Py Y   =   M 

โดยที่     Px , Py    =    ราคาสินคา X และ Y ตามลาํดับ 

  X , Y      =    ปริมาณการบริโภคสินคา X และ Y ตามลาํดับ 

  M          =    รายไดหรืองบประมาณ 
 

ภาพที ่3.1 

แสดงดุลยภาพในการบริโภคสินคาตางๆ 

           สินคาอื่น 

 

            A 

 

                                     E1 

            Y1 

                                                                           สปา 

           O                    X1           B 
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จากภาพที่ 3.1 แสดงดุลยภาพในการบริโภคสินคาแสดงโดยเสนความพอใจเทากัน

ของผูบริโภคในการบริโภคสินคา 2 ชนิดคือสินคาอื่นๆและสินคาประเภทสปา เมื่อพิจารณาพบวา 

ผูบริโภคสามารถเลือกบริโภคใชบริการสปาและสินคาอื่นผสมกันไดภายใตเสนงบประมาณที่จํากัด

(เสน AB) โดยการจัดสรรการบริโภคนี้จะกอใหเกิดอรรถประโยชนสูงสุดได ณ จุดดุลยภาพ (E1)   

แตหากมีการเปลี่ยนแปลงในปจจัยใด เชน ราคาสินคาหรือรายไดของผูบริโภคที่กอใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงในเสนงบประมาณของผูบริโภคแลว ดุลยภาพในการบริโภคจะเปลี่ยนแปลงไป 

 

ภาพที ่3.2 

แสดงดุลยภาพที่เปลีย่นแปลงไปเมื่อราคาการใชบริการสปาเปลี่ยนแปลง     

      สินคาอื่น 
 

       A 

 

       y1               E1               E2 

       y2         

 

         O       x1        B      x2            C             สปา 
 

จากภาพที่ 3.2  สมมุติใหราคาของการใชบริการสปามีราคาถูกลงโดยเปรียบเทียบ 

ดังนั้นงบประมาณเดิมที่ผูบริโภคมีอยู จะเกิดผลกระทบตอผูบริโภค 2 ทาง คือ ผลกระทบทางดาน

การทดแทน (Substitution Effect) คือ ผูบริโภคจะสามารถใชบริการสปาเพิ่มข้ึน เนื่องจากราคา

ของการใชบริการสปาถูกลง เพื่อที่จะใหไดรับความพอใจเทาเดิม จะใชบริการสปาเพิ่มมากขึ้นและ

บริโภคสินคาอื่นนอยลง และผลกระทบดานรายได (Income Effect) คือ ผูบริโภคจะสามารถใช

บริการสปาเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากราคาของการใชบริการสปาถูกลง หากใชบริการสปาเพียงอยาง

เดียวจะสามารถใชไดมากขึ้นเปน OC แตสินคาอื่นบริโภคไดเทาเดิม จึงมีเสนงบประมาณใหมคือ 

AC จะทําใหสามารถมีเสน Indifference Curve เสนใหมที่มีความพอใจสูงกวาเสนเดิม สรุปแลว

ผูบริโภคสามารถใชบริการสปาเพิ่มข้ึน โดยเปนผลกระทบดานการทดแทน และผลกระทบดาน

รายได  
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ภาพที ่3.3 

แสดงดุลยภาพที่เปลีย่นแปลงไปเมื่อรายไดของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง 

      สินคาอื่น 
 

       C 

       A 

        y2                              E2  

        y1                                     

                    E1 

        O  x1        x2  B         D         สปา 
 

จากภาพที่ 3.3  สมมุติใหรายไดของผูบริโภคเพิ่มข้ึนโดยที่ราคาสินคาคงที่ (เนื่องจาก

ราคาสินคาคงที่ เมื่อรายไดเพิ่มข้ึนยอมบริโภคสินคาทั้งสองชนิดเพิ่มข้ึนตาม กรณีที่เปนสนิคาปกต)ิ 

ผูบริโภคจะสามารถบริโภคสินคาทั้ง 2 ชนิดเพิ่มข้ึนไดตามเสน Indifference Curve เสนใหม จาก 

x1 , y1 เปน x2 , y2 

จากแนวความคิดนี้ จะเห็นวา ปจจัยที่มีผลตอการกําหนดพฤติกรรมของ

ผูบริโภคคือ ราคาสินคา และรายไดของผูบริโภค แตยังมีปจจัยอื่นอีกที่สามารถกําหนด

พฤติกรรมของผูบริโภคได คือ ปจจัยทางดานเศรษฐกิจและสังคม ไมวาจะเปน เพศ อายุ 
สถานภาพ อาชีพการงาน และการโฆษณาและสงเสริมการขาย เปนตน ซ่ึงอาจเปน
ตัวกําหนดรสนิยมหรือความชอบของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคแตละคนไดรับอรรถประโยชน

มากนอยตางกันจากการบริโภคสินคาชนิดเดียวกัน  แสดงออกมาให เห็นในรูปของเสน 

Indifference Curve ที่แตกตางกัน 

ภาพที ่3.4 

แสดงเสน Indifference Curve ของผูบริโภคที่มีรสนิยมตางกนั 

       สินคาอื่น 

                                                                  

                              Eข 

                                     Eก                        ข 

            

                                                              ก           สปา 

                         O        xข        xก            
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     จากภาพที ่3.4 แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคทีม่ีรสนิยมในการบริโภคตางกันจะใชจาย

งบประมาณของตนในการซือ้สินคาแตละอยางตางกัน ข้ึนอยูกับรสนยิมและความชอบของแตละ

คนวาชอบสินคาชนิดใดมากกวา โดยแสดงใหเห็นจากเสน Indifference Curve ที่แตกตางกนั คือ 

(ก) ชอบใชบริการสปามากกวา (ข) 

 ดังที่ไดกลาวมาขางตนทําใหเราทราบวา ปจจัยที่กําหนดการตัดสินใจใชบริการสปา

คือ ราคาสินคา ระดับรายไดของผูบริโภคและรสนิยม นอกจากปจจัยดังกลาวแลว ปจจัยในดาน

ของ ”คุณลักษณะของบริการ” ก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ถูกนํามาพิจารณาในการตัดสินใจเลือกใช

บริการสปา เพราะสปามีลักษณะบริการที่หลากหลายและมีคุณลักษณะของบริการที่แตกตางกัน 

ซึ่งแนวคิดนี้ไดถูกนําเสนอโดย Lancaster (1966)1 

 
3.1.3 แนวคิด The Characteristics Approach 2 

 

The Characteristics Approach  เปนแนวคิดที่พิจารณาคุณลักษณะของสินคา  

(Characteristics of a Commodity) มากกวาที่ตัวสินคา (Whole Commodity) “การใหบริการ

สปา”  ก็เปนสินคาชนิดหนึ่งที่มีคุณลักษณะของสินคาที่แตกตางกันในแตละรูปแบบการใหบริการ 

ไมวาจะเปนการอบ การนวด วารีบําบัด บอด้ีทรีตเมนท เฟชเชียลทรีตเมนท เปนตน  ซึ่งบริการสปา

ชนิดเดียวกันผูใชบริการแตละคนจะมีวิธีการเลือกใชบริการที่แตกตางกัน ผูใชบริการก็จะไดรับ

อรรถประโยชนจากบริการชนิดหนึ่งมากกวาบริการอีกชนิดหนึ่ง ซึ่งผูใชบริการแตละคนที่ชอบใช

บริการสปายอมมีความชอบบริการในแตละรูปแบบแตกตางกันไป โดยยังคงอยูภายใตขอจํากัด

เร่ืองงบประมาณเชนเดิม ซึ่ง Lancaster ไดใหแนวคิดไวดังนี้  

สมมุติในตลาดมีบริการแบบหนึ่งคือ การใชบริการสปา มีคุณลักษณะ 2 อยางคือ การ

ผอนคลาย และ การบําบัดรักษา  โดยสมมุติใหมีรูปแบบการใชบริการสปา 3 แบบ แตละรูปแบบมี

คุณลักษณะและราคาตางกัน (ดังตารางที่ 3.1) ดังนี้ 

 
 

 
1อางไวในนราทิพย ชุติวงศ ,ทฤษฎีเศรษฐศาสตรจุลภาค, พิมพคร้ังที่ 5 (จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2544) น.180. 
2Alan Griffiths & Stuart Wall , Theory & application.Intermediate 

microecomics,1966. p.77-81. 
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ตารางที่ 3.1 

ตัวอยางแสดงคุณลักษณะและราคาของรปูแบบการบริการสปาแตละชนิด 

 

รูปแบบของบริการ การผอนคลาย การบําบัด ราคา (บาท) 

วารีบําบัด 

นวด 

ลางพิษ 

7 

6 

4 

3 

6 

10 

0.8 

0.6 

1 

หมายเหต ุ: ตัวเลขในตารางเปนตัวเลขที่ผูวิจัยสมมุติข้ึน โดยสอดคลองกับความเปนจริง 
 

 

ภาพที ่3.5 

แสดงคุณลักษณะของการใชบริการสปาแตละรูปแบบบนแกนทัง้สอง 

 

        ผอนคลาย (หนวย) 

                           D (วารีบําบัด) 

            7                               E (การนวด)                     

            6                   

            4                                                   F (การลางพษิ) 

                                                                

                                                                           บําบดัรักษา (หนวย) 

                        O           3         6             10 

 

จากภาพที่ 3.5 แสดงคุณลักษณะของการใชบริการสปาทั้ง 3 รูปแบบ ซึ่งมีสัดสวนของ

คุณลักษณะทั้ง 2 ชนิดตางกัน โดยดูจากรังสีที่ออกจากจุดกําเนิด ถาใชบริการสปารูปแบบเดียวกัน

เพิ่มข้ึนก็จะไดรับคุณลักษณะของการใชบริการสปาเพิ่มข้ึนตามเสนรังสีของการใชบริการสปา

รูปแบบนั้นๆ คือ OD , OE หรือ OF (ความชันของแตละเสนคือ คุณลักษณะของการใชบริการสปา

ที่เพิ่มข้ึนหรือลดลงเมื่อราคาของการบริการเปลี่ยนแปลงไป) 
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 ภาพที่ 3.6 

แสดงคุณลักษณะของการใชบริการสปาแตละรูปแบบและเสนงบประมาณ 

 

        ผอนคลาย 

                           D (วารีบําบัด) 

                                            E (การนวด)                     

             9                  Y 

             8    X                                          F (การลางพิษ) 

              4                                        Z 

                                                                           บําบดัรักษา 

                        O       4         9              10 

 

จากภาพที่ 3.6 สมมุติใหผูบริโภคมีงบประมาณอยู 1 บาทสําหรับใชบริโภคบริการ

สปา หากเขาเลือกใชบริการสปาเพียงรูปแบบเดียว เขาจะสามารถใชบริการวารีบําบัด (เสน OD) 

ได 1.25 แพคเกจ (งบประมาณ/ราคา = 1/0.8) (ตารางที่ 3.1) มีคุณลักษณะของการใชบริการสปา

ที่จุด X คือ ไดรับการผอนคลาย 8 หนวย การบําบัดรักษา 4 หนวย หรือสามารถใชบริการนวด(เสน 

OE) ได 1.6 แพคเกจ (งบประมาณ/ราคา = 1/0.6) มีคุณลักษณะของการใชบริการสปาที่จุด Y คือ

ไดรับการผอนคลาย 9 หนวย การบําบัดรักษา 9 หนวย (หนวยของคุณลักษณะ x จํานวนแพคเกจ 

= 6x1.6  และ6x1.6  ตามลําดับ) หรือสามารถใชบริการการลางพิษ(เสน OF) ได 1 แพคเกจ 

(งบประมาณ/ราคา = 1/1) มีคุณลักษณะของการใชบริการสปาที่จุด Z คือไดรับการผอนคลาย 4 

หนวย การบําบัดรักษา 10 หนวย (หนวยของคุณลักษณะ x จํานวนแพคเกจ = 1x4  และ 1x10  

ตามลําดับ) ซึ่งจะไดจุด X,Y และ Z ตามรูป เสนที่ลากเชื่อมจุด XYZ เปรียบเสมือนเสนงบประมาณ

ของผูบริโภค เชน จุดบนเสน XY แสดงสัดสวนคุณลักษณะของการใชบริการสปาที่ผูบริโภค

สามารถไดรับจากการใชงบประมาณของเขาบริโภคการใชบริการสปา 2 รูปแบบคือ วารีบําบัดและ

การนวด หรือจุดบนเสน YZ แสดงสัดสวนคุณลักษณะของการใชบริการสปาที่ผูบริโภคสามารถ

ไดรับจากการใชงบประมาณของเขาบริโภคการใชบริการสปา 2 รูปแบบคือ การนวดและการลาง

พิษ สวนเสน XZ แสดงสัดสวนคุณลักษณะของการใชบริการสปาที่ผูบริโภคสามารถไดรับจากการ

ใชงบประมาณของเขาบริโภคการใชบริการสปา 2 รูปแบบคือ วารีบําบัดและการลางพิษ แต

เนื่องจากเสน XZ นี้ตกอยูภายในขอบเขตของเสน XYZ ซึ่งผูบริโภคจะไดรับคุณลักษณะของวารี
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บําบัดและการลางพิษนอยกวางบประมาณจํานวนเดียวกันที่ใชบนเสน XY และ  YZ ดังนั้นเสน  

XZ  จึงไมมีเหตุผลที่จะนํามาพิจารณา เราเรียกเสน XYZ วา เสนขอบเขตความเปนไปไดของ

คุณลักษณะ (The Characteristics Possibility Frontier : CPF) 

 

ภาพที ่3.7 

แสดงดุลยภาพในการบริโภคสินคาชนิดเดียวกนัแตคุณลักษณะตางกนั 

 

        ผอนคลาย  

                           A (วารีบําบัด) 

                                            B (การนวด)                     

                                 Y           K 

                    X                               Z         C (การลางพิษ) 

                              L                                       

                                    M                                    บําบดัรักษา 

                        O 

 

ดุลยภาพในการบริโภคจะอยูที่จุดสัมผัสระหวางเสน Indifference Curve กับเสน

งบประมาณ(คือเสน XYZ นั่นเอง)  ซึ่งดุลยภาพนี้จะเกิดขึ้นที่จุดสัมผัสบนเสน XY  หรือ YZ ก็

ได หมายความวา เปนการบริโภคการใชบริการสปา 2 รูปแบบผสมกัน หรือสามารถเกิดขึ้นที่จุด

สัมผัสบนจุด X , Y หรือ Z ก็ได หมายความวาเปนการบริโภคการใชบริการสปารูปแบบเดียว 

จากภาพที่ 3.7  สมมุติให ดุลยภาพอยูที่จุด K มีการบริโภคการใชสปา 2 รูปแบบคือ การนวดและ

การลางพิษอธิบายไดโดยเริ่มจากการลากเสนจากจุด K ขนานกับเสน OC จนไปตัดเสน OB ที่จุด 

L และลากอีกเสนหนึ่งจากจุด K ขนานกับเสน OB ที่จุด M  จุด K นี้เรียก Optimal Brand Mix ซึ่ง

สามารถพิจารณาได 2 ทางคือ 

 1. การใชการนวด เร่ิมต้ังแตจุด O จนกระทั่งถึงจุด L แลวใชการลางพิษเร่ิมต้ังแตจุด L 

จนกระทั่งถึงจุด K หรือ 

 2. การลางพิษ เร่ิมต้ังแตจุด O จนกระทั่งถึงจุด M แลวใชการนวดเริ่มต้ังแต M 

จนกระทั่งถึงจุด K 
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 รูปแบบการใชบริการสปาทั้ง 2 แบบนี้ จะทําใหผูบริโภคไดรับคุณลักษณะของการใช

บริการสปาเทากัน ที่ระดับความพอใจของแตละคน นอกจากนี้การที่สปามีคุณลักษณะที่แตกตาง

กันทําใหสปามีรูปแบบการบริการหลายๆรูปแบบนอกเหนือจากที่กลาวมาแลว ผูใชบริการสปายัง

สามารถที่จะเลือกบริการรูปแบบอ่ืนๆ ไดอีกดวย (จากตาราง 2.1 หนา 16) เพื่อทําใหไดรับความ

พอใจที่แตกตางกัน และในสวนของเมดิคอลสปาจะมีบริการที่นอกเหนือจากสปาประเภทอื่นๆ เชน 

การทําเลเซอร ฝงเข็ม การลางพิษ เปนตน ทําใหผูที่มารับบริการที่เมดิคอลสปาสามารถไดรับ

บริการที่เพิ่มมากขึ้นดวย จากทฤษฎีนี้ผูใชบริการสปาจะตองมีความรูเกี่ยวกับคุณลักษณะของตัว

สินคา โดยที่คุณลักษณะที่แตกตางกันก็จะทําใหเกิดความพึงพอใจตอผูบริโภคที่แตกตางกัน  

เราสามารถสรุปถึงปจจัยตางๆที่มีผลตอการเลือกใชบริการเมดิคอลสปาดังนี้คือ 

1. ราคาคาบริการ 
2. รายไดของผูใชบริการสปา 

3. รสนิยมของแตละบุคคล 

4. คุณลักษณะของบริการ 
 

3.2  วรรณกรรมปริทศัน 
 

            งานวิจัยที่ไดมีการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจสปาไวแลวสามารถแบงเปนกลุมงานได 3 กลุม

ไดแก กลมที่ศึกษาเกี่ยวกับลักษณะโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกจิสปา กลุมที่

ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการนวดสปา และกลุมที่ศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติ

และความพึงพอใจของผูใชบริการตอการนวดสปาเทานั้น ซึ่งงานวิจัยทั้งหมดที่กลาวมาไดศึกษา

เฉพาะธุรกิจสปาประเภทเดยสปาและอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น พบวา ต้ังแตอดีตจนถึง

ปจจุบัน การนวดมีบทบาทสําคัญโดยคนไทยรูจักการนวดในรูปแบบของการบริการนวดไทยแบบ

ด้ังเดิมหรือนวดแผนโบราณ แตตอมาเมื่อการนวดที่เคยถูกมองวาเปนการบําบัดคนสูงอายุได

เปลี่ยนรูปแบบไปจากเดิมจนปจจุบันกลายเปนที่สนใจใชบริการของคนทุกเพศทุกวัยในรูปแบบของ

นวดแบบสปา จากงานวิจัยเรื่องความพึงพอใจของผูใชบริการสปาตอการนวดสปา ซึ่ง สุนทรี 

(2547) ไดทําการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูใชบริการระหวางบริการนวดไทยแบบดั้งเดิม

และบริการนวดแผนไทยแบบสปา พบวา ปญหาที่ทําใหผูใชบริการนวดแผนไทยแบบดั้งเดิมพึง

พอใจนอยที่สุด คือ ปญหาดานรูปแบบการใหบริการยังมีนอย ไมมีความหลากหลายของบริการ 

ปญหาดานสถานที่ที่ใชในขณะใหบริการไมเปนสัดสวน ปญหาดานสถานที่ขาดการปรับปรุงให

สวยงามและไมสะอาด ปญหาสถานบริการหายากและมีนอย ปญหาความลาชาในการรอรับ
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บริการ และสิ่งที่ผูใชบริการตองการใหปรับปรุงมากที่สุดคือ ดานความสะอาดของสถานที่ และ

มารยาทของพนักงานในการนวด (พรรณพิมล ,2543) สวนปญหาที่ทําใหผูใชบริการนวดแผนไทย

แบบสปาพึงพอใจนอยที่สุด คือ ปญหาคาบริการที่สูง(ราคาประมาณ 1,500-3,000 บาทตอคร้ัง)

ปญหาสถานบริการหายากและมีนอย ปญหาผูใหบริการนวดขาดความชํานาญ ปญหาการ

ใหบริการหรือการจัดเรียงคิวที่ไมยุติธรรม   

และจากงานวิจัยดังกลาว ทําใหทราบวาการบริการนวดไทยแบบดั้งเดิมยังไมไดสราง

ความพึงพอใจที่ดีตอผูใชบริการนวดมากเทาไหรนักเมื่อเทียบกับการนวดแบบสปา นี่เองจึงอาจจะ

เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหผูใชบริการเปลี่ยนจากการนวดไทยแบบดั้งเดิมมาเปนนวดไทยแบบสปากัน

มากขึ้นสงผลธุรกิจนวดสปาเริ่มเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง โดยพบไดจากมูลคาตลาดและอัตราการ

ขยายตัวที่เพิ่มสูงขึ้นตั้งแตป 25453 การแขงขันของธุรกิจนี้จึงเพิ่มสูงขึ้น จึงเริ่มมีการศึกษาเกี่ยวกับ

ธุรกิจสปาเพิ่มมากขึ้นดวย โดยเฉพาะงานวิจัยของธัญญา (2549) ไดทําการศึกษาถึงโครงสราง

ตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจสปา ทําใหทราบไดวา โครงสรางตลาดของธุรกิจสปาใน

เขตกรุงเทพมหานคร เปนแบบกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition) เนื่องจาก

ผูประกอบการธุรกิจสปามีจํานวนมาก อุปสรรคในการเขามาแขงขันของคูแขงรายใหมมีนอย (Low 

Barriers to Entry) บริการตางๆ ในสปาแตละแหงเปนสินคาที่ทดแทนกันไดแตไมสมบูรณ การ

เปลี่ยนแปลงราคาของคูแขงรายใดจะไมคอยมีผลตอคูแขงรายอื่นๆในตลาด และมีการกระจุกตัว

นอยของธุรกิจสปาในกรุงเทพมหานคร  

ในสวนของพฤติกรรมการแขงขัน พบวาธุรกิจสปาในเขตกรุงเทพมหานคร  มี

พฤติกรรมการแขงขันที่ไมใชดานราคา (Non Price Competition) โดยผูประกอบการพยายามที่จะ

สรางความแตกตางของสินคา (Product Differentiation)  โดยใชการโฆษณาและจัดรายการ

สงเสริมการขาย ดานคุณภาพและความหลากหลายของวัตถุดิบ การเลือกสถานที่ต้ังของสถาน

ประกอบการ เปนตน แตก็มีวิธีการแขงขันแบบการตั้งราคาหลายๆ รูปแบบเชน ซื้อเปนคูปอง 10 

คร้ังฟรี 2 คร้ัง เปนตน เพื่อเปนการดึงดูดลูกคาใหมและรักษากลุมลูกคาเดิมไว 

นุจรีย (2546) และนิตยา (2547) พบวา ผูใชบริการสวนใหญจะเปนเพศหญิง อายุ 

25-30 ป และ 36-45 ป  การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว และเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน  ใชบริการในวันเสารและอาทิตย ในชวงเวลา 11.00-17.00 น. สาเหตุมาใชบริการ

เพื่อการผอนคลาย และรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท  
 

 
3 สํานักวิจัยธุรกิจ บมจ.ธนาคารกรุงไทย , กลาวไวในบทที่ 1  น.3. 
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และการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในลักษณะตางๆเพื่อที่จะนําไปปรับใชเขากับ

กลยุทธทางการตลาด ซึ่งงานวิจัยในอดีต (นุจรีย ,2546 นิตยา ,2547 และงานวิจัยของกรมสงเสริม

อุตสาหกรรม,2547) ชี้ใหเห็นวา พฤติกรรมของผูมาใชบริการนวดสปาในการตัดสินใจเลือกใช

บริการนั้น  เกิดจากปจจัย 4 ปจจัยคือ 

1) ปจจัยดานความชํานาญของผูนวด ที่ผูมาใชบริการใหความสําคัญมากที่สุด เพราะ

ทําใหมั่นใจไดวาเมื่อมาใชบริการแลวจะรูสึกสบายและผอนคลายทั้งระหวางทําและเมื่อนวดเสร็จ

ไปแลว ซึ่งจะไมเกิดผลขางเคียงกับผูมาใชบริการ ประกอบกับผูนวดจะมีเทคนิคการนวดที่ทําใหผู

มาใชบริการเกิดการผอนคลายระหวางนวดดวย (นุจรีย,2546) ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยรวม

ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรมรวมกับวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล (2547) คือ ปจจัย

ดานการมาตรฐานการยอมรับและบุคลากร ดานความชํานาญหรือผูเชี่ยวชาญเฉพาะ  

2) ปจจัยดานการบริการที่มีคุณภาพ ซึ่งการบริการที่มีคุณภาพนั้นสามารถแบงได

หลายประเภท เชน การนวดที่มีคุณภาพ ผลิตภัณฑที่ใชในการนวดที่มีคุณภาพ รวมถึงการดูแล

ตอนรับผูมาใชบริการ ซึ่งเปนเหตุใหผูมาใชบริการเกิดความพอใจสูงสุด เมื่อเขามาใชบริการ

นวดสปา (นุจรีย,2546) 

3)  ปจจัยดานทําเลสถานที่ต้ังและการออกแบบราน  จะตองมีความสะดวกในการ

เดินทางไปมา ผูใชบริการสามารถเขาถึงไดงาย นอกจากนั้นยังรวมไปถึงสภาพแวดลอมและความ

ปลอดภัยของทําเลที่ต้ังอีกดวย (กรมสงเสริมอุตสาหกรรมรวมกับวิทยาลัยการจัดการ ม.มหิดล 

,2547) และความสะอาดและรมร่ืนของสถานประกอบการ เพราะสถานที่ที่สะอาดรมร่ืน จะสงผล

ใหผูมาใชบริการเกิดความรูสึกที่อยากจะเขามาใชบริการเมื่อพบเห็น  และความสะอาดของสถาน

บริการจะทําใหผูมาใชบริการมั่นใจไดวา เมื่อไดรับบริการไปแลวจะไมเกิดผลขางเคียงจากการใช

บริการเนื่องจากความไมสะอาด (นุจรีย,2546)  

4) ดานภาพลักษณ โดยผูใชบริการใหความสําคัญกับชื่อเสียงและภาพพจนที่ดีของ

สถานที่ใหบริการรวมถึงการตกแตงและบรรยากาศของสถานที่ใหบริการ (นิตยา ทัศคร,2547) 

และเมื่อพิจารณาถึงงานวิจัยดานทัศนคติและความพึงพอใจของผูใชบริการสปา 

พบวา ดานการบริการ เปนสิ่งที่ทําใหผูใชบริการพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งหมายความวาผูใชบริการ

ไดรับการบริการที่มีคุณภาพ ซึ่งการบริการที่มีคุณภาพที่ไดรับจากสถานบริการประกอบไปดวย 

ความยุติธรรมในการจัดอันดับเขารับบริการ ระยะเวลาที่ไมนานในการรอรับบริการ ความชํานาญ

ของผูนวดซึ่งเปนเหตุผลที่จะทําใหผูใชบริการกลับมาใชบริการอีกครั้ง (นุจรีย ,2546) 
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จากที่กลาวมาแลววา ธุรกิจสปามีพฤติกรรมการแขงขันไมใชดานราคา (Non Price 

Competition) ดังนั้นกลยุทธทางการตลาดที่นํามาใชเพื่อใหสามารถสื่อสารกับผูใชบริการไดจึงมี

ความสําคัญตอผูประกอบธุรกิจสปามาก ซึ่งพบวา นอกเหนือจากชองทางการสื่อสารกับผูบริโภค 

โดยการบอกตอกันไปของกลุมลูกคา หรือเรียกวา “ปากตอปาก” ที่ไดผลมากที่สุด ยังสามารถทําได

หลายทาง คือ  การตลาดทางตรงดวยการขายแบบตัวตอตัว (Face to Face Selling)  การสงเสริม

การขาย  (Sales Promotion) เปนกิจกรรมที่เสนอสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุนเราใหเกิดการซื้อขาย

ผลิตภัณฑและบริการ การโฆษณา (Advertising) สรางใหเกิดการรูจักอยางแพรหลายในทิศทางที่

ตองการ การประชาสัมพันธ (Public Relations) การสรางภาพลักษณเพื่อกอใหเกิดความสัมพันธ

อันดีระหวางสินคา บริษัท ผูบริโภค และทุกสวนที่เกี่ยวของกัน (ณิชานันท,2548) โดยที่การสราง

ความสัมพันธจะเนนการจัดการดานความสัมพันธกับลูกคาปจจุบันเปนหลัก แตอยางไรก็ตามก็

ยังใหความสําคัญแกลูกคารายใหมๆดวย เนื่องจากการแขงขันธุรกิจสปามีคอนขางสูง จึงตองมกีาร

ดึงลูกคาใหไดมากที่สุด (ชญาดา,2547) 

จากงานวิจัยขางตนที่ไดกลาวมาแลว พบวางานวิจัยที่ ศึกษาสวนใหญจะเปน

การศึกษาเกี่ยวกับสปาประเภทเดยสปา ไมวาจะเปนในเรื่องของปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการ

สปา กลยุทธทางการตลาด ทัศนคติและความพึงพอใจที่มีตอสปา โดยโดยศึกษาเพียงแคกรอบ

ความคิดในดานปจจัยกลยุทธทางการตลาดทั่วไป(4Ps) อันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยจําแนกตามลักษณะโครงสรางประชากร รายได และ

ความถี่ในการใชบริการ เทานั้น แตยังไมเคยมีงานวิจัยชิ้นใดที่ศึกษาเกี่ยวกับเมดิคอล สปาเลย 

ดังนั้นการศึกษาถึงความสัมพันธของลักษณะของกลุมตัวอยางกับพฤติกรรมการใชบริการเมดิ

คอลสปา เชน ความถี่ของการใชบริการ วันเวลาและจุดประสงคของการใชบริการ เปนตน จะทําให

รูจักกลุมลูกคาที่มาใชบริการสปาไดชัดเจนยิ่งขึ้น และในสวนของการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการสปา ไดทําการศึกษากลุมตัวอยางที่ใชบริการสปาและกลุมที่อาจจะไมใช

บริการสปาดวย จะทําใหทราบถึงปจจัยที่สําคัญที่ผูใชบริการใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการสปา

ของทั้งสองกลุมตัวอยาง 

 

 

 


