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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 ในการวิจัย เรื่อง ความพึงพอใจที่มีตอการใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธ์ิ 
เขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
เพื่อใชเปนแนวทางในการวิจัย  ดังนี้  

  1.  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความพึงพอใจ 
  2.  แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัการบริการ 
  3   แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
  4.  ความรูเกี่ยวกับการนวดแผนโบราณ 
  5. งานวิจยัที่เกีย่วของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 
 คอตเลอร (Kotler, 1994, อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 45 )  กลาววา 
ความพึงพอใจของลูกคาเปนระดับความรูสึกของลูกคาที่มีผลมาจากการเปรียบเทียบระหวาง 
ผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑหรือการทํางานของผลิตภัณฑ กับการคาดหวังของลูกคา 
ระดับความพอใจของลูกคาจะเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชน จากผลิตภัณฑและ 
ความคาดหวังของบุคคล 
 เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 14) กลาววา การส่ือสารการตลาดที่ดีจะทําใหผูบริโภค 
เกิดการรูจัก การยอมรับ เกิดความพึงพอใจ หลังจากนั้นผูบริโภคจะออกไปแสวงหาและสัมผัสกับ
ตัวสินคาเพื่อตัดสินใจซื้อหรือไมซ้ือและสรุปออกมาเปนทัศนคติหลังจากที่ใชแลว ซ่ึงจะออกมา 
ได 2 แบบ คือ ทางลบ หมายถึง ผูบริโภคเกิดความไมพอใจ กับทางบวก หมายถึง ผูบริโภคเกิด 
ความพอใจ 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2546, หนา 82 ) กลาววา ความพึงพอใจของลูกคาเปนความรูสึก
ของบุคคลที่แสดงความยินดีหรือผิดหวังอันเปนผลมาจากการเปรียบเทียบผลลัพธที่ไดจากการใช
สินคาหรือบริการกับความคาดหวัง ถาผลจากการใชสินคาหรือบริการต่ํากวาความคาดหวังลูกคา 
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ก็จะไมพอใจ ถาผลลัพธเปนไปตามคามคาดหวังลูกคาก็พอใจ และถาผลลัพธมีคาเกินความคาดหวัง
ลูกคาก็ยิ่งพอใจมากขึ้น 
 จากความหมายตาง ๆ พอสรุปไดวา ความพึงพอใจ คือ ระดับความรูสึกของลูกคาที่
ไดรับจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือการทํางานของผลิตภัณฑ กับการคาดหวังของลูกคา  
 1.  การสรางความพึงพอใจใหลูกคา 
  สรางความพึงพอใจใหลูกคา (customer satisfaction) เปนระดับความรูสึกของลูกคา
ที่มีผลจากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของ 
ผลิตภัณฑ กับการคาดหวังของลูกคา คอตเลอร (Kotler, 1997, p.98) ระดับความพึงพอใจของลูกคา
จะเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชนจากผลิตภัณฑ และความคาดหวังของบุคคล  
การคาดหวังของบุคคล  (expectation) เกิดจากประสบการณ  และความรู ในอดีตของผู ซ้ือ  
สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ หรือการทํางานของผลิตภัณฑเกิดจากนักการตลาด และ
ฝายอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ จะตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม 
(value added) การสรางคุณคาเพิ่มเกิดจากการผลิต (manufacturing) และจากการตลาด (marketing) 
รวมทั้งมีการทํางานรวมกันกับฝายตาง ๆ โดยยึดหลักการสรางคุณภาพรวม (total quality) คุณคาเกิด
จากความแตกตางทางการแขงขัน (competitive differentiation) คุณคาที่มอบใหกับลูกคาจะตอง
มากกวาตนทุนของลูกคา (cost) ตนทุนของลูกคาสวนใหญ คือ ราคาของสินคา (price) 
 2.  ความสําคัญของความพึงพอใจ 
  การรับรูปจจัยตาง ๆ ที่มีความสัมพันธกับความพึงพอใจจะทําใหหนวยงานสามารถ
นําไปใชในการสรางปจจัยเหลานั้นใหเกิดประโยชนตองาน ดังนี้ 
  ความพึงพอใจจะทําใหบุคคลมีความตั้งใจและมีความรับผิดชอบตองาน 
  ความพึงพอใจเปนการเพิ่มผลผลิตของบุคคล ที่จะทําใหงานมีประสิทธิภาพไดบรรลุ
เปาหมายที่วางไว 
 3.  แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ 
  แนวความคิดของบารนารด (Barenard อางถึงใจ สมยศ นาวีการ, 2529, หนา 47)  
บารนารด กลาววา ส่ิงจูงใจเปนเครื่องกระตุนใหคนเกิดความพึงพอใจ ไดแก 
  (1)  ส่ิงจูงใจที่เปนวัตถุ 
  (2)  โอกาสของบุคคลที่ไมเกี่ยวกับวัตถุ 
  (3)  สภาพแวดลอมที่พึงปรารถนา 
  (4)  ความดึงดูดใจทางสังคม 
  (5)  การปรับสภาพการทํางาน 

 8 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  
 
 

  (6)  การเปดโอกาสใหบุคคลไดมีสวนรวมในการทํางานไดอยางกวางขวาง 
  แนวความคิดของเฮอรซเบิรก (Hergberg, 1968, p.72) เฮอรซเบิรก กลาววา ปจจัย 
ที่ทําให เกิดความพึงพอใจและความไมพึงพอใจมีอยู 2 ปจจัย คือ 
  (1)  ปจจัยกระตุน เปนปจจัยที่ทําใหเกิดความพึงพอใจ 
  (2)  ปจจัยค้ําจุน เปนปจจัยที่ไมใหเกิดความพึงพอใจ 
  ปจจัยทั้งสองจะชวยสนับสนุนใหคนเกิดความพึงพอใจมากขึ้น 
 4.  การวัดความพึงพอใจ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 49) กลาววา การวัดความพึงพอใจตอสินคา 
และบริการของผูบริโภคอยางสม่ําเสมอ ทําใหนักการตลาดไดรับรูทัศนคติตอสินคา และบริการ 
ตลอดจนรักษาระดับความพึงพอใจของผูบริโภคตอสินคา และบริการ เปนการรักษาความซื่อสัตย 
(loyalty) ตอสินคา และบริการของผูบริโภค 
  วัตถุประสงคของการวัดความพึงพอใจมี ดังนี้ 
  4.1  เพื่อใหทราบถึงสาเหตุของความพึงพอใจและความไมพึงพอใจ 

4.2 เพื่อจะไดทราบถึงความสัมพันธระหวางความพึงพอใจกับผลงานที่ออกมา 
  4.3  เพื่อจะไดเรียนรูถึงสภาพแวดลอมตาง ๆ ที่กอใหเกิดความพึงพอใจและ 
ความไมพึงพอใจ 
  4.4  เพื่อใหทราบถึงปญหาอื่น ๆ 
 5.  แบบวัดความพึงพอใจ 
  ในหนวยงานตาง ๆ ไดใหความสนใจกับความพึงพอใจเปนอยางมาก นักจิตวิทยาได
สรางแบบวัดความพึงพอใจตามนิยามศัพทและตามจุดมุงหมายของการวัด การแบงแบบวัดตาม
ลักษณะขอคําถาม ไดแก 
  5.1  แบบสํารวจปรนัย เปนแบบวัดที่มีคําถามและคําตอบใหเลือกโดยที่ผ ู ตอบตอง
ตอบตามที่ตนเองมีความคิดเห็นและความรูสึกที่เปนจริงขอมูลที่ไดสามารถวิเคราะหดวยสถิติ 
เชิงปริมาณ 
  5.2  แบบสํารวจเชิงพรรณนา เปนแบบสอบถามที่ผ ู ตอบตอบดวยคําพูดและขอเขียน
ดวยตนเอง เปนแบบคําถามที่เปนปลายเปดใหผูตอบตอบไดอยางอิสระ ขอมูลท่ีไดเปนลักษณะ 
เชิงคุณภาพวิเคราะหโดยการบรรยาย 
 6.  ทฤษฎีความคาดหวังของรูม (Vroom’s Expectancy Theory) 
  Vroom (1964, p.78) ไดทฤษฎีมาจากการพัฒนาสมมติฐานที่วา กอนที่บุคคลจะถูก 
จูงใจใหกระทําสิ่งใด เขาจะตองพิจารณากอนวา ความสามารถและความพยายามของเขา จะทําให
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ไดผลตามที่พึงปรารถนาหรือไม  หรืออาจกลาวอีกนัยหนึ่งไดวา  การจูงใจใหทํางานเปน 
ความคาดหวังที่ยึดถือของแตละบุคคล ทฤษฎีความคาดหวังมีสวนประกอบ 3 ประการ คือ 
  (1)  การประเมินผลการปฏิบัติงานของตนเอง เพื่อโอกาสที่จะไดรับความสําเร็จใน
อาชีพในอนาคต  โดยแตละบุคคลจะมีความคาดหวังวา ถาใชความสามารถโดยมีเครื่องมือ  
มีทรัพยากรชวยในการปฏิบัติงานแลว จะประสบความสําเร็จตามเปาหมาย และถ ามีการใช 
ความอุตสาหะเพิ่มมากขึ้น จะไดผลผลิตที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น แตถาไมเปนไปตามที่คาดหวัง
แลว จะมีผลทําใหทอใจและเกิดความเบื่อหนาย 
  (2)  การประเมินผลของงานกับระบบคาตอบแทน โดยคาดวาหากทํางานไปอยาง 
มีประสิทธิภาพและมีผลงานปรากฏแลว ยอมไดรับผลตอบแทนเปนรางวัล ซ่ึงถาเปนไปตาม 
ความคาดหมายแลวก็จะเปนสิ่งที่ทําใหเกิดแรงจูงใจในการทํางานตอไป แตถาผลงานที่ดีเดนของเขา
ถูกมองขาม ไมไดรับการเอาใจใสจากผูบริหารแลว จะทําใหแรงจูงใจในการทํางานของเขาตกต่ํา 
ลงไป เกิดความทอถอยในการปฏิบัติงาน 
  (3)  คุณคาของผลตอบแทนที่ไดรับ เนื่องจากผลตอบแทนที่ไดรับอาจจะไมไดเปนที่
พึงพอใจทัดเทียมกัน บางคนอาจจะคาดหมายผลตอบแทนเฉพาะอยาง ไมตองการอยางอื่น แตละ
คนจะใหคุณคาของความพึงพอใจตามผลลัพธที่ไดแตกตางกัน ถาไดรับผลตอบแทนตามที่ตองการ 
ก็จะใหคุณคาเปนบวก แตถาไมเปนไปตามตองการก็จะใหคุณคาเปนลบ แตถามีความรูสึกเฉย ๆ 
คุณคาผลตอบแทนจะเปนศูนย 
 7.  ทฤษฎีความเสมอภาค 
  ทฤษฎีความเสมอภาคคิดคนขึ้นโดย J.Staycy Adams (อางถึงใน สมยศ นาวีการ, 
2529, หนา 45) กลาวถึงส่ิงสําคัญ 2 ประการ ดังนี้ 
  ประการแรก คือ องคประกอบที่มีผลตอบุคคล เกี่ยวกับความรูสึกเรื่องความยุติธรรม
และความเสมอภาค 
  ประการที่สอง คือ พฤติกรรมของบุคคลที่มีความรูสึกวาไมไดรับความยุติธรรมและ
ความเสมอภาค โดยจะแสดงออกเพื่อปรับเปลี่ยนใหมีความรูสึกวาไดรับความยุติธรรมและ 
ความเสมอภาคแลว 
  ความรูสึกวายุติธรรมและเสมอภาคเกิดขึ้นจากการเปรียบเทียบระหวาง Outcomes 
(ส่ิงที่บุคคลไดรับจากการทํางาน) กับ Inputs (ส่ิงที่บุคคลใหกับงาน) Outcomes หมายถึง ส่ิงที่ 
ทุกอยางเปนผลมาจากการทํางาน เชน คาจาง สวัสดิการ การเลื่อนตําแหนง การยอมรับ ความสําเร็จและ
มิตรภาพ เปนตน 
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  สวน  Inputs หมายถึง  ทุกสิ่งทุกอยางที่บุคคลใชเกี่ยวของในการทํางาน  เชน  
การศึกษา การฝกอบรม ประสบการณ เวลาในการทํางาน และความอุตสาหะ พยายาม เปนตน 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
 
 1.  ความหมายของการบริการ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541, หนา 131) ไดกลาววา การบริการ (services)  
เปนกิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา ตัวอยางเชน โรงเรียน 
โรงภาพยนตร โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ 

  ดนัย เทียนพุฒ (2543, หนา 11) กลาววา  การบริการ หมายถึง การใหทั้งรูปธรรมและ
นามธรรมในเชิงความสะดวก รวดเร็ว ถูกตองและดวยอัธยาศัยเปนพื้นฐาน ซ่ึงจะสามารถพิจารณา
การใหไดใน 3 ลักษณะดวยกัน คือ 1)ใหดวยความเต็มใจ 2)ใหดวยความโกรธ 3)ใหดวยเหตุผล ซ่ึง
ส่ิงที่ลูกคาตองการคือการใหดวยเหตุผลและการใหบริการที่ดีจะตองมีความเขาใจในพฤติกรรม
มนุษย โดยยึดหลักความพอใจความตองการของผูรับบริการ (ลูกคา) เปนหลัก โดยผูใหบริการ
จะตองมีความพรอมทั้งดานรางกาย จิตใจ ไหวพริบและปฏิภาณอยูตลอดเวลา 
  Kotker (2000, p.144) กลาววา บริการ (service) เปนกิจกรรม ผลประโยชนหรือ
ความพึงพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา ตัวอยางเชน ธนาคาร โรงเรียน โรงพยาบาล โรงแรม 
โรงภาพยนตร เปนตน 
  หลักเกี่ยวกับการบริการมีอยูดวยกัน 4 ประการ ดังนี้ 
  (1)  การบริการจะแตกตางกันไปขึ้นอยูกับวาตั้งอยูบนพื้นฐานของอุปกรณ เครื่องมือ
หรือตั้งอยูบนพื้นฐานของคน ซ่ึงการบริการที่ตั้งบนพื้นฐานของคนมักแตกตางหลากหลายกันไป 
โดยดูวาพวกเขาเปนพนักงานระดับมืออาชีพ มีทักษะในงานบริการนั้น ๆ หรือไม 
  (2)  การบริการบางประเภทจําเปนตองไดรับการเขารวมของลูกคา เชน การผาตัด
สมองจะตองไดรับการเขารวมของลูกคา แตการซอมรถยนตไมจําเปน 
  (3)  การบริการแตกตางกันก็ตอเมื่อไดเขาถึงความตองการสวนบุคคลหรือความตองการ
ของธุรกิจ ซ่ึงโดยทั่วไปแลวผูใหบริการจะพัฒนาโปรแกรมการตลาดที่แตกตางกันไป 
  (4)  ผูใหบริการจะแตกตางกันไปตามวัตถุประสงคและสภาพความเปนเจ าของ
กอใหเกิดองคกรงานบริการที่แตกตางกันออกไป 

 11 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  
 
 

  จากความหมายขางตนสรุปไดวา การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการใน
การดําเนินงานอยางใดอยางหนึ่งของบุคคลหรือองคการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูที่มาใช
บริการใหเกิดความพึงพอใจมากที่สุดและกลับมาใชบริการในครั้งหนาอีก 
 2.  กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

  ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) หรือ 4Ps 
เชนเดียวกับสินคา ซ่ึงประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (product) (2) ราคา (price) (3) การจัดจําหนาย 
(place) และ (4) การสงเสริมการตลาด (promotion) และนอกจากนี้แลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืน ๆ 
เพิ่มเติม  ซ่ึงประกอบดวย (5) บุคคล (people) หรือพนักงาน (employees)  ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก 
(selection) การฝกอบรม (training) การจูงใจ (motivation) เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาไดแตกตางกันเหนือคูแขงขัน  พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนอง
ตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา  และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 
(6) ตองมีการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) โดย
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตัวอยางเชน โรงแรมตอง
พัฒนาทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ  เพื่อสรางคุณคาใหกับลูกคา (customer-value 
proposition) ไมวาจะเปนทางดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืน ๆ (7) มีกระบวนการ 
process of service production เพื่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ 
ประทับใจลูกคา (customer satisfaction) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 12 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
            
            
     
 
 

7. กระบวนการ 

(process) 

4. การสงเสริมการขาย 
(promotion) 

การบริหารคุณภาพ 
(TQM) โดยคํานึงถึง 

ความพึงพอใจของลูกคา 

(customer’s 
satisfaction) 

 

6. การสรางและ 
นําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 

(physical evidence 
and presentation) 

5. คน (people) หรือ
พนักงาน(employees) 

2. ราคา (price) 

3. การจัดจําหนาย 
(place) 

1. ผลิตภัณฑ (product) 

 

ภาพที่ 2.1 แสดงการใชเครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (marketing tools for services)  
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 93 
 
  3.  ประเภทและลักษณะของธุรกิจบริการ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 134) กลาวว า ธุรกิจบริการสามารถจัด
ประเภทได 4 ประเภท คือ  
  (1)  ผูซ้ือเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปขอรับบริการจากผูขาย เชน บริการซอมรถ 
  (2)  ผูขายเปนเจาของสินคาและขายบริการใหแกผูซ้ือ เชน บริการเครื่องถายเอกสาร 
บริการใชเครื่องคอมพิวเตอร 
  (3)  เปนการซื้อบริการและสินคาควบมาดวย เชน รานอาหาร 
  (4)  เปนการซื้อบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ เชน สถาบันลดน้ําหนัก 
สถาบันนวดแผนไทย 
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  ธุรกิจบริการมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางไปจากผลิตภัณฑทั่วไป ดังนี้ (สุมนา อยูโพธ์ิ, 
2544, หนา 7) 
  (1)  จับตองไมได (intangibility) การบริการเปนสิ่งจับตองหรือสัมผัสไมไดดวย
ประสาททั้งหา ไมวาจะกอนหรือหลังซื้อ ดังนั้น ปญหาการขายบริการอยูที่โปรแกรมการสงเสริม
การตลาด เชน หลักการขาย การจัดโฆษณาชี้ใหเห็นถึงประโยชนที่จะไดรับจากการบริการมากกวา
ตัวสินคา (การบริการ) 
  (2)  แยกออกจากกันไมได (inseparability) ในดานการตลาด หมายถึง การขายมีทาง
เดียว คือ การขายตรง (direct sale) ผูขายบริการคนเดียวไมสามารถขายในตลาดหลายแหงได อัน
เปนการจํากัดขอบเขตดําเนินการของกิจการ ผูใหบริการนี้มีลักษณะเปนผูเชี่ยวชาญเฉพาะงานจึง
เพิ่มบริการไดนอย 
  (3)  ลักษณะแตกตาง (heterogeneity) การบริการจากคนเดียวกันแตตางวาระกันไม
เหมือนกัน จึงเกิดปญหาการพิจารณาคุณภาพของการบริการกอนการซื้อ ดังนั้น การวางแผน
ผลิตภัณฑ (product planning) ของโปรแกรมทางการตลาดเพื่อสรางความเชื่อมั่นและชื่อเสียงให
เปนที่รูจักของลูกคาวาสามารถบริการไดดีตามโฆษณาจะสามารถชวยแกปญหานี้ได 
  (4)  เปนความตองการที่สูญเสียไดงายและขึ้นลงมาก (perishability and fluctuating 
demand) การบริการมีการสูญเสียสูง สตอกไมได โดยเฉพาะตลาดของการบริการขึ้นลงตามฤดูกาล 
ปญหารวมกันระหวางการสูญเสียและการขึ้นลงของความตองการ ทําใหผูบริหารกิจการบริการตอง
พยายามเอาชนะในการวางแผน การตั้งราคา การสงเสริมการบริการ พยายามหาทางใชสวนที่วางที่
ไมตรงตามชวงการใชนั้นใหเกิดประโยชน โดยเฉพาะบริการที่ขึ้นอยูกับฤดูกาล 
  ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2546, หนา 95) กลาววา ผูบริโภคจะประเมินคุณภาพของการ
บริการ โดยใชปจจัยหรือเกณฑในการประเมิน 10 ประการ ดังนี้ 
  (1)  ความเชื่อถือไดของการบริการ คือ ใหบริการไดถูกตองโดยเฉพาะเกี่ยวกับ 
การเรียกเก็บเงิน เชน การเก็บรักษาขอมูลและการใหบริการตามกําหนดเวลาที่ระบุไว 
  (2)  การตอบสนองความตองการของลูกคา  คือ  การที่ ผู ใหบริการยินดีและ 
มีความพรอมที่จะใหบริการ รวมทั้งการใหบริการโดยรวดเร็ว โดยเฉพาะอยางยิ่งการสงเอกสาร
โดยเร็ว การเรียกผูรับบริการโดยเร็ว และการบริการตรงเวลา 
  (3)  ความสามารถของผูใหบริการ คือ ผูใหบริการตองมีทักษะและความรูใน 
การบริการ รวมทั้งความรูและทักษะในการติดตอกับผูรับบริการ 
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  (4)  ความสะดวกในการติดตอ หมายถึง การที่ ผู รับบริการสามารถติดตอกับ 
ผูใหบริการไดโดยสะดวก เชน การรับบริการทางโทรศัพทมีช่ัวโมงบริการที่เหมาะสม และสถานที่
ใหบริการที่ตั้งอยูในที่ที่ลูกคาติดตอไดสะดวก 
  (5)  ความสุภาพของพนักงาน ไดแก การที่พนักงานใหความเคารพนับถือแสดง 
ความเป ็นมิตรตอผ ู รับบริการมีการแตงกายสะอาดเรียบรอย 
  (6)  ความสามารถในการสื่อสารใชภาษาสุภาพ ใหผูรับบริการเขาใจรวมถึงการให 
คําแนะนําบอกอัตราคาบริการอยางชัดเจน 
  (7)  ความเชื่อถือไดของพนักงาน คือ พนักงานตองซื่อสัตย เชื่อใจได 
  (8)  ความปลอดภัย ผูรับบริการจะตองปลอดภัยไมเกิดความเสียหายหรือสงสัยใน
เร่ืองความปลอดภัยทางกาย ดานการเงิน และการรักษาความลับของลูกคา 
  (9)  ความรูความเขาใจในลูกคา ผูใหบริการตองมีความเขาใจความตองการของผูรับริการ 
  (10)  ส่ิงที่จับตองได ไดแก การทําหรือการแสดงใหผูรับบริการเห็น หรือรูสึกไดวา
กําลังไดรับบริการ การมีเครื่องมือเครื่องใชในการใหบริการ การมีหลักฐานในการบริการ และอื่น ๆ
   

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 1.  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
  ดารา  ทีปะปาล (2541, หนา 49) ไดใหความหมายวา หมายถึง  กระบวนการและ 
กิจกรรมตาง  ๆ ที่บุคคลเขาไปมีสวนเกี่ยวของในการแสวงหา   การเลือก   การซื้อ  การใช   
การประเมินผล  และการใชผลิตภัณฑ และบริการ  เพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนา
ไดใหไดรับความพอใจ  

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 192) ไดใหความหมายวา หมายถึง  
พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผลในสินคาและบริการ  
ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการหรือเปนขั้นตอนเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซื้อ  
การใชสินคาและบริการของผูบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการและพึงพอใจของเขา 

  จากความหมายขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําใด ๆ ของ 
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการ เพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 2.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) 

  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ
และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของ 

 15 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  
 
 

ผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (marketing strategies)  
ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะ 
พฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? 
WHERE? และ HOW? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS, 
OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLET และOPERATIONS 
แสดงไดตามตารางที่ 2.1  
 
ตารางที่ 2.1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม 

ผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําถามที่ตองการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants) ทางดาน(1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does 
the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (objects) สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ 
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (product component) และ
ความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (competitive differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (objectives) ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการ
ของเขาดานรางกายและดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ 
พฤติกรรมการซื้อ คือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคม
และวัฒนธรรม(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who 
participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ (organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 
(1) ผูริเริ่ม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซื้อ (5) ผูใช 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซื้อ (occasions) เชน ชวงเดือนใดของปหรือชวงฤดูกาลใดของป  
ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคาซุปเปอร
มารเก็ต รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (operation) ประกอบดวย (1) การรับรูปญหา (2) การคนหา
ขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก(4)การ ตัดสินใจซื้อ (5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 193 
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 3.  โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค (consumer behavior model) 
  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ 

ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (stimulus) ที่ทําให
เกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ  แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response) หรือ การตัดสินใจ
ของผูซ้ือ (buyer’s purchase decision)  

  จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (response) ดังนั้น โมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎี ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 194-196) 

    3.1  ส่ิงกระตุน (stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (inside 
stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและ 
จัดส่ิงกระตุนภายนอก  เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจ 
ใหเกิดการซื้อสินคา (buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือ 
ดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

   3.1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) ประกอบดวย 

    3.1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ  (product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

    3.1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (price) เชน  การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

    3.1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (distribution หรือ 
place) เชน  จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุน
ความตองการซื้อ 

    3 .1 .1 .4   ส่ิ งกระตุนด านการส ง เสริมการตลาด  (promotion) เชน  
การโฆษณาสม่ําเสมอ  การใชความพยามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง 
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้  ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

   3.1.2  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
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    3.1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ  รายได
ของผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

    3.1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological) เชน เทคโนโลยีใหม
ดานฝาก – ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

    3.1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เชน  
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 

    3.1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

  3.2  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box)  ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา (black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของ 
ผูซ้ือ  และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

   3.2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  
ซ่ึงรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

   3.2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (buyer decision process) ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ 
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซ่ึงมีรายละเอียดในแตละกระบวนการจะกลาวถึงในหัวขอกระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อ 

  3.3  การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ (buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

   3.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) ตัวอยาง  การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 
มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 

   3.3.2  การเลือกตราสินคา (brand choice) ตัวอยาง  ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง  
จะเลือกยี่หอโฟรโมสต มะลิ ฯลฯ 

   3.3.3  การเลือกผูขาย (dealer choice) ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคา
ใดหรือรานคาใกลบานรานใด 

   3.3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (purchasing timing) ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือก
เวลา  เชา  กลางวันหรือเย็น  ในการซื้อนมสดกลอง 
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   3.3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (purchasing amount) ตัวอยาง  ผูบริโภคจะเลือก
วาจะซื้อหนึ่งกลอง  คร่ึงโหลหรือหนึ่งโหล 

 
สิ่งกระตุนภายใน     การตอบสนองของผูซื้อ 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ     (Response = R) 

(Marketing stimuli) (Other stimuli)  กลองดําหรือ       การเลือกผลิตภัณฑ 

     ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ  ความรูสึกนึกคิด       การเลือกตรา 

     ราคา เทคโนโลยี  ของผูซื้อ       การเลือกผูขาย 

     การจัดจําหนาย การเมือง  (Buyer's characteristic)       เวลาในการซื้อ 

     การสงเสริมการขาย วัฒนธรรม         ปริมาณการซื้อ 

  ฯลฯ         

 
        

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's characteristics)  ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer's decision process) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural)       การรับรูปญหา (Problem recognition)    

ปจจัยดานสังคม (Social)         การคนหาขอมูล (Information search)    

ปจจัยสวนบุคคล (Personal)         การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives)   

ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological)       การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)    

          พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior)   

 
             ปจจัยภายนอก   ปจจัยภายนอก    ปจจัยเฉพาะบุคคล     ปจจัยภายใน 
            (External factor)           (External factor)         (Personal)                 (Internal factor) 

 

 
 

 
 
 
 

1.ปจจัยทางวัฒนธรรม 
(Cultural) 

1.1  วัฒนธรรมพืน้ฐาน 
(Culture) 

1.2 วัฒนธรรมยอย 
(Subculture) 

1.3 ชั้นสังคม 

(Social class)  
 

2. ปจจัยทางสังคม (Social) 
       2.1 กลุมอางองิ 
              (Reference Group) 
       2.2 ครอบครัว (Family) 
       2.3 บทบาทและสถานะ. 
             (Roles and statuses) 

 
 

 
 

3.ปจจัยสวนบุคคล 
    3.1 อายุ (Age) 
    3.2 วงจรชีวิตครอบครัว   
         (Family life cycle) 
    3.3 อาชีพ (Occupation) 
    3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
       (Economic circumstances) หรือ 
         รายได (Income) 
      3.5 คานิยมและรูปแบบ  
           การดํารงชีวิต (Value 

            and life style) 

 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
(Psychological) 
      4.1 การจูงใจ 
            (Motivation) 
       4.2 การรับรู (Perception) 
       4.3 การเรียนรู (Learning) 
       4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) 
       4.5 ทัศนคติ (Attitudes) 
       4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 
       4.7 แนวความคิดของตนเอง 
             (Self concept) 

 

รูปที่ 2.2 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 196 
 

 19 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  
 
 

 4.  ปจจัยสําคญัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
  การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อที่จะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม  เมื่อผูซ้ือไดรับ 
ส่ิงกระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือเปรียบเสมือน
กลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได  งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหาวาลักษณะของ 
ผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลส่ิงใดบาง  การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมี
ประโยชนสําหรับนักการตลาด  คือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา  เพื่อที่จะจัด 
สวนประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือที่เปนเปาหมายไดถูกตอง 

  ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัย 
สวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

  4.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น
โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย 
ในสังคมหนึ่ง (Stanton and Futrell, 1987, p. 264) คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดความตองการ
และพฤติกรรมของบุคคล  ซ่ึงนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม  และนํา
ลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมใน
สังคมไทย ไดแก 
    (1)  สตรีมีบทบาทในสังคม เชน บทบาททางการเมืองและทํางานมากขึ้น  และมี
อํานาจทางเศรษฐกิจมากขึ้น  

    (2)  มนุษยคํานึงถึงคุณภาพชีวิต  
   (3)  บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพของตนเอง  
   (4)  มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องที่อยูอาศัย  
   (5)  ทัศนคติตอเร่ืองเพศเปลี่ยนแปลง  
   (6)  บุคคลตองการความสะดวกสบายมากขึ้น  
   (7)  บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจากการทํางานหนัก   

    ปจจัยดานวัฒนธรรมนี้นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม (cultural 
value) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลในสังคมประกอบดวย  

   (1)  คานิยมของบุคคลที่มีตอตนเอง (people’s views of themselves)  
   (2)  คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคมอื่น (people’s views of others)  
   (3)  คานิยมของบุคคลที่มีตอองคการ (people’s views of organization)  
   (4)  คานิยมของบุคคลตอสังคม (people’s views of society)  
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   (5)  คานิยมของบุคคลตอธรรมชาติ (people’s views of nature)  
   (6)  คานิยมของบุคคลตอมวลมนุษยชาติ (people’s views universe)  

    นักการตลาดตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรมตาง ๆ แลวกําหนดกลยุทธการตลาด
ใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม กลยุทธที่นําไปใชมากก็คือ กลยุทธการโฆษณา วัฒนธรรม
แบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

    4.1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน (culture) เปนสัญลักษณพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เชน ลักษณะนิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทําใหมีลักษณะ 
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

    4.1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะและแตกตางกันซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย 
       4.1.2.1  กลุมเชื้อชาติ (nationality groups) กลุมเชื้อชาติตาง ๆ ไดแก ไทย 
จีน อังกฤษ อเมริกัน  แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน 
       4.1.2.2  กลุมศาสนา (religious groups) กลุมศาสนาตาง ๆ ไดแก ชาวพุทธ 
ชาวคริสต  ชาวอิสลาม  แตละกลุมมีประเพณีและขอหามที่แตกตางกัน  จึงมีผลกระทบตอ 
พฤติกรรมการบริโภค 
       4.1.2.3  กลุมสีผิว (racial groups) กลุมสีผิวตาง ๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว  
ผิวเหลือง  แตละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมที่แตกตางกัน  ทําใหเกิดทัศนคติที่แตกตางกันดวย 
       4.1.2.4  พื้นที่ทางภูมิศาสตร (geographical areas) หรือทองถ่ิน (region) 
พื้นที่ทางภูมิศาสตรทําใหเกิดการดํารงชีวิตที่แตกตางกันและมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตางกัน
ดวย 
       4.1.2.5  กลุมอาชีพ (occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน 
กลุมพนักงาน กลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืน ๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู 
       4.1.2.6  กลุมยอยดานอายุ (age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญวัยทํางาน 
และผูสูงอายุ 

       4.1.2.7  กลุมยอยดานเพศ (sex) ไดแก เพศหญิงและชาย 
    4.1.3  ช้ันของสังคม (social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปน

ระดับฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกันและสมาชิกในชั้น
สังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน ลักษณะชั้นของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได  
3 ระดับ คือ 
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      4.1.3.1  ระดับสูง (upper class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุม คือ 
     (ก)  ระดับสูงอยางสูง (upper-upper class) ไดแก ผูดีเกาและ

ไดรับมรดกจํานวนมาก  เนื่องจากกลุมนี้มีอํานาจซื้อพอเพียง สินคาที่มีเปาหมายที่กลุม ไดแก สินคา
ฟุมเฟอย เชน เพชร รถยนตราคาแพง บานราคาแพง เปนตน 

     (ข)  ระดับสูงอยางต่ํา (lower-upper class) ไดแก ผูบริหาร
ระดับสูง เศรษฐี สินคาที่มีเปาหมายที่กลุมนี้จะคลายคลึงกับขอ (ก) กลุมนี้ตองการดานการยกยอง
มากกวากลุม (ก) 

      4.1.3.2  ระดับกลาง (middle class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุม คือ 
     (ก)  ระดับกลางอยางสูง (upper-middle class) ไดแก ผูที่ไดรับ

ความสําเร็จทางอาชีพพอสมควร สินคาที่มีเปาหมายที่กลุมนี้ ไดแก บาน เส้ือผา รถยนตที่ประหยัด
น้ํามัน เฟอรนิเจอร และของใชในครัวเรือน กลุมนี้มีความตองการดานการยกยองสูงมาก 

     (ข)  ระดับกลางอยางต่ํา (lower-middle class) ไดแก พนักงาน
ระดับปฏิบัติงานและขาราชการระดับปฏิบัติงาน สินคาที่มีเปาหมายที่กลุมนี้เปนสินคาราคา 
ปานกลาง เชน สินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน 

      4.1.3.3  ระดับต่ํา (lower class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุม คือ 
     (ก)  ระดับต่ําอยางสูง (upper-lower class) ไดแก กลุมผูใชแรงงาน

และมีฐานะพอสมควร  สินคาที่มีเปาหมายที่กลุมนี้  ไดแก สินคาจําเปนแกการครองชีพและราคา
ประหยัด 

     (ข)  ระดับต่ําอยางต่ํา (lower-lower class) ไดแก กรรมกรที่มี 
รายไดต่ํา สินคาที่มีเปาหมายที่กลุมนี้มีลักษณะคลายคลึงกับขอ (ก) 

  4.2  ปจจัยดานสังคม (social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  ลักษณะทางสังคมประกอบดวย 

   4.2.1  กลุมอางอิง (reference groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย  
กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลกลุมอางอิงสามารถแบงได  
2 ระดับ คือ  

    4.2.1.1  กลุมปฐมภูมิ (primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และ
เพื่อนบาน 

    4.2.1.2  กลุมทุติยภูมิ (secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําใน
สังคม เพื่อนรวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลตาง ๆ ในสังคม 
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       กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและ
การดําเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวคิดของบุคคล  เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของ
กลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล  โดยเฉพาะรานกาแฟนั้นมี
อิทธิพลตอญาติและเพื่อนสนิท  จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางมาก   

   4.2.2  ครอบครัว (family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 
ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

   4.2.3  บทบาทและสถานะ (roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 
เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน
ในแตละกลุม 

  4.3  ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล  

   4.3.1  อายุ (age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน 
   4.3.2  วงจรชีวิตครอบครัว(family life cycle stage) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิต

ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว  การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอ
ความตองการ ทัศนคติและคานิยมของบุคคล  ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรม 
ที่แตกตางกัน 

   4.3.3  อาชีพ (occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและ
ความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน 

   4.3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) หรือ รายได (income) 
โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ   

   4.3.5  การศึกษา (education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 

   4.3.6  คานิยมหรือคุณคา (value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (lifestyle) คานิยม
หรือคุณคา (value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือ
หมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (lifestyle) 
หมายถึง รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษยโดยแสดงออกในรูปของ  

    4.3.6.1  กิจกรรม (activities)  
    4.3.6.2  ความสนใจ (interests)  
    4.3.6.3  ความคิดเห็น (opinions)  
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  4.4  ปจจัยทางจิตวิทยา (psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 

   4.4.1  การจูงใจ (motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (drive) ที่อยูภายใน 
ตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัย
ภายนอก เชน วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม หรือส่ิงกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาดเพื่อ
กระตุนใหเกิดความตองการ (Stanton and Futrel,1987, p. 269) 

    พฤติกรรมของมนุษย เกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ  (motive) ซ่ึงหมายถึง  
ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่
มีเปาหมาย นักการตลาดตองศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษย  ซ่ึงถือวาเปนความตองการ
ของมนุษย อันประกอบดวย  ความตองการทางรางกาย  และความตองการดานจิตวิทยา   
ความตองการเหลานี้ ทําใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน นักจิตวิทยาได
เสนอทฤษฎีการจูงใจที่มีช่ือเสียงมาก คือ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว 

    ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s theory of motivation)  
    (1)  ความตองการของรางกาย (physiological needs) เปนความตองการพื้นฐาน

เพื่อความอยูรอด เชน อาหาร อากาศ น้ําดื่ม ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารักษาโรค ความตองการการ
ยกยอง และความตองการทางเพศ 

    (2)  ความตองการความปลอดภัย (safety needs) เปนความตองการที่เหนือกวา
ความตองการเพื่อความอยูรอด  ซ่ึงมนุษยตองการเพิ่มความตองการในระดับที่สูงขึ้น เชน ตองการ
ความมั่นคงในการทํางาน ความตองการไดรับการปกปองคุมครอง ความตองการความปลอดภัยจาก
อันตรายตาง ๆ เปนตน  

    (3)  ความตองการทางดานสังคม (social needs) หรือความตองการ 
ความรักและการยอมรับ (love and belongingness need) เชน ความตองการทั้งในแงของการใหและ
การไดรับซึ่งความรัก ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการยอมรับ 
เปนตน 

    (4)  ความตองการการยกยอง (esteem needs) ซ่ึงเปนความตองการการ 
ยกยองสวนตัว (self-esteem) ความนับถือ (recognition) และสถานะ (status) จากสังคม ตลอดจน
เปนความพยายามที่จะใหมีความสัมพันธระดับสูงกับบุคคลอื่น เชน ความตองการใหไดรับการ
เคารพนับถือ ความสําเร็จ ความรู ศักดิ์ศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสังคมและมีช่ือเสียงในสังคม 
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สินคาที่สนองความตองการในดานนี้ ไดแก บานหรูหรา รถยนตราคาแพง แหวนเพชร เฟอรนิเจอร
ราคาแพง  

     ( 5 )   ความตองการการประสบความสํ า เร็ จสู งสุดในชีวิต  (self-
actualization needs)  เปนความตองการสูงสุดของแตละบุคคล  ซ่ึงถาบุคคลใดสามารถบรรลุ 
ความตองการในขั้นนี้จะไดรับการยกยองเปนบุคคลพิเศษ เชน ความตองการที่เกิดจากความสามารถ
ทําทุกสิ่งทุกอยางไดสําเร็จ นักรองหรือนักแสดงที่มีช่ือเสียง เปนตน 

   4.4.2  การรับรู (perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร 
จัดระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ
ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่อาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรูเปน
กระบวนการของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ
และอารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอกคือ ส่ิงกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการ 
กล่ันกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกล่ิน ไดยิน 
ไดรสชาติ และไดรูสึก 

   4.4.3  การเรียนรู (learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ หรือ 
ความโนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา  การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคล
ไดรับส่ิงกระตุน (stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (response) 

   4.4.4  ความเชื่อถือ (beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  
ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

   4.4.5  ทัศนคติ (attitude) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ
ของบุคคล  ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 
(Kotler, 1997, p.188) หรือหมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Stanton and 
Futrell, 1987, p.276) กลาววา ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มี
อิทธิพลตอทัศนคติ  จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคามี 
ความสัมพันธกัน  นักการตลาดจึงตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไรและเปลี่ยนแปลง
อยางไร  การเกิดของทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ  กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่
เ รียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคล  และเกิดจากความสัมพันธที่มีตอ 
กลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อน บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน  ถานักการตลาดตองการใหผูบริโภค
ซ้ือสินคาของเขา  นักการตลาดมีทางเลือก คือ 

    (1)  สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาธุรกิจ  
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       (2)  พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร  แลวจึงพัฒนาสินคาให
สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค  โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติทําได 
งายกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา  เพราะตองใชเวลานาน
และใชเครื่องมือในการติดตอส่ือสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได  นักการตลาด
ตองยึดหลักองคประกอบของการเกิดทัศนคติ ซ่ึงมี 3 สวน ดังนี้ 

   (2.1)  สวนของความเขาใจ (cognitive component) ประกอบดวย 
ความรูหรือความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค 

   (2.2)  สวนของความรูสึก (affective component) หมายถึง ส่ิงที่เกี่ยวกับ
อารมณซ่ึงเปนความพอใจและไมพอใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  

   (2.3)  สวนของพฤติกรรม (behavior component) หมายถึง แนวโนม
ของการกระทําที่เกิดจากทัศนคติ หรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งที่มีตอผลิตภัณฑ
หรือตราสินคา 

   4.4.5  บุคลิกภาพ (personality) และทฤษฎีฟรอยด(Freud theory) หมายถึง 
ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล  ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนม
เหมือนเดิมและสอดคลองกัน ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud’s theory of motivation)  
มีขอสมมุติวา  อิทธิพลดานจิตวิทยา  ซ่ึงกําหนดพฤติกรรมมนุษย  [แรงจูงใจ  (motives) และ  
บุคลิกภาพ (personality)] สวนใหญเปนจิตใตสํานึก (subconscious) ซ่ึงเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพ
ของมนุษย อันประกอบดวย 

    (1)   อิด (Id)  เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาตามความตองการขั้น 
พื้นฐานของมนุษยตามความตองการที่แทจริง โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมนั้นเหมาะกับ 
คานิยมของสังคม 

    (2)  อีโก  (Ego) เปนความตองการดานการยกยอง  ความภาคภูมิใจ  
ความเคารพ และสถานะของบุคคล  อีโกเปนศูนยกลางการควบคุมดวยเหตุผลของจิตใจมนุษยเพื่อ
รักษาความสมดุลจากความตองการทางสัญชาตญาณที่เกิดจากอิด และความตองการดานสังคม 

    (3)  ซุปเปอรอีโก (Superego) เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาตาม 
คานิยมของสังคม และมาตรฐานดานศีลธรรมซึ่งเปนที่ยอมรับ 

   4.4.7  แนวคิดของตนเอง (self concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ
ตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่น (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนเองอยางไร 
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 5.  กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ(buying roles) เปนบทบาทของ

ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงมีบทบาทที่แตกตางกัน ดังนี้ 
   5.1 ผูริเริ่ม (initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก 
   5.2  ผูมีอิทธิพล (influencer) เปนผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคําแนะนําวาควรซื้อ
หรือไมซ้ือสินคา 
   5.3  ผูตัดสินใจซื้อ (decider) เปนผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไมซ้ือ 
สินคา 
   5.4  ผูซ้ือ (buyer) เปนผูที่ไปซื้อสินคา 

   5.5  ผูใช (user) เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น 
 6.  ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

  ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการ 
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวา
ผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ  การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซื้อ ซ่ึงแสดงใหเห็นวากระบวนการซื้อเริ่มตน
กอนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การรับรู
ปญหา 

(Problem 
Recognition) 

การคนหา 
ขอมูล 

(Information 
Serach) 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การ
ตัดสินใจ

ซ้ือ 
(Purchase 

พฤติกรรมภาย 
หลังการซื้อ 

(Post Purchase 
Behavior 

 

ภาพท่ี 2.3 รูปแบบโมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Five-stage model 
of the consumer buying process)  

ที่มา : Kotler, 1997, p.192 
 

  6.1  การรับรูปญหา (problem recognition) หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความตองการ
ของคน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน ความตองการภายในตัวบุคคลเมื่อถึงระดับหนึ่งจะ
กลายเปนสิ่งกระตุน  บุคคลจะเรียนรูวิ ธีการจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต  
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สวนความตองการจากสิ่งกระตุนภายนอกนั้น เกิดจากการไดรับการกระตุนจากสิ่งแวดลอมภายนอก
ที่นักการตลาดพยายามกระตุนความตองการของผูบริโภค  เชน  การโฆษณาทางโทรทัศน ฯลฯ 

  6.2  การคนหาขอมูล (information search) การที่ผูบริโภคไดรับการกระตุนแลวยัง 
ไมดําเนินการตอบสนองความตองการในทันที  ความตองการจะถูกเก็บไวในความทรงจําเพื่อสนอง
ความตองการในภายหลัง และเมื่อความตองการถูกสะสมไวมากทําใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจที่จะ
ไดรับการสนองความตองการ  ทําใหเกิดการคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ 
ถูกกระตุน โดยแหลงของการแสวงหาขอมูลของผูบริโภคจะมาจากแหลงตาง ๆ 4 แหลงดวยกัน คือ 
แหลงบุคคล แหลงทางการคา แหลงสาธารณะ และแหลงประสบการณ 

  6.3   การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูล
มาจากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง 

  6.4  การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกจะชวยให 
ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือก โดยปกติแลวผูบริโภคจะ 
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบที่สุด 

  6.5  ความรูสึกภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลังจากซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ ซ่ึงนักการ
ตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ เพราะถาผูบริโภค 
พอใจภายหลังการซื้อผลิตภัณฑจะทําใหเกิดการซื้อซํ้าอีก 
 

ความรูเกี่ยวกับการนวดแผนโบราณ 
 
 นวดแผนโบราณคืออะไร นวดแผนโบราณมาจากคําสองคําคือคําวา “นวด” และ คําวา 
“โบราณ” ประสิทธิผลของการนวดแผนแบบนี้เปนที่ยอมรับจากแพทยทั่วโลก และมีการยอมรับวา
เปนเทคนิคทางการแพทยชนิดหนึ่ง เปนการควบคุมสภาพรางกายโดยการกระตุนเสนพลังงาน  
ทําใหเกิดผลดีอยางนาอัศจรรย การนวดเริ่มมีตั้งแตสมัยพุทธกาลกวา 2500 ปมาแลว สรรพคุณของ
การนวดทําใหคนกลาวขวัญอยางแพรหลาย เปนที่นาเสียดายที่คนบางคนที่ไมเขาใจการนวดอยาง
แทจริง ยังคงคิดวาการนวดแผนโบราณ หมายถึง สถานอาบอบนวดที่กระจายอยูทั่วไป ความคิด 
ดังกลาวทําใหผูประกอบการอาชีพนวดแผนโบราณและผูที่มีความเชื่ออยางจริงจังรูสึกแยที่ไดยิน 
ในเมืองไทยมีความกาวหนามากกวา  นวดแผนโบราณไดถูกนําไปใชในโรงพยาบาลของ
มหาวิทยาลัยในฐานะเปนรูปแบบการรักษาแบบหนึ่ง ปจจุบันการบําบัดแบบนี้ไดรับการรับรองจาก
กระทรวงสาธารณะสุข การนวดไดรับการนิยมอยางสูงในเมืองไทย มีสถานบริการและโรงเรียน
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กระจายอยูทั่วประเทศ ในกรุงเทพมหานครมีสถานบริการกวาสองพันแหงใหบริการครั้งละ  
2 ช่ัวโมง (สถานบันการแพทยแผนไทย, 2542, หนา 1) 
 การนวดที่มีช่ือเสียงที่สุด คือ วัดโพธิ์ โดยการนวดแบบวัดโพธิ์ซ่ึงไดพัฒนาไปเปน
หลายรูปแบบในปจจุบัน เทคนิคการนวดแตกตางกันในแตละบุคคลและสถานที่ และไดรับ 
การพัฒนาตอไป รูปแบบการนวดสามารถแบงออกไดเปน 2 แบบ คือ แบบวัดโพธ์ิที่ไดกลาวขางตน 
ซ่ึงปฏิบัติกันอยูทางใต อีกรูปแบบหนึ่ง คือ แบบเชียงใหม ซ่ึงใชกันทางภาคเหนือ ความแตกตางของ
ทั้ง 2 แบบ คือ ทางใตจะเนนการกดจุด สวนทางเหนือจะเนนการยืดเสน 
 ในสองสามปที่ผานมา คนทั่วโลกเริ่มสนใจกับการนวดแผนโบราณและเทคนิคการนวด
ไดแพรหลายไปอยางรวดเร็ว การนวดแผนโบราณพัฒนามาจากแนวความคิดเรื่องเสนพลังงาน 
ที่มีทั่วรางกาย เสนเหลานี้ไมสามารถมองเห็นได และทําใหไมไดรับการยอมรับอยางเปนทางการ
โดยการแพทยแผนตะวันตก อยางไรก็ตามจากการศึกษาเมื่อเร็ว ๆ นี้ ผลประโยชนของการ 
นวดแผนโบราณไดรับการยอมรับทางวิทยาศาสตรมากขึ้นเรื่อย ๆ เทคนิคการนวดแผนโบราณมี 
จุดเริ่มตนเหมือนกับการนวดแบบญี่ปุนและจีน การนวดจะเริ่มหลังจากมีการตรวจสภาพรางกาย
ของคนไขและเลือกวิธีการนวดที่เหมาะสม นวดแผนโบราณเปนเทคนิคที่มีความเกี่ยวของกับ
ศาสนาพุทธมาเปนเวลานาน 
 การนวดแผนโบราณกําเนิดจากแนวคิดเรื่องเสนพลังงานที่มีอยูทั่วรางกาย เสนเหลานี้
ไมสามารถมองเห็นได จึงไมสามารถยอมรับไดตามแนวคิดกายวิภาคศาสตร อยางไรก็ตามเสน
เหลานี้มีในการแพทยแบบอินเดียและเห็นไดชัดวาการนวดแผนโบราณมีรากฐานมาจากโยคะของ
อินเดียส่ิงสําคัญที่เปนหัวใจของการนวดแผนโบราณ คือ เสนประธาน 10 เสนในรางกาย หมอนวด
มืออาชีพสวนใหญจะจดจําเสนตาง ๆ เหลานี้ไดดี ตามหลักการนวดตามเสนลมมีเสนสําคัญดวยกัน  
10 เสน คือ (สถานบันการแพทยแผนไทย, 2542, หนา 3-5) 

 1.  เสนอิธา เร่ิมจากภายในบริเวณชองทองดานซาย วิ่งไปที่หัวเหนา แลวไตลงไปตาม
หนาขาดานใน ไปจนถึงหัวเขา จากนั้นวกขึ้นวิ่งไปตามแนวตนขาขึ้นมาถึงบริเวณเหนือสะดือ จึงวิ่ง
เขาในไปที่บริเวณกอนถึงกึ่งกลางลําตัวเล็กนอย วิ่งขนานขึ้นไปจนถึงบริเวณจมูกดานซาย สวนทาง
ดานหลังก็มีเสนทางเหมือนกัน วิ่งไปขนานกับแนวกึ่งกลางสันหลัง ขึ้นไปจนถึงยอดศีรษะ แลวเลย
ตอมาทางดานหนา มาบรรจบกันที่จมูกดานซาย 

 2.  เสนปงคลา เร่ิมจากบริเวณภายในทองดานขวาวิ่งไปหาหัวเหนา ลงขา ขึ้นมาตาม
แนวขนานกับกึ่งกลางลําตัว มาสิ้นสุดที่จมูกดานขวา สวนดานหลังวิ่งจากลําตัวขึ้นไปศีรษะแลวตอ
เลยลงมาดานหนา ส้ินสุดที่จมูกดานขวาเชนกัน พูดงาย ๆ ก็คือ เสนปงคลามีทางเดินเหมือนเสนอิธา 
เพียงแตอยูทางดานซีกขวาของรางกาย 
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 3.  เสนสุมนา เร่ิมจากกึ่งกลางภายในชองทอง วิ่งขึ้นตรงผานสะดือข้ึนมาตามแนว 
กึ่งกลางลําตัว ผานกระดูกหนาอก ผานคอหอย ไปสิ้นสุดที่ล้ิน สวนทางดานหลังก็วิ่งจากทองไป
ตามแนวกระดูกสันหลัง ขึ้นไปลําคอจนสิ้นสุดที่ล้ินเชนเดียวกัน 

 4.  เสนกาลทาลี เร่ิมตั้งแตบริเวณชองทอง แตกแขนงออกเปน 4 สาย โดย 2 สายวิ่งขึ้น
ขางบน โดยผานไปตามแนวชายโครงคอนไปทางดานขางลําตัว แลววิ่งโคงเขาลําคอ ผานตอไปยัง
ใบหนาตามแนวกึ่งกลางหนาถึงหนาผาก วกออก วิ่งผานลําคอลงไปยังแขนทั้งสองขางจนถึงขอมือ 
แตกแขนงอีก 5 สาย วิ่งไปยังนิ้วทุกนิ้ว สวนอีก 2 เสนที่ออกจากชองทองจะวิ่งลงไปตามแนวของ
ขาไปจนถึงขอเทา แลวแตกแขนง 5 สาย วิ่งไปยังนิ้วเทาทุกนิ้ว (จะมีเสนทางเดินพลังเหมือนกันทั้ง
ทางดานหนาและดานหลัง) 

 5.  เสนสหัสรังษี (ตาซาย) เร่ิมจากชองทอง จะวิ่งผานลงมาที่บริเวณขาหนีบ และผานลง
ไปตามแนวตนขาดานในไปจนถึงขอเทา ตอไปยังนิ้วเทา แลวผานนิ้วทุกนิ้ววนขึ้นไปตามดานนอก
ของหนาแขง วิ่งขึ้นไปถึงลําตัวที่ระดับราวนม แลวผานไปทางดานขางของลําคอ วิ่งตอไปสิ้นสุด 
ที่ดวงตา ที่บริเวณดานหลังก็มีแนวเสนทางเชนเดียวกัน เสนสหัสรังษี คือแนวเสนที่อยูทางดานซาย
ของรางกาย สวนเสนทุวารีจะอยูทางดานขวา ทั้งสองเสนมีการเดินทางที่เหมือนกัน 

 6.  เสนทุวารี (ตาขวา)  เร่ิมจากชองทอง จะวิ่งผานลงมาที่บริเวณขาหนีบ และผานลงไป
ตามแนวตนขาดานในไปจนถึงขอเทา ตอไปยังนิ้วเทา แลวผานนิ้วทุกนิ้ววนขึ้นไปตามดานนอกของ
หนาแขง วิ่งขึ้นไปถึงลําตัวที่ระดับราวนม แลวผานไปทางดานขางของลําคอ วิ่งตอไปสิ้นสุดที่
ดวงตา ที่บริเวณดานหลังก็มีแนวเสนทางเชนเดียวกัน เสนสหัสรังษี คือแนวเสนที่อยูทางดานซาย
ของรางกาย สวนเสนทุวารีจะอยูทางดานขวา ทั้งสองเสนมีการเดินทางที่เหมือนกัน 

 7.  เสนจันทภูสัง (หูซาย) เร่ิมตั้งแตชองทอง แตกแขนง 2 เสน วิ่งขึ้นไปที่ระดับราวนม 
แลววิ่งขึ้นไปที่บริเวณตนคอ ผานดานขางของลําคอ ไปสิ้นสุดที่ขมับทั้งสองขาง ทางเดินของเสนนี้
จะเหมือนกันทั้งดานหนาและดานหลัง แตทางเดินดานหลังมีการแตกแขนงอีก 2 เสน จากชองทอง
ลงมายังสะโพก และไปสิ้นสุดที่บริเวณตนขา เสนทั้งสองมีแนวทางเดินพลังที่เหมือนกัน แตกตาง
กันตรงที่เสนจันทภูสังนั้นวิ่งอยูทางซีกซายของรางกาย สวนเสนรุทังวิ่งอยูทางซีกขวาของรางกาย 

 8.  เสนรุทัง (หูขวา) เร่ิมตั้งแตชองทอง แตกแขนง 2 เสน วิ่งขึ้นไปที่ระดับราวนม แลว
วิ่งขึ้นไปที่บริเวณตนคอ ผานดานขางของลําคอ ไปสิ้นสุดที่ขมับทั้งสองขาง ทางเดินของเสนนี้จะ
เหมือนกันทั้งดานหนาและดานหลัง แตทางเดินดานหลังมีการแตกแขนงอีก 2 เสน จากชองทองลง
มายังสะโพก และไปสิ้นสุดที่บริเวณตนขา เสนทั้งสองมีแนวทางเดินพลังที่เหมือนกัน แตกตางกัน
ตรงที่เสนจันทภูสังนั้นวิ่งอยูทางซีกซายของรางกาย สวนเสนรุทังวิ่งอยูทางซีกขวาของรางกาย 
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 9.  เสนสิขินี เร่ิมจากชองทองวิ่งตรงลงไปที่อวัยวะเพศ ถือเปนเสนที่มีทางเดินสั้นที่สุด
ก็วาได  

 10.  เสนสุขุมัง  เร่ิมจากชองทองวิ่งตรงไปสิ้นสุดที่บริเวณรอบ ๆ ทวารหนัก 
 เสนทางเดินพลังที่กลาวมานี้ ไมอาจเทียบเคียงกับเสนเลือดหรือเสนประสาทตาม 

หลักวิทยาศาสตรได เพราะเปนคนละระบบกัน แตก็มีบางสวนที่คลายคลึงกัน และดูวาจะไปในทาง
เดียวกันได การจะใชวิธีการหรือความรูของศาสตรหนึ่งไปวิเคราะหวิจัยอีกศาสตรหนึ่งนั้น คงจะ
ไดผลไมคอยถูกตองนัก การไดรูจักกับเสนทางเดินพลังทั้ง 10 ของไทย เปนพื้นฐานความรูและ
ความเชื่อของศาสตรการนวดไทย ซ่ึงจะใชอธิบายผลของการนวดที่เกิดขึ้นวา สามารถสงเสริม 
สุขภาพและบําบัดรักษาโรคไดอยางไร สวนจะเชื่อในทฤษฎีนี้หรือไม นั่นก็คงเปนอีกเรื่องหนึ่ง   
เสนทางเดินพลังนี้เปนความเชื่อของชาวตะวันออกแถบเอเชีย รางกายจะมีเสนทางเดินพลังพิเศษ
เปนเสนทางไหลเวียนพลังที่มีรูปแบบที่แนนอน เปนระบบเปนระเบียบ และเปนเสนทางที่ 
วิทยาศาสตรยังไมสามารถคนพบวามีอยูอยางไรแนในรางกายของคน การนวดเปนอีกวิธีหนึ่งที่จะ
ชวยกระตุนใหเสนทางเดินพลังเหลานี้ทํางานดีอยูเสมอ ไมใหทางเดินสวนใดถูกอุดตัน แมแต 
เสนทางอุดตันอยูก็สามารถชวยทําใหส่ิงที่อุดตันคั่งคางนั้นหมดไปได ดังนั้นการจะนวดใหไดผลดี
สามารถรักษาโรคได จําเปนตองรูจักเสนทางเดินพลังทั้ง 10 นี้ ยิ่งรูจักมากเทาไรก็จะยิ่งนวดไดอยาง
มีประสิทธิภาพมากขึ้นเทานั้น และในแนวทางของเสนทางเดินพลัง แตละเสนนี้จะมีตําแหนงที่ควร
จะนวดเพื่อรักษาโรคอยูตามทางมากมายหลายสิบจุดทีเดียว ดูไปก็คลาย ๆ กับจุดฝงเข็มของจีน  
เชนกัน เปนแนวคิดและวิธีการในทํานองเดียวกัน เพียงแตการจําแนกจุดอาจจะใหความสําคัญ 
ไมเหมือนกัน และวิธีการกระตุนจุดเหลานั้นตางกัน โดยจีนใชการฝงเข็ม แตคนไทยใชการนวด 
กดจุดแทน สําหรับการแพทยแผนไทยมีแนวคิดเรื่องพลังชีวิตเชนกัน และมีเสนทางเดินพลังเชนกัน 
เสนทางเดินพลังจะมีเสนหลัก ๆ อยู 10 เสน เรียกวา "เสนสิบ" ซ่ึงแตละเสนนั้นจะมีหนาที่ไป 
หลอเล้ียงรางกายในสวนที่แตกตางกัน ถาเสนทางใดบกพรองหรืออุดตัน จะทําใหพลังชีวิต
ไหลเวียนไมสะดวก อวัยวะสวนที่อยูในเสนทางนั้นก็จะเกิดอาการเจ็บปวยได เพราะไดรับพลังชวีติ 
ไมเพียงพอ แตถาแกไขใหเสนทางเดินพลังนั้นปลอดโปรงโลงสบายไดอีกครั้ง พลังชีวิตก็จะ 
ไหลเวียนไดเต็มที่เหมือนเดิม อาการของโรคภัยไขเจ็บก็จะทุเลาลงได 
 1.  ประเภทการนวดไทย   
  การนวดไทยแบงออกเปน 2 ประเภทดวยกัน คือ (สถานบันการแพทยแผนไทย, 
2542, หนา 6-8) 
  (1)  การนวดแบบทั่วไป (แบบเชลยศักดิ์) ปจจุบันมีการเรียนการสอน การนวดแบบ
ทั่วไป ตามสถาบันการศึกษา ผูเรียนสามารถ สมัครเรียนไดโดยตรง ไมมีการสอบคัดเลือก อัตรา 
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คาเรียน ขึ้นอยูกับสถานศึกษาจะกําหนด ซ่ึงจะมีทั้ง หลักสูตรระยะยาว อาจเรียนเฉพาะวันหยุด 
ราชการ หรือทุกวัน การเรียนการสอนโดยทั่วไป เปนการสอนตัวตอตัว กับครูศิษยรุนพี่ โดยใช 
การสาธิต และฝกปฏิบัติ เนื้อหาการเรียนการสอน มักเปนการเลาประสบการณของครูและสอนกาย
วิภาคศาสตรแบบโบราณบาง พรอมทั้งอบรมจริยธรรมโดยถือหลักศีลธรรมเปนสําคัญ สําหรับการ
เร่ิมตนเรียน อาจไมพรอมกัน แตเมื่อครบกําหนดการเรียนของศิษย ครูผูสอนจะทดสอบผลการเรียน 
ดวยตนเองโดยใหศิษยทดลองนวดครู หากทําไดดี ถูกตอง ครูจะออกใบรับรองให ถายังทําไดไมดี 
ไมถูกตอง ก็จะใหเรียน และฝกหัดเพิ่มเติมตอไป 
  (2)  การนวดแบบราชสํานัก มีการเรียนการสอนสืบตอกันมา การนวดแบบทั่วไป 
แตอาจารยผูสอน เชนเดียวกับ จะเลือกศิษย ดูนิสัยใจคอ รูปราง ทาทาง วาพอที่จะเรียนไดหรือ 
ไม ถาเห็นวาจะเรียนไปไมไดตลอด ก็จะไมรับแตแรก แตหากไมแนใจก็จะใหผูสมัครทดลอง  
ฝกฝนกําลังกายไปพลางๆ กอน ถาผูเรียนขาดความอดทน ก็จะเลิกลาไปเอง สวนผูที่ผาน 
การทดสอบแลว ครูจะดําเนินการสอน เปนขั้นตอนตอไป วิธีการสอน ใชการสาธิต ฝกปฏิบัติ 
พรอมกับทดสอบผลการเรียนเชนกัน เนื้อหาวิชา จะเริ่มตั้งแตจรรยามารยาท ในการเขาหาผูปวย 
หลักการนวดเบื้องตนทั้งตัว กายวิภาคศาสตรแบบโบราณ การวางมือในการนวด ที่ตําแหนงตาง ๆ 
การใชแรงในการนวด และระยะเวลา ในการกด-ปลอยมือท่ีนวด ความเหมาะสมกับตําแหนง และ
โรคที่จะรักษา รวมทั้งประสบการณของครู จะเปนสาระสําคัญยิ่ง 
   นอกจากนี้จะตองไมทําการนวดคนไข ที่มีแพทยเจาของคนไขอยูแลว เพราะเปน
การกาวกายกัน และไมทําการนวด ในสถานที่อโคจรอื่นๆ เชน โรงแรม โรงน้ําชา สถานเริงรมย 
บอนการพนัน ฯลฯ แตอาจไปนวดที่บานผูปวยได หากมีความจําเปน แตนิยมมากที่สุด คือ นวดที่
บานของหมอเอง 
   การสอนการนวดไทยสายราชสํานัก มี 4 ขั้นตอน คือ 

(2.1)  การนวดขั้นพื้นฐาน  
(2.2)  การกดจดุ  
(2.3)  ทฤษฎีและวิธีการรักษาโรค  
(2.4)  การใชวธีินวด เทคนิค  

         เมื่อมีการเรียนการสอนภาคทฤษฎี ตองมีการฝกปฏิบัติ เพื่อใหนักศึกษาฝกหัด
ตรวจ และรักษาโรค แตหลักสูตรจะกลาวถึง หลักพื้นฐานเปนสวนใหญ ขั้นตอนตอๆ ไปคงตอง 
จัดอบรม ในระยะตอ ๆ ไปการเรียนการสอนนวดแบบราชสํานักนี้ ผูเรียนจะตองฝกฝนจนมีฝมือ 
เขาใจหลัก และวิธีการนวด การแตงรสมือ และการรักษาโรคตางๆ ซ่ึงอาจตองใชเวลานาน 3-5 ป 
 ติดตอกัน แลวแตสติปญญา ไหวพริบ และความสามารถของผูเรียน ครูจะใหผูเรียนทําการนวด 
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ผูปวย ในสํานักของครู โดยครูจะเปนผูตรวจ และส่ังงาน เปนการนวดภายใตการดูแลของครู หากมี
ขอบกพรอง ครูจะคอยแนะนําแกไข ระยะเวลาชวงนี้ อาจใชเวลาเปนป จนครูแนใจวา ศิษยมีความรู
ความสามารถ และจรรยาพอที่จะรักษาผูปวยได สําหรับศิษย ที่จะทําการสอนนักเรียนใหมได  
จะตองไดรับอนุญาตจากครูของตนเสียกอน ซ่ึงจะประกาศ ในพิธีไหวครูประจําป จะทําการสอนเอง 
โดยพลการไมได ถือวาผิดจรรยา และไมเคารพคร ู

 2.  ประวัติการนวดแผนโบราณ 
  การนวดแผนโบราณเปนทั้งศาสตรและศิลปที่มีมาตั้งแตโบราณ  เกิดขึ้นจากสัญชาตญาณ

เบื้องตนของการอยูรอด เมื่อมีการปวดเมื่อยหรือเจ็บปวยตนเองหรือผูอยูใกลเคียงมักจะลูบไล  
บีบนวดบริเวณดังกลาว ทําใหอาการปวดเมื่อยคลายลง ในครั้งแรก ๆ ก็เปนไปโดยมิไดตั้งใจ ตอมา
เร่ิมสังเกตเห็นผลของการบีบนวดในบางจุดหรือบางวิธีที่ไดผล จึงเก็บไวเปนประสบการณ และ
กลายเปนความรูสึกที่สืบทอดกันตอ ๆ มาหลายคน จากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง ความรูที่ไดจึง
สะสมจากลักษณะงาย ๆ ไปสูความสลับซับซอนยิ่งขึ้น กระทั่งสามารถสรางขึ้นเปนทฤษฎี การนวด
จึงกลายมาเปนศาสตรแขนงหนึ่งที่มีบทบาทบําบัดรักษาอาการหรือโรคภัยบางอยาง 

  เชื่อกันวารากฐานของการนวดแผนโบราณมาจากประเทศอินเดียโดยหมอชีวกโก 
มารภัตต แพทยประจําราชวงศศักยะและแพทยประจําองคพระพุทธเจาเปนผูริเร่ิมขึ้น ในสมัย
พุทธกาล ไดแพรหลายเขาสูประเทศไทยเมื่อใด ไมปรากฏหลักฐานแนชัด พบวามีการนวดกัน
เฉพาะในรั้วในวัง โดยจะนวดแตพระเจาแผนดินหรือขาราชการชั้นผูใหญเทานั้น ตอมาภายหลังจึง 
ริเริ่มกระจัดกระจายสูบุคคลทั่วไป จากการที่ผูนวดดังกลาวอายุมากขึ้น เกษียณราชการกลับไปอยู
บาน แลวถายทอดวิชาใหลูกหลาน ใหเพื่อนบานใกลเคียงสืบตอกันมา 

  การนวดเปนที่รูจักกันอยางแพรหลายในแผนดินสมัยอยุธยา ประมาณป พ.ศ. 2300 
ไดเร่ิมมีการเขียนตําราเกี่ยวกับการนวดไวในใบลาน โดยจารึกไวเปนภาษาบาลี ในป พ.ศ. 2310  
กรุงศรีอยุธยาถูกพมาเผาจนเสียหายอยางหนัก ตําราเกี่ยวกับการนวดเหลานี้ก็พลอยสูญหายไปดวย 
(ถูกเผา) คงเหลือเล็กนอย (บางสวน) จึงไดมีการประมวลความรูเกี่ยวกับการนวดแผนโบราณอยาง
เปนทางการ ตอมาสมัยรัชกาลที่ 1 ในป พ.ศ. 2331 พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟาจุฬาโลก 
ไดทรงโปรดใหมีการจารึกตํารายา และตําราฤาษีตัดตนไวตามศาลารายในสมัยรัชกาลที่ 3  
พระบาทสมเด็จพระนั่ ง เกลา เจ าอยูหัวไดโปรดใหมีการรวบรวมและสลักไวบนผนังที่ 
วัดพระเชตุพนวิมลมังคลาราม (วัดโพธ์ิ) ตําราในสวนนี้เองที่เปนรากฐานของการนวดแผนโบราณ
ในปจจุบัน 

  ในจดหมายเหตุของลาลูแบร กลาวไววา ในสมัยรัชกาลที่ 5 พระบาทสมเด็จ 
พระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวไดโปรดใหชําระคัมภีรแพทยทั้งมวล ใหเปนที่ถูกตองและจดบันทึกไวใน
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สมุดขอยเก็บไว ในครั้งนั้นกรมหมื่นภูบดีราชหฤทัยรวมกับกรมหมื่นอักษรสาสนโสภณและ 
หลวงสารประเสริฐ ไดชําระตําราแผนนวดไวดวยกันเปน “ตําราแผนนวดฉบับหลวง” นอกจากนั้น
ในสมัยรัชกาลที่ 5 นั้นยังมีการสอนวิชาหมอนวดใหกับนักเรียนแพทยช้ันปที่ 3 ในโรงเรียน 
ราชแพทยาลัยแหงแรกของประเทศไทยดวย แตภายหลังเลิกสอนไปโดยไมทราบสาเหตุ ในรัชกาล
พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลาเจาอยูหัวและพระบามสมเด็จพระมงกุฎเกลาเจาอยูหัวนั้น ผูที่มี 
ช่ือเสียงมากในการนวดในขณะนั้นคือ หมออินเทวดา ซ่ึงเปนหมอนวดในราชสํานัก ไดถายทอด
วิชานวดทั้งหมดใหแกบุตรชาย คือ หมอชิตเดชพันธ ซ่ึงตอมาไดถายทอดความรูใหแกลูกศิษย  
ความรูเกี่ยวกับการนวดแผนโบราณเริ่มเผยแพรและเปดกวางสําหรับบุคลทั่วไปเมื่อประมาณ 30 ป
มานี้ 

  ในป พ.ศ. 2475 ไดมีการริเร่ิมตั้งสถานที่ขึ้น เพื่อเผยแพรความรูในดานการรักษาโดย
ใชสมุนไพรและการนวดขึ้นเปนครั้งแรก ในครั้งนั้นมีผูสนใจไมมากนัก ตอมาก็มีผูสนใจมาเรียน
นวดกันมากขึ้น จนไดมีการจัดตั้งสมาคมแพทยแผนโบราณแหงประเทศไทยขึ้นเปนครั้งแรกใน
ประเทศไทย โดยมีอาจารยใหญ สีตวาทิน เปนนายกสมาคมคนแรกและเปนผูถายทอดวิชานวดใน
คร้ังนั้นดวย (สถานบันการแพทยแผนไทย, 2542, หนา 10) 
 3.  เกร็ดประวัติวัดโพธิ์ (วัดพระเชตุพนวมิลมังคลาราม) 

  กรุงเทพมหานคร เมืองหลวงของราชอาณาจักรไทยที่มีความหมายเปนนครแหง 
ทวยเทพ มีหัวใจอยูที่เกาะกรุงรัตนโกสินทร อันเปนพื้นที่แรกสรางพระนคร นับเปนพื้นที่ที่ส่ังสม
มรดกทางวัฒนธรรมและภูมิปญญาไทยไวใหเยาวชนรุนหลัง ไดเห็นไดเรียนรูไดรับรูบังเกิด 
ความภาคภูมิใจและนําความรูทั้งหลายทั้งปวงมาปฏิบัติตาม ประกอบอาชีพดวยสัมมาอาชีวะจนถึง
ทุกวันนี้  

  วัดโพธิ์ หรือนามทางราชการวา วัดพระเชตุพนวิมลมังคลาราม ราชวรมหาวิหาร 
เปนพระอารามหลวงชั้นเอกและเปนวัดประจํารัชกาลที่ 1 แหงราชวงศจักรี เนื่องจาก
พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟาจุฬาโลกมหาราช ทรงพระกรุณาโปรดเกลา ฯ ใหสถาปนาวัดโพ
ธ า ร า ม 
วัดเกาที่เมืองบางกอกครั้งกรุงศรีอยุธยาเปนวัดหลวงขางพระบรมมหาราชวัง และที่ใตพระแทน
ประดิษฐานพระพุทธเทวปฏิมากร พระประธานในพระอุโบสถเปนที่บรรจุพระบรมอัฐิของ 
พระองคทานไวดวย 

  พระอารามหลวงแหงนี้มีเนื้อที่ 50 ไร 38 ตารางวาอยูดานทิศใตของพระบรมมหาราชวัง 
ทิศเหนือจดถนนทายวัง ทิศตะวันออกจดถนนสนามไชย ทิศใตจดถนนเศรษฐการ ทิศตะวันตกจด
ถนนมหาราช มีถนนเชตุพน ขนาบดวยกําแพงสูงสีขาวแบงเขตพุทธาวาสและสังฆาวาสชัดเจน  
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มีหลักฐานปรากฏในศิลาจารึกไววา หลังจากที่พระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟาจุฬาโลกมหาราช 
ทรงสถาปนาพระบรมมหาราชวังแลว ทรงพระราชดําริวา มีวัดเกาขนาบพระบรมมหาราชวัง 2 วัด 
ดานเหนือ คือ วัดสลัก (วัดมหาธาตุฯ) ดานใต คือ วัดโพธาราม จึงทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ให 
ขุนนางเจาทรงกรม ชางสิบหมูอํานวยการบูรณะปฏิสังขรณ เริ่มเมื่อป พ.ศ. 2331 ใชเวลา 7 ป  
5 เดือน 28 วัน จึงแลวเสร็จ และโปรดฯ ใหมีการฉลองเมื่อ พ.ศ. 2344 พระราชทานนามใหมวา  
“วัดพระเชตุพนวิมลมังคลาวาศ” ตอมารัชกาลที่ 4 ไดโปรดฯ ใหเปล่ียนทายนามวัดเปน  
"วัดพระเชตุพนวิมลมังคลาราม"

  ครั้นรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัว รัชกาลที่ 3 ทรงพระกรุณาโปรด
เกลาฯ ใหบูรณะปฏิสังขรณคร้ังใหญ นานถึง 16 ป 7 เดือน ขยายเขตพระอารามดานใตและตะวนัตก
คือ สวนที่เปนพระวิหารพระพุทธไสยาสสวนมิสกวัน สถาปนาขึ้นใหม พระมณฑป ศาลา 
การเปรียญ และสระจระเขบูรณปฏิสังขรณใหมเปนโบราณสถานในพระอารามหลวงที่ปรากฏอยู
ทุกวันนี้   สําหรับ การบูรณะปฏิสังขรณครั้งลาสุดเมื่อฉลองกรุงเทพฯ 200 ป พ.ศ. 2525 เปนเพียง
ซอมสรางของเกาใหดีขึ้น มิไดสรางเสริมส่ิงใด ๆ  

  เกร็ดประวัติศาสตรของการสถาปนาและการบูรณะปฏิสังขรณวัดโพธ์ิแหงนี้ บันทึก
ไววา รัชกาลที่ 1 และที่ 3 ขุนนาง เจาทรงกรมชางสิบหมู ไดระดมชางในราชสํานัก ชางวังหลวง 
ชางวังหนา และชางพระสงฆที่อยูในวัดตางๆ ผูเชี่ยวชาญงานศิลปกรรมสาขาตาง ๆ ไดทุมเทผลงาน
สรางสรรพุทธสถานและสรรพสิ่งที่ประดับอยูในวัดพระอารามหลวงดวยพลังศรัทธาตาม 
พระราชประสงคของพระองคทานที่ใหเปนแหลงรวมสรรพศิลป สรรพศาสตร เปรียบเปน
มหาวิทยาลัยแหงสรรพวิชาไทย (มหาวิทยาลัยเปดแหงแรก) ที่รวมเอาภูมิปญญาไทยไวเปนมรดกให
ลูกหลานไทยไดเรียนรูกับอยางไมรูจบสิ้น  
 4.  การใหบริการนวดแผนโบราณวัดโพธิ์  
  จะเปดใหบริการทุกวันไมเวนวันหยุด ตั้งแตเวลา 08.00 – 18.00 น และมีการบริการ
นอกสถานที่ เชน ตามบาน ตามโรงแรม ฯลฯ การใหบริการนวดแผนโบราณ ไดแบงออกเปน  
3 ประเภท ดังนี้ 
  4.1  นวดตัว การนวดที่ถูกสุขลักษณะตามแบบฉบับของแผนไทยโบราณ ซ่ึงสงผล
โดยตรงตอรางกายและจิตใจ 
    4.1.1  ประโยชนของการนวดตัว 

    4.1.1.1  ลดการเกร็งของกลามเนื้อ 
    4.1.1.2  เพิ่มระบบการไหลเวียนโลหติและน้ําเหลือง 
    4.1.1.3  กระตุนระบบประสาท 
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    4.1.1.4  เพิ่มประสิทธิภาพระบบทางเดินหายใจ 
    4.1.1.5  ทําใหรูสึกสบาย คลายเครียด 

    4.1.2  ขอควรระวังของการนวดตวั 
    4.1.2.1  ไมควรนวดผูที่รับประทานอาหารอิ่มใหม ๆ 
    4.1.2.2  ไมควรนวดผูที่หลังประสบอุบัติเหตุใหม ๆ 
    4.1.2.3  ไมควรใหเกิดอาการฟกช้ํามากเกินไป 
    4.1.2.4  กรณีผูสูงอายุใหระมดัระวังในการนวด 

                                ราคานวดคนไทย  1 ชม. / 220 บาท 
                                 ราคานวดชาวตางชาติ 1 ชม. / 360 บาท 

   4.2  นวดประคบสมุนไพร การนําเอาสมุนไพรทั้งสดหรือแหงหลาย ๆ ชนิด โขลก
พอแหลกและคลุกรวมกัน หอดวยผาทําเปนลูกประคบ นึ่งดวยไอน้ํารอน และนําไปประคบบริเวณ
ที่ตองการ 

    4.2.1  ประโยชนของการนวดประคบสมุนไพร 
    4.2.1.1  บรรเทาอาการปวดเมื่อย 
    4.2.1.2  ชวยลดอาการบวม  อักเสบของกลามเนื้อ เอ็น  ขอตอ หลัง  

24-48 ช่ัวโมง 
    4.2.1.3  ลดอาการเกร็งของกลามเนื้อ 
    4.2.1.4  ชวยใหเนื้อเยื่อ พังผืดยืดตวัออก 
    4.2.1.5  ลดการติดขัดของขอตอ 
    4.2.1.6  ลดอาการปวด 
    4.2.1.7  ชวยเพิ่มการไหลเวยีนโลหิต 

    4.2.2  ขอควรระวังในการนวดประคบสมนุไพร 
       4.2.2.1 หามใชลูกประคบที่รอนเกินไป โดยเฉพาะบริเวณผิวหนังออน ๆ 
หรือบริเวณที่เคยเปนแผลมากอน ถาตองการใชควรมีผาขนหนูรองกอนหรือรอจนกวาลูกประคบจะ
คลายความรอนลงจากเดิม 
       4.2.2.2  ควรระวังเปนพิเศษสําหรับผูที่ปวยเปนเบาหวาน อัมพาต เด็กและ
ผูสูงอายุ เนื่องจากบุคคลดังกลาวมีความรูสึกตอบสนองตอความรอนชา อาจทําใหผิวหนังไหม พอง
ไดงาย ถาตองการใชควรจะใชลูกประคบที่อุน ๆ 
       4.2.2.3  ไมควรใชลูกประคบสมุนไพรในกรณีที่มีแผล การอักเสบ (ปวด 
บวม แดง รอน) ในชวง 24 ช่ัวโมงแรก อาจจะทําใหบวมมากขึ้น  
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       4.2.2.4  หลังประคบสมุนไพรแลวไมควรอาบน้ําในทันที เพราะจะไป
ชําระลางตัวยาออกจากผิวหนังและอุณหภูมิของรางกายอาจปรับไมทันอาจจะทําใหเปนไขได  
(ปรับความรอนเปนเย็นทันทีทันใด) 
                               ราคานวดคนไทย  1 ชม. / 320 บาท 
                                ราคานวดชาวตางชาติ 1 ชม. / 460 บาท 
  4.3  นวดเทา เปนการปรับสมดุลรางกาย เนื่องจากมีจุดสะทอนของอวัยวะภายใน 
รางกายที่ฝาเทาและเทา การนวดฝาเทาและเทาจึงเปนการชวยใหระบบการไหลเวียนไปยังอวัยวะ
ตาง ๆ ภายในรางกายไดดีขึ้น สงผลใหมีการขับถายของเสียออกจากเซลล ปรับสภาวะสมดุลของ 
รางกายทําใหสุขภาพโดยรวมดีขึ้น 

    4.3.1 ประโยชนของการนวดเทา 
    4.3.1.1  กระตุนการทํางานของอวัยวะตาง ๆ ภายในรางกาย 

       4.3.1.2 ชวยปองกันและรกัษาโรคใตเทาได เชน ทองผูก ปวดศีรษะ เครียด 
หืด โรคไต 

    4.3.1.3  สงเสริมความสัมพันธในครอบครัว 
       4.3.1.4  การดูแลรักษาสุขภาพในเชิงรุก และเปนการรักษาสุขภาพแบบ 
พึ่งตนเอง 

    4.3.2  ขอควรระวังในการนวดเทา 
    4.3.2.1  ไมควรนวดบุคคลที่เพิ่งรับประทานอาหารอิ่มใหม ๆ 
    4.3.2.2  ไมควรนวดสตรีมีครรภ 
    4.3.2.3  ไมควรนวดคนทีเ่ปนโรคหัวใจ 
    4.3.2.4  ไมควรนวดสตรีมีรอบเดือน 

                                ราคานวดคนไทย  45 นาที / 360 บาท 
                                 ราคานวดชาวตางชาติ 45 นาที / 360 บาท 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 วราภรณ พุทธวิถี (2546, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ 
คุณภาพบริการของสถานบริการนวดแผนไทย : กรณีศึกษา โรงพยาบาลดําเนินสะดวก พบวา   
ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุสูงกวาหรือเทากับ 61 ป  มีสถานภาพการสมรส มีการศึกษา
ระดับต่ํากวาหรือเทากับประถมศึกษา สวนใหญมีอาชีพรับราชการ/ พนักงานของรัฐ/ พนักงาน 
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รัฐวิสหกิจ  มีรายไดสวนบุคคลเฉลี่ยตอเดือนสูงกวาหรือเทากับ 12,000 บาท  สวนใหญมาใชบริการ
นวดลําตัว/แขน/ขา  โดยมีวัตถุประสงคในการใชบริการเพื่อผอนคลาย  มีจํานวนครั้งของประสบการณ
ในการมาใชบริการนวดแผนไทย 1 ครั้ง มีระยะเวลาในการรอคอยกอนเขารับบริการ 0 นาที  และ 
มีระยะเวลาในการนัดหมายลวงหนากอนเขารับบริการเปนเวลา 0-1 วัน 

 จากผลการวิจัยสรุปไดวา (1) ผูบริโภคสวนใหญมีระดับความพึงพอใจในคุณภาพ
บริการโดยรวมในระดับพึงพอใจ  เมื่อพิจารณารายดานพบวา มีความพึงพอใจตอปจจัยกําหนด 
คุณภาพบริการในระดับพึงพอใจอยางมาก คือ  ดานการใหความเขาใจและเห็นอกเห็นใจใน 
ผูรับบริการ ดานการใหความมั่นใจแกผูรับบริการ และดานความเปนรูปธรรมของบริการ ผูบริโภค
ที่มาใชบริการนวดแผนไทยที่ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอปจจัยกําหนดคุณภาพบริการใน
ระดับความพึงพอใจคือ ดานการตอบสนองตอผูรับบริการ (2) ตัวแปรทางดานเพศ อายุ สถานภาพ
การสมรส อาชีพ และวัตถุประสงคของการใชบริการแตกตางกันมีความพึงพอใจในคุณภาพบริการ
แตกตางกันโดยที่เพศ แตกตางกัน ดานความเชื่อถือไววางใจได และดานการตอบสนองตอ 
ผูรับบริการ อายุแตกตางกันในดานความเปนรูปธรรมของบริการ  และดานการใหความมั่นใจแก 
ผูรับบริการ สถานภาพการสมรส แตกตางกันในดานความเปนรูปธรรมของบริการ ดานความเชื่อถือ
ไววางใจได ดานการตอบสนองตอผูรับบริการ และดานการใหความมั่นใจแกผูรับบริการ อาชีพ 
แตกตางกันในดานความเปนรูปธรรมของบริการ และวัตถุประสงคของการใชบริการแตกตางกันใน
ดานความเปนรูปธรรมของบริการ และความเชื่อถือไววางใจได (3) ดานตัวแปร ระดับการศึกษา 
รายได และประเภทของการใชบริการแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจในคุณภาพบริการ 
ไมแตกตางกัน (4) จํานวนครั้งของประสบการณในการมาใชบริการนวดแผนไทย  ระยะเวลาใน 
การรอคอยกอนเขารับบริการ  และระยะเวลาในการนัดหมายลวงหนากอนเขารับบริการ ไมมี 
ความสัมพันธกับความพึงพอใจในคุณภาพบริการ 
 รัชนี วิจิตรไกรสิงห (2549, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจและพฤติกรรมการใช
บริการนวดแผนโบราณของผูใชบริการยานถนนสาทร ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยาง 
ที่ใชบริการนวดแผนโบราณยานถนนสาทรในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเปนเพศหญิง  
อายุ 21-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 10,001 – 
20,000 บาท และอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอสวนประสมทาง 
การตลาด ดานผลิตภัณฑ/บริการ ดานราคา ดานสถานที่ ดานสงเสริมการตลาด และดานบุคลากรอยู
ในระดับปานกลาง และกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดานการดูแลเอาใจใสสุขภาพเปนอันดับหนึ่ง 
รองลงมาคือดานความเชื่อตอการนวดแผนโบราณเพื่อบําบัดรักษา และความรักสวยรักงาม เปน
อันดับ 2 และ 3 ตามลําดับ และมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการนวดแผนโบราณเฉลี่ยเทากับ 18.88 
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คะแนนจากคะแนนเต็ม 20 คะแนน ซ่ึงมีระดับความรูความเขาใจอยูในระดับสูง สวนในเรื่องของ
ความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการนวดแผนโบราณอยูในระดับเฉย ๆ และพบวาพฤติกรรมการ
นวดแผนโบราณในดานความถี่ในการใชบริการมีคาเฉลี่ย 1.78 คร้ังตอเดือน 
 จากการทดสอบสมมุติฐานสามารถสรุปไดวา (1) ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก อายุ 
อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน และที่อยูปจจุบันที่แตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวม
ของผูใชบริการนวดแผนโบราณยานถนนสาทร ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ที่ระดับ 
นัยสําคัญทางสถิติ 0.01 และที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (2) ปจจัยดานสวนประสมทาง 
การตลาดดานผลิตภัณฑ บริการ  ดานสถานที่  ดานสงเสริมการตลาดและดานบุคลากร  มีความสัมพันธ
กับความพึงพอใจโดยรวมของผูใชบริการนวดแผนโบราณยานถนนสาทร ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ   0.01 (3) ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิตมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการใชบริการนวดแผนโบราณของผูใชบริการนวดแผนโบราณยานถนนสาทร ในเขต
กรุงเทพมหานคร  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 (4) ปจจัยดานความรูความเขาใจเกี่ยวกับการนวด 
แผนโบราณที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการนวดแผนโบราณของผูใชบริการยานถนนสาทร  
ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 (5) ความพึงพอใจโดยรวมของ
การนวดแผนโบราณมีความสัมพันธกับการใชบริการนวดแผนโบราณของผูใชบริการยาน 
ถนนสาทร ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  0.01 
 ฉัฐพิมล นวลละออง (2549, บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องทัศนคติและพฤติกรรมของนักทองเที่ยว
ชาวตางชาติที่มีตอการใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธิ์  พบวา (1) กลุมตัวอยางสวนใหญเปน
เพศชาย มีอายุระหวาง 20 – 29 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และ
มีรายไดเฉล่ียตอป USS50,000 ขึ้นไป  ซ่ึงมีระดับความรูความเขาใจในระดับสูง (2) กลุมตัวอยาง 
มีทัศนคติในระดับที่ดีมากตอการนวดแผนโบราณในวัดโพธ์ิทางดานโปรแกรมในการนวดแผน
โบราณในเรื่องสิ่งแวดลอมและบริการ  ในเรื่องประโยชนและคุณคาที่ได รับจากการนวด 
ดานโรงเรียนแพทยแผนโบราณ ในเรื่องสิ่งแวดลอมในการใหบริการ และดานหมอนวดแผน
โบราณ ในเรื่องความสามารถในการนวด (3) กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นดานปจจัยการใหบริการใน
เรื่องสุขภาพการใหบริการของพนักงานโดยรวมดี  และมีมูลเหตุจูงใจในการใชบริการ คือ  
อยากทดลอง และพฤติกรรมนักทองเที่ยวชาวตางชาติที่มาใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธ์ิ  
ในดานความถี่ในการใชบริการประมาณ 1 – 2 คร้ัง โดยสวนใหญกลุมตัวอยางมาใชบริการ 
นวดแผนโบราณชวงเวลา 14.00 – 16.00 น.และมาใชบริการคือวันจันทร – วันศุกร โดยมาใชบริการ
กับเพื่อน และสวนใหญช่ืนชอบการนวดแบบฉบับฤาษีดัดตน (4) กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการ 
ใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธ ิ โดยรวมอยูในระดับดีมากโดยมีโอกาสกลับมาใชบริการอีก  
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การแนะนําผู อ่ืนมาใชบริการ พาบุคคลที่รูจักมาใชบริการและจากขอมูลพบวากลุมตัวอยาง 
มีความพึงพอใจโดยรวมตอการนวดแผนโบราณในวัดโพธิ์อยูในระดับดีมาก 
 จากการทดสอบสมมุติฐานสามารถสรุปไดวา (1) นักทองเที่ยวชาวตางชาติที่มีระดับ
การศึกษาที่แตกตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการนวดแผนโบราณในวัดโพธิ์ตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ .05 (2) นักทองเที่ยวชาวตางชาติที่มีอาชีพตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใช
บริการนวดแผนโบราณในวัดโพธิ์แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 (3) ทัศนคติตอการ 
นวดแผนโบราณ  ดานโปรแกรมการนวดแผนโบราณ  มาตรฐานดานทาที่ใชในการนวด 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการมาใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธิ์ของนักทองเที่ยว 
ชาวตางชาติดานจํานวนครั้งที่มาใชบริการ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยมีความสัมพันธไปใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก (4) ความคิดเห็นตอมูลเหตุจูงใจในการมาใชบริการ ในเรื่องความ 
มีมาตรฐานในการนวดมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการมาใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธ์ิ
ของนักทองเที่ยวชาวคางชาติดานจํานวนครั้งที่มาใชบริการ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 
โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก (5) ความคิดเห็นตอมูลเหตุจูงใจในการมา
ใชบริการในเรื่องอัตราคาบริการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการมาใชบริการนวดแผนโบราณใน
วัดโพธิ์ของนักทองเที่ยวชาวตางชาติดานจํานวนครั้งที่มาใชบริการ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01  
โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก  (6) พฤติกรรมการมาใชบริการ 
ดานจํานวนครั้ง  มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการมาใชบริการนวดแผนโบราณในวัดโพธ์ิ
ในอนาคตของนักทองเที่ยวชาวตางชาติในเรื่องโอกาสกลับมาใชอีก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  
โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก (7) แนวโนมพฤติกรรมการมาใชบริการ
ในอนาคต ในเรื่องโอกาสกลับมาใชอีกมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอบริการ 
นวดแผนโบราณในวัดโพธิ์ของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 โดยมี 
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก (8) แนวโนมพฤติกรรมการมาใชบริการใน
อนาคต ในเรื่องการแนะนําผูอ่ืนมาใชบริการมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอบริการ
นวดแผนโบราณในวัดโพธิ์ของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  .01  
โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง (9) แนวโนมพฤติกรรมการมาใช
บริการในอนาคต ในเรื่องพาบุคคลที่รูจักมาใชบริการมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอ
บริการนวดแผนโบราณในวัดโพธิ์ของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01  
โดยมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
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