
บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
การศึกษาคนควาแบบอิสระเร่ือง การออกแบบส่ือส่ิงพิมพเพื่อสงเสริมการขายธุรกิจสปาของธารา

บุรีรีสอรท & สปา ผูศึกษาไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของซ่ึงสรุปสาระสําคัญโดยแบงเปนหัวขอ
และมีรายละเอียดตามลําดับดังนี้ 

2.1.  แนวความคิดและทฤษฎี ไดแก แนวความคิดเกี่ยวกับการออกแบบส่ิงพิมพ แนวความคิดเกี่ยวกับ
กราฟก แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค แนวความคิดเกี่ยวกับทฤษฎีการส่ือสารทางการตลาด  
แนวความคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) และแนวความคิดเกี่ยวกับความพึง
พอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 

2.2. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ไดแก เอกสาร รายงานวจิัย และวรรณกรรม 
 

2.1  แนวความคิดและทฤษฎี 
2.1.1  แนวความคิดเก่ียวกับการออกแบบส่ิงพิมพ 
แนวคิดทางดานการออกแบบส่ิงพิมพ มีความสําคัญตอการทําการตลาด ซ่ึงนักออกแบบตองเขาใจ

การออกแบบเพ่ือถายทอดรูปแบบจากความคิดออกมาเปนผลงาน และตองเขาใจพฤติกรรมและความพึง
พอใจของผูบริโภคหรือกลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีตอสินคาและบริการ  เพื่อสะทอนความคิดกลับออกมาเปน
ผลงานออกแบบ ท่ีผูอ่ืนสามารถมองเห็น รับรู หรือสัมผัสได เพื่อใหมีความเขาใจในผลงานตรงกันอยาง
ชัดเจน  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

2.1.1.1 ความหมายของการออกแบบส่ิงพิมพ 
การออกแบบส่ิงพิมพ (Graphic design) หมายถึง ลักษณะและรูปรางท่ีแสดงออกโดยการเขียน 

พิมพหรือการสรางรูปรางและลักษณะโดยวิธีการอื่น ๆ โดยท่ีสามารถผานการรับรู ทางการมองเห็นเทานั้น 
ส่ือท่ีเสนอแนะจะเปนงาน 2 มิติ และ 3 มิติ แตการรับรูทางการมองเห็นภาพ เปนลักษณะภาพ 2 มิติ คือกวาง
และสูงแตมีความรูสึกวามีความลึก  

2.1.1.2 จุดประสงคการออกแบบส่ิงพิมพ 
จุดประสงคการออกแบบส่ิงพิมพประกอบดวย 4 สวน (คนึง  เพชรสมัย, 2541: 3) คือ 

2.1.1.2.1) เพื่อชวยในการส่ือความ ส่ิงพิมพทุกชนิดผลิตข้ึนมาเพื่อส่ือความหมาย 
ตัวอักษร ภาพประกอบ ตลอดจนลวดลายตาง ๆ ท่ีพิมพลงไปนั้นลวนแตมีความหมายอยูในตัว ส่ิงพิมพจึง
เปนส่ือท่ีจะนําสารไปยังผูรับสารนี้จะถายทอดไปยังผูรับอยางครบถวนถูกตองเพียงใด สวนหนึ่งข้ึนอยูกับ
การออกแบบ  ดังนั้นการออกแบบที่ดีจะตองชวยให ส่ิงพิมพ ส่ือความหมายกับผูอานไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
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2.1.1.2.2) เพื่อดึงดูดความสนใจ กอนท่ีส่ิงพิมพจะส่ือสารกับผูรับสารได จะตอง 
ดึงดูดความสนใจจากผูอานไดกอน เม่ือผูอานเกิดความสนใจแลวจึงจะติดตามเน้ือหาท่ีบรรจุอยูในส่ิงพิมพ
นั้น 

2.1.1.2.3) เพื่ออํานวยความสะดวกในการอาน โดยการออกแบบใหอานงาย สบายตา 
คนหาสวนตาง ๆ ไดงาย เพื่อใหผูอานอานไดนานโดยไมรูสึกเม่ือยลา เร่ืองบางเร่ืองแมมีเนื้อหานาสนใจ
แตถาออกแบบไมดี เชน ใชอักษรตัวเล็กเกินไป ระยะบรรทัดถ่ีเกินไป ก็จะทําใหอานยาก อาจทําใหผูอาน
ลมเลิกความตั้งใจท่ีจะอานได เปนตน 

2.1.1.2.4) สรางบรรยากาศ การออกแบบท่ีดีควรมีบรรยากาศใหสอดคลองกับเนื้อหา 
เชน เร่ืองสําหรับเด็กก็ควรออกแบบใหมีสีสันสดใส ตัวอักษรไมควรเปนทางการ ใหอารมณท่ีสนุกสนาน 
เพลิดเพลิน จึงจะดึงดูดใจเด็กไดงาย 

2.1.1.3 กระบวนการออกแบบส่ิงพิมพ 
กระบวนการออกแบบส่ิงพิมพ  (คนึง  เพชรสมัย, 2541: 4) มีข้ันตอนดังตอไปนี้ 

2.1.1.3.1)  การคิดสรางสรรค เปนการคิดเพื่อคนหาแนวทางใหม ๆ เปนการคิดอยาง
มีระบบ มีการพัฒนาเปนข้ันตอนไวดังนี้ 

ก)  ขอกําหนด (Statement) เปนขอมูลเบ้ืองตนท่ีใชเปนจุดเร่ิมตนของการ
คิด 

ข)  แจกแจงปญหา (Isolation of statement) นําขอมูลมาแจกแจงและ
วิเคราะห เง่ือนไขตาง ๆ  

ค)  ขอมูลเพิ่มเติม (Fact finding) เปนขอมูลเพิ่มเติมจากขอกําหนด 
ง)  รวบรวมความคิด (Ideal finding) นําขอมูลท่ีวิเคราะหแลวมาตั้ง 

สมมติฐานเพื่อคิดคนแนวทางใหมหลาย ๆ แนวทาง 
จ)  ข้ันฟกตัว (Incubation) นําแนวคิดท่ีไดมาพิจารณา 
ฉ) ข้ันนึกรู (Illumination) เปนการพัฒนาแนวคิดเดิมใหชัดเจนข้ึนการ 

นึกรูอาจเกิดข้ึนไดฉบับพลันในระหวางข้ันฟกตัวก็ได 
ช)  ข้ันประมวลความคิด (Combination) เปนการรวบรวมความคิดใน

ประเด็นตาง ๆ อยางเปนระบบ กลายเปนแนวคิดใหม 
ซ) ข้ันหาคําตอบ (Solution Finding) เปนข้ันของการประเมินความคิด

ใหมท่ีสรางข้ึนมาวาตอบสนองขอกําหนดหรือไม อยางไร  
ฌ) การตัดสินใจ (Decision Making) ตัดสินใจวาจากคําตอบท่ีไดควรจะ

ดําเนินการตอไปอยางไร การตัดสินใจมีทางเลือกอยู 3 ทางคือ 
ญ)  ยกเลิกความคิดนี้ เพราะแกปญหา 9 สมมติฐานไมได 
ฎ)  ลังเลเพราะไมแนใจวาคําตอบท่ีไดจะแกปญหาได ตองกลับไป

รวบรวมขอเท็จจริงแลวดําเนินการตามข้ันตอนใหม 
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ฎ) ตองตัดสินใจดําเนินการตอไป เพราะม่ันใจวาคําตอบท่ีไดสามารถ 
แกปญหาได 

ฐ) นําไปปฏิบัติ (Implementation) นําคําตอบท่ีไดไปสรางสรรคเปน
ช้ินงานตอไป 

2.1.1.3.2) ข้ันตอนการออกแบบ  เปน ข้ันตอนแตกตางจากกระบวนการคิด
สรางสรรค ดังมีรายละเอียดตอไปนี้ 

ก) พิจารณาขอกําหนด ในการออกแบบส่ิงพิมพมีท่ีมาจาก 2 แหลง ถาเปน
งานรับจางออกแบบจะเปนขอกําหนดท่ีมาจากลูกคาซ่ึงเปนเจาของงาน แตถาส่ิงพิมพนั้นเปนของ
ผูออกแบบเองขอกําหนดท่ีเกิดข้ึนจะเปนของผูออกแบบเอง กรณีหลังนี้นักออกแบบยอมจะมีอิสระในการ
คิดสรางสรรคมากกวาเพราะนักออกแบบเปนผูกําหนดเอง ขอกําหนดดังกลาวอาจแบงเปนกลุม คือ 
วัตถุประสงค เปนกรอบสําหรับเร่ิมตนคิดสรางสรรคส่ิงพิมพ  เนื้อหา เปนเคร่ืองบงบอกบรรยากาศของ
งานช้ินนั้น ๆ  กลุมเปาหมายเปนจุดศูนยกลางในการคิดสรางสรรคส่ิงพิมพ และงบประมาณและ
ระยะเวลา คือขอจํากัดของงานออกแบบ  

ข)  เลือกกระบวนการผลิต กระบวนการผลิต ไดแก ระบบการพิมพชนิด
ตาง ๆ จํานวนสีท่ีพิมพ การพิมพแตละชนิดมีขอดีและขอเสียแตกตางกัน รวมท้ังมีคาใชจายท่ีแตกตางกัน
ดวย ดังนั้นจึงตองเลือกการผลิตใหเหมาะสมกับงาน 

ค) เลือกวัสดุ ตองพิจารณาเปนพิเศษคือลักษณะของกระดาษท่ีตอง
เหมาะสมสอดคลองกับขอกําหนด 

ง) กําหนดขนาดและรูปเลม เปนการพิจารณาท่ีตัวช้ินงานโดยเฉพาะ
คํานึงถึงกลุมเปาหมายและวัตถุประสงคการพิมพ เชน ถาเปนหนังสือท่ีตองการใหพกพาสะดวก ก็ควร
ออกแบบใหมีขนาดเล็ก มีการเขาเลมและใชปกท่ีแข็งแรงทนทาน 

จ) จัดหนา เพื่อกําหนดรายละเอียดในสวนตาง ๆ ของทุกหนาวาจะจัดวาง
สวนประกอบตาง ๆ อยางไร ในทางปฎิบัติการจัดหนามี 3 ข้ันตอน คือ การสเกตชขนาดเล็ก การจัดวาง
แบบหยาบ และการจัดวางแบบสมบูรณ 

ฉ) จิตวิทยาในการออกแบบจากอิทธิพลของสี ซ่ึงจะกลาวโดยสรุปดังนี้ 
- สีน้ําเงิน ใหความรูสึกสะอาด สุขุม นุมนวล 
- สีแดง ใหความรูสึกมีพลังแสดงถึงความปรารถนาเปนสีท่ีเด็กช่ืนชอบ    

(โดยเฉพาะเด็กเล็ก) ถาผสมสีขาวเขาไปดวยจะชวยลดความรอนแรงกลายเปนสีชมพู ใหความรูสึก
ออนหวาน  

- สีเหลือง ใหความรูสึกสวางเจิดจา แสดงถึงความเฉลียวฉลาด 
- สีน้ําตาล ใหความรูสึกเกี่ยวกับพื้นดิน ม่ันคง อบอุน 
- สีเขียว ใหความรูสึกสงบเย็น มีชิวิตชีวา  
- สีมวง ใหความรูสึก ลึกลับ เกาแก ขลัง 
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- สีดํา ใหความรูสึกวางเปลา เปนสัญลักษณของความมืด ความตาย ใน
การออกแบบหากใชสีดําเปนพื้นจะชวยใหสีอ่ืนเดนข้ึน 

- สีขาว ใหความรูสึกสะอาดบริสุทธ์ิ เหมาะท่ีจะใชเปนสีพื้นสําหรับจัด
วางสีอ่ืน ๆ ลงไป 

2.1.1.4 ประโยชนของส่ือส่ิงพิมพ ประโยชนของส่ือส่ิงพิมพ ประกอบดวย 5 สวน คือ 
2.1.1.4.1)  ใชประกอบคําบรรยายในการสอน     
2.1.1.4.2)  ชวยเปนแนวทางในการกําหนดเนื้อหาในรูปแบบเดียวกัน 
2.1.1.4.3)  ชวยใหผูเรียนศึกษาคนควาไดตลอดเวลาท่ีตองการและใชเปนหลักฐาน

ทางวิชาการ 
2.1.1.4.4) เปนส่ือพื้นฐานทางดานการเรียนการสอน 
2.1.1.4.5) ใชเปนส่ือเพื่อเผยแพร โฆษณาประชาสัมพันธ 

 
2.1.2  แนวความคิดเก่ียวกับกราฟก 

2.1.2.1 ความหมายของกราฟก 
กราฟก (Graphics) เปนคําท่ีมาจากภาษากรีกโบราณวา “graphikos” หมายถึงการเขียนภาพ

ดวยสีและลักษณะขาวดํา นํามารวมกับ “graphein” หมายถึง การเขียนตัวอักษร และการส่ือ ความหมาย
โดยการใชเสน ศิริพงศ พยอมแยม (2537 :1) กลาววา กราฟกหมายถึงการกระทําให เกิดเปนรูปรอยดวย
การวาดเสน การระบายสี การพิมพ การถายภาพ ลงบนพื้นผิววัสดุ 2 มิติ เชน แผนกระดาษ วิรุณ ต้ังเจริญ 
(2534 :9) กลาววา การออกแบบกราฟก หมายถึง เปนการออกแบบเพ่ือใหอานเชน ออกแบบหนังสือ 
นิตยสาร หีบหอ ปายโฆษณา โปสเตอร แผนพับ นิทรรศการ 

2.1.2.2 องคประกอบของกราฟก 
องคประกอบของกราฟกเปนส่ิงท่ีผูออกแบบควรพิจารณาเลือกใชอยางเหมาะสมสําหรับ

ส่ือส่ิงพิมพเพื่อสงเสริมการขาย โดยเนนพิจารณาหลักการใชองคประกอบดังตอไปนี้ 
2.1.2.2.1) สี (Color) สีมีอิทธิพลตอมนุษยโลกมาก โดยเฉพาะทางดานจิตใจ สรรพ

ส่ิงในธรรมชาติประกอบไปดวยหลากหลายสี เชน สีดําจะใหความรูสึก มืด สกปรก ลึกลับ  ความส้ินหวัง  
จุดจบ ความตาย ความช่ัว ความลับ ทารุณ โหดราย ความเศรา หนักแนน เขมเข็ง อดทน มีพลัง สีทองจะ
ใหความรูสึก ความหรูหรา  โออา  มีราคา  สูงคา  ส่ิงสําคัญ  ความเจริญ รุงเรือง ความสุข  ความม่ังค่ัง  
ความรํ่ารวย  การแผกระจาย  และคูสีดํา-ทองจัดเปนคูสีพิเศษท่ีใหความหรูหราสงางาม เพราะสีทองให
ความหมายถึง ความม่ังค่ัง รุงเรือง สามารถใชคูกับสีไดหลายหลาก เชน แดง-ทอง คูสียอดนิยมของคนจีน  
ขาว-ทอง คูสีท่ีนิยมใชในยุคคลาสิก (บาโรค-ร็อคโคโค)  แตหากศึกษาใหดีจะพบวาคูสีนี้จะใชในสถานท่ี
พิเศษท่ีตองการความหรูหรา เชน โถงบันได หองบอลรูม หรือส่ิงท่ีเกี่ยวของกับกษัตริย เปนตน 

2.1.2.2.2) เสน (Lines) เปนพื้นฐานท่ีมีความสําคัญตอการออกแบบมากเพราะ 
การออกแบบใหเปนรูปราง  รูปทรง  หรือเปนภาพ  จะตองนําเสนไปประกอบเขาดวยกันท้ังส้ิน 
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ลักษณะของเสนแตละอยางท่ีใช จะใหความรูสึกไดดีในการรับรู เชน ตึกสูง ๆ จะรูสึกวาสงางาม 
สวนเสนดายท่ีพันกันยุงเหยิงจะรูสึกไมเปนระเบียบ เปนตน สวนลักษณะของเสนท่ีใชในการออกแบบ
จําแนกออกเปน  เสนตรง  เสนเฉียง  เสนซิกแซก  เสนโคง  เสนคดเปนเคล่ือน  เสนหยัก  ๆ  แบบ
เปลือกหอยแครง เสนต้ัง และเสนนอน  ซ่ึงท่ีจริงแลวลักษณะของเสนพื้นฐานจะมีเพียงเสนตรงและเสน
โคงเทานั้น  นอกนั้นเปนเสนท่ีเกิดจากเสนตรงหรือเสนโคง หรือเกิดจากการรวมกันของเสนตรงหรือเสน
โคงท้ังส้ิน  เสนแตละแบบท่ีนําไปใชในการออกแบบ จะใหความรูสึกในการรับรูแตกตางกันออกไป  โดย
ผูศึกษาไดดึงความหมายของเสนตาง ๆ มาใชในงานออกแบบส่ือส่ิงพิมพเพื่อสงเสริมการขายของธาราบุรี
รีสอรท & สปา ไดดังตอไปนี้ 

ก) เสนต้ัง (vertical line) เปนเสนท่ีใหความรูสึก สูงสงา ม่ันคงแข็งแรง 
สงบ ไมเคล่ือนไหว 

ข) เสนนอน (horizontal line) เปนเสนท่ีใหความรูสึก สงบราบเรียบ 
ไมมีท่ีส้ินสุด หลับ ตาย 

ค) เสนโคง (curved line) เปนเสนท่ีใหความรูสึก ออนชอยออนนอม 
ยอม เศรา ออนแอ 

ง) เสนคดเปนคล่ืน (wavy line) เปนเสนท่ีใหความรูสึกเคล่ือนไหว 
อยางนิ่มนวล เชน ระลอกนํ้า 

2.1.2.2.3) ความสมดุล (Balance) หมายถึง การจัดองคประกอบใหสัมพันธกัน
มีน้ําหนัก  หรือความสมดุลกลมกลืนไปดวยกัน   ความสมดุลทําใหเกิดความกลมกลืนสวยงาม 
ความสมดุลพิจารณาไดเปน 2 ลักษณะคือ สมดุลซายขวาเทากัน (Symmetry) และสมดุลซายขวาไมเทากัน 
(Asymmetry)  ความสมดุลซ ายขวา เท ากัน  เปนการสมดุลดวยขนาด  หรือรูปร าง ท่ีคล ายกัน 
หรือการใชสีท่ีมีความกลมกลืนกัน สวนลักษณะสมดุลซายขวาไมเทากัน เปนการสมดุลท่ีแตกตางดาน
รูปทรง เนื้อท่ี สี แตดูแลวรูสึกกลมกลืนสมดุล 

2.1.2.2.4) ขนาดและสวนสัด (Size and Scale) ขนาด หมายถึง พื้นท่ีในขอบเขตใด
ขอบเขตหน่ึง พื้นท่ีนั้นจะเปน 2 มิติ หรือ 3 มิติก็ได เรารูขนาดไดดวยการเปรียบเทียบ ดวยการกะ 
ประมาณจากประสบการณเดิมของเรา    สวนสัด หมายถึง ขนาดของส่ิง 2 ส่ิงข้ึนไปที่มีความสัมพันธ 
กลมกลืนกันอยางเหมาะเจาะ  ความสัมพันธของขนาดและสวนสัดในการออกแบบ ควรคํานึงถึงสวนสัด
ของผูใชและกิจกรรมภายในสวนสัดนั้น ๆ เปนสําคัญ  หลักในการใชขนาดและสวนสัด ประกอบดวย 
ขนาดใกลเคียงกัน ใหความรูสึกกลมกลืนกัน  ขนาดตางกันใหความรูสึกขัดกัน และขนาดท่ีสัมพันธกัน
เปนลําดับตอเนื่องกัน ใหความรูสึกเคล่ือนไหว 

2.1.2.2.5) มวลและบริเวณวาง (Mass and Space)  มวล หมายถึง เนื้อของวัตถุหรือ
สสารตาง ๆ ท่ีกินระวางเนื้อท่ีในอากาศ หรือเปนเนื้อวัตถุซ่ึงมีปริมาตรนั่นเอง มวลจะมีลักษณะเปน 3 มิติ   
บริเวณวาง (Space) หมายถึงพื้นท่ีวาง ซ่ึงแบงออกได 2 อยาง ไดแก พื้นท่ีภายในตัววัตถุ (Positive Space)  
และพ้ืนท่ีลอมรอบตัววัตถุ (Negative Space)  
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2.1.2.2.6) ผิว (Texture) คือสวนท่ีมองเห็นไดรอบ ๆ รูปทรงหรือรูปราง ๆ ซ่ึง
อาจจะเปนลักษณะขรุขระ มันหยาบดาน โปรงใส ฯลฯ ลักษณะผิวใหความรูสึกตอการพบเห็นอยางยิ่ง 
ทําหเกิดความรูสึกของแตละบุคคลวาจะตอบสนองสําหรับในการออกแบบ ปจจัยท่ีควรคํานึงถึงในการ
เลือกใชวัสดุและลักษณะผิว มีดังตอไปนี้  

ก) ประโยชนใชสอย และอันตรายของลักษณะผิวท่ีอาจจะเกิดข้ึนได 
ข) ความชอบท่ีแตกตางกันของเพศและวัย 
ค) เลือกวัสดุและลักษณะผิวใหเหมาะกับสภาพแวดลอม 
ง) ลักษณะผิวท่ีใชในการออกแบบ มีท้ังกลมกลืนกันและตัดกัน 

งานออกแบบกราฟกท่ีดีจะตองมีเกณฑหรือบรรทัดฐาน (Criteria) 3 สวนคือ  1)  การ
ตอบสนองประโยชนใชสอย (Function) งานออกแบบกราฟกตองคํานึงถึงเปนอันดับแรกเพราะประโยชน
ใชสอยมีอิทธิพลกับการถายทอดรูปแบบจากความคิดออกมาเปนผลงาน เชน งานออกแบบหนังสือตอง
อานงาย ตัวหนังสือชัดเจน ไมวางกระจัดกระจาย  หรืองานออกแบบเว็บไซตท่ีมีความสวยมาก แตพบ
ปญหาการดาวนโหลดชาซ่ึงสงผลใหผูใชงานตองรอนาน ก็ไมถือวาเปนงานออกแบบเว็บไซตท่ีดีหรืองาน
ออกแบบซีดีรอม หากปุมท่ีมีไวสําหรับกดไปยังสวนตาง ๆ ของเนื้อหาวางเรียงอยาง กระจัดกระจาย     
ทุกคร้ังท่ีผูใชงานจะใชจําเปนตองกวาดตามองหาอยูตลอด  กรณีนี้เรียกวาเปนการออกแบบท่ีไมสนองตอ
ประโยชนใชสอยหรือเปนงานออกแบบไมดี   ดังนั้นนักออกแบบจึงตองคํานึงถึงประโยชนใชสอยเปน
เร่ืองสําคัญอันดับแรก ในการออกแบบเสมอ  2) ความสวยงามพึงพอใจ (Aesthetic) ในงานท่ีมีประโยชน
ใชสอยดีพอ ๆ กัน ความงามจะเปนเกณฑตัดสิน คุณคาของงาน โดยเฉพาะงานออกแบบกราฟกซ่ึงถือเปน
งานอกแบบท่ีมีประโยชนใชสอยนอยกวางานออกแบบดานอ่ืน เชน งานออกแบบผลิตภัณฑ งาน
ออกแบบสถาปตยกรรมตาง ๆ ฯลฯ ความสวยงามจึงเปนเร่ืองสําคัญและมีอิทธิพลในงานออกแบบกราฟก
อยางมาก 3) การสื่อความหมาย (Meaning) เนื่องจากงานศิลปะน้ันจะมีคุณคาก็ตอเม่ือสามารถส่ือ
ความหมายออกมาไดอยางชัดเจน งานกราฟก ถือวาเปนงานศิลปะเชนเดียวกันกัน การส่ือความหมายจึง
เปนส่ิงท่ีนักออกแบบควรพิจารณาในการออกแบบ เพราะหากผลงานท่ีไดสวยงาม อยางไรแตไมสามารถ
ตอบโจทยของงานออกแบบ หรือส่ือส่ิงท่ีผูออกแบบคิดเอาไวได งานกราฟกนั้นก็จะมีคุณคาลดนอยลง 

2.1.2.3 ขบวนการทํางานออกแบบกราฟก (Graphic Design Workflow) 
ขบวนการทํางานในการออกแบบนั้นครอบคลุมต้ังแตเร่ิมมีโจทย มีปญหาใหไดรับรู แกไข

จนไปส้ินสุดตอนสงงาน ซ่ึงขบวนการในการออกแบบกราฟก มีดังนี ้ 
 

 
รูป 1 แสดงขบวนการทํางานในการออกแบบกราฟก 

 



 12 

2.1.2.3.1)  การวิเคราะหโจทย หลักการการวิเคราะหโจทยงานกราฟกประกอบดวย 
4 สวนดังนี ้

ก) What จะทํางานอะไร?  ตองกําหนดเปาหมายของงานท่ีจะออกแบบวาจะ
กําหนดใหผลงานส่ือถึงอะไร (Inform) เชน ส่ือเพื่อเผยแพรประชาสัมพันธ ส่ือถึงทฤษฎีหรือหลักการ 
และส่ือเพื่อความบันเทิง เปนตน 

ข)  Where ผลงานจะนําไปใชท่ีไหน? เชน งานออกแบบส่ือส่ิงพิมพเพื่อ
สงเสริมการขายธุรกิจสปา  ควรส่ือถึงความเปนเอกลักษณ ความประณีต ความสวยงาม และความรูสึก
ผอนคลายเม่ือใชบริการ   งานออกแบบผนังรานหนังสือท่ีสยามสแควรท่ีเต็มไปดวยรานคา แหลงวัยรุน 
ควรออกแบบใหมีสีสันฉูดฉาดสะดุดตามากกวารานแถวสีลมซ่ึงเปนสวนใหญเปนสถานท่ีทํางาน 

ค) Who ใครคือผูท่ีจะใชผลงาน? หรือกลุมผูใชงานเปาหมาย (User Target 
Group) เปนเร่ืองสําคัญท่ีสุดในการวิเคราะหโจทยเพื่อการออกแบบ เพราะผูใชงานเปาหมายอาจเปน
ตัวกําหนดแนวความคิดและรูปลักษณของงานออกแบบได เชน งานออกแบบโปสเตอรสําหรับผูใหญ เรา
ตองออกแบบโดยใชสีจํานวนไมมากไมฉูดฉาด และตองใชตัวอักษรท่ีมี ขนาดใหญ รวมถึงการจัดวาง
อยางเรียบงายมากกวาผูใชในวัยอ่ืน ๆ  

ง) How จะทําผลงานช้ินนี้อยางไร? การคิดวิเคราะหในข้ันสุดทายนี้เปนการ
คิดท่ีรวบรวม การวิเคราะหท่ีมีมาท้ังหมดกล่ันออกมาเปนแนวทาง  

2.1.2.2.2)   สรางแนวคิดหลักในการออกแบบใหได (Conceptual Design) งานท่ีดี
ตองมีแนวความคิด (Concept) แตไมไดหมายความวางานท่ีไมมีแนวความคิดจะเปนงานท่ีไมดีเสมอไป 
งานบางงานไมไดมีแนวความคิด แตเปนงานออกแบบท่ีตอบสนองตอกฎเกณฑการออกแบบ (Design 
Criteria) ท่ีมีอยูก็เปนงานท่ีดีไดเชนเดียวกัน เพียงแตหากนําผลงานท้ังสองพิจารณาเปรียบเทียบ อาจจะไม
รูสึกถึงความแตกตางอะไรมากมายนักในตอนแรก แตเม่ือเราทราบวางานช้ินท่ีหนึ่งมีแนวความคิดท่ีดี 
ในขณะท่ีอีกช้ินหนึ่งไมมี ก็จะพบวาผลงานท่ีมีแนวความคิดจะดูมีคุณคาสูงข้ึนจนเราเกิดความรูสึก
แตกตาง 

2.1.2.2.3) ศึกษางานหรือกรณีตัวอยางท่ีมีอยูแลว (Case Study) การศึกษากรณี
ตัวอยาง เปนการวิเคราะหขอดีขอเสียของงานท่ีมีอยูแลวเพื่อนํามาประยุกตใชออกแบบในงานตอไป 
ดังนั้นการทํากรณีศึกษานับเปนเร่ืองสําคัญมากเพราะเปรียบเสมือนตัวช้ีแนะหนทางในการออกแบบหรือ
แกไขปญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดตอไป แตไมควรติดกับรูปแบบท่ีช่ืนชอบมากเพราะอาจจะทําใหติดกับ
กรอบความคิดติดกับภาพท่ีเห็นจนบางคร้ังไมสามารถสรางสรรคงานใหม ๆ ออกมาได ซ่ึงการติดรูปแบบ
หรือภาพมากเกินไปอาจจะซึมซับมาสูงานตอไป จนกลายเปนการลอกเลียนแบบ  

2.1.2.2.4) งานออกแบบราง (Preliminary Design) การออกแบบราง คือ การนํา
แนวความคิดท่ีมีออกมาตีความเปนแบบ ซ่ึงสวนใหญเวลาทํางานมักจะตองสเก็ตงานดวยมือออกมาเปน
แบบรางกอน เพราะการสเก็ตจากมือ คือการถายทอดส่ิงท่ีอยูในสมองใหเห็นส่ิงท่ีเปนนามธรรมออกมา
แบบเปนรูปธรรม ความคิดออกมาจากสมองกลายเปนส่ิงท่ีเห็นไดจับตองไดบนกระดาษ การสเก็ตดวยมือ
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อาจไมไดสวยอะไรมาก แตทําใหสามารถส่ือความเขาใจท่ีชัดเจนไดและส่ิงท่ีสเก็ตนี้ถือวาแบบรางท่ีจะ
นําไปออกแบบจริงตอไป 

2.1.2.2.5) ออกแบบจริง (Design) เปนการพัฒนาจากแบบรางท่ีมีอยูท่ีผานการ
คัดเลือกแลวท่ีจะนําไปผลิตตอไป โดยอาจจะเปนการเขียนดวยมือ (Freehand) หรือการนําไปออกแบบใน
โปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป เชน Photoshop IIIustrator CorelDraw เปนตน   การออกแบบถือไดวา
เปนศาสตรแหงความคิด การแกไขปญหาเพื่อสนองตอจุดมุงหมายและนํากลับมาใชงานไดอยาง          
“พึงพอใจ” ซ่ึงความพึงพอใจ มีหลักเกณฑพิจารณา 3 ประเด็น คือ 

ก)  ความสวยงาม (Aesthetic) เปนความพึงพอใจอันดับแรกท่ีสามารถ
สัมผัสไดโดยท่ัวไปมนุษยแตละคนตางมีการรับรูเกี่ยวกับความสวยงามและความพึงพอใจในไดไมเทากัน 
ความสวยงามจึงเปนประเด็นท่ีถกเถียงกันมากและไมมีกฎเกณฑการตัดสินใด ๆ ท่ีเปนตัวกําหนดความ          
แนชัดลงไป แตเช่ือวาผลงานท่ีมีการจัดองคประกอบท่ีดี คนสวนใหญจะเห็นวามีความสวยงามเหมือนกัน 

ข)  ประโยชนใชสอยท่ีดี (Function) การมีประโยชนใชสอยท่ีดีเปนส่ิง
สําคัญมากในงานออกแบบทุกประเภท เชน การออกแบบผลิตภัณฑเกาอ้ี ควรออกแบบเพื่อใหนั่งสบาย 
การออกแบบบาน ควรออกแบบใหไมรูสึกอึดอัดเม่ืออยูอาศัยและหากเปนงานกราฟกส่ือส่ิงพิมพ 
ตัวหนังสือท่ีอยูในงานควรออกแบบใหเปนส่ือท่ีอานงาย เขาใจชัดเจน เปนตน  

ค) แนวความคิดในการออกแบบท่ีดี (Concept) แนวความคิดในการ
ออกแบบท่ีดี หมายถึง หนทางความคิดท่ีทําใหงานออกแบบท่ีไดตอบสนองตอความรูสึกพอใจ ช่ืนชม 
เพื่อใหไดมาซ่ึงคุณคา (Value) อันเกิดจากการออกแบบงานจากแนวความคิดท่ีดี  

ดังนั้นในการออกแบบส่ิงใดก็ตาม นักออกแบบควรจะตองส่ิงท่ีกลาวมาขางตน เพื่อใหงาน
ออกแบบนั้นจึงจะมีคุณคาสมบูรณ มีประโยชนและนํามาประกอบกันเพื่อใหเกิดความสวยงามและเกิด
ความ “พึงพอใจ” ในท่ีสุด 

 
2.1.3  แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคมีความสําคัญตอส่ือส่ิงพิมพเพื่อสงเสริมการ
ขาย   เนื่องจากนักออกแบบจําเปนตองเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคหรือกลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีตอสินคา
และบริการอยางถูกตอง  เพื่อนําไปกําหนดแนวทางการออกแบบส่ือท่ีสามารถตอบโจทยของลูกคา
เปาหมายใหเกิดความพึงพอใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือใชบริการ 

2.1.3.1 ความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค 
พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ

และการกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคานักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห
พฤติกรรมของผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ  

2.1.3.1.1)  พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําให
ธุรกิจประสบความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
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2.1.3.1.2)  เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีวาการ
ทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อส่ิงกระตุนหรือเปนกลยุทธ
การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคหรือลูกคากลุมเปาหมายได 

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคเปนทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือและปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงแบงออกเปนปจจัยภายนอกจะเกี่ยวกับวัฒนธรรมชนช้ันทาง
สังคม  กลุมอางอิง  ครอบครัว  และปจจัยภายใน  เชน  ตัวกระตุน  การจูงใจ  การรับรู การเรียนรู   
บุคลิกภาพและทัศนคติ   ซ่ึงทฤษฎีนี้เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือของผูบริโภควาซ้ืออะไร  
ท่ีไหน  เม่ือไหร  อยางไร 

 
2.1.3.2  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความ

ตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ และเพื่อท่ีจะจัดส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม  จึงจําเปน
สําหรับการออกแบบส่ือส่ิงพิมพเพื่อใหผลงานท่ีออกมาสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
หรือลูกคากลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง   

ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล 
และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

2.1.3.2.1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษย
สรางข้ึนโดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนษุยใน
สังคมหนึ่ง (Stanton and Futrell. 1987: 664) โดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคมแบงออกเปนกลุมใหญได 3 
ระดับและเปนกลุมยอยได 6 ระดับ ดังนี้ 

กลุมท่ี 1 เรียกวาระดับสูง (Upper Class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุมคือกลุม
ระดับสูงอยางสูง (Upper-Upper Class) ไดแก ผูดีเกาและไดรับมรดกจํานวนมากเนื่องจากกลุมนี้มีอํานาจ
ซ้ือพอเพียง สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุม ไดแก สินคาฟุมเฟอย เชน เพชร รถยนตราคาแพง บานราคาแพง     
เปนตน สวนอีกกลุมคือระดับสูงอยางตํ่า (Lower–Upper Class) ไดแก ผูบริหารระดับสูง เศรษฐี สินคาท่ีมี
เปาหมายท่ีกลุมนี้จะคลายคลึงกับระดับสูงอยางสูง (Upper-Upper Class) และจะมีความตองการดาน    
การยกยองมากกวาระดับสูงอยางสูง (Upper-Upper Class) 

กลุมที่ 2 เรียกวาระดับกลาง (Middle Class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุมคือ กลุม
ระดับกลางอยางสูง (Upper-Middle Class) ไดแก ผูท่ีไดรับความสําเร็จทางอาชีพพอสมควร สินคาท่ีมี
เปาหมายท่ีกลุมนี้ ไดแก บาน เส้ือผา รถยนตท่ีประหยัดน้ํามัน เฟอรนิเจอร และของใชในครัวเรือนกลุมนี้
มีความตองการดานการยกยองสูงมาก สวนอีกกลุมคือระดับกลางอยางตํ่า (Lower-Middle Class) ไดแก 
พนักงานระดับปฏิบัติงานและขาราชการระดับปฏิบัติงานสินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้เปนสินคาราคา   
ปานกลาง เชน สินคาท่ีใชในชีวิตประจําวัน  

กลุมท่ี 3 เรียกวาระดับลาง (Lower Class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุมคือ กลุมระดับ 
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ลางอยางสูง (Upper-Lower Class) ไดแก กลุมผูใชแรงงานและมีทักษะพอสมควร สินคาท่ีมีเปาหมายท่ี
กลุมนี้ ไดแก สินคาจําปนแกการครองชีพและราคาประหยัด สวนอีกกลุมคือระดับลางอยางตํ่า (Lower-
Lower Class) ไดแก กรรมกรท่ีมีรายไดตํ่า สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้มีลักษณะคลายคลึงกับกลุมระดับ
ลางอยางสูง (Upper-Lower Class)   

2.1.3.2.1)  ปจจัยทางสังคม (Social Factor) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 

 ก) กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย 
กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิง แบงออกเปน 
2 ระดับคือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบาน และกลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลช้ันนํา
ในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ รวมสถาบัน บุคคลกลุมตาง ๆ ในสังคม 

ข)  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอ
ทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัวการ
ขายสินคาอุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัว เชน คนไทย คนจีน คนญ่ีปุน จะมี
ลักษณะแตกตางกัน 

ค)  บทบาททางสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลาย
กลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกรและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันใน
แตละกลุม  

2.1.3.2.2) ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับ
อิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล ตาง ๆ เชน อายุ ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

2.1.3.2.3) ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทาง
จิตวิทยา ซ่ึงจัดปจจัยในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคา ปจจัยทาง จิตวิทยา
ประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 
2.1.4  แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎกีารสื่อสารทางการตลาด  

สุวัฒนา วงษกะพันธ (2531:31) ใหคํานิยามของการตลาดวา หมายถึงการดําเนินกิจกรรมทาง
ธุรกิจในการผลิตสินคาและบริการตามนโยบายของธุรกิจนั้นโดยสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค
ตลอดจนเคล่ือนยายสินคาบริการนั้นจากโรงงานผูผลิต ไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยกระบวนการซื้อ
ขายในระดับท่ีกอใหเกิดความพึงพอใจท้ังสองฝายท้ังนี้โดยการสนับสนุนดวยระบบการส่ือสารอยางมี
ประสิทธิภาพ 

การส่ือความหมายเปนความหมายของผูประกอบการในอันท่ีจะถายทอดความคิดเกี่ยวกับ
สินคาและบริการท่ีเสนอขายอยูในตลาด เพื่อวัตถุประสงคในการสรางความเขาใจและกระตุนให 
ผูบริโภคยอมรับในสินคาและบริการนั้นๆ  ตลอดจนแสดงพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 
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โดยสรุปไดวาการส่ือสารการตลาดหมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในการท่ีจะส่ือ
ความหมาย สรางความเขาใจ สรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภคโดยมุงหวังใหเกิดพฤติกรรม
ตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น 
 

2.1.5  แนวคิดดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ธุรกิจท่ีใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps เชนเดียวกับสินคา 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 434) ซ่ึงประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ (Product) (2) ราคา (Price)      
(3) การจัดจําหนาย (Place) (4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) (5) บุคคล (People) หรือ พนักงาน 
(Employees) (6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ 
(7) กระบวนการ (Process) โดยมีรายละเอียดดังนี้  

2.1.5.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาหรือผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจหรือจูงใจใหเกิดความตองการ เกิดการแสวงหา รวมท้ังมีการซ้ือ
หาผลิตภัณฑนั้น   ดวยเหตุนี้ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายจึงอาจมีหรือไมมีตัวตนก็ได นอกจากนี้แลวผลิตภัณฑ 
ยังหมายรวมถึงการใหบริการและแนวความคิด ท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย สามารถแบงออกเปน 
3 ระดับ ไดแก  

2.1.5.1.1)  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง อรรถประโยชนหรือผลประโยชน
ท่ีสําคัญของผลิตภัณฑท่ีใหแกผูซ้ือหรือผูบริโภคโดยตรง 

2.1.5.1.2) รูปรางผลิตภัณฑ (Actual Product หรือ Formal Product) เปนสวนท่ีเปน
รูปลักษณของผลิตภัณฑแลวยังประกอบดวย ระดับคุณภาพ คุณสมบัติหรือลักษณะเดนของผลิตภัณฑนั้น 
นอกจากนี้ยังรวมถึงรูปแบบ ยี่หอ และบรรจุภัณฑ ซ่ึงเปนคุณลักษณะท่ีลูกคาสามารถรับรูหรือสัมผัสได 

2.1.5.1.3) ประโยชนเพิ่มเติมของผลิตภัณฑ (Augmented Product) หมายถึง ประโยชน 
ท่ีผูซ้ือท่ีไดรับเพิ่มอันเนื่องมาจากการซ้ือผลิตภัณฑหลัก 

2.1.5.2  ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีอยูในรูปตัวเงิน ซ่ึงจะตองกําหนดให
ถูกตองเหมาะสม ซ่ึงราคาเปนหัวใจของสวนประสมทางการตลาดท้ังหมดและเปนกลไกท่ีสามารถดึงดูด
ความสนใจของลูกคาใหเกิดข้ึนมาได ฉะนั้นการกําหนดราคาผลิตภัณฑหรือบริการแตละอยางนั้น          
จึงข้ึนอยูกับจุดยืนของกิจการ ซ่ึงเปนเจาของผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ เปนสําคัญ 

2.1.5.3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางท่ีประกอบดวยสถาบันและ
กิจกรรมที่ถูกนํามาใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปสูตลาด สําหรับสถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกไปสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมนั้น เปนส่ิงท่ีชวยในการกระจาย
สินคา ไดแก การมีรานคาหรือมีสาขาหลายๆ สาขา มีศูนยบริการ รวมถึงการขนสง และการเก็บรักษา
สินคาดวย เปนตน โดยมีองคประกอบสําคัญ 2 ประการไดแก 

 2.1.5.3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือ เสนทางท่ีสินคาหรือ
ผลิตภัณฑและ/หรือ กรรมสิทธ์ิผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ซ่ึงเปนกลไกในการทําใหสินคาผานมือจาก 
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ผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย ผูผลิต คนกลางหรือตัวแทนจําหนาย และผูบริโภค 
2.1.5.3.2)  การกระจายสินคา (Physical Distribution) คือ กิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการเคล่ือนยาย

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาสินคา การบริหารสินคาคงคลัง   
นอกจากนี้การจัดจําหนายยังคํานึงถึงทําเลที่ต้ังของราน สถานที่จอดรถ ขนาดของราน การตกแตงรานท้ัง
ภายในและภายนอก ตลอดจนถึงการวางผังรานดวย 

2.1.5.4   การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ 
เปนการบอกกลาวการขยายความคิด ความเขาใจไปยังผูบริโภคไดรับรู ซ่ึงเกี่ยวของกับวิธีการตางๆ ท่ีใชการ
ส่ือความ (Communicate) ใหถึงตลาดเปาหมายไดทราบถึงผลิตภัณฑท่ีตองการวามีการจําหนายผลิตภัณฑ ณ ท่ี
ใด ณ ระดับราคาใด ท้ังนี้เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือใหกับผูบริโภค สําหรับการติดตอส่ือสารนั้น 
ประกอบดวย 

2.1.5.4.1)  การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูขายสินคากับ     
ผูซ้ือสินคาโดยผานส่ือตาง ๆ ไดแก ส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา ฯลฯ ท้ังนี้เจาของสินคาหรือ       
ผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายตาง ๆ ในการโฆษณาเอง โดยประเภทของการโฆษณาแบงตามส่ือ
โฆษณา ไดดังนี้  

ก)  ส่ือโฆษณาประเภทส่ิงพิมพ ไดแก หนังสือพิมพและนิตยสาร 
ข)  ส่ือประเภทแพรภาพและกระจายเสียง ไดแก วิทยุ โทรทัศน 
ค)  ส่ือโฆษณานอกสถานท่ี ไดแก ปายโฆษณากลางแจง 
ง)  ส่ือโฆษณาประเภทอ่ืน ๆ ไดแก ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย ส่ือโฆษณา      

ณ แหลงซ้ือ ฯลฯ 
2.1.5.4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย (Sales Person) เปนการติดตอส่ือสารขอมูลโดย

ใชบุคคล เพื่อจูงใจใหซ้ือบางส่ิงเปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนาเปนการติดตอส่ือสารแบบ 2 
ทาง เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซ้ือสินคาท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด วิธีนี้ใชไดดีกับระยะท่ี
นําผลิตภัณฑ เขาสูตลาด 

2.1.5.4.3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงการใชเคร่ืองมือตาง ๆ ใน
การตลาดดวยจุดมุงหมายท่ีจะเชิญชวนใหซ้ือสินคาและบริการโดยสามารถกระตุนความสนใจการทดลอง
ใชหรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการขายตองใชรวมกับการ
โฆษณาหรือการขายโดยใชพนักงาน 

2.1.5.4.4) การประชาสัมพันธ (Public Relation: PR) หมายถึง การติดส่ือสารท่ีจะมี
อิทธิพลตอเจตคติท่ีดีตอองคการกลุมตาง ๆ อาจเปนลูกคา ผูถือหุน พนักงาน กลุมอนุรักษ ส่ิงแวดลอม 
และวัฒนธรรม รัฐบาล ประชาชนในทองถ่ินหรือกลุมอ่ืน ๆ ในสังคม 

2.1.5.4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือระบบการตลาด แบบมีปฏิสัมพันธ
ท่ีใชส่ือโฆษณา ต้ังแตหนึ่งอยางข้ึนไปเพื่อกอใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการแลกเปล่ียนท่ีสามารถ 
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วัดได ณ สถานท่ีใดท่ีหนึ่ง 
2.1.5.4.6)  การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated 

Marketing Communication  : IMC) หมายถึงกระบวนการของการพัฒนาแผนงานการ ส่ือสารท่ีตองใช 
การส่ือสารเพ่ือการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง  Kotler (2003: อางในศิริวรรณ     
เสรีรัตน และคณะ, 2546) IMC เปนวิธีการพื้นฐานในการสํารวจกระบวนการติดตอส่ือสารกับผูรับ
ขาวสารที่เปนเปาหมาย ทัศนะ การวางแผน มีแนวความคิด 4 ประการคือ 

ก) IMC จะรวบรวมการติดตอส่ือสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมกับลูกคาโดย
ระลึกวาบุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลท่ีสะสมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ 

ข) IMC จะเร่ิมตนท่ีลูกคาไมใชผลิตภัณฑ 
ค) IMC พยายามคนหาการติดตอส่ือสารกับลูกคาใหเขาถึงดวยความถ่ีสูงสุด 

จากการที่รูจักลูกคาเปนอยางดีเหมือนคนคุนเคยกัน 
ง) IMC จะสรางการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทางกับลูกคา ท้ังท่ีเปนส่ือและไมใช

ส่ือจะใหขอมูลกับลูกคา รับฟงความคิดเห็นและความตองการของลูกคา 
2.1.5.5 บุคคล (People) หรือ พนักงานขาย (Employee) ตองมีการคัดเลือก จัดฝกอบรม การจูงใจ

พนักงาน เพื่อสรางความแตกตางในการใหบริการที่ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ นอกจากนี้พนักงานตอง
มีทัศนคติท่ีดีในการใหบริการแกลูกคา มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค สามารถแกปญหาใหแกลูกคาได 
นอกจากนี้ตองมีการสํารวจความตองการของกลุมลูกคาเพื่อนํามาปรับปรุงขอบกพรองการใหบริการของ
พนักงานดวย 

2.1.5.6 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เนื่องจากเปนการบริการที่เปนนามธรรมไมสามารถจับตองได จึงตองทําใหการบริการเปนรูปธรรมท่ี
ลูกคาเห็นไดชัดเจน ซ่ึงส่ิงท่ีแสดงใหลูกคาเห็นไดอยางเปนรูปธรรม เชน แผนพับ โฆษณา ซองจดหมาย 
รถบริการ ความสะอาดของสถานท่ี ความเปนมาตรฐานในการดําเนินการ มีเอกสารคูมือท่ีชัดเจน  

2.1.5.7 กระบวนการ (Process) คือ ข้ันตอน วิธีการปฏิบัติงานในการใหบริการ ท่ีนําเสนอให
ลูกคา เพื่อใหไดรับบริการไดอยางถูกตอง รวดเร็ว และเกิดความประทับใจเม่ือไดรับบริการแลว 
 

2.1.6  แนวความคิดเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) 
   แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคา เปนส่ิงจําเปนท่ีนักออกแบบควรศึกษาและ

วิเคราะหเพื่อประโยชนสําหรับการผลิตผลงานการออกแบบส่ือส่ิงพิมพท่ีสามารถส่ือความหมายกับผูอาน
หรือกลุมลูกคาเปาหมายอยางเหมาะสม   และสงผลใหส่ือส่ิงพิมพสําหรับการสงเสริมการขายดึงดูดความ
สนใจใหลูกคาเปาหมายตัดสินใจซ้ือสินคาหรือใชบริการ 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546) ไดอธิบายแนวคิดดานการสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาไวดังนี้ 
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ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) เปนความรูสึกของลูกคาวาพึงพอใจหรือไม
พึงพอใจซ่ึงเปนผลจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูในการทํางานของผลิตภัณฑ กับความคาดหวัง
ของลูกคา 

ระดับความพึงพอใจของลูกคาเกิดจากความแตกตางระหวางประโยชนจากการบริการกับ
ความคาดหวังของบุคคล ซ่ึงความคาดหวังนั้นเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซ้ือ ซ่ึงมี
ความคาดหวังวาจะไดรับผลิตภัณฑ ถาผลการทํางานของผลิตภัณฑตํ่ากวาความคาดหวังลูกคาก็จะไม    
พึงพอใจ และถาผลการทํางานของผลิตภัณฑเทากับความคาดหวังลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ  และถาผล
การทํางานของผลิตภัณฑสูงกวาความคาดหวังมากลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจอยางมาก  นักการตลาด
จะตองคนหาและวัดความพึงพอใจของลูกคาท่ีสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) 
สําหรับวิธีการติดตามและวัดความพึงพอใจของลูกคา สามารถกระทําไดดวยวิธีตางๆดังนี้ 

 2.1.6.1 ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ (Complain and Suggestion Systems) เปนการหา
ขอมูลทัศนคติของลูกคาท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการบริการ รวมท้ัง
ขอเสนอแนะตาง ๆ ท่ีธุรกิจนิยมใช ไดแก ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล หางสรรพสินคา เปนตน 

2.1.6.2 การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Surveys) อาจเปนการ
สํารวจความพึงพอใจของลูกคาโดยการวิจัยตลาด วิธีนี้องคกรจะตองเตรียมแบบสอบถามเพ่ือคนหาความ
พึงพอใจของลูกคา โดยท่ัวไปลูกคามักไมสนใจเลือกวิธีแรก แตสวนใหญมักเปล่ียนใจไปซ้ือจากผูขาย
หรือผูใหบริการรายอ่ืนแทนท่ีจะเสนอแนะคําติชม ซ่ึงเปนผลใหองคกรตองสูญเสียลูกคา เทคนิคตาง ๆ    
ท่ีใชสํารวจความพึงพอใจของลูกคามีดังนี้ 

2.1.6.2.1)  การใหคะแนนความพึงพอใจของลูกคา (Rating Customer Satisfaction) 
ท่ีมีตอบริการโดยอยูในรูปของการใหคะแนน อาทิเชน ไมพอใจอยางยิ่ง ไมพอใจ พอใจ พอใจอยางยิ่ง    
เปนตน 

2.1.6.2.2)  การถามลูกคาวาไดรับความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 
อยางไร 

2.1.6.2.3)  การถามใหลูกคาระบุปญหาจากการใชบริการพรอมท้ังเสนอแนะประเด็น
ตาง ๆ ท่ีควรแกไขปญหานั้น เรียกวา การวิเคราะหปญหาของลูกคา (Problem Analysis) 

2.1.6.2.4)  การถามลูกคาเพื่อใหคะแนนคุณสมบัติตาง ๆ ของการบริการเรียกวาการ
ใหคะแนนการทํางานการบริการ (Service Performance Rating) วิธีนี้จะชวยใหทราบถึงจุดออน จุดแข็ง
ของการบริการ 

2.1.6.2.5) การสํารวจเกี่ยวกับความต้ังใจในการซ้ือซํ้าหรือการใชบริการซํ้าของลูกคา 
(Repurchase Intention) 

2.1.6.3 การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย (Goal Shopping) วิธีนี้จะเชิญบุคคลที่คาดวา
นาจะเปนผูซ้ือหรือผูใชบริการที่มีศักยภาพ ใหวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนในการซ้ือสินคาหรือการใช
บริการขององคกรและของคูแขงขัน พรอมท้ังระบุปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ 
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2.1.6.4 การวิเคราะหถึงลูกคาท่ีสูญเสียไป (Lost Customer Analysis) วิธีนี้เปนการวิเคราะห
หรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ีเปล่ียนไปใชตราสินคาหรือการบริการอื่น ท้ังนี้เพื่อใหทราบสาเหตุท่ีทําใหลูกคา
เปล่ียนใจ เชน ราคาหรือคาธรรมเนียมสูงเกินไป การบริการไมดีพอ ผลิตภัณฑหรือบริการไมนาเช่ือถือ 
รวมท้ังอาจศึกษาถึงอัตราการสูญเสียลูกคาดวย 

 
 

2.2  ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

มนตรี  เลากิตติศักดิ์ (2542) ทําการศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นของผูสอนและนักออกแบบที่มีตอ
การพัฒนาหลักสูตรทางดานการออกแบบโดยใชหลักการพัฒนาแบบยั่งยืน” โดยรวบรวมจากกลุม
ตัวอยางจากผูสอนดานการออกแบบจากสถาบันเทคโนโลยีราชมงคล จาก 6 วิทยาเขต จํานวน 109 คน 
และนักออกแบบอาชีพ จํานวน 18 คน คือสาขาออกแบบผลิตภัณฑอุตสาหกรรม สาขาออกแบบส่ิงทอ 
สาขาออกแบบเคร่ืองเรือนและตกแตงภายใน สาขาออกแบบเคร่ืองปนดินเผา สาขาออกแบบส่ิงพิมพและ
บรรจุภัณฑ และสาขาออกแบบเครืองประดับ  พบวาผูสอนและนักออกแบบมีความเห็นสอดคลองกันดาน
การออกแบบโดยใชหลักการพัฒนาแบบยั่งยืน ไดใหความเห็นในดานตาง ๆ ดังนี้คือ 

1.  ดานความเหมาะสมเห็นวาการนําศีลธรรม วัฒนธรรม เทคโนโลยี และการดูแลส่ิงแวดลอมซ่ึง
เปนหลักของการพัฒนาแบบยั่งยืนมีความเหมาะสมกับหลักสูตรดานการออกแบบ 

2.  ดานความจําเปนและความตองการมีความเห็นวาจําเปนท่ีจะตองพัฒนาหลักสูตรเน่ืองจาก
ปญหาสังคมและส่ิงแวดลอมท่ีจะเกิดข้ึนและตองการใหมีการพัฒนาหลักสูตรท่ีมีการสรางทัศนคติท่ีดีตอ
การรักษาส่ิงแวดลอมและวัฒนธรรมใหมีการสอนการเรียนในการใชวัสดุท่ีเหมาะสมสามารถนําวัสดุเวียน
มาใชไดใหมอยางคุมคา 

กลุมตัวอยางท้ังสองกลุมไดมีการเสนอแนะใหมีการเผยแพรประชาสัมพันธใหกับผูบริหารและ
เจาของกิจการใหมีความรูความเขาใจในผลดีท่ีจะไดรับจากการใชหลักของการพัฒนาแบบยั่งยืนและรักษา
ส่ิงแวดลอม  รวมท้ังการขยายผลการศึกษาดานการพัฒนาแบบยั่งยืนสูหนวยงานอ่ืน ๆ ท่ีมีความเกี่ยวของ
กับการออกแบบและใหมีการปฏิบัติอยางเปนรูปธรรมตอไป 

 
ประกรณ  วิไล (2542)  ทําการศึกษาเร่ือง “ผลของการใชตัวแบบที่มีตอการคิดในการออกแบบ

ของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง”   ผลวิจัยสรุปไดดังนี้  
1.  ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชความคิดในการออกแบบของนักศึกษาแผนกวิชาตาง ๆ กอน

การเรียนและหลังการเรียนดวยตัวแบบ นักศึกษามีความเช่ือม่ันในอัตสมรรถนะและระบบการกํากับ
ตนเอง เพิ่ ม ข้ึนหลังจากการได รับตัวแบบทุกแผนกวิชา   โดยนักศึกษาแผนกวิชาออกแบบ
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม มีความรูสึกเช่ือม่ันในความรูความสามารถในวิชา ประสบการณเดิม เจตนคติ 
คุณลักษณะนิสัย ความหวัง ความพึงพอใจเพิ่มข้ึนภายหลังการเรียนและระยะติดตามผลครบทุกดาน 
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2.  การใชรูปแบบการคิดในการออกแบบ  นักศึกษาวิชาออกแบบผลิตภัณฑอุตสาหกรรมและ
นักศึกษาวิชาออกแบบส่ิงทอ มีรูปแบบการคิดท่ีคลายกันท้ังกอนและหลังไดรับตัวแบบ คือมีการสังเกตุ
จากตัวแบบและการคิดอยางมีวิจารณญาณมากท่ีสุด  และยังมีการสังเกตจากตัวแบบเพิ่มข้ึนอีกทําให
รูปแบบการคิดจากการสังเกตตัวแบบและการคิดอยางมีวิจารณสูงข้ึนหลังจากท่ีได รับตัวแบบ              
สวนนักศึกษาแผนกวิชาอุตสาหกรรมเคร่ืองปนดินเผาและแผนกวิชาอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับ              
มีรูปแบบการคิดท่ีคลายกันท้ังกอนและหลังไดรับตัวแบบ คือมีจินตนาการและความคิดสรางสรรคมาก
ท่ีสุดกอนและหลังการไดรับตัวแบบในชวงระยะหลังการเรียนทันที และมีการสังเกตการคิดจากตัว
แบบอยางมีวิจารณญาณสูงข้ึนหลังไดรับตัวแบบในระยะยาวตอไป 

3.  ผลสัมฤทธ์ิในการออกแบบโดยไมใหนักศึกษาใชประสบการณเดิมลดลงตํ่ากวาการปฏิบัติการ
ออกแบบคร้ังท่ี 1 ท่ีไมมีเง่ือนไขใด ๆ ใน 3 แผนกวิชาคือ แผนกวิชาออกแบบผลิตภัณฑอุตสหกรรม  
แผนกวิชาอุตสาหกรรมเคร่ืองปนดินเผา และแผนกวิชาอุตสาหกรรมเคร่ืองประดับ  ผลสัมฤทธ์ิในการ
ออกแบบสูงข้ึนเม่ือมีตัวแบบใหดูกอนปฏิบัติงานในทุกแผนกวิชาและนักศึกษาแผนกวิชาอุตสาหกรรม
เคร่ืองประดับเทานั้นท่ีสามารถทํางานท่ีมอบหมายเปนการบานไดผลดี 

 
ปาริชาติ  ศรีสมเพ็ชร  (2545) ทําการศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกส่ือโฆษณาของธุรกิจ 

ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม”  ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 106 ราย สวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุมากกวา 40 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีตําแหนงในหนวยงานเปนผูจัดการท่ัวไป
มากกวาลําดับอ่ืน ส่ือโฆษณาท่ีธุรกิจเคยใชคือหนังสือพิมพทองถ่ิน ส่ือโฆษณาท่ีใชในปจจุบัน ไดแก แผน
พับ ใบปลิว โปสเตอร และส่ือโฆษณาท่ีคาดวาจะใชในอนาคตไดแก รถแห รถตุก ๆ รถสองแถว มากกวา
ส่ืออ่ืน  สวนเหตุผลในการเลือกใชส่ือโฆษณาปจจุบัน เพราะโฆษณาแลวไดผลตรงกลุมเปาหมายมากกวา
เหตุผลอ่ืน 

ปจจัยส่ิงแวดลอมพบวาปจจัยยอยดานภาวะเศรษฐกิจ การแขงขัน มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณา
มีคาเฉล่ียสูงสุด  ปจจัยภายในองคกร พบวาปจจัยยอยดานวัตถุประสงคขององคกร มีผลตอการเลือกใชส่ือ
โฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุด  ปจจัยระหวางบุคคล พบวาปจจัยยอยดานอํานาจท่ีไดรับมอบหมาย มีผลตอการ
เลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุด  ปจจัยการเลือกส่ือโฆษณา พบวาปจจัยยอยดานลักษณะตลาด มีผลตอ
การเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุด  ปจจัยดานการผลิตงานโฆษณา พบวาปจจัยยอยดานงานมีคุณภาพ 
งานไดมาตรฐาน และความเช่ียวชาญในการผลิตงาน มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉลี่ยสูงสุด  
ปจจัยดานราคา พบวาปจจัยยอยดานราคาในการผลิตส่ือ มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุด  
ปจจัยดานสถานท่ี พบวาปจจัยยอยดานการติดตองาย มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามีคาเฉล่ียสูงสุด  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวาปจจัยยอยดานการใหสวนลด มีผลตอการเลือกใชส่ือโฆษณามี
คาเฉล่ียสูงสุด 
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 ศุภกรี  ฉัตรกันยารัตน (2547) ไดศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของ 
ธุรกิจสปาในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายและเพศ
หญิงในอัตราสวนท่ีใกลเคียงกัน สําหรับชาวไทยพบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน อายุระหวาง 20-30 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 20,000 บาท สวนใหญใชบริการนวดเทา 
และไมเปนสมาชิกของธุรกิจสปาใด ๆ ใชบริการสปา 1-2 คร้ังตอเดือน ใชบริการแตละคร้ังไมเกิน 1 
ช่ัวโมง สวนใหญชอบวิธีการนวดแบบไทย ชอบใชบริการเวลา 10.00 – 13.00 ในวันเสาร-วันอาทิตย ใช
จายแตละคร้ังในการใชบริการสปาเปนเงิน 1,000 – 1,500 บาท โดยปกติมักไปใชบริการกับเพื่อน       
สวนชาวตางประเทศสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41-50 ป มีอาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ       
มีรายได 30,001 – 40,000 บาท สวนใหญใชบริการนวด/รักษาหนามากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญไมเปนสมาชิกของธุรกิจสปาใด ๆ ใชบริการสปา 1-2 คร้ังตอเดือน ใชบริการแตละคร้ังไมเกิน 1 
ช่ัวโมง สวนใหญชอบวิธีการนวดแบบไทย ชอบใชบริการเวลา 10.00 – 13.00 ในวันเสาร-วันอาทิตย ใช
จายแตละคร้ังในการใชบริการสปาเปนเงิน 1,000 – 1,500 บาท โดยปกติมักไปใชบริการกับเพื่อนและเคย
ใชบริการสปาแหงนี้เปนคร้ังแรกหรือเคยใชเพียงคร้ังเดียวมากท่ีสุด 
 ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอสวนประสมการตลาดของธุรกิจสปาโดยเฉล่ียอยูในระดับมาก
อันดับแรกคือปจจัยดานกระบวนการ  ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุดของปจจัยดาน
กระบวนการไดแก มีเคร่ืองดื่มไวตอนรับลูกคา    
 ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาในการใชบริการสปา มีคาเฉล่ียความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
คือดานผลิตภัณฑและบริการ รองลงมาคือดานราคา ดานบุคคล ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานกระบวนการ และดานภาพลักษณหรือการนําเสนอทางกายภาพ 
 สําหรับปจจัยยอยท่ีมีปญหาคาเฉล่ียสูงสุดดานผลิตภัณฑและบริการ ไดแก ชนิดของน้ํามันท่ีใช
นวดไมพอเพียง ปจจัยยอยดานราคา ไดแก  ราคาคาบริการสูงเกินไป  ปจจัยยอยดานบุคคล ไดแก  
พนักงานท่ีใหบริการมีความรูความสามารถไมไดมาตรฐาน  ปจจัยยอยดานสถานท่ี ไดแก ท่ีต้ังอยูไกล
แหลงชุมชน  ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ไมสามารถดูขอมูลเกี่ยวกับการบริการไดทาง
อินเทอรเน็ต  ปจจัยยอยดานกระบวนการ ไดแก ระยะเวลาในการรอการบริการแตละข้ันตอนนานเกินไป  
และปจจัยยอยดานภาพลักษณหรือการนําเสนอทางกายภาพ ไดแก การตกแตงสถานท่ียังไมสวยงามหรือ
ยังไมมีเอกลักษณ 
 นอกจากงานวิจัยและเอกสารดังกลาวขางตนแลว ยังมีบทความท่ีสรุปถึงสภาพปจจุบันและแนวทาง
ในการพัฒนาธุรกิจสปาในจังหวัดเชียงใหม (แนวทางในการพัฒนาธุรกิจสปาในเชียงใหม, 2549: ออนไลน) 
วาเชียงใหมไมเพียงแตเปนเมืองทองเท่ียวเทานั้น ยังพรอมไปดวยวัตถุดิบจํานวนมากท่ีเปดโอกาสแกธุรกิจ
สปา ไมวาจะเปนความงดงามของธรรมชาติ ความนุมนวลของผูคน ความมีสํานึกในจิตบริการ ความเกาแก
และมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับของภูมิปญญาพื้นบาน ฯลฯ หากส่ิงเหลานี้ไดถูกพัฒนาและนํามาผสมผสานกับ
ธุรกิจสปา จะสามารถสรางเอกลักษณของธุรกิจสปาในเชียงใหมใหเนนความเปนตนแบบและความยั่งยืน    
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2.3  ขอมูลเก่ียวกับธาราบุรีรีสอรท & สปา   
ธาราบุรีรีสอรท & สปา ต้ังอยูเลขท่ี 225/147  หมู 13  ธารดง วิลเลจ ถนนเชียงใหม - ฮอด  อําเภอ

หางดง  จังหวัดเชียงใหม  50230  เปนสถานท่ีดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับโรงแรมและสปา  ซ่ึงออกแบบใหมีการ

ผสมผสานระหวางกล่ินไอของความเปนลานนาและความหรูหราสไตลยุโรป ดวยแบบบานพักตากอากาศ 

4 แบบ ทามกลางพฤกษานานาพรรณ ใหความรูสึกรมร่ืนเย็นสบาย ผอนคลาย และใหความเปนสวนตัวสูง 

เชน เดอะจากุซซ่ีวิลลา (The Jacuzzi Villa) เดอะรอยัลลานนาวิลลา (The Royal Lanna Villa) เดอะ

รอยัลสวีท (The Royal Suite)  และเดอะพูลไซดสวีท  (The Poolside Suite)  ลูกคาจะสะดวกสบายจากการ

ใชบริการอางจากุซซ่ีในหองพักสวนตัวท่ีกวางขวาง และหองอาหารกลางสวนนานาพันธและสปา      

ทรีทเมนทท่ีถูกจัดไวอยางเพียบพรอม   

 ธาราบุรีรีสอรท & สปา ต้ังอยูใกลกับสถานที่ทองเที่ยวสําคัญตาง ๆ เชน เชียงใหมไนทซาฟารี 
สถานท่ีจัดมหกรรมพืชสวนโลก บานถวายศูนยรวมงานหัตถกรรม แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติตางๆ 
รวมถึงกาดฝร่ัง ศูนยรวมสินคาช้ันเลิศจากโรงงานผูผลิตเพื่อการสงออก 
 
 

 
รูป 2  ภาพถายธาราบุรีรีสอรท & สปา 
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รูป 3   ภาพถายบานพกัตางๆของธาราบุรีรีสอรท & สปา 
              ท่ีมา : ธาราบุรีรีสอรท & สปา, 2549 
 

2.3.1  โครงสรางองคกร 
โครงสรางองคกรของธาราบุรีรีสอรท & สปา ไดแบงฝายการทํางานออกเปน ฝายใหญ ๆ ดังตอไปนี้ 

2.3.1.1 ฝายบริหารโครงการ (Project management) ทําหนาท่ีบริหารจัดการองคกรและพัฒนา 
ธุรกิจธาราบุรีรีสอรท & สปา 

2.3.1.2  ฝายการขายและการตลาด (Sale and marketing) ทําหนาท่ีประสานงานดานกิจกรรม 
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และการตลาด รวมถึงสงเสริมการขายและบริการตาง ๆ ใหกับธาราบุรีรีสอรท & สปา 
2.3.1.3  ฝายบริการลูกคา (Operation) ทําหนาท่ีรับรองลูกคาและสรางความพึงพอใจใหแก

ลูกคาธาราบุรีรีสอรท & สปา 
 

2.3.2  ประเภทของสินคาและบริการ 
เปนรีสอรทและสถานบริการเพื่อสุขภาพสําหรับ บุคคลท่ัวไปโดยใชศาสตรการนวดและศาสตร

การดูแลสุขภาพดวยน้ํา รวมถึงรานอาหารและสระวายน้ําเพื่อใชออกกําลังกายและความเพลิดเพลินของ
ลูกคา 
 

2.3.3 การสงเสริมการขายของธาราบุรีรีสอรท & สปา 
ธาราบุรีรีสอรท & สปา ไดกําหนดกลุมผูรับขาวสารหรือกลุมลูกคาเปาหมายโดยการใหขอมูลเพื่อ

กระตุนและจูงใจเพื่อใหเกิดความตองการซ้ือสินคาหรือใชบริการ โดยการเผยแพรขาวสารผานส่ือตาง ๆ 
เชน ส่ือส่ิงพิมพประเภทแผนพับ ใบปลิว นิตยสาร วารสารแจกฟรี เว็บไซดและพนักงานขายรวมถึงการ
ยกระดับความตองการในสินคาและการบริการใหสูงข้ึน เชน แนวคิดการออกแบบสถานท่ีท่ีมีเอกสักษณ  
และการใหบริการสําหรับผูท่ีตองการทองเท่ียวรูปแบบใหมเพื่อผอนคลายจากความเครียดท่ีเกิดจาก      
การงานหรือการอยูอาศัยในภาวะแวดลอมท่ีเปนมลพิษใหโอกาสบุคคลไดสัมผัสกับความสงบ รมร่ืนของ
สถานท่ี  เพื่อสรางความแตกตางท่ีจะชวยใหลูกคาสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและใชบริการที่ธาราบุรี
รีสอรท & สปา เม่ือตองมีการเปรียบเทียบกับคูแขงขันในตลาดธุรกิจสปา 

 


