
 
บทท่ี  2 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยดานการตลาดท่ีผลตอการเลือกใชบริการเดยสปาของคนไทย

ในอําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของสรุปได  
ดังนี้ 

2.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7P’s) 
2.2 แนวคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

-  การทองเท่ียวสุขภาพ (Health Tourism) 
2.3 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา Engle-Blackwell-Miniard Model 

 -  พฤติกรรมดานสุขภาพของผูบริโภค (Health Behavior) 
2.4 เอกสารและงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

 
2.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7P’s) 
 

สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม ซ่ึงหนวยงานตางๆ ใช
รวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกลูกคาประกอบดวยเคร่ืองมือดังตอไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2544: 69-70) 

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงของ วัตถุ หรือการบริการที่เสนอขายโดยธุรกิจ 
เพื่อสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็
ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได  การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ มีส่ิงท่ีควรคํานึงถึงดังนี ้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานอ่ืนท่ีเหนือกวาคูแขงขัน
หรือมีความสามารถออกแบบลักษณะของผลิตภัณฑใหสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดมากท่ีสุด 
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1.2 ความแตกตางดานการบริการ (Service Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขัน และผูซ้ือพึงพอใจหรืออาจเรียกวา ผลิตภัณฑควบ 
(Augmented Product) ซ่ึงประกอบดวยการติดต้ัง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนํา
ลูกคา การซอมแซมและบริการอ่ืนๆ 

1.3 ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการสรางความ
แตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอไดเปรียบคูแขงขัน โดยการจางและฝกอบรม
พนักงานท่ีดีกวาคูแขงขัน การฝกอบรมพนักงานใหมีคุณภาพดีข้ึนประกอบดวย 

- ความสามารถ (Competence) พนักงานตองมีความรูความชํานาญในงาน 
- ความมีน้ําใจ (Courtesy) พนักงานตองมีมนุษยสัมพันธ  มีความเปนกันเอง 

และมีจิตวิญญาณในการใหบริการ 
- ความเช่ือถือได (Creditbility) พนักงานของบริษัทตองมีความนาเช่ือถือต้ังแต

บุคลิกภาพ  การพูดจา  การแตงกาย 
- ความไววางใจ  (Reliability)  พนักงานตองทํางานดวยความสม่ําเสมอและ

ถูกตองจะสามารถสรางความไววางใจใหแกลูกคาได 
- การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานตองใหบริการและแกปญหา

ใหแกลูกคาดวยความรวดเร็วถูกตอง และมีมนุษยสัมพนัธท่ีดี 
- การติดตอส่ือสาร (Communication) พนักงานตองใชความพยายามที่จะทํา

ความเขาใจลูกคาและใชภาษาท่ีเขาใจงายในการส่ือสาร 
2. ราคา  (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ

ลูกคา ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนัน้ ถามูลคา
สูงกวาราคาหรือราคามีความเหมาะสม ลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น ผูกําหนดกลยทุธดานราคาตอง
คํานึงถึง 

- การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ 
- ตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเกี่ยวของ วามีความเหมาะสมในการกําหนดราคา 
- การแขงขัน วาคูแขงมีการกําหนดราคาเปนเชนไร 
- ปจจัยอ่ืนๆ เชน คานิยม แฟช่ัน เปนตน 

3. สถานท่ี (Place) เปนกิจกรรมการนําผลิตภณัฑท่ีผานการผลิต หรือกําหนดไวออกสู
ตลาดเปาหมายในสวนประสมขอนี้ไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณาสถานท่ีจําหนายอยางเดียว แต
เปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางตางๆ อยางไร และมีการเคล่ือนยายสินคาไดอยางไร 
ซ่ึงในปจจุบันนั้นก็มีวิธีการใหมๆ เขามาทําใหการเคล่ือนยายสินคาไปยังลูกคากลุมเปาหมายไดงาย
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และสะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึนเพราะมีระบบการคาแบบผานระบบอิเล็คทรอนิค E-commerce ซ่ึงนับวา
เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีสามารถลดตนทุนลดคาใชจาย ทําใหเคล่ือนยายสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้น 
ในการผลิตภณัฑออกสูตลาดเปาหมาย (Placing the Product) จึงประกอบไปดวย 

- ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of Distribution)  หมายถึง กลุมของสถาบัน
หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกจิกรรมอันจะนําผลิตภณัฑจากผูผลิตไปยงัผูบริโภค/ผูใช หรือลูกคา 

- การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ
การเคล่ือนยายตัวสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและ
ตลาดเปาหมายหรือลูกคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีจะแจงขาวสารหรือ
ชักจูงใหลูกคาเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงการสงเสริมการตลาดมีหนาท่ีหลักสําคัญ 3 
ประการ คือ ประการแรก  เพื่อเปนการแจงบอกหรือใหขอมูลขาวสาร (Information) แกผูมีโอกาส
เปนลูกคา (Potential Customer) ไดรับรูวาขณะนี้ผูใหบริการมีผลิตภัณฑท่ีตองการวางจําหนายใน
ตลาดแลว และลูกคาสามารถซ้ือหรือใชบริการ เพื่อสนองความตองการได ณ ท่ีใดบาง ประการท่ี
สอง เพื่อเปนการชักชวน (Persuading) หรือโนมนาวจิตใจใหลูกคา ซ้ือผลิตภัณฑ โดยแจงบอกสวนดี
สวนเดนของผลิตภัณฑวาผลิตภัณฑดังกลาว สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดรับ
ความพอใจไดอยางไรบาง และประการท่ีสาม เพื่อเปนการจูงใจ (Influencing) สรางความม่ันใจให
ลูกคา เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑหรือบริการ ซ่ึงการสงเสริมการตลาดอาจกระทําได 
ดังตอไปนี ้

- การโฆษณา (Advertissing) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ 
ผลิตภัณฑและบริการ 

Rothschild, 1987 (อางใน Law1992) กลาววา การโฆษณาเปนหนึ่งในเคร่ืองมือหลักของ
การส่ือสารทางการตลาด เปนการส่ือสารใหรูจักบริษัท หรือผลิตภัณฑ จะกระตุนใหผลิตภัณฑหรือ
บริการเกิดความนาสนใจ และลูกคาเกิดความตองการ  

นอกจากนี ้Burke and Resnick (1991) กลาววา การโฆษณาอาจทําเพื่อเพิ่มความตองการ
ซ้ือผลิตภัณฑ และบริการ เพื่อสรางหรือเสริมภาพลักษณของผลิตภัณฑ และเพื่อสรางหรือเพิ่ม 
ชองทางการรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ 

- การขายโดยพนักงาน (Personnel Selling) เปนกจิกรรมการแจงขาวสารและ
การจูงใจการตลาดโดยใชบุคคลเปนส่ือ 
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- การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กจิกรรมการสงเสริมการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน และการใหขาวสารและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจหรืออยากทดลองใช หรือการซ้ือขายโดยผูซ้ือหรือบุคคลอื่น 

- การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวสารเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการ
ประชาสัมพันธหมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคกรหน่ึง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอ
องคกรหรือผลิตภัณฑใหเกิดกับบุคคลกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหนึ่งของการ
ประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ  Direct Response Marketing) เปนการ
ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกดิการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึง วิธีการตางๆ 
ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับลูกคาและทําใหเกดิการตอบสนองทันที 

โดยท่ัวไปแลว สวนผสมทางการตลาดท่ีรูจักและใชเปนแนวทางในการปฏิบัติโดยบรรดา
นักการตลาดจะมีตัวแปรอยู 4 ตัว ซ่ึงไดกําหนดใชโดย McCathy (อางใน Middleton, 1988: 58) และ
ในเวลาตอมา Booms and Bitner ไดเล็งเหน็วาในตลาดของการบริการ ซ่ึงตองอาศัยบุคลากรเพื่อการ
บริการมาก ตองอาศัย “สินคารูปธรรม” เพื่อเช่ือมโยงการบริการจากผูประกอบการสูลูกคา  
ส่ิงเหลานี้จะเปนตัวแปรท่ีควบคุมไดในตลาดของการบริการ (Cowell, 1984: 69) ซ่ึงตัวแปรทางการ 
ตลาดจึงเพิ่มข้ึนอีก 3 ตัว ไดแก บุคคล ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ และกระบวนการ (ทักษิณา คุณารักษ, 
2545: 12-23)  

5. บุคลากร  (Personnel) ซ่ึงบุคลากรในท่ีนี้ หมายถึง พนกังานทุกระดับท่ีใหบริการใน
สถานประกอบการ เพราะธรรมชาตขิองธุรกิจบริการตองอาศัยพนกังานท่ีมีจติสํานกึในการใหบริการ
แกลูกคาเปนอยางมาก พนักงานเหลานี้ก็ตองไดรับการฝกอบรมมาโดยเฉพาะเพ่ือความปลอดภัย
และการบริการที่มีประสิทธิภาพสูงสุด เนื่องจากพนักงานท่ีใหบริการจะเปนผูท่ีลูกคาพบเปนคนแรก 
เพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ ก็จะสรางความรูสึกทางบวกหรือทางลบไดจากถวย
คําท่ีใชในการโตตอบหรือความรวดเร็วในการตอบคําถาม ตลอดจนความแมนยําของขอมูลดวย 
เพราะหากพนกังานท่ีตองติดตอกับลูกคาโดยตรงบกพรอง ก็จะมีสวนทําใหความประทับใจในการ
ใชบริการลดนอยลงและจะสะทอนผลทางลบถึงธุรกิจบริการโดยตรง 

6. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical evidence) คือการใชส่ือท่ีเปนรูปธรรม (Tangible) 
เพื่อสรางความม่ันใจใหกับลูกคาในการตัดสินใจเลือกใชบริการ เพราะสินคาหรือบริการนั้นไมสามารถ 
ทดลองกอนซ้ือได ฉะนั้นการสรางความม่ันใจกบัลูกคาตองใชส่ิงท่ีเปนรูปธรรมเช่ือมโยงใหมองเห็น 
จับตองไดในระหวางการตัดสินใจเลือกและการเลือกซ้ือแลว ซ่ึงพอจะแยกหนาท่ีของส่ิงที่เปน
รูปธรรมได ดังนี้ 
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- ระหวางการตัดสินใจเลือก ไดแก แผนพับ (Brochure) ท่ีมีภาพสวยงามและ
บรรยากาศท่ีหรูหรา ดูดี แบบฟอรมของพนักงานสะอาดเรียบรอย ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะเปนส่ิงซ่ึงทําหนาท่ี
เปนตัวแทนของสินคาทางดานการบริการท่ีทําใหลูกคาพอจะคาดเดาไดวา สินคาดานการบริการจะ
มีลักษณะท่ีดหีรือไมดี นาเช่ือถือหรือไม 

- หลังการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาแลว ซ่ึงหมายถึงลูกคาท่ีกําลังใชบริการสินคาอยู
การใชส่ิงซ่ึงเปนรูปธรรมจะชวยยนืยันความถูกตองของการท่ีลูกคาไดเลือกใชบริการนี้ เชน การ
เลือกใชบริการสปาในรีสอรทหรือโรงแรมระดับ 5 ดาว ก็จะพบกับส่ิงท่ีเปนรูปธรรมท่ีชวยใหลูกคา
รูสึกวาคุมคาเงินท่ีเสียไปคือ ไดใชบริการในอางจากุชช่ี หองอบซาวนา หรือหองอบไอน้ํา แบบ
สวนตัว มีพนกังานคอยดแูลในแตละหอง พรอมเสิรฟอาหารเพ่ือสุขภาพท่ีคํานวนในเร่ืองโภชนาการ
มาแลววาถูกสัดสวนและเหมาะสมในแตละบุคคล เปนตน 

7. กระบวนการ (Process) คือกระบวนการจัดบริการใหเหมาะสมกับลูกคาตามสัดสวน
ของตลาดท่ีแบงไวโดยคํานงึถึงปจจัยตางๆ ท่ีจะสงผลใหกระบวนการจัดบริการที่ดท่ีีสุด ปจจัยตางๆ 
ไดแก บุคลากร ลักษณะการบริการ เปนตน 

นอกจากนี้ Kotler (1990) ไดอธิบายพฤติกรรรมของผูบริโภค ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงเหตุ 
จูงใจท่ีทําใหเกดิการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) 
ท่ีผานเขามาในความรูสึกของลูกคา (Buyer’s Black Box) ท่ีเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูประกอบการ
ไมสามารถคาดคะเนได เม่ือผูซ้ือรับรูตอส่ิงกระตุนและเกิดความตองการแลว จึงจะเกดิการซ้ือหรือ
ตอบสนอง (Response) ดังนี ้

1. ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุนท่ีเกิดจากความตองการของลูกคาอาจเกิด
จากแรงกระตุนภายในรางกาย หรืออาจเปนส่ิงกระตุนท่ีอยูภายนอก ซ่ึงไดแก ส่ิงกระตุนทางการ
ตลาด และส่ิงกระตุนอ่ืนๆ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Mix) เปนส่ิงกระตุนท่ีสามารถควบคุมและ
จัดใหมีข้ึน  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย 

- ผลิตภัณฑ (Product) คือสินคาหรือบริการท่ีถูกนําเสนอใหแกลูกคาอาจและ
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได เชน ลักษณะของผลิตภัณฑ รูปแบบผลิตภัณฑ ตรายี่หอ 
บรรจุภัณฑ ขนาดบรรจุ เง่ือนไขการรับคืนและการรับประกัน เปนตน 

- ราคา (Price) หมายถึง ขอเสนอในการแลกเปล่ียนท่ีใหกับลูกคาถาลูกคายอมรบั
จะมีการซ้ือขายเกิดข้ึน ไดแก ราคาสินคาและบริการ สวนลด สวนยอมให และเง่ือนไขการชําระเงิน 
เปนตน 

- สถานท่ีหรือชองทางการจัดจาํหนาย (Place or Distribution) สถานท่ีต้ัง 
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- การสงเสริมการตลาด (Promotion) ใชเพื่อติดตอส่ือสารกบัลูกคาโดยมีวตัถุประสงค
หลายอยาง ไดแก เพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจ หรือเพื่อเตือนความทรงจํา โดยการสงเสริมการตลาด
สามารถทําไดโดยการโฆษณา การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน และการประชาสัมพันธ 

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีไมสามารถควบคุมไดโดย
ผูประกอบการ ไดแก 

- เศรษฐกิจ  เชน  รายไดจะมีผลตอความตองการซ้ือของผูบริโภค 
- เทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีการส่ือสารท่ีมีความทันสมัยและรวดเร็วก็ทําให

เกิด ความตองการใชโทรศัพทมือถือในการจองการใชบริการกันมากข้ึน 
- กฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายระบุการลดหรือเพิ่มภาษีสินคาชนิดใด

ชนิดหนึง่จะมีผลตอความตองการในสินคาและบริการชนดินั้น 
- วัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมประเพณตีางๆ เชนไมนิยมใหผูหญิงบริการ

นวดสปาอยูลําพังกับลูกคาท่ีเปนเพศชาย 
2. ความรูสึกนึกคิดของลูกคา  (Consumer’s Black Box) เปนความรูสึกนึกคิดของลูกคา

ไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของลูกคาและจากกระบวนการตัดสินใจของลูกคา 
2.1 ลักษณะของลูกคา (Consumer’s Characteristic) ไดแก 

- ปจจยัดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเปนตัวกาํหนดความตองการ
และพฤติกรรมของลูกคา 

- ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีจะเกี่ยวของกับชีวิตประจําวนั
ของลูกคาและมีสวนในการกําหนดพฤติกรรมของลูกคาดวย 

- ปจจยัสวนบุคคล (Personal Factors) ในการตัดสินใจของลูกคานัน้ไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวนบุคคลดานตางๆ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิต ครอบครัว อาชีพ สถานะภาพทางสังคม
และเศรษฐกิจ และการศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต และบุคลิกภาพ 

- ปจจัยทางจิตวทิยา (Psychological Factors) ไดแก การจูงใจ การรับรู การ
เรียนรู และความเช่ือม่ันและทัศนคติ 

Lundberg (1985) แสดงความคิดเห็นวา อาจแบงสวนตลาดนักทองเท่ียวออกได 
ตามอายุ เพศ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดของครอบครัว อุปนิสัยการใชจาย ขนาดของ
ครอบครัว อาชีพ ท่ีอยูอาศัย 

Burke and Resnick (1991) กลาววา สามารถแบงสวนตลาดการทองเท่ียวไดโดย
ใชเกณฑตอไปนี้  

1. ลักษณะทางประชากร ไดแก อายุ รายได อาชีพ ขนาดครอบครัว การศึกษา 
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2. ลักษณะทางภมิูศาสตร ไดแก สภาพภูมิอากาศ ภูมิภาค 
3. ลักษณะทางจติวิทยา ไดแก คานิยม ทัศนคติ วิถีชีวิต ความสนใจ 
4. ลักษณะทางพฤติกรรมของลูกคา ไดแก ลักษณะนิสัย วตัถุประสงคของการ

เดินทาง การหาผลประโยชนจากการทองเท่ียว 
2.2   กระบวนการตัดสินใจของลูกคา (Consumer Decision Process)  

- การรับรูปญหา คือ การที่ลูกคาตระหนักถึงปญหา หรือถูกกระตุนใหเกิดความ
ตองการ ถือวาเปนจุดเร่ิมตนของกระบวนการซ้ือ ซ่ึง London and Della Bitta (1979) กลาวถึง  
การรับรูวาไดมาจากการกระตุนจากส่ิงกระตุน ส่ิงกระตุนท่ีกลาวมาในหลายรูปแบบ อาทิ ส่ือโฆษณา
ตางๆ ผานทางส่ือวิทยุ โทรทัศน ท่ีสามารถกระตุนประสาทสัมผัสของผูรับได กระบวนการรับรู 
และความเขาใจของบุคคล ข้ึนอยูกับปจจัยภายใน ไดแก ความเช่ือ ประสบการณ อารมณ ฯลฯ และ
ปจจัยภายนอก ไดแก ส่ิงกระตุนท่ีมากระทบประสาทสัมผัส 

- การคนหาขอมูล เม่ือลูกคาเกิดความตองการ จะมีการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับ
สินคา และบริการดวยวิธีการใดวิธีการหนึง่  

- การประเมินทางเลือก เม่ือลูกคาไดขอมูลขาวสารแลวจะนํามาการประเมิน
ทางเลือก เปรียบเทียบขอดแีละขอเสียของสินคาและบริการ  ซ่ึง Laws (1992) ไดช้ีใหเหน็พฤตกิรรม
ของนักทองเที่ยววา นักทองเท่ียวจะมีการสรางตัวเลือกข้ึนมาจากขอมูลขาวสารท่ีไดรับเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว โดยจะมีการจัดลําดับผลิตภัณฑทางการทองเที่ยว ตามผลประโยชน 
และขอเสียเปรียบของแตละผลิตภัณฑ 

- การตัดสินใจซ้ือ เม่ือผานการประเมินทางเลือกตางๆ แลว จะทําใหลูกคาเกิด
ความต้ังใจซ้ือ ซ่ึง Burke and Resnick (1991) กลาวเสริมวา  กรณีของการทองเท่ียวนั้น บุคคลเลือก
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวโดยใชท้ังเหตุผลและอารมณในการตัดสินใจเหตุผลตางๆ เชน คาใชจาย 
ความนาเช่ือถือ เวลา และการบริการ เปนตน สวนอารมณ เชน ความพงึพอใจ ความสบาย เปนตน 

- พฤติกรรมหลังการซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนหลังการซ้ือและผูบริโภค
เกิดความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจในตัวสินคาและบริการนั้นๆ     

3. การตอบสนองของลูกคา  (Consumer’s Responses) ลูกคาจะมีการตอบสนองดวย
การตัดสินใจในเร่ืองตางๆ ดังตอไปนี้ การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) การเลือกตราสินคา 
(Brand Choice) การเลือกผูขาย (Dealer Choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (PurchaseTime) และการ
เลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount) เปนตน ซ่ึงสามารถสรุปแสดงดังภาพท่ี 2.1  
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ภาพท่ี 2.1 แบบจําลองแสดงพฤติกรรมผูบริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
 

ท่ีมา :  Kotler, Phillip . (1990).  Marketing : An Introduction. Englewood Cliffs, N J: 
Prentice-Hall : 71. 
 
สําหรับธุรกิจบริการดานสุขภาพ เชน สปา ผูประกอบการควรไดตระหนักถึงส่ิงท่ีจะ

สรางความม่ันใจ และตอบสนองความตองการของลูกคาเชนเดียวกัน คือ 
 
2.2 แนวคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 

ธุรกิจบริการ (Service) เปนกิจกรรมผลประโยชนหรือสรางความพึงพอใจท่ีสามารถ
สนองตอบความตองการของลูกคา ซ่ึงธุรกิจท่ีใหบริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึกได
กอนท่ีจะมีการซ้ือบริการนั้นๆ ดังนั้นเพื่อลดความเส่ียงของลูกคา ลูกคาจึงตองพยายามวางกฎเกณฑ
เกี่ยวกับคุณภาพและประโยชนจากการบริการท่ีจะไดรับ เพื่อสรางความเช่ือม่ันในการซ้ือบริการใน

ส่ิงกระตุนภายนอก 
(Stimulus) 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
- การสงเสริมการตลาด 
     
ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วัฒนธรรม 

ความรูสึกนึกคิดของลูกคา 
(Buyer’s Black Box) 

ลักษณะของลูกคา 
- ปจจัยดานวัฒนธรรม 
- ปจจัยดานสังคม 
- ปจจัยสวนบุคคล 
- ปจจัยทางจิตวทิยา 
 
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ 
- การรับรูปญหา 
- การคนหาขอมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจหลังซ้ือ 
- พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

การตอบสนองของลูกคา 
(Buyer’s Responses) 
- การเลือกผลิตภัณฑ 
- การเลือกตรายีห่อ 
- การเลือกผูขาย 
- การเลือกเวลาในการซ้ือ 
- การเลือกปริมาณการซ้ือ  
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แงของสถานท่ี ตัวบุคคล เคร่ืองมือ วัสดุท่ีใชในการติดตอส่ือสาร สัญลักษณ และราคา ซ่ึงส่ิงเหลานี้
จะเปนส่ิงท่ีผูใหบริการจะตองจัดหา เพื่อเปนหลักประกันใหลูกคาสามารถทําการตัดสินใจได
เร็วข้ึน  ดังท่ี  ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ (2544)  อธิบายไวดงันี ้

1. สถานท่ี (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือม่ันและสามารถสรางความสะดวกสบาย
แกลูกคาในระหวางใหบริการ 

2. บุคคล (People) พนักงานท่ีขายการบริการตองมีบุคลิกภาพด ี การแตงกายเหมาะสม 
หนาตายิ้มแยม พูดจาดี มีไหวพริบ แกปญหาเฉพาะหนาไดดี เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจและ
เช่ือม่ันวาบริการท่ีจะซ้ือนั้นจะดีไปดวย 

3. เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณภายในสถานประกอบการตองอยูในสภาพสมบูรณ 
ทันสมัย หรือมีความพรอม มีประสิทธิภาพ ในการใหบริการที่รวดเร็วและทําใหลูกคาพึงพอใจ 

4. วัสดุส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณาตางๆ 
ควรจะสอดคลองกับลักษณะของบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคาแตละประเภท 

5. สัญลักษณ (Symbol) ช่ือของตราสินคา หรือเคร่ืองหมายสินคาท่ีใชในการใหบริการ 
ท้ังนี้เพื่อใหลูกคาเรียกช่ือไดถูก ฉะนั้นชื่อของตราสินคาควรมีลักษณะส่ือความหมายท่ีดีเกี่ยวกับ
บริการที่เสนอขาย 

6. ราคา (Price) การกําหนดราคาของการใหบริการควรกาํหนดใหเหมาะสมกับระดับ
การใหบริการโดยราคาตองระบุใหชัดเจน และงายตอระดับการบริการประเภทตางๆ ท่ีแตกตางกนั 

คุณภาพการใหบริการ กน็ับเปนปจจยัสําคัญอีกประการหนึ่ง ดังท่ี ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ (2544) ไดระบุคุณภาพของการใหบริการ ควรมีลักษณะดังนี ้

1. การเขาถึงลูกคา (Access) บริการที่ใหกบัลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลา
และสถานท่ีแกลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลที่ต้ังเหมาะสมกับความสามารถของการ
เขาถึงลูกคานั้น ในการใหบริการสปา พบวา สถานท่ีต้ังของธุรกิจบริการสปา สามารถเปนปจจัยท่ี
สรางความพึงพอใจใหลูกคาอยูในระดับมาก และความสะอาดของสถานท่ีและเคร่ืองมือจะทําใหลูกคา
มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด และสถานท่ีมีอากาศถายเทไดสะดวกในระดับมากท่ีสุดรวมท้ัง
สถานท่ีต้ังอยูในชุมชนในระดับมาก 

2. การติดตอส่ือสาร (Communication) ในการใหบริการควรมีการอธิบายอยางถูกตอง 
โดยใชภาษาท่ีลูกคาเขาใจงาย อาศัยส่ือส่ิงพิมพลงโฆษณาแผนพับเสนอสวนลดในการใหบริการและ
การใชส่ือบุคคล โดยวิธีการแนะนําจากบุคคลท่ีเปนคนรูจัก หรือบุคคลท่ีนาเช่ือถือในการโฆษณาให
การรับรองผลหลังการใหบริการ 
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3. ความสามารถ (Competence) พนักงานท่ีใหบริการตองมีความสําคัญและมีความรู
ความสามารถในงาน  

4. ความมีน้ําใจ (Courtesy)  พนักงานมีมนษุยสัมพันธเปนท่ีนาเช่ือถือ มีความเปนกนัเอง     
มีวิจารณญาณ ในกรณีของธุรกิจบริการดานสุขภาพ พบวา ลูกคาสวนใหญเลือกท่ีเลือกใชบริการ
สถาบันเพื่อสุขภาพเพราะมีพนักงานท่ีมีมนษุยสัมพนัธ โดยเฉพาะอยางยิ่ง แผนกตอนรับ ซ่ึงมีหนาท่ี
คอยใหบริการมาก สวนใหญพบวาเปนพนกังานท่ีมีคุณภาพ และมนษุยสัมพันธดี 

5. ความนาเช่ือถือ (Creditability)  สถานประกอบการและพนักงานตองมีความสามารถ
ในการสรางความเช่ือม่ันและความไววางใจในบริการใหเกิดกับลูกคา โดยเสนอบริการที่ดีท่ีสุดแก 
ลูกคา 

6. ความไววางใจ (Reliability) บริการที่ใหกบัลูกคา ตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง   
กรณขีองธุรกิจบริการสปาจะสรางความเช่ือม่ันและความไววางใจในบริการแกลูกคาได โดยพนักงาน
ท้ังหมดควรมใีบรับรองผลในการผานการอบรมจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง หรือจากสถาบันท่ีรัฐรับรอง
ผลตลอดจนพนักงานในบางสถานประกอบการเปนเจาหนาท่ีเทคนิคการแพทยระดับการศึกษาปริญญา
ตรี ซ่ึงสามารถสรางความไววางใจในบริการแกลูกคาไดอยางด ี

7. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแก 
ลูกคาอยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการตามลําดับกอนหลัง และใหบริการตามวันเวลานัดหมาย  ซ่ึง
สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 

8. ความม่ันคง (Security) ความปลอดภัยจากบริการและผลิตภัณฑหรือสินคา ท่ีนํามา
บริการ เชน ผานการรับรองจากองคการอาหารและยา 

9. การสรางบริการใหเปนท่ีรูจกั (Tangible) บริการที่ลูกคารับจะทําใหเขาสามารถ
คาดคะเนถึงคุณภาพบริการดังกลาวได โดยสถานบริการประเมินผลภายหลังจากการใหบริการเพื่อ
สุขภาพแลวเปนระยะเวลา 6 เดือน พรอมกบัไดมีการแนะนําบุคคลผูท่ีรูจักคุนเคยท่ีมีความใกลชิด 

10. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/Knowing Customer) พนักงานตองพยายาม
เขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการของลูกคาอยางแทจริง 
 

การทองเท่ียวสุขภาพ (Health Tourism) ในวงการแพทยไดใหการยอมรับกันวา การท่ี
มนุษยไดหยุดพักผอนและมีการทองเท่ียวเปนการคลายเครียดท่ีดวีิธีหนึ่ง ซ่ึงสงผลตอการมีสุขภาพท่ี
แข็งแรง และยังมีการวิจยัท่ีคนพบวาการเดินทางเพ่ือสุขภาพกาํลังไดรับการสนับสนนุจากนักวิชาการ
ดานการทองเที่ยว เนื่องจากการทองเท่ียวเพื่อสุขภาพนาจะเปนสินคาท่ีนิยมของตลาดนักทองเท่ียว
ท้ังในและนอกประเทศ (การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 2546: 1 – 2) 
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การทองเท่ียวเพื่อสุขภาพเปนการจัดรายการทองเท่ียวพกัผอนทามกลางธรรมชาติ เรียนรู
วิธีการใชพลังงานจากธรรมชาติมาบําบัดและเสริมสรางสุขภาพกายและใจใหสดช่ืนผองใส เปนการ
เพิ่มพูนพละกําลัง ปรับสภาพจิตใจและตองการใหเกิดภาวะท่ีสมดุล บุคคลสามารถนํากลับไป
ปรับปรุงไปใชในชีวิตประจาํวันได นับเปนรายการทองเที่ยวท่ีกําลังนิยมและเปนกระแสความสนใจ
ในศตวรรษ 21 นี้เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ การจัดรายการกิจกรรมทองเท่ียวเพื่อสุขภาพ มีแนวคิดในการให
คําแนะนําใหนกัทองเท่ียว รูวิธีการบําบัด รักษา เสริมสรางสุขภาพกายและใจ ลดอาการเจ็บปวย  
ลดความเครียด เพิ่มศักยภาพการจดจํา นําเอาหลักการ วธีิการ กลับไปปฏิบัติในชีวิตประจําวนัท่ีบาน 
เปนรายการทองเท่ียวและพักผอนอยูในแหลงธรรมชาติปาเขา หรือสวนตกแตงในรีสอรทหรือศูนย
สุขภาพโดยเฉพาะ โดยกําหนดระยะเวลาชวงหนึ่ง เพื่อใหไดผล เชน 7 วัน 5 วัน และ 3 วัน เปนตน 
องคประกอบของการทองเท่ียวเพื่อสุขภาพ ผูดําเนินการนิยมจดัเดนิทางไปพักแรมตางจังหวดัใน
โรงแรมรีสอรท หรือศูนยสุขภาพ โดยจัดแบงเวลาเปนชวงๆ ใหมีกิจกรรมท่ีสงเสริมสอดคลองตอ
การพัฒนาคุณภาพรางกายและจิตใจ เชน แบงเวลาเดนิเท่ียวชมธรรมชาติ ตรวจสุขภาพ เรียนรู
วิธีการบริหารรางกายตามแนวปรัชญาและภูมิปญญาตะวันออก (โยคะ ไทจีช่ีกง นวดแผนโบราณ) 
ลางของเสีย คือ การลางพิษจากรางกายดวยวิธีการตางๆ เชน โดยการสวนทวาร บําบัดดวยน้ํารอน
น้ําเย็น  นวดประคบสมุนไพร เพื่อใหโลหิตในรางกายหมุนเวียนดีข้ึน บริการอาหารและเคร่ืองดื่ม 
ตําหรับท่ียอยงายตามแบบโภชนาการที่เรียกวา ชีวจิต เรียนรูวิธีการทาํสมาธิ เพือ่ใหจติใจสงบเยือกเย็น 
ตัวอยางเชน รายการท่ีศูนยสุขภาพโรงพยาบาลมิชช่ัน เปนตน สวนการลางพิษ สามารถลางโดย 
วิธีลัด คือ ลางทองขับของเสียท่ีอยูในลําไสใหญออก เพื่อใหตับทําหนาท่ี Detoxification ไดดีข้ึน 
เชน การสวนทวารดวยน้ําอุนผสมมะนาว สลับวัน ผสมกาแฟหรือน้ําอุนลวน แลวอาบน้ําชําระ
รางกายดวยน้ําอุนผสมเกลือทะเล (ตามสูตรแนะนํา) ใชรังบวบขัดถูตามตัวเบาๆ เพื่อใหของเสียออก
ทางผิวหนัง รับประทานอาหารเย็นตามตํารับมังสะวิรัติ ผลจากการลางพิษ จะทําใหรางกายรูสึกเบา
สบายกาย สดช่ืนข้ึน ในรางกายท่ีประกอบดวยเซลลลานเซลลท่ีมีประจุไฟฟาบวกและลบเรียงกนัอยู
หากรูวิธีการทาํใหเกดิพลังงานในรางกายแลวสามารถนําไปกระตุนเซลลท่ีเส่ือมคุณภาพใหดีข้ึนได 
 จุดสําคัญของทัวรเพื่อสุขภาพ คือ การผอนคลายความเครียดอันเปนมลพษิทางใจและลาง
พิษจากสารปนเปอนตางๆ ท่ีรางกายรับเขาไปจากชีวิตประจําวนั ซ่ึงจะสงผลใหรางกายปรับสูสภาพ
สมดุลข้ึน แข็งแรงข้ึน มีการเรียนรูวิธีการบําบัด ดังนั้น องคประกอบท่ีจะสงผลตอความสําเร็จการ
จัดทัวรประเภทนี้ ตองมีผูเช่ียวชาญเฉพาะดานรวมกันวางโปรแกรม มีการจัดการคัดเลือกสถานท่ี 
ควบคุมบรรยากาศตางๆ ใหสนับสนุนรายการทัวรไดอยางมีประสิทธิภาพ อยางไรก็ตามปจจุบันนี้
การเจริญเติบโตของสปาและรีสอรทสุขภาพตางๆ นั้น สามารถท่ีจะตอบสนองความตองการดาน
ตลาดการทองเท่ียวเพื่อสุขภาพได ในประเทศฝร่ังเศสตามสถานท่ีพักตากอากาศไดมีบริการการบําบัด
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ดวยน้ําเกดิข้ึนใหมคือ น้ําทะเลบําบัด หรือเรียกวา ธาราโซเธอราพี (Thalasotheraphy) ซ่ึงมีแนวโนม
ไดรับความนยิมเปนอยางมาก และแนวโนมนี้เองทําใหประทศญ่ีปุนและโมรอคโค ก็นําความรูและ
วิธีการจากฝรัง่เศสไปวางแผนและพัฒนานํ้าทะเลบําบัดดวยเชนกัน จะเห็นไดวาตลาดการทองเท่ียว
เพื่อสุขภาพนัน้ยังคงเปน เยอรมัน ตามดวย อิตาลี และฝร่ังเศส   
 
2.3  แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา Engle-Blackwell-Miniard Model  
 

การศกึษานีเ้นนไปท่ีกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคาเปนหลัก โดยมีรายละเอียดท่ีสําคัญ
ของกระบวนการ ดังท่ี อดุลย จาตุรงคกุล (2539: 48) ไดระบุข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือ 7  ข้ันตอน 
ดังนี้  

ข้ันตอนท่ี  1 การตระหนักถึงความตองการ หรือเล็งเห็นปญหาเปนข้ันตอนเร่ิมตนของ
กระบวนการตัดสินใจ เกดิข้ึนเม่ือลูกคาเกดิความรูสึกในความแตกตางระหวางส่ิงท่ีบุคคลท่ีเปนลูกคา
เหน็ภาพสภาวะท่ีตองการข้ันตอนนี้ เม่ือเปรียบเทียบกบัสภาวะท่ีเปนจริง ณ เวลาหน่ึง แตหาก 
สภาพความแตกตางนั้นมีไมมากพอก็จะไมเกิดการเล็งเหน็ปญหา หรือความตองการ 

ข้ันตอนท่ี  2 การคนหาขอมูล เปนข้ันตอนเกี่ยวกับการแสวงหาขาวสารจากภายในจาก
ความทรงจําเพื่อกําหนดวา ทางเลือกกระจางพอท่ีจะทําการเลือกโดยไมตองทําการเสาะแสวงหา
ขาวสารอ่ืนตอไป ถาขาวสารในความทรงจาํไมมีเพยีงพอ โดยปกติบุคคลก็จะตองทําการเสาะแสวงหา
จากแหลงภายนอก ซ่ึงสามารถสรุปใหเห็นแหลงคนหาขอมูล คือ แหลงสวนบุคคล แหลงขาวธุรกิจ 
แหลงสาธารณะ แหลงประสบการณ และความทรงจํา 

ข้ันตอนท่ี  3  การประเมนิทางเลือกกอนซ้ือ บุคคลผูท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑหรือสินคาจะตอง
ทําการตรวจสอบลักษณะของผลิตภณัฑหรือสินคา และทําการเปรียบเทียบกับมาตรฐานหรือคุณภาพ
เฉพาะ (Specification) และจะมีการใชเกณฑในการประเมินทางเลือก (Evaluative Criteria) เพือ่
เปรียบเทียบความแตกตางของผลิตภัณฑหรือสินคา และตราสินคา เกณฑท่ีใชในการประเมินมักอยู
ในรูปแบบตางๆ กัน และหลากหลาย สามารถจําแนกปจจัยหลักๆ ไดดงันี้ ราคา (Price) ตราสินคา 
(Brand Name) ประเทศท่ีผลิตสินคา (Country of Origin) นอกจากนีแ้ลวยังมีเกณฑอ่ืนๆ อีก ท้ังนี้
ข้ึนอยูกับลักษณะของสินคา เชน วันหมดอาย ุ

ข้ันตอนท่ี  4 การซื้อมักจะเกิดข้ึนในรานคาหรือเปนการตัดสินใจเลือกรานคาท่ีจะซ้ือ 
โดยจะเกี่ยวของกับส่ิงจูงใจ เกณฑในการประเมิน ทัศนคติ และกระบวนการเลือกท่ีจะตัดสินใจ
เลือก และเก็บไวในความทรงจํา เปนตน กระบวนการซ้ือกอใหเกิดผลสําคัญสองพฤติกรรมคือ  
ซ้ือหรือยุติการซ้ือ  การซ้ืออาจจะเกิดข้ึนเม่ือลูกคาพบทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งท่ีสามารถทําความ
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พอใจ ถาผลของกระบวนการซ้ือเปนท่ีพอใจแลว ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือแบบเดียวกันจะถูก
นํามาใชอีกคร้ังในอนาคต 

ข้ันตอนท่ี  5  การบริโภค เปนการตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไมบริโภค ปฏิกิริยาการซ้ือ
โดยปกติมักตามดวยการอุปโภค  หรือการใชซ่ึงมีทางเลือกหลายทางคือ ใชในโอกาสท่ีสะดวกและ
เร็วท่ีสุด เก็บไวในระยะส้ัน โดยหวังจะมีโอกาสใชในภายหลัง เก็บไวในระยะยาวเพราะไมมีเร่ืองท่ี
จะใชเฉพาะหรือจะใชในภายหนา ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจเพราะอิทธิพลของสถานการณที่ 
คาดไมถึง ยกเลิกกระบวนการตัดสินใจเพราะความเสียใจของลูกคา 

ข้ันตอนท่ี  6 การประเมินหลังการบริโภคหรือหลังจากการซ้ือ เปนการทบทวนผลการ
ปฏิบัติเกี่ยวกับการเล็งเห็นปญหา เสาะแสวงหาขาวสาร ประเมินคาทางเลือก และการตัดสินใจ
เกี่ยวกับสินคา บุคคลท่ีเปนลูกคาอาจประเมินแตละข้ันตอนแยกกัน และผลของการประเมินกระทบ
ตอการซ้ือคร้ังตอไปของลูกคา 

ข้ันตอนท่ี  7 การจัดการกับส่ิงเหลือใช ซ่ึงมิไดเกดิข้ึนเฉพาะตอนหลังการอุปโภคบริโภค
เทานั้น แตอาจเกิดข้ึนกอนระหวางหรือหลังการอุปโภคบริโภค โดยมีทางเลือกหลายอยางในการ
สละท้ิงผลิตภัณฑ 

 
พฤติกรรมดานสุขภาพของผูบริโภค (Health Behavior) พฤติกรรมสุขภาพหรือการ

ปฏิบัติเพื่อสุขภาพ มีความหมายเชนเดียวกบัพฤติกรรมการปฏิบัติท่ัวๆ ไป  เพยีงแตจํากัดมุงเฉพาะ
พฤติกรรมท่ีเกีย่วของในเร่ืองสุขภาพเทานั้น ซ่ึงจะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพของตนเอง 
โรคภัยไขเจ็บตางๆ เปนตน 

รูปแบบของพฤติกรรมสุขภาพท่ีมักจะถูกอางอิงในการทํานายพฤติกรรมสุขภาพของ
บุคคลมีมากมายหลายรูปแบบ เชน 

การศึกษาของ Kasl & Cobb (1996) ท่ีศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมสุขภาพ โดยส่ิงท่ีใช
ทํานายพฤติกรรม คือ การรับรูและความเช่ือตอความสําคัญของสุขภาพเกี่ยวกับโอกาสเส่ียงตอการ
เปนโรคและการรับรูความสามารถของตนในการมีพฤติกรรมสุขภาพ (อางใน ประภาเพ็ญ สุวรรณ , 
2525) 

การศึกษาของ Green (1975) เกี่ยวกับการยอมรับและปฏิบัติพฤติกรรมสุขภาพ (Health 
Behavior Model) โดยทํานายพฤติกรรมสุขภาพ คือ การรับรูถึงประโยชนหรือขอดีของพฤติกรรม
การปฏิบัติทางสุขภาพ พฤติกรรมสุขภาพท่ีเขากันไดกับคานิยม และความตองการของบุคคล (อาง
ใน ประภาเพ็ญ สุวรรณ , 2525) 
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โดยรูปแบบความเช่ือดานสุขภาพ ( The Health Belief Model) มีขอสมมติฐานวา  บุคคล
จะแสวงหา และปฏิบัติตามคําแนะนําดานสุขภาพภายใตสถานการณเฉพาะอยางเทานั้น บุคคล
จะตองมีความรูในระดับหนึง่เปนอยางตํ่าและมีแรงจูงใจตอสุขภาพ จะตองเช่ือวาการรักษาเปนวิธีท่ี
จะสามารถปองกันและควบคุมโรคได รูปแบบความเช่ือดานสุขภาพดังกลาวเปนแนวความคิดของ 
Rosenstock และ Becker (อางใน ประภาเพ็ญ สุวรรณ , 2525) 
 
2.4  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  
 

กมลธรณ พรหมพิทักษ และคณะ (2547) ศึกษาโครงการศักยภาพการทองเท่ียวเชิงสปา 
ในเขตพืน้ท่ีจังหวัด ภเูก็ต พังงา กระบ่ี พบวา นักทองเท่ียวเชิงสปาไมวาจะเปนนกัทองเท่ียวจาก
สถานประกอบการเดยสปาหรือรีสอรทสปา โดยสวนใหญแลวผูใชบริการเปนผูหญิงท่ีมีอายุระหวาง 
25 – 34 ป และเปนผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป นอกจากนี้ระดับกําลังซ้ือของนักทองเท่ียว
กลุมนี้อยูในเกณฑท่ีสูง เพราะเปนผูท่ีมีรายไดตอเดือนคอนขางสูง โดยเฉล่ียมากกวา 80,000 บาทตอ
เดือน และโดยสวนใหญจะประกอบอาชีพเปน เจาของกิจการ ลูกจาง และผูเช่ียวชาญเฉพาะสาขา 
ในสวนของเช้ือชาตินัน้คอนขางแตกตางกนั ท้ังนี้ข้ึนอยูกับสถานท่ีท่ีนักทองเท่ียวไดเดนิทางไปเยอืน 
กลาวคือ นักทองเท่ียวเดยสปาโดยสวนใหญในจังหวดัภูเก็ตจะมาจากแถบเอเชียตะวนัออก ในขณะ
ท่ีนักทองเท่ียวเดยสปาโดยสวนใหญในจังหวัดกระบ่ีจะเปนคนไทย และยุโรป ทางดานรีสอรทสปา 
นักทองเท่ียวในจังหวัดภูเก็ตและจังหวัดกระบ่ีโดยสวนใหญจะเปนชนชาติยุโรป ในขณะท่ีคนไทย
จะเปนนักทองเท่ียวกลุมใหญในรีสอรทสปาของจังหวดัพงังา ปจจัยท่ีผลักดันใหเกิดการทองเท่ียว
โดยเฉพาะปจจัยดานอุปสงค (Demand Factors) เชน สาเหตุ และแรงจูงใจในการเดินทางการรับรู 
ฯลฯ ตอการทองเท่ียวเชิงสปาของนักทองเท่ียวท้ัง 3 จังหวัดแลวนั้น พบวาความตองการการ
ทองเท่ียวเชิงสปาในพื้นท่ีจังหวัดภูเก็ต พงังา และกระบ่ีมีอยูคอนขางตํ่า ดวยนักทองเท่ียวไมได
เดินทางมาเพราะความตองการการบริการทางดานสปาเปนหลัก แตแรงจูงใจหลักในการเลือก
เดินทางนัน้มาจากความสวยงามทางธรรมชาติ และบรรยากาศของทั้ง 3 พื้นท่ี เพราะนักทองเท่ียว
เดนิทางมาเพ่ือการพกัผอน นอกจากน้ีการรับรูของนกัทองเท่ียวตอการบริการทางดานสปาในจังหวดั
ภูเก็ต พังงา และกระบ่ี ไมวาจะเปนเดยสปา (Day Spa) หรือรีสอรทสปา (Resort Spa) เกิดข้ึนเม่ือ
นักทองเท่ียวไดเดนิทางมายังพื้นท่ีนัน้ๆ แลว นักทองเท่ียวสวนใหญรูจกัสถานประกอบการสปานั้นๆ 
จากโรงแรมหรือรีสอรทท่ีตนพักอาศัยอยู  
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กรานตจนรักษ อุทัยไกรรักษ (2547) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือสินคาจากธุรกิจสปาในจังหวัดเชียงใหม” โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคา และของท่ีระลึกจากสปาในจังหวัด
เชียงใหม และปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจของลูกคา ในการซ้ือสินคาและ 
ของท่ีระลึกจากสปาในจังหวดัเชียงใหม โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภค จํานวน 
400 ราย เปนชาวไทย 120 ราย และชาวตางชาติ 280 ราย  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน 
เพศหญิง สถานภาพโสด อายุระหวาง 20 – 29 ป และมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ชาวไทย 
สวนใหญมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 20,000 บาท และชาวตางชาติมีรายไดตอเดือนระหวาง 1,000 – 
3,000 เหรียญสหรัฐ สวนใหญทํางานอยูในบริษัทเอกชน และพํานักอยูในจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงมี
พฤติกรรมการซ้ือสินคาจากธุรกิจสปา ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามชาวไทยสวนใหญ 
ไมเคยซ้ือสินคาท่ีวางจําหนายในสปา แตชาวตางชาติสวนใหญเคยซ้ือหรือคาดวาจะซ้ือสินคาท่ีวาง
จําหนายในสปา สําหรับสินคาท่ีท้ังชาวไทยและชาวตางชาติเคยซ้ือหรือคาดวาจะซ้ือ ไดแกผลิตภณัฑ
ประเภทน้ํามันนวดและนํ้ามันหอมระเหย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อนําไปใชสวนตัวและรองลงมา คือ
การนําไปเปนของฝาก การซ้ือสินคา จะซ้ือก็ตอเม่ือมาใชบริการสปา แตสวนใหญแลวลูกคาจะทํา
การซ้ือสินคาประเภทสปาจากหางสรรพสินคา โดยการตัดสินใจซ้ือสินคาไดขอมูลจากการแนะนํา
จากเพื่อนหรือญาติพี่นอง และจะทําการซ้ือนานกวา 1 ปตอคร้ัง แตละครั้งเสียคาใชจายตํ่ากวา 1,000 
บาท ในสวนของมาตรฐานท่ีลูกคาตองการสําหรับสินคาหรือผลิตภัณฑ คือมาตรฐานอาหารและยา
จากกระทรวงสาธารณสุข ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ในการซ้ือสินคา
จากธุรกิจสปาของผูตอบแบบสอบถามในระดับมาก ไดแก ปจจยัดานพนักงานขาย ดานการสงเสริม
การตลาด ดานภาพลักษณและการจดัแสดงสินคา ดานการบริการ ดานราคา ดานผลิตภณัฑ 
ตามลําดับ และปจจัยท่ีมีผลกระทบระดับปานกลาง ไดแกปจจยัดานการจัดจําหนาย ปจจัยยอยใน 
แตละดานท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจสูงสุดเปนอันดับแรกมีดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ไดแก 
ผลิตภัณฑตองมาจากธรรมชาติ ดานราคา ไดแกราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสินคาและบรรจุภัณฑ 
ดานภาพลักษณและการแสดงสินคา ไดแก การเตรียมสินคาใหทดลองใชเพื่อทดลองกอนการเลือกซ้ือ 
ดานสถานท่ีจดัจําหนาย ไดแก รานคามีทางเขา-ออกสะดวก และมีท่ีจอดรถ ดานการสงเสริม
การตลาด ไดแก การแจกสินคาเพื่อนํากลับมาใช ดานการบริการ ไดแกการบริการทีส่ะดวก รวดเร็ว 
เรียบรอย ดานพนักงานขาย ไดแกพนักงานมีอัธยาศัยดี สุภาพในการใหการแนะนาํ ปญหาในการ
เลือกซ้ือสินคาจากธุรกิจสปา พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปญหาเกีย่วกับสินคาขาดคุณภาพ  
ไมไดผลตามท่ีคาดไว มีผลกระทบกับการตัดสินใจซ้ือสูงสุด 
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ชรินทร  วรกุลกิจกําธร (2545) ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาภูมิปญญาการนวด
แผนไทยใหเปนธุรกิจเพื่อสุขภาพสําหรับนกัทองเท่ียว พบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิง  
จะคํานึงถึงผูใหบริการนวดเปนอันดับแรก โดยมานวดเพื่อบรรเทาอาการปวดเม่ือยกลามเน้ือ 
รวมท้ังนิยมใชบริการในสถานบริการเพียงแหงเดยีวเปนประจํา สาเหตุมาจากสถานบริการมีหมอ
นวดเฉล่ียเพยีง 1 คร้ังตอเดือน วันท่ีนิยมใชบริการมากท่ีสุด คือ ชวงวนัจันทรถึงวันศุกร และเวลาท่ี
ใชบริการสวนใหญไมแนนอนข้ึนอยูกับเวลาวาง ผลิตภณัฑเปนส่ิงท่ีผูใชบริการพึงพอใจมากท่ีสุด 
แตการโฆษณาประชาสัมพนัธเปนส่ิงท่ีผูใชบริการพึงพอใจนอยท่ีสุด สวนดานความตองการ เจาของ
ธุรกิจตองการความชวยเหลือจากรัฐบาลดานการฝกอบรม ดานประกอบธุรกิจเงินทุนในการปรับปรุง 
และกําหนดนโยบายในเร่ืองการนวดแผนไทยใหชัดเจน ผูใหบริการนวดมีความตองการใหรัฐบาล
จัดสวัสดิการ และจัดฝกอบรมความรูดานการนวดแผนไทย ขณะท่ีผูรับบริการตองการใหเจาของ
ธุรกิจปรับปรุงสถานบริการใหดีข้ึน และทางรัฐบาลขาดการดูแลเอาใจใสตอธุรกิจนวดไมมีแผนพัฒนา
และนโยบายท่ีชัดเจน 

บุญเรือง  นิยมพร และคณะ (2539) ไดศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจรับบริการดวย
การแพทยแผนไทย วัตถุประสงคเพื่อทราบทัศนคติและเหตุจูงใจของลูกคาท่ีตัดสินใจใชมารับการ
รักษา และนําขอมูลท่ีไดไปพัฒนาระบบบริการลูกคา ประเด็นท่ีศึกษาตอขอมูลทางประชากรและ
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมารับบริการ สรุปผลการวิจัยไดดงันี้ ลูกคาเปนเพศหญิงมากกวา
เพศชาย กลุมอายุท่ีมารับบริการมากท่ีสุด คือ อายุระหวาง 33 – 60 ป การศึกษาประกอบดวยระดบั
ประถมศึกษา มัธยมศึกษา และปริญญาตรี ตามลําดับ โดยเปนกลุมแมบานมารับบริการมากท่ีสุด 
และสวนใหญมีรายได 3,000-5,000 บาท ตอเดือน ลูกคามารับบริการจากปจจยัตางๆ คือ การบอก
ตอของผูท่ีเคยมาใชบริการ รอยละ 82.77 เห็นปายสถานบริการ รอยละ 12.30 ผลการรักษาดีข้ึนใน 
ผูท่ีเคยมาใชบริการ รอยละ 41 ระยะเวลาในการใหบริการแตละคร้ัง เหมาะสม รอยละ 74.01 และ
รอยละ 14.55 เห็นวาใชเวลามากเกินไป ทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอการนวดแผนไทย มากกวารอยละ 
80 รูสึกวาเม่ือไดนวดแลวสุขภาพดีข้ึน ไมมีอาการแทรกซอน 

ปวารณา อัจฉริยบุตร และคณะ (2547) ทําการศึกษาวิจัย เร่ือง “มาตรฐานของสถาน
ประกอบการสปาในจังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบ่ี” โดยทําการศึกษาวจิัยชวงต้ังแตวนัท่ี 1
กุมภาพนัธ 2547 ถึงวันท่ี 31 ตุลาคม 2547 เปนเวลา 9 เดือน การวิจยันี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจ
และเชิงคุณภาพควบคูกัน พื้นท่ีการวจิัย ประกอบดวยจังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบ่ี ท้ังนี้โดยมี
เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลวิจัย 2 สวน คือ สวนท่ี 1 การสนทนากลุมแบบเฉพาะเจาะจง 
และการสัมภาษณเชิงลึกเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล ในมุมมองของผูใชบริการสปา ท้ังในสวนท่ีเปน     
รีสอรทสปา และเดยสปา จํานวนสถานประกอบการสปาท่ีใชในการเกบ็ขอมูล จํานวน 37 แหง โดย
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แบงเปนจังหวดัภูเก็ต จํานวน 21 แหง พังงา 9 แหง และกระบ่ี 7 แหง ท้ังนีโ้ดยผูวิจยัไดใช
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 400 ชุด ไดรับกลับมา 391 ชุด คิดเปนรอยละ 97.7 
ของแบบสอบถามท่ีสํารวจจากน้ันทําการวเิคราะหขอมูลโดยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 10.0 for 
Windows ผลท่ีไดจากการศึกษา ในมุมมองของผูประกอบการโดยภาพรวมธุรกิจสปามีความเหมาะสม
กับทรัพยากรทองเท่ียวทางธรรมชาติท่ีมีอยูในพืน้ท่ี ท่ีสอดคลองกับความหมายที่แทจริงของคําวา 
“สปา” ซ่ึงหมายถึง การบําบัดดวยน้ํา นอกจากนีแ้ถบชายฝงอันดามันยังมีทรัพยากรการทองเท่ียวท่ี
โดดเดน สวยงาม หลากหลายและมีช่ือเสียง มีทรัพยากรมนุษยท่ีมีคุณภาพ มีฐานเศรษฐกิจท่ีม่ันคง มี
ความไดเปรียบดานทําเลที่ต้ังท่ีเหมาะสม มีความพรอมดานโครงสรางพื้นฐาน และบริการส่ิงอํานวย
ความสะดวกมีวัฒนธรรมประเพณีท่ีเปนเอกลักษณ สําหรับมุมมองของผูใชบริการสปาในภาพรวม 
พบวานกัทองเที่ยวมีวัตถุประสงคในการใชบริการสปาเพ่ือคลายเครียดเปนวตัถุประสงคหลัก ปจจัย
ท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการสปา คือ ปจจัยดานราคา ความสะอาดของสถานท่ี และผูใหบริการ เปน
ปจจัยสําคัญสูงสุด บริการสปาท่ีผูใชบริการนิยมใช คือการนวดตัวดวยน้ํามันหอมระเหย (Aroma 
Massage) รองลงมาเปนการนวดไทย (Thai Massage) ในดานความพึงพอใจในการใชบริการของ
ผูใชบริการสปาอันดามัน พบวา คาเฉลี่ยความพึงพอใจตอบุคลากรผูใหบริการดานความสะอาด 
ความชํานาญ และความเช่ียวชาญในการใหบริการ และการแตงกายท่ีเหมาะสม อยูในระดับสูง 
สําหรับความคิดเห็นของผูใชบริการที่ระบุเหตุผลวาจะไมกลับมาใชบริการอีก ท้ังนีเ้นื่องจาก การมี
เสียงรบกวน รองลงมา คือการขาดทักษะการใชภาษาในการส่ือสารของผูใหบริการ และผูใหบริการ
ขาดความชํานาญในการใหบริการ รวมท้ังวัสดุผลิตภัณฑท่ีใชไมสะอาด ตามลําดับ สวนการจดั
อันดับคุณภาพของสปาในเขตพ้ืนท่ีจังหวดัภูเก็ต พังงา และกระบ่ีพบวา สวนใหญอยูท่ีระดบั 4 – 5 ดาว 
ซ่ึงแสดงวาไดสรางความประทับใจใหกับผูใชบริการ และสวนใหญมองวาผูใหบริการมีความออนนอม
สมกับเปนคนไทย  

พรศรี กุลทรงคุณากร (2548) ทําการศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูใชบริการสปาใน
อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามในอําเภอเมือง  จังหวดัสมุทรสาครท่ีใช
บริการสปาสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุไมเกิน  20  ป  มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา  
มีสถานภาพเปนโสด  สวนใหญเปนนักเรียนหรือนิสิตหรือนักศึกษา  และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
ไมเกิน 10,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับบริการสปาจาก
นิตยสารบริการสปาท่ีชอบใชคือ  การนวดตัว  โดยใชเวลาในการรับบริการสปาโดยเฉล่ีย  2  ช่ัวโมง  
เขามาใชบริการสปามากกวา  5  คร้ังตอเดือน  ในชวงเวลาไมแนนอน  และจะเขามาใชบริการสปา
ในวนัหยุด  สาเหตุสวนใหญท่ีมาใชบริการสปาเพ่ือคลายความเครียด  รองลงมาเพื่อความสวยงาม
ของผิวพรรณ  และถาหากมีโอกาส จะแนะนําใหบุคคลอ่ืนมาใชบริการสปา ความคิดเห็นในการใช
บริการสปาในดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร และดานกระบวนการ
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ใหบริการอยูในระดับดีมาก  ตามลําดับ  โดยความคิดเหน็ดานผลิตภณัฑ  ดานการสงเสริมการตลาด  
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานราคาอยูในระดับปานกลาง  ตามลําดับ ปญหาของผูใชบริการ 
สปาในอําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวดัสมุทรสาคร ในภาพรวมท่ีพบในการเลือกใชบริการสปาอยู
ในระดับปานกลาง ปญหาของผูใชบริการสปามีดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการ
สงเสริมการตลาด  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ดานผลิตภณัฑ  ดานบุคลากร
และดานกระบวนการใหบริการอยูในระดับปานกลาง  ตามลําดับ                    

ม่ิงสรรพ   ขาวสะอาด   และนภัสสร   สุวรรณประกร  (2548)  ทําการศึกษาเร่ืองอุตสาห- 
กรรมสปาในจังหวัดเชียงใหม ภายใตโครงการมูลคาเพิ่มในประเทศของอุตสาหกรรมทองเท่ียวของ
ประเทศไทย   รายงานการทองเท่ียวรายสาขา   เลมที่  7   “อุตสาหกรรมสปาในจังหวัดเชียงใหม” 
โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษา  คือเพื่อศึกษาขนาดของอุตสาหกรรม โครงสรางของอุตสาหกรรม 
รูปแบบการดําเนินงานและการแขงขัน  การวิเคราะหมูลคาเพิ่มและมูลคาเพิ่มในประเทศ  ตลอดจน
การศึกษาถึงความเช่ือมโยงของอุตสาหกรรมสปาในจังหวัดเชียงใหม      โดยจากการศึกษาพบวา
ปจจุบันจังหวัดเชียงใหม  มีสปาอยูประมาณ  25  แหง  ใชเงินทุนท้ังส้ินกวา 2,250 ลานบาท   และมี
ยอดขายโดยรวมแลวประมาณ  86.4  ลานบาท   โดยเปนยอดขายจากการใหบริการในทองถ่ิน 14.17 
ลานบาท  และยอดขายจากการทองเท่ียว  72.23 ลานบาท  จะเหน็ไดวัาธุรกิจสปานัน้เนนการใหบริการ
แกนักทองเท่ียวเปนหลัก    โดยรายไดกวารอยละ   83.6   เปนรายไดท่ีไดรับจากการใหบริการผูท่ีมา
พักผอนในจังหวัดเชียงใหม  ท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศ  ในขณะท่ีอีกรอยละ 16.40 เปนรายได
จากการใหบริการแกผูท่ีอาศัยในทองถ่ิน ในการศึกษาคร้ังนี้  ไดทําการสัมภาษณผูประกอบการสปา 
11 ราย และผูท่ีมีสวนเกีย่วของกับธุรกิจ 3 ราย  ซ่ึงพบวาธุรกิจสปาในจงัหวัดเชียงใหมกอใหเกิดการ
จางงานในป  พ.ศ. 2545  ประมาณ  500  คน  อาทิ พนังงานนวดไทย นวดอโรมา  นวดหนา 300 คน 
ผูจัดการและพนักงานตอนรับ 100 คน อีกท้ังพนักงานดานอ่ืนๆ เชน แมบาน และคนสวน 50-70 คน 
ธุรกิจสปาของจังหวดัเชียงใหมนั้น กอใหเกิดมูลคาเพิ่มกวา  45  ลานบาทตอป โดยองคประกอบท่ีมี
สัดสวนของมูลคาเพิ่มสูงท่ีสุดคือ    คาจางพนักงานในสปาซ่ึงมีมูลคาประมาณ    19    ลานบาทตอป  
(รอยละ  41.73)  รองลงมา  คือกําไรกอนหักภาษีประมาณ  13  ลานบาทตอป  (รอยละ  30.75)  และ
คาเส่ือมราคาประมาณ  6  ลานบาทตอป  (รอยละ  13.30)   มูลคาเพิ่มในประเทศของธุรกิจสปาของ
จังหวดัเชียงใหม มีคาประมาณ 40.93 ลานบาทตอปหรือรอยละ 91.34 ของมูลคาเพิ่มท้ังหมด และมี
สัดสวนมูลคาเพิ่มตอการจางงานเทากับ  89,620  บาทตอคนตอป  หรือประมาณ 7,468  บาทตอคนตอ
เดือน 
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วรรณี  ศรีพรหม (2548) ศึกษาเร่ืองความรูพฤติกรรมการใชน้ํามันหอมระเหย เพื่อ 
สุคนธบําบัด (Aromatherapy) ในนกัศึกษาสาขาวิทยาศาสตรสุขภาพ มหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใชน้ํามันหอมระเหยเพื่อสุคนธบําบัด และความสัมพนัธ
ระหวางความรู และพฤติกรรมการใชสุคนธบําบัด ในกลุมตัวอยาง จํานวน 373 คน พบวา การใช
น้ํามันหอมระเหยเพือ่สุคนธบําบัดเปนทางเลือกในการดูแลสุขภาพท่ีกาํลังเปนท่ีนิยมในปจจุบัน โดย
คํานึงถึงสุขภาพองครวม กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูหญิงรอยละ 67.6 มีผูท่ีเคยใชน้ํามันหอม
ระเหยรอยละ 44.5 กล่ินท่ีนิยมใชมากท่ีสุดคือ กล่ินลาเวนเดอรรอยละ 71.5 ความถ่ีท่ีใชสวนใหญ
นอยกวาเดือนละคร้ังรอยละ 36.2 และระยะเวลาในการใชน้ํามันหอมระเหย นอยกลาว 1 คร้ังตอ
สัปดาห โดยเหตุผลท่ีใชสวนใหญเพราะชอบกล่ินของน้าํมันหอมระเหย รอยละ 74.1 ลักษณะท่ีใช
มากท่ีสุดคือ จดุตะเกียงสูดดม สวนใหญจะใชท่ีบานรอยละ 89.6 ผูท่ีทดสอบการแพกอนการใชทุก
คร้ังมีเพียงรอยละ 17.8 ผูท่ีอานฉลากกอนการใชทุกคร้ังรอยละ 41.1 และสวนใหญจะมีความรูอยูใน
ระดับปานกลาง รอยละ 86.9 มีความรูเกี่ยวกับสุคนธบําบัด โดยมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
อานฉลาก แตความรูเกี่ยวกับสุคนธบําบัด ไมมีผลตอพฤติกรรมการเคยใชและพฤตกิรรมการทดสอบ
การแพน้ํามันหอมระเหย แสดงวาความรูไมใชปจจัยหลักท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชสุคนธบําบัด 
ท่ีเหมาะสม ผลการศึกษาไดเสนอแนะใหควรมีการสงเสริมการใหความรูเกี่ยวกับสุคนธบําบัด หรือ
มีหลักสูตรการเรียนการสอนตอไป 

วราภรณ  หมอนสะอาด (2547) การศกึษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบริการนวดแผนไทย
ของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา สวนใหญเลือกใชบริการนวดท้ังตัว สาเหตุท่ีใช
บริการนวดแผนไทย คือ เพื่อบําบัดและรักษาโรคเกี่ยวกับกลามเนื้อ โดยการตัดสินใจดวยตนเอง 
คาใชจายตอคร้ังในการรับบริการ คือ 101-200 บาท ความถ่ีในการใชบริการ คือ ใชบริการไมแนนอน 
ชวงเวลาในการใชบริการ คือ 18.01-21.00 น. วันท่ีมาใชบริการ คือ วันเสาร-อาทิตย และมีระยะเวลา
ในการใชบริการแตละคร้ัง คือ 1-2 ช่ัวโมง ลักษณะการใชบริการสวนใหญจะใชรานประจําเพยีง
รานเดียว โดยมีเหตุผล คือ บริการไดมาตรฐาน หรือไดรับการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข 
แหลงท่ีไดรับขอมูลรานนวดแผนไทย คือ เพื่อน ผูบริโภคสวนใหญรูสึกพอใจมากหลังจากใช
บริการนวดแผนไทย โดยจะกลับมาใชบริการนวดแผนไทยอีก และแสดงความคิดเห็นวาจะแนะนํา
ผูอ่ืนมาใชบริการนวดแผนไทย 

สุชาวดี  สุทธิคนึง (2542) ศึกษาถึงปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคชาวไทยในการเลือกใช
บริการนวดแผนโบราณ ในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปน
เพศชายท่ีมีอายุระหวาง 31 – 40 ป มีสถานภาพสมรสแลว เปนพนักงานเอกชน โดยมีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 5,100 – 10,000 บาท ตอเดือน สถานบริการนวดแผนโบราณท่ี
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ผูบริโภคสวนใหญเคยไปใชบริการ และใชบริการอยูในปจจุบันมากท่ีสุด คือ รินแกวโพธิเวช 
ความถ่ีในการใชบริการ 1 – 4 คร้ังตอเดือน ชวงเวลาและวันท่ีมาใชบริการไมแนนอน สวนใหญ 
มารับบริการเปนเวลา 2 ช่ัวโมง โดยมีเหตุผลเพ่ือคลายความเครียดมากกวาดานอ่ืนๆ สวนปจจัย 
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในการเลือกใชบริการ โดยเรียงลําดับตามความสําคัญ 
ดงันี ้ปจจัยดานบุคคลและการบริการที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ ไดแก ดานพนักงานนวดท่ีมี
ประสบการณ ความชํานาญ ฝมือ และความรูในการนวดแผนโบราณอยางดี สวนดานผูบริหารและ
พนักงานใหบริการอยางสนใจและใหความสําคัญกับลูกคา ดานเครื่องมือท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค
สวนใหญ ไดแก ดานเส้ือผาท่ีลูกคาผลัดเปล่ียนเวลานวดสะอาด ดานสถานท่ีท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค
สวนใหญ ไดแก ดานหองนวดกวางขวาง ไมอึดอัดสะดวกสบาย ดานสัญลักษณท่ีมีอิทธิพลตอ
ผูบริโภคสวนใหญ ไดแก ดานช่ือเสียงดีเปนท่ีรูจัก ดานราคาสัญลักษณท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค 
สวนใหญ ไดแก ดานราคาตอช่ัวโมง ดานวัสดุส่ือสารหรือส่ือโฆษณาและการสงเสริมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ ไดแก หนังสือพิมพทองถ่ินและการสงเสริมการขาย เชน ใหสวนลด
มากกวาดานอ่ืนๆ นอกจากนี้ยังมีปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ ไดแก ดานสุขภาพ 
ปญหาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคสวนใหญ ปญหาท่ีพบมีดังนี้ ปญหาดาน
บุคคลและการบริการ สวนใหญท่ีพบ ไดแก ดานพนักงานนวด และพนักงานตอนรับชอบขอทิป
จากลูกคา ปญหาดานราคา ไดแก การคิดคาบริการเต็มช่ัวโมง ถึงแมวาจะใชบริการไมเต็มช่ัวโมง 
ปญหาดานเคร่ืองมือ ไดแก ดานเส้ือผาท่ีลูกคาผลัดเปล่ียนเวลานวดไมสะอาด  ปญหาดานสถานท่ี 
ไดแก แอรไมเย็น ปญหาดานวัสดุส่ือสารหรือส่ือโฆษณาและการสงเสริมการตลาด ไดแก การไมมี
การสงเสริมการขาย คือ ไมมีสวนลด และปญหาดานสัญลักษณท่ีผูบริโภคสวนใหญพบ ไดแก  
การที่รานเพ่ิงจะเปดใหบริการจึงไมแนใจวาจะมีบริการท่ีดมีากกวาปญหาอ่ืนๆ นอกจากนีย้ังมีปญหา
อ่ืนๆ ท่ีผูบริโภคสวนใหญพบ ไดแก ดานสภาวะเศรษฐกิจถดถอย และสวนใหญสังคมไทยยังไมนยิม
ไปใชบริการนวดแผนโบราณ เพราะทําใหเสียภาพพจน โดยคิดแบบสมัยกอนวาหมอนวดคือ ผูหญิง
ขายบริการ 

สุดสงวน  คํ้าคูณ (2542) ไดศึกษาปจจัยท่ีสัมพันธกบัการใชบริการนวดไทยในคลินิค
การแพทยแผนไทย อําเภอดอยสะเก็ด จังหวดัเชียงใหม โดยมีปจจัยการศึกษาและผลการศึกษา
ปรากฏดังนี้ ปจจัยดานความรู ทัศนคติ ความเช่ือ คานิยม การรับรูของผูใชบริการนวดแผนไทยอยู
ระดับปานกลาง สวนปจจยัสนับสนุนและการยอมรับของบุคคลอ่ืนๆ ไดแก ญาติ เพื่อน บุคลากร
ทางการแพทยของผูใชบริการอยูในระดับปานกลาง และปจจยัเร่ืองดานการบริการ ระยะทาง เวลา 
ความสะดวก วิธีการไดรับขอมูลขาวสารของผูใช อยูในระดับปานกลางเชนกัน 
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ปาริชาติ  ศรีสมเพ็ชร (2545) ไดศึกษาเร่ือง ปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณาของ
ธุรกิจในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ธุรกิจสวนใหญไมมีแผนกโฆษณา การ
ตัดสินใจเลือกใชส่ือโฆษณาจะตัดสินใจตามนโยบายของบริษัท โดยผูมีอํานาจเลือกใชส่ือโฆษณา
เปนหุนสวนของกิจการ หรือกรรมการผูจัดการมากกวาตําแหนงอ่ืน ในการเลือกส่ือโฆษณา บริษทั
จะทําการเลือกเอง การเปล่ียนแปลงรูปแบบในการใชส่ือโฆษณาของธุรกิจไมแนนอน ธุรกิจใช
งบประมาณสําหรับส่ือโฆษณา จํานวน 10,001 – 50,000 บาท ตอป โดยกําหนดงบประมาณในการ
ใชส่ือโฆษณาตามวัดถุประสงคการตลาดและงานในการสงเสริมการตลาด ส่ือโฆษณาท่ีธุรกิจเคยใช
ในอดีต คือ หนังสือพิมพทองถ่ิน ส่ือโฆษณาท่ีใชในปจจุบัน ไดแก แผนพับ ใบปลิว โปสเตอร และ
ส่ือโฆษณาท่ีคาดวาจะใชในอนาคต ไดแก ปายโฆษณาท่ีติดกับยานพาหนะ เชน รถสองแถว 
รถสามลอ เปนตน สวนเหตุผลในการเลือกส่ือโฆษณา เนื่องจากสามารถทําการโฆษณาไดผลตรง
กลุมเปาหมายมากกวาเหตุผลอ่ืน  

สุทธินี  เทียนวิจิตร (2548) ทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการคนหาขอมูลขาวสารดานการ
ทองเท่ียวของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
เปดรับขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียวของประชาชนในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม และเพ่ือ
ศึกษาอิทธิพลของปจจัยดานความคุนเคย (Familiarity) และความเช่ียวชาญ (Expertise) ท่ีมีตอ
ประชาชนในการเลือกแหลงขอมูลดานการทองเท่ียว โดยมีผูตอบแบบสอบถามแบงเปนเพศชาย 
และเพศหญิง รอยละ 50 เทากัน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุระหวาง 22 – 35 ป  มีจํานวนมาก 
ท่ีสุด สําเร็จการศึกษาปริญญาตรีมีจํานวนมากท่ีสุด อาชีพพนกังานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด และ
ระดับรายไดรวมท้ังครอบครัวอยูระหวาง 10,000 – 30,000 บาท มีจํานวนมากท่ีสุด ผลการศึกษาการ
แสดงพฤติกรรมดานการเลือกแหลงในการคนหาขอมูลขาวสารดานการทองเท่ียว ผูตอบแบบสอบถาม
โดยเฉล่ียมีพฤติกรรมในการคนหาขอมูลจากแหลงภายในตัว (Internal Information Search) โดย 
การตดัสินใจเลือกสถานท่ีทองเท่ียวจากส่ิงท่ีตนเองทราบอยูแลวมากท่ีสุด สวนพฤติกรรมในการคนหา
ขอมูลขาวสารจากแหลงขอมูลภายนอกตัว (External Information Search) พบวา แหลงขอมูลท่ี
ผูตอบแบบสอบถามโดยเฉล่ียใชในการตัดสินใจเลือกสถานท่ีทองเท่ียวมากท่ีสุด คือ การสอบถาม
ขอมูลจากคนใกลชิด เชน เพื่อน หรือครอบครัว รองลงมาคือ การศึกษาขอมูลจากแหลงทองเท่ียว
จากการชมโทรทัศน ฟงวิทย ุอานหนังสือพิมพ หรือโฆษณาในหนานติยสาร การศึกษาขอมูลแหลง
ทองเท่ียวจากบทความในนติยสาร หรือรายงานการสํารวจ การศึกษาขอมูลของแหลงทองเท่ียวจาก
อินเตอรเน็ต 

ผลการศึกษาความสัมพันธระหวางความคุนเคย (Familiarity) และความเช่ียวชาญ (Expertise) 
ท่ีมีตอการเลือกคนหาขอมูลจากแหลงภายใน (Internal Information Search) และแหลงขอมูล
ภายนอก (External Information Search) พบวา ความคุนเคยมีความสัมพันธแปรผันตามกบัความ
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เช่ียวชาญอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ความคุนเคยมีความสัมพันธแปรผันตามตอการคนหาขอมูล
จากแหลงภายในอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 และมีความสัมพันธแปรผันตามตอการคนหาขอมูล
จากแหลงภายนอกอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 สวนความเช่ียวชาญมคีวามสัมพันธแปรผันตามตอ
การคนหาขอมูลท้ังจากแหลงภายในและแหลงภายนอกอยางมีนยัสําคัญท่ีระดับ 0.05 การคนหา
ขอมูลจากแหลงภายในมีความสัมพันธแปรผันตามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติตอการคนหาขอมูลจาก
แหลงภายนอกท่ีระดับ 0.05 

สุธาสินี  ทองวรรณ (2545) ไดศึกษาเร่ืองการเปล่ียนแปลงคาตัวแปรตางๆ ทางสรีรวิทยา
หลังการนวด ดวยน้ํามันหอมระเหยในคนปกติ เพศหญิงชวงอายุ 18 – 25 ป  ไดทําในอาสาสมัคร
เพศหญิง จํานวน 15 คน ใชเทคนิคการนวดหลังดวยน้ํามันหลัก คือน้าํมันงาและน้ํามันหอมระเหย
กล่ินลาเวนเดอร เปนเวลา 15 นาที วัดคาอัตราการเตนของหัวใจ (HR), อัตราการหายใจ (RR), ความ
ดันโลหิตขณะหัวใจบีบตัว (SBP), ความดนัโลหิตขณะหวัใจคลายตัว (DBP), อุณภูมิรางกาย (BT) 
และอุณหภูมิผิวหนัง (ST) ผลการศึกษาพบวาหลังการนวดดวยน้ํามันหอมระเหย คา (HR) และ 
(RR) ลดลงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) คา (SBP) และ (DBP) ไมมีการเปล่ียนแปลง คา (BT) 
และ (ST) มีคาเพิ่มข้ึนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p<0.05) คาทางสรีรวิทยา หลังการนวดดวยน้ํามัน
หอมระเหยกับน้ํามันหลัก พบวา ไมมีความแตกตาง จึงสรุปไดวา การนวดนัน้สงเสริมใหเกิดการ
ผอนคลายท่ัวรางกายได การนวดดวยน้ํามันหลักใหผลไดเชนเดยีวกับการนวดดวยน้าํมันหอมระเหย 

สุนิสา พักตรเพียงจันทร (2531) ไดศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันระหวางการเปดรับขาวสาร
ความรูความเขาใจในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว และทัศนคติตออุตสาหกรรมทองเท่ียวของประชาชน
ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม พบวา ส่ือบุคคล เชน เพื่อนบาน ญาติพี่นอง บุคคลในครอบครัว  
เพื่อนรวมงาน และเจาหนาท่ีของทางราชการ เปนส่ือกลุมตัวอยางท่ีมีผลตออุตสาหกรรมการ
ทองเท่ียวเปดรับมากท่ีสุด รองลงมา ไดแก โทรทัศน วิทย ุและนิตยสาร กับวารสารตามลําดับ 

ศุภรี ฉัตรกันยารัตน (2547) ทําการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสม
ทางการตลาดของธุรกิจสปา ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูใชบริการสปาจํานวน 165 ราย ซ่ึงผลการศึกษาสรุปไดดังนี้  
ผูตอบแบบสอบถามเปนชาวตางประเทศและชาวไทย ท้ังเพศชายและเพศหญิงในอัตราสวนท่ี
ใกลเคียงกัน สําหรับชาวไทยพบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีอาชีพเปนพนักงานบริษทัเอกชน มีอายุ
ระหวาง 20 – 30 ป มีรายไดตํ่ากวา 20,000 บาท สวนใหญใชบริการนวดฝาเทา และไมไดเปน
สมาชิกของธุรกิจสปาใดๆ ใชบริการสปา 1 - 2 คร้ังตอเดือน ใชบริการแตละคร้ังไมเกิน 1 ช่ัวโมง 
สวนใหญชอบวิธีนวดแบบไทย ชอบใชบริการชวงเวลา 10.00 – 13.00 น. ในวนัเสาร–อาทิตย ใช
จายแตละคร้ังในการใชบริการสปาเปนเงิน 1,000–1,500 บาท โดยปกติมักไปใชบริการกับเพื่อน  
อีกท้ังไมมีสถานบริการสปาท่ีใชเปนประจาํ และจะลองเปล่ียนไปเร่ือยๆ สวนชาวตางประเทศ 
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สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายรุะหวาง 41 – 50 ป มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได 30,001 – 
40,000 บาท เพศชายใชบริการนวดฝาเทามากท่ีสุด สวนเพศหญิงใชบริการนวด/บํารุงรักษาหนา 
มากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดไมเปนสมาชิกของธุรกิจสปาใดๆ มาใชบริการสปา 1– 2 คร้ัง/
เดือน มีระยะเวลาในการใชบริการแตละครั้ง ไมเกิน 1 ช่ัวโมง สวนใหญชอบวิธีการนวดแบบไทย 
ใชบริการในชวงเวลา 10.00–13.00 น. ในวันธรรมดา มีคาใชจายในการใชบริการสปาแตละคร้ัง 
เปนเงิน 1,000–1,500 บาท สวนใหญไปใชบริการสปากับเพื่อน และเคยใชบริการสปาแหงนี้เปน
คร้ังแรกหรือเคยใชเพยีงคร้ังเดียวมากท่ีสุด  

ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจสปา โดยเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก ตามลําดับดังนี ้ ปจจัยดานกระบวนการ รองลงมาเปนปจจัยดานภาพลักษณ และการ
นําเสนอ ดานสถานท่ี ดานบุคคล ดานราคาดานการสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑและ
บริการ สําหรับปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียความพงึพอใจสูงสุดในแตละดาน คือ ดานกระบวนการ ไดแก  
มีเคร่ืองดื่มตอนรับลูกคา ปจจัยยอยดานภาพลักษณและการนําเสนอไดแกความสะอาดของหองน้ํา/
หองอาบน้ํา ปจจัยยอยดานสถานท่ีไดแก ระยะเวลาเปด–ปดสถานบริการตั้งแต 10.00– 20.00 น. 
ปจจัยยอยดานบุคคล ไดแก ผูนวดบําบัดมีประกาศนยีบัตร การอบรมวิชาชีพ ปจจัยยอยดานราคา
ไดแก ราคาท่ีกําหนดในแตละรายการในสปาเมนู ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก  
มีเอกสาร/คูมือ แนะนําเกี่ยว กับสปา และปจจัยยอยดานผลิตภัณฑและบริการ ไดแก มีรายการใน 
สปาเมนูเลือกหลากหลาย ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาในการใชบริการสปา มีคาเฉล่ียในระดับ
ปานกลางในปจจัยดานผลิตภณัฑและบริการ รองลงมาคือดานราคา ดานบุคคล ดานสถานท่ี  
ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ และดานภาพลักษณและการนําเสนอ สําหรับปจจยัยอย
ท่ีมีคาเฉล่ียของปญหาสูงสุดในแตละดานคือ ดานผลิตภัณฑและบริการไดแก ชนดิของน้ํามันท่ีใช
นวดมีใหเลือกนอยเกนิไป  ปจจัยยอยดานราคา ไดแก ราคาคาบริการสูงเกินไป ปจจยัยอยดานบุคคล
ไดแก พนักงานท่ีใหบริการไมมีความรูความสามารถในการใหบริการตามมาตรฐาน ปจจัยยอยดาน
สถานท่ีไดแก สถานท่ีต้ังอยู ไกลแหลงชุมชน ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก  
ไมสามารถดูขอมูลเกี่ยวกับสถานท่ีและบริการทางระบบอินเทอรเน็ต ปจจัยยอยดานกระบวนการ
ไดแก ระยะเวลาในการรอรับบริการแตละข้ันตอนนานเกินไป และปจจัยยอยดานภาพลักษณและ
การบําบัดเสนอไดแก การตกแตงสถานท่ียังไมสวยงาม หรือไมมีเอกลักษณในรูปแบบของตนเอง 

ศรีสุดา ชัยชะนะ (2546) ทําการศึกษาเร่ือง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการ
เลือกใชบริการสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูใชบริการสปาเปนเพศชายและเพศหญิง
ในอัตราสวนใกลเคียงกัน มีอายุระหวาง 21–30 ป ระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี  
มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน/หางราน รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,001 – 20,000 บาท สวนใหญ
มีสถานภาพโสดและไมไดเปนสมาชิกสปา คาใชจายในการใชบริการตอคร้ังประมาณ 501–1,000 
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บาท และสวนใหญใชบริการสปาเดือนละคร้ัง สาเหตุท่ีมาใชบริการที่สําคัญท่ีสุด คือ เพื่อตองการ
พักผอนการคลายเครียด  กอนใชบริการสปาเพศชายจะสอบถามเก่ียวกับเร่ืองความสะอาดมากท่ีสุด
จากเพื่อนบาน ท่ีทํางาน คนรูจักท่ีเคยไปใชบริการมากอน สวนเพศหญิงจะสอบถามเกี่ยวกับเร่ือง
ราคาคาใชจายท่ีจะเกดิข้ึนในแตละคร้ังมากสุด ปจจัยสวนประสมทางการตลาดประเมินทางเลือกใน
การใชบริการใหความสําคัญในเร่ืองการใชบริการสปา ดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  จะเนนผลิตภณัฑ
จากธรรมชาติ 100 % ปจจัยดานราคาใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก นวดแผนไทยราคาตอคร้ัง/
ช่ัวโมงไมเกนิ 150 บาท ปจจัยดานสถานท่ี เนนในเร่ืองความสะดวกของท่ีจอดรถ ปจจัยดาน 
การสงเสริมการตลาด คือมีระบบสมาชิกเพื่อไดรับสวนลด ปจจัยดานบุคคลจะใหความสําคัญใน
เร่ืองพนักงานพูดจาไพเราะ บริการดวยความระมัดระวงัสุภาพ มีมนษุยสัมพันธด ี ยิ้มแยมแจมใส 
ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ เนนเร่ืองสถานท่ีสะอาด ปจจยัดานกระบวนการ เนนเร่ืองการ
จัดเตรียมหองใหเรียบรอยกอนลูกคาจะเขาหอง ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอการบริการมากท่ีสุด คือปจจยั
ทางดานบุคคล  ซ่ึงการประเมินหลังการใชบริการสปาอยูในระดับปานกลางรอยละ 53 ปญหา 
สวนใหญท่ีพบในการใชบริการสปาคือ พนักงานท่ีใหบริการ เชน พนกังานไมสะอาด ไมสุภาพ  
ไมเอาใจใสดูแลลูกคา และไมมีความรูเกีย่วกับสปา รวมถึงในเร่ืองของความสะอาดของสถานท่ี 
ราคาแพงเกินไป ขาดความเปนสวนตัว เปดเพลงเสียงดังเกินไป ผูใชบริการเกิดอาการแพผลิตภัณฑ
ท่ีใหบริการ  พนักงานใหบริการมีไมเพยีงพอเกิดความลาชา ตองใหลูกคารอนาน 

Cockerell (1996) ไดศึกษาเรื่อง Spa and Health Resorts in Europe พบวา การวิเคราะห   
อุปทานและอุปสงคของธุรกิจสปาและรีสอรทสุขภาพ โดยมุงเนนท่ีตลาดยุโรปเปนสําคัญ ซ่ึง
เปนการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางรีสอรทตางๆ และการบําบัดรักษาดวยน้ํา ซ่ึงจากขอมูล
ทางสถิติท่ีไดจากแหลงตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งจาก เยอรมัน อิตาลี และฝร่ังเศส และการพัฒนา
ธุรกิจใหม ในประเทศอ่ืนๆ นั้นสงผลกระทบตอธุรกิจในยุโรป รวมถึงการประเมินศักยภาพความ
ตองการดานอุปสงคท้ังจากตลาดชาวยุโรปและไมใชชาวยุโรป ในท่ีสุดกไ็ดหาแนวทางในการพัฒนา
ธุรกิจไดวา การตลาดการทองเท่ียวเพื่อสุขภาพสามารถแยกได 2 กลุมคือ กลุมท่ีใชบริการสปาและ 
รีสอรทสุขภาพนั้น เหตุผลเพ่ือการรักษาสุขภาพ  สวนอีกกลุมมีวัตถุประสงคเพื่อเปนการทองเท่ียว 

Rowe (1998) ไดศึกษาเร่ือง Spotlight on spas จากประเด็นท่ีวา อะไรท่ีทําใหลูกคา
ตองการใชบริการสปา และอะไรที่ผูใชบริการสปาตองการจากสปาตางๆ โดยการสอบถามลูกคา
มากกวา 2,300 คน ใน 28 รีสอรทซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการศึกษาการตลาดของ Health Fitness 
Dynamics Inc.’s HDF Spa–Goes พบวาสวนใหญมาใชบริการเพราะตองการพักผอนเพ่ือผอนคลาย
ความตึงเครียด ตองการลดนํ้าหนักเพื่อใหรูปรางดี การนวดเปนท่ีไดรับความนิยมมากที่สุด บางสวน
กลาววาพวกเขาตองการความเปนสวนตัว และลูกคาสวนใหญท่ีมาใชบริการสปารีสอรทตองการใช
บริการสปาแลวกย็ังตองการใชบริการอืน่ๆ ของรีสอรทอีกดวยและยังพลวาในยุคของ Baby Boomers 
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นั้น 60 เปอรเซ็นตอยูท่ีอายรุะหวาง 30–49 ป และเม่ือ 5 ปท่ีแลวนัน้ (ค.ศ. 1992-1997) ชวงอายุ 50 ป
ข้ึนไป มีอัตราที่ลดลงจากเดมิ 23 เปอรเซ็นต เปน 17 เปอรเซ็นต และพบวาคนวยัหนุมสาวท่ีมีอายุ
นอยกวา 30 ป   มาใชบริการเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะผูหญิงนัน้เพิ่มข้ึนถึง 74 เปอรเซ็นต และพบวา ผูชาย
และผูหญิงมีความสนใจและความตองการในการใชบริการสปาท่ีตางกัน โดยผูชายน้ันจะเลือกใช
บริการสปา โดยใหความสําคัญกับการพกัผอน การออกกําลังกายเพ่ือใหรางกายสมบูรณแข็งแรง
กอนเปนอันดบัแรก สวนผูหญิงนั้นจะใชบริการสปา โดยการพจิารณาถึงสถานท่ีนั้นมีพนักงานดแูล
เอาใจใสอยางดีเปนอันดับแรก ตามดวยการพักผอนเพือ่คลายความตึงเครียด อยางไรก็ตาม 81 
เปอรเซ็นตของคําตอบคือ  สวนใหญจะเลือกใชบริการรีสอรทเพราะรีสอรทนั้นมีบริการสปาอยูดวย  


