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บทคดัยอ่ 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ1.ศึกษาปัจจยัการเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร2) เพ่ือเปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างคือผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนย์ออกกําลังกายใน ทรูฟิตเนสเซนเตอร์
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สเฮลคลบั ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 384 คน เป็นการวิจยั
เชิงปริมาณ โดยมีเคร่ืองมือการวิจยัคือ แบบสอบถาม ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากผูสู้งอายุท่ี
เป็นสมาชิกของศูนยอ์อกกาํลงักาย ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชส้ถิติ “t-test” และ   “One-way ANOVA” ใน
การตรวจสอบสมมติฐาน   

ผลการวิจยัพบว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครโดย
คาํนึงถึงปัจจยัการตลาดไดแ้ก่ ดา้นบริการของผูบ้ริโภค,ดา้นราคา,ดา้นความสะดวกสบาย ดา้นการส่ือสาร
ทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก ทดสอบสมมติฐานเป็นรายขอ้ดงัน้ี 1.ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัตามเพศ อาย ุสถานภาพสมาชิก ระยะเวลาและ ความถ่ีใน
การออกกาํลงักายอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั0.05 2.ปัจจยัการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหว่างรายไดแ้ตกต่างกนัตามรายไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 
0.05 ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครให้
ความสําคญัมากท่ีสุดคือปัจจัยด้านความสะดวกสบายผูจ้ ัดการศูนยอ์อกกาํลงักายควรให้ความสําคญั
เก่ียวกบัสถานท่ีออกกาํลงักายอยา่งต่อเน่ืองเพ่ือให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูสู้งอายใุห้ไดม้ากท่ีสุด 
และคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเพ่ือตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูสู้งอายเุพื่อท่ีจะทาํให้
ศูนยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครทาํใหผู้สู้งอายใุชบ้ริการมากท่ีสุด 

 
คาํสาํคญั  :  ผูสู้งอาย ุ/ ศูนยอ์อกกาํลงักาย / พฤติกรรมผูบ้ริโภค   
 
163   หนา้   
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ABSTRACT 
 The objectives of this research were,1) to study a Health Club using Selection 

Factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis  , 2) to compare  Health Club using 

Selection Factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis . The sampling  group  

consists of  384 Elderly Consumers in Bangkok Metropolis  in  the True Fitness Center, 

California  Fitness  Center, and  Fitness  First  Health  Clubs  in  The Bangkok  Region. This 

research used a survey . The research tool is a set of questionnaires in a checklist and a rating 

scale from Elderly Consumers in Bangkok Metropolis Statistics results include percentage, 

mean, t-test, and One-way ANOVA 

 The research results can be summarized as follows: Health Club using the 

Selection Factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis  by the marketing factor,  

satisfaction and the following  Hypothesis  

 1. Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in Bangkok 

Metropolis is not differentiated by gender, age, membership duration or frequency of exercise 

at a statistic significance level of  0.05. 

 2. Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in Bangkok 

Metropolis is by the marketing factor between different incomes at a statistic significance 

level of  0.05 

 Recommendations for the research  selection of  Health Club using selection 

factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis is that the most important factor is 

the convenience. Center managers should focus on the convenience of exercise  and respond 

to the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis. 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ประโยชน์ของการออกกาํลงักายต่อสภาพร่างกายของผูสู้งอายุถือไดว้่าเป็นการชะลอ 
ความชราเน่ืองจากความชราไม่ไดต้ดัสินดว้ยอายุ แต่ตอ้งมีองคป์ระกอบอีก 3 อย่าง คือ รูปกายท่ี
ปรากฏ จิตใจ สมรรถภาพทางกาย ซ่ึงผลออกกาํลงักายท่ีถูกตอ้งจะทาํใหอ้งคป์ระกอบทั้ง 3 ดีข้ึนได ้
การออกกาํลงักายสามารถทาํให้ผูสู้งอายุมีสมรรถภาพทางร่างกายท่ีดีข้ึนจากผลการศึกษาปัญหา
ความตอ้งการของผูสู้งอายุ พบว่า ผูสู้งอายุตอ้งการความรู้เก่ียวกบัการออกกาํลงักายเพื่อสามารถ
นาํมาใชใ้นชีวิตประจาํวนัไดปั้จจุบนัผูสู้งอายมีุแถวโนม้เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ โดยสถาบนัวิจยัประชากร
และสังคม มหาวิทยาลยัมหิดล ให้ขอ้มูลประชากรผูสู้งอายุในประเทศไทย พ.ศ. 2553 จาํนวน 
7,537,000 คน กาํหนดอายผุูสู้งอายวุยัตน้อาย ุ60-69 ปี และวยัปลาย อาย ุ80 ปีข้ึนไป (สถาบนัวิจยั
ประชากรและสังคมมหาวิทยาลยัมหิดล วนัท่ี 25 มิถุนายน 2553) ผูสู้งอายุมีแนวโนม้จะเกิดความ
ถดถอยของสมรรถภาพทางกายง่ายกว่าในวยั   อ่ืน ๆ ทั้งน้ีเน่ืองมาจากปัญหาต่าง ๆ ท่ีพบในผูสู้งอายุ
นั้นมกัเป็นภาวะเร้ือรังของผูสู้งอาย ุ ตวัอยา่งเช่น เม่ืออายมุากข้ึน ผูสู้งอายจุะเดินชา้ลง กา้วเทา้สั้นลง 
ทั้งน้ีเพื่อประหยดัพลงังานท่ีตอ้งใชใ้นการยืนเดิน และเม่ือเจ็บป่วย ตอ้งนอนโรงพยาบาลดว้ยโรค
เพียงเลก็นอ้ย กลบัพบวา่ผูสู้งอายไุม่สามารถเดินได ้เป็นตน้ มีการศึกษาจากหลายรายงานยนืยนัว่าใน
ผูสู้งอายท่ีุมีสุขภาพพื้นฐานค่อนขา้งดีสามารถพฒันาระบบต่าง ๆ ในร่างกายไดโ้ดยการออกกาํลงั
กาย (วิไล คุปตนิ์รัติศยักลุ, 2552) 
 จากการคาดการณ์แนวโน้มในอนาคต พบว่า โครงสร้างสังคมไทยกาํลงัเขา้สู่สังคม
ผูสู้งอายมุากข้ึน โดยประชากรกลุ่มผูสู้งอายจุะมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนเป็นร้อยละ 10 ในปี พ.ศ. 2563  
และจะเพิ่มข้ึนอีกเป็นร้อยละ 21 ในปี พ.ศ. 2588 ดงันั้น การส่งเสริมใหผู้สู้งอายไุดมี้การออกกาํลงั
กาย  และเล่นกีฬาจึงมีความจาํเป็นต่อสุขภาพร่างกายและจิตใจของผูสู้งอายเุป็นอยา่งมากเพราะการ
ออกกาํลงักายทาํให้มีสุขภาพดี ทั้งร่างกายและจิตใจ ทาํให้มีสมรรถภาพทางกายดา้นต่าง ๆ สูง 
ทาํงานดา้นต่าง ๆ ไดม้ากข้ึน  และมีความอดทนมากข้ึน ช่วยควบคุมนํ้ าหนกัและทรวดทรง ป้องกนั
โรคท่ีเกิดจากความเส่ือม เช่น โรคหลอดเลือด หัวใจตีบ โรคความดนัเลือดสูง โรคขอ้เส่ือมต่าง ๆ 
ช่วยฟ้ืนฟูสภาพในผูท่ี้มีโรคจากความเส่ือมดงักล่าว การออกกาํลงักายในผูสู้งอายไุม่ไดเ้นน้เร่ืองการ
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ทาํให้สภาพร่างกายสมบูรณ์ถึงขีดสุด แต่เน้นการออกกาํลงักายเพื่อการผ่อนคลายกลา้มเน้ือ สร้าง
ความสมดุลใหก้บัส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย รวมทั้งช่วยในเร่ืองสมาธิและจิตใจ โดยในการออกกาํลงั
กายแต่ละคร้ังของผูสู้งอายตุอ้งคาํนึงถึงปัจจยัหลาย ๆ ดา้น โดยประเภทการออกกาํลงักายในผูสู้งอาย ุ
เช่น รํามวยจีน ช่ีกง หรือกายบริหารแบบเบา ๆ แต่ท่ีจริงแลว้การออกกาํลงักายในผูสู้งอายทุาํได้
หลากหลาย ตั้งแต่แอโรบิก ว่ายนํ้ า ป่ันจกัรยาน ความปลอดภยักีฬาสาํหรับผูสู้งอายไุม่ควรเก่ียวขอ้ง
กบัความเร็ว ความสูง กระโดด หรือวิ่ง ส่วนกายบริหารถือว่าเป็นการออกกาํลงักายท่ีเหมาะสมหาก
ไม่มีการกระโดดอย่างรวด เร็ว หรือการเปล่ียนทิศทางในการฝึกอย่างฉับพลนั ระยะเวลาการออก
กาํลงักายสาํหรับผูสู้งอายุมกัจะถูกจาํกดัเร่ืองระยะเวลาอย่างเคร่งครัด เน่ืองจากความแขง็แรง และ
ความยืดหยุ่นของกลา้มเน้ือลดน้อยลงไปตามอายุ ผูสู้งอายุอาจออกกาํลงักายประเภทเดิมท่ีตวัเอง
ชอบและคุน้เคย แต่ระยะเวลาในการออกกาํลงักายนั้นควรจะเลือกใหเ้หมาะสมกบัสภาพร่างกายใน
ขณะนั้น และควรใหค้วามสาํคญัเร่ืองการผอ่นคลายกลา้มเน้ือในช่วงก่อนและหลงัการออก กาํลงักาย
ดว้ยสถานท่ีออกกาํลงักาย ผูสู้งอายุไม่ควรออกกาํลงักายในท่ีท่ีมีอากาศร้อน อบอา้ว หรือแดดจา้ 
เพราะร่างกายของผูสู้งอายเุสียนํ้ า และเกลือแร่ไดง่้ายกว่าคนกลุ่มอ่ืน ร่างกายจะมีประสิทธิภาพการ
ทาํงานลดลงหากมีการระบายความร้อนในร่างกายมากส่งผลใหเ้ป็นปัญหาสาํคญัสาํหรับผูสู้งอายใุน
การออกกาํลงักาย 
 จากปัญหาดงักล่าวส่งผลให้คนไทยหนัมาใหค้วามสนใจในดา้นตลาดธุรกิจสินคา้และ
บริการเก่ียวกบัสุขภาพและมีอตัราการเติบโตสูง  สังเกตไดจ้ากสินคา้และบริการเก่ียวกบัสุขภาพเพิ่ม
มากข้ึนอยา่งแพร่หลายในทอ้งตลาด ตวัอยา่งเช่นธุรกิจเก่ียวกบัอาหารเพ่ือสุขภาพ  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการ
เก่ียวกบัศูนยอ์อกกาํลงักาย เช่น สปอร์ตคลบั ฟิตเนส สปา เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูท่ี้รัก
การออกกาํลงักาย รวมทั้งผูสู้งอายุท่ีมีปัญหาในเร่ืองของการออกกาํลงักายผูด้าํเนินธุรกิจของศูนย์
ออกกาํลงักายในดา้น การตลาดจะดาํเนินการในรูปแบบของการโฆษณาการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั
กิจกรรมท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงักายจดัข้ึนเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีความ
เหมาะสมสาํหรับผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคใหม้าใชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด 
 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาการให้บริการของธุรกิจ
เก่ียวกบัการออกกาํลงักายท่ีอยู่ในรูปแบบศูนยอ์อกกาํลงักาย โดยผูว้ิจยัพบว่าในปัจจุบนัศูนยอ์ออก
กาํลงักายท่ีเปิดเป็นธุรกิจไดเ้ติบโดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศูนยอ์อกกาํลงักายท่ี
ผูว้ิจยัเลือกศึกษาคือ  แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส  ทรูฟิตเนส เซนเตอร์  เน่ืองจากศูนย์
ออกกาํลงักายทั้ง3แห่งน้ี ไดรั้บการให้บริการจากสมาชิกเป็นอย่างมากและมีหลายสาขากระจายอยู่
ทัว่กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ี จะศึกษาในรูปแบบของการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นการออก
กาํลงักาย และดา้นต่างๆท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงัให้บริการแก่สมาชิก โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้บริการ
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แก่ผูสู้งอายุ  ผูว้ิจยัยงัพบอีกว่าผูสู้งอายุส่วนใหญ่มาใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายค่อนขา้งสูง ทาํให้
ผูว้ิจยันั้นสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัทางการตลาดในรูปแบบของ 4C’s ประกอบดว้ยดา้นผูบ้ริโภค ดา้น
ราคา ดา้นความสะดวกสบาย ดา้นการส่ือสารทางการตลาด ผูว้ิจยัศึกษาในมุมมองของผูบ้ริโภคซ่ึง
การวิจัยคร้ังน้ีคือผูสู้งอายุท่ีมีอายุตั้ งแต่60ปีข้ึนไปท่ีใช้บริการศูนย์ออกกําลังกาย3ศูนย์ได้แก่ 
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ทรูฟิตเนส เซนเตอร์ ว่ามีแนวทางการใหบ้ริการในแต่ละ
ดา้นของศูนยอ์อกกาํลงักายเป็นอยา่งไรจึงทาํใหผู้สู้งอายสุนใจท่ีจะมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงั
กายทั้ง 3 แห่ง 

 
 
1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยการเลือกใช้บริการศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานคร 

 
 
1.3 สมมตฐิานการวจิยั 
 1.3.1 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามเพศ 
 1.3.2 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามอาย ุ
 1.3.3 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามรายได ้
  1.3.4 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามสถานภาพสมาชิก 
 1.3.5 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
  1.3.6  ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 
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1.4 ขอบเขตการวจิยั 
 1.4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 การวิจยัเร่ือง“ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร” 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลังกายท่ีอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรท่ีใชศึ้กษา คือ ตวัแปรอิสระ คือ เพศ อาย ุและรายไดต่้อเดือน และตวั
แปรตาม คือ การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายโุดยศึกษาจากปัจจยัการตลาด 4C’s  ไดแ้ก่    
ผูบ้ริโภค(Consumer) ราคา(Cost) ความสะดวกสบาย(Convenience) การส่ือสารทางการตลาด 
(Communications) 
 1.4.2 ขอบเขตดา้นประชากร 
 เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริงผูว้ิจยัจึงกาํหนดสูตรการคาํนวณแบบไม่
ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอนผู ้สูงอายุ ท่ี เ ป็นสมาชิกศูนย์ออกกําลังกายชั้ นนําในเขต
กรุงเทพมหานคร 3 ศูนย ์ไดแ้ก่ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ทรูฟิตเนส เซนเตอร์  
 1.4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
 ผูว้ิจยัใชเ้วลาในการศึกษาขอ้มูลตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2554 – เดือนตุลาคม พ.ศ.2554 
รวมทั้งส้ิน 7 เดือน 

 
 
1.5 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 การวิจยัเร่ืองปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ได้
นาํแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมากาํหนดเป็นกรอบการวิจยัดงัน้ี 
 1.5.1 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
 - เพศ 
 - อาย ุ
 - รายได ้
  -สถานภาพสมาชิก 
  -ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
 -ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
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ตัวแปรอสิระ 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  รายได ้
4.  สถานภาพสมาชิก 
5.  ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
6.  ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
 

ปัจจัยการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุ
โดยศึกษาจากปัจจัยการตลาด  4C’s 
1.  ผูบ้ริโภค Consumer 
2.  ราคา Cost 
3.  ความสะดวกสบาย Convenience 
4   การส่ือสารทางการตลาด .  Communications 

ตัวแปรตาม 

 1.5.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุโดยศึกษาจาก
ปัจจยัการตลาด4C’s  ประกอบดว้ย 
 -  ผูบ้ริโภค Consumer 
 -  ราคา Cost 
 -  ความสะดวกสบาย  Convenience 
 -  การส่ือสารทางการตลาด Communications 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
1.6 ประโยชน์ทีค่ดิว่าจะได้รับ 
 ผูว้ิจยัคาดวา่การศึกษาคร้ังน้ีหากบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวจ้ะไดรั้บประโยชน์ดงัน้ี 
 1.6.1 ทาํใหท้ราบถึงการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพ 
มหานคร 
 1.6.2 ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผู ้
สูงอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.6.3 ไดแ้นวทางการให้บริการของศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีเหมาะสมกบัผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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1.7 คาํจาํกดัความทีใ่ช้ในการวจิยั 
 ลกัษณะส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะทัว่ไป ของผูสู้งอายุท่ีมีต่อการเลือกใชศู้นยอ์อก
กาํลงักายในงานวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้ 
 ผูสู้งอาย ุ หมายถึง ผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไปท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักายในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ทรูฟิตเนส เซนเตอร์  
 ศูนยอ์อกกาํลงักาย หมายถึง สถานท่ีประกอบธุรกิจอยา่งหน่ึงท่ีให้บริการกิจกรรมการ
ออกกาํลงักายหลายประเภทแก่ผูสู้งอายท่ีุมาใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ แคลิฟอร์เนียฟิต      
เนสเซ็นเตอร์ (California Fitness Center)  ฟิตเนสเฟิร์ส (Fitness First) ทรูฟิตเนส เซนเตอร์ (True 
Fitness Center) โดยเกบ็ค่าใชบ้ริการเป็นรายวนั รายเดือน รายปี หรือตลอดชีวิต  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการ
คน้หา การเลือกซ้ือ กระประเมินผล หรือการจดัการเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะสนอง
ความตอ้งการของตนเองไดเ้พื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
 การซ้ือ หมายถึงลกัษณะอาการของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละชนิด 
 การเลือกใช้  หมายถึง การกระทาํและการตดัสินใจของผูสู้งอายุท่ีตดัสินใจว่าจะใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักาย 3 ศูนยใ์นเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(California Fitness Center)  ฟิตเนสเฟิร์ส (Fitness First) ทรูฟิตเนส เซนเตอร์ (True Fitness Center) 
 ปัจจยัทางการตลาด หมายถึง  วิธีการหรือองคป์ระกอบท่ีท่ีผูป้ระกอบการหรือฝ่ายผลิต
ใชเ้ป็นหลกัในการพิจารณาการเลือกใชด้าํเนินการทางดา้นการตลาดของธุรกิจศูนยอ์อกกาํลงักายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดว้ย ผูบ้ริโภค   ราคา  ความสะดวกสบาย  การส่ือสารทาง
การตลาด 
 1) ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูสู้งอายุท่ีไดรั้บการให้บริการและกิจกรรมต่างๆท่ีผูสู้งอายุมี
ส่วนร่วมในการแสวงหา  การเลือก  การซ้ือ  การใช้ศูนย์ออกกําลังกายทั้ ง  3  ศูนย์ในเขต
กรุงเทพมหานคร รวมทั้งการใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการเพื่อสนองความตอ้งการของผูสู้งอาย ุ 
 2) ราคา หมายถึง กลยุทธ์ทางดา้นราคาท่ีใชเ้พื่อทาํให้ผูสู้งอายุหรือสมาชิกเขา้มาใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายพึงพอใจ และสามารถซ้ือไดใ้นราคาท่ีพอใจ 
 3)  ความสะดวกสบาย หมายถึง การช่องทางการจดัจาํหน่าย ในศูนยอ์อกกาํลงักายทั้ง 
3 ศูนยใ์นเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ (California Fitness Center)         
ฟิตเนสเฟิร์ส (Fitness First) ทรูฟิตเนส เซนเตอร์ (True Fitness Center) บริการและไดรั้บการดูแล
เม่ือมีความตอ้งการในสถานท่ีบริการในงานวิจยัน้ีวดัจากความสะดวกท่ีไดรั้บจากการจดับริการใน
ดา้นสถานท่ีวสัดุอุปกรณ์บุคลากรและขั้นตอนการบริการ 
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 4) การส่ือสารทางการตลาด หมายถึง กลยุทธ์ในการโฆษณา การส่ือสารให้กับ
ผูสู้งอายุ หรือสมาชิกท่ีเขา้มาใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายทราบเก่ียวกบัทางดา้นกิจกรรมต่าง ๆ ท่ี
ทางศูนย์ออกกาํลงักายทั้ ง 3 ศูนยใ์นเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(California Fitness Center) ฟิตเนสเฟิร์ส (Fitness First) ทรูฟิตเนส เซนเตอร์ (True Fitness Center) 
จดัข้ึน  
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บทที ่2 

การทบทวนเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

  การวิจัยคร้ังน้ี  ผูว้ิจัยได้ศึกษาคน้ควา้ความรู้ทางทฤษฎี  แนวคิด  ผลงานวิจัยและ
เอกสารประกอบการวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัเร่ือง “การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร” โดยมีสาระสาํคญัดงัน้ี 
 2.1 ความรู้เก่ียวกบัการออกกาํลงักายของผูสู้งอาย ุ
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมการตลาด 
 2.3 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีความตอ้งการ  
 2.5 ศูนยอ์อกกาํลงักาย 
 2.6 เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.7 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
2.1 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัการออกกาํลงักายของผู้สูงอายุ 
 
 2.1.1 ความหมายของผู้สูงอายุ 
 ผูสู้งอาย ุวยัสูงอาย ุหรือวยัชรา มีผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายหลายดงัต่อไปน้ี คือ  
 ธาดา วิมลวตัรเวที(2542: 3) ไดใ้ห้ความหมายของคาํศพัทเ์ก่ียวขอ้งกบัผูสู้งอายไุวว้่า 
ผูสู้งอายุ หมายถึง  บุคคลในวยัสุดทา้ยของวงจรชีวิต หรือวยัผูสู้งอายุ  มีการกาํหนดไวท่ี้อายุ 55 ปี  
บางประเทศกาํหนดไวท่ี้อายุ 65 ปีบางประเทศกาํหนดไวท่ี้อายุ 65 ปี หรือ 70 ปี ดงันั้นท่ีประชุม
สมชัชาโลก  ขององคก์ารสหประชาชาติว่าดว้ยผูสู้งอาย ุท่ีกรุงเวียนนา ประเทศออสเตรีย  เม่ือวนัท่ี 
26 กรกฎาคม ถึงวนัท่ี 6 สิงหาคม 1962 (พ.ศ.2505) จึงไดก้าํหนดใหผู้ท่ี้มีอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป ถือว่า
เป็นผูสู้งอายุ และให้ใชเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่โลก  ดงันั้นเพื่อให้สอดคลอ้งกบัเจตจาํนงของท่ี
ประชุมสมชัชาโลก  ประเทศไทยจึงไดก้าํหนดเกณฑผ์ูสู้งอายไุวท่ี้ 60 ปีข้ึนไป เช่นกนั และรัฐบาลจึง
ไดก้าํหนดใหอ้าย ุ60 ปี เป็นเกณฑก์ารเกษียณอายรุาชการของขา้ราชการในประเทศไทย 
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 ธราธร ดวงแกว้,หิรัญญา เดชอุดม(2550: 11) ไดใ้หค้วามหมาย ความสูงอายวุ่าเป็นการ
พฒันาเปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ืองในระยะสุดทา้ยของอายุมนุษย ์ความสูงอายุจะเร่ิมตั้งแต่เกิดและ
ดาํเนินต่อไปจนส้ินอายขุยัของส่ิงมีชีวิตนั้นๆ จากการประชุมสมชัชาโลกว่าดว้ยผูสู้งอาย ุ ไดก้าํหนด
เกณฑด์ว้ย 60 ปีข้ึนไปทั้งเพศหญิงและเพศชาย   
 ในการกาํหนดพิจารณาอายเุม่ือเขา้สู่วยัสูงอายนุั้น ไดมี้การศึกษากนัมาก ซ่ึงโดยทัว่ไป
แลว้อาจใชเ้กณฑก์ารเกษียณอายุการทาํงาน  แต่ในประเทศท่ีมีความเจริญทางดา้นการแพทยพ์บว่า 
ผูสู้งอายุ 60 ปี แลว้ยงัแข็งแรงและมีความสามารถในการทาํงานไดดี้ องคก์ารอนามยัโลกไดแ้บ่ง
เกณฑอ์าย ุตามสภาพการของการมีอายเุพิ่มข้ึน ดงัน้ี 
 1) ผูสู้งอาย ุ(Elderly)    มีอายรุะหวา่ง 60-74 ปี 
 2) คนชรา (Old)    มีอายรุะหวา่ง 75-90 ปี 
 3) คนชรามาก (Very Old)       มีอายรุะหวา่ง 90 ปีข้ึนไป 
 จากแนวคิดสรุปความหมายของผูสู้งอายไุดด้งัน้ี ผูสู้งอายคืุอผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป
ซ่ึงมีเปล่ียนแปลง ทั้งทางดา้นร่างกาย จิตใจ และพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนตามอายุ อย่างต่อเน่ือง โดย
กระบวนการเปล่ียนแปลงในแต่ละดา้นของผูสู้งอายุ อาจมีรูปแบบท่ีแตกต่างกันในผูสู้งอายุ ซ่ึง
เป็นไปตามธรรมชาติของมนุษย ์ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัความเส่ือมถอยทั้งร่างกาย จิตใจ ของแต่ละบุคคล 
 
 2.1.2 เกณฑ์การจําแนกผู้สูงอายุ 
 การจาํแนกผูสู้งอายไุดมี้ผูจ้าํแนกไวห้ลายลกัษณะ ดงัน้ี   
 ความสูงอายหุมายถึง กระบวนการเปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ืองในระยะสุดทา้ยของช่วง
อายุมนุษย ์ดงันั้น ความสูงอายุหรือความชราภาพ จึงเก่ียวขอ้งกบัความเส่ือมถอยทั้งทางร่างกาย 
จิตใจ และความประพฤติท่ีเกิดข้ึนตามอาย ุความสามารถในการปรับตวัต่อสภาพแวดลอ้มต่างๆ จะ
ลดลง ดงันั้น ความสูงอายจึุงมี 2 ลกัษณะ กล่าวคือ 
 1) ความสูงอายุแบบปฐมภูมิ เป็นความสูงอายุท่ีจะตอ้งเกิดข้ึนกบัทุกคน เป็นไปตาม
ธรรมชาติ เป็นส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้กล่าวคือ เม่ืออวยัวะต่างๆ เซลลต่์างๆ ในร่างกายมนุษยถู์กใชง้าน
มานาน กย็อ่มเกิดความเส่ือมโทรม   
 2) ความสูงอายุแบบทุติยภูมิ เป็นความสูงอายุท่ีมนุษยเ์ราสามารถหลีกเล่ียงได ้ความ
ชราภาพลกัษณะน้ีมกัจะเกิดจากการปล่อยปะละเลย ไม่ห่วงกงัวล หรือไม่รักษาสุขภาพร่างกาย การ
ใชร่้างกายทาํงานหนกัเกินไป 
 อจัฉรา บูรณรัช(2551: 9) กล่าวว่า แนวคิดเร่ืองการออกกกาํลงักายไดเ้ปล่ียนแปลงไป
จากเดิมท่ีมุ่งเนน้การออกกาํลงักายท่ีเป็นแบบแผนไดข้ยายแนวคิดครอบคลุมถึงการเคล่ือนไหวทาง
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กายท่ีเป็นแบบแผนและไม่จาํเป็นตอ้งออกกาํลงักายอยา่งต่อเน่ือง เพียงแต่เคล่ือนไหวทางกายในช่วง
สั้นๆ ประมาณ 8-10 นาที สะสมทั้งวนั 30 นาที หรือมากกว่า โดยกระทาํทุกวนัหรือเกือบทุกวนัก็มี
ผลต่อสุขภาพไดเ้ช่นกนั มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 ความเข้าใจเร่ืองการเคลือ่นไหวทางกายและการออกกาํลงักาย 
 การเคล่ือนไหวร่างกาย หรือการเคล่ือนไหวทางกายนั้น เกิดจากการเคล่ือนไหวส่วน
ต่างๆ ของร่างกายท่ีเกิดจากการทาํงานของกลา้มเน้ือลายมดัใหญ่ ซ่ึงทาํใหเ้กิดการใชพ้ลงังานเพิ่มข้ึน
จากภาวะปกติขณะพกั การเคล่ือนไหวทางกายสามารถจดัหมวดหมู่ไดเ้ป็น 4 ประเภทไดแ้ก่ 
 1) การทาํงานบา้น เป็นการเคล่ือนไหวทางกายท่ีเป็นกิจกรรมงานบา้น แก่ การถูบา้น 
ขดัพื้น ทาํความสะอาดหนา้ต่าง ทาํสวน รดนํ้าตม้ไม ้การกวาดหญา้ เป็นตน้  
 2) การทาํงานอาชีพ เป็นการเคล่ือนไหวทางกายขณะประกอบอาชีพ ไดแ้ก่ การยกของ 
การแบกหาม เป็นตน้ 
 3) การเดินทาง เป็นการเคล่ือนไหวทางกายขณะมีการเดินทาง ไดแ้ก่ การเดินทางไป
ทาํงาน การเดินไปโรงเรียน การข่ีจกัรยานเป็นตน้ 
 4) การทาํกิจกรรมเวลาว่างหรือพกัผอ่น เป็นการเคล่ือนไหวทางกายขณะว่างจากการ
เดินทางหรือการประกอบอาชีพ ไดแ้ก่ การออกกงักาย เล่นกีฬา กิจกรรมสนัทนาการอ่ืนๆ แบ่งเป็น 3 
ประเภท ไดแ้ก่ 
  4.1) การทาํกิจกรรมนันทนาการ เช่น เดินเล่น เดินทางไกล ปีนเขา ป่ัน
จกัรยาน ลีลาศ วา่ยนํ้า เล่นโยคะ เป็นตน้ 
  4.2) การเล่น และ การแข่งขนักีฬา 
  4.3) การออกกาํลงักายหรือการฝึกฝนร่างกาย คือ การเคล่ือนไหวร่างกาย
ตามรูปแบบท่ีกาํหนด โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างเสริมสมรรถภาพอย่างใดอยา่งหน่ึงหรือทั้งหมด 
เป็นกิจกรรมท่ีค่อนขา้งหนกั เช่น เดินจํ้า วิ่งเหยาะ ว่ายนํ้ า กระโดดเชือก เตน้แอโรบิกเป็นตน้ปัจจยั
ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งในการออกกาํลงักาย 
 อจัฉรา  บูรณรัช (2551: 21) กล่าวว่าในการออกกาํลงักาย นอกจากจะตอ้งคาํนึงถึง
หลกัการออกกาํลงักายเพื่อให้การออกกาํลงักายเกิดประโยชน์อย่างแทจ้ริงแลว้ ยงัตอ้งคาํนึงปัจจยั
อ่ืนๆร่วมดว้ย ดงัน้ี 
 1) เวลาท่ีเหมาะสม ควรเป็นช่วงหลงัรับประทานอาหารอยา่งนอ้ย 2 ชัว่โมง เพราะถา้
ออกกาํลงักายในขณะท่ีกระเพาะอาหารมีอาหารอยูเ่ตม็ จะทาํใหเ้ป็นอุปสรรคต่อการเคล่ือนของกระ
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บงัลม ลดการขยายตวัของบริเวณกลา้มเน้ือระหว่างซ่ีโครงส่วนล่างทาํให้การขยายตวัของปิดไม่ดี 
นอกจากน้ีเม่ือเวลาผา่นไป 2 ชัว่โมงแลว้  
 2) เคร่ืองแต่งกาย การแต่งกายข้ึนอยูก่บัอุณหภูมิส่ิงแวดลอ้ม ถา้อากาศหนาวควรสวม
เส้ือผา้ท่ีให้ร่างกายอบอุ่น แต่ถา้อากาศร้อนควรสวมเส้ือผา้ท่ีสามารถระบายความร้อนและซบัเหง่ือ
ได้ดี เพราะในขณะออกกาํลงักายร่างกายจะมีความร้อนมาก นอกจากน้ี รองเทา้และถุงเทา้เป็น
ส่ิงจาํเป็น รองเทา้ท่ีไม่เหมาะกบัเทา้หรือสภาพพื้นท่ี ยอ่มทาํให้การเคล่ือนไหวไม่คล่องตวัเท่าท่ีควร 
และยงัเป็นตน้เหตุของการเกิดอุบติัเหติได ้ 
 3) สถานท่ีในการออกกาํลงักาย จะออกกาํลงักายกลางแจง้ หรือในสถานท่ีจาํกดัก็ได ้
ควรเป็นสถานท่ีท่ีมีอุณหภูมิ และอากาศถ่ายเทเหมาะสม 
 4) ผูร่้วมออกกาํลงักาย โยทัว่ไปการออกกาํลงักายจะออกคนเดียวก็ไดแ้ต่ถา้มีผูร่้วม
ออกกาํลงักายจะทาํให้การออกกาํลงักายมีความสนุกสนามยิ่งข้ึน และหากมีอุบติัเหตุก็จะสามารถ
ช่วยเหลือกนัได ้แต่ไม่ควรมีการแข่งขนัระหวา่งกนั 
 5) ชนิดของการออกกาํลงักาย การออกกาํลงักายมีหลายชนิด หลกัสาํคญัคือ การยดืหด 
เกร็งกลา้มเน้ือ อาจมีการเคล่ือนไหวของขอ้ อาจมีการเพิ่มนํ้ าหนกัหรือแรงกดต่อร่างกายและมีความ
สนุกนามเพลิดเพลิน โดยไม่ทาํใหรู้สึกเหน่ือยเกินไป 
 
 ผู้สูงอายุกบัการออกกาํลงักาย 
 อจัฉรา  บูรณรัช(2551: 21) กล่าวว่าการออกกาํลงักายสาํหรับผูสู้งอาย ุมีขอ้ควรปฏิบติั
ดงัน้ี 
 1) การประมาณตน สภาพร่างกายและความเหมาะสมกบัการออกกาํลงักายชนิดต่างๆ 
ของแต่ละบุคคลไม่เท่ากนั ความแรงหรือความหนกัเบาจึงมีความแตกต่างกนัระหวา่งบุคคล 
 2) การออกกาํลงักายควรพิจารณาถึง 
 - สถานท่ีออกกาํลงักายท่ีอากาศถ่ายเทดี อากาศไม่ร้อนอบอา้ว 
 - เส้ือและกางเกงท่ีกระชบัพอดี ไม่รุ่มร่าม ดูดซบัเหง่ือและระบายความร้อนไดดี้ 
 - รองเทา้ท่ีมีขนาดพอเหมาะกบัเทา้ และสามารถลดแรงกระแทกไดดี้ 
 - เวลาในการออกกาํลงักายท่ีเหมาะสม จะเป็นเวลาใดก็ได ้แต่ควรหลงัรับประทาน
อาหารอยา่งนอ้ย 2 ชัว่โมง 
 3) ชนิดของการออกกาํลงักายควรเป็นแบบแอโรบิก คือ มีการเคล่ือนไหวร่างกาย
ตลอดเวลาอยา่งต่อเน่ือง เช่น เดิน วิ่ง วา่ยนํ้า ถีบจกัรยาน เป็นตน้ 
 4) ควรออกกาํลงักายแบบค่อยเป็นค่อยไปหลีกเล่ียงการออกกาํลงักายท่ีใชแ้รงมาก 
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 ความสําคญัของการออกกาํลงักายในผู้สูงอายุ 
 สุทธิชยั จิตพนัธ์กุล(2544: 201)ในผูสู้งอายุนั้นกาํลงักลา้มเน้ือและประสิทธิภาพการ
ทาํงานของอวยัวะต่างๆ จะเส่ือมถอยลง สมรรถภาพของระบบหัวใจและหลอดเลือดลดลง มีความ
เหน่ือยลา้จากการทาํงานกิจกรรมต่างๆ ง่ายกว่าคนหนุ่มสาว และมีความเส่ียงต่อการหกลม้มากข้ึน 
ผูสู้งอายท่ีุออกกาํลงักายสมํ่าเสมอจะมีผลทาํใหส้มรรถภาพของร่างกายดีข้ึน ความเหน่ือยลา้จากการ
ประกอบกิจวตัรประจาํวนัลดลง ชะลอการเส่ือมของสมรรถภาพการทาํงานของร่างกาย ช่วยใหชี้วิต
ท่ีแขง็แรงปราศจากภาวะพึ่งพายาวข้ึน และ มีระยะเวลาของภาวะพึ่งพาลงสั้น และพบว่าผูสู้งอายุท่ี
ออกกาํลงักายเป็นประจาํสมํ่าเสมอจะเกิดการเปล่ียนแปลงทางสรีรวิทยาแตกต่างกนัไป ซ่ึงการออก
กาํลงักายมีประโยชน์ต่อผูสู้งอายดุงัน้ี 
 1) ผลต่อระบบการไหลเวียนเลือด ระบบน้ีประกอบดว้ย หัวใจ หลอดเลือดและเลือด 
การออกกาํลงักายทาํให้กลา้มเน้ือหัวใจมีความแขง็แรงมากข้ึน อตัราการเตน้หัวใจและความแรงใน
การหดตวัเพิ่มมากข้ึน กลา้มเน้ือหวัใจเพิ่มขนาดข้ึน สามารถสูบฉีดเลือดออกจากหวัใจไดค้ร้ังละมาก
ข้ึน ทาํให้การไหลเวียนของเลือดไปเล้ียงส่วนต่างๆ ของร่างกายไดดี้ข้ึน ในขณะพกั อตัราการเตน้
ของหัวใจชา้ลง ทาํใหส้ามารถเพิ่มความหนกัของการออกกาํลงักายไดม้ากกว่าเดิม ปริมาตรเลือดท่ี
หวัใจสามารถสูบฉีดออกไดสู้งสุดเพิ่มข้ึนเก่ียวขอ้งกบัการออกกาํลงักายมากข้ึน การออกกาํลงักายมี
ผลใหค้วามตา้นทานของหลอดเลือดลดนอ้ยลง ทาํใหค้วามดนัโลหิตลดตํ่าลง  
 2)  ผลต่อระบบหายใจ การออกกาํลงักายทาํใหร้ะบบการหายใจดีข้ึนปริมาตรของปอด
เพิ่มข้ึน ความยดืหยุน่ของปอดเพิ่มข้ึน กลา้มเน้ือในการหายใจแขง็แรงข้ึนมีเลือดมาหล่อเล้ียงมากข้ึน
ลดอนัตรายของโรคบางอยา่ง เช่น โรคหอบหืด โรคถุงลมโป่งพองและโรคระบบทางเดินหายใจมี 
 3) ผลต่อระบบการเคล่ือนไหว ระบบการเคล่ือนไหวประกอบดว้ย กระดูก ขอ้ต่อ และ
กลา้มเน้ือ การออกกาํลงักายทาํให้กระดูกแข็งแรงและหนาข้ึน ขอ้ต่อมีความแข็งแรง สามารถ
เคล่ือนไหวไดเ้ต็มท่ี ความทนทานของกลา้มเน้ือเพิ่มข้ึน เพิ่มกาํลงัของกลา้มเน้ือพงัผืดและเอ็นจะ
แขง็แรงข้ึน การทรงตวัดีข้ึน ลดการเกิดอุบติัเหตุ การออกกาํลงักายทาํใหม้วลกลา้มเน้ือเพิ่มข้ึน ช่วย
ลดและป้องกนัการเส่ือมสลายของเน้ือเยื่อท่ีเกิดจากการไม่ไดใ้ช้งาน เช่น การอ่อนตวัลดน้อยลง 
ภาวะกระดูกพรุน รวมทั้งการเส่ือมสลายของหวัใจและหลอดเลือด 
 4) ผลต่อระบบอ่ืนทัว่ไป การออกกาํลงักายทาํให้การไหลเวียนดีข้ึนเน้ือเยื่อต่างๆ 
ไดรั้บออกซิเจนอย่างเพียงพอ ระบบต่างๆ ของร่างกายทาํงานไดดี้ข้ึน เช่น ระบบทางเดินอาหารทาํ
ใหก้ารยอ่ยอาหารดีข้ึน การนอนหลบัพกัผอ่นดีข้ึน 
 5) ผลทางด้านจิตใจ พบว่าขณะมีการออกกาํลงักายร่างกายจะขบัสารเอ็นดอร์ฟิน 
ออกมา สารน้ีจะช่วยลดความเจบ็ปวดของร่างกาย และทาํใหจิ้ตใจสดช่ืน บุคคลท่ีมีการออกกาํลงักาย
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เป็นประจาํจะมีคุณลกัษณะท่ีแตกต่างจากบุคคลท่ีไม่ไดอ้อกาํลงักายเป็นประจาํ กล่าวคือ บุคคลท่ีมี
การออกกาํลงักายเป็นประจาํ มกัจะเป็นบุคคลท่ีมีการนับถือตนเองสูง มีความภูมิใจในตนเอง มี
แรงจูงใจ มีหลกัการหรือกฎเกณฑใ์นการปฏิบติัภารกิจอยา่งมีเป้าหมาย มีการสร้างประสบการณ์ทาง
สังคมมีมนุษยสัมพนัธ์กบับุคคลต่างๆ เพิ่มมากข้ึน ดงันั้นการออกกาํลงักายสมํ่าเสมอจึงถือไดว้่าเป็น
การพฒันาบุคคลใหก้า้วไปสู่ความมีสมดลและมีการพฒันาชีวิตอยา่งแทจ้ริง 
 ปิยะนุช รักษพ์าณิชย ์(2549) กล่าวว่าผูสู้งอายุส่วนตั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป สามารถดูแล
สุขภาพดว้ยวิธีง่ายๆดว้ยการออกกาํลงักาย ผูท่ี้อายรุะหว่าง 50-60 ปีข้ึนไปหากออกกาํลงักายดว้ยการ
เดินเพียงวนัละคร่ึงชัว่โมงสามารถลดโอกาสการเกิดอลัไซเมอร์ได ้ส่วนผูสู้งอายวุยั 90 ปีท่ีมีอาการ
กลา้มเน้ืออ่อนแรง เม่ือออกกาํลงักายดว้ยการยกนํ้ าหนกัจะเพิ่มกลา้มเน้ือได ้100%หลกัของการออก
กาํลงักายในผูสู้งอายุจะเนน้กิจกรรมหลกัๆ 5 อยา่ง คือ การออกกาํลงักายเพื่อเพิ่มความยืดหยุน่ของ
กลา้มเน้ือ (Flexibily Exercise) เน่ืองจากมีผูสู้งอายุหลายคน กลา้มเน้ือ เอ็นยึด ตึง เม่ือยการยืด
กลา้มเน้ือจึงเป็นการช่วยให้มีความกระฉับกระเฉงข้ึน การออกกาํลงักายเพื่อเพิ่มความแขง็แรงของ
ระบบหัวใจและหลอดเลือด (Aerobic Exercise) เช่น การเดินพื้นราบ เดินสายพาน ข่ีจกัรยาน ป่ัน
จกัรยานแขนเป็นตน้ การออกกาํลงักายเพื่อเพิ่มความแขง็แรงของระบบกระดูกกลา้มเน้ือ (Resistance 
Exercise) เช่น การออกกาํลงักายโดยใชแ้รงตา้นการยกนํ้ าหนกัเป็นตน้ การฝึกความสมดุลในการ
ทรงตวั ทั้งในท่านัง่ยนื และเดิน (Balance Training Exercise) เน่ืองจากผูสู้งอายมุกัจะเสียความสมดุล
ในการทรงตวัและเกิดการลม้ง่าย และการออกกาํลงักายเป็นกลุ่ม (Group Exercise) เช่น มวยจีน 
โยคะการออกกาํลงักายโดยใชบ้อลท่ีจะมีการปรับเปล่ียนเพื่อความเหมาะสมกบัผูสู้งอาย ุ 
 บรรลุ ศิริพานิช (2541:26-30) การออกกาํลงักาย ของผูสู้งอายุมีหลายชนิดท่ีสามารถ
เลือกทาํไดโ้ดยมีหลกัทัว่ไปคือมีการหด และขยายของกลา้มเน้ือ มีการเคล่ือนไหวของขอ้ต่างๆ เร็ว
หรือชา้ แรงหรือค่อยเป็นไปตามชนิดและวิธีของ การออกกาํลงักายชนิดนั้น ๆ ประเภทของ การออก
กาํลงักาย สาํหรับผูสู้งอายมีุหลายวิธี ไดแ้ก่ 
 1) การเดินหรือวิ่งชา้ ๆ นิยมกนัทัว่ไปเพราะค่าใชจ่้ายน้อยเดินคนเดียวก็ได ้เดินเป็น
กลุ่มคณะกดี็ เดินต่างจากงวิ่งท่ีวา่ขณะเดินจะมีเทา้ขา้งหน่ึงเหยยีบติดพื้นดินอยูเ่สมอตลอดเวลาแต่วิ่ง
นั้นจะมีช่วงหน่ึงท่ีเทา้ทั้งสองขา้ไม่เหยียบติดดินดงันั้นการเดินจึงลงนํ้ าหนกัท่ีเทา้เท่านํ้ าหนกัของผู ้
เดินแต่การวิ่งนํ้ าหนกัท่ีลงท่ีเทา้จะมากข้ึนกว่าเดินผูสู้งอายท่ีุมีขอ้เทา้หรือขอ้เข่าไม่ดี จึงไม่ควรวิ่งถา้
ขอ้เทา้ขอ้เข่าไม่ดีมาก ๆ การเดินมากจะเจบ็ท่ีขอ้ควรเปล่ียนเป็นการออกกาํลงัชนิดอ่ืน เช่น เดินในนํ้ า 
หรือว่ายนํ้ าถา้ผูสู้งอายุสมรรถภาพทางกายดี และเลือกการเดินเป็นการออกกาํลงักายก็ควรเร่ิมดว้ย
การเดินชา้ ๆ ก่อนประมาณ 5 นาทีและค่อยเพิ่มความเร็วข้ึนเน่ืองจากการเดินหรือวิ่งอยา่งเดียว อาจ
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ไม่ไดอ้อกกาํลงัครบทุกส่วนของร่างกายจึงควรมีการออกกาํลงั โดยกายบริหารท่าต่าง ๆเพิ่มเติมจะ
ทาํใหร่้างกายไดรั้บประโยชน์มากยิง่ข้ึน 
 2) กายบริหาร การออกกาํลงักายโดยท่ากายบริหารท่าต่าง ๆ นบัว่าเป็นวิธีการท่ีดีอยา่ง
หน่ึง กายบริหารมีหลายท่าเพื่อก่อให้เกิดการออกกาํลงักาย ทุกส่วนของร่างกาย เป็นการฝึกให้เกิด
ความอดทน แขง็แรงการทรงตวั ความยดืหยุน่ของขอ้ต่อต่าง  
 3) การออกกาํลงักาย โดยรํามวยจีน มีช่ือเรียกต่างๆและมีหลายสํานักเป็น การออก
กาํลงักาย ท่ีเหมาะสมกบัผูสู้งอายอีุกวิธีหน่ึงท่ีไดท้ั้งความอดทน ความแขง็แรง ความยดืหยุน่และการ
ฝึกการทรงตวัของร่างกาย 
 2.1.3 ประโยชน์ของการออกกาํลงักายในผูสู้งอาย ุ
 ธราธร ดวงแกว้,หิรัญญา เดชอุดม(2550: 30)การออกกาํลงักายท่ีสมํ่าเสมอ จะทาํใหเ้กิด
ประโยชน์ต่อร่างกาย ระบบต่างๆ ของร่างกายจะทาํงานดีข้ึน เกิดความแขง็แรง มีความพร้อมในการ
ทาํกิจกรรมมากข้ึน ประโยชน์ของการออกกาํลงักาย พอสรุปไดด้งัน้ี 
 1) ช่วยชะลอความชรา ในผูท่ี้ออกกาํลงักายอย่างสมํ่าเสมอทาํให้ดูเป็นหนุ่มเป็นสาว
กระฉบักระเฉง ความเส่ือมของสมรรถภาพทางกายลดลงและประสิทธิภาพในการทาํงานเกิดชา้กวา่ 
ท่ีควรเป็น ช่วยยดือายใุหย้นืนาน 
 2) การทรงตวัและการทาํงานของอวยัวะต่างๆ มีการประสานกนัดีข้ึน ร่างกายมีการ
เคล่ือนไหวท่ีดี ป้องกนัการเกิดอุบติัเหตุได ้
 3) ลดนํ้าหนกัควบคุมไม่ใหอ้ว้น รูปร่างสมส่วน 
 4) ลดความเครียดและอาการซึมเศร้า ทาํใหจิ้ตใจแจ่มใส 
 5) ลดความเส่ียงต่อการเกิดโรคต่างๆ เช่นโรคหวัใจ เบาหวาน ความดนัโลหิตสูง  
 
 ชนิดของการออกกาํลงักายทีเ่หมาะสม 
 อจัฉรา  บูรณรัช(2551: 22) กล่าววา่ปัจจุบนัมีวิธีการออกกาํลงักายหลายประเภท ในท่ีน้ี
จะกล่าวถึงการออกกาํลงักายประเภทต่างๆ ท่ีเหมาะสมกบัผูสู้งอาย ุดงัน้ี 
 1) การเดิน เป็นท่ีนิยมกันทั่วไป เพราะเสียค่าใช้จ่ายน้อยเป็นการออกกาํลังกายท่ี
เหมาะสมกบัผูสู้งอายุ ขอ้ปฏิบติัคือ ตอ้งเดินเร็วให้เกิดการเตน้ของหัวใจเพิ่มข้ึน หากเดินเร็วมาก
ไม่ไดต้อ้งเพ่ิมเวลาการเดินใหม้ากข้ึน ควรใชร้องเทา้ท่ีเหมาะสม การเดิน อาจไม่ไดอ้อกกาํลงัครบทุก
ส่วนของร่างกาย จึงควรแกว่งแขนขณะเดินและหลงัการเดิน จะทาํให้ร่างกายไดรั้บประโยชน์มาก
ยิง่ข้ึน 
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 2) การวิ่งเหยาะ เป็นกิจกรรรมท่ีง่ายและเป็นธรรมชาติมาก ถา้ผูสู้งอายวุิ่งไดก้็จะไม่มี
ขอ้ห้าม เพราะการวิ่งจะมีแรงกระแทกมากกว่าการเดินอาจทาํให้บาดเจ็บได ้ควรสวมรองเทา้ผา้ใบ
หรือรองเทา้วิ่งเพื่อกนักระแทก 
 3) การข่ีจกัรยาน เป็นการออกกาํลงักายท่ีดีวิธีหน่ึงสําหรับผูมี้ปัญหาเร่ืองนํ้ าหนักตวั
มาก และขอ้ต่อเส่ือม จะช่วยลดแรงกระแทกจากนํ้าหนกัตวัเป็นอยา่งดี 
 4) โยคะ เป็นการออกกําลังกายท่ีควบคุมการหายใจควบคู่ไปกับการยึดเหยียด
กลา้มเน้ือ มีประโยชน์ต่อระบบหายใจ กลา้มเน้ือ เอน็และขอ้ต่อมีความยดืหยุน่มากข้ึน ทาํใหก้ารเดิน
และการทรงตวัดีข้ึน การฝึกโยคะเป็นท่าเฉพาะ ตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งต่อเน่ือง  
 5) การออกกาํลงักายชนิดอ่ืนๆ สามารถให้ประโยชน์ไดเ้ช่นเดียวกนั เช่น การออกก
กาํลงักายท่ีพฒันาความอดทนของหัวใจ เช่น การเตน้แอโรบิก เปตอง การออกกาํลงักายท่ีพฒันา
ความแขง็แรงและการยดืหยุน่ของกลา้มเน้ือเช่น รํามวยจีน เป็นตน้  
 ปัจจุบนัวิถีการดาํเนินชีวิตของมนุษยใ์นการทาํกิจกรรมต่างๆลดนอ้ยลงเน่ืองจากทั้งส่ิง
อาํนวยความสะดวกต่างๆท่ีมีอยูอ่ยา่งมากมาย ทาํใหส้งัคมปัจจุบนั  การหาสวนสาธารณะในการออก
กาํลงักายมีจาํนวนนอ้ยเน่ืองจากมลภาวะทางอากาศเป็นพิษ อากาศไม่บริสุทธ์ิ การออกกาํลงักายเป็น
ส่ิงสําคญัยิ่งในชีวิตของมนุษยต์ั้งแต่แรกเกิดจนถึงวยัชรา  ซ่ึงก่อให้เกิดความแข็งแรงของร่างกาย 
และการดาํรงชีวิตมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ในผูสู้งอายุการออกกาํลงัจะสําคญัท่ีสุด  เน่ืองจากการ
เปล่ียนแปลงในดา้นต่างๆของผูสู้งอาย ุนั้นจะเปล่ียนแปลงไดง่้ายท่ีสุด การออกกาํลงักายจะช่วยทาํ
ให้ร่างกายของผูสู้งอายุดีข้ึน ร่างกายมีประสิทธิภาพมากข้ึน ลดความเครียดอนัก่อให้เกิดปัญหา
ทางดา้นสุขภาพกายและจิต และยงัสามารถป้องกนัโรคท่ีเกิดในผูสู้งอายุไดเ้ช่น อาการปวดเม่ือย 
หน้ามืด เป็นตน้ นอกจากน้ียงัทาํให้กิจกรรมทางปัญญา  อารมณ์ และความรู้สึกดีข้ึนดว้ย เพื่อหา
แนวทางท่ีจะส่งเสริมใหผู้สู้งอายมีุร่างกายแขง็แรง ปราศจากโรคภยัและอยูอ่ยา่งมีความสุข มีคุณภาพ
ชีวิตท่ีดี  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาขอ้มูลของผูสู้งอายใุนการออกกาํลงักาย  

 
 
2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมการตลาด  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2550:35-36 )กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาดคือ
เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความ
ตอ้งการสินคา้และบริการของตนประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 4P’s มุมมองของผูผ้ลิต คือ 
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 - ผลิตภณัฑ ์(Product)  
 - ราคา (Price)  
 - สถานท่ีจาํหน่าย (Place)  
 - การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 
 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 2.2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงสนองตอบความจาํเป็นและความตอ้งการของผูซ้ื้อ
ไดค้อมพิวเตอร์เป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถสนองความตอ้งการทั้งดา้นการทาํงาน การศึกษาและความ
บนัเทิงในเคร่ืองเดียวกนั 
 2.2.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงกาํหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูป
เงินตราผูป้ระกอบการจะตอ้งกาํหนดราคาให้เหมาะสม โดยการพิจารณาทั้งลกัษณะการแข่งขนั
ภายในตลาดและปฏิกิริยาของลูกคา้ 
 2.2.3 การจดัจาํหน่าย (Place) เป็นการนาํผลิตภณัฑไ์ปสู่ตลาดเป้าหมายและในสถานท่ี
ท่ีตอ้งการ จึงตอ้งมีการพิจารณาถึง เวลา สถานท่ี และบริการควรจะถูกนาํไปเสนอขาย 
 2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการแจง้ การบอก สร้างความเขา้ใจ และ
รับรู้ท่ีมีต่อสินคา้แก่ลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง การส่งเสริมการตลาดสามารถทาํโดย 
  1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอขายโดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น
การโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา โปสเตอร์และใบปลิว เป็นตน้ 
  2) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายโดยใช้
พนกังานขายเขา้ไปติดต่อลูกคา้โดยตรง 
  3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้การซ้ือ
ของผูบ้ริโภค และเพิ่มประสิทธิภาพของผูข้าย 
  4) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นการสร้างความคิดเห็นหรือ
ทศันะคติท่ีดีต่อธุรกิจ เช่น การสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เป็นตน้ 
  การกาํหนดกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix Strategy 
Determination)ส่วนผสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดซ่ึงธุรกิจ
ใชร่้วมกนัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย (Kotler, 2002, p. 98) เคร่ืองมือ
ทางการตลาด 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place or 
Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราเรียกสั้น ๆ ว่า 4P’s ในขั้นน้ีจะเก่ียวขอ้งกบั
การพฒันากลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง โปรแกรมของบริษทัในการเลือกตลาด
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เป้าหมายเฉพาะอยา่งและสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายนั้นโดยการใชส่้วนผสม
การตลาด (รัตนา พงศจ์ารุสถิต, 2541) ในการเสนอส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี นักการตลาด
จาํเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจเก่ียวกบั 4P’s ดงัน้ี 
  1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ี
นาํเสนอกบัตลาด 
  เพื่อความสนใจ (Attention) ความอยากได ้(Acquisition) การใช ้(Using) 
หรือการบริโภค(Consumption) ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจาํเป็นบริโภค (Kotler, 
2002, p. 98)การตดัสินใจในลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละบริการจะไดรั้บอิทธิพลจากพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคว่ามีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัอะไรบา้ง แลว้นักการตลาดจึงนาํมากาํหนดกล
ยทุธ์ผลิตภณัฑท์างดา้นต่าง ๆ คือ 
   1.1) ขนาด  รูปร่างลักษณะและคุณสมบัติอะไรบ้างท่ี
ผลิตภณัฑค์วรมี 
    1.2) ผลิตภณัฑค์วรจะบรรจุภณัฑอ์ยา่งไร 
    1.3) ลักษณะการบริการท่ีผู ้บริโภคต้องการผลิตภัณฑ ์
หมายถึง ทุกส่ิงท่ีนกัการตลาดนาํมาเสนอกบัตลาด เพื่อเรียกร้องความสนใจ เพื่อการไดก้รรมสิทธ์ิ 
หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้
 
 องค์ประกอบผลติภัณฑ์ 
 1) ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) บริษทัตอ้งมีความรู้ว่าอะไรเป็นส่ิงท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
  2) คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product Attribute) เราตอ้งทราบว่าผลิตภณัฑน์ั้นผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบติัอยา่งไร รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเอง 
  3) จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์(Product Feature) เราตอ้งรู้ว่าสินคา้เรามีอะไรเด่นเป็นพิเศษ 
กวา่สินคา้อ่ืน เพื่อดึงดูดลูกคา้ 
  4) ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์(Product Benefit) ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัจะสับสน
ระหวา่งจุดเด่นผลิตภณัฑ ์และผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะต่างกนั จุดเด่นผลิตภณัฑคื์อ 
ส่ิงท่ีอยู่ในตัวสินค้า ส่วนส่ิงท่ีเป็นประโยชน์แก่ลูกค้าเกิดข้ึนในความรู้สึกของลูกค้า เรียกว่า 
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑต์วัอยา่ง 
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 ประเภทของผลติภัณฑ์ 
 1) สินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer Goods) มายถึง สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือโดย
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ความตอ้งการในการบริโภคสินคา้ประเภทน้ี มกัเกิดข้ึนอย่างอิสระจากความ
ตอ้งการและความคิดส่วนตวั 
 2) สินคา้อุตสาหกรรม (Industrial Goods) หมายถึง สินคา้ในตลาดอุตสาหกรรมผูซ้ื้อ
จะซ้ือไปเพื่อเป็นปัจจัยในการผลิต  เพื่อการขายต่อ  ผู ้ซ้ือสินค้าประเภทน้ีเรียกว่าผู ้ซ้ือทาง
อุตสาหกรรม 
 
 ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ และการติดฉลาก 
 - ตราสินคา้ (Brand) หมายถึงช่ือ คาํ สัญลกัษณ์ การออกแบบ หรือส่วนประสมของส่ิง
ดงักล่าวท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายกาํหนดใช้กบัสินคา้หรือบริการของตนเพื่อแสดงความแตกต่างจากคู่
แข่งขนั 
 - ช่ือตรา (Brand name) หมายถึง คาํ ตวัอกัษร หรือตวัเลข ท่ีสามารถออกเสียงได ้
 - เคร่ืองหมายผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่าย (Housemark) หรือตราสินคา้ของผูผ้ลิต หมายถึง ช่ือ 
เคร่ืองหมายหรือสญัลกัษณ์ของผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่ายซ่ึงไม่ใช่ตราสินคา้ เคร่ืองหมายน้ีจะมีประโยชน์
ในการสร้างการยอมรับใน - คุณภาพและราคาสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลต่อการผลิตหรือขายสินคา้ใหม่ของ
ธุรกิจ 
 - เคร่ืองหมายการคา้ (Trademark) หมายถึง ตราสินคา้ท่ีผูข้ายนาํมาใชแ้ละไดรั้บการ
คุม้ครองตามกฎหมาย 
 - เคร่ืองหมายรับรอง (Certification Mark) หมายถึง เคร่ืองหมายท่ีออกโดยหน่วยงาน
ของรัฐบาลหรือสาํนกังานมาตรฐานต่าง ๆ เพื่อรับรองคุณภาพสินคา้ 
 - โลโกส้ญัลกัษณ์ (Logos or Symbol) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นเคร่ืองบอกถึงบุคลิกของสินคา้ 
ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ ใชป้ระโยชน์หลกัในการโฆษณาซ่ึงส่วนใหญ่
ทาํในลกัษณะการ์ตูน 
 - คาํขวญั (Mottoes and Slogans) หมายถึง กลุ่มคาํ วลีหรือขอ้ความท่ีแสดงถึงบุคลิก
หรือคุณภาพของสินคา้ 
 - ลิขสิทธ์ิ (Copy Right) หมายถึง การรับรองสิทธิทางกฎหมายของผลงานสร้างสรรค์
ทางวรรณกรรมและศิลปกรรม 
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 ลกัษณะของตราสินค้าทีด่ี 
 1) เลือกคาํพดูหรือช่ือท่ีสั้น เน่ืองจากเป็นการง่ายแก่การออกเสียง และจดจาํไดง่้ายกว่า
คาํยาว ๆ 
 2) ช่ือหรือคาํพูดตอ้งออกเสียงไดแ้บบเดียว เพื่อป้องกันการเขา้ใจผิดเม่ือออกเสียง
แตกต่างกนั 
 3) ตอ้งทนัสมยั แต่ตอ้งระวงัในการเปล่ียนช่ือเพราะอาจสร้างความไม่แน่ในแก่ลูกคา้ 
 4) เลือกคาํพดูหรือช่ือพื้น ๆ เป็นภาษาท่ีใชอ้ยูใ่นชีวิตประจาํวนั 
 5) ควรมีลกัษณะเป็นเอลกัษณ์ของตนเอง 
 6) มีความสัมพนัธ์กบัตวัสินคา้ ช่ือตราสินคา้ ควรจะใชบ่้งถึงลกัษณะบางประการของ
ตวัสินคา้ 
 
 วงจรชีวติผลติภัณฑ์  
 หมายถึง ขั้นตอนท่ีแสดความสัมพนัธ์ระหวาปริมาณขายสินคา้กบระยะเวลาตั้งแต่เริม
ตน้นาํสินคา้ชนิดหน่ึงซ่ึงออกจาํหน่าย จนกระทัง่นาํสินคา้ออกจากตลาด ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 
 1) ขั้นแนะนาํสู่ตลาด (Introduction Stage) เป็นขั้นท่ีธุรกิจนาํผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่
ตลาด ปริมาณขายตํ่ามากเน่ืองจากผูซ้ื้อยงัไม่รู้จกัสินคา้ ทาํให้ธุรกิจมกัขาดทุนเน่ืองจากการจัด
จาํหน่ายอยูใ่นขอบเขตท่ีจาํกดั 
 2) ขั้นการเจริญเติบโต (Growth Stage) เป็นขั้นท่ีปริมาณขายและกาํไรเพิ่มข้ึนอยา่ง
รวดเร็วเน่ืองจากผูซ้ื้อเร่ิมใชแ้ละเคยใชสิ้นคา้แลว้ ตน้ทุนการผลิตมีแนวโนม้สูงข้ึน 
 3) ขั้นการเจริญเติบโตเตม็ท่ี (Maturity Stage) เป็นขั้นท่ีปริมาณขายของธุรกิจเพิ่มข้ึน
เขา้สู่จุดสูงสุดและมีอตัราท่ีลดลง การแข่งขนัของคู่แข่งท่ีอยูใ่นระยะเจริญเติบโตจะทวีความรุนแรง
มากข้ึน ตน้ทุนการผลิตและตน้ทุนการส่งเสริมการตลาดสูงข้ึน 
 4) ขั้นตกตํ่าหรือขั้นถดถอย (Decline Stage) เป็นขั้นท่ีปริมาณขายและกาํไรลดลงอยา่ง
มาก ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะอยูใ่นตลาดหรือถอนตวัออกจากตลาด การโฆษณาและการส่งเสริมการ
ขายลดลง 
 ยคุปัจจุบนัน้ีเป็นยคุใหม่ให้มอง 4C’s แทนModel 4P’s  เป็นแนวคิดท่ี ผูบ้ริโภคเป็น
หลกั และการคาํนึงถึงผูบ้ริโภคน้ีเองท่ีทาํให้นักการตลาดสามารถส่ือสารกับผูบ้ริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน เพราะ 4C’s เปิดโอกาสให้นักการตลาดคาํนึงถึงการท่ีจะทาํอย่างไรให้
สินคา้เขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตผูบ้ริโภค นัน่คือนกัการตลาดตอ้งรู้จกัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดีว่าวนั ๆ  
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ทาํอะไรใชสิ้นคา้ไปเพื่ออะไร ใชอ้ยา่งไร ใชบ่้อยแค่ไหนมีอะไรเป็นแรงจูงใจส่ือท่ีเขา้ถึงมีอะไรบา้ง 
ตลอดจนผูบ้ริโภคมีการใชชี้วิตอยา่งไร เป็น(ดอน อี ชูลท,์Don E. Schultz: 1994) 
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัไดน้าํขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑม์าวิเคราะห์ในมุมของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยั
ตอ้งการศึกษาส่วนผสมทางการตลาดในดา้นของผูซ้ื้อ หรือผูบ้ริโภค เน่ืองจากปัจจุบนัผูว้ิจยัสังเกตุว่า
ธุรกิจส่วนใหญ่จะใหค้วามสนใจเก่ียวกบัผูบ้ริโภคค่อนขา้งสูง ซ่ึงแตกต่างจากอดีตคือผูป้ระกอบการ
จะผลิตสินคา้ตามความตอ้งการของตลาด   แต่ปัจจุบนันั้นผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดจะผลิต
สินคา้หรือให้บริการกบัผูบ้ริโภคนั้นจะผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้ เช่นเดียวกบัธุรกิจการออก
กาํลงักายซ่ึงปัจจุบนัผูป้ระกอบการไดพ้ฒันารูปแบบการให้บริการหลากหลายผูว้ิจยัจึงไดว้ิเคราะห์
ขอ้มูลของตวัผลิตภณัฑใ์นรูปแบบของการให้บริการแก่ผูบ้ริโภค ดงันั้นในการวิจยัเร่ืองการเอกใช้
ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุผูว้ิจยัไดน้าํทฤษฎีส่วนผสมการตลาด 4P’s(product)มองในมุมมอง
ของ4C’s(custumers)ผูบ้ริโภค  คือ ในดา้นของการให้บริการและกระบวนการและกิจกรรมต่างๆท่ี
บุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วมเก่ียวขอ้งในการแสวงหา   การเลือก การซ้ือ  การใชอ้ยา่งประเมินผล การใช้
สอยผลิตภณัฑแ์ละการบริการเพื่อสนองความตอ้งการของบุคคลนั้นโดยความตอ้งการของบุคคลใน
การตดัสินใจของผูซ้ื้อนั้นจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัส่วนบุคคลดงัน้ี เพศ อาย ุรายได ้เน่ืองจาก เพศท่ีมีความ
แตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือไม่เหมือนกนัหรือแตกต่างกนั เช่นเดียวกบัอายุ และ
รายได ้ถา้บุคคลนั้นมีอาย ุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัรุ่น 
กบั ผูสู้งอายุ วยัรุ่นชอบลองส่ิงใหม่ๆตามกระแสนิยม แต่ผูสู้งอายุตอ้งการความปลอดภยัแก่ชีวิต 
ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาขอ้มูลทางดา้นการให้บริการแก่ผูสู้งอายุในการเลือกใชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ด้านราคา (Cost) 
 กลยุทธ์ดา้นราคาราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินท่ีบุคคลตอ้งจ่ายเพื่อตอบแทนกบั
การไดรั้กรรมสิทธ์ิ สิทธิ ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภณัฑน์ั้นใหก้บัเจา้ของเดิม หรือ
ในอีกความหมายหน่ึง คือ ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการในรูปเงินตรา 
 
 ลกัษณะทัว่ไปของราคา 
 การแลกเปล่ียนระหว่างสินคา้กบัสินคา้ท่ีกระทาํกนัในขณะท่ีการตลาดยงัไม่ไดรั้บการ
พฒันานั้นมกัเกิดข้ึนมากมาย เพื่อเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว มนุษยจึ์งไดห้นัมาใชก้ารแลกเปล่ียน
โดยอาศยัเงินเป็นส่ือกลาง การใชเ้งินเป็นส่ือกลางน้ีจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดจาํนวนเงินหรือราคา
สาํหรับสินคา้แต่ละชนิดข้ึนเพื่อใชเ้ป็นมาตรฐานในการแลกเปล่ียน 
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 วตัถุประสงค์ในการตั้งราคา 
 1) การตั้งราคาเพื่อมุ่งผลตอบแทนหรือกาํไร 
 2) การตั้งราคาเพ่ือให้ไดย้อดขายมากข้ึน 3. การตั้งราคาเพ่ือวตัถุประสงค์อ่ืน ๆ 
ประกอบดว้ย 2 กรณี คือการตั้งราคาเพื่อเผชิญการแข่งขนัและการตั้งราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของ
การตั้งราคา 
 
 ปัจจัยทีมี่ผลต่อการตั้งราคา 
 1) การกาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงตน้ทุนการผลิตและตน้ทุนการตลาด 
 2) การกาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงบทบาทของราคา 
 3) การกาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงลกัษณะประเภทสินคา้ท่ีขาย สินคา้ฟุ่ มเฟือย สินคา้ท่ี
ใชสิ้นคา้อ่ืนทดแทนกนัไดค้วรกาํหนดราคาท่ีตํ่า สินคา้ท่ีใชป้ระกอบกนักบัสินคา้ชนิดอ่ืนควรตั้ง
ราครใกลเ้คียงกบัสินคา้นั้น 
 4) การกาํหนดราคาดโดยคาํนึงถึงส่วนประสมการตลาดอ่ืนของธุรกิจ 
 5) การกาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงภาวะเศรษฐกิจ 
 6) การกาํหนดราคาดโดยคาํนึงถึงราคาสินคา้ของธุรกิจคู่แข่งขนั ถา้ธุรกิจคู่แข่งขนัตั้ง
ราคาสินคา้ตํ่าธุรกิจเราจะตอ้งตั้งราคาตํ่าดว้ยหากไม่ตอ้งการเผชิญสงครามราคา 
 7) การกาํหนดราคาดโดยคาํนึงถึงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ในขั้นเจริญเติบโตธุรกิจอาจ
เปล่ียนบรรจุภณัฑใ์หม่พร้อมกบัการกาํหนดราคาท่ีสูงข้ึน ซ่ึงอาจสูงใกลเ้คียงกบัธุรกิจคู่แข่งขนัเพื่อ
รักษาเสถียรภาพของราคา 
 8) การกาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ ตอ้งใกลเ้คียงกบัคุณภาพสินคา้ 
และสินคา้ท่ีอยูใ่นตาํแหน่งเดียวกนั 
 9) การกาํหนดราคาโดยคาํนึงถึงวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายของธุรกิจ การกาํหนด
ราคาผลิตภณัฑต์อ้งกาํหนดใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้
 10) การกาํหนดราคาดโดยคาํนึงถึงความยดืหยุน่ของอุปสงคต่์อราคา (Price Elasticity 
of Demand) ซ่ึงหมายถึง อตัราส่วนร้อยละของการเปล่ียนแปลงปริมาณอุปสงคท่ี์ไดรั้บผลกระทบ
ร้อยละของการเปล่ียนแปลงระดบัราคา 
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 การกาํหนดนโยบายและกลยุทธ์ด้านราคา 
 1) การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical pricing) เป็นการตั้งราคาโดยใชเ้ขต
ภูมิศาสตร์เป็นเกณฑ ์เน่ืองจากผูบ้ริโภคกระจายกนัอยู่ทัว่ประเทศ การนาํสินคา้ไปขายยงัเขตต่าง ๆ 
จะมีค่าขนส่ง ซ่ึงเป็นตน้ทุนของสินคา้ซ่ึงมีผลกระทบต่อราคา ดงัน้ี 
 - การตั้งราคาสินคา้แบบ F.O.B. ณ จุดผลิต เป็นการตั้งราคาท่ีไม่รวมค่าขนส่ง 
 - การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว (Uniform delivered pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้
เท่ากนัสาํหรับผูซ้ื้อทุกราย จะรวมค่าขนส่งไวก้บัราคาสินคา้แลว้ 
 - การตั้งราคาตามเขต (Zone delivered pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้ใหแ้ตกต่างกนั
ตามเขตภูมิศาสตร์ ถา้สินคา้อยู่ในเขตเดียวกนั ราคาเหมือนกนั ถา้ขายในเขตต่างกนั ราคาสินคา้ก็
ต่างกนัไป 
 - การตั้งราคาแบบผูข้ายรับภาระค่าขนส่ง ผูข้ายจะยอมให้ลูกคา้หักค่าขนส่งจาก
ใบเสร็จรับเงิน เพื่อขยายตลาดสู่พื้นท่ีใหม่ 
 - การตั้งราคาจากจุดฐานท่ีกาํหนด (Basing point pricing) บริษทัจะกาํหนดเป็นจุดฐาน 
ส่วนใหญ่การตั้งราคาวิธีน้ีใชก้บัสินคา้ประเภทซีเมนต ์ไม ้นํ้าตาล ฯลฯ 
 2) การตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนั (Discrimination pricing) เป็นการตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนั
ตามลกัษณะของลูกคา้หรือความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ 
 - การตั้งราคาตามกลุ่มลูกคา้ 
 - การตั้งราคาตามรูปแบบผลิตภณัฑ ์
 - การตั้งราคาตามภาพลกัษณ์ 
 - การตั้งราคาตามสถานท่ี หรือทาํเลท่ีตั้ง 
 - การตั้งราคาตามเวลา 
 3) กลยทุธ์การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา (Psychological pricing) เป็นวิะการตั้งราคาท่ี
คาํนึงถึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
 - การตั้งราคาตามความเคยชิน (Customary pricing) 
 - การตั้งราคาเลขค่ี หรือเลขคู่ (Odd or ever pricing) 
 - การตั้งราคาสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง (Prestige goods pricing) 
 4) การตั้งราคาสาํหรับสินคา้ใหม่ (New product pricing) สินคา้ใหม่อาจเป็นสินคา้
แบบริเร่ิม หรือเป็นสินคา้ใหม่แบบปรับปรุง บริษทัมีทางเลือกในการตั้งราคาสินคา้ใหม่ ดงัน้ี 
 - การตั้งราคาระดบัสูง (Market skimming pricing) เป็นการตั้งราคาในระยะเร่ิมแรกท่ี
ผลิตภณัฑใ์หม่วางตลาด เพื่อตกัตวงกาํไรไวก่้อน 
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 - การตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด (Declining product pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้ใหม่ใน
ระดบัตํ่า ซ่ึงเป็นช่วงแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่สู่ตลาด การตั้งราคาระดบัตํ่าจะทาํใหต้ลาดทดลองซ้ือใช ้
และยอมรับสินคา้อยา่งรวดเร็ว 
 5) การตั้งราคาสินคา้ท่ีเส่ือมความนิยม (Declining product pricing) สินคา้ท่ีเส่ือมความ
นิยม เป็นสินคา้ซ่ึงอยูใ่นวงจรชีวิตขั้นสุดทา้ย บริษทัมีทางเลือกในการตั้งราคาท่ีเส่ือมความนิยม คือ 
รักษาระดบัราคาเดิมไวใ้หอ้ยูใ่นตลาดนานท่ีสุด อาจขายโดยมีของแถมเพ่ือจูงใจใหซ้ื้อ ลดราคาลงอีก 
หรือเปล่ียนตาํแหน่งตราสินคา้เสียใหม่และข้ึนราคาสินคา้นั้น 
 6) การตั้งราคาส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix pricing) เป็นการตั้งราคาท่ีผูผ้ลิตมี
สินคา้หลายชนิด ซ่ึงจะตอ้งคาํนึงใหมี้กาํไรรวมสูงสุด บริษทัมีทางเลือกในการตั้งราคาดงัน้ี 
 - การตั้งราคาสาํหรับสายผลิตภณัฑ ์(Product line pricing) เป็นการตั้งราคาแตกต่างกนั
ในแต่ละสายผลิตภณัฑ ์
 - การตั้งราคาสินคา้ท่ีเลือกซ้ือประกอบหรือไม่ซ้ือก็ได ้(Optional feature pricing) 
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือประกอบจะมีราคาเฉพาะเป็นการให้โอกาสลูกคา้ซ้ือสินคา้หลกัอลเัลือกซ้ือสินคา้
ประกอบไดต้ามท่ีตอ้งการ - การตั้งราคาสินคา้เป็นสองส่วน ( Two part pricing) เป็นการตั้งราคา
สาํหรับธุรกิจบริการ 
 - การตั้งราคาสินคา้ท่ีขายรวมห่อ ( Product – bunding pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้
หลายชนิด หรือหลายช้ินรวมกนัในราคาพิเศษ ซ่ึงถา้ซ้ือแยกช้ินราคาจะสูงกวา่ท่ีรวมกนัไว ้
 - การตั้งราคาสนคา้ประกอบท่ีผูผ้ลิต ผลิตข้ึนสาํหรับใชก้บัสินคา้ (Captive product 
pricing) ไดแ้ก่ มีดโกน มีสินคา้ประกอบใบมีดโกน กลอ้งถ่ายรูปมีสินคา้ประกอบเป็นฟิลมถ่์ายรูป 
 7) การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด (Promotion pricing) เป็นการตั้งราคาเพื่อให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จากพอ่คา้ปลีกมากข้ึน 
 - การตั้งราคาล่อใจ (Loss – event pricing) 
 - การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ (Special – event pricing) 
 - การขายเช่ือแบบคิดดอกเบ้ียตํ่า ( Low – interest financing) ซ่ึงทาํการขายสินคา้แบบ
ผอ่นเป็นงวด ๆ 
 - การใหส้าวนลดตามหลกัจิตวิทยา (Psychological discounting) เป็นการขายสินคา้โดย
ลดราคาลงอีก และลงทา้ยราคาดว้ยเลข 9 
 - การลดราคาเพ่ือการส่งเสริมการขาย (Cent – off promotion) เป็นการตั้งราคาของ
พอ่คา้ปลีกซ่ึงขายโดยลดราคาลงอีก จากราคาขายท่ีกาํหนดโดยผูผ้ลิต 
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 - การคืนเงิน ( Cash rebates) เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการขายผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บเงินคืนจาํนวนหน่ึงจากการซ้ือสินคา้ตามช่วงเวลาท่ีกาํหนดไว ้
 8) นโยบายการใหส่้วนลดและส่วนยอมให ้(Discount and allowances) ในการตั้งรา
คสินคา้ บริษทัจะพิจารณาจดัให้มีส่วนลดและส่วนยอมให้ในบางช่วงเวลาของการขายส่วนลด 
(Discount) เป็นจาํนวนเงินท่ีผูข้ายลดให้จากราคาท่ีกาํหนดไวใ้นรายการเพ่ือจูงใหให้ผูซ้ื้อตดัสินใจ
ซ้ือทนัทีและซ้ือเพิ่มส่วนยอมให ้( Allowance) คือส่วนท่ีผูข้ายชดเชยใหก้บัผูซ้ื้อเหมือนทาํใหผู้ซ้ื้อได้
ลดราคาลง 
 9) นโยบายระดบัราคา (The level of price policy) ผูผ้ลิตจะตั้งราคาสินคา้ตามตาํแหน่ง
สินคา้ของธุรกิจ ถา้มีคู่แข่งดงัต่อไปน้ี 
 - การตั้งราคา ณ ระดบัราคาตลาด 
 - การตั้งราคา ณ ระดบัท่ีสูงกวา่ราคาตลาด 
 - การตั้งราคา ณ ระดบัราคาท่ีตํ่ากวา่ราคาตลาด 
 10) นโยบายราคาเดียวกบันโยบายหลายราคา 
 - นโยบายราคาเดียว เป็นการท่ีผูผ้ลิตกาํหนดราคาขายสินคา้ชนิดหน่ึงสาํหรับลูกคา้ทุกราย 
 - นโยบายหลายราคา เป็นการตั้งราคาสินคา้บางชนิดไวแ้ลว้ แต่การขายใหก้บัลูกคา้แต่
ละรายไดด้ว้ยราคาไม่เท่ากนัข้ึนกบัความสามารถของผูซ้ื้อในการต่อรองราคา 
 11) นโยบายแนวระดบัราคา (Price lining policy) เป็นนโยบายในการผลิตสินคา้
ประเภทเดียวกนั แต่มีระดบัคุณภาพแตกต่างกนั ขายใหก้บัผูซ้ื้อโดยตั้งราคาระดบัต่าง ๆ 
 ราคา (Price Strategy) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสาํหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าใน
รูปของเงินตรา ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2546) หรืออาจหมายถึง จาํนวนเงินและ ส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็นตอ้งใช้
เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการ นกัการตลาดตอ้งตดัสินใจในราคา ผลิตภณัฑห์รือบริการ และ
การปรับปรุงราคาแหล่าน้ีลกัษณะความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความสามารถในการตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ทาํให้เกิดมูลค่า (Value) ในตวัสินคา้ มูลค่าท่ีส่งมอบให้ลูกคา้ตอ้ง
มากกว่าตน้ทุน (Cost)หรือราคา (Price) ของสินคา้นั้น ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือมูลค่ามาก
เกินกว่าราคาสินคา้คาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาและเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 
1. ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ราคา (Awareness) ว่าเหมาะสมกบัสินคา้นั้นอยา่งไร (How?) 2. ผูบ้ริโภครู้สึก
ถึงความแตกต่างระหว่างสินคา้ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งไร 3. ปริมาณการลดราคาท่ีจาํเป็น เพื่อกระตุน้การซ้ือ
ในระหว่างการแนะนาํสินคา้ใหม่ และการส่งเสริมการขายควรเป็นจาํนวนเท่าใด 4. ขนาดส่วนลด
ใหก้บัผูท่ี้ซ้ือดว้ยเงินสดเป็นเท่าใด 
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 คอตเลอร์ (Kotler, 2000: 456) กล่าวว่า แมว้่า ตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่ราคาจะทวี
ความสาํคญัต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคข้ึนทุกทีในช่วงไม่ก่ีปีมาน้ี แต่ราคาก็ยงัเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัท่ีสุด
ต่อส่วนแบ่งตลาดและผลกําไรของบริษัทต่างๆ นอกจากน้ีราคายงัเป็นส่วนท่ีอ่อนไหว และ
เปล่ียนแปลงรวดเร็วเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจาํหน่าย และการแข่งขนักนัใน
เร่ืองราคาเป็นปัญหาอนัดบัหน่ึงท่ีบริษทัต่างๆ ตอ้งเผชิญ บริษทัจะตอ้งกาํหนดราคาเม่ือมีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่ออกมา เม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑผ์่านช่องทางหรือสถานท่ีจาํหน่ายใหม่ หรือเปิด
ให้บริการคร้ังแรก ผูบ้ริหารบริษทัตอ้งตดัสินใจเลือกวางตาํแหน่งสินคา้ท่ีมีคุณภาพหรือราคา โดยมี 
3 กลยทุธ์ท่ีทาํกนัไดแ้ก่ สินคา้คุณภาพสูง-ราคาสูง, คุณภาพปานกลาง-ราคาปานกลาง และคุณภาพ
ตํ่า-ราคาตํ่ า กลยุทธ์ทั้ ง 3 กลยุทธ์น้ีจะมีอยู่อีกนานตราบเท่าท่ีมีผูซ้ื้ออยู่ 3 กลุ่ม คือกลุ่มท่ีให้
ความสําคญักับคุณภาพ กลุ่มท่ีให้ความสําคญักับราคา และกลุ่มท่ีให้ความสําคญักับทั้ง 2 อย่าง 
(Kotler, 2000: 457)   
 คอตเลอร์และคณะ (Kotler et al, 2006: 448-450) แจกแจงปัจจยัในการกาํหนดราคา
ค่าบริการวา่มาจากหลายปัจจยัทั้งภายในและภายนอกองคก์ร ดา้นปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ 
 1) เพื่อความอยู่รอด กลยทุธ์น้ีมกัถูกหยิบมาใชเ้ม่ือเกิดภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าหรือกาํลงั
ซ้ือหดหาย โรงงานอุตสาหกรรมสามารถลดการผลิตลงมาเพ่ือให้อุปทานสอดคลอ้งกบัอุปสงค ์แต่
ธุรกิจบริการไม่สามารถทาํได ้โรงแรมกย็งัมีหอ้งพกัเท่าเดิม วิธีท่ีนิยมกนัคือการลดราคาลงมา เพื่อให้
มีเงินสดหมุนเวียนเขา้มาบา้ง  
 คอตเลอร์และคณะ (Kotler et al, 2006: 449) กล่าวเตือนว่าเม่ือคู่แข่งใชก้ลยทุธ์น้ีควร
ตรวจสอบด้วยความระมัดระวัง  และไม่จําเป็นต้องทําตาม  โดยเฉพาะหากอยู่ในตลาดท่ีมี
ผูป้ระกอบการมากราย อาจยอมให้คู่แข่งกาํหนดราคาตํ่ากว่าโดยเฉพาะคู่แข่งท่ีมีส่วนแบ่งการตลาด
ไม่มากนกั แลว้ใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดอ่ืนๆ เสนอส่ิงทดแทนแก่ลูกคา้ 
 2) เพื่อกาํไรระยะสั้นสูงสุด บริษทัเลือกตั้งราคาท่ีสร้างกาํไรระยะสั้น เงินสดหมุนเวียน
ท่ีเขา้มา หรือผลตอบแทนการลงทุนสูงสุด โดยมีเป้าหมายท่ีจะหาเงินทุนจากภายนอกมากกว่าการ
เนินกิจการเองในระยะยาว เพราะบริษทัท่ีใชก้ลยทุธ์เหล่าน้ีมกัเป็นท่ีดึงดูดใจบริษทัใหญ่ๆ ใหม้าซ้ือ
กิจการ 
 3) เพื่อครองส่วนแบ่งการตลาด บริษทัท่ีใชก้ลยุทธ์น้ีมกัเช่ือมัน่ว่าหากสามารถครอง
ส่วนแบ่งตลาดสูงสุดไวไ้ดจ้ะมีตน้ทุนท่ีตํ่าและกาํไรสูงในระยะยาว จึงเปิดการขายในราคาท่ีตํ่ามาก
เพื่อชิงส่วนแบ่งตลาดมา แลว้ค่อยข้ึนราคาท่ีสะทอ้นตน้ทุนจริงๆ ในภายหลงัการเปิดราคาท่ีตํ่าจะ
สร้างความต้องการท่ีเพิ่มข้ึนทาํให้รายได้ท่ีลดลงจากการกลยุทธ์ตัดราคาเพ่ิมข้ึน และควรใช้
ส่วนผสมการตลาดอ่ืนๆ เพื่อเพิ่มคุณค่าสินคา้มากกวา่คู่แข่ง 
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  4) เพื่อเป็นผูน้าํผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ บริษทัเลือกตั้งราคาสูง ใหส้อดคลอ้งกบัลิตภณัฑ์
ท่ีมีตน้ทุนสูง มุ่งจบัตลาดบนท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง 
  5) วตัถุประสงค์อ่ืนๆ เช่น ตั้งราคาให้ตํ่าไวเ้พื่อกันคู่แข่งเขา้ตลาด หรือตั้งราคาเท่า
คู่แข่งเพื่ออยู่ได้ในตลาด สร้างความน่าสนใจในผลิตภัณฑ์ใหม่ และตั้ งราคาเพื่อสนับสนุน
วตัถุประสงคต่์างๆ ของบริษทัการกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถึงกลยุทธ์ส่วนผสมการตลาดอ่ืนๆ ดว้ย 
เช่นการออกแบบผลิตภณัฑ ์การกระจายสินคา้ และการส่งเสริมการขาย รวมทั้งตน้ทุนดาํเนินงานซ่ึง
ประกอบดว้ย ตน้ทุนคงท่ี ซ่ึงไม่เปล่ียนแปลงไปกบัปริมาณผลผลิตและยอดขาย และตน้ทุนแปรผนั 
ท่ีเปล่ียนแปลงไปตามปริมาณผลผลิต 
 คอตเลอร์และคณะ (Kotler et al, 2006: 463-464) มีความเห็นว่าผูป้ระกอบการควร
ตรวจสอบราคาของคู่แข่งอยูเ่สมอ และถามลูกคา้ถึงความรู้สึกดา้นราคาและคุณภาพเชิงเปรียบเทียบ
กับคู่แข่ง โดยตอ้งกาํหนดราคาให้ใกลเ้คียงกับคู่แข่งท่ีมีคุณภาพพอๆ กัน นอกจากน้ียงัมีปัจจัย
ภายนอกอ่ืนๆ เช่น ภาวะเศรษฐกิจอยู่ในช่วงเงินเฟ้อ เติบโตสูง หรือตกตํ่า กฎระเบียบใหม่ๆ ของ
รัฐบาล หรือเทคโนโลยใีหม่ๆ ท่ีอาจส่งผลถึงราคาพื้นฐานในการกาํหนดราคานั้นมาจากหลายวิธีการ
อาทิ ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ จุดคุม้ทุนและกาํไรเป้าหมาย มูลค่าของสินคา้ในความรู้สึกของผูซ้ื้อ 
หรือราคาของสินคา้คู่แข่ง โดยกลยุทธ์ท่ีหยิบยกมาใชมี้หลากหลายอาทิ กาํหนดราคาสูงในสินคา้
หรูหรา กาํหนดราคาสูงในสินคา้ท่ีไม่อ่อนไหวในราคา กาํหนดราคาใหต้ ํ่าเม่ือตอ้งการเขา้สู่ตลาดเร็ว
และลึก เพื่อยึดครองส่วนแบ่งตลาดกาํหนดราคาพิเศษสาํหรับสินคา้ท่ีขายเป็นชุด ส่วนลดสาํหรับผู ้
ซ้ือในปริมาณมาก ส่วนลดตามช่วงเวลาท่ีซ้ือ กลยุทธ์ตั้งราคาหลายระดบัตามกลุ่มลูกคา้ และราคา
นาทีทองกลยทุธ์ตั้งราคาหลายระดบัตามกลุ่มลูกคา้ใหไ้ดผ้ลคือกาํไรหรือรายไดสู้งสุดนั้น  
 คอต เลอร์ และคณะ(Kotler et al, 2006: 475-481) แนะนาํว่า ควรใชเ้ทคนิคการจดัการ
ผลผลิต (Yield management) หรือการจดัการรายได ้(Revenue management) กลยทุธ์น้ีนิยมใชใ้น
ธุรกิจบริการกนัอย่างกวา้งขวาง เน่ืองจากสินคา้บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้ตอ้งใช ้ณ เวลานั้นจึง
สามารถสร้างมูลค่าให้ผูป้ระกอบการ กลยุทธ์น้ีมาจากแนวคิดท่ีว่าลูกคา้แต่ละกลุ่มมีความยืดหยุ่น
ของอุปสงค์และอ่อนไหวต่อราคาไม่เท่ากัน ดังนั้นผูป้ระกอบการจึงตอ้งกาํหนดผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีเหมาะสม แก่ลูกคา้ท่ีเหมาะสม ในเวลาท่ีเหมาะสม และในราคาท่ีเหมาะสมเพ่ือสร้างมูลค่า
หรือกาํไรสูงสุด ซ่ึงปัจจุบนัมีการใชฐ้านขอ้มูลจากคอมพิวเตอร์มาใชใ้นการวางแผน 
 พิบูล ทีปะปาล (2545: 220-234) กล่าวว่าเป็นองคป์ระกอบตวัท่ีสองของส่วนผสมทาง
การตลาดเป็นตวัสาํคญัท่ีทาํใหเ้กิดรายได ้เพราะตวัอ่ืนๆอีก 3 ตวัลว้นก่อใหเ้กิดค่าใชจ่้ายทั้งส้ิน ราคา
เป็นองคก์อบท่ีมีความยดืหยุน่มากท่ีสุด สามารถเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็วไม่เหมือนองคป์ระกอบ
ตวัอ่ืน ๆ เช่น ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นตน้ 
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 สถานการณ์การตดัสินใจดา้นราคามีความสาํคญัดงัต่อไปน้ี 
 1) เม่ือบริษทัตอ้งกาํหนดราคาสินคา้เป็นคร้ังแรก สถานการณ์เช่นน้ีเกิดข้ึนบริษทัได้
พฒันาหรือไดรั้บผลิตภณัฑใ์หม่ หรือ เม่ือบริษทันาํผลิตภณัฑท่ี์มีอยูเ่ดิมออกจาํหน่ายในช่องทางจดั
จาํหน่ายใหม่ หรือในอาณาเขตใหม่เป็นตน้ 
 2) เม่ือสภาพแวดล้อมเป็นเหตุทําให้บริษัทต้องพิจารณาเปล่ียนแปลงราคาใหม่ 
สถานการณ์เช่นน้ี เกิดข้ึนเม่ือบริษทัเกิดความสงสยัวา่ราคาท่ีกาํหนดไวใ้นตอนแรก ถูกตอ้งเหมาะสม
แลว้หรือไม่ เม่ือเทียบกบัตน้ทุนท่ีไดล้งทุนไป หรือเม่ือเกิดการตอ้งเปล่ียนแปลงวตัถุประสงคข์อง
บริษทั หรือตน้ทุนอยา่งกะทนัหนั หรือตอ้งการเปล่ียนราคาเป็นการชัว่คราวเพื่อดึงดูดลูกคา้บางกลุ่ม
เป็นตน้ 
 3) เม่ือคู่แข่งเร่ิมเปล่ียนแปลงราคาใหม่เม่ือคู่แข่งขนัได้เร่ิมเปล่ียนแปลงราคาใหม่
บริษัทจะต้องทําการตัดสินใจว่าควรเปล่ียนแปลงราคาของตนใหม่ตามคู่แข่งหรือไม่  หาก
เปล่ียนแปลงราคาใหม่ ควรเปล่ียนแปลงเท่าใดจึงจะเหมาะสม 
 4) เม่ือบริษทัผูผ้ลิตสินคา้หลายชนิดซ่ึงมีความสัมพนัธ์ทางดา้นขาดหรือตน้ทุนการ
ผลิต ปัญหาท่ีเกิดข้ึน คือ บริษทัจะตอ้งพิจารณาตดัสินใจกาํหนดราคาขายของสินคา้แต่ละชนิด ให้มี
ความสมัพนัธ์ กนัอยา่งดีท่ีสุดทั้งผลิตภณัฑ ์
  
 วตัถุประสงค์ในการตั้งราคาโดยทัว่ไป 
 1) เพื่อให้ได้มาซ่ึงผลตอบแทนจากเงินลงทุนหรือจากยอดขายสุทธิตามเป้าหมาย 
บริษทัส่วนใหญ่ตอ้งการท่ีจะไดรั้บผลตอบแทนจากเงินลงทุน หรือจากยอดขายสุทธิในอตัราใด
อตัราหน่ึงตามเป้าหมายท่ีกาํหนดข้ึน อาจกล่าวไดว้า่การตั้งราคาโดยหวงัผลตอบแทน คือการกาํหนด
โครงสร้างของราคาข้ึน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลตอบแทนคุม้ค่าจากเงินท่ีตอ้งใชไ้ปในการผลิตผลิตภณัฑ์
ชนิดใดชนิดหน่ึง หรือกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง หรือแผนกใดแผนกหน่ึง ผลตอบแทนท่ีตั้งเป้าหมายไวน้ี้อาจ
เป็นผลตอบแทนในระยะสั้น หรือในระยะยาวกไ็ด ้แต่โดยทัว่ไปมกัจะเป็นระยะยาว 
 2) เพื่อรักษาเสถียรภาพทางดา้นราคา วตัถุประสงค์ในการตั้งราคาท่ีสําคญัอีกอย่าง
หน่ึง ไดแ้ก่การกาํหนดราคาเพ่ือรักษาเสถียรภาพของราคาไว ้ปกติเป้าหมายในการตั้งราคาเช่นน้ีจะ
พบในอุตสาหกรรมซ่ึงเป็นผูน้าํในการตั้งราคาโดยเฉพาะอยา่งยิง่ในอุตสาหกรรมของการตลาดท่ีเกิด
การเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ บริษทัใหญ่ๆมกัจะพยายามดาํรงไวซ่ึ้งเสถียรภาพ และความสมํ่าเสมอใน
การตั้งราคา 
 3) เพื่อรักษาหรือปรับปรุงส่วนครองตลาดท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ในบางบริษทัทั้งบริษทั
ใหญ่และบริษทัเลก็อาจกาํหนดเป้าหมายในการตั้งราคา เพื่อรักษาส่วนครองตลาด โดยเฉพาะอยา่งยิง่
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ในภาวะท่ีเศรษฐกิจรุ่งเรืองหรือตลาดกาํลงัขยายตวั บริษทัอาจกาํหนดราคาซ่ึงฝ่ายจดัพิจารณาเห็นว่า
เป็นราคาพอควร โดยพิจารณาจากสภาพการตลาด 
 4) เพื่อทาํกาํไรให้ไดม้ากท่ีสุดวตัถุประสงคใ์นการกาํหนดราคาเพื่อให้ไดผ้ลกาํไรมาก
ท่ีสุด อาจกล่าวไดว้า่เป็นวตัถุประสงคท่ี์บริษทัส่วนใหญ่ถือปฏิบติัมากกวา่ 
กระบวนการในการกาํหนดราคา 
 ในการกําหนดระบบราคาของบริษัทใดก็ตามในขั้นต้นนั้ นบริษัทจะต้องกําหนด
วตัถุประสงคอ์ยา่งแน่ชดัข้ึนมาก่อนฝ่ายบริหารจะดาํเนินการเพ่ือกาํหนดราคาของสินคา้และบริการ
อย่างแทจ้ริงโดยปกติการกาํหนดราคามีหลายวิธี แต่ละบริษทัก็จะเลือกใช้วิธีต่าง ๆ ท่ีเหมาะสม 
ภายใตส้ภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยการกาํหนดราคาแบ่งออกได ้5 ขั้นดงัน้ี 
 1) การประมาณผลิตภณัฑท่ี์จะเสนอขาย ในการกาํหนดราคาของผลิตภณัฑใ์ดก็ตาม 
ขั้นแรกบริษทัจะตอ้งประมาณผลิตภณัฑก่์อน หากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่มกัทาํไดย้ากกว่าผลิตภณัฑท่ี์
จาํหน่ายอยูใ่นทอ้งตลาดแลว้  
 2) การคาดคะเนคู่ปฏิกิริยาคู่แข่งขนั คู่แข่งขันทั้ งในปัจจุบันและอนาคต นับว่ามี
อิทธิพลอย่างยิ่งต่อการพิจารณากําหนดราคาขาย แม้ว่าผลิตภัณฑ์ของจะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่มี
ลกัษณะเฉพาะเป็นพิเศษเพียงใดก็ตาม ถา้ผลิตภณัฑ์นั้นเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ตอ้งลงทุนมากมายนัก 
และทาํกาํไรไดดี้ กจ็ะเป็นส่ิงจูงใจชกันาํใหผู้ผ้ลิตคนอ่ืนเขา้มาสู่ตลาดนั้นไดโ้ดยง่าย 
 3) การเขา้ครองตลาดท่ีคาดหวงัไว ้เป็นการพิจารณากาํหนดส่วนครองตลาดท่ีคาดหวงั
ไวก้ล่าวคือ บริษทัจะทาํการพิจารณาตลาดท่ีคาดหวงัไว ้
 4) การใชก้ลยุทธ์เพื่อเขา้สู่ตลาดเป้าหมาย การเลือกใช้นโยบายราคาท่ีนิยมนาํมาใช้
อยา่งกวา้งขวางโดยทัว่ไปมี 2 วิธีคือ “การกาํหนดราคาเพื่อถือโอกาสตกัตวงกาํไรในระยะเร่ิมแรก” 
และ “การกาํหนดราคาเพ่ือเจาะตลาด” ซ่ึงทั้ง 2 วิธีน้ีเหมาะสมท่ีจะนาํมาใชก้บัผลิตภณัฑใ์หม่ 
 5) เลือกราคาโดยเฉพาะเจาะจง ภายหลงัจากไดพ้ิจารณาตามลาํดบัขั้นแรกเป็นตน้มา 
ในขั้นน้ีฝ่ายจดัการกส็ามารถท่ีจะเลือกราคาใดราคาหน่ึงโดยเฉพาะเจาะจง 
 
 หลกัการกาํหนดราคาในทางปฏิบติัสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 วิธี ดงัน้ี 
 1) การกาํหนดราคาโดยถือตน้ทุนเป็นหลกั อาจกล่าวไดว้่าบริษทัส่วนใหญ่กาํหนด
ราคาขายส่วนมากโดยถือตน้ทุนเป็นหลกั ซ่ึงตน้ทุนในท่ีน้ี หมายถึง ตน้ทุนทั้งหมด รวมตลอดทั้ง
ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ เป็นตน้ 
 2) การกาํหนดราคาขายโดยถือตลาดเป็นหลกัการกาํหนดราคาขายน้ีถือความตอ้งการ
ทางการตลาดเป็นหลกั เม่ือใดความตอ้งการของตลาดมีสูงก็จะกาํหนดราคาขายสูง และเม่ือใดความ
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ตอ้งการของตลาดมีตํ่าก็จะกาํหนดราคาขายตํ่าดว้ย แมว้่าในทั้งสองกรณีนั้นตน้ทุนต่อหน่วยของ
ผลิตภณัฑจ์ะเท่ากนั หรือผลิตภณัฑน์ั้นเป็นผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนักต็าม 
 การกาํหนดราคาท่ีแตกต่างกนัน้ีเป็นปัจจยัพื้นฐานในการกาํหนดราคาขายแตกต่างกนั4 
ประการคือ  
 -  การกาํหนดราคาตามลูกคา้ 
 -  การกาํหนดราคาตามลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
 -  การกาํหนดราคาตามสถานท่ี   
 -  การกาํหนดราคาตามกาลเวลา 
 3) การกาํหนดราคาขายโดยการถือคู่แข่งเป็นหลกั การกาํหนดราคาขายน้ีเป็นการ
กาํหนดราคาโดยท่ีบริษทัยดืถือนโยบายตามคู่แข่งขนั 
 จากข้อมูลข้างตันผู ้วิจัยได้วิ เคราะห์ข้อมูลในด้านราคาดังต่อไปน้ี  ราคาเป็น
องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาดเป็นตวัสําคญัท่ีทาํให้เกิดรายได ้จะทวีความสําคญัโดย
ส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใช้ เลือกซ้ือต่อผลิตภัณฑ์นั้ นๆ  และราคาสามารถ
เปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งรวดเร็วเม่ือเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจาํหน่ายเน่ืองจากปัจจุบนั
ในดา้นธุรกิจการจดัตั้งราคาส่ิงของ ราคาผลิตภณัฑ์ มีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูงและเปล่ียนแปลง
อย่างรวดเร็ว ซ่ึงทาํให้ปัจจุบนันั้นบริษทั ผูป้ระกอบธุรกิจต่างๆนั้นจะกาํหนดราคาผลิตภณัฑข้ึ์นมา
นั้นตอ้งข้ึนกบัปัจจยักลายๆอย่างเช่น การกาํหนดราคาตามลูกคา้ การกาํหนดราคาตามลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ ์หรือการกาํหนดราคาตามกลุ่มบุคคล ดงันั้นผูว้ิจยัตอ้งการท่ีจะศึกษาในดา้นของราคาใน
การให้บริการแก่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูสู้งอายุท่ีเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครและ
ราคาในการกาํหนดผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปแบบแพคเกจต่างๆท่ีใหบ้ริการในศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีไดรั้บ
กระแสนิยมมากท่ีสุดในกรุงเทพมหานครทั้ง3แห่งไดแ้ก่ แคลิฟอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์ ทรูฟิตเนต
เซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส   เน่ืองจากปัจจุบนันั้นศูนยอ์อกกาํลงักายไดเ้กิดเป็นธุรกิจกนัอยา่งแพร่หลาย 
และมีราคาในการสมคัรเป็นสมาชิก รายเดือน รายปี หรือตลอดชีวิต ค่อนขา้งสูงและมีหลายราคา 
และยงัมีการให้บริการอย่างอ่ืนในศูนยอ์อกกาํลงักายทาํให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาส่วนผสมทางการ
ตลาดในดา้นราคาในการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภค  
 
 ด้านความสะดวกสบาย ช่องทางการจําหน่าย (Convenience) 
 ช่องทางการจัดจําหน่ายในความหมายดั้ งเดิมคือช่องทางการเคล่ือนย้ายสินค้า 
(ผลิตภณัฑ์ท่ีสัมผสัได)้ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค แต่สําหรับสินคา้บริการและการท่องเท่ียว ช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย คือช่องทางนาํผูบ้ริโภคมายงัผลิตภณัฑ ์(Kotler et al, 2006: 500) ช่องทางนาํ
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ผูบ้ริโภคมายงัผลิตภณัฑ์ในสินคา้บริการ มีหลายรูปแบบ อาทิ เสนอตรงต่อผู ้บริโภค เสนอผ่าน
ธุรกิจเครือข่ายของตนเอง เสนอผ่านคนกลางเช่นบริษทัทวัร์ เอเยนตท่์องเท่ียว (Bowie & Buttle, 
2000: 176-177) 
 คอตเลอร์และคณะ(Kotler et al, 2006: 502-508) เรียกคนกลางท่ีทาํหนา้นาํสินคา้จาก
ผูผ้ลิตส่งไปยงัผูบ้ริโภค คือผูค้า้ปลีก (Retailer) และผูค้า้ส่ง (Wholesaler) บางช่องทางก็อาจมี Jobber
มาอยู่ตรงกลางระหว่าง Wholesaler และ Retailer คนกลางท่ีทาํหนา้ท่ีคา้ปลีกและคา้ส่งในธุรกิจ
บริการและการท่องเท่ียว บริษทัท่ีทาํหนา้ท่ีเป็นคนกลางนาํลูกคา้มาใชบ้ริการ ณ สถานบริการ คอต
เลอร์และคณะ(Kotler et al, 2006: 521) เรียกว่า พนัธมิตร (Alliances) เน่ืองจากต่างก็ไดป้ระโยชน์
โดยตรงจากลูกคา้ร่วมกนั การทาํธุรกิจบริการร่วมกนัในรูปพนัธมิตรเป็นวิธีหน่ึงท่ีทรงประสิทธิภาพ
ในการขยายการตลาด นอกจากน้ีธุรกิจบริการอาจขยายในรูปเฟรนไชส์ 
 พรศกัด์ิ เหล่ากิจไพศาล(2550: 53) กล่าวว่า สาํหรับธุรกิจซ่ึงลูกคา้ตอ้งเดินทางมาใช้
บริการ ณ แหล่งผลิต สถานท่ีตั้งเป็นส่ิงซ่ึงสําคญัท่ีสุดของช่องทางการจาํหน่าย ธุรกิจจาํเป็นตอ้ง
ตั้งอยูใ่นจุดท่ีอาํนวยความสะดวกต่อลูกคา้มากท่ีสุดความสาํคญัของทาํเลมีมาก ขั้นตอนในการเลือก
ทาํเลท่ีตั้งธุรกิจ มี 4 ขั้นตอนคือ ทาํความเขา้ใจกลยทุธ์ทางการตลาด ศึกษาตลาดเป้าหมายของบริษทั 
วิเคราะห์ระดบัภูมิภาค จะตั้งในประเทศไหน เมืองไหนท่ีตรงกบัเป้าหมายทางการตลาด เลือกพื้นท่ี
ภายในภูมิภาค โดยอิงลกัษณะประชากร ลกัษณะทางจิตวิทยาของประชากร และภาวะการแข่งขนัใน
พื้นท่ีนั้ นๆ  จากนั้ นก็ เ ลือกทํา เลท่ีตั้ ง เ ป็นแห่งๆ  ไปโดยมีหลักท่ีต้องพิจารณาประกอบคือ 
ความสามารถเขา้กนัไดก้บัธุรกิจอ่ืนท่ีอยูใ่กลเ้คียงหรือรอบๆนอกจากน้ีกต็อ้งดูคู่แข่งขา้งเคียงวา่มีมาก
นอ้ยเพียงใด ซ่ึงคู่แข่งกไ็ม่ไดส่้งผลดา้นลบเสมอไป แต่อาจหนุนช่วยใหบ้ริเวณนั้นมีความคึกคกัหรือ
ทาํให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน การประเมินค่าของทาํเลควรพิจารณาการเขา้ถึงดว้ย สถานท่ีซ่ึง
สามารถเข้าถึงได้ง่าย สามารถมองเห็นได้ไกลสะดวกต่อการเล้ียวรถเข้าไปใช้บริการจะมีข้อ
ไดเ้ปรียบ ความเร็วของรถท่ีผา่นก็มีผลมาก ถนนท่ีมีกฎหมายกาํหนดใหข้บัรถชา้ ยอ่มทาํใหม้องเห็น
ท่ีตั้งธุรกิจไดน้านข้ึน บริเวณรอบๆ 
 ชุติภา โอภาสานนท ์(2543: 88) มีความเห็นว่า การทาํธุรกิจนั้นจะมีผลสาํเร็จหรือไม่อยู่
ผลการเลือกทาํเลท่ีเหมาะสมเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย มีท่ีจอดรถ มีคนเดินผ่านหรือขบัรถผ่าน การเลือก
ท่ีตั้งของธุรกิจตอ้งคาํนึงถึงกาํไร ค่าใชจ่้าย ความสะดวกของลูกคา้ ความสะดวกของพนกังาน แหล่ง
ท่ีตั้งตอ้งเหมาะสมกบัธุรกิจนั้นๆ และก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดกบัผูป้ระกอบการโดยเสียค่าใชจ่้าย
นอ้ยท่ีสุด 
 พิบูล ทีปะปาล (2545: 238-252) กล่าวว่าในการดาํเนินงานการตลาดปัจจุบนัผูผ้ลิต
ส่วนใหญ่ไม่สามารถท่ีจะขายสินคา้หรือผลผลิตของตนไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชโ้ดยตรง ปกติแลว้
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สินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้มกัจะผ่านคนกลางซ่ึงทาํหน้าท่ีต่าง ๆ กันมากมาย เช่น 
พอ่คา้ปลีก พอ่คา้ส่ง ตวัแทนและนายหนา้เป็นตน้ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
 1) การจาํหน่ายสินคา้เพื่อการบริโภคการจาํหน่ายของสินคา้เพื่อการบริโภคท่ีใชก้นัอยู่
ทัว่ไปมีอยู ่5 ทางดว้ยกนั เร่ิมตน้ดว้ยการขายตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นแนวทางท่ีสั้นและ
ง่ายท่ีสุด ไปจนถึงทางท่ีตอ้งผ่านคนกลางหลายๆขั้นท่ียุ่งยากและซับซ้อน เพื่อนาํสินคา้ผ่านไปยงั
ผูบ้ริโภค 
  1.1) ช่องทางท่ี 1 ผูผ้ลิต สู่ ผูบ้ริโภค 
  เป็นช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ท่ีสั้นท่ีสุดและง่ายท่ีสุด คือ จากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ไม่มีคนกลางเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย ผูผ้ลิตอาจนาํสินคา้ไปขายตามบา้น เช่น การ
ขายนมสด ผลิตภณัฑท์างการเกษตรบางอยา่งหรืออาจขายส่งทางไปรษณีย ์
  1.2) ช่องทางท่ี 2 ผูผ้ลิต สู่ พอ่คา้ปลีก สู่ผูบ้ริโภค 
  ตามช่องทางน้ีจะมีพ่อคา้ปลีกรายใหญ่ซ้ือสินคา้โดยตรงจากผูผ้ลิต และ
พอ่คา้ปลีกเหล่าน้ีจะนาํสินคา้ไปขายใหก้บัผูบ้ริโภคอีกทอดหน่ึง บางคร้ังผูป้ระกอบการผลิตจะจดัตั้ง
ร้านขายปลีกของตนเอง แต่วิธีการเช่นน้ีไม่เป็นท่ีนิยมกนัมากนกั 
  1.3) ช่องทางท่ี 3 ผูผ้ลิต สู่ พอ่คา้ส่ง สู่ พอ่คา้ปลีก สู่ ผูบ้ริโภค 
  แนวทางน้ีเป็นแบบเก่าแก่ดั้งเดิมของการจาํหน่ายสินคา้บริโภคท่ีไดรั้บ
ความนิยมมาก  เพราะเป็นแนวทางท่ีประหยดัท่ีสุด ท่ีผูป้ระกอบการผลิตขนาดย่อมและพ่อคา้ปลีก
ขนาดยอ่ยเลือกปฏิบติัได ้
  1.4) ช่องทางท่ี 4 ผูผ้ลิต สู่ ตวัแทน สู่พอ่คา้ปลีก สู่ ผูบ้ริโภค  
  ตามแนวทางน้ีผูป้ระกอบการผลิตจะจําหน่ายสินค้าผ่านทางผูผ้ลิต 
ตวัแทนขาย นายหนา้  หรือคนกลางท่ีมีลกัษณะเป็นตวัแทนประเภทอ่ืนๆ เพื่อนาํผลิตภณัฑข์องตนสู่
ตลาด 
  1.5) ช่องทางท่ี 5 ผูผ้ลิต สู่ ตวัแทน สู่ พ่อคา้ส่ง สู่พ่อคา้ปลีก สู่ ผูบ้ริโภค 
ผูผ้ลิตอาจอาศยัคนกลางเพ่ือส่งผา่นสินคา้ไปยงัพอ่คา้ส่งเพื่อทาํหนา้ท่ีขายสินคา้ 
 2) การจดัจาํหน่ายสินคา้เพื่อการอุตสาหกรรม ช่องทางจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ท่ีใชก้นัอยู่
โดยทัว่ไปมี 4 แนวทางด้วยกัน ผลิตภัณฑ์เพื่อการอุตสาหกรรมส่วนใหญ่จะใช้ช่องทางการจัด
จาํหน่ายสินคา้ผูบ้ริโภคโดยตรง 
  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการกาํหนดนโยบายช่องทางการจดัจาํหน่ายมี 5 ประการ ดงัน้ี 
 1) ลกัษณะของผลิตภณัฑมี์อิทธิพลอยา่งยิง่ต่อการกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่าย   
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 2) ลกัษณะของคนกลางพ่อคา้คนกลางมีหลายประเภทดว้ยกนั แต่ละประเภทต่างก็มี
จุดเด่นจุดดอ้ยทาํหนา้ท่ีโฆษณา การให้เครดิต การรับของคืนและการขนส่งเป็นตน้ นอกจากความ
แตกต่างทางดา้นพฤติกรรมดงักล่าวแลว้ พ่อคา้คนกลางยงัมีลกัษณะต่างกนัทางดา้นจาํนวน แหล่ง
ท่ีตั้ง ขนาด และลกัษณะของผลิตภณัฑ์ชนิดต่าง ๆ อีกดว้ย ส่ิงเหล่าน้ีมีผลโดยตรงต่อการจดัการ
ช่องทางการจาํหน่ายทั้งส้ิน ผูผ้ลิตจะตอ้งเลือกใชใ้หเ้หมาะสม 
 3) ลกัษณะและสภาพของคู่แข่งขนัช่องทางการจาํหน่ายของคู่แข่งขนั มีอิทธิพลต่อ
ช่องทางการจาํหน่ายของผูผ้ลิตเช่นเดียวกนัผูผ้ลิตบางรายในอุตสาหกรรมบางประเภท ตอ้งการให้
ผลิตภณัฑข์องตนแข่งขนัคู่กนัไปกบัผลิตภณัฑข์องบริษทัคู่แข่ง  
 4) ลักษณะและสภาพของบริษัทช่องทางการจาํหน่ายของบริษัท นอกจากได้รับ
อิทธิพลต่างๆ ดงักล่าวมาแลว้ ลกัษณะและสภาพของบริษทัเองยงัมีผลต่อการจดัช่องทางจาํหน่ายอีก
ดว้ยเช่น ขนาดของบริษทั ฐานะการเงิน ส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ประสบการณ์ใชช่้องทางในอดีต 
รวมตลอดถึงกลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัดว้ย 
 5) ลกัษณะและสภาพของส่ิงแวดลอ้มลกัษณะและสภาพของส่ิงแวดลอ้ม นับว่ามี
อิทธิพลอยา่งมากต่อการกาํหนดช่องทางจาํหน่ายของบริษทั ปัจจยัแวดลอ้มท่ีสาํคญัเช่น สภาวะทาง
เศรษฐกิจ และกฎหมาย ในยามท่ีเกิดภาวะทางเศรษฐกิจซบเซาผูผ้ลิตก็จะเลือกช่องทางในอนัท่ีจะทาํ
ใหผ้ลิตภณัฑข์องตนถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่าความสะดวกสบาย คือช่องทางการเคล่ือนยา้ย จาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ปัจจุบนัพบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการใช้บริการหรือ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆดงันั้นผูบ้ริโภคจะหาแหล่งท่ีให้บริการท่ีใกลท่ี้สุดเพื่อตอบสนองความตอ้งการต่างๆ
ของผูบ้ริโภคอย่างรวดเร็วและปลอดภยัดงันั้นผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายและตอ้งไดรั้บ
ความปลอดภยัจากการไดรั้บบริการเช่นกนั 
 
 
 ด้านการส่ือสารทางการตลาด(Communications)  
 พรศกัด์ิ เหล่ากิจไพศาล(2550: 48-49) กล่าววา่ การตลาดแนวใหม่ ตอ้งการมากกว่าการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีดี ตั้งราคาให้น่าดึงดูดใจ และจดัเตรียมไวใ้ห้ลูกคา้เป้าหมาย แต่บริษทัจะตอ้ง
ส่ือสารอยา่งต่อเน่ืองไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีหลายวิธีการไดแ้ก่ การโฆษณา หมายถึง การส่ือสารท่ีไม่ใช่
บุคคล เพื่อนาํเสนอแนวคิด สินคา้ หรือบริการโดยมีผูส้นบัสนุนอยา่งเปิดเผย กลยทุธ์การโฆษณาใช้
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ระยะสั้ นให้แก่ผลิตภณัฑ์และกระตุน้ให้มีการขายอย่างรวดเร็ว แต่มีขอ้ดอ้ย
ตรงท่ีเป็นการส่ือสารท่ีไม่ผา่นบุคคลและเป็นการส่ือสารทางเดียว การประชาสัมพนัธ์ หมายถึงการ
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สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างบริษทัและสาธารณชนกลุ่มต่างๆ โดยการนาํเสนอส่ิงท่ีสาธารณชน
ชมชอบ พฒันาภาพลกัษณ์ท่ีดี แกข่้าวลือ เร่ืองราว และเหตุการณ์อนัไม่พึงประสงค ์ขอ้ดีของการ
ประชาสัมพนัธ์คือความน่าเช่ือถือ เขา้ถึงผูซ้ื้อ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้บริษทัหรือผลิตภณัฑ์การ
ส่งเสริมการขาย หมายถึงกิจกรรมกระตุน้เพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้หรือบริการในระยะสั้น อาจใชห้ลาย
เคร่ืองมือ อาทิคูปอง การประกวด ของแถม กลยุทธ์เหล่าน้ีสามารถสร้างความสนใจต่อผูบ้ริโภค มี
การตอบสนองจากผูบ้ริโภคท่ีรวดเร็วและกวา้งขวาง แต่อาจเป็นอยูใ่นระยะสั้นๆการขายโดยบุคคล 
หมายถึงการนําเสนอของบุคคลต่อท่ีชุมนุม 1 คนหรือมากกว่าเพื่อขายสินค้า วิธีน้ีช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล สามารถสร้างความสนใจแก่ลูกคา้จากการสร้างความสัมพนัธ์กนัอยา่ง
ยาวนาน แต่กเ็ป็นวิธีท่ีแพงเม่ือเทียบค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 
 คอตเลอร์และคณะ (Kotler et al, 2006: 542) แจกแจงขั้นตอน 6 ประการในการส่ือสาร
ท่ีมีประสิทธิภาพวา่ประกอบดว้ย 
 1) แยกแยะกลุ่มผูรั้บสารเป้าหมาย อาทิเป็นผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ หรือผูใ้ชใ้นปัจจุบนั เป็น
ผูต้ดัสินใจซ้ือหรือมีอิทธิพลต่อการซ้ือ สาธารณชนเฉพาะกลุ่มหรือสาธารณชนทัว่ไป ทั้งน้ีผูจ้ดัการ
ตอ้งเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายเสียก่อนจะส่ือสารกบัพวกเขา 
 2) วางวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร แมว้่าขั้นตอนสุดทา้ยของการตอบสนองต่อการ
ส่ือสาร คือการซ้ือสินคา้ แต่ก่อนจะถึงขั้นตอนน้ีก็มีกระบวนอนัยดืยาวถึง 6 ขั้นตอนในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ 1. รู้จกั 2. มีความรู้ 3. เกิดความชอบ 4. เปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืน 5. เช่ือมัน่  
6.ซ้ือสินคา้ 
 3) ออกแบบข่าวสาร ประกอบดว้ยเน้ือหาของข่าวสารตอ้งน่าดึงดูดใจ ซ่ึงประกอบดว้ย
มีเหตุผล สร้างอารมณ์ร่วม มีจริยธรรม โครงสร้างข่าวสารควรใหภ้าพขอ้สรุปหรือปล่อยใหผู้รั้บสาร
คิดเอง ใหข่้าวสารดา้นเดียวหรือสองดา้นใหเ้กิดการถกเถียง หรือใหข่้าวสารท่ีมีลกัษณะถกเถียงก่อน
หรือสุดทา้ย รูปแบบของข่าวสารเป็นโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ หรือส่ือบุคคล แหล่ง
ของข่าวสารควรใชบุ้คคลซ่ึงไดรั้บความสนใจสูง เช่นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 4) ช่องทางการส่ือสาร ประกอบดว้ย การส่ือสารดว้ยบุคคล ทั้งในรูปพนกังานขายของ
บริษทั บางคร้ังการส่งข่าวสารไปถึงลูกคา้เป้าหมายอาจไม่ไดไ้ปจากบริษทัโดยตรง แต่มีผูเ้ช่ียวชาญ
นาํไปเขียนลงนิตยสาร หรืออาจเป็นเพื่อนบา้น เพื่อนหรือสมาชิกในครอบครัวนาํไปบอกต่อลูกคา้
เป้าหมายในรูปปากต่อปาก บริษทัอาจพยายามขายบริการผ่านบุคคลหรือบริษทัท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงมี
อิทธิพลดึงดูดคนอ่ืนๆ มาซ้ือ  
 ส่วนช่องทางการส่ือสารท่ีไม่ใช่บุคคลประกอบดว้ย ส่ือ  (Media) เช่นหนงัสือพิมพ ์
นิตยสาร ข่าวสารทางไปรษณีย ์บรรยากาศ (Atmospheres) คือการสร้างภาวะแวดลอ้มใหเ้อ้ือต่อผูซ้ื้อ
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ในการเรียนรู้ถึงการซ้ือและสินคา้ เช่นเคาน์เตอร์ให้ข่าวสารประกอบดว้ยแผน่พบัแสดงรายละเอียด
บริการและราคา หรือเหตุการณ์ (Events) เช่นการจดัแถลงข่าว พิธีเปิด เชิญส่ือมวลชนหรือลูกคา้เป้า 
หมายเยีย่มชม 
  5) เลือกแหล่งของข่าวสารควรใช้บุคคลผูเ้ป็นท่ีเช่ือถือเป็นแหล่งท่ีมาของข่าวสาร 
เพราะจะเป็นท่ีดึงดูดต่อผูรั้บสารมากกวา่  
  คอตเลอร์และคณะ (Kotler et al, 2006: 553) เห็นวา่แหล่งข่าวสารจะไดรั้บความเช่ือถือ
ไดนั้ นมาจาก 3 ปัจจัย ไดแก่ มีความเช่ียวชาญ น่าเช่ือถือ และมีเสน่ห์ดึงดูดใจ คนทั่วไปชอบ
แหล่งข่าวท่ีเปิดกวา้ง มีอารมณ์ขนั และเป็นธรรมชาติ 
  6) วดัผลของการส่ือสาร โดยถามผูรั้บสารว่าจาํข่าวสารท่ีได้รับมาได้หรือไม่ เห็น
ข่าวสารก่ีคร้ัง จุดไหนท่ีอยากกล่าวถึง คิดเก่ียวกบัข่าวสารอย่างไร ทศันคติในอดีตและปัจจุบนัต่อ
บริษทัและผลิตภณัฑ์ นักการส่ือสารอาจวดัผลจากสินคา้โดยตรง เช่น มีก่ีคนท่ีซ้ือสินคา้ พูดถึง
ข่าวสารท่ีได้รับมากับคนอ่ืน หรือเดินทางไปยงัแหล่งขายปัจจยัในการกาํหนดส่วนผสมวิธีการ
ส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ยชนิดของผลิตภณัฑ์และตลาด ธุรกิจบริการท่ีมีเป้าหมายตลาดท่ี
ผูบ้ริโภคทัว่ไปนิยมใช้ช่องทางโฆษณา และการส่งเสริมการขาย ส่วนธุรกิจท่ีมีเป้าหมายท่ีเป็น
องคก์รการคา้ มกันิยมใชก้ารขายดว้ยบุคคล ซ่ึงช่องทางการขายดว้ยบุคคลยงันิยมในสินคา้ราคาแพง 
มีความเส่ียงสูงต่อการซ้ือ หรือในตลาดท่ีมีผูข้ายนอ้ยรายหรือมากรายอีกปัจจยัคือผูบ้ริโภคอยูใ่นขั้น
ไหนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่นหากอยูใ่นขั้นทาํให้รู้จกั หรือให้มีความรู้ ก็ควรใชก้าร
โฆษณาและประชาสมัพนัธ์ ดีกวา่ใชพ้นกังานขาย หากอยูใ่นขั้นทาํใหช้อบ เปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืน 
และสร้างความเช่ือมัน่ การขายด้วยบุคคลจะได้ผลมากกว่า แลว้จึงค่อยโฆษณาเพื่อตอกย ํ้า และ
สุดทา้ยคือการปิดการขายใชก้ารขายดว้ยบุคคลเพียงอย่างเดียวก็น่าจะพอวงจรชีวิตของผลิตภณัฑก์็
เป็นอีกปัจจยัหน่ึง ในการเลือกวิธีการส่งเสริมการตลาด เช่นขั้นตอนการแนะนาํสินคา้ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกั
อยู่แลว้ ควรใชก้ารโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ส่วนสินคา้ใหม่เพิ่งออกมาคร้ังแรกควรเร่ิมการขาย
ดว้ยบุคคล แลว้จึงโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ไม่ควรมีกิจกรรมส่งเสริมการขายมากนกั ในขั้นตอน
ท่ีสามารถปักหลักอย่างมั่นคง กิจกรรมส่งเสริมการขายควรมีอย่างต่อเน่ือง ตามติดมากับการ
ประชาสัมพนัธ์และการโฆษณา เพราะผูบ้ริโภคเร่ิมรู้จกัยี่หอ้สินคา้การโฆษณาก็เพื่อตอกย ํ้าใหคิ้ดถึง
ผลิตภณัฑ ์ส่วนขั้นตอนท่ีผลิตภณัฑเ์ร่ิมเส่ือมถอย การโฆษณาควรมีเพื่อย ํ้าเตือนให้นึกถึงสินคา้ แต่
การประชาสัมพนัธ์ควรลดลง การขายดว้ยบุคคลก็ควรมีเพียงเล็กนอ้ย แต่กิจกรรมส่งเสริมการขาย
ตอ้งดาํเนินการอยา่งต่อเน่ืองและแขง็ขนัมากข้ึน 
 พิบูล ทีปะปาล (2545: 259-252) กล่าวว่าการส่ือสารทางการตลาดเป็นองคป์ระกอบ
สาํคญัอยา่งหน่ึงโดยมีหนา้ท่ีหลกัสาํคญั 3 ประการคือ ประการแรก  เพื่อเป็นการแจง้บอก หรือ ให้
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ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูท่ี้มีโอกาสเป็นลูกคา้  ประการท่ีสอง เพื่อเป็นการชกัชวนหรือโนม้นา้วจิตใจลูกคา้
ให้ซ้ือผลิตภณัฑข์องเรา โดยการแจง้บอกส่วนดีส่วนเด่นของผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ของเราสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดรั้บความพอใจไดอ้ยา่งไรบา้ง และประการท่ีสาม  เพื่อเป็น
การจูงใจ สร้างความมัน่ใจให้ลูกคา้ เพื่อให้เขาตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ของเรา จาํเป็นตอ้งอาศยั
กิจกรรมหลายอยา่ง เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดใช้
เพื่อการตลาด ประกอบดว้ย 5 อยา่งดว้ยกนั คือ 
 1) การโฆษณา คือ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุหรือนิตยาสาร 
 2) การส่งเสริมการขาย คือการทาํการส่งเสริมการขายทั้งท่ีเป็น โปรโมชั่นสําหรับ
ผูบ้ริโภคและโปรโมชัน่ทางการคา้คือการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีทั้งการลดแลก แจก 
แถม การชิงโชค การแข่งขนั การแจกของตวัอยา่ง และอ่ืนๆอีกมากมายส่วนการส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
สู่ร้านคา้นั้นกเ็ป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งใหร้้านคา้ช่วยในการผลกัดนัใหสิ้นคา้ขายดีกว่าคู่แข่ง เช่น
การจดัการให ้แรงจูงใจในการพาร้านคา้ไปเท่ียว และสัมมนาการใหค่้าช่วยจดัแสดงร้าน และการให้
ส่วนลดต่างๆเป็นตน้ 
 3) การประชาสัมพนัธ์ ถือเป็นส่ิงสําคญัอย่างหน่ึงในกระบวน การส่ือสารการตลาด 
(Marketing Communications) เพราะหากองคก์รไม่มีการประชาสมัพนัธ์ไม่ดีองคก์รนั้นกอ็าจถูกมอง
เป็นภาพลบไดแ้ละบ่อยคร้ังท่ีองคก์รมีปัญหากบัผลิตภณัฑ ์หากการประชาสัมพนัธ์ไม่ดีองคก์รนั้นก็
อาจสูญเสียตลาดไปเลยกไ็ด ้  
 4) การขายโดยพนกังาน   พนกังานขายถือเป็นส่วนหน่ึงของการส่ือสาร หากไม่มีการ
อบรมพนกังานขายท่ีดีพนกังานขายอาจทาํให้ภาพลกัษณ์ขององคก์รเสียหายไดแ้ละอาจไม่สามารถ
ตอบคาํถามของร้านคา้หรือลูกคา้ไดท้าํใหก้ารขายจะไม่มีประสิทธิภาพ 
 5) การตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีใชก้ารตลาดแบบตรงเขา้มาช่วยใน
การทาํการตลาด ธุรกิจท่ีใชก้นัมากท่ีสุดก็เห็นจะไดแ้ก่ธุรกิจการเงิน และบตัรเครดิตท่ีมีการส่งจดหมาย
เชิญชวนใหม้าเป็นสมาชิกบตัรเครดิตหรือส่งพนกังานขายโทรไปนดัหมายเพื่อนาํเสนอสินคา้ใหเ้ป็นตน้ 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สามารถสรุปปัจจยัทางการตลาด 4C’s ดงัน้ี ปัจจยัทางการตลาดเป็น
ปัจจยัเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ่ึงในมุมมองของ
ผูผ้ลิตจะยดึหลกั 4P’s คือ เนน้การตอบสนองใหก้บัผูบ้ริโภค โดยข้ึนอยูก่บัสินคา้ ราคา สถานท่ี และ
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ในปัจจุบนัมุมมองของผูบ้ริโภค 4C’s คือการตดัสินใจในการเลือกใช้
ผลิตภณัฑน์ั้นท่ีข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของแต่ละบุคคล และความสะดวกสบาย ของบุคคล 
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2.3 แนวคดิทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 คาํวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดมี้ผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายท่าน  ดงัน้ี 
 เบลช์ และ เบลช์ (Belch & Belch, 2007:105) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า หมายถึง 
กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การ
ซ้ือ การใชก้ารอย่างประเมินผล และการใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ เพื่อสนองความตอ้งการ
และความปรารถนา 
 เอน็เจล แบลค็เวลลแ์ละมิเนียร์ล (Blackwell & Miniard, 1993:63-77) กล่าวว่ากิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการบริโภค การใชส้อยผลิตภณัฑ์ การบริการ 
รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และหลงัการกระทาํกิจกรรม 
 ธงชยั สนัติวงษ ์(2546: 27-28) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่การกระทาํของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ีรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจและมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าวประเด็นสาํคญัของคาํจาํกดั
ความขา้งตน้ก็คือกระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาอยู่ก่อนแล้วหมายถึงลกัษณะทางพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีวา่ในขณะนั้น 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล และคณะ (2546) ไดใ้ห้ความหมายของผูบ้ริโภคว่าหมายถึงบุคคล
ต่างๆท่ีมีความสามารถในการซ้ือหรือทุกคนท่ีมีเงินมีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544: 54) ไดก้ล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการกระทาํของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑร์วมถึงกระบวนการตดัสินใจ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 3) ไดใ้หค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงพฤติกรรม
ซ่ึงบุคคลทาํการค้นหาการซ้ือ และการใช้จ่ายในผลิตภัณฑ์และการบริการหรืออาจหมายถึง
กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทาํการประเมินผลการจดัหาการใช้
และการใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
 จากแนวความคิดขา้งตน้อาจสรุปไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํ
การคน้หาหรือการกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงตดัสินใจท่ีจะทาํการซ้ือการใชก้ารประเมินผลและ
การใชจ่้ายในผลิตภณัฑ์และบริการ เพื่อสนองความตอ้งการและความปรารถนาอยากได ้โดยการ
ตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร (เงิน  เวลา  บุคลากร  และอ่ืนๆ)  เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ซ่ึงนักการ
ตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ท่ีเขาจะทาํการเสนอขายนั้นใครคือลูกคา้โดยนักการตลาดตอ้งศึกษาถึง
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะทราบถึงวิธีจูงใจผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภค และตดัสินใจซ้ือสินคา้  
 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์(2541: 125) ไดก้ล่าวไวว้่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
คน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงความตอ้งการซ้ือและ
การใชข้องผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 คาํถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Outlets and Operations มีตาราง
แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถามเพ่ือหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
ตารางที่ 2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ7ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (7O’s) 

คาํถาม (6W’s และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7O’s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด เป้าหมาย (Who 
is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ (3) พฤติกรรม
ศาสตร์ 
2) ภมิูศาสตร์ (4) จิตวทิยาหรือจิต
วเิคราะห์ 

กลยทุธ์การตลาด 
(4Ps)ประกอบดว้ยกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑร์าคาการจดัจาํหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม
และตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
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ตารางที่ 2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6W’s และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ7ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (7’s)(ต่อ) 

คาํถาม (6W’s และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7O’s) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร(What does the 
Consumer buy?) 
 
 
 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนั้นตอ้งการซ้ือ
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์คื็อตอ้งการคุณสมบติั
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ของคู่แข่ง 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 1) 
ผลิตภณัฑห์ลกั2) รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ ์3) ผลิตภณัฑค์วบ4) 
ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั(5) ศกัยภาพ
ผลิตภณัฑค์วามแตกต่างทางการ
แข่งขนั 

4.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
(Who participated in  the buying?) 
 
 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย(1) ผูริ้เร่ิม
(2) ผูมี้อิทธิพล(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ(4) 
ผูซ้ื้อ(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือกลยทุธ์การ
โฆษณาและ(หรือ) กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาดโดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด(When does 
the 
consumer buy? 
 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions)เช่น
ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาล
ใดของปีช่วงวนัใดของ 
เดือนช่วงเวลาใดของวนัโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ 
ส่งเสริมการตลาดเช่นทาํการส่ง 
เสริมการตลาดเม่ือใดจึงสอด 
คลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผู ้ บ ริ โ ภ ค ทํ า ก า ร ซ้ื อ เ ช่ น
หา้งสรรพสินคา้ซูเปอร์มาร์เกต็ 
ร้านขายของชําบางลําพู  พาหุรัต
เป็นตน้ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย
บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาวา่ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does 
the consumer buy?) 

ขั้ น ต อ น ใ น ก า ร ตั ด สิ น ซ้ื อ
(Operation) ประกอบดว้ย 1) การ
รับรู้ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล  3) 
การประเมินทางเลือก 4) ตดัสินใจ
ซ้ือ 5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยุทธ์ท่ีใชม้ากคือกลยุทธ์ส่งเสริม
ก า ร ต ล า ด ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย ก า ร
โฆษณาการขายโดยการใช ้
พนกังานส่งเสริมการขายการใหข้่าว
และการประชาสัมพนัธ์การตลาด
ทางตรง 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541: 126) การบริหารการตลาดยคุใหม่. 
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 จากแนวความคิดขา้งต้นอาจสรุปได้ว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
วิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบว่า ผูบ้ริโภคซ้ืออะไรหรือ
ตอ้งการอะไรมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ของเพ่ือความตอ้งการทางดา้นร่างกายหรือทางดา้น
จิตใจและใครเป็นส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปริญ ลกัษิตานนท์ (2548: 86-89) ไดก้ล่าวไวว้่าโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
การศึกษาเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีทาํให้เกิด
ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเทียบกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือ
ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้
 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลส้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํให้เกิดการ
ตอบสนองดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
  1) ส่ิงกระตุน้ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอก
ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุการณ์ซ้ือสินคา้ ซ่ึงใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็
ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
  1.1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 
   1.1.1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑเ์ช่นออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพ่ือกระตุน้ความตอ้งการ 
   1.1.2) ส่ิงกระตุ้นด้านราคาเช่นการกาํหนดราคาสินคา้ให้
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
   1.1.3) ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจาํหน่ายเช่นจัด
จาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดเช่นการโฆษณา
สมํ่าเสมอการใชค้วามพยายามของพนกังานขาย 
  1.2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการบริโภคท่ีอยู่ภายนอก
องคก์ารซ้ือบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
   1.2.1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจเช่นภาวะเศรษฐกิจรายไดข้อง
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
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   1.2.2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยเีช่นเทคโนโลยใีหม่ดา้นฝาก 
– ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมืองเช่นกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความตอ้งการได ้
   1.2.4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรมเช่นขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2) กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่อง
ดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1) ลกัษณะของผูซ้ื้อลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ
ดงัน้ี (1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (2) ปัจจยัดา้นสงัคม (3) ปัจจยัส่วนบุคคล (4) ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  2.2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อประกอบดว้ย 5 ขั้นตอนคือ (1) การ
รับรู้ปัญหา (2) การคน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
 3) การตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อผูบ้ริโภคจะมีการ 
ตดัสินใจในประเดน็ต่างๆดงัน้ี 
  3.1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice)  
  3.2) การเลือกตราสินคา้ (Brand choice)  
  3.3) การเลือกผูข้าย (Dealer choice)  
  3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing)  
  3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount)  
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ภาพที ่2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) [Model of buyer (Consumer) behavior] และปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors influencing consumer’s buying behavior) 
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 จากแนวความคิดขา้งตน้อาจสรุปไดว้่าโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการศึกษา
เหตุจูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีมีจุดเร่ิมตน้
จากภายในร่างกาย หรือภายนอกร่างกาย ทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ เกิดเป็นความรู้สึกนึกคิด
ทาํใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ดงันั้นจะตอ้งเป็นหนา้ท่ีของของนกัการตลาดตอ้งพยายาม
ศึกษาและคน้หาส่ิงท่ีมากระตุน้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อทั้งจากภายในและภายนอก เพื่อส่งผลให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 121) กล่าวว่าขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือเป็นลาํดบัขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบว่าผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือซ่ึง
แสดงใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ 
 1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ (need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (problem 
recognition) หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจาก
ส่ิงกระตุน้เช่นความหิวความกระหายความเจ็บปวดซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกายและความ
ตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนาอนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยาส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะ
กลายเป็นส่ิงกระตุน้ 
 2) การคน้หาขอ้มูล (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอสามารถ
สนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะดาํเนินการเพ่ือใหเ้กิดความพอใจทนัทีเพื่อหาทาง
สนองความตอ้งการในภายหลงัเม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากจะทาํให้การปฏิบติัใน
ภาวะอยา่งหน่ึงคือความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการโดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทาง
สนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ดงันั้นนักการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหาซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกัคือ 
  2.1) แหล่งบุคคล (personal sources) ไดแ้ก่ครอบครัวเพื่อนเพื่อนบา้นคน
รู้จกั 
  2.2) แหล่งการคา้ (commercial sources) ไดแ้ก่ส่ือการโฆษณาพนกังาน
ขายตวัแทนการคา้การบรรจุภณัฑก์ารจดัแสดงสินคา้ 
  2.3)  แหล่งชุมชน (public sources) ไดแ้ก่ส่ือมวลชนองคก์ารคุม้ครอง
ผูบ้ริโภค 
  2.4) แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) 
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  2.5) แหล่งทดลอง (experimental sources) ไดแ้ก่หน่วยงานท่ีสาํรวจ
คุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างตามชนิดของผลิตภณัฑ์และลกัษณะส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่างๆจากแหล่งการคา้ซ่ึงนกัการตลาดควบคุมการ
ให้ขอ้มูลได้แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกันการพิจารณา
ความสําคัญของแหล่งข้อมูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จักผลิตภัณฑ์ได้อย่างไรและ
แหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 
 3) การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้
จากขั้นท่ีสองผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึง 
 วิธีการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือกของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุก
สถานการณ์การซ้ือกระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 
  3.1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาผลิตภณัฑ์ว่ามีคุณสมบติัอะไรบา้งผลิตภณัฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง
คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
  3.2)  ผูบ้ริโภคจะให้นํ้ าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์
แตกต่างกนันกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
  3.3)  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความ
เช่ือถือของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  3.4)  ผูบ้ริโภคมีทศันะคติในการเลือกตราสินคา้โดยผ่านกระบวนการ
ประเมินผลเร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาสนใจและเปรียบเทียบคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑต่์าง ๆ 
 4) การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วย
ให้บริโภคกาํหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆท่ีเป็นทางเลือกโดยทั่วๆไปผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุดการตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึนหลงัจากประเมินทางเลือก
Evaluation of alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือการ
ตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 
  4.1)  ทศันคติของบุคคลอ่ืน (attitudes of others) ทศันคติของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ 
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  4.2)  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ (anticipated situational factors) 
ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งเช่นรายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัวการคาดคะเนตน้ทุน
ของผลิตภณัฑแ์ละการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  4.3)  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (unanticipated situational 
factors) ขณะท่ีผูบ้ริโภคกาํลงัตดัสินใจซ้ือนั้นปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง
ซ่ึงมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือเช่นผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขายหรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายไดน้กัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อ
การตดัสินใจซ้ือการตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงไดน้ักการ
ตลาดตอ้งใชค้วามพยายามเพ่ือทาํความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง 
 5)  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (post purchase feeling) หลงัจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ์การ
คาดคะเนของผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสารพนกังานขายและแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ ถา้บริษทั
โฆษณาสินคา้เกินความจาํเป็นผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือไม่เป็นความจริงจะเกิดความไม่
พอใจจาํนวนความไม่พอใจจะข้ึนกบัขนาดของความแตกต่างระหวา่งการคาดหวงัและการปฏิบติัจริง
ของผลิตภณัฑ ์
 ฐิตารีย ์ อินเทวา(2550: 34) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงจะมี
ความสัมพนัธ์กบัความนึกคิด ความรู้สึก การแสดงออก ในการดาํรงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงจะมี
ความแตกต่างกนัออกไปตามทศันคติ ส่ิงจูงใจ ประสบการณ์รับรู้ หรือส่ิงกระตุน้ ทั้งภายในและ
ภายนอกท่ีแตกต่างกนั 
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ท่ีมา: อดุลยจ์าตุรงคกลุ (2539: 48-49) 
 
ภาพที ่2.2 แผนภูมิแสดงโมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
 จากขอ้ความขา้งตน้สรุปไดด้งัน้ี กระบวนการตดัสินใจซ้ือหมายถึง ขั้นตอนในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ท่ี ผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ  
และพฤติกรรมทางกายภาพ โดยการตดัสินใจประกอบด้วยการรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูลการ
ประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดยผูบ้ริโภคทราบความแตกต่าง
ระหวา่งส่ิงท่ีมีอยูแ่ละส่ิงท่ีควรเป็น จึงเกิดการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 
 ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
 Kotler&Amstrong (2546:77-79) กล่าวไวว้่า พฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมากไม่
วา่จะเป็นยาสีฟัน ไมเ้ทนนิส กลอ้งถ่ายรูป รถยนต ์โดยปกติการตดัสินใจท่ีมีความซบัซอ้นมากมกัจะ
มีผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือและทาํดว้ยความรอบคอบมากข้ึน ประเภทของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ   
 แบ่งออกเป็น 4 ประเภทดงัน้ี 
  1) พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complex buying behavior)ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรม
การซ้ือท่ีซับซ้อน เม่ือผูบ้ริโภคไดทุ่้มเทความพยายามสูงในการซ้ือสินคา้และรับรู้ว่าแต่ละตรา

การตดัสินใจ (purchase decision) 

การรับรู้ถึงความต้องการ (need recognition) หรือการรับรู้

ปัญหา (problem recognition) 

การค้นหาข้อมูล (information search) 

การประเมนิผลทางเลอืก(evaluation of alternatives) 

พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ (postpurchase) 
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ผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนัมาก ผูบ้ริโภคจะทุ่มเทความพยายามมากเม่ือซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพง 
มีความเส่ียงในการซ้ือ เป็นผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไม่บ่อยนกัและเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงตวัผูใ้ช ้ ผูบ้ริโภคจะตอ้ง
เรียนรู้อย่างมากเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ เช่น ผูซ้ื้อเคร่ืองคอมพิวเตอร์อาจจะไม่รู้ว่าจะตอ้งพิจารณาถึง
คุณลกัษณะใดบา้ง ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ส่วนมากไม่ได้แสดงความหมายท่ีแทจ้ริงออกมา
พฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ื้อจะผ่านขั้นตอนการเรียนรู้ โดยเร่ิมจากการพฒันาความเช่ือเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑไ์ปสู่การสร้างทศันคติและทาํการเลือกซ้ือ นกัการตลาดของผลิตภณัฑป์ระเภทท่ีตอ้งทุ่มเท
ความพยายามสูงในการซ้ือต้องเขา้ใจถึงพฤติกรรมการรวบรวมข่าวสารและการประเมินของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีความพยายามสูง นักการตลาดตอ้งช่วยให้ผูซ้ื้อเรียนรู้ถึงลกัษณะและความสําคญัท่ี
เก่ียวขอ้งของผลิตภณัฑ ์ รวมถึงลกัษณะสาํคญัของผลิตภณัฑท่ี์กิจการเสนอ นกัการตลาดจาํเป็น
จะตอ้งสร้างความแตกต่างของลกัษณะตราของกิจการ โดยอธิบายถึงประโยชน์ของการใชสิ้นคา้ตรา
ของกิจการผา่นขอ้ความในส่ือส่ิงพิมพ ์ นกัการตลาดตอ้งจูงใจพนกังานขายในร้านคา้และผูท่ี้ลูกคา้
เป็นท่ีรู้จกัเพื่อสร้างอิทธิพลต่อการเลือกตราคร้ังสุดทา้ย 
 2) พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความสงสัย (Dissonance reducing buying behavior)
พฤติกรรมการซ้ือแบบลดความสงสัย เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคทุ่มเทความพยายามสูงในการซ้ือสินคา้
ราคาแพง ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือไม่บ่อย หรือผลิตภณัฑท่ี์มีความเส่ียงในการซ้ือ แต่ผูบ้ริโภครับรู้ว่าแต่ละ
ตราผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างไม่มากนกั ตวัอย่างเช่น การซ้ือพรมปูพื้นอาจจะเป็นการซ้ือท่ีผูซ้ื้อ
ทุ่มเทความพยายามในการซ้ือสูงเพราะพรมปูพื้นมีราคาแพงและแสดงออกถึงตวัผูใ้ช ้ แต่ผูซ้ื้ออาจ
พิจารณาพรมหลายตราท่ีมีระดบัราคาอยูใ่นช่วงท่ีมีการกาํหนดราคาใกลเ้คียงกนั กรณีน้ีผูซ้ื้อรับรู้ว่า
ความแตกต่างระหว่างตราผลิตภณัฑมี์ไม่มากนกั ผูซ้ื้ออาจจะเดินดูพรมหลายๆร้านเพื่อเรียนรู้ว่ามี
ตราใดจาํหน่ายอยูบ่า้ง แต่ผูซ้ื้อจะทาํการตดัสินใจซ้ืออยา่งรวดเร็ว ผูซ้ื้ออาจจะซ้ือพรมเพราะราคา
เหมาะสมหรือสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก ภายหลงัการซ้ืออาจเกิดความสงสัยหลงัการซ้ือ(post 
puchasedissonance) หรือลดความกงัวลใจหลงัการซ้ือ  
 
 ปัจจัยสําคญัทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (พฤติกรรมผูบ้ริโภคฉบบัมาตรฐาน:7) กล่าวว่า พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคนั้นเกิดข้ึนจากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่างๆ ดงัน้ี ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม  ปัจจยัดา้นสังคม  
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา  ครอบครัว  และปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
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 1) ปัจจัยด้านวฒันธรรม 
 วัฒนธรรม หมายถึง สัญลักษณ์หรือส่ิงท่ีคนเราสร้างข้ึนเพื่อเป็นเคร่ืองกําหนด
พฤติกรรมมนุษยใ์ห้อยู่ในระเบียบในสังคมหน่ึง สัญลกัษณ์น้ีไดแ้ก่ เจตคติ ความเช่ือ ศาสนา ภาษา 
งานศิลป์  วฒันธรรม จะกดดนัให้คนในสังคมประพฤติปฏิบติัตาม  เพราะคนเราจะเป็นส่วนหน่ึง
ของสังคม  หากไม่ปฏิบัติตามก็จะไม่เป็นท่ียอมรับของกลุ่ม  แต่ละประเทศ แต่ละท้องถ่ินมี
วฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั 
 เอทเซลล ์วอคเกอร์และสแตนตนั (Etzel,Walker and Stanton ,1997:116) กล่าวไวว้่า
วฒันธรรม หมายถึง กลุ่มของสัญลกัษณ์ท่ีถูกสร้างข้ึนโดยสังคมและถูกถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไป
ยงัอีกรุ่นหน่ึง เพื่อใชเ้ป็นกฎเกณฑแ์ละขอ้กาํหนดพฤติกรรมมนุษยห์รือเป็นกลุ่มค่านิยมพื้นฐาน
(Basic values) การรับรู้(Perception) ความตอ้งการ(Wants) และพฤติกรรม(Behavior) ซ่ึงเรียนรู้จาก
การเป็นสงัคมของสมาชิกในครอบครัวและสถาบนัท่ีสาํคญัอ่ืนๆ 
  คอตเลอร์ (Kotler,1999: 136) ปัจจยัวฒันธรรมประกอบดว้ย  1)  แนวความคิดท่ีไม่มี
ตวัตน(Intangible Concept)  เป็นสญัลกัษณ์  เช่น  ทศันคติ  ความเช่ือ  ค่านิยม  เป็นตน้  นอกจากน้ียงั
รวมถึงค่านิยมและพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีเป็นท่ียอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ
แนวความคิด 2)ส่ิงท่ีมีตวัตน(Tangible  items)  เช่น อาหาร เฟอร์นิเจอร์ เส้ือผา้ และเคร่ืองมือต่างๆ 
เป็นตน้    
  เอทเซลล ์ วอคเกอร์และสแตนตนั (Etzel, Walker and Stanton ,1997:117) ชั้นทาง
สังคมหมายถึง การจดัลาํดบัชั้นสมาชิกภายในสังคมออกเป็นกลุ่มโดยถือเกณฑก์ารศึกษา รายได ้
ทรัพยสิ์นหรืออาชีพ ชั้นสงัคมกเ็ป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัการซ้ือของผูบ้ริโภค แต่ละชั้น
สงัคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมผูบ้ริโภคเฉพาะอยา่ง สญัลกัษณ์ในการโฆษณา กลยทุธ์ดา้น
ส่ือรวมทั้งโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดสะทอ้นถึงค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิต ส่ิงท่ียึดถือ
ปฏิบติัและบทบาทของครอบครัวแต่ละชั้นสงัคม 
 วิจิตรา  ประเสริฐธรรม (ม.ป.ป.:85-97 )กล่าวไวว้่า ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture 
Factors) ปัจจยัดา้นวฒันธรรมประกอบดว้ยปัจจยัยอ่ยไดแ้ก่วฒันธรรมหลกั  วฒันธรรมยอ่ย และชั้น
ทางสงัคม ซ่ึงจะอธิบายไดด้งัน้ี 
  1.1) วฒันธรรมหลกั (Culture) 
  วฒันธรรมเป็นตวักาํหนดขั้นพื้นฐานของความจาํเป็นและพฤติกรรมของ
บุคคลเขาจะไดเ้รียนรู้ถึงความพอใจ(Value) ต่อสินคา้โดยการใชสิ้นคา้เกิดการรับรู้ (Perception) ถึง
ยีห่อ้สินคา้ตั้งแต่เดก็จนโต มีความชอบ (Preferences) ต่อสินคา้บริการท่ีเห็นและก่อใหเ้กิดพฤติกรรม 
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  1.2) วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) 
  กลุ่มวฒันธรรมย่อย  ซ่ึงจะประกอบดว้ยสมาชิกท่ีเฉพาะเจาะจง  แบ่ง
ออกเป็น4 แบบ คือ กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มทางศาสนา กลุ่มแบ่งตามสีผิว กลุ่มแบ่งตามพื้นท่ี ปัจจยัต่างๆ 
เหล่าน้ีจะเป็นตวักาํหนดส่ิงต่าง ๆ เก่ียวกบัผูบ้ริโภค เช่น อาหาร ความชอบ การเลือกเส้ือผา้ การ
พกัผอ่นและอาชีพ 
  1.3) ชั้นต่าง ๆ ทางสงัคม (Social Class) 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากชั้นสังคมดว้ย  ชั้นทางสังคม
ของนกัการตลาดจะหมายถึง การแบ่งตลาดท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั  มีความสัมพนัธ์กนัในสังคมโดย
ในแต่ละชั้นสงัคมท่ีไดแ้บ่งไวน้ั้นจะเรียงตามลาํดบัคือสังคมชั้นสูง ชั้นกลางและชั้นตํ่า สมาชิกในแต่
ละชั้นสังคมจะมีส่วนคลา้ยกันในเร่ืองความพอใจ(Value) ในสินคา้ ความสนใจ (Interest) และ
พฤติกรรมการซ้ือ (Behavior)  
 
 2) ปัจจัยด้านสังคม 
 สุปัญญา ไชยชาญ(2543:125) กล่าวไว้ว่า ปัจจัยทางสังคมส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว และบทบาทสถานภาพในสังคมของ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
  2.1) กลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง กลุ่มบุคคลซ่ึง
ผูบ้ริโภคคนนั้นยดึถือหรือไม่ยดึถือเอาเป็นแบบอยา่งในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม   
  2.2) ครอบครัว หมายถึง การท่ีคนตั้งแต่ 2 คนมาอยู่รวมกัน โดยมี
ความสัมพนัธ์กนัดว้ยการแต่งงานหรือมีความผกูพนักนัทางสายโลหิต หรือดว้ยการรับเป็นบุตรบุญ
ธรรม  
  2.3)  บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ 
หมายถึง  ฐานะตําแหน่งหรือเ กียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม  (พจนานุกรมฉบับ
ราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2525 2539:792) ส่วน บทบาท หมายถึง การทาํตามหนา้ท่ีท่ีสงัคมกาํหนดไว ้
  ปณิศา ลญัชานนท(์2548:91-92) กล่าวไวว้่า ปัจจยัดา้นสังคม (Social 
factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรม
การซ้ือประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย 
ไดแ้ก่สมาชิกในครอบครัว เพื่อน ฯลฯ ซ่ึงจะมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติ ความ
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คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ผูบ้ริโภคจะมีกลุ่มอา้งอิงหลายกลุ่ม แต่กลุ่มอา้งอิงท่ีสอดคลอ้งกบั
ความหมายทางการตลาดสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
  - กลุ่มสมาชิก (Membership group) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลสมคัร
เป็นสมาชิกของกลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มทางวิชาชีพต่างๆ เช่น กลุ่มสมาคมนกัการตลาดแห่งประเทศไทย
กลุ่มสมาคมผูจ้ดัพิมพแ์ละผูจ้ดัจาํหน่ายหนงัสือพิมพแ์ห่งประเทศไทย เป็นตน้ 
  - กลุ่มท่ีใฝ่ฝัน (Aspirational group) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคล
ปรารถนาจะไดเ้ป็นสมาชิก ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงประเภทน้ีสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มใฝ่ฝันท่ี
คาดไวล่้วงหนา้ กลุ่มใฝ่ฝันท่ีเป็นสญัลกัษณ์ในการเลียนแบบ(Symbolic aspirational group) 
  - กลุ่มท่ีไม่พึงประสงค ์(Dissociative group) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคล
ไม่ตอ้งการจะเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงกลุ่มท่ีไม่พึงประสงคส์าํหรับคนหน่ึงอาจเป็นกลุ่มท่ีใฝ่ฝันสาํหรับคน
หน่ึงก็ได ้ ฉะนั้นนกัการตลาดตอ้งระมดัระวงัท่ีจะไม่ให้สินคา้ของเขาไปเก่ียวขอ้งกบักลุ่มท่ีไม่พึง
ประสงค์ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเขานักการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไรระดบัอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงจะมีความสมัพนัธ์กบัผลิตภณัฑแ์ละยีห่อ้
ดว้ย กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการเลือกยีห่อ้สินคา้ เช่น รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์ เส้ือผา้ เป็นตน้  
  นอกจากนั้นนกัการตลาดจะตอ้งคาํนึงถึงปฏิกิริยาของผูน้าํทางความคิด 
(Opinionleader) ในสังคมนั้นๆ ดว้ย โดยศึกษาถึงคุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์และจิตวิทยา
ของผูบ้ริโภค แลว้นาํมาขอ้มูลของผูน้าํทางความคิด เพื่อท่ีจะไดส้ามารถสร้างส่ือต่างๆ ใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูน้าํทางความคิด ทั้งน้ีเน่ืองจากนกัการตลาดเช่ือว่า ถา้สามารถทาํให้ผูน้าํทาง
ความคิดยอมรับในตวัผลิตภณัฑไ์ด ้กจ็ะทาํใหค้นท่ีเหลือยอมรับในตวัผลิตภณัฑด์ว้ย 
   Etzel, Walker and Stanton (2004: 102) กล่าวไวว้่า ครอบครัว (Family) 
หมายถึง บุคคลซ่ึงเก่ียวขอ้งกนัทางสายเลือด การแต่งงาน หรือการรับอุปการะใหเ้ขา้มาอยูร่่วมกนั 
ประกอบดว้ยบิดามารดา และพ่ีนอ้ง ครอบครัวถือเป็นกลุ่มปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ 
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว โดย
ผูผ้ลิตสินคา้จะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยโุรป ซ่ึงจะมี
ลกัษณะการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 
   บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม 
เช่น ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่างๆ โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่าง
กนัในแต่ละกลุ่มผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของตนเองใน
สังคม เช่น ประธานบริษทัมกัจะขบัรถเบน็ซ์ ใส่สูทราคาแพงและด่ืมไวน์ ซ่ึงนกัการตลาดจาํเป็น
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จะตอ้งตระหนกัถึงศกัยภาพของสินคา้และตราสินคา้ท่ีจะใชเ้ป็นสัญลกัษณ์แทนบทบาทดว้ยหรือไม่
ทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
 
 3) ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
 ปณิศา  ลญัชานนท(์2548: 92-98) กล่าวไวว้่า ปัจจยัดา้นจิตวิทยา เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคล จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้น
จิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ 
ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย 1.แรงจูงใจ  2.การรับรู้ 3.การเรียนรู้ 4.ความเช่ือ 5.บุคลิกภาพ  
     3.1) แรงจูงใจ 
   ศุภร เสรีรัตน์ (2544:20) กล่าวไวว้่า แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ส่ิง
กระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํให้บุคคลกระทาํหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน 
(London andBitta:14) แรงจูงใจทาํให้เราไดรู้้ถึงความตอ้งการของเราเอง และเป็นการให้เหตุผล
สาํหรับการกระทาํท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการดงักล่าวเหล่านั้น 
   สุภาภรณ์ พลนิกร(2548:130) กล่าวไวว้่า แรงจูงใจของผูบ้ริโภค
(Consumer Motive)ผูบ้ริโภคมกัจะรับรู้ส่ิงต่างๆตามท่ีตนมีความจาํเป็นหรือมีความตอ้งการ หากมี
ความจาํเป็นมากเพียงใดก็ยิง่ทาํใหไ้ม่สนใจส่ิงแวดลอ้มท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนัมากเพียงนั้น เช่น ผูบ้ริโภค
ท่ีสนใจจะซ้ือโทรศพัทมื์อถือรุ่นท่ีใชถ่้ายรูปไดม้กัจะใหค้วามสนใจโฆษณาท่ีเก่ียวกบัเร่ืองนั้น ส่วนผู ้
ท่ีมีความพอใจกบัโทรศพัทมื์อถือของตนแลว้มกัจะไม่สนใจรับรู้รับทราบเร่ืองโทรศพัทมื์อถือรุ่น
ดงักล่าวหรือคนท่ีกาํลงัหิวมกัสังเกตเห็นโฆษณาเก่ียวกบัอาหารไดเ้ร็วกว่าคนท่ีอ่ิมแลว้ ดงันั้นการ
สาํเร็จในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคจึงเกิดจาการมุ่งตอบสนองความจาํเป็นท่ีผูบ้ริโภครับรู้ได ้ 
    3.2) การรับรู้ 
   ศุภร เสรีรัตน์(2544:21) กล่าวไวว้่า การรับรู้/ การสัมผสัรู้ หมายถึง การ
ตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิดท่ีสังเกตเห็นไดห้รืออะไรก็ตามท่ีถูกนาํเขา้มาสู่
ความสนใจของผูบ้ริโภคโดยผา่นประสาทสัมผสัทั้ง5 ขั้นตอนในการรับรู้สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 
ขั้นตอนดงัน้ี 
    1) การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรรเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเปิด
โอกาสใหข้อ้มูลเขา้มาสู่ตนเอง ตวัอยา่ง ผูช้มรายการโทรทศัน์อาจจะเลือกเปล่ียนช่องหรือออกจาก
หอ้ง เม่ือข่าวสารหรือโฆษณานั้นไม่น่าสนใจ หรืออาจชมโฆษณาถา้โฆษณานั้นน่าสนใจ เป็นตน้ 
    2) การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภค
เลือกท่ีจะตั้งใจรับส่ิงกระตุน้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความตั้งใจรับขอ้มูล นกัการ
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ตลาดจะตอ้งใชค้วามพยายามท่ีจะสร้างงานทางดา้นการตลาดใหมี้ลกัษณะเด่นและน่าสนใจ เพื่อทาํ
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตั้งใจรับข่าวสารอยา่งต่อเน่ือง บุคคลมกัสนใจส่ิงกระตุน้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
ความตอ้งการของตน หรือส่ิงกระตุน้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างมากเม่ือเปรียบเทียบกบัส่ิงกระตุน้
ตามปกติ เช่น หา้งสรรพสินคา้ลดราคาสินคา้ 15 เปอร์เซนต ์ ในช่วงเทศกาล ซ่ึงในช่วงปกติจะลด
เพียง 5 เปอร์เซนตเ์ท่านั้น เป็นตน้ 
    3)  ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร  หรือการบิดเบือน
ขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร  ดงัน้ีความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร แมผู้บ้ริโภคจะตั้งใจรับข่าวสารทาง
การตลาด แต่ไม่ไดห้มายความวา่ข่าวสารนั้นจะถูกตีความไปในทางท่ีถูกตอ้งเสมอไปในขั้นน้ีจึงเป็น
การตีความหมายของขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้มาว่ามีความเขา้ใจตามท่ีนกัการตลาดกาํหนดไวก้ารบิดเบือน
ขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร การส่งขอ้มูลข่าวสารอาจจะไม่สมัฤทธ์ิผลตามท่ีผูส่้งตั้งใจ เน่ืองจากแต่ละบุคคล
มีแนวโนม้ท่ีจะตีความหมายของข่าวสารโดยมีความสัมพนัธ์กบัความเช่ือท่ีตนมีอยู่ ซ่ึงอาจทาํให้
ข่าวสารบิดเบือนไปจากความเป็นจริง ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจจิตใจของผูบ้ริโภค เพราะมี
ผลกระทบต่อการแปลความหมายของขอ้มูลข่าวสารและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
    4)  การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร หมายถึง การท่ี
ผูบ้ริโภค จดจาํขอ้มูลบางส่วนท่ีเขาไดเ้ห็น ไดอ่้าน หรือไดย้นิ หลงัจากเกิดการเปิดรับและเกิดความ
เขา้ใจแลว้นกัการตลาดตอ้งพยายามสร้างขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องตนให้อยูใ่นความทรงจาํของ
ผูบ้ริโภคโดยการส่งขอ้มูลซํ้ าๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมาย ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความทรงจาํ และตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์
   3.3) การเรียนรู้ 
   Etzel, Walker and Stanton (2004: g-7) กล่าวไวว้่า การเรียนรู้ (Learning) 
หมายถึง การเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมอนัเน่ืองมาจากการเรียนรู้และประสบการณ์หรือหมายถึง 
ขั้นตอนท่ีบุคคลนําความรู้และประสบการณ์ไปประยุกต์ใช้ในพฤติกรรมการบริโภคและการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในอนาคต (Schiffman and Kanuk. 2004 : G-6) การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ
บุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงเรียกว่า ทฤษฎีส่ิงกระตุน้-
การตอบสนอง โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
   ทฤษฎีส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง [Stimulus-Response (SR) theory] หรือ
การเรียนรู้ทางพฤติกรรม (Behavior learning) เป็นขั้นตอนของการพฒันาการตอบสนองอตัโนมติั 
ในสถานการณ์ท่ีเกิดจากการเปิดรับส่ิงกระตุน้ซํ้ า คือ ส่ิงต่อไปน้ี 
   1)  แรงกระตุน้ (Drive) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ภายในท่ีทาํใหเ้กิดการกระทาํ 
ซ่ึงเป็นผลมาจากอิทธิพลของส่ิงจูงใจ (Motive) ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ีอยู่ภายในตวัมนุษย ์
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ประกอบดว้ย ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย   ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง ความตอ้งการ
ดา้น สงัคมหรือความตอ้งการความรักและการยอมรับเป็นส่วนหน่ึงของสังคม  ความตอ้งการการยก
ยอ่ง ความตอ้งการส่วนตวั 
   2)  สัญญาณ (Cue) เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีมีอาํนาจกระตุน้ใหเ้กิดการ
ตอบสนอง โดยจะพิจารณาวา่ เม่ือไร ท่ีไหน และอยา่งไร ท่ีบุคคลจะมีการตอบสนอง หรือเป็นปัจจยั
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีอาํนาจกระตุน้ใหเ้กิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น การส่งเสริม
การตลาด เคร่ืองมือในการโฆษณา การออกแบบบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
   3)  การลงความเห็นจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus generalization) หมายถึง 
กระบวนการซ่ึงการตอบสนองอยา่งเดียวกนัถูกสร้างข้ึนจากสัญญาณ (Cue) ร่วมกบัส่ิงกระตุน้ท่ีผา่น
มา หรือส่ิงกระตุน้ท่ีคลา้ยคลึงกนั ตวัอยา่งการใชห้ลกัการลงความเห็นจากส่ิงกระตุน้ เช่น บริษทั
จอห์นสนั แอนด ์จอห์นสัน ไดข้ยายสายผลิตภณัฑจ์ากสบู่เป็นเบบ้ีครีม เบบ้ีออย เบบ้ีโลชัน่ เบบ้ีพาว
เดอร์ เบบ้ีแชมพ ู เป็นตน้ โดยยดึถือเกณฑค์วามเช่ือ (Belief) ความประทบัใจ และประสบการณ์ใน
อดีตของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ท่ีมีอยู ่
   4) การจาํแนกความแตกต่างจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus discrimination) 
หมายถึงการท่ีบุคคลเรียนรู้ถึงความแตกต่างของสัญญาณ และทาํใหเ้กิดการตอบสนองต่อบรรดาส่ิง
กระตุน้ท่ีคลา้ยกนั ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้ถึงความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ต่างๆ โดยเฉพาะความ
แตกต่างดา้นหนา้ท่ี หรือคุณสมบติัท่ีเป็นจุดเด่นต่างๆ ของสินคา้ ตวัอยา่ง นาฬิกาโรเลก็ซ์ ตอ้งใช้
หลกัขอ้น้ีเพื่อสร้างใหเ้กิดความแตกต่างวา่เหนือกวา่ยีห่อ้อ่ืน 
   5) การเสริมแรง (Reinforcement) หมายถึง รางวลั (Reward) ซ่ึงต่อเน่ือง
จากการตอบสนองท่ีไดรั้บรางวลัหรือความพึงพอใจ ถา้การตอบสนองไดรั้บความพึงพอใจ ความ
ผกูพนัระหว่างสัญญาณและการตอบสนองจะเกิดข้ึน แสดงว่าแบบแผนของพฤติกรรมไดรั้บการ
เรียนรู้แลว้ดงันั้นการเรียนรู้จึงเกิดข้ึนจากการเสริมแรงท่ีต่อเน่ือง ซ่ึงจะทาํให้เกิดเป็นนิสัย (Habit) 
หรือความภกัดีต่อตราสินคา้ 
   พฤติกรรมท่ีมีการเสริมแรงจะเป็นตวัเช่ือมระหว่างส่ิงกระตุน้และการ
ตอบสนองนกัการตลาดสามารถใชท้ฤษฎีน้ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ ดงันั้น
บริษทัอาจออกแบบตราสินคา้ใหมี้การเสริมแรงและเสนอแนวทางใหม่ๆ ท่ีแตกต่าง เพื่อใหผู้บ้ริโภค
หนัมาซ้ือสินคา้ของบริษทัตน ในขณะเดียวกนับริษทัใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดโ้ดยใชก้ารเสริมแรง
และแนวทางการจูงใจท่ีเหมือนกบัคู่แข่งขนั 
   วิทวสั รุ่งเรืองผล(2546:66) กล่าวไวว้่า การเรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ท่ีผ่านมาของแต่ละคน แต่ไม่รวมถึงการเปล่ียนแปลง



บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 53 

พฤติกรรมอนัเกิดจากการตอบสนองโดยสัญชาตญาณ เช่น ความหิว ความง่วง ฯลฯ ในการทาํความ
เขา้ใจเก่ียวกบัการเรียนรู้นั้น ไดมี้ทฤษฎีเก่ียวกบัการเรียนรู้ช่ือว่า ทฤษฎีการกระตุน้และการ
ตอบสนองท่ีเช่ือว่าการเรียนรู้ของมนุษยเ์กิดข้ึนจากการท่ีมนุษยไ์ดรั้บส่ิงกระตุน้และการตอบสนอง
จากส่ิงกระตุน้นั้นและเม่ือมีการกระตุน้และการตอบสนองอย่างเป็นระบบ จะทาํให้มนุษยเ์กิด
กระบวนการเรียนรู้ โดยอาศยัส่ิงกระตุน้นั้นๆ โดยทฤษฎีดงักล่าวยงัไดอ้ธิบายถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เรียนรู้ของมนุษยไ์ดเ้ป็น 4 ปัจจยัคือ 
   1) แรงกระตุน้ คือ ส่ิงท่ีจะมากระตุน้ให้มนุษยเ์กิดพฤติกรรมอย่างใด
อยา่งหน่ึง 
   2) สญัญาณ คือ ส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึน เพื่อใชท้ดแทนแรงกระตุน้ 
   3) การตอบสนอง คือปฏิกิริยาหรือการกระทาํของมนุษยท่ี์เกิดข้ึนจาก
การไดรั้บแรงกระตุน้ 
   4) ส่ิงสนบัสนุน คือ รางวลัหรือการลงโทษท่ีมนุษยจ์ะไดรั้บจากการ
กระทาํ 
                 
  3.4) ทศันคติ 
   วิจิตรา ประเสริฐธรรม(ม.ป.ป.: 85-97) กล่าวไวว้่า ทศันคติ หมายถึง 
ความชอบหรือไม่ชอบท่ีอยูติ่ดกบับุคคล หมายรวมถึงอารมณ์และแนวโนม้การกระทาํต่อสินคา้และ
บริการส่ิงต่างๆเหล่าน้ี เช่น ศาสนา การเมือง เส้ือผา้ เพลง อาหาร ผูบ้ริโภคจะมีทศันคติอยูแ่ลว้
ในทางท่ีชอบหรือไม่ชอบ 
   ศุภร เสรีรัตน์ (2544:21) กล่าวไวว้่า ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง กลุ่ม
กวา้งๆของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษยห์รือความเห็นท่ีเป็นรูปแบบของพฤติกรรมของ
บุคคล (Londonand Bitta.1988:15) 
   3.5) บุคลิกภาพ 
   พิมลวรรณ หนูแกว้(2550:31) กล่าวไวว้่า บุคลิกภาพ (Personality) คือ 
แนวโนม้ของการตอบสนองท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละคนในสถานการณ์ต่างๆหรือเป็นปัจจยัภายใน
ท่ีมีลกัษณะเฉพาะซ่ึงทาํหนา้ท่ีกาํหนดและสะทอ้นการตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มของแต่ละคนซ่ึง
จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละบุคคล
บุคลิกภาพสามารถใช้เป็นตวัแปรในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกตราสินคา้ได ้
ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งพยายามสร้างบุคลิกภาพของตราสินคา้ใหต้รงกบับุคลิกภาพของผูบ้ริโภคท่ี
เป็นกลุ่มเป้าหมายดว้ยบุคลิกภาพของตราสินคา้ (Brand personality) คือ ส่วนประสมท่ีเฉพาะเจาะจง
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ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะนิสัยของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่งผลให้ผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งพฒันาสินคา้ให้มี
คุณลกัษณะตามนั้น บุคลิกของตราสินคา้อาจแบ่งไดเ้ป็น 5 กลุ่ม คือ 
   1) ความจริงใจ (Sincerity) มีลกัษณะเรียบง่าย ซ่ือสัตย ์บริสุทธ์ิ และร่า
เริง 
   2) ความน่าต่ืนเตน้ (Excitement) มีลกัษณะกลา้หาญ มีนํ้ าใจ มี
จินตนาการ และมีความทนัสมยั 
   3) ความสามารถ (Competence) มีลกัษณะน่าเช่ือถือ ฉลาด และประสบ
ความสาํเร็จ  
  4) ความลึกซ้ึง (Sophistication) มีลกัษณะหรูหรา และมีเสน่ห์ 
   5) ความแขง็แรงทนทาน (Ruggedness) มีลกัษณะแขง็แกร่ง และทนทาน
บุคลิกภาพและทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์(Freud’s theory of motivation) มีสมมติฐานท่ีว่า อิทธิพล
ดา้นจิตวิทยา (แรงจูงใจและบุคลิกภาพ) จะกาํหนดพฤติกรรมของมนุษย ์ ส่วนใหญ่เป็นจิตใตส้าํนึก 
(Unconscious) ประกอบดว้ย อิด (Id) อีโก ้ (Ego) ซุปเปอร์อีโก ้ (Superego) ทฤษฎีน้ีไดน้าํไปใชใ้น
การกาํหนดบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคดว้ย ฟรอยด์พบว่า บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถู์ก
ควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดบั คือ 
    5.1) อิด (Id) เป็นส่วนประกอบของส่ิงท่ีจะทาํให้บุคคล
แสดงพฤติกรรมออกมาเพ่ือตอบสนองความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยโ์ดยมิไดมี้การขดัเกลาให้
พฤติกรรมนั้นเหมาะกบัค่านิยมของสังคม พฤติกรรมท่ีเกิดจากอิดอาจจะดีหรือไม่ดีก็ได ้ เช่น 
พฤติกรรมการกา้วร้าว ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการแสวงหาความพอใจ เป็นตน้ ตวัอยา่ง 
การโฆษณานํ้ าหอม DKNYกระตุน้อิด (Id) โดยแสดงถึงความมีอิทธิพลทางเพศ มีกล่ินหอมท่ีชวน
ใหห้ญิงสาวหลงใหล เป็นตน้  
    5.2) อีโก ้ (Ego) เป็นความตอ้งการดา้นการยกยอ่ง ความ
ภาคภูมิใจ ความเคารพ และสถานะของบุคคล อีโกเ้ป็นตวัควบคุมภายในท่ีทาํใหเ้กิดความสมดุล
ระหว่างความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีเกิดจากอิด (Id) กบัขอ้กาํหนดทางดา้นสังคมและวฒันธรรมของ
ซุปเปอร์อีโก ้ (Superego)ดงันั้นอีโกจึ้งเป็นส่วนท่ีช่วยขดัเกลาพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาของแต่ละ
บุคคลใหเ้หมาะสมกบักาลเทศะ เหตุผล หรือเหตุการณ์ท่ีเป็นจริงในสังคม ตวัอยา่ง การโฆษณา
รถยนต ์Toyota Camry ใชข้อ้ความว่า “Camry making others followers” ซ่ึงหมายความว่า “เปล่ียน
ผูอ่ื้นเป็นผูต้าม” เป็นการกระตุน้อีโกใ้นดา้นความตอ้งการการยอมรับยกยอ่งจากผูอ่ื้น เป็นตน้ 
    5.3) ซุปเปอร์อีโก ้ (Superego) เป็นส่วนท่ีสะทอ้นถึง
ศีลธรรมและจริยธรรมของสังคมหรือเป็นระบบซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักฎเกณฑข์องสังคม ซ่ึงช่วยป้องกนั
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การแสดงออกของพฤติกรรมท่ีเกิดจากอิด (Id) ไม่ใหมี้ความเห็นแก่ตวัจนเกินไป (Solomon. 2002 
:532) ถา้สงัคมถือวา่ส่ิงใดเป็นส่ิงท่ีดีงามควรยดึถือและประพฤติปฏิบติั ส่วนของซุปเปอร์อีโกก้็จะรับ
ไวป้ฏิบติัตาม บทบาทท่ีสาํคญัของซุปเปอร์อีโกคื้อ ทาํหนา้ท่ียบัย ั้งการกระทาํ การแสวงหาความ
พอใจของบุคคลให้ปฏิบติัตามกฎและขอ้บงัคบัของสังคม ส่วนอีโกเ้ป็นส่ือกลางระหว่างอิดและ
ซุปเปอร์อีโก ้ โดยพยายามพฒันาส่ิงกระตุน้จากอิดออกมาเป็นพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัซุปเปอร์     
อีโก ้นกัการตลาดจะศึกษาทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด ์เพื่อสร้างบุคลิกภาพของสินคา้หรือบุคลิกภาพ
ของผูใ้ชสิ้นคา้ โดยมีแนวโนม้ท่ี จะสอดคลอ้งกบัซุปเปอร์อีโก ้ 
   
  4) ปัจจัยส่วนบุคคล 
  สุปัญญา ไชยชาญ (2543: 128) กล่าวไวว้่าปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีสาํคญั ๆ ไดแ้ก่อายคุรอบครัวอาชีพ
รายไดรู้ปแบบการดาํเนินชีวิตบุคลิกภาพและมโนทศัน์ท่ีมีต่อตนเอง 
 ปณิศา ลญัชานนท ์(2548: 98-103) กล่าวไวว้่าปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆไดแ้ก่อายุวงจรชีวิต
ครอบครัวอาชีพโอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายไดก้ารศึกษาค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิตโดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
  1) อาย ุ (Age) บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนัการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุตวัอย่างเช่นกลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลก
ใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชั่นส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจสินคา้เก่ียวกับสุขภาพและความ
ปลอดภยัเป็นส่วนใหญ่ 
   2) ครอบครัว (Family life cycle) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของบุคคลซ่ึง
การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลทาํ
ใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
   3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็น
และความ ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัเช่นเกษตรกรหรือชาวนาก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็นต่อ
การครองชีพและสินคา้ท่ีเป็นปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ส่วนพนักงานท่ีทาํงานในบริษทัต่าง ๆ 
ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็นนักธุรกิจก็จะซ้ือ
สินคา้เพื่อสร้างภาพพจน์ให้กบัตวัเองเป็นตน้นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของ
บริษัทเป็นท่ีต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใดเพื่อท่ีจะจัดเตรียมสินคา้ให้สอดคลอ้งกับความ
ตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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   4)  รายได ้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจสถานภาพทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระบทต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือสถานภาพเหล่าน้ีประกอบดว้ย
รายได้การออมทรัพยอ์าํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกับการจ่ายเงินนักการตลาดตอ้งสนใจใน
แนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคลเน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออาํนาจการซ้ือคนท่ีมีรายไดต้ ํ่ามุ่งจะซ้ือ
สินคา้ท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพและมีความไวต่อราคามากส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดีและราคาสูงโดยเนน้ท่ีภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั 
   5)  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภค
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่าเน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถ
สร้างรายไดสู้งจึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมาก 
   6)  ค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิต (Value and lifestyle) ค่านิยมหรือ
คุณค่า (Value) หมายถึงความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงส่วน
รูปแบบการดาํรงชีวิต (lifestyle) หมายถึงวิธีการดาํรงชีวิตซ่ึงบุคคลใชเ้วลาและทรัพยากรเพื่อทาํ
กิจกรรม (Activities) โดยพิจารณาส่ิงท่ีเขาสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) ต่อส่ิงต่างๆ
ท่ีอยู่รอบตวัเขารูปแบบการดาํรงชีวิตมีประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดและการกาํหนดเป้าหมาย
สาํหรับนกัการตลาดเช่ือว่าการเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิต
ของแต่ละบุคคลซ่ึงสามารถแบ่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 8 กลุ่มดงัน้ี(1) ผูท่ี้ชอบเขา้สังคม 
(Actualizers) (2) ผูท่ี้ประสบความสาํเร็จในชีวิต (Fulfilleds) (3) ผูท่ี้ยดึมัน่ในหลกัการ(Believers) (4) 
ผูท่ี้มีความทะเยอทะยาน(Achievers) (5) ผูท่ี้มีความพยายาม(Strivers) (6) ผูท่ี้ต่อสู้ด้ินรน(Strugglers) 
(7) ผูท่ี้มีประสบการณ์ (Experiencers) (8) ผูป้ฏิบติัการ 
  ปณิศา ลญัชานนท(์2548:98-103) กล่าวไวว้่า ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุ วงจรชีวิต
ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได ้การศึกษา ค่านิยม และรูปแบบการดาํรงชีวิต โดย
มีรายละเอียด ดงัน้ี 
   1)  อาย ุ (Age) บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอาย ุประกอบดว้ย ตํ่ากว่า 6 ปี  6-11 ปี  12-19 ปี  20-
34 ปี  35-49 ปี 50-64 ปี  และ 65 ข้ึนไป ตวัอยา่งเช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และ
ชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพและความปลอดภยั เป็น
ตน้ 
   2)  วงจรชีวิตครอบครัว [Family life cycle (Flc)] เป็นขั้นตอนการ
ดาํรงชีวิตของบุคคล ซ่ึงการดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ 
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และค่านิยมของบุคคล ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดย
มีความสัมพนัธ์กบัสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล นกัการตลาดจะเลือก
กลุ่มเป้าหมายจากวงจรชีวิตครอบครัว ซ่ึงวงจรชีวิตครอบครัวมี 9 ขั้นตอน ดงัน้ี 
   ขั้นท่ี1 เป็นโสด (Single people): อยูใ่นวยัหนุ่มสาว (Young) กลุ่มน้ีจะมี
ภาระทางการเงินนอ้ย มกัจะซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคส่วนตวั สนใจดา้นการพกัผอ่นหยอ่นใจ และ
สินคา้ตามความนิยม เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองสาํอาง เคร่ืองประดบั เป็นตน้ 
   ขั้นท่ี2 คู่สมรสใหม่ (Newly married couples): อยูใ่นวยัหนุ่มสาวและยงั
ไม่มีบุตร Young and no children) กลุ่มน้ีจะมีอตัราการซ้ือและช่วงระยะเวลาซ้ือสินคา้สูงท่ีสุดมกัจะ
ซ้ือสินคา้ถาวร เช่น รถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์ท่ีจาํเป็น 
   ขั้นท่ี 3 ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี1 (Full nest I): บุตรคนเลก็อายตุ ํ่ากว่า 6 
ขวบ (Youngest child under six) กลุ่มน้ีมกัจะซ้ือสินคา้ถาวรท่ีใชใ้นบา้นมากท่ีสุด เช่น เฟอร์นิเจอร์
เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองดูดฝุ่ น และผลิตภณัฑส์าํหรับเด็ก เช่น อาหารเด็ก ยา เส้ือผา้ และของเด็กเล่น
รวมทั้งมีความสนใจในผลิตภณัฑใ์หม่เป็นพิเศษ แต่มีสภาพคล่องทางการเงินตํ่า 
   ขั้นท่ี4 ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี2 (Full nest II): บุตรคนเลก็อาย ุ 6 ขวบ
หรือมากกว่า 6 ขวบ (Youngest child six or over) กลุ่มน้ีจะมีฐานะการเงินดีข้ึน ภรรยาอาจจะตอ้ง
ทาํงานดว้ยเพราะบุตรเขา้โรงเรียนแลว้ สินคา้ท่ีบริโภค เช่น อาหาร เส้ือผา้ เคร่ืองเขียน แบบเรียน
และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจสาํหรับบุตร 
   ขั้นท่ี5 ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี3 (Full nest III) : บิดามารดาอายมุากและมี
บุตรโตแลว้ แต่บุตรยงัไม่แต่งงาน (Older married couples with dependent children) กลุ่มน้ีจะมี
ฐานะการเงินดีข้ึน สามารถซ้ือสินคา้ถาวรและเฟอร์นิเจอร์มาแทนของเก่า ผลิตภณัฑท่ี์บริโภคอาจจะ
เป็นรถยนต ์บริการของทนัตแพทย ์การพกัผอ่นและการท่องเท่ียวท่ีหรูหรา บา้นขนาดใหญ่กวา่เดิม 
   ขั้นท่ี6 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี1 (Empty nest I) : บิดา 
มารดาอายมุาก (Older married couples) มีบุตรแยกครอบครัวและหัวหนา้ครอบครัวยงัทาํงานอยู ่
กลุ่มน้ีจะมีฐานะการเงินดี มีเงินเกบ็ อาจตอ้งยา้ยไปอยู ่อพาร์ตเมนต ์ชอบเดินทางเพื่อพกัผอ่น บริจาค
ทรัพยสิ์นบาํรุงศาสนาและช่วยเหลือสงัคม แต่ไม่สนใจในผลิตภณัฑใ์หม่ 
   ขั้นท่ี7 ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี2 (Empty nest II): บิดา 
มารดาอายมุาก (Older married) บุตรแยกครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมี
รายไดล้ดลง อาศยัอยูใ่นบา้น จะซ้ือยารักษาโรค และผลิตภณัฑส์าํหรับผูสู้งอายขุั้นท่ี8 คนท่ีอยูค่น
เดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงเสียชีวิตหรือหยา่ขาดจากกนัและยงัทาํงานอยู ่ กลุ่มน้ียงัคงมีรายไดอ้ยู ่ พอใจ
การท่องเท่ียว แต่ตอ้งการขายบา้น 
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   ขั้นท่ี9 คนท่ีอยู่คนเดียวเน่ืองจากฝ่ายหน่ึงเสียชีวิตหรือหย่าขาดจากกนั
และออกจากงานแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล ตอ้งการ
ความเอาใจใส่และการดูแลเป็นพิเศษ 
   3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็น
และความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เกษตรกรหรือชาวนากจ็ะซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็นต่อ
การครองชีพและสินคา้ท่ีเป็นปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนกังานท่ีทาํงานในบริษทัต่างๆ 
ส่วนใหญ่จะซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็น นกัธุรกิจก็จะซ้ือ
สินคา้เพื่อสร้างภาพพจน์ให้กบัตวัเอง เป็นตน้ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของ
บริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม 
   4)  รายได ้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic 
circumstances) สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระบทต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ 
สถานภาพเหล่าน้ี ประกอบดว้ย รายได ้ การออมทรัพย ์ อาํนาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการ
จ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออาํนาจ
การซ้ือ คนท่ีมีรายไดต้ ํ่ามุ่งจะซ้ือสินคา้ท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ี
มีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีและราคาสูง โดยเนน้ท่ีภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั 
   5)  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภค
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถ
สร้างรายไดสู้งกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมาก 
   6)  ค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิต [Value and lifestyle (VALs)] 
ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ือง
หน่ึง ส่วนรูปแบบการดาํรงชีวิต (lifestyle) หมายถึง วิธีการดาํรงชีวิตซ่ึงบุคคลใชเ้วลาและทรัพยากร
เพื่อทาํกิจกรรม (Activities) โดยพิจารณาส่ิงท่ีเขาสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) ต่อ
ส่ิงต่างๆท่ีอยู่รอบตวัเขา รูปแบบการดาํรงชีวิตมีประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดและการกาํหนด
เป้าหมายสาํหรับผลิตภณัฑ ์(Kerin, Hartley and Rudelius. 2004 : 110) นกัการตลาดเช่ือว่าการเลือก
ผลิตภณัฑ์ของบุคคลข้ึนอยู่กบัค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิตของแต่ละบุคคลซ่ึงสามารถแบ่ง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 8 กลุ่ม ดงัน้ี(1) ผูท่ี้ชอบเขา้สังคม (Actualizers) (2) ผูท่ี้ประสบ
ความสาํเร็จในชีวิต(Fulfilleds) (3) ผูท่ี้ยดึมัน่ในหลกัการ(Believers) (4) ผูท่ี้มีความทะเยอทะยาน
(Achievers) (5) ผูท่ี้มีความพยายาม(Strivers) (6) ผูท่ี้ต่อสู้ด้ินรน(Strugglers) (7) ผูท่ี้มีประสบการณ์ 
(Experiencers) (8) ผูป้ฏิบติัการ (Makers) 
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 จากขอ้มูลขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดังน้ีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคหมายถึงกระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์และการบริการ เพื่อสนองความต้องการและความปรารถนาของบุคคลนั้ นๆ โดย
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นตอ้งประกอบดว้ยกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการต่างๆนั้นจะตอ้งข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายๆอย่างเช่น ปัจจยับุคคล
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ป็นตน้ ท่ีเป็นตวัตดัสินใจใหก้บัผูบ้ริโภค 

 
 
2.4 แนวคดิและทฤษฎคีวามต้องการ 
 
 ความต้องการของมนุษย์ 
 สิรินาตย ์กฤษฎาธาร(2552: 31-33) กล่าวถึง ความตอ้งการของบุคลากรในการทาํงาน
ไวห้ลายประการไดแ้ก่ ทาํงานท่ีเขาสนใจ อุปกรณ์ท่ีดีสาํหรับการทาํงาน ค่าจา้งเงินเดือนท่ียติุธรรม 
โอกาสกา้วหน้าในหน้าท่ีการงาน สภาพการทาํงานท่ีดี รวมทั้งชัว่โมงการทาํงานท่ีเหมาะสม และ
สถานท่ีทาํงานท่ีเหมาะสม ความสะดวกในการไปและกลบั รวมทั้งสวสัดิการอ่ืนๆทาํงานร่วมกบั
ผูบ้งัคบับญัชาท่ีเขา้ใจในการควบคุมปกครองโดยฌพาะอยา่งยิง่เป็นคนท่ีเขายกยอ่งนบัถือ 
 กฤษณา ศกัด์ิศรี (2534: 159) กล่าวว่ามนุษยน์ั้น เพียรพยายามทุกวิถีทางในอนัท่ีจะให้
บรรลุความตอ้งการทีละขั้นเม่ือความตอ้งการขั้นแรกไดรั้บการตอบสนองแลว้  ความตอ้งการขั้นนั้น
ก็จะลดความสาํคญัลงจนหมดความสาํคญัไปไม่เป็นแรงกระตุน้อีกต่อไปแต่จะเกิดความสนใจและ
ความตอ้งการส่ิงใหม่อีกต่อไป แต่ความตอ้งการขั้นตน้ๆท่ีไดรั้บการตอบสนองไปเรียบร้อยแลว้นั้น
อาจกลบัมาเป็นความจาํเป็นหรือความตอ้งการคร้ังใหม่อีกไดเ้ม่ือการตอบสนองความตอ้งการคร้ัง
แรกไดสู้ญเสียหรือขาดหายไปและความตอ้งการท่ีเคยมีความสําคญัจะลดลงเม่ือมีความตอ้งการ
ใหม่ๆเขา้มาแทนท่ี  ตอ้งการของมนุษย ์มีอยู ่3 ประการ ดงัน้ี 
         1)  ความต้องการทางด้านร่างกาย หรือความต้องการทางสรีระ (Physical or 
Physiological Needs) หรือความตอ้งการปฐมภูมิ (Primary Needs) หรือความตอ้งการทางดา้น 
ชีววิทยา (Biological Needs) หรือความตอ้งการปฐมภูมิ (Primary) เป็นความตอ้งการทางชีววิทยา 
หรือ ความตอ้งการทางกายภาพเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานอนัดบัแรกหรือขั้นตํ่าสุดของมนุษยซ่ึ์ง
จาํเป็นในการ ดาํรงชีวิต เป็นความตอ้งการท่ีจาํเป็นสาํหรับชีวิตเป็นความตอ้งการเพื่อการดาํรงชีวิต
อยู่ของมนุษย  ์เพื่อการมีชีวิตอยู่เป็นความตอ้งการท่ีมีมาตั้งแต่กาํเนิด ในฐานะท่ีเป็นอินทรียท์าง 
กายภาพเป็นแรงขบั (Drive) ท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติ เป็นแรงขบัดนัทางกายภาพเป็นความตอ้งการท่ี
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เกิดข้ึนตามธรรมชาติเป็นปรากฏการณ์ทางธรรมชาติของส่ิงมีชีวิตเพื่อความอยู่รอดจึงเป็นความ
ตอ้งการพื้นฐานท่ีจะขาดเสียมิไดค้วามตอ้งการชนิดน้ีหากไม่ไดรั้บการตอบสนองจะมีความรู้สึกตึง
เครียดอยูต่ลอดเวลา และมีความกระวนกระวาย เช่น ความตอ้งการอากาศหายใจ อาหาร ความอบอุ่น
นํ้ า ยารักษาโรค อุณหภูมิท่ีเหมาะสม เคร่ืองนุ่งห่ม การเคล่ือนไหวทางร่างกายการขบัถ่าย ความ
ตอ้งการเร่ืองเพศ การพกัผ่อนนอนหลบั ท่ีอยู่อาศยัถา้ขาดความตอ้งการประเภทน้ีเพียงประการใด
ประการหน่ึงชีวิตจะตอ้งมีอนัเป็นไปเพราะความตอ้งการน้ีเป็นส่ิงจาํเป็นมากสาํหรับมนุษยทุ์กคนจะ
ขาดเสียมิไดก้ารแสวงหาส่ิงต่างๆมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการในทางกายของมนุษยน้ี์ข้ึนอยู่กบั
เง่ือนไขของสงัคม วฒันธรรม การฝึกอบรม ส่ิงแวดลอ้ม ศาสนาเศรษฐกิจ  
 2)  ความตอ้งการทางด้านจิตใจ หรือ ความตอ้งการในระดับสูง หรือความตอ้งการ
ทางดา้นจิตวิทยา หรือความตอ้งการทุติยภูมิหรือความตอ้งการท่ีเกิดใหม่ (Psychological Needs or 
Secondary Needs or Acquired Needs) เป็นความตอ้งการท่ีส่วนใหญ่เกิดข้ึนภายหลงัหลงัจากความ
ตอ้งการทางร่างกายได้รับการตอบสนองแลว้บางคร้ังจึงเรียกความตอ้งการทางจิตใจว่า "ความ
ตอ้งการท่ีเกิดข้ึนใหม่" (Acquired Needs) เพราะเป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากความรู้ และการเรียนรู้
ประสบการณ์ การสนองตอบต่างๆ ก็เพื่อให้เกิดความพึงพอใจเป็นแรงขบั (Drive) ชนิดหน่ึงท่ีไม่
หยดุอยูก่บัท่ี (Dynamic) ไม่มีรากฐานจากความตอ้งการทางร่างกาย แต่อาศยักลไกทางสมองท่ีสั่งสม
จากประสบการณ์ สภาพแวดลอ้ม วฒันธรรม เป็นส่วนใหญ่ซ่ึงแต่ละบุคคลอาจเหมือนกันหรือ
ต่างกนัไดเ้น่ืองจากแต่ละคนมีระดบัความตอ้งการแตกต่างกนัทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัการเรียนรู้ และระสบ
การณ์ความตอ้งการทางจิตใจเป็นความตอ้งการท่ีสลบัซบัซอ้นและมีความแตกต่างกนัมากระหว่าง
บุคคล 
 3)  ความตอ้งการทางสังคม เป็นความตอ้งการทางจิตใจนั่นเองแต่เน้นหนักในดา้น
ความตอ้งการท่ีจะดาํรงชีวิตให้เป็นท่ียอมรับนับถือของคนอ่ืน หรือมีความเป็นอยู่ดีกว่าบุคคลอ่ืน 
เช่น ตอ้งการความปลอดภยัตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ ตอ้งการความยอมรับในสังคมตอ้งการ
ความกา้วหนา้เป็นตน้ตามธรรมชาติแลว้มนุษยมี์ความตอ้งการมากมายหลายอย่าง จนไม่มีขอบเขต
จาํกดัซ่ึงทั้งความตอ้งการท่ีเกิดจากความคิดคาํนึง หรือความตอ้งการดา้นจิตใจหรือความตอ้งการทาง
กาย ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ีขาดมิไดแ้ละในบรรดาความตอ้งการต่างๆของมนุษยน์ั้นยากท่ีจะไดรั้บ
การสนองตอบจนเป็นท่ีพอใจเพราะเป็นเร่ืองของความแตกต่างระหวา่งบุคคล 
 คอตเลอร์ (Kotler,2000 : 21) กล่าวว่าความตอ้งการของผูบ้ริโภคไม่ใช่เร่ืองง่ายนัก
ประกอบการบางคนเขา้ใจคลาดเคล่ือนระหว่างความจาํเป็นและความตอ้งการจึงมุ่งผลิตสินคา้มุ่งไป
ท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยไม่สนใจว่าผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งใช้สินคา้อะไรจึงได้รับความ
เดือดร้อนเม่ือผูผ้ลิตอ่ืนผลิตสินคา้ท่ีสนองความจาํเป็นของผูบ้ริโภคไดดี้กว่าหรือในราคาท่ีถูกกว่า
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เน่ืองจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปรวดเร็วมากโอกาสสินคา้ตกรุ่นเป็นไปไดเ้ร็ว
ผูบ้ริโภคบางคนมีความตอ้งการแต่ก็ไม่สามารถอธิบายความตอ้งการออกมาไดช้ดัเจนความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเป็นจุดเร่ิมตน้ของการตลาดเม่ือผูบ้ริโภคมีความจาํเป็นความตอ้งการและความตอ้งการ
ซ้ือ(Needs, wants and demands) ก็จะทาํใหมี้การผลิตสินคา้ออกมาในรูปผลิตภณัฑต่์างๆ(Products) 
ซ่ึงต้องมีคุณค่ามีความพึงพอใจและมีคุณภาพจึงจะก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนการติดต่อและ
ความสัมพนัธ์กนัจึงเกิดเป็นตลาด(Markets) ซ้ือขายสินคา้ความจาํเป็น(Needs) อยูใ่นกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อดว้ย 
  
  ความต้องการตามแนวความคดิของมาสโลว์ 
  พิมลวรรณ หนูแกว้(2552: 24-26) กล่าวทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory 
of motivation) ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลวมี์ขอ้สมมติขั้นพื้นฐาน ดงัน้ี 1.มนุษยมี์ความตอ้งการ
หลายประการและเป็นความตอ้งการท่ีไม่มีส้ินสุด 2. ความตอ้งการแต่ละประการจะมีความสาํคญั
แตกต่างกนั มนุษยจึ์งสามารถจดัลาํดบัความสําคญัของความตอ้งการได ้(Hierarchy of needs)                  
3. บุคคลจะแสวงหาความตอ้งการท่ีสาํคญัท่ีสุดหรือสาํคญัมากกว่าก่อน (4) เม่ือความตอ้งการขั้น
พื้นฐานไดรั้บการตอบสนองแลว้ บุคคลนั้นจะเร่ิมสนใจในความตอ้งการขั้นอ่ืนต่อไป มาสโลวไ์ดจ้ดั
ประเภทความตอ้งการออกเป็น 5 ระดบัจากตํ่าไปสูง 
 

 
 
ภาพที ่2.3 แสดงลาํดบัขั้นความตอ้งการตามทฤษฎีของมาสโลว ์(Maslow’s hierarchy of needs) 
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  คนึง นนัทะนะ(2002: บทความวิชาการ) Maslow เช่ือว่าพฤติกรรมของมนุษยเ์ป็น
จาํนวนมากสามารถอธิบายโดยใชแ้นวโนม้ของบุคคลในการคน้หาเป้าหมายท่ีจะทาํให้ชีวิตของเขา
ไดรั้บความตอ้งการ ความปรารถนา และไดรั้บส่ิงท่ีมีความหมายต่อตนเอง เป็นความจริงท่ีจะกล่าว
ว่ากระบวนการของแรงจูงใจเป็นหัวใจของทฤษฎีบุคลิกภาพ และเป็นการยากท่ีมนุษยจ์ะไปถึงขั้น
ของความพึงพอใจอยา่งสมบูรณ์ ในทฤษฎีลาํดบัขั้นความตอ้งการของ Maslow เม่ือบุคคลปรารถนา
ท่ีจะไดรั้บความพึงพอใจและเม่ือบุคคลไดรั้บความพึงพอใจในส่ิงหน่ึงแลว้ก็จะยงัคงเรียกร้องความ
พึงพอใจส่ิงอ่ืนๆ ต่อไป ซ่ึงถือเป็นคุณลกัษณะของมนุษย ์ซ่ึงเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการจะไดรั้บส่ิงต่างๆ 
อยูเ่สมอ Maslow กล่าววา่ความปรารถนาของมนุษยน์ั้นติดตวัมาแต่กาํเนิดและความปรารถนาเหล่าน้ี
จะเรียงลาํดับขั้นของความปรารถนา ตั้ งแต่ขั้นแรกไปสู่ความปรารถนาขั้นสูงข้ึนไปเป็นลาํดับ              
ลาํดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์( The Need –Hierarchy Conception of Human Motivation ) 
Maslow เรียงลาํดบัความตอ้งการของมนุษยจ์ากขั้นตน้ไปสู่ความตอ้งการขั้นต่อไปไวเ้ป็นลาํดบัดงัน้ี 
  1) ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ( Physiological needs ) 
 2) ความตอ้งการความปลอดภยั ( Safety needs ) 
 3) ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ ( Belongingness and love needs ) 
 4) ความตอ้งการไดรั้บความนบัถือยกยอ่ง ( Esteem needs ) 
 5) ความตอ้งการท่ีจะเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริง ( Self-actualization needs ) 
  ลาํดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์มีการเรียงลาํดบัขั้นความตอ้งการท่ีอยูใ่นขั้นตํ่าสุด 
จะตอ้งไดรั้บความพึงพอใจเสียก่อนบุคคลจึงจะสามารถผา่นพน้ไปสู่ความตอ้งการท่ีอยูใ่นขั้นสูงข้ึน
ตามลาํดบัดงัจะอธิบายโดยละเอียดดงัน้ี 
  1) ความตอ้งการทางร่างกาย ( Physiological needs ) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน ท่ีมี
อาํนาจมากท่ีสุดและสังเกตเห็นไดช้ดัท่ีสุด จากความตอ้งการทั้งหมดเป็นความตอ้งการท่ีช่วยการ
ดาํรงชีวิต ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร นํ้าด่ืม ออกซิเจน การพกัผอ่นนอนหลบั ความตอ้งการทางเพศ 
ความตอ้งการความอบอุ่น ตลอดจนความตอ้งการท่ีจะถูกกระตุน้อวยัวะรับสัมผสั แรงขบัของ
ร่างกายเหล่าน้ีจะเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัความอยู่รอดของร่างกายและของอินทรีย ์ความพึงพอใจท่ี
ไดรั้บ ในขั้นน้ีจะกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในขั้นท่ีสูงกว่าและถา้บุคคลใดประสบความลม้เหลวท่ี
จะสนองความตอ้งการพื้นฐานน้ีก็จะไม่ไดรั้บการกระตุน้ ให้เกิดความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน
อย่างไรก็ตาม ถา้ความตอ้งการอย่างหน่ึงยงัไม่ได้รับความพึงพอใจ บุคคลก็จะอยู่ภายใตค้วาม
ตอ้งการนั้นตลอดไป ซ่ึงทาํให้ความตอ้งการอ่ืนๆ ไม่ปรากฏหรือกลายเป็นความตอ้งการระดบัรอง
ลงไป เช่น คนท่ีอดอยากหิวโหยเป็นเวลานานจะไม่สามารถสร้างสรรคส่ิ์งท่ีมีประโยชน์ต่อโลกได ้
บุคคลเช่นน้ีจะหมกมุ่นอยู่กับการจัดหาบางส่ิงบางอย่างเพื่อให้มีอาหารไวรั้บประทาน Maslow
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อธิบายต่อไปวา่บุคคลเหล่าน้ีจะมีความรู้สึกเป็นสุขอยา่งเตม็ท่ีเม่ือมีอาหารเพียงพอสาํหรับเขาและจะ
ไม่ตอ้งการส่ิงอ่ืนใดอีก ชีวิติของเขากล่าวไดว้่าเป็นเร่ืองของการรับประทาน ส่ิงอ่ืนๆ นอกจากน้ีจะ
ไม่มีความสําคญัไม่ว่าจะเป็นเสรีภาพ ความรัก ความรู้สึกต่อชุมชน การได้รับการยอมรับ และ
ปรัชญาชีวิต บุคคลเช่นน้ีมีชีวิตอยูเ่พื่อท่ีจะรับประทานเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น  
  2) ความตอ้งการความปลอดภยั(Safety needs)  เม่ือความตอ้งการทางดา้นร่างกาย
ไดรั้บความพึงพอใจแลว้บุคคลกจ็ะพฒันาการไปสู่ขั้นใหม่ต่อไป ซ่ึงขั้นน้ีเรียกว่าความตอ้งการความ
ปลอดภยัหรือความรู้สึกมัน่คง (safety or security) Maslow กล่าววา่ความตอ้งการความปลอดภยัน้ีจะ
สงัเกตไดง่้ายในทารกและในเดก็เลก็ๆ เน่ืองจากทารกและเด็กเลก็ๆ ตอ้งการความช่วยเหลือและตอ้ง
พึ่งพออาศยัผูอ่ื้น ตวัอย่าง ทารกจะรู้สึกกลวัเม่ือถูกท้ิงให้อยู่ตามลาํพงัหรือเม่ือเขาไดย้ินเสียงดงัๆ 
หรือเห็นแสงสวา่งมาก ๆ แต่ประสบการณ์และการเรียนรู้จะทาํใหค้วามรู้สึกกลวัหมดไป  
  3) ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (Belongingness and Love needs)                    
ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของเป็นความตอ้งการขั้นท่ี 3 ความตอ้งการน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือ
ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย และความตอ้งการความปลอดภยัไดรั้บการตอบสนองแลว้ บุคคล
ตอ้งการไดรั้บความรักและความเป็นเจา้ของโดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูอ่ื้น เช่น ความสัมพนัธ์
ภายในครอบครัวหรือกบัผูอ่ื้น สมาชิกภายในกลุ่มจะเป็นเป้าหมายสําคญัสําหรับบุคคล กล่าวคือ 
บุคคลจะรู้สึกเจ็บปวดมากเม่ือถูกทอดท้ิงไม่มีใครยอมรับ หรือถูกตดัออกจากสังคม ไม่มีเพื่อน 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือจาํนวนเพื่อนๆ ญาติพี่นอ้ง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ ไดล้ดนอ้ยลงไป นกัเรียน
ท่ีเขา้โรงเรียนท่ีห่างไกลบา้นจะเกิดความตอ้งการเป็นเจา้ของอยา่งยิ่ง และจะแสวงหาอยา่งมากท่ีจะ
ไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มเพื่อน 
  4)  ความตอ้งการไดรั้บความนับถือยกย่อง ( Self-Esteem needs)เม่ือความตอ้งการ
ไดรั้บความรักและการให้ความรักแก่ผูอ่ื้นเป็นไปอย่างมีเหตุผลและทาํให้บุคคล เกิดความพึงพอใจ
แลว้ พลงัผลกัดนัในขั้นท่ี 3 ก็จะลดลงและมีความตอ้งการในขั้นต่อไปมาแทนท่ี กล่าวคือมนุษย์
ตอ้งการท่ีจะไดรั้บความนบัถือยกยอ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ลกัษณะแรกเป็นความตอ้งการนบัถือ
ตนเอง (self-respect) ส่วนลกัษณะท่ี 2 เป็นความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น (esteem 
from others) 
   4.1)  ความตอ้งการนบัถือตนเอง (self-respect) คือ ความตอ้งการมีอาํนาจ 
มีความเช่ือมัน่ในตนเอง มีความแขง็แรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธ์ิไม่ตอ้งพึ่งพาอาศยั
ผูอ่ื้น และมีความเป็นอิสระ ทุกคนตอ้งการท่ีจะรู้สึกว่าเขามีคุณค่าและมีความสามารถท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในงานภาระกิจต่างๆ และมีชีวิตท่ีเด่นดงั                                                       



จุฑารัตน์  ปริวงศก์ุลธร  การทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 64 

   4.2)  ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น (esteem from others) 
คือ ความตอ้งการมีเกียรติยศ การไดรั้บยกย่อง ไดรั้บการยอมรับ ไดรั้บความสนใจ มีสถานภาพ มี
ช่ือเสียงเป็นท่ีกล่าวขาน และเป็นท่ีช่ืนชมยนิดี มีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บความยกยอ่งชมเชยในส่ิงท่ี
เขากระทาํซ่ึงทาํใหรู้้สึกวา่ตนเองมีคุณค่าวา่ความสามารถของเขาไดรั้บการยอมรับจากผูอ่ื้น 
 ความพึงพอใจของความตอ้งการได้รับการยกย่องโดยทัว่ๆ ไป เป็นความรู้สึกและ
ทศันคติของความเช่ือมัน่ในตนเอง ความรู้สึกว่าตนเองมีคุณค่า การมีพละกาํลงั การมีความสามารถ 
และความรู้สึกวา่มีชีวิตอยูอ่ยา่งมีประโยชน์และเป็นบุคคลท่ีมีความจาํเป็นต่อโลก ในทางตรงกนัขา้ม
การขาดความรู้สึกต่างๆ ดงักล่าวน้ียอ่มนาํไปสู่ความรู้สึกและทศันคติของปมดอ้ยและความรู้สึกไม่
พอเพียง เกิดความรู้สึกอ่อนแอและช่วยเหลือตนเองไม่ได ้ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีเป็นการรับรู้ตนเองในทาง
นิเสธ (negative) ซ่ึงอาจก่อใหเ้กิดความรู้สึกขลาดกลวัและรู้สึกว่าตนเองไม่มีประโยชน์และส้ินหวงั
ในส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของชีวิต และประเมินตนเองตํ่ากว่าชีวิตความเป็นอยูก่บัการ
ไดรั้บการยกยอ่ง และยอมรับจากผูอ่ื้นอยา่งจริงใจมากกวา่การมีช่ือเสียงจากสถานภาพหรือการไดรั้บ
การประจบประแจง การไดรั้บความนบัถือยกย่องเป็นผลมาจากความเพียรพยายามของบุคคล และ
ความตอ้งการน้ีอาจเกิดอนัตรายข้ึนไดถ้า้บุคคลนั้นตอ้งการคาํชมเชยจากผูอ่ื้นมากกว่าการยอมรับ
ความจริงและเป็นท่ียอมรับกนัว่าการไดรั้บความนบัถือยกย่อง มีพื้นฐานจากการกระทาํของบุคคล
มากกวา่การควบคุมจากภายนอก 
  5)  ความต้องการท่ีจะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง (Self-Actualization needs)                    
ถึงลาํดบัขั้นสุดทา้ย ถา้ความตอ้งการลาํดบัขั้นก่อนๆ ไดท้าํใหเ้กิดความพึงพอใจอยา่งมีประสิทธิภาพ 
ความตอ้งการเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริงก็จะเกิดข้ึน Maslow อธิบายความตอ้งการเขา้ใจตนองอยา่ง
แทจ้ริง ว่าเป็นความปรารถนาในทุกส่ิงทุกอย่างซ่ึงบุคคลสามารถจะไดรั้บอย่างเหมาะสมบุคคลท่ี
ประสบผลสาํเร็จในขั้นสูงสุดน้ีจะใชพ้ลงัอย่างเต็มท่ีในส่ิงท่ีทา้ทายความสามารถและศกัยภาพของ
เขาและมีความปรารถนาท่ีจะปรับปรุงตนเอง พลังแรงขบัของเขาจะกระทาํพฤติกรรมตรงกับ
ความสามารถของตน กล่าวโดยสรุปการเขา้ใจตนเองอย่างแทจ้ริงเป็นความตอ้งการอย่างหน่ึงของ
บุคคลท่ีจะบรรลุถึงวจุดสูงสุดของศกัยภาพ  
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัสรุปความหมายความตอ้งการดงัน้ี ความตอ้งการหมายถึงความ
ความตอ้งการ ความปรารถนา ความพึงพอใจของบุคคลท่ีมีต่อเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนโดยความตอ้งการ
อาจแบ่งได้หลายความตอ้งการของบุคคล ความตอ้งการมีหลายขั้นตอนประกอบด้วย 1. ความ
ตอ้งการทางดา้นร่างกาย  2. ความตอ้งการความปลอดภยั 3. ความตอ้งการความรักและความเป็น
เจา้ของ  4. ความตอ้งการไดรั้บความนบัถือยกยอ่ง 5. ความตอ้งการท่ีจะเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริง  
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2.5 ศูนย์ออกกาํลงักายในงานวจิยั 
 
 แคลฟิอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์ 
 แคลิฟอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์ก่อตั้งข้ึนเม่ือวนัท่ี 25 กรกฎาคม 2543 ภายใตช่ื้อบริษทั
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ส จาํกดั ดว้ยทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก 6 ลา้นบาทโดยมีวตัถุประสงคห์ลกั
เพื่อดําเนินธุรกิจให้บริการศูนย์ออกกาํลังกายหรือฟิตเนสเซ็นเตอร์ภายใต้เคร่ืองหมายการค้า 
“แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ส” ซ่ึงไดรั้บใชสิ้ทธิเคร่ืองหมายการคา้ดงักล่าวจาก J.V.Fitness 
Limited เป็นระยะเวลา 1 ปีและหลงัจากอายุของสัญญาใชสิ้ทธิเคร่ืองหมายการคา้ดงักล่าวได้
หมดอายลุงเม่ือเดือนกรกฎาคม 2547 บริษทัไดเ้ปล่ียนเคร่ืองหมายการคา้ใหม่เป็น “แคลิฟอร์เนีย
เอ็กซ์พีเรียนซ์” บริษทัมุ่งเน้นท่ีจะให้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบครบวงจรท่ีทนัสมยัมาตรฐาน
ระดับสากลโดยมีบริการหลกัคือห้องออกกาํลงักายทัว่ไป อุปกรณ์ออกกาํลงักายทุกประเภทท่ี
ทนัสมยัห้องออกกาํลงักายแบบกลุ่มท่ีให้บริการออกกาํลงักายแบบเขา้จงัหวะและผูฝึ้กสอนส่วน
บุคคลท่ีให้บริการคาํแนะนาํการออกกาํลงักายท่ีเป็นประโยชน์สูงสุดพิลาเทส์ (Pilates) และ            
แพลนเน็ตโยคะ (Planet Yoga) แคลิฟอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์ดาํเนินธุรกิจใหบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงั
กายหรือฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบครบวงจรท่ีทนัสมยัท่ีสุดในประเทศไทยดว้ยมาตรฐานระดบัสากล
ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้แคลิฟอร์เนียเอก็ซ์พีเรียนซ์ซ่ึงมีแนวโนม้การเจริญเติบโตท่ีดีจากการขยาย
สาขาไปยงัพื้นท่ีต่างๆทีมีศกัยภาพในการประกอบธุรกิจปัจจุบนัแคลิฟอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์มี
ทั้งหมด 6 สาขาในเขตกรุงเทพมหานครไดแ้ก่สาขาสีลมสาขาสุขมุวิท 23 และสาขาป่ินเกลา้สาขารัช
โยธิน สาขาสยามพารากอน และ สาขาแจง้วฒันะ  
 
  ลกัษณะการดําเนินธุรกจิ 
  บริษทัดาํเนินธุรกิจให้บริการหลกั 4 ประเภทตามลกัษณะของการ
ใหบ้ริการไดแ้ก่ 
  1) หอ้งออกกาํลงักาย 
  2) ผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล 
  3) บริการฝึกสอนโยคะ 
  4) บริการฝึกสอนพิลาเทส์ (Pilates) 
  สาํหรับการให้บริการผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล, บริการฝึกสอนโยคะและ
บริการฝึกสอนพิลาเทส์จะมีค่าใชจ่้ายเพ่ิมเติมต่างหากจากค่าบริการสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการห้องอออก
กาํลงักายโดยสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 
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   1)  การให้บริการห้องออกกาํลงักาย 
   1.1) การออกกาํลงักายทัว่ไป แคลิฟอร์เนียเอก็ซ์พีเรียนซ์มี
อุปกรณ์ออกกาํลงักายใหบ้ริการจาํนวนมากลว้นเป็นอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและไดม้าตรฐานระดบัสากล
เพื่อให้สมาชิกไดรั้บประสบการณ์ท่ีสนุกสนานในขณะท่ีออกกาํลงักายอุปกรณ์ทุกช้ินง่ายต่อการใช้
และมีการตรวจเช็คอุปกรณ์ให้มีสภาพท่ีพร้อมใชอ้ยู่เสมอเพื่อลดอุบติัเหตุท่ีอาจเกิดข้ึนให้นอ้ยท่ีสุด
โดยมีผูฝึ้กสอนคอยให้คาํแนะนาํในการใชอุ้ปกรณ์เคร่ืองออกกาํลงักายห้องออกกาํลงักายเหมาะ
สําหรับสมาชิกท่ีตอ้งการออกกาํลงักายตามเวลาท่ีตวัเองกาํหนดและเน้นการออกกาํลงักายเฉพาะ
ส่วนโดยอุปกรณ์ท่ีมีไวบ้ริการสามารถแบ่งเป็น 3 ประเภทหลกัดงัน้ี 
   - อุปกรณ์เคล่ือนไหว (Cardiovascular) คืออุปกรณ์ประเภท
ท่ีเคล่ือนไหวตลอดเวลาเหมาะสาํหรับการออกกาํลงักายทุกส่วนและเผาผลาญแคลอรีเช่นลู่วิ่ง 
   - อุปกรณ์อยูก่บัท่ี (Resistance) คืออุปกรณ์ท่ีเนน้ความคงท่ี
เหมาะกบัการออกกาํลงักายเฉพาะส่วน 
   -  อุปกรณ์ยกนํ้ าหนกั (Free Weights) คืออุปกรณ์ท่ีเป็นช้ิน
เด่ียวโดยมากเป็นอุปกรณ์ยกนํ้าหนกัเช่น Drum Bell เหมาะสาํหรับการออกกาํลงักายเฉพาะส่วน 
    1.2) การออกกาํลงักายเป็นกลุ่ม (Group X) แคลิฟอร์เนีย
เอก็ซ์พีเรียนซ์ยงัมีกิจกรรมเขา้จงัหวะราว 200 คร้ังต่อสัปดาห์ต่อสาขามีการควบคุมโดยผูฝึ้กสอนท่ี
ไดรั้บการฝึกอบรมและทดสอบแลว้ซ่ึงการออกกาํลงักายแบบกลุ่มสามารถแบ่งออกเป็นห้องออก
กาํลงักาย3 หอ้งดงัน้ี 
   - หอ้งแอโรบิกมีการออกกาํลงักายเขา้จงัหวะในบรรยากาศ
สนุกสนานมีแสงสีเสียงท่ีเร้าใจเหมาะกบัการเขา้จงัหวะ 
   - หอ้งป่ันจกัรยาน (Spinning) เป็นการออกกาํลงักายท่ีเป็น
การประยุกต์การป่ันจักรยานและการออกกาํลงักายเขา้จังหวะเขา้ด้วยกันในห้องป่ันจักรยานมี
บรรยากาศท่ีเตม็ไปดว้ยแสงสีเสียงซ่ึงทาํใหเ้กิดความเร้าใจและสนุกสนาน 
   - ห้องโยคะให้บริการสอนโยคะขั้นพื้นฐานควบคุมดูแล
โดยผูฝึ้กสอนท่ีไดป้ระกาศนียบตัรห้องพิลาเทส์ให้บริการสอนการยึดกลา้มเน้ือการหายใจและการ
ควบคุมการเคล่ือนไหวควบคุมดูแลโดยผูฝึ้กสอนท่ีไดป้ระกาศนียบตัรสาํหรับอุปกรณ์ออกกาํลงักาย
ทุกประเภททุกช้ินจะตอ้งมีใบรับประกนัคุณภาพซ่ึงส่วนใหญ่เป็นอุปกรณ์นาํเขา้จากผูผ้ลิตชั้นนาํจาก
ต่างประเทศนอกจากน้ีแคลิฟอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์ยงัไดจ้ดัหาส่ิงอาํนวยความสะดวกใหบ้ริการแก่
สมาชิกทุกสาขาเช่นหอ้งแต่งตวัท่ีทนัสมยั หอ้งเซาวน่์า (Sauna) หอ้งอบไอนํ้ า (Steam Room) ตูเ้ก็บ
ของ (Locker) เป็นตน้และยงัมีบริการเสริมต่างๆแก่สมาชิกเช่นเคาน์เตอร์นํ้ าป่ันผลไม ้ (Juice Bar), 
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สปา (Spa) และสระว่ายนํ้ าเป็นตน้โดยบริการเสริมดงักล่าวจะมีในบางสาขาเท่านั้นและบริษทัจะให้
ผูป้ระกอบการภายนอกเขา้มาดาํเนินการในส่วนของเคาน์เตอร์นํ้ าป่ันผลไมแ้ละสปาโดยบริษทัจะ
ไดรั้บผลตอบแทนในรูปของค่าเช่าและส่วนแบ่งรายไดต้ามแต่กรณี 
 
  2) การให้บริการเพิม่เติม (Additional Charge Services) 
   2.1) การใหบ้ริการผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) 
เน่ืองจากสมาชิกแต่ละรายจะมีเป้าหมายและจุดประสงค์ในการออกกาํลงักายท่ีแตกต่างกันเพื่อ
ตอบสนองกบัความแตกต่างดงักล่าวแคลิฟอร์เนียฟิสเนส เซ็นเตอร์จึงใหบ้ริการผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล
เพื่อให้คาํปรึกษาเร่ืองการใชอุ้ปกรณ์ต่างๆการเนน้การออกกาํลงักายเฉพาะส่วนรวมทั้งการฝึกแบบ
พิเศษโดยผูฝึ้กสอนทุกคนท่ีให้บริการน้ีไดผ้า่นการอบรมและทดสอบจากหลกัสูตรท่ีบริษทักาํหนด
ไวแ้ลว้และทุกคนมีความชาํนาญในการใชอุ้ปกรณ์ทุกประเภทซ่ึงสามารถใหค้าํแนะนาํแก่สมาชิกใน
การใชอุ้ปกรณ์ต่างๆท่ีเหมาะกบัความตอ้งการและสมรรถภาพของร่างกายโดยสมาชิกสามารถรับ
บริการเป็นรายชัว่โมงหรือจ่ายล่วงหนา้นอกจากน้ียงัให้คาํปรึกษาในการตั้งเป้าหมายในการอออก
กาํลงักายรวมทั้งให้คาํแนะนาํทางดา้นโภชนาการสําหรับการสร้างกลา้มเน้ือท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
ร่างกาย 
   2.2) การให้บริการฝึกสอนโยคะแคลิฟอร์เนียฟิสเน
สเซ็นเตอร์มีบริการสําหรับโยคะแบบพิเศษโดยจะมีให้เลือกหลายประเภทอาทิโยคะร้อน (Hot 
Yoga), โยคะชั้นสูง (Advanced Yoga) เป็นตน้ซ่ึงผูฝึ้กสอนไดผ้่านการอบรมและไดรั้บ
ประกาศนียบตัรจากสถาบนัโยคะชั้นนาํของโลก 
   2.3) การใหบ้ริการฝึกสอนพิลาเทส์ (Pilates) แคลิฟอร์เนีย
ฟิสเนสเซ็นเตอร์มีบริการฝึกสอนพิลาเทส์ซ่ึงเป็นการผสมผสานรูปแบบการยืดกลา้มเน้ือการหายใจ
และการควบคุมการเคล่ือนไหวอยา่งมีเอกลกัษณ์มีรูปแบบการเคล่ือนไหวของร่างกายและจิตใจท่ีมี
ระเบียบแบบแผนโดยการบริหารร่างกายกับอุปกรณ์ท่ีได้รับการออกแบบเป็นพิเศษภายใตก้าร
ควบคุมดูแลของผูฝึ้กสอนท่ีไดรั้บการอบรมอยา่งดี 
   
  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของแคลิฟอร์เนียฟิสเนสเซ็นเตอร์คือลูกคา้ท่ีสนใจกบั
การออกกาํลงักายเพื่อสุขภาพท่ีแข็งแรงทุกเพศทุกวยัทุกสาขาอาชีพ(Far East Securities 
www.fes.co.th cawow) 
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  ฟิตเนสเฟิร์ส 
  ธานีตะกรุดทอง (2546: 34-36) เป็นศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีก่อตั้งข้ึนใน
ประเทศองักฤษในปี 1993 (2536) และขยายธุรกิจไปสู่ทวีปยโุรปเป็นศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีมีสาขาทัว่
โลกกว่า 270 ศูนยมี์สมาชิกกว่า 630,000 คนสาขาในทวีปเอเชียมีอยูท่ี่ประเทศญ่ีปุ่นฮ่องกง ไตห้วนั 
จีน สิงค์โปร์ และประเทศไทยสําหรับในประเทศไทยฟิตเนสเฟิร์สทมีอยู่ 16 สาขา ในเขต
กรุงเทพมหานคร  ไดแ้ก่ แลนมาร์กพลาซ่าสุขุมวิท39เซ็นทรัลป่ินเกลา้เซ็นทรัลบางนา เซ็นทรัล
พระราม3 เดอะมอลงามวงศว์าน ซีคอนแสควร์  แฟชัน่ไอซ์แลนด ์ เดอะมอลบางแค  เดอะมอลบาง
กะปิ  เดอะมอลท่าพระ  เซ็นทรัลรัตนาธิเบศก ์ เซ็นทรัลแจง้วฒันะ โฮมโปรเพชรเกษม ฟิวเจอร์ปาร์ค
รังสิต คิวเฮาทลุ์มพินี  ฟิตเนสเฟิรสไดเ้ปิดให้บริการมา15 ปี พบว่านวนสาขามากกว่า 550 แห่งทัว่
โลก กบัจาํนวนสมาชิกกว่า 20 ลา้นคน และในเมืองไทยตวัเลขการเติบโต จาํนวนสมาชิกว่า 38,000 
เม่ือปลายปี 2549 เพิ่มข้ึนเป็น 45,000 คน ในปี 2550 และคาดว่า ปี 2551 จาํนวนสมาชิกจะเพิ่มเป็น 
50,000 คนโดยเปิดใหค้รอบคลุมพื้นท่ีในกรุงเทพมหานครทั้งหมดมีสมาชิกใหเ้ลือก 2 ประเภทคือ
บตัรเงินและบตัรทองโดยสมาชิกบตัรเงินสามารถออกกาํลงักายไดเ้ฉพาะสาขาท่ีสมคัรเป็นสมาชิก
ส่วนสมาชิกบตัรทองจะจ่ายค่าสมาชิกเพิ่มอีกเล็กน้อยแต่สามารถออกกาํลงักายได้ทุกสาขาใน
กรุงเทพมหานครหรือสาขาอ่ืนๆทัว่โลก 
 
  รูปแบบการให้บริการ 
  การบริการหลกั  ไดแ้ก่  การใหบ้ริการหอ้งฟิตเนสพร้อมอุปกรณ์การออก
กาํลงักาย  หอ้งออกกาํลงักายแบบ Cardio Room ภายในหอ้งน้ีจะมีอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการบริหาร
ระบบการทาํงานของหวัใจ เช่น ลู่วิ่งไฟฟ้า จกัรยานออกกาํลงักาย สตูดิโอหอ้งแอโรบิกจกัรยาน หอ้ง
สาํหรับการออกกาํลงักายเป็นหมู่คณะ เช่น การเตน้แอโรบิก โยคะ การเตน้ประกอบจงัหวะ หอ้งอบ
เซาวน่์า(Sauna) หอ้งอบไอนํ้า(Stream) 
  การบริการเสริม ไดแ้ก่ การบริการผา้ขนหนู ตูเ้ก็บของ เคร่ืองด่ืมนํ้ าชา 
กาแฟ และนํ้าอดัลมมีบริการวีดีโอ และวิซีดีฟรี รวมทั้งยงัสามารถใชบ้ริการไดทุ้กสาขาทั้งโลก 
 
  ทรูฟิตเนตเซ็นเตอร์ 
  แพทริค วีผูก่้อตั้งและประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร “ทรู กรุ๊ป” ผูน้าํเครือข่าย
ธุรกิจฟิตเนส โยคะและศูนยสุ์ขภาพครบวงจรในภูมิภาคเอเชียดว้ยวยัเพียง40ปี ในระยะเวลาเร่ิมแรก
เขาช่วยวางระบบงานของธุรกิจฟิตเนสให้กับสาขาท่ีเมืองราฟเฟิล ในฐานะหุ้นส่วนของ Ray 
Wilson’s California Fitness ต่อมาในปี 2542 ผูร่้วมทุนไดข้ายหุน้ใหก้บักองทุนของสหรัฐอเมริกา
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แพทริคจึงไดเ้ดินทางไปยงัฮ่องกง เพื่อร่วมทาํงานกิจการของแคลิฟอร์เนียฟิตเนส ไปยงัประเทศ
ต่างๆในภูมิภาคเอเชียไดแ้ก่ไตห้วนั เกาหลี และประเทศไทย 
  จากความสาํเร็จในการเปิดดาํเนินการธุรกิจฟิตเนสในสาขาเหล่าน้ีทรู ฟิต
เนตจึงร่วมกบัหุ้นส่วนก่อตั้งแคลิฟอร์เนีย ฟิตเนสในประเทศไทยและเกาหลีใต ้ในปี 2546 แต่
ปัจจุบนัไดแ้ยกตวัออกมาแลว้ตั้งแต่ปี 2546-2547 เพื่อมาก่อตั้ง ทรู ฟิตเนสในไทยเม่ือปี 2549 และ
ขยายไปยงัต่างประเทศเช่นสิงคโปร์ มาเลเซีย ไตห้วนั และประเทศไทย 
  โดยในแต่ละประเทศ ทรู ฟิตเนต สามารถเติบโตและกลายเป็นกลุ่มฟิต
เนสโยคะ และกลุ่มส่งเสริมสุขภาพท่ีใหญ่ท่ีสุดแห่งหน่ึงโดยเสนอวิธีรักษาสุขภาพอย่างครบวงจร 
จากสาขาในปัจจุบนั ทรูฟิตเนสมีสาขาทั้งหมดอยู1่5แห่งและมีฐานสมาชิก 50,000 คนทัว่เอเชีย 
  จุดประสงคร์ะยะยาวของเขา คือการทาํให้ธุรกิจของเขาเติบโตและขยาย
เป็นธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลกอย่างแทจ้ริงโดยดาํเนินการตามวิสัยทศัน์ของบริษทัท่ีจะนาํเสนอ
บริการฟิตเนส  ครบวงจรและนาํเสนอการดาํเนินชีวิตท่ีมีคุณภาพทรูฟิตเนสเป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์
ระดบัพรีเม่ียมท่ีเนน้เจาะกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใชชี้วิตในเมือง การออกแบบและตกแต่งภายในจึงเนน้ให้
ดูทนัสมยัแต่ให้ความรู้สึกผอ่นคลาย พร้อมส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน เช่น อุปกรณ์ออกกาํลงั
กายประเภท คาร์ดิโอแมชชีน มากกว่า 200 เคร่ืองรวมถึงอุปกรณ์ประเภทรีซิสแทนซ์และฟรีเวทบน
พื้นท่ีกว่า 1,200 ตารางเมตรสตูดิโอสาํหรับกรุ๊ปเอก็ซ์เซอร์ไซส์ขนาดใหญ่ 2 หอ้ง สปินน่ิงสตูดิโอ 1 
หอ้งโยคะสตูดิโอ 2 หอ้ง ลอ็คเกอร์สาํหรับลูกคา้อีก 1,200 ตูห้อ้งใหบ้ริการสปาอีกกว่า 10 หอ้ง หอ้ง
อาบนํ้าส่วนตวัชายและหญิงกวา่ 70 หอ้งหอ้งอบไอนํ้า  
 
  กจิกรรมทางการตลาดของศูนย์ออกกาํลงักาย 
  กิจกรรมทางการตลาดของศูนยอ์อกกาํลงักายประกอบดว้ย 
  1)  กิจกรรมการตลาดดา้นบริการประกอบดว้ย 
  -   การใหบ้ริการของเจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย 
  -  การใหบ้ริการเช่า DVD และ VCD 
  -  การใหบ้ริการของเจา้หนา้ท่ีฝ่ายตอ้นรับ 
  -  การมีมนุษยสมัพนัธ์ของเจา้หนา้ท่ีฝ่ายตอ้นรับ 
  -  การใหบ้ริการของครูฝึกตวัต่อตวั 
  -  ความมีมนุษยสมัพนัธ์ของครูฝึก (Instructor) 
  -  ความเหมาะสมของความรู้ความสามารถในการใหค้าํแนะนาํของครูฝึก 
  -  การใหบ้ริการเช่าลอ็กเกอร์ส่วนตวัฯลฯ 
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  2)  กิจกรรมดา้นราคาประกอบดว้ย 
  -  ความเหมาะสมของราคาดา้นการเป็นสมาชิก 
  -  ความเหมาะสมของราคาดา้นการบริการฝึกสอนส่วนตวั 
  -  ความเหมาะสมของราคาดา้นค่าจอดรถ 
  -  ความเหมาะสมของราคาดา้นสปา  
  -  ความเหมาะสมของราคาดา้นการเช่า DVD และ VCD 
  3)  กิจกรรมดา้นสถานท่ีประกอบดว้ย 
  -  ความสะดวกสบายของสถานท่ีใหบ้ริการ 
  -  ความสวยงามของสถานท่ี 
  -  ความสะอาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย 
  -  ความสะอาดของหอ้งนํ้า และ หอ้งอาบนํ้า 
  -  ความสะอาดของหอ้งออกกาํลงักาย 
  -  ความปลอดภยัของอุปกรณ์ออกกาํลงักายแต่ละชนิดและท่ีจอดรถ 
  4) กิจกรรมการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดประกอบดว้ย 
  -  การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ของศูนยอ์อกกาํลงักาย 
  -  การเผยแพร่ความรู้เก่ียวกบัการออกกาํลงักายใหก้บัสมาชิก 
  -  การใหบ้ริการลดแลกแจกแถมในการสมคัรสมาชิก 
  -  การโฆษณาโดยพนกังานของศูนยอ์อกกาํลงักาย 
  5.  กิจกรรมการตลาดดา้นกิจกรรมต่างๆประกอบดว้ย 
  -  กิจกรรมการออกกาํลงักายประกอบเสียงเพลง 
  -  กิจกรรมการออกกาํลงักายในรูปแบบของโยคะ 
  -  กิจกรรมการป่ันจกัรยานประกอบเพลง 
  -  กิจกรรมการออกกาํลงักายแบบแอโรบิค  
  -  กิจกรรมการออกกาํลงักายกบัลูกบอล 
  -  กิจกรรมการออกกาํลงักายแบบมวยไทย 
   
  ดังนั้ น ผูว้ิจัย ได้เลือกศูนย์ออกกาํลังกายท่ีได้รับความนิยมอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีจดักิจกรรมการออกกาํลงักายให้เหมาะสมกบัทุกอายุ เพศ และวยั สามารถใช้
บริการได้อย่างปลอดภยัในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ทรูฟิตเนตเซ็นเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิสเน
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สเซ็นเตอร์ฟิตเนสเฟิร์สทเฮลทค์ลบั ผูว้ิจยัเลือกสาขาเฉพาะในกรุงเทพโดยผูว้ิจยัเลือกจากคลบัท่ีมี
ขนาดใหญ่ และตั้งอยูใ่นยา่นธุรกิจ แยกแต่ละสาขาดงัน้ี   
  1) ทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
  -  สาขาอโศก  
  -  สาขาเอก็พลานาส รัตนาธิเบศก ์
  2) แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
  -  สาขาเมเจอร์รัชโยธิน 
  -  สาขาอเวนิวแจง้วฒันะ 
  -  สาขาเซ็นทรัลป่ินเกลา้      
  3) ฟิตเนสเฟิร์สทเฮลทค์ลบั 
  -  สาขางามเดอะมอลงามวงศว์าน 
  -  สาขาเซ็นทรัลบางนา 
  -  สาขาเซ็นทรัลพระราม 3 
 
 

2.6 เอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 งานวจัิยในประเทศ 
 จินตนา ทองสุขนอก(2551: บทคดัย่อ) ทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายชุมรมผูสู้งอาย ุโรงพยาบาลเจริญกรุงประชารักษ ์ผลวิจยัพบวา่ปัจจยันาํเขา้
ไดแ้ก่อาย ุสถานภาพสมรส ความรู้และเจตคติต่อการออกกาํลงักายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายุอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ(p<0.05) ดา้นปัจจยัเอ้ือ พบว่าการเป็นสมาชิก
ชมรมผูสู้งอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 
(p<0.05) ปัจจยัเสริมไดแ้ก่การไดรั้บการสนับสนุนทางสังคมจากคู่สมรสและบุตร เพื่อน และ
บุคลากรของโรงพยาบาล มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอายุอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติ(p<0.05) 
 รัตนาวลี รักษาแสง(2550: บทคดัย่อ) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชศู้นยฟิ์ต
เนส มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง16 – 25 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด เป็นเรียนและ
นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า5,000 บาทออกกาํลงักายหรือเล่นกีฬาในแต่ละคร้ังประมาณ
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30 – 60 นาทีไม่เป็นสมาชิกศูนยฟิ์ตเนสมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการศูนยฟิ์ตเนสมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ดา้นบริการ กลุ่ม
ตวัอยา่งพึงพอใจในระดบัมาก ในความทนัสมยั ความปลอดภยั ความเพียงพอของอุปกรณ์ออกกาํลงั
กายและความสะอาดของสถานท่ี ดา้นราคา ความเหมาะสมของราคา อตัราค่าใชบ้ริการ มีความพึง
พอใจในระดบัปานกลางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง คือความ
สะดวกสบายภายในศูนยฟิ์ตเนสมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ และความสวยงามของ
ศูนยฟิ์ตเนส ดา้นส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจในระดบัมาก คือ การรับส่วนลด  ฟรี  ค่าสมคัร
สมาชิก 1 ปีแรก  ดา้นบุคลากร มีความพึงพอใจระดับปานกลาง คือ การมีมนุษยสัมพนัธ์ ความ
เหมาะสมของการจดัเจา้หนา้ท่ีในการใหบ้ริการ และใหค้าํแนะนาํท่ีมีประโยชน์ของเจา้หนา้ท่ีประจาํ
ศูนยฟิ์ตเนสมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความพึงพอใจ
ระดบัมาก  คือการตอบคาํถามในการใชบ้ริการอุปกรณ์แต่ละชนิด และความเหมาะสมของการจดั
เจ้าหน้าท่ีดูแลรักษาความปลอดภัยต่อทรัพย์สินของผูม้าใช้บริการ ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพมีความพึงพอใจในระดบัมาก คือ ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของศูนยฟิ์ตเนส  
มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ และมีความเหมาะสมทางดา้นของบรรยากาศรอบๆศูนย์
ฟิตเนสมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ 
 รตพร เจนจิต(2548: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช ้
บริการสนามกอลฟ์:กรณีศึกษาสนามกอลฟ์ ยูนิโก ้เขตสะพานสูง กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 46-50 ปีสถานภาพสมรส การศึกษาขั้นสูง
ระดบัปริญญาตรีประกอบอาชีพเจา้ของกิจการ รายไดต่้อเดือน 30,001 – 45,001 บาท สถานภาพการ
ทาํงานเป็นประธานกรรมการ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสนามกอลฟ์ประกอบดว้ยความ
สะดวกสบายและความพอเพียงของท่ีจอดรถการมีมาตรฐาน กฎระเบียบของสนามกอล์ฟ  ความ
สมบูรณ์สวยงามของสนาม ความปลอดภยัของทรัพยสิ์นของผูม้าใชบ้ริการ ความสะดวกสบายใน
การเดินทาง  ราคาต่อรอบ การบริการของพนกังานรวดเร็ว รู้หนา้ท่ี มีการจดัแพค็เกจในราคาถูกลด
ราคาตํ่า 
 อริสรา สุดสระ(2550: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัทาํการศึกษา
จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ตวัอย่าง มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์และ
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูสู้งอายพุบว่า
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
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สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์และปัจจัยทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการสมคัร
สมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 สุกญัญา ดอกพฒุ (2546 : บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ืองทศันคติของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักาย
ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย (Fitness Center) ผลการวิจยัพบว่า
ผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายมีทศันคติท่ีดีตอ้งการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกายในดา้นผลิตภณัฑส์ถานท่ี
และการส่งเสริมการตลาดและสาํหรับดา้นราคามีทศันคติอยู่ในระดบัปานกลางในการเปรียบเทียบ
ทศันคติของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายท่ีมีต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกายพบว่าผูท่ี้นิยมออกกาํลงั
กายท่ีมีอาชีพรายไดร้ะดบัการศึกษาสถานภาพสมรสความถ่ีในการออกกาํลงักายต่อสัปดาห์สถานท่ี
ในการออกกาํลงักายประจาํและลกัษณะค่าใชจ่้ายในการออกกาํลงักายมีทศันคติต่อการใชบ้ริการ
สถานบริหารร่างกายโดยรวมแตกต่างกนัสาํหรับผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายท่ีมีเพศอายเุหตุผลในการออก
กาํลงักายและประสบการณ์ในการใชบ้ริการมีทศันคติต่อการใช้บริการสถานบริหารร่างกายโดย
ภาพรวมไม่แตกต่างกนั                   
 นาํชยั เติมศิริเกียรติ (2538 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายในอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่พบว่าลูกคา้นิยมใชบ้ริการท่ีห้องออกกาํลงั
กายมากกว่าบริการชนิดอ่ืนโดยมาใชบ้ริการสัปดาห์ละ 3-4 คร้ังในช่วงเวลา 17.00-19.00 น. ซ่ึงใช้
เวลาในการออกกาํลงักายต่อคร้ัง 1-2 ชัว่โมงและใชเ้วลาพกัผอ่นก่อนและหลงัออกกาํลงักายต่อคร้ัง
ไม่เกิน 20 นาทีโดยการอ่านหนงัสือพิมพน์อกจากน้ียงัพบว่าลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการสมคัรสมาชิก
ประเภท 1 ปีโดยใชจ่้ายเฉล่ียปีละ 4,000-6,000 บาทปกติลูกคา้จะมาใชบ้ริการโดยใชร้ถยนตส่์วนตวั
และมาใชบ้ริการคนเดียวปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ลูกคา้มากท่ีสุด  ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นสถานท่ีโดยจะตอ้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงานอยูใ่นแหล่งชุมชนและมี
สถานท่ีจอดรถสะดวกและปลอดภยัรองลงมาไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการปัจจยัดา้นราคา
และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดตามลาํดบั 
 พิมลวรรณ หนูแกว้ (2550) พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งของผูอ้อกกาํลงั
กายในศูนยกี์ฬาในเขตกรุงเทพมหานคร,พบว่าผูอ้อกกาํลงักายในศูนยกี์ฬาในเขตกรุงเทพมหานคร
ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมทัว่ไปในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่าผูอ้อกกาํลงักายมีค่าเฉล่ียของพฤติกรรมทัว่ไปในการตดัสินใจเลือกซ้ือรองเทา้วิ่งรายขอ้ระดบั
มากคือท่านจะคาํนึงถึงขอ้ดี-ขอ้เสียของรองเทา้วิ่งก่อนการตดัสินใจซ้ือรองลงมาคือท่านซ้ือรองเทา้
วิ่งโดยตดัสินใจดว้ยตนเองผูอ้อกกาํลงักายมีค่าเฉล่ียของพฤติกรรมทัว่ไปในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รองเทา้วิ่งรายขอ้ระดบันอ้ยในหวัขอ้ในการตดัสินใจซ้ือรองเทา้วิ่งตอ้งถามความคิดเห็นจากคนรอบ
ขา้งเช่นเพื่อนพอ่แม่ 



จุฑารัตน์  ปริวงศก์ุลธร  การทบทวนเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง / 74 

 ปณิตา ชะบาํรุง (2549 : 3) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการออกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายุในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา พบว่า ผูสู้งอายุเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุเฉล่ีย
67.9 ปี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 2,500 บาท การศึกษาระดบัประถม โรคประจาํตวัท่ีพบมาก คือ
โรคความดนัโลหิตสูง ประเภทของการออกกาํลงักายเป็นแบบเคล่ือนไหวออกแรงในชีวิตประจาํวนั
คือ ทาํงานบา้น ปัจจยัสนบัสนุน พบว่ามีชมรมผูสู้งอายุ ช่วงเวลาในการออกกาํลงักาย คือ ช่วงเยน็
สถานท่ีออกกาํลงักายคือ บริเวณหมู่บา้นมีระยะทางจากบา้นถึงสถานท่ีออกกาํลงักายน้อยกว่าคร่ึง
กิโลเมตร สามารถเดินไปได ้ผูส้นบัสนุนให้ออกกาํลงักายคือสมาชิกในครอบครัว ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมออกกาํลงักายของผูสู้งอาย ุไดแ้ก่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพปัจจุบนั ระดบัการศึกษาการ
มีตาํแหน่งในชุมชน ประเภทการออกกาํลงักายท่ี การมีชมรมผูสู้งอายใุนชุมชน ช่วงเวลาในการออก
กาํลงักาย สถานท่ีออกกาํลงักาย ระยะทางจากบา้นถึงสถานท่ีออกกาํลงักาย วิธีสนับสนุนให้ออก
กาํลงักาย ปัจจยัดา้นความรู้และการรับรู้ 
  นพวรรณ ภทัรวงศา (2542 : 187) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการไม่ออกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูสู้งอายท่ีุมีอาย ุ60 ปีข้ึนไปท่ีอยูใ่นชุมชนในรัศมี 
1 – 2 กิโลเมตร รอบศูนยบ์ริการสาธารณสุขท่ีมีความแตกต่างของการดาํเนินนโยบายดา้นการออก
กาํลงักายของชมรมผูสู้งอาย ุพบว่า ผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครไม่ออกกาํลงักายร้อยละ 63.9 ความ
ตั้งใจไดแ้ก่ ความเช่ือมัน่ดา้นการออกกาํลงักาย แรงจูงใจดา้นการออกกาํลงักาย บรรทดัฐานดา้นการ
ออกกําลังกาย  ปัจจัยเอ้ือ ได้แก่  ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม ด้านบุคคลท่ีประกอบด้วย  การรับรู้
ความสามารถของตนเอง การควบคุมตนเอง ปัจจยัร่วม ไดแ้ก่ เพศการศึกษา รายได ้ภาวะสุขภาพ
และวิถีชีวิตดั้งเดิม ดา้นการออกกาํลงักายมีความสมัพนัธ์กบัการไม่ออกกาํลงักาย ส่วนอายแุละความ
แตกต่างกันของการดาํเนินนโยบายด้านการออกกาํลงักายของชมรมผูสู้งอายุของศูนย์บริการ
สาธารณสุขมีความสมัพนัธ์กบัการไม่ออกกาํลงักาย 
  ภิรมย ์ทบัทิมเทศ (2546 : 84 - 86) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการออกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายุในชมรมผูสู้งอายุโรงพยาบาลศรีธัญญา กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคือ ผูสู้งอายุท่ีมีอายุ
ตั้งแต่ 60 – 75 ปี ทั้งเพศชายและเพศหญิง จาํนวน 80 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม
พบว่า ผูสู้งอายทุุกคนในชมรมมีการออกกาํลงักายร้อยละ 83.7 ออกกาํลงักายแต่ไม่ครบถว้นและไม่
ถูกขั้นตอนมีร้อยละ 16.3 ท่ีออกกําลังกายครบถ้วนและถูกทุกขั้นตอน ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอายุคือ การศึกษาการรับรู้ประโยชน์และ
อุปสรรคของการออกกาํลงักายมีความสาํคญักบัพฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอาย ุการไดรั้บ
การสนบัสนุนทางสงัคมท่ีมีต่อการออกกงักายไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการออกกาํลงักายของ
ผูสู้งอาย ุตวัแปรท่ีสามารถร่วมทาํนายพฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอายท่ีุดีท่ีสุดคือการศึกษา
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การรับรู้ประโยชน์และอุปสรรคของการออกกาํลงักาย การรับรู้ความสามารถของตนเองในการออก
กาํลงักายและความคาดหวงัในผลลพัธ์ของการออกกาํลงักาย โดยสามารถร่วมกนัทาํนายพฤติกรรม
การออกกาํลงักายของผูสู้งอายไุดร้้อยละ 28.3 
 สมหมาย วงษก์ระสัน (2543 : 82 - 87) ศึกษาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมส่งเสริม
สุขภาพของผูสู้งอายใุนเขตเทศบาลตาํบลพระพุทธบาท จงัหวดัสระบุรี พบว่า ผูสู้งอายมีุการรับรู้
ภาวะสุขภาพในระดบัตํ่า มีแรงจูงใจดา้นสุขภาพในระดบัค่อนขา้งสูง มีส่ิงท่ีชกันาํใหเ้กิดการปฏิบติั
ดา้นสุขภาพอยูใ่นระดบัปานกลาง มีพฤติกรรมส่งเสริมสุขภาพอยูใ่นระดบัปานกลางส่วนการรับรู้
ภาวะสุขภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมส่งเสริมสุขภาพของผูสู้งอายุในระดบัตํ่า แรงจูงใจดา้น
สุขภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมส่งเสริมสุขภาพในระดบัค่อนขา้งสูงและส่ิงท่ีชกันาํให้เกิดการ
ปฏิบติัมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมส่งเสริมสุขภาพผูสู้งอายใุนระดบัปานกลางอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี .01 
 พรนิภา ใครบุตร (2543 : 60 - 64) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการออกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนชมรมผูสู้งอายเุพื่อสุขภาพสระพงัทอง จงัหวดัสกลนคร กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูสู้งอายท่ีุ
เป็นสมาชิกชมรมผูสู้งอายสุระพงัทอง สกลนคร ท่ีมาร่วมกิจกรรมการออกกาํลงักายในช่วงเดือน
กรกฎาคม 2543 จาํนวน 30 คน ผลการศึกษาคร้ังน้ี พบว่า ผูสู้งอายสุ่วนใหญ่มีทศันคติต่อการออก
กาํลงักาย และมีแรงสนบัสนุนทางสังคมอยูใ่นระดบัดี มีภาวะสุขภาพและพฤติกรรมการออกกาํลงั
กายอยูใ่นระดบัปานกลาง จากการศึกษาความสัมพนัธ์ พบว่า อาย ุ ทศันคติต่อการออกกาํลงักาย 
ภาวะสุขภาพและแรงสนบัสนุนทางสังคมมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัพฤติกรรมการออกกาํลงักาย
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 สายณัต ์กุฎาคาร (2338) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเก่ียวกบั “ความตอ้งการในการใชบ้ริการ
การออกกาํลงักายของผูม้าใช้บริการศูนยฝึ์กกีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทย” ไดผ้ลสรุปว่า ความ
ตอ้งการในการใชบ้ริการการออกกาํลงักายของผูม้าใช ้ณ ศูนยฝึ์กกีฬา การการกีฬาแห่งประเทศไทย 
 1) ความตอ้งการดา้นช่วงเวลาในการออกกาํลงักายของประชาชนผูม้าใชบ้ริการการ
ออกกําลังกาย ณ ศูนย์ฝึกกีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทย ต้องการในระดับมากคือ ช่วงเวลา        
16.00-19.00 น.  
 2) ความตอ้งการดา้นสถานท่ี อุปกรณ์และส่ิงอาํนวยความสะดวกของประชาชนผูม้าใช้
บริการการออกกาํลงักาย ณ ศูนยฝึ์กกีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทยมีความตอ้งการมาก ให้ภายใน
สถานท่ีออกกาํลงักายมีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ และมีความตอ้งการปานกลาง ไดแ้ก่ สถานท่ีจอดรถยนต์
เพียงพอ ตอ้งการให้สถานท่ีในการออกกาํลงักายเหมาะสมกบัสัดส่วนสมาชิก ตอ้งการให้สถานท่ี
พกัผ่อนก่อนและหลงัออกกาํลงักายเพียงพอ ตอ้งการให้บริเวณศูนยกี์ฬามีความสวยงามร่มร่ืน 
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ตอ้งการให้สถานท่ีสําหรับเปล่ียนเคร่ืองแต่งกายและห้องนํ้ าเพียงพอ ตอ้งการให้สถานท่ีจาํหน่าย
อาหารและเคร่ืองด่ืมเพียงพอและไดม้าตรฐานตอ้งการใหอุ้ปกรณ์ท่ีมีไวบ้ริการในการออกกาํลงักาย
ทนัสมยัและไดม้าตรฐาน ตอ้งการให้เคร่ืองทาํนํ้ าเยน็บริการเพียงพอ ตอ้งการให้มีตูส้ําหรับเก็บ
ส่ิงของและอุปกรณ์ต่างๆ ไวบ้ริการเพียงพอและตอ้งการใหมี้โทรศพัทส์าธารณะไวบ้ริการเพียงพอ 
 3) ความตอ้งการดา้นผูฝึ้กสอนของประชาชนผูม้าใชบ้ริการออกกาํลงักาย ณ ศูนยฝึ์ก
กีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทย มีความตอ้งการมาก ไดแ้ก่ ตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนแต่งกายเหมาะสม 
ตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนมีความสามารถในการตดัสินกีฬา ตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนมีการแนะนาํแนวทาง
เพื่อพฒันาทกัษะของผูม้าใชบ้ริการ ตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนมีความสมํ่าเสมอและตรงต่อเวลา ตอ้งการ
ใหผู้ฝึ้กสอนมีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนเสียสละเวลาให้แก่ผูม้า
ใชบ้ริการ ตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนมีความคิดสร้างสรรค์ในการส่งเสริมการออกกาํลงักายแก่ผูม้าใช้
บริการเพียงพอ และมีความตอ้งการปานกลาง ได้แก่ ตอ้งการจาํนวนผูฝึ้กสอนให้เหมาะสมกับ
จาํนวนผูม้าใช้บริการ ตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนมีความสนใจและเอาใจใส่ต่อผูม้าใช้บริการเพียงพอ 
ตอ้งการใหผู้ฝึ้กสอนมีการสาธิตกิจกรรมใหผู้ม้าใชบ้ริการดูเพียงพอ 
 4) ความตอ้งการดา้นการจดัการของประชาชนผูม้าใชบ้ริการการออกกาํลงักาย ณ ศูนย์
ฝึกกีฬา การกีฬาแห่งประเทศไทย มีความตอ้งการปานกลาง ไดแ้ก่ ตอ้งการการจดัเจา้หนา้ท่ีในการ
ใหบ้ริการและใหค้าํแนะนาํเพียงพอ ตอ้งการการจดัระบบเสียงตามสายท่ีเหมาะสม ตอ้งการใหอ้ตัรา
ค่าบาํรุงท่ีเรียกเก็บจากผูท่ี้มาใช้บริการเหมาะสม ต้องการการประชาสัมพนัธ์ในการบริการท่ี
เหมาะสม ตอ้งการห้องปฐมพยาบาล แพทย ์และอุปกรณ์ในการปฐมพยาบาลท่ีเพียงพอ ตอ้งการให้
สามารถติดต่อเจา้หนา้ท่ีศูนยฝึ์กกีฬาไดส้ะดวก ตอ้งการใหมี้การประเมินผลดา้นสมรรถภาพหลงัการ
ฝึกซอ้มท่ีเหมาะสม ตอ้งการใหจ้ดัเจา้หนา้ท่ีดูแลความปลอดภยัแก่สมาชิกและทรัพยสิ์นท่ีเหมาะสม 
ตอ้งการให้มีการตรวจร่างกายก่อนฝึกและหลงัฝึกท่ีเหมาะสม ตอ้งการให้มีการเผยแพร่เอกสารให้
ความรู้หรือหนงัสือคู่มือเก่ียวกบัการออกกาํลงักายท่ีเหมาะสม 
 รัตนาภรณ์  ทนัตกาญจนาพนัธ์ุ (2530)  ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ความตอ้งการบริการการ
ออกกาํลงักายของขา้ราชการตาํรวจ กองปราบปรามสามยอด พบวา่ 
 1)  ตอ้งการมากเก่ียวกบัสถานท่ี อุปกรณ์ และเคร่ืองอาํนวยความสะดวก เพื่อบริการแก่
สมาชิกอยา่งเพียงพอ 
 2)  ตอ้งการมากใหจ้ดับุคลากรผูท่ี้มีความรู้ความสามารถเฉพาะดา้นมาใหค้าํแนะนาํใน
การออกกาํลงักาย 
 3)  ตอ้งการใหก้องปราบปรามสามยอดจดัสวสัดิการสาํหรับนกักีฬา เป็นฝ่ายสนบัสนุน
งบประมาณทั้งหมด และสมาชิกท่ีใชบ้ริการควรเสียค่าบาํรุงเป็นรายเดือน หรือรายปี  
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 4)  ตอ้งการมากเก่ียวกบับริการดา้นเทคนิคและทกัษะการออกกาํลงักาย 
 5)  ตอ้งการบริการกิจกรรมประเภทกายบริหาร 
 6)  ตอ้งการออกกาํลงักายในช่วงเวลา 16.30-18.30 น. ในวนัธรรมดา ในวนัเสาร์และ
อาทิตย ์ตอ้งการช่วงเวลา 07.00-08.00 น. มากท่ีสุด 
 เพชรรัตน์  หิรัญชาติ (2529)  ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ความตอ้งการการจดับริการดา้นการ
ออกกาํลงักายเพื่อส่งเสริมสุขภาพและสมรรถภาพทางการของบุคลากรในหน่วยงานเอกชน ใน
กรุงเทพมหานคร”ผลการวิจยัพบว่าบุคลากรของหน่วยงานเอกชนในกรุงเทพมหานคร มีความ
ตอ้งการการจดับริการดา้นการออกกาํลงักาย เพื่อส่งเสริมสุขภาพและสมรรถภาพทางกายดา้นต่างๆ 
ดงัต่อไปน้ี 
 1)  ดา้นผูใ้ห้บริการออกกาํลงักาย ไดแ้ก่ ความตอ้งการบุคลากรท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี
กบัทุกฝ่าย มีความรู้และมีการบริการท่ีดีต่อความตอ้งการบุคลากรท่ีมารยาทเรียบร้อยเอาใจใส่และมี
นํ้ าใจนักกีฬามีศีลธรรมจรรยาสูงอารมณ์มั่งคงและประพฤติดี ความต้องการบุคลากรเป็นผูมี้
บุคลิกภาพท่ีดี มีสุขภาพสมบูรณ์แขง็แรงทั้งร่างกายและจิตใจ 
 2)  ด้านสถานท่ี อุปกรณ์และส่ิงอาํนวยความสะดวก ได้แก่ ความตอ้งการสถานท่ี
สําหรับเปล่ียนเคร่ืองแต่งกาย และทาํความสะอาดร่างกายอย่างเพียงพอ และถูกสุขลกัษณะความ
ตอ้งการสถานท่ีออกกาํลงกายของลุคลากรควรแยกเป็นสัดส่วน เช่น สนมบาสเกตบอล สนาม
แบดมินตนั 
 3)  ดา้นการทดสอบสมรรถภาพทางกาย ไดแ้ก่ ความตอ้งการจดับริการตรวจโรคดว้ย
การเอกซเรย  ์ (X-RAY) เป็นประจาํทุกปีวามตอ้งการสถานท่ีสําหรับฝึกกิจกรรมสร้างเสริม
สมรรถภาพ 
 4)  ดา้นวิชาการ ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรู้ดา้นโภชนาการ หลกัการปฐมพยาบาลและ
ความปลอดภยั ความตอ้งการความรู้เก่ียวกบัเทคนิคและทกัษะการออกกาํลงักาย 
 5)  ดา้นกิจกรรมการออกกาํลงักาย ไดแ้ก่ วา่ยนํ้า แบดมินตนั ศิลปะป้องกนัตวั 
 6)  ดา้นช่วงเวลาในการออกกาํลงักาย ไดแ้ก่ ตอ้งการออกกาํลงักายวนัเสาร์ อาทิตยแ์ละ
ตอ้งการออกกาํลงักายช่วงเวลา 16.00-18.00 น. 18.00-20.00 น. 
 
 งานวจัิยในต่างประเทศ 
 ปีเตอร์ (Peter1999: บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัความคิดเห็นของสมาชิก
ศูนยอ์อกกาํลงักายโดยการส่งแบบสอบถามไปยงัสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักายจาํนวน 770 ชุดแต่ไดรั้บ
การตอบเพียง 138 ชุดการศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษาปัจจยั 4 ดา้นซ่ึงพบว่าดา้นการบริการไดค่้าอลัฟ่า 
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0.7842 ดา้นช่วงเวลาไดค่้าอลัฟ่า 0.7527 ดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวกไดค่้าอลัฟ่า 0.7471 และดา้น
บรรยากาศไดค่้าอลัฟ่า 0.7842 ทั้งน้ีค่าอลัฟ่าดงักล่าวทาํใหท้างศูนยอ์อกกาํลงักายจาํเป็นตอ้งเอาใจใส่
ในดา้นบรรยากาศภายในศูนยอ์อกกาํลงักายมากข้ึน 
 เจเน็ทเอม็. รินทจิ์มา (Rintjema 1998 : บทคดัยอ่) การวดัคุณภาพการบริการไดถู้ก
ศึกษาอยา่งลึกซ้ึงดว้ยการวิจยัโดยเฉพาะนาํทีมวิจยัซินธมัลพ์าราสุรามานและเบอร่ีซ่ึงถือเป็นผูน้าํใน
สาขาน้ีจากบทวิจารณ์ในธุรกิจศูนยอ์อกกาํลงักายพบว่าการวิจยัในหัวขอ้คุณภาพการบริการจากทีม
วิจยัเหล่าน้ีไม่ไดถู้กตีพิมพจุ์ดประสงคข์องการศึกษาน้ี  เพื่อกาํหนดมาตราวดัคุณภาพการบริการใน
ธุรกิจสถานบริการศูนยอ์อกกาํลงักายโดยใชคิ้งหวูดฟิตเนสเป็นองคก์รเอกชนในการศึกษามีการใช้
หลกัการ 2 แบบในการเกบ็ขอ้มูล 
 1)  เกบ็ขอ้มูลทางโทรศพัท ์
 2)  เกบ็ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์สมาชิกท่ีกาํลงัออกจากศูนยอ์อกกาํลงักาย 
 โดย 2 ขอ้ไดอ้อกแบบสาํหรับวดัคุณภาพการบริการในมิติของการรับรองคุณภาพและ
ความไวว้างใจโดยจาํนวนสมาชิก 544 คนท่ีถูกคดัเลือกใหเ้ก็บขอ้มูลทางโทรศพัท ์ 190 คน (35 %) 
ตอบแบบสอบถามสมบูรณ์ผลลพัธ์ช้ีให้เห็นว่าไม่มีความแตกต่างในการให้คะแนนคุณภาพการ
บริการระหว่างสมาชิกท่ีเป็นเพศชายกบัเพศหญิงผลลพัธ์จากการเก็บขอ้มูลสมาชิกท่ีออกจากศูนย์
ออกกาํลงักายจากสมาชิก 174 คนหลงัจากเสร็จจากการออกกาํลงักายผลการวิเคราะห์ช้ีใหเ้ห็นว่าไม่
มีความแตกต่างในการให้คะแนนการบริการระหว่างเพศชายและหญิงเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีสถานออก
กาํลงักายทั้งสาธารณะและเอกชนจะตอ้งตระหนกัถึงความสาํคญัของการทาํวิจยัคุณภาพการบริการ 
จากสมาชิกองคก์รท่ีไม่มีการสอบถาม ความตอ้งการของลูกคา้มีโอกาสท่ีจะสูญเสียสมาชิกให้กบัคู่
แข่งขนัท่ีมีการศึกษาความต้องการ และออกแบบโปรแกรมการบริการให้สอดคล้องกับความ
ตอ้งการของสมาชิก 
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ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  รายได ้
 

การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุโดย
ศึกษาจากส่วนผสมทางการตลาด4C’s 
1.  ผูบ้ริโภค Consumer 
2.  ราคา Cost 
3.  ความสะดวกสบาย Convenience 
4   การส่ือสารทางการตลาด .  Communications 

2.7 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

                ตัวแปรต้น                                                                    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
                                                 

ภาพที ่2.4 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 จากการท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาทบทวนทฤษฎี วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบว่าใน
ปัจจุบนัคนไทยส่วนใหญ่หนัมาให้ความสนใจในดา้นตลาดสินคา้และธุรกิจท่ีให้บริการเก่ียวกบัการ
ออกกาํลงักายหรือศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีมีเพิ่มมากข้ึนและแพร่หลายเป็นอยา่งมากเพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค การดาํเนินการด้านการตลาดจาํเป็นตอ้งสอดคลอ้งกับความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ปัจจยัผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดจะผลิตผลิตภณัฑ์สินคา้หรือการให้บริการกบั
ผูบ้ริโภคนั้นธุรกิจการออกกาํลงักายปัจจุบนัไดพ้ฒันารูปแบบการให้บริการหลากหลายในดา้นของ
การใหบ้ริการและกระบวนการและกิจกรรมต่างๆท่ีผูบ้ริโภคหรือสมาชิกมีส่วนร่วมเก่ียวขอ้งในการ
แสวงหา   การเลือก การซ้ือ  การใชอ้ยา่งประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการเพื่อสนอง
ความตอ้งการของบุคคลนั้น ในการตดัสินใจของผูซ้ื้อนั้นจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัส่วนบุคคลผูว้ิจยัจึงขอ
กาํหนดปัจจยับุคคลท่ีในกรอบแนวคิดในงานวิจยั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของพรนิภา ใครบุตร (2543), นพวรรณ ภทัรวงศา (2542),อริสรา สุดสระ(2550)ท่ีกล่าวปัจจยับุคคล
ได้แก่ เพศ อายุ และรายได้  ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอายุ เน่ืองจาก 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัการตดัสินใจในการเลือกใช ้เลือกซ้ืออาจแตกต่างกนัหรือไม่แตกต่างกนั 
เช่นเดียวกบัอายุ และรายได ้ถา้บุคคลนั้นมีอายุ หรือรายไดแ้ตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัรุ่น กบั ผูสู้งอาย ุพบว่าวยัรุ่นตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือของส่ิงใดส่ิงหน่ึง
นั้นตอ้งข้ึนอยูก่บัความทนัสมยั ข้ึนอยูก่บัรูปลกัษณ์ แต่ผูสู้งอายจุะตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือ
เลือกใช้บริการส่ิงใดนั้นจะข้ึนอยู่กับความปลอดภัยและความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์นั้ นๆซ่ึง
สอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ รัตนาวลี รักษาแสง(2550)กล่าวว่าปัจจยัดา้นความปลอดภยั มีความ
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พึงพอใจมากผลต่อการใชศู้นยฟิ์ตเนส ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจะศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ในทุกๆดา้นเพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งพฤติกรรมการซ้ือ การใชข้องผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค
ตอ้งการอะไรนกัการตลาด เพื่อนาํมาใชป้ระโยชน์ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดในหลายๆ ดา้น 
ดังนั้ นผู ้วิจัยได้นําปัจจัยท่ีน่าจะมีผลต่อการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ปัจจยัส่วนบุคคลซ่ึงประกอบดว้ย เพศ  อายุ  รายได ้โดยคาํนึงถึงส่วนผสม
ทางการตลาด4C’sประกอบดว้ย ผูบ้ริโภค(Consumer) ราคา(Cost) ความสะดวกสบาย(Convenience) 
การส่ือสารทางการตลาด (Communication) ผูว้ิจยัไดเ้ลือกส่วนผสมทางการตลาด4C’sเน่ืองจากใน
ยุคปัจจุบนัเป็นยุคใหม่4C’sเป็นแนวคิดท่ีมองท่ีผูบ้ริโภคเป็นหลกั และคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
ผูบ้ริโภคจะเป็นส่ิงสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ เลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการต่างๆ    ผูว้ิจยัพอ
สรุปไดว้่า การออกกาํลงักายในกลุ่มผูสู้งอายมีุปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งหลายประการ ซ่ึงสามารถสรุป
เป็นกลุ่มๆได ้3 กลุ่มปัจจยั คือ 
 
  ปัจจัยบุคคล 
  1. เพศ เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีความสาํคญัเน่ืองจากเพศชายและเพศหญิง มีโอกาสท่ีจะได้
รับรู้ขอ้มูลข่าวสารและสามารถเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆไดแ้ตกต่างกนั 
  2. อายุ เป็นตัวกาํหนดถึงสภาพของร่างกายว่ามีความพร้อมท่ีจะออกกาํลังกายได้
หรือไม่และควรจะเป็นการออกกาํลงักายดว้ยวิธีใด 
  3. อาชีพและรายได ้เป็นปัจจยัสาํคญัเพราะทาํให้เกิดรายไดข้องผูสู้งอายใุนแต่ละคนท่ี
จะก่อใหเ้กิดการตดัสินใจในการเลือกวิธีการออกกาํลงักาย 
 
  ปัจจัยส่งเสริมทางการตลาด ประกอบด้วย 
  1) ดา้นผูบ้ริโภค การใหบ้ริการแก่ผูสู้งอายใุนศูนยอ์อกกาํลงักาย เช่นการใหบ้ริการของ
ครูฝึกแก่ผูสู้งอาย ุ  การใหบ้ริการพนกังานตอ้นรับเป็นตน้ 
 2) ดา้นราคา การให้บริการแก่ผูสู้งอายุในศูนยอ์อกกาํลงักาย เช่นความเหมาะสมของ
ราคาสมาชิกความเหมาะสมของค่าจอดรถหรือการบริการเป็นตน้ 
 3) ดา้นความสะดวกสบาย การให้บริการแก่ผูสู้งอายใุนศูนยอ์อกกาํลงักาย  เช่นความ
ความเพียงพอความปลอดภยัของอุปกรณ์ออกกาํลงักายเป็นตน้ 
  4) ดา้นการส่ือสารทางการตลาด การให้บริการแก่ผูสู้งอายุในศูนยอ์อกกาํลงักายเช่น 
การรับรู้ข่าวสารผา่นทางป้ายประกาศหรือทางโทรทศัน์ เป็นตน้ 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 
 

 การวิจยั เร่ือง “ปัจจยัการเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพ         
มหานคร” เป็นการวิจยัเชิงเชิงปริมาณ โดยผูว้ิจยัออกแบบกรณีศึกษา (Case study) และการวิจยัเป็น
แบบศึกษาสาํรวจ(Survey study) โดยการสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ ( Systematic sampling) 
เคร่ืองมือท่ีใช้คือ  แบบสอบถามคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสารมีวตัถุประสงค์เพื่อตอ้งการทราบการ
เลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครโดยมีวิธีดาํเนินการวิจยัดงัน้ี 
  3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง         
  3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั      
  3.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
  3.4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
  3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 
 กลุ่มประชากร   
 เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรของผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย 3 
ศูนยท์รูฟิตเนสเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สท่ีแทจ้ริงผูว้ิจยัจึงกาํหนดสูตร
การคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ของคอแครน (Cochran, 1953 อา้งในยุทธ 
ไกยวรรณ์, 2548:77-78) 
 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดม้าจากประชากรท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย 
3 ศูนยด์งัน้ีทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส  เน่ืองจากไม่ทราบ
จาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริงจึงกาํหนดจาํนวนกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวน
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ประชากรท่ีแน่นอนใชสู้ตรของคอแครน (Cochran, 1953 อา้งในยทุธ ไกยวรรณ์, 2548:77-78) โดย
กาํหนดความคลาดเคล่ือนไวท่ี้ .05 ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 384 คน  
 
 n  =             P (1 - P) Z2 
                                                                             e2   
 เม่ือ n  แทนจาํนวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง 
  P แทนสดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยักาํหนดจะสุ่ม 
  Z  แทนระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยักาํหนดไว ้
  Z  มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % 
  e  แทนสดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 
 สาํหรับการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยักาํหนดสัดส่วนของประชากรเท่ากบั 0.50 ตอ้งการ
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมใหค้ลาดเคล่ือนได ้5% 
 
 P  =  0.50 
 Z  =  ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น Z = 1.96 
 e  = ความคลาดเคล่ือนท่ีพอจะอนุโลมได ้= 0.05 
แทนค่า n  =  (0.5) (1 – 0.5) (1.96)2   
                                   0.05 2 
  =  384  
 
 จากการคาํนวณไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 384 คน เน่ืองจากขอ้มูลของผูสู้งอายท่ีุเป็นสมาชิกศูนย์
ออกกาํลงักาย 3 ศูนยท์รูฟิตเนสเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สไม่สามารถ
เปิดเผยจาํนวนท่ีแทจ้ริงของจาํนวนผูสู้งอายุทั้งหมดไดผู้ว้ิจยัไดก้าํหนดจาํนวนกลุ่มตวัอย่างของ
ผูสู้งอายท่ีุออกกาํลงักายและเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย 3 ศูนยท์รูฟิตเนสเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนีย
ฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบเป็นระบบ ( Systematic sampling)ใน
สดัส่วนท่ีเท่ากนัดงัน้ี 
 1)  ทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 -  สาขาอโศก    48 คน 
 -  สาขาเอก็พลานาส รัตนาธิเบศก ์  48 คน 
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 2.  แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 -  สาขาเมเจอร์รัชโยธิน   48 คน 
 -  สาขาอเวนิวแจง้วฒันะ   48 คน 
 -  สาขาเซ็นทรัลป่ินเกลา้       48 คน  
 3. ฟิตเนสเฟิร์ส 
 -  สาขางามเดอะมอลงามวงศว์าน  48 คน 
 -  สาขาเซ็นทรัลบางนา   48 คน 
 -  สาขาเซ็นทรัลพระราม 3   48 คน 
   

 
 
3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามซ่ึงมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลาย
ปิด (Close ended Questionnaire) และคาํถามปลายเปิด (Open ended Questionnaire) โดยเป็นการ
ตอบแบบสอบถามดว้ยตวัเอง ดงัน้ี 
 แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอนไดแ้ก่ 
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของสมาชิกซ่ึงเป็นแบบสาํรวจรายการ 
(Check List) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดต่้อเดือน สถานภาพสมาชิก ระยะเวลาในการใชบ้ริการศูนยอ์อก
กาํลงักายสถานภาพ ความถ่ีในการออกกาํลงักาย 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด 4C’s ดงัน้ี  
     1)  การเลือกใชใ้นดา้นบริการของผูบ้ริโภค (Consumer) 
     2)  การเลือกใชใ้นดา้นราคา (Cost) 
    3)  การเลือกใชใ้นดา้นความสะดวกสบาย   (Convenience) 
    4)  การเลือกใชใ้นดา้นการส่ือสารทางการตลาด (Communications) 
   ลกัษณะคาํถามเป็นมาตรประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดบั โดยมีหลกัเกณฑ์
ในการพิจารณาใหค้ะแนน ดงัน้ี 
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  ระดบัการเลือกใช ้    มากท่ีสุด ใหค้ะแนน 5 
    มาก ใหค้ะแนน 4  
    ปานกลาง ใหค้ะแนน 3 
    นอ้ย ใหค้ะแนน 2 
    นอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน 1 
 
   การพิจารณาระดบัคะแนนเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายโุดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด 4C’s ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัพิจารณาเปรียบเทียบ
กบัเกณฑก์ารประเมินค่าเฉล่ียของวิเชียร เกตุสิงห์ (2536: 9) ดงัน้ี 
   คะแนนเฉล่ีย   ความความคิดเห็น 
  4.50-5.00        มากท่ีสุด 
  .50-4.49        มาก 
  2.50-3.49          ปานกลาง 
  1.50-2.49          นอ้ย 
  1.00-1.49        นอ้ยท่ีสุด 
 ตอนท่ี3 ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะเป็นคาํถามปลายเปิด (Open ended 
Questionnaire) เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามเห็นและขอ้เสนอแนะไดโ้ดยอิสระ 

 
 
3.3 ขั้นตอนการสร้างและหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
 3.3.1 ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากตาํรา เอกสาร บทความ วิทยานิพนธ์ อินเตอร์เน็ต ขอ้มูล
ทางดา้นกิจกรรมทางการตลาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวบรวมขอ้มูลเพื่อ
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถาม 
 3.3.2 การสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถาม โดยศึกษาทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกับเร่ืองท่ีจะศึกษามาเป็นแนวทางในการกาํหนดขอ้คาํถาม แลว้นําไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ
ภายนอกตรวจสอบเพื่อความถูกตอ้งตามเน้ือหา แลว้นาํมาปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํ 
 3.3.3 นาํแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา และ ผูเ้ทรงคุณวุฒิเพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ไปลองใช ้ (Try Out) กบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบักลุ่มประชากรท่ีจะศึกษา คือ ผูสู้งอายท่ีุมีอายตุั้งแต่60ปีข้ึนไปท่ี
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย 3 ศูนยด์งัน้ี  ทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์  แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์    ฟิตเนส
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เฟิร์ส จาํนวนทั้งส้ิน 30 ตวัอยา่งและนาํแบบสอบถามมาวิเคราะห์ค่าความเท่ียง (Reliability) ของ
เคร่ืองมือโดยใชก้ารทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient Alpha)ตามแบบของครอนบาช 
(Cronbach) ไดค่้าความเท่ียง (Reliability) เท่ากบั 0.97 
 3.3.4 ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะและคาํแนะนาํของคณะกรรมการ
ควบคุมวิทยานิพนธ์และผูใ้หค้าํปรึกษาและใหค้าํแนะนาํ 
 3.3.5 นาํแบบแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกบักลุ่มประชากรท่ีไดท้าํการ
กาํหนดไว ้

 
 
3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล เพื่อนาํมาวิเคราะห์ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.4.1 ผูว้ิจยัไดข้อหนังสือแนะนาํตวัจากบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหิดล ไปถึง
ผูจ้ดัการศูนยอ์อกกาํลงักายของแต่ละศูนย ์เพื่อช้ีแจงเก่ียวกบัการวิจยัในคร้ังน้ี พร้อมประสานงานใน
เร่ืองต่าง ๆ เพื่อความสะดวกในการเกบ็ขอ้มูล 

 3.4.2 ผูว้ิจยัได้ดาํเนินการเก็บขอ้มูลโดยนําแบบสอบถามจาํนวน384ชุด แจกให้กับ
ผูสู้งอายท่ีุใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายทั้งหมด 3 ศูนย ์แลว้รอรับแบบสอบถามคืนหรือนดัหมายมา
รับคืนในภายหลงั  
 3.4.3 ผูว้ิจยัรวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแต่ละชุด นาํไปลง
รหสัเพื่อดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 
3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยันาํขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมดมาสร้างรหัสและลงขอ้มูลเพื่อ
ประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยวิเคราะห์ตามลกัษณะของขอ้มูลดงัน้ี 
 3.5.1 นาํขอ้มูลจากแบบสอบถาม ตอนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูสู้งอายุมา
ประมวลผลเพ่ือหาความถ่ี (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage) 

 3.5.2 นาํขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 เก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงั

ของผูสู้งอายุ โดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด 4C’s วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย ( X  ) และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
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 3.5.3 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
เขตกรุงเทพมหานครตามลกัษณะส่วนบุคคลและปัจจยัการตลาด 4C’s วิเคราะห์โดยใชก้ารวิเคราะห์
โดยใชก้ารหาค่า “ที” t-test และความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และทาํการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยละเอียด หากพบความแตกต่างจะทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่
ดว้ยวิธีของ Scheffe 
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร”
เป็นการวิจยัเชิงการศึกษาเชิงปริมาณ โดยเชิงปริมาณผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการ
เก็บขอ้มูลกับผูสู้งอายุท่ีมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักาย 3 ศูนยด์งัน้ี  ทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์  
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์    ฟิตเนสเฟิร์สจาํนวน จาํนวน 384 คน แลว้นาํมาวิเคราะห์ภาพรวม
และนาํเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคาํอธิบายโดยเรียงลาํดบัหวัขอ้ดงัน้ี 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร
แบ่งเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
 4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล วิเคราะห์โดยการหาค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) นาํเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
 4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉล่ีย ( X  ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) นาํเสนอในรูปตาราง
ประกอบความเรียง 
 4.3 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหวา่งเพศชายและเพศหญิงวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ
ค่า “ที” (t-test) 
 4.4 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างกลุ่มอายุโดยใช้การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะทาํการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe 
 4.5 การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่มรายไดโ้ดยใชก้าร
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะทาํการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe 



จุฑารัตน์  ปริวงศก์ุลธร  ผลการวจิยั / 88 

 4.6  การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนย์ออกกาํลังกายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหวา่งสถานภาพสมาชิก วิเคราะห์โดยใชส้ถิติค่า 
“ที” (t-test) 
  4.7  การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนย์ออกกาํลังกายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหว่างระยะเวลาการใชบ้ริการวิเคราะห์โดยใช้
สถิติค่า “ที” (t-test) 
  4.8  การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนย์ออกกาํลังกายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหว่างความถ่ีในการใชบ้ริการวิเคราะห์โดยใช้
สถิติค่า “ที” (t-test) 

 
 
4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู้สูงอายุ 
 
ตารางที่ 4.1 จาํนวนและค่าร้อยละของผูสู้งอายท่ีุเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย จาํแนกตามปัจจยั
บุคคล 

ปัจจัยบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

1.  เพศ   
           ชาย 186 48.4 
           หญิง 198 51.6 

2.  อายุ   
60-70 ปี 259 67.4 
71-80 ปี 78 20.3 
81-90 ปี 40 10.4 
91 ปีข้ึนไป 7 1.9 

3.  รายได้   
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 66 17.2 
10,000-20,000 บาท 88 22.9 
20,001-30,000 บาท 126 32.8 
มากกวา่ 30,000 บาท 104 27.1 
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ตารางที่ 4.1 จาํนวนและค่าร้อยละของผูสู้งอายท่ีุเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย จาํแนกตามปัจจยั
บุคคล (ต่อ) 

ปัจจัยบุคคล จํานวน (คน) ร้อยละ 

4.  สถานะภาพสมาชิก   
รายเดือน 54 14.1 
3 เดือน 70 18.2 
6 เดือน 83 21.6 
รายปี 113 29.4 
ตลอดชีพ 64 16.7 

5.  ระยะเวลาใช้บริการ   
ตํ่ากวา่ 1 ชัว่โมง/วนั 129 33.6 
3-5 ชัว่โมง/วนั 221 57.6 
มากกวา่ 5 ชัว่โมง/วนั 34 8.8 

6.  ความถ่ีในการใช้บริการ   
1-2 คร้ัง/สปัดาห์ 165 43.0 
3-5 คร้ัง/สปัดาห์ 110 28.6 
ทุกวนั 94 24.5 
นาน ๆ คร้ัง 15 3.9 

รวม 384 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูสู้งอายท่ีุมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายในเขต
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 51.6 เพศชาย จาํนวน 186 
คน คิดเป็นร้อยละ 48.4 ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 60-70 ปี จาํนวน 259 คนคิดเป็นร้อยละ 67.4 
รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหว่าง 71-80 ปี จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 มีรายได้
ระหว่าง 20,001-30,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมาเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 27.1 มีสถานะภาพ
สมาชิกประเภทรายปีมากท่ีสุด จาํนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
สถานะภาพสมาชิกประเภท 6 เดือน จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาใช้
บริการประมาณ 3-5 ชัว่โมงต่อวนั จาํนวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 57.6 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีระยะเวลาใชบ้ริการตํ่ากว่า 1 ชัว่โมง/วนั จาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 33.6 และมีความถ่ีในการ
ใชบ้ริการประมาณ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ มากท่ีสุด จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมาเป็น
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กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการประมาณ 3-5 คร้ัง/สัปดาห์ จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 
28.6 ตาม ลาํดบั 

 
 
4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขต
กรุงเทพมหานครดา้นบริการดา้นผูบ้ริโภค 

ด้านการให้บริการของผู้บริโภค X   S.D. แปลผล 

1.  มนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานตอ้นรับ 3.85 0.63 มาก 

2.  บุคลิกภาพของพนกังานตอ้นรับ 3.91 0.71 มาก 

3.  การบริการของพนกังานตอ้นรับ 3.83 0.71 มาก 

4.  มนุษยสัมพนัธ์ของครูฝึก 
 

3.85 0.75 มาก 

5.  การบริการของครูฝึก 
 

3.80 0.75 มาก 

6.  บุคลิกภาพของครูฝึก 
 

3.84 0.73 มาก 

7.  การเอาใจใส่ของครูฝึก 
 

3.84 0.71 มาก 

8.  การใหค้วามรู้การออกกาํลงักายของครูฝึก 3.95 0.75 มาก 

9.  การใหบ้ริการลอ็กเกอร์ 
 

3.72 0.74 มาก 

10.  การใหบ้ริการเช่าดีวดีีและวซีีดี 3.69 
 

0.84 มาก 

                                            ภาพรวม                                                                         3.83             0.50      มาก 
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 จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นบริการของผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.83) และพบว่าการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหวัขอ้การ
ให้ความรู้การออกกาํลงักายของครูฝึก ( X  = 3.95) รองลงมา คือ บุคลิกภาพของพนกังานตอ้นรับ 
( X  = 3.91) ตามลาํดบั 

 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครดา้นราคา 

ด้านราคา X   S.D. แปลผล 

1.  ความเหมาะสมของราคาสมาชิก 3.78 0.82 มาก 

2.  ความเหมาะสมของราคาการบริการสอนส่วนตวั 3.63 0.82 มาก 

3.  ความเหมาะสมของค่าจอดรถ 3.55 0.77 มาก 

4.  ความเหมาะสมของราคา  สปา 
 

3.65 0.76 มาก 

5.  ความเหมาะสมของราคาเช่าดีวดีีและวซีีดี 
 

3.64 0.82 มาก 

6.  ความเหมาะสมของบริการอ่ืน ๆ 3.59 0.72 มาก 
                                                                    ภาพรวม                                                           3.64            0.61         มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต

กรุงเทพมหานครในดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.64) และพบว่าการเลือกใชศู้นยอ์อก

กาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหวัความเหมาะสมของราคา

สมาชิก ( X  = 3.78) รองลงมา คือ ความเหมาะสมของราคาสปา ( X  = 3.65) ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบาย 

ด้านความสะดวกสบาย X   S.D. แปลผล 

1.  ความสะดวกสบายของศนูยอ์อกกาํลงักาย 3.70 0.66 มาก 

2.  รูปแบบความสวยงามของศนูยอ์อกกาํลงักาย 3.79 0.66 มาก 

3.  ความสะอาดของศนูยอ์อกกาํลงักาย 3.80 0.70 มาก 

4.  ความสะอาดของหอ้งนํ้า และหอ้งอาบนํ้าของศนูยอ์อกกาํลงักาย 
 

3.84 0.72 มาก 

5.  ความเพียงพอของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักาย 
 

3.96 0.80 มาก 

6.  ความปลอดภยัของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักาย    
   

3.90 0.76 มาก 

7.  ความปลอดภยัของสถานท่ีจอดรถ 
 

3.84 0.77 มาก 

8.  ความสะอาดของอุปกรณ์ออกกาํลงักาย 
 

3.89 0.78 มาก 

9.  ความสะอาดของหอ้งลอ๊กเกอร์ 
 

3.85 0.77 มาก 

10.  ความปลอดภยัในการให ้บริการหอ้งอบไอนํ้า หอ้งซาวน่า 3.94 0.72 มาก 

                                            ภาพรวม                                                                          3.85            0.49        มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.4 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นความสะดวกสบายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.85) และพบว่าการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหวัขอ้ความ

เพียงพอของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักาย( X  = 3.96) รองลงมา คือ ความปลอดภยัในการให ้

บริการหอ้งอบไอนํ้า หอ้งซาวน่า ( X  = 3.94) ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครดา้นการส่ือสารทางการตลาด 

ด้านการส่ือสารทางการตลาด X   S.D. แปลผล 

1.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางโทรทศัน์ 3.64 0.86 มาก 

2.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายจากพนกังานขาย 3.44 0.77 ปานกลาง 

3.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางอินเตอร์เน็ต 3.68 0.81 มาก 

4.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางจดหมาย 
 

2.87 0.99 ปานกลาง 

5.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางป้ายประกาศ 
 

3.81 0.84 มาก 

6.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางวทิย ุ
 

2.84 0.98 ปานกลาง 

7.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางงานอีเวน้ท ์
 

3.42 0.74 ปานกลาง 

8.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางบุคคล 3.78 0.82 มาก 

9.  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางนิตยสาร 
 

3.54 0.78 มาก 

10.  การขายตรงผา่นโทรศพัท ์ 3.55 0.84 มาก 

                                           ภาพรวม                                                                          3.46         0.52     ปานกลาง   

 
  จากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานครในดา้นการส่ือสารทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 3.46) และ
พบว่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากใน

หัวขอ้ การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางป้ายประกาศ ( X  = 3.81) รองลงมา คือ การรับรู้

ข่าวสารการออกกาํลงักายทางบุคคล ( X  = 3.78) ตามลาํดบั 

 



จุฑารัตน์  ปริวงศก์ุลธร  ผลการวจิยั / 94 

ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าร้อยละของการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครในภาพรวม 

ปัจจัยทางการตลาด X   S.D. แปลผล 

1.  ดา้นบริการของผูบ้ริโภค 3.83 0.50 มาก 
2.  ดา้นราคา 3.64 0.61 มาก 
3.  ดา้นความสะดวกสบาย 3.85 0.49 มาก 
4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 3.46 0.52 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.69 0.43 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.6 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.69) และพบวา่การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย ( X  = 3.85) 
รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการบริการของผูบ้ริโภค ( X  = 3.83) ตามลาํดบั 

 
 
4.3 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างเพศชายและเพศหญงิ 
 
ตารางที่ 4.7 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหวา่งเพศชายและเพศหญิง 

ปัจจัยทางการตลาด 
เพศชาย (n=186) เพศหญงิ (n=198) 

t p 
X   S.D. X   S.D. 

1.  ดา้นบริการของผูบ้ริโภค 3.83 0.50 3.83 0.51 -0.16 0.87 
2.  ดา้นราคา 3.66 0.65 3.62 0.58 0.60 0.54 
3.  ดา้นความสะดวกสบาย 3.82 0.48 3.87 0.51 -0.99 0.31 
4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 3.50 0.50 3.41 0.53 1.64 0.10 

ภาพรวม 3.70 0.44 3.69 0.41 0.37 0.70 
p>0.05 
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 จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวม เพศชายและเพศหญิง มีการเลือกใชใ้นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นจาํแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้
ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดของเพศหญิงท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบการ
เลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ พบว่า เพศชาย
และเพศหญิงมีการเลือกใชไ้ม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทุก ๆ ดา้น 

 
 
4.4 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของ
ผู้สูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่มอายุ  
 
ตารางที่ 4.8 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหวา่งกลุ่มอาย ุ

ปัจจัยทางการตลาด 

60-70 ปี 
(n = 259) 

71-80 ปี 
(n = 78) 

81-90 ปี 
(n = 40) 

91 ปีขึน้ไป 
(n = 7) F p 

X   S.D. X   S.D. X   S.D. X   S.D. 

1.  ดา้นบริการของผู ้บริโภค 3.82 0.513 3.86 0.477 3.79 0.582 3.95 0.263 0.345 0.793 
2.  ดา้นราคา 3.60 0.619 3.71 0.609 3.70 0.635 4.02 0.262 1.66 0.175 
3.  ดา้นความสะดวกสบาย 3.85 0.506 3.84 0.506 3.87 0.485 3.84 0.214 0.023 0.995 
4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 3.50 0.503 3.36 0.574 3.39 0.535 3.35 0.390 1.84 0.139 

ภาพรวม 3.69 0.441 3.69 0.404 3.69 0.447 3.79 0.185 0.122 0.947 

p>0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.8 แสดงให้เห็นว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวม ทุกกลุ่มอายุ มีการเลือกใชอ้ยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
จาํแนกตามกลุ่มอาย ุพบว่า ทุกกลุ่มอายมีุการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้น
การส่ือสารทางการตลาดท่ีอยู่ในระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาย ุพบว่า ทุกกลุ่มอายมีุการเลือกใชไ้ม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทุก ๆ ดา้น 
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4.5 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของ
ผู้สูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่มรายได้  
 
ตารางที่ 4.9 การวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหวา่งกลุ่มรายได ้

ปัจจัยทางการตลาด 

น้อยกว่า 
10,000 บาท 

(n = 66) 

10,000- 
20,000 บาท 

(n = 88) 

20,001- 
30,000 บาท 
(n = 126) 

มากกว่า 
30,000 บาท 
(n = 104) F p Scheffe 

X   S.D. X   S.D. X   S.D. X   S.D. 

1. ปัจจยัด้านบริการของผู ้
บริโภค 

3.67 0.43 3.71 0.43 3.89 0.52 3.95 0.55 6.25 0.000* 1-3* 
1-4* 
2-4* 

2.  ปัจจยัดา้นราคา 3.28 0.62 3.48 0.52 3.81 0.62 3.80 0.54 17.04 0.000* 1-3* 
1-4* 
2-3* 
2-4* 

3. ปั จ จั ย ด้ า น ค ว า ม
สะดวกสบาย 

3.73 0.43 3.79 0.48 3.88 0.49 3.94 0.51 2.88 0.036* - 

4.  ปัจจยัดา้นการส่ือสารทาง
การตลาด 

3.41 0.45 3.29 0.50 3.58 0.54 3.49 0.51 5.94 0.001* 2-3* 

ภาพรวม 3.52 0.33 3.57 0.32 3.79 0.47 3.79 0.45 10.71 0.000* 1-3* 
1-4* 
2-3* 
2-4* 

*p<0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.9 ปัจจัยการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผูสู้งอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวม จาํแนกตามรายได ้มีการเลือกใชอ้ยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นจาํแนกตามรายได ้พบวา่ ทุกกลุ่มรายไดมี้การเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยั

ดา้นราคา  ( X  = 3.28)และปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาด ( X  =3.41) อยูใ่นระดบัปานกลาง  

 เม่ือเปรียบเทียบการเลือกใชข้องผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม จาํแนกตาม
รายได ้พบว่า มีการเลือกใชแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือทดสอบเป็นรายคู่
โดยวิธีของ Scheffe เม่ือเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดดา้นผูบ้ริโภคกบักลุ่มรายไดพ้บว่ารายคู่
แตกต่างกนั  กลุ่มรายไดท่ี้มีการเลือกใชแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี 
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 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ
ในกรุงเทพมหานครดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ
ในกรุงเทพมหานครดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 - กลุ่มรายได ้10,000-20,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานครดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคากบักลุ่มรายไดพ้บว่ารายคู่แตกต่างกนั กลุ่มรายไดท่ี้มีการ
เลือกใชแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05ดงัน้ี 
 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ
ในกรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ
ในกรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายไดม้ากกวา่30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายได1้0,000-20,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายได1้0,000-20,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายปัจจยัทางการตลาดไดม้ากกวา่30,000 บาทแตกต่างกนั 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นความสะดวกสบายไม่มีความแตกต่างกนักบักลุ่มรายได ้
 ปัจจัยทางการตลาดด้านด้านการส่ือสารทางการตลาดกับกลุ่มรายได้พบว่ารายคู่
แตกต่างกนักลุ่มรายไดท่ี้มีการเลือกใชแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05ดงัน้ี 
 -  กลุ่มรายได1้0,000-20,000 บาทมีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานครดา้นการส่ือสารทางการตลาดระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
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4.6 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างสถานภาพสมาชิก วิเคราะห์
โดยใช้สถติค่ิา “ท”ี (t-test) 
 
ตารางท่ี 4.10 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนัตามสถานภาพสมาชิก 
 

ปัจจัยทางการตลาด 

ระหว่างสถานภาพ
สมาชิก 1-6 เดอืน 

n = 207 

ระหว่างสถานภาพ
สมาชิก7 เดอืน-ตลอดชีพ 

n = 177 t p 

X   S.D. X   S.D. 

1.  ดา้นบริการของผูบ้ริโภค 3.46 0.65 3.52 0.50 0.18 0.69 
2.  ดา้นราคา 3.87 0.56 3.70 0.63 0.37 0.48 
3.  ดา้นความสะดวกสบาย 3.97 0.43 3.68 0.61 0.60 0.11 
4.   ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 3.54 0.56 3.51 0.50 1.16 0.31 

ภาพรวม 3.71 0.48 3.64 0.53 0.31 0.57 
p>0.05 
   
  จากตารางท่ี 4.10 แสดงใหเ้ห็นว่า ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมพบว่า สถานภาพสมาชิก มีปัจจยัการเลือกใชใ้นระดบัมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นจาํแนกตามสถานภาพสมาชิก พบวา่ สถานภาพสมาชิก 1-6 เดือน มีปัจจยัการเลือกใชอ้ยู่
ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้นยกเวน้ปัจจยัทางการตลาดดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัปานกลาง 
และ สถานภาพสมาชิก7 เดือน-ตลอดชีพ มีปัจจยัการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น และเม่ือ
เปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม
สถานภาพสมาชิกพบว่า สถานภาพสมาชิก 1-6 เดือน และ สถานภาพสมาชิก7 เดือน-ตลอดชีพ มี
ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทุก ๆ ดา้น 
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4.7 การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างระยะเวลาการใช้บริการ
วเิคราะห์โดยใช้สถติค่ิา “ท”ี (t-test) 
 
ตารางท่ี 4.11 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนัตามระยะเวลาการใชบ้ริการ 

ปัจจัยทางการตลาด 

ระยะเวลาการใช้บริการ 
ตํา่กว่า 1  ช่ัวโมง/วนั 

n = 129 

ระยะเวลาการใช้บริการ 
มากกว่า 3 ช่ัวโมง/วนั 

n = 255 t p 

X   S.D. X   S.D. 

1.  ดา้นบริการของผูบ้ริโภค 3.61 0.72 3.74 0.66 0.18 0.45 
2.  ดา้นราคา 3.55 0.87 3.71 0.58 0.35 0.36 
3.  ดา้นความสะดวกสบาย 3.45 0.89 3.59 0.60 0.90 0.21 
4.   ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 3.68 0.89 3.62 0.85 1.18 0.31 

ภาพรวม 3.57 0.824 3.66 0.658 0.506 0.476 
p>0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.11 แสดงใหเ้ห็นว่า ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมพบว่า ระยะเวลาการใชบ้ริการ มีปัจจยัการเลือกใชใ้นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านจาํแนกตามระยะเวลาการใช้บริการพบว่าระยะเวลาการใช้บริการตํ่ากว่า             
1  ชัว่โมง/วนั มีปัจจยัการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้นยกเวน้ปัจจยัทางการตลาดดา้นความ
สะดวกสบายอยูใ่นระดบัปานกลาง และ ระยะเวลาการใชบ้ริการ มากกว่า 3 ชัว่โมง/วนั มีปัจจยัการ
เลือกใชอ้ยู่ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น และเม่ือเปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครจาํแนกตามระยะเวลาการใชบ้ริการ พบวา่ ระยะเวลาการใชบ้ริการ
ตํ่ากว่า 1 ชัว่โมง/วนั และ ระยะเวลาการใชบ้ริการ มากกว่า 3 ชัว่โมง/วนั  มีปัจจยัการเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ในทุก ๆ ดา้น 
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4.8 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของ
ผู้สูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างความถี่ในการ
ใช้บริการ 
 
ตารางท่ี 4.12 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนัตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ปัจจัยทางการตลาด 

ความถี่ในการใช้บริการ 
น้อยกว่า2คร้ัง/สัปดาห์  

n = 180 

ความถี่ในการใช้บริการ 
มากกว่า3คร้ัง/สัปดาห์ 

n = 204 t p 

X   S.D. X   S.D. 

1.  ดา้นบริการของผูบ้ริโภค 3.82 0.512 3.83 0.478 -0.50 047 
2.  ดา้นราคา 3.68 0.615 3.62 0.615 0.10 0.56 
3.  ดา้นความสะดวกสบาย 3.81 0.432 3.68 0.609 -0.90 0.21 
4. ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 3.52 0.509 3.59 0.508 1.25 0.28 

ภาพรวม 3.70 0.485 3.68 0.501 0.256 0.609 
p>0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.12 แสดงใหเ้ห็นว่า ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานครโดยรวมพบว่าความถ่ีในการใชบ้ริการ มีปัจจยัการเลือกใชใ้นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นจาํแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ พบว่าความถ่ีในการใชบ้ริการนอ้ยกว่า            
12คร้ัง/สัปดาห์ และ ความถ่ีในการใชบ้ริการ มากกว่า3คร้ัง/สัปดาห์ มีปัจจยัการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบั
มากในทุก ๆ ดา้น และเม่ือเปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายใน
กรุงเทพมหานครจาํแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ พบว่า ความถ่ีในการใชบ้ริการน้อยกว่า              
12คร้ัง /สัปดาห์ และ ความถ่ีในการใชบ้ริการ มากกว่า3คร้ัง/สัปดาห์ มีปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อก
กาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ใน
ทุก ๆ ดา้น 
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บทที ่5 

อภปิรายผลการวจิยั 
 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง“ปัจจัยการเลือกใช้บริการศูนย์ออกกําลังกายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานคร” โดยใชว้ิธีวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามสาํหรับผูสู้งอายท่ีุเป็นสมาชิกศูนย์
ออกกาํลงักาย 3 ศูนย ์ไดแ้ก่ ทรูฟิตเนสเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ท่ีอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 384 คน ซ่ึงผลการวิเคราะห์สามารถนาํมาสู่การอภิปรายไดด้งัน้ี 
 
 
5.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
 
 5.1.1 เพศ 
 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ผูสู้งอายุ
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย และเป็นไปตามทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีกล่าวว่ากลยทุธ์
ทางการตลาดจะส่งผลต่อและตอบสนองต่อลักษณะด้านประชากรศาสตร์(ศิริวรรณ เสรีรัตน์
2541:126)และยงัสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของรัตนาวลี รักษาแสง(2550: บทคดัย่อ) ทาํการวิจยั
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชศู้นยฟิ์ตเนส มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ใหญ่เป็นเพศ
หญิง ในการวิจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครเม่ือคาํนึงถึง 
เพศและปัจจยัทางการตลาด พบวา่เพศไม่ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ
ในกรุงเทพมหานครและไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 
 5.1.2 อายุ 
 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ผูสู้งอายุ
ส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 60-70 ปี ในการวิจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานครเม่ือคาํนึงถึงอายุและปัจจยัทางการตลาด พบว่าอายุไม่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายไุม่แตกต่างกนัและไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ แสดงให้เห็นว่า
อายไุม่ใช่ตวับ่งบอกการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ผูสู้งอายุ
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สามารถออกกาํลงักายอยา่งสมํ่าเสมอและ ท่ีสาํคญัทาํใหสุ้ขภาพดีข้ึน ทั้งสุขภาพกายและสุขภาพจิต
ใจ เม่ือสุขภาพดีข้ึนโรคภยัไขก้็จะลดลง ตั้งแต่แรกเกิดจนถึงวยัชรา (รศ.ดร.วิชิต คนึงเกษม, 2546)   
ในวยัชราการออกกาํลงักายจะช่วยป้องกันและรักษาอาการของโรคท่ีเกิดในวยัชราได้จึงทาํให้
ประชาชนหนัมาออกกาํลงักายกนัมากข้ึนและสามารถทาํไดทุ้กกลุ่มอาย ุ
 
  5.1.3 รายได้ 
 ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร ผูสู้งอายุ
ส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของปณิตา ชะบาํรุง 
(2549 : 3) ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการออกกาํลังกายของผูสู้งอายุในจังหวดั
พระนครศรีอยุธยาผลวิจยัคือปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมออกกาํลงักายของผูสู้งอายุ ไดแ้ก่ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ในการวิจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครเม่ือ
คาํนึงถึงรายไดแ้ละปัจจยัทางการตลาด พบว่ารายไดมี้ผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครและเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้สดงใหเ้ห็นว่ารายไดเ้ป็นตวับ่ง
บอกการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร 
 
  5.1.4 สถานภาพสมาชิก 
  ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร ผูสู้งอายุส่วน
ใหญ่มีสถานภาพสมาชิก1-6  เ ดือน ซ่ึงสอดคล้องกับความคิดเ ห็นของ  อริสรา  สุดสระ                 
(2550: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสมคัรสมาชิกฟิต
เนสเซ็นเตอร์ของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครผลวิจยัคือ การสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในการวิจยัการเลือกใชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครเม่ือคาํนึงถึงสถานภาพสมาชิกและปัจจยัทางการ
ตลาด พบว่า สถานภาพสมาชิกไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
 

  5.1.5 ระยะเวลาการใช้บริการ 

 ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครผูสู้งอายุส่วน
ใหญ่มีระยะเวลาการใชบ้ริการตํ่ากวา่ 1 ชัว่โมง/วนั และระยะเวลาการใชบ้ริการมากกว่า 3ชัว่โมง/วนั
ในการวิจยัการเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครเม่ือคาํนึงถึง



บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 103 

ระยะเวลาการใชบ้ริการและปัจจยัทางการตลาด พบว่า ระยะเวลาการใชบ้ริการไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
 

  5.1.6 ความถ่ีในการใช้บริการ 

  ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครผูสู้งอายุส่วน
ใหญ่ความถ่ีในการใชบ้ริการ มากกว่า3คร้ัง/สัปดาห์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของนาํชยั เติมศิริ
เกียรติ (2538 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายใน
อาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ผลการวิจยัพบว่าลูกคา้นิยมใชบ้ริการสัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง  ในการวิจยั
การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครเม่ือคาํนึงถึงความถ่ีในการใช้
บริการ และปัจจยัทางการตลาดพบว่า ความถ่ีในการใชบ้ริการไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  

 
 
5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถงึปัจจยัการตลาด 4C’s 
 พบว่าผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายโดย
คาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดในระดบัมากแบ่งเป็นรายดา้นดงัน้ี 
 
 5.2.1 ด้านผู้บริโภค 
 ด้านผู ้บ ริ โภคพบว่ า ปัจจัยการ เ ลือกใช้ ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สู งอายุ ใน
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับมากและในด้านบริการซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคกล่าวว่ากลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑใ์นงานวิจยัคร้ังน้ีคือดา้นผลิตภฑัฑ์ท่ีให้บริการแก่ผูบ้ริโภค
เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงความ
ตอ้งการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้กล่าวคือผูสู้งอายมีุความตอ้งการท่ีจะ
ออกกําลังกายของศูนย์ออกกําลังกายทั้ ง 3 ศูนย์เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผูสู้งอายุ
โดยเฉพาะยิ่งศูนยอ์อกกาํลงักายมีครูฝึกคอยเอาใจใส่ดูและให้ความรู้ดา้นการออกกาํลงักายและ
ให้บริการในเร่ืองออกกาํลงักายยิ่งทาํให้ผูสู้งอายุนั้นทาํการตดัสินใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงั
กายไดอ้ยา่งเร็วข้ึนตามความตอ้งการของผูสู้งอาย ุ(ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2541: 126) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของเพชรรัตน์  หิรัญชาติ (2529) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ความตอ้งการการจดับริการดา้น
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การออกกาํลงักายเพ่ือส่งเสริมสุขภาพและสมรรถภาพทางการของบุคลากรในหน่วยงานเอกชน ใน
กรุงเทพมหานคร”  ผลการวิจยัพบว่าบุคลากรของหน่วยงานเอกชนในกรุงเทพมหานคร มีความ
ตอ้งการการจดับริการดา้นการออกกาํลงักาย เพื่อส่งเสริมสุขภาพและสมรรถภาพทางกายดา้นต่างๆ 
ความตอ้งการบุคลากรท่ีมารยาทเรียบร้อยเอาใจใส่และมีนํ้าใจนกักีฬาซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดของ 
 

  5.2.2 ด้านราคา 

 ดา้นราคาพบว่า ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร
ในดา้นราคา ผูสู้งอายุตอ้งการความเหมาะสมของราคาการบริการสอนส่วนตวั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ความคิดเห็นของรัตนาวลี รักษาแสง(2550: บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชศู้นยฟิ์ต
เนส มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามพึงพอใจใน
ระดบัมากดา้นราคา ความเหมาะสมของราคา อตัราค่าใชบ้ริการ  เช่นเดียวกบัผูสู้งอายท่ีุตอ้งการเร่ือง
ของความเหมาะสมของราคาในการออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีราคาไม่สูงจนเกินไป ท่ี
ผูสู้งอายุสามารถตดัสินใจใชบ้ริการไดท้ั้งในเร่ืองของความเหมาะสมของราคาสมาชิก  ความ
เหมาะสมของราคาการบริการต่างๆท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงักายให้บริการแก่ผูบ้ริโภคหรือสมาชิก
อริสรา สุดสระ(2550: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าปัจจยัทางการตลาดมี
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสมคัรสมาชิกฟิตเน
สเซ็นเตอร์ ดงันั้นกล่าวไดว้่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายนุั้นส่วนใหญ่จะคาํนึงความ
เหมาะสมดา้นราคาในการบริการท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงักายกาํหนดข้ึนมาถา้ราคาสูงเกินไปผูสู้งอายุ
อาจไม่เลือกใชบ้ริการ แต่ถา้ศูนยอ์อกกาํลงักายมีราคาท่ีเหมาะสมผูสู้งอายุและผูบ้ริโภคอ่ืนๆจะใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีเพิ่มมากข้ึน 
 
  5.2.3 ด้านความสะดวกสบาย 

 ดา้นความสะดวกสบายพบว่า ปัจจยัการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครในดา้นความสะดวกสบาย ผูสู้งอายุมีการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของความ
ปลอดภยัของอุปกรณ์ในการการออกกาํลงักายเป็นอย่างมากซ่ึงสอดคลอ้งกับความคิดเห็นของ          
สุกญัญา ดอกพุฒ (2546 : บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ืองทศันคติของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย (Fitness Center) ผลการวิจยัพบว่าผูท่ี้
นิยมออกกาํลงักายมีทศันคติท่ีดีตอ้งการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกายสอดคลอ้งกบัความคิดเห็น
ของ ชุติภา โอภาสานนท ์ (2543: 88) มีความเห็นว่า การทาํธุรกิจนั้นจะมีผลสาํเร็จหรือไม่อยูผ่ลการ
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เลือกทาํเลท่ีเหมาะสมเขา้ถึงลูกคา้ได้ง่าย มีท่ีจอดรถ เช่นเดียวกับศูนยอ์อกกาํลงักายใน
กรุงเทพมหานคร ถา้ศูนยอ์อกกาํลงักายมีช่ือเสียง แต่อยูใ่นสถานท่ีท่ีเดินทางไม่สะดวก ไม่ปลอดภยั 
อาจทาํใหผู้บ้ริโภคหรือผูสู้งอายไุม่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายแห่งนั้น แต่ถา้ศูนยอ์อก
กาํลงัอยู่ในอยู่ในทาํเลท่ีเหมาะสม อยู่ในท่ีท่ีมีการเดินทางสะดวกและมีความปลอดภยั และมีความ
สวยงามจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคหรือผูสู้งอายเุกิดความตอ้งการหรือความพึงพอใจมรการเลือกใชบ้ริการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายแห่งนั้น 
 
 5.2.4 ด้านการส่ือสารทางการตลาด  
 ดา้นการส่ือสารทางการตลาด ผูสู้งอายสุ่วนใหญ่มีความตอ้งการในระดบัปานกลางซ่ึง
สอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของรัตนาวลี รักษาแสง(2550: บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การใชศู้นยฟิ์ตเนส มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้และ นาํชยั เติมศิริเกียรติ (2538 : 
บทคดัย่อ) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในอาํเภอเมือง
จงัหวดัเชียงใหม่ มีความคิดเห็นดา้นการส่ือสารทางการตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง และผูสู้งอายุ
ส่วนใหญ่เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครในหวัขอ้การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงั
กายทางป้ายประกาศ อยู่ในระดบัมาก และ การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางจดหมายอยู่ใน
ระดบันอ้ยกล่าวคือ ผูสู้งอายจุะเห็นการโฆษณาของศูนยอ์อกกาํลงักายตามป้ายประกาศท่ีติดอยูต่าม
ขา้งทาง หรือท่ีติดอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ต่างๆทาํใหก้ารรับรู้ข่าวสารสาํหรับผูสู้งอายอุยูใ่นระดบัมาก 
ซ่ึงแปลผลไดว้่าการส่ือสารทางการตลาดอาจไม่จาํเป็นมากสาํหรับการออกกาํลงักายในผูสู้งอาย ุจึง
ทาํให้ผูสู้งอายุมีความสนใจในด้านการส่ือสารการตลาดในการเลือกศูนย์ออกกาํลงักายในเขต
กรุงเทพมหานครในระดบัปานกลาง  
 
 
5.3 การวิเคราะห์เปรียบเทียบ ปัจจัยการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างเพศชายและเพศหญิง
วเิคราะห์โดยใช้สถติค่ิา “ท”ี 
 พบว่า ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามเพศไดค่้า t = .374 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 แปลความไดว้่า การเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัตามเพศ มีนัยสําคญัท่ีระดบั 0.05 
พบว่าผูสู้งอายุทั้งเพศชายและเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายทั้ง
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เพศชาย และเพศหญิงใกลเ้คียงกนัไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ  สุกญัญา ดอก
พฒุ (2546 : บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ืองทศันคติของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี
ต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย ผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายท่ีมีเพศอายเุหตุผลในการออกกาํลงักาย
และประสบการณ์ในการใชบ้ริการมีทศันคติต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกายโดยภาพรวมไม่
แตกต่างกนั   

 
 
5.4 การวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างของ ปัจจยัการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของ
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างกลุ่มอายุโดยใช้การ
วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) 
 พบว่า ปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนัตามอาย ุไดค่้า p = .947 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  แปลความไดว้่า การเลือกใช้
ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่ม
อายไุม่แตกต่างกนัตามอายอุยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 และพบว่าค่าเฉล่ียอายใุนการเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายอุาย ุ60-70 ปี และผูสู้งอาย ุ71-80 ปี อยูใ่นระดบัมาก โดยพบว่าผูสู้งอายท่ีุ
มีอาย ุ 60-70 ปี มีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายอยูใ่น
ระดบัมาก ผูสู้งอายุท่ีมีอายุอายุ 71-80 ปี มีความตอ้งการดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก
ผูสู้งอายท่ีุมีอาย ุ81-90 ปี มีความตอ้งการดา้นความสะดวกสบายอยูใ่นระดบัมาก และผูสู้งอายท่ีุมีอาย ุ
91 ปีข้ึนไป มีความตอ้งการดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดของ 
รัตนาวลี รักษาแสง(2550) ทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชศู้นยฟิ์ตเนสผลการวิจยัพบว่าความ
พึงพอใจด้านสถานท่ี ความปลอดภยั ความเพียงพอของอุปกรณ์ออกกาํลงัมีความพึงพอใจมาก 
กล่าวคือผูสู้งอายุมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายจะคาํนึงดา้นสถานท่ีท่ีมีความสะดวกสบายและมี
ความปลอดภยัวอดคลอ้งกบัทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว(์Maslow’s theory of motivation:1970) 
ทฤษฎีในขอ้2. ความตอ้งการความปลอดภยั กล่าวคือผูสู้งอายตุอ้งการความปลอดทั้งในการบริการ 
สถานท่ี เน่ืองจากผูสู้งอายุมีอายุมากและการเคล่ือนไหวอาจไม่สะดวกและตอ้งพึ่งพาอาศยัผูอ่ื้น
เพื่อใหเ้กิดความรู้สึกปลอดภยัเวลาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักาย 
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5.5 การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของ
ผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างกลุ่มรายได้โดยใช้
การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) 
 พบว่าการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนัตามรายไดค่้า F = .000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 แปลความไดว้่า การเลือกใชศู้นยอ์อก
กาํลงักายของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างรายได้
แตกต่างกนัตามรายไดอ้ย่างมีนัยสําคญัท่ี 0.05และพบว่าค่าเฉล่ีย รายได2้0,001-30,000 บาทและ 
รายได ้มากกว่า 30,000 บาท อยูใ่นระดบัมากโดยพบว่าผูสู้งอายท่ีุรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท มีการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายในระดบัมาก ผูสู้งอายท่ีุมี
รายได้10,000-20,000 บาทมีการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลังกายในเขตกรุงเทพมหานครด้านความ
สะดวกสบายในระดบัมาก ผูสู้งอายท่ีุมีรายได ้ 20,001-30,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย
ในเขตกรุงเทพมหานครดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก และผูสู้งอายุท่ีมีรายได ้มากกว่า 
30,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด 

 
 
5.6 การวิ เคราะห์ ข้อมูลปัจจัยการเลือกใ ช้ ศูนย์ออกกําลังกายของผู้ สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานคร 
 พบว่าปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่
อยู่ในระดบัมาก โดยผูสู้งอายุส่วนใหญ่ท่ีเลือกศูนยอ์อกกาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานครมีความ
ตอ้งการในเร่ืองของการเอาใจใส่ของครูฝึกในระดบัมากคิดเป็นค่าเฉล่ีย 3.96 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ เพชรรัตน์ หิรัญชาติ (2529) พบว่าส่วนมากตอ้งการให้ผูบ้ริการเอาใจใส่  ตอ้งการ
บุคลากรท่ีมีสามารถแนะนาํการออกกาํลงักาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการตามความคิดของมาส
โลว ์ท่ีกล่าวว่า ความตอ้งการของมนุษยว์่าเป็นลาํดบัทั้งหมด 5 ขั้น แบ่งความตอ้งการของมนุษย์
ออกเป็น 5 ระดบั คือ ความตอ้งการด้านร่างกาย เป็นความตอ้งการพ้ืนฐานท่ีทุกคนตอ้งการ
เหมือนกนั ความตอ้งการความปลอดภยั เป็นความตอ้งการความมัน่คง ตอ้งการการป้องกนัอนัตราย  
ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ เช่นเดียวกบัผูสู้งอายุท่ีตอ้งการการเอาใจใส่จากครูฝึก 
ตอ้งการการบริการท่ีดี ใหค้าํแนะนาํแกผูสู้งอายไุด ้ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง คือตอ้งการความ
นับถือตอ้งการความมัน่คงซ่ึงอยู่บนพื้นฐานของความเห็นของคนโดยทัว่ไปตอ้งการความพอใจ 
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ชมเชย นิยม ตอ้งการความมัน่ใจในตนเอง ตอ้งการคุณค่าในตนเองตอ้งการยอมรับตนเอง และความ
ตอ้งการความสมหวงัในชีวิต คือ ความตอ้งการไปให้ถึงความสูงสุดของตนเอง ตอ้งการท่ีจะพฒันา
ศกัยภาพของตน ตอ้งการทาํส่ิงท่ีเหมาะสมท่ีสุด นอกจากน้ีพบว่าผูสู้งอายสุ่วนใหญ่เลือกใชศู้นยอ์อก
กาํลงักายในเร่ืองของความปลอดภยัของอุปกรณ์ในระดบัมากคิดเป็นค่าเฉล่ีย 3.95 และในเร่ือง
บุคลิกภาพของพนกังานตอ้นรับซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเพชรรัตน์  หิรัญชาติ (2529) ดา้นผู ้
ใหบ้ริการออกกาํลงักาย ไดแ้ก่ ความตอ้งการบุคลากรท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัทุกฝ่าย ความตอ้งการ
บุคลากรท่ีมารยาทเรียบร้อย มีจรรยาบรรณ คุณธรรมและมีนํ้ าใจ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ      ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2539: 121) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือการรับรู้ถึงความ
ตอ้งการการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ท่ี
ผูสู้งอายุจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ และพฤติกรรมทาง
กายภาพ  โดยการตดัสินใจประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูลการประเมินผลทางเลือกการ
ตดัสินใจซ้ือพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดยผูบ้ริโภคทราบความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีมีอยู่และส่ิงท่ี
ควรเ ป็น  จึง เ กิดการตัดสินใจในการเ ลือกใช้บ ริการศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร 

 
 
5.7 การวิ เคราะห์ ข้อมูลปัจจัยการเลือกใ ช้ ศูนย์ออกกําลังกายของผู้ สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานคร 
 จากการวิจยัปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครผูว้ิจยั
สรุปในภาพรวมดงัน้ีผูสู้งอายท่ีุมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายรุะหว่าง 60-70 ปี มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท มาก มี
สถานะภาพสมาชิกประเภทรายปีมากท่ีสุด  ส่วนใหญ่มีระยะเวลาใชบ้ริการประมาณ 3-5 ชัว่โมงต่อ
วนั และมีความถ่ีในการใชบ้ริการประมาณ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ผูสู้งอายุมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงั
กายในกรุงเทพมหานครคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด4C’sประกอบดว้ย ดา้นผูบ้ริโภค ดา้นราคา ดา้น
ความสะดวกสบาย ดา้นการส่ือสารทางการตลาด พบว่าปัจจยัดา้นผูบ้ริโภค  ดา้นราคา ดา้นความ
สะดวกสบาย อยูใ่นระดบัมาก และดา้นการส่ือสารทางการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลางเม่ือแยกเป็น
รายดา้น   พบวา่ดา้นผูบ้ริโภคผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะว่าครูฝึกใหค้วามรู้ในดา้นการ
ออกกาํลงักายซ่ึงสอดคลอ้งรัตนาวลี รักษาแสง(2550)กล่าวว่าการมีมนุษยสัมพนัธ์ ความเหมาะสม
ของการจดัเจา้หนา้ท่ีในการให้บริการ และให้คาํแนะนาํท่ีมีประโยชน์ของเจา้หนา้ท่ีประจาํศูนยฟิ์ต  
เนสมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ และสอดคลอ้งกบั ความคิดเห็นของ เพชรรัตน์  
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หิรัญชาติ (2529)  ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ความตอ้งการการจดับริการดา้นการออกกาํลงักายเพื่อส่งเสริม
สุขภาพและสมรรถภาพทางการของบุคลากรในหน่วยงานเอกชน ดา้นผูใ้ห้บริการออกกาํลงักาย 
กล่าวคือผูสู้งอายุอาจไม่มีความรู้ความเขา้ใจในดา้นออกกาํลงักายผูสู้งอายุจึงตอ้งการผูท่ี้ให้ความรู้ 
ความเขา้ใจเก่ียวกบัการออกกาํลงักายของครูฝึก เน่ืองจากครูฝึกในศูนยอ์อกกาํลงักายเป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกกาํลงักาย ผูสู้งอายุจึงเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายเพราะว่าผูสู้งอายตุอ้งการให้ครู
ฝึกคอยใหค้าํแนะนาํ และความช่วยเหลือในทุกๆดา้น ผูสู้งอายจึุงตดัสินใจเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย
กรุงเทพมหานคร  ดา้นราคาพบว่าผูสู้งอายุเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะว่าความเหมาะสมของ
ราคาสมาชิกซ่ึงสอดคลอ้งกบัอริสรา สุดสระ(2550) ศึกษาเร่ืองการสํารวจทศันคติของประชาชน
เก่ียวกบัการใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์พบว่าราคามีผลกระทบต่อการเขา้มาใชบ้ริการสถานบริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของประชาชน กล่าวคือผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายนั้น
ตอ้งคาํนึงถึงราคาการเขา้ใชบ้ริการโดยทางศูนยอ์อกกาํลงักายอาจมีทางเลือกให้กบัผูสู้งอายุเลือก
สมคัรสมาชิกไดห้ลายช่องทางเช่นการสมคัรค่าสมาชิกท่ีมีแบบทั้งรายปี รายเดือน รายปี หรือตลอด
ชีพ ซ่ึงผูสู้งอายุจะเลือกตามความเหมาะสมถึงความตอ้งการของผูสู้งอายแุละตดัสินใจเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักาย  ดา้นความสะดวกสบายพบว่าผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะความเพียงพอ
ของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายซ่ึงสอดคลอ้งกบัรัตนาวลี รักษาแสง(2550)กล่าวว่า ความเพียงพอ
ของอุปกรณ์ออกกาํลงักายและความสะอาดของสถานท่ี และชุติภา โอภาสานนท ์ (2543: 88) มี
ความเห็นวา่ การทาํธุรกิจนั้นจะมีผลสาํเร็จหรือไม่อยูผ่ลการเลือกทาํเลท่ีเหมาะสมเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย 
การเลือกท่ีตั้งของธุรกิจตอ้งคาํนึงถึงกาํไร ความสะดวกของลูกคา้ กล่าวคือเม่ือผูสู้งอายุทาํการ
ตดัสินใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายจะข้ึนอยู่กบัความสะดวกสบายหรือความปลอดภยัของ
สถานท่ีท่ีผูสู้งอายุเลือกและเม่ือเขา้ไปใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายแลว้ผูสู้งอายุจะคาํนึงถึงความ
เพียงพอของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายเป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากผูสู้งอายนุั้นอาจจะไม่สะดวกใน
การรอหรือต่อคิวนานเพื่อใชบ้ริการเคร่ืองออกกาํลงักาย ผูสู้งอายุตอ้งใชก้ารเคร่ืองออกกาํลงักายท่ี
ออกกาํลงักายไดเ้ลยสะดวกและรวดเร็วและผูสู้งอายตุอ้งการความปลอดภยัของอุปกรณ์/เคร่ืองออก
กาํลงักาย และ ความสะอาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย และพบวา่ผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายโดย
คาํนึงถึงปัจจยัการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดอยู่ในระดบัปานกลางซ่ึงสอดคลอ้งกบัความ
คิดเห็นของพบว่าสุกญัญา ดอกพุฒ (2546)กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลางและ
สอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ พรศกัด์ิ เหล่ากิจไพศาล(2550: 48-49) กล่าวว่า การตลาดแนวใหม่ 
ตอ้งการมากกว่าการพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ดี ตั้งราคาใหน่้าดึงดูดใจ และจดัเตรียมไวใ้หลู้กคา้เป้าหมาย 
แต่บริษทัจะตอ้งส่ือสารอย่างต่อเน่ืองไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีหลายวิธีการไดแ้ก่ การโฆษณาการ
ประชาสัมพนัธ์ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าการรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายของผูสู้งอายผุา่นทางป้าย
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ประกาศการรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายของผูสู้งอายผุา่นทางบุคคลอยูใ่นระดบัมาก อาจกล่าวได้
วา่ผูสู้งอายไุดรั้บข่าวสารจากป้ายประกาศตามสถานท่ีต่างๆเช่นทางหา้งสรรพสินคา้ หรือผูสู้งอายไุด้
รับรู้ข่าวสารผ่านบุคคลแบบปากต่อปาก จึงทาํให้ผูสู้งอายุนั้นรับรู้ข่าวไดม้าก  และเม่ือเปรียบเทียบ
การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหว่าง
เพศชายและเพศหญิง พบว่าเพศหญิงมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายมากกว่าเพศชาย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับความคิดเห็นรัตนาวลี รักษาแสง(2550) ทาํการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการใช้ศูนยฟิ์ตเนส 
มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ กล่าวว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีใชบ้ริการศูนยฟิ์ตเนส 
และการวิจยัคร้ังน้ี พบว่าเพศชายและเพศหญิงมีการเลือกใชอ้ยู่ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้
ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดของเพศหญิงท่ีอยู่ในระดบัปานกลางอาจกล่าวไดว้่าผูสู้งอายุท่ี
เป็นเพศหญิงให้ความสนใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในดา้นผูบ้ริโภค ดา้นราคา และดา้น
ความสะดวกสบายมากกว่าด้านการส่งเสริมการตลาด และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใช้ของ
ผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีการ
เลือกใชไ้ม่แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบความคิดเห็นของนิภา ใครบุตร (2543), นพวรรณ ภทัรวงศา 
(2542),อริสรา สุดสระ(2550)ท่ีกล่าวปัจจัยบุคคลได้แก่ เพศ อายุ และรายได้  ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอาย ุเน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัการตดัสินใจในการ
เลือกใช ้เลือกซ้ืออาจแตกต่างกนัหรือไม่แตกต่างกนั เช่นเดียวกบัอาย ุการวิเคราะห์เปรียบเทียบการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหว่างกลุ่ม
อาย ุ พบว่าทุกกลุ่มอายมีุการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาย ุพบว่า ทุกกลุ่มอายมีุการเลือกใชไ้ม่แตกต่าง  การวิเคราะห์
เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัย
การตลาดระหว่างกลุ่มรายได ้ พบว่า ทุกกลุ่มรายไดมี้ความพึงพอใจอยู่ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น 
ยกเวน้ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง การวิเคราะห์
เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัย
การตลาดระหว่างกลุ่มรายได ้พบว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร
โดยรวมจาํแนกตามรายไดพ้บว่ากลุ่มรายไดแ้ตกต่างกนัในดา้นผูบ้ริโภค ดา้นราคา และดา้นส่ือสาร
การตลาด 
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บทที ่6 

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 
 

6.1 สรุปผลการศึกษาวจิยั 
 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร” 
การวิจยัเชิงเชิงปริมาณโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร สาํหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ คือ ผูสู้งอายท่ีุเป็นสมาชิก
ศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีอยู่ในกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ทรูฟิตเนสเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนต์
เตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สเฮลคลบั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ีคือแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้าง
ข้ึนและผา่นการตรวจสอบค่าความเท่ียงของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้นาํแบบสอบถามไปทาํ
การเก็บข้อมูลกับผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนย์ออกกําลังกาย 3 ศูนย์ ได้แก่ทรูฟิตเนสเซนเตอร์ 
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครจาํนวน 384คนผลการวิจยัสรุป
ไดด้งัน้ี 

 
 
6.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู้สูงอายุ 
 จากการวิจยัพบวา่ผูสู้งอายท่ีุมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 51.6 เพศชายร้อยละ 48.4 มีอายรุะหว่าง 60-70 ปี คิดเป็นร้อยละ67.4 
และมีรายไดเ้ฉล่ีย 20,000-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.3 มีสถานภาพสมาชิก 1-6 เดือน มีปัจจยั
การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายอยู่ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้นยกเวน้ปัจจยัทางการตลาดดา้นบริการ
ของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัปานกลาง มีระยะเวลาการใชบ้ริการตํ่ากว่า 1  ชัว่โมง/วนั และพบว่าความถ่ี
ในการใชบ้ริการนอ้ยกวา่ 12คร้ัง/สปัดาห์ และ ความถ่ีในการใชบ้ริการ มากกวา่3คร้ัง/สปัดาห์ 
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6.3 การวิ เคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถงึปัจจยัการตลาด 
 
 พบว่าการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึง
ปัจจยัการตลาดผูสู้งอายสุ่วนใหญ่พึงพอใจต่อปัจจยัการตลาดโดยรวมในทุกๆดา้นไดแ้ก่ ดา้นบริการ
ของผูบ้ริโภค,ดา้นราคา,ดา้นความสะดวกสบาย ดา้นการส่ือสารทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาในแต่ละดา้นสรุปผลไดด้งัน้ี 
 
 ด้านผู้บริโภค 
 ด้านบริการของผูบ้ริโภคพบว่า การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดดา้นบริการของผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การใหค้วามรู้การออกกาํลงักายของครูฝึกอยูใ่นระดบัมาก และในรายขอ้
เก่ียวกับการให้บริการเช่าดีวีดีและวีซีดีอยู่ในระดับมากแต่มีค่าเฉล่ียน้อยสุด เน่ืองจากผูสู้งอายุ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะวา่ส่วนใหญ่ผูสู้งอายไุม่มีความรู้เร่ืองการออกกาํลงักายเฉพาะทางจึง
ตอ้งการให้ครูฝึกให้บริการเก่ียวกบัความรู้ในการออกกาํลงักายจึงทาํให้ผูสู้งอายุตดัสินใจในการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย 
 
 ด้านราคา 
 ดา้นราคา พบว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดย
คาํนึงถึงปัจจยัการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความ
เหมาะสมของราคาสมาชิกอยูใ่นระดบัมากเน่ืองจากผูสู้งอายมุาออกกาํลงักายเพราะว่าค่าบริการในมี
ความเหมาะสมมีหลายหลายราคาจึงทาํให้ผูสู้งอายุเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายและ ความเหมาะสม
ของบริการอ่ืนๆ เช่นค่าจอดรถ ทาํให้ผูสู้งอายุตดัสินใจเลือกใชไ้ดง่้ายข้ึนและส่งผลต่อการเลือกใช้
ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร 
 
 ด้านความสะดวกสบาย 
  ด้านความสะดวกสบาย  พบว่า การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดดา้นความสะดวกสบาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความเพียงพอของอุปกรณ์เคร่ืองออกกาํลงักายอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจาก
ผูสู้งอายจุะตดัสินใจเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายจะคาํนึงถึงความสะดวกของสถานท่ีและตอ้งมีความ
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เพียงพอของอุปกรณ์และเคร่ืองออกกาํลงักายเพราะว่าถา้ศูนยอ์อกกาํลงักายมีอุปกรณ์ไม่เพียงพอ
ผูสู้งอายุอาจไม่ตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายแห่งนั้นและ ผูสู้งอายุยงัคาํนึงถึงความ
ปลอดดภยัของสถานท่ีในการออกกาํลงักายกจ็ะทาํใหผู้สู้งอายตุดัสินใจเลือกใชไ้ดเ้ร็วข้ึน 
 
  ด้านการส่ือสารทางการตลาด 
 ด้านความสะดวกสบาย  พบว่า การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดดา้นความสะดวกสบาย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายจากป้ายประกาศอยู่ในระดบัมาก
เน่ืองจากผูสู้งอายจุะเห็นการโฆษณาของศูนยอ์อกกาํลงักายติดตามศูนยก์ารคา้หรือตามสถานท่ีต่างๆ 
ทาํให้ผูสู้งอายสุังเกตเห็นไดง่้ายและมีความบ่อยคร้ังส่งผลให้ผูสู้งอายุรู้จกัศูนยอ์อกกาํลงักายไดเ้ร็ว
ข้ึนและทาํใหผู้สู้งอายเุลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายตามท่ีมีการโฆษณาหรือปิดประกาศ 

 
 
6.4 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจิยั 
 จากการศึกษา การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครให้ความสาํคญั
มากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย ผูจ้ดัการศูนยอ์อกกาํลงักายควรให้ความสําคญัเก่ียวกบั
สถานท่ีออกกาํลงักายอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูสู้งอายุให้ไดม้ากท่ีสุด 
และคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูสู้งอายผุูสู้งอายุ
ใหค้วามสนใจถึงความสะดวกในการใชบ้ริการมากกว่าราคาผลิตภณัฑแ์ละการส่ือสารทางการตลาด 
ดว้ยเหตุน้ีผูจ้ดัการศูนยอ์อกกาํลงักายจึงควรพิจารณา4C’s ไดแ้ก่ ลูกคา้,ราคา, ความสะดวกสบาย, 
การส่ือสารทางการตลาดเป็นพื้นฐานในการสร้าง 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ,์ ราคา, สถานท่ีจาํหน่าย, 
การส่งเสริมการตลาด เพื่อท่ีจะทาํใหศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครสามารถทาํใหผู้สู้งอายใุช้
บริการไดม้ากท่ีสุด 

 
 
 
 



จุฑารัตน์  ปริวงศก์ุลธร  สรุปผลการศึกษาและขอ้เสนอแนะ / 114 

6.5 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป 
 ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 
 6.5.1 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร 
  6.5.2 ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเก่ียวกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร 
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ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร 
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บทนํา 
  ประโยชน์ของการออกกาํลงักายต่อสภาพร่างกายของผูสู้งอายุถือไดว้่าเป็นการชะลอ 
ความชราเน่ืองจากความชราไม่ไดต้ดัสินดว้ยอายุ แต่ตอ้งมีองคป์ระกอบอีก 3 อย่าง คือ รูปกายท่ี
ปรากฏ จิตใจ สมรรถภาพทางกาย ซ่ึงผลออกกาํลงักายท่ีถูกตอ้งจะทาํใหอ้งคป์ระกอบทั้ง 3 ดีข้ึนได ้
การออกกาํลงักายสามารถทาํให้ผูสู้งอายุมีสมรรถภาพทางร่างกายท่ีดีข้ึนจากผลการศึกษาปัญหา
ความตอ้งการของผูสู้งอายุ พบว่า ผูสู้งอายุตอ้งการความรู้เก่ียวกบัการออกกาํลงักายเพื่อสามารถ
นาํมาใชใ้นชีวิตประจาํวนัไดปั้จจุบนัผูสู้งอายมีุแถวโนม้เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ โดยสถาบนัวิจยัประชากร
และสังคม มหาวิทยาลยัมหิดล ให้ขอ้มูลประชากรผูสู้งอายุในประเทศไทย พ.ศ. 2553 จาํนวน 
7,537,000 คน กาํหนดอายผุูสู้งอายวุยัตน้อาย ุ60-69 ปี และวยัปลาย อาย ุ80 ปีข้ึนไป (สถาบนัวิจยั
ประชากรและสังคมมหาวิทยาลยัมหิดล วนัท่ี 25 มิถุนายน 2553) ผูสู้งอายุมีแนวโนม้จะเกิดความ
ถดถอยของสมรรถภาพทางกายง่ายกว่าในวยั   อ่ืน ๆ ทั้งน้ีเน่ืองมาจากปัญหาต่าง ๆ ท่ีพบในผูสู้งอายุ
นั้นมกัเป็นภาวะเร้ือรังของผูสู้งอาย ุ ตวัอยา่งเช่น เม่ืออายมุากข้ึน ผูสู้งอายจุะเดินชา้ลง กา้วเทา้สั้นลง 
ทั้งน้ีเพื่อประหยดัพลงังานท่ีตอ้งใชใ้นการยืนเดิน และเม่ือเจ็บป่วย ตอ้งนอนโรงพยาบาลดว้ยโรค
เพียงเลก็นอ้ย กลบัพบวา่ผูสู้งอายไุม่สามารถเดินได ้เป็นตน้ มีการศึกษาจากหลายรายงานยนืยนัว่าใน
ผูสู้งอายท่ีุมีสุขภาพพื้นฐานค่อนขา้งดีสามารถพฒันาระบบต่าง ๆ ในร่างกายไดโ้ดยการออกกาํลงั
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กาย (วิไล คุปตนิ์รัติศยักุล, 2552)จากปัญหาดงักล่าวส่งผลให้คนไทยหันมาให้ความสนใจในดา้น
ตลาดธุรกิจสินคา้และบริการเก่ียวกบัสุขภาพและมีอตัราการเติบโตสูง  สังเกตไดจ้ากสินคา้และ
บริการเก่ียวกบัสุขภาพเพิ่มมากข้ึนอยา่งแพร่หลายในทอ้งตลาด ตวัอยา่งเช่นธุรกิจเก่ียวกบัอาหารเพ่ือ
สุขภาพ  ธุรกิจท่ีใหบ้ริการเก่ียวกบัศูนยอ์อกกาํลงักาย เช่น สปอร์ตคลบั ฟิตเนส สปา เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูท่ี้รักการออกกาํลงักาย รวมทั้งผูสู้งอายท่ีุมีปัญหาในเร่ืองของการออกกาํลงักายผู ้
ดาํเนินธุรกิจของศูนยอ์อกกาํลงักายในดา้น การตลาดจะดาํเนินการในรูปแบบของการโฆษณาการ
ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบักิจกรรมท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงักายจดัข้ึนเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค และมีความเหมาะสมสาํหรับผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคใหม้าใชบ้ริการ
ใหม้ากท่ีสุด 
  จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาการให้บริการของธุรกิจ
เก่ียวกบัการออกกาํลงักายท่ีอยู่ในรูปแบบศูนยอ์อกกาํลงักาย โดยผูว้ิจยัพบว่าในปัจจุบนัศูนยอ์ออก
กาํลงักายท่ีเปิดเป็นธุรกิจไดเ้ติบโดข้ึนอย่างต่อเน่ืองในกรุงเทพมหานคร โดยศูนยอ์อกกาํลงักายท่ี
ผูว้ิจยัเลือกศึกษาคือ  แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส  ทรูฟิตเนส เซนเตอร์  เน่ืองจากศูนย์
ออกกาํลงักายทั้ง3แห่งน้ี ไดรั้บการให้บริการจากสมาชิกเป็นอย่างมากและมีหลายสาขากระจายอยู่
ทัว่กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ี จะศึกษาในรูปแบบของการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นการออก
กาํลงักาย และดา้นต่างๆท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงัให้บริการแก่สมาชิก โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้บริการ
แก่ผูสู้งอายุ  ผูว้ิจยัยงัพบอีกว่าผูสู้งอายุส่วนใหญ่มาใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายค่อนขา้งสูง ทาํให้
ผูว้ิจยันั้นสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัทางการตลาดในรูปแบบของ4C’s ประกอบดว้ยดา้นผูบ้ริโภค ดา้น
ราคา ดา้นความสะดวกสบาย  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด   ผูว้ิจยัศึกษาในมุมมองของผูบ้ริโภคซ่ึง
การวิจัยคร้ังน้ีคือผูสู้งอายุท่ีมีอายุตั้ งแต่60ปีข้ึนไปท่ีใช้บริการศูนย์ออกกําลังกาย3ศูนย์ได้แก่ 
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ทรูฟิตเนส เซนเตอร์ ว่ามีแนวทางการใหบ้ริการในแต่ละ
ดา้นของศูนยอ์อกกาํลงักายเป็นอยา่งไรจึงทาํใหผู้สู้งอายสุนใจท่ีจะมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงั
กายทั้ง 3 แห่ง 

 
 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
   1. เพื่อศึกษาการเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
แตกต่างกนั 
 2. เพื่ อ เป รียบเ ทียบการ เ ลือกใช้บ ริการศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สู งอายุใน
กรุงเทพมหานคร 
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สมมตฐิานการวจิยั 
 1. ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ตามเพศ 
 2. ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ตามอาย ุ
 3. ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ตามรายได ้
  4. ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ตามสถานภาพสมาชิก 
  5. ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
  6. ปัจจยัการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั
ตามความถ่ีในการใชบ้ริการ  

 
 
ขอบเขตการวจิยั 
               1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 การวิจยัเร่ือง“การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร” เป็นการ
วิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
โดยมีตวัแปรท่ีใชศึ้กษา คือ ตวัแปรอิสระ คือ เพศ อาย ุและรายไดต่้อเดือน และตวัแปรตาม คือ การ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายโุดยศึกษาจากปัจจยัการตลาด 4C’s ไดแ้ก่    ผูบ้ริโภค
(Consumer) ราคา(Cost) ความสะดวกสบาย(Convenience) การส่ือสารทางการตลาด 
(Communications) 
   2. ขอบเขตดา้นประชากร 
 เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริงผูว้ิจยัจึงกาํหนดสูตรการคาํนวณแบบไม่
ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนผูสู้งอายท่ีุเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักายชั้นนาํในกรุงเทพมหานคร 
3 ศูนย ์ไดแ้ก่ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส ทรูฟิตเนส เซนเตอร์  
  3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
  ผูว้ิจยัใชเ้วลาในการศึกษาขอ้มูลตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ.2554 – เดือนตุลาคม พ.ศ.2554 
รวมทั้งส้ิน 7 เดือน 
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ตัวแปรอสิระ 

ลกัษณะส่วนบุคคล 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  รายได ้
4. สถานภาพสมาชิก 
5.  ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
6. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
 

การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุโดย
ศึกษาจากปัจจัยการตลาด  4C’s 
1.  ผูบ้ริโภค Consumer 
2.  ราคา Cost 
3.  ความสะดวกสบาย Convenience 
4   การส่ือสารทางการตลาด .  Communications 

ตัวแปรตาม 

กรอบแนวคดิการวจิยั 
 การวิจยัเร่ืองการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร ไดน้าํ
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมากาํหนดเป็นกรอบการวิจยัดงัน้ี 
           1. ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 
 - เพศ 
 - อาย ุ
 - รายได ้
  - สถานภาพสมาชิก 
  - ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 
  - ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
 2.  ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายโุดยศึกษาจากปัจจยั
การตลาด4C’s ประกอบดว้ย 
  -  ผูบ้ริโภค Consumer 
 -  ราคา Cost 
 -  ความสะดวกสบาย  Convenience     
 -  การส่ือสารทางการตลาด Communications 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
ภาพท่ี 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 



บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหิดล  ศศ.ม. (การจดัการการกีฬา) / 119 

ประโยชน์ทีค่ดิว่าจะได้รับ 
  ผูว้ิจยัคาดวา่การศึกษาคร้ังน้ีหากบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวจ้ะไดรั้บประโยชน์ดงัน้ี 
  1. ทาํให้ทราบถึงการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพ มหา
นคร 
  2. ทาํให้ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผู ้
สูงอายใุนกรุงเทพมหานคร 
  3. ได้แนวทางการให้บริการของศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีเหมาะสมกับผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานคร 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 วิธีดาํเนินการวิจยั ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง         
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั      
 3. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 กลุ่มประชากร 
เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรของผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย 3 ศูนยท์รูฟิตเน
สเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สท่ีแทจ้ริงผูว้ิจยัจึงกาํหนดสูตรการคาํนวณ
แบบไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ของคอแครน (W.G. Cochran,1953อา้งในยทุธไกยวรรณ์
,2548:77-78) 
 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดม้าจากประชากรท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อกกาํลงักาย 
3 ศูนยด์งัน้ีทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์ ฟิตเนสเฟิร์ส  เน่ืองจากไม่ทราบ
จาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริงจึงกาํหนดจาํนวนกลุ่มตวัอย่างจากสูตรการคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวน
ประชากรท่ีแน่นอนใชสู้ตรของคอแครน (W.G. Cochran, 1953 อา้งในยทุธ ไกยวรรณ์, 2548:77-78) 
โดยกาํหนดความคลาดเคล่ือนไวท่ี้ .05 ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน384.16 = 384 คน 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามซ่ึงมีลกัษณะคาํถามเป็นแบบปลาย
ปิด (Close ended Questionnaire) และคาํถามปลายเปิด (Open ended Questionnaire) โดยเป็นการ
ตอบแบบสอบถามดว้ยตวัเอง ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของสมาชิกซ่ึงเป็นแบบสํารวจรายการ 
(Check List) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน สถานะสมาชิก ระยะเวลาในการใชบ้ริการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายสถานภาพ 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด 4C’s ดงัน้ี  
    1.  การเลือกใชใ้นดา้นบริการของผูบ้ริโภค (Consumer) 
    2.  การเลือกใชใ้นดา้นราคา (Cost) 
   3.  การเลือกใชใ้นดา้นความสะดวกสบาย   (Convenience) 
   4.  การเลือกใชใ้นดา้นการส่ือสารทางการตลาด (Communications 
 ตอนท่ี 3 ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะเป็นคาํถามปลายเปิด (Open ended 
Questionnaire) เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามเห็นและขอ้เสนอแนะไดโ้ดยอิสระ 

 
 
ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 1. ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากตาํรา เอกสาร บทความ วิทยานิพนธ์ อินเตอร์เน็ต ขอ้มูล
ทางดา้นกิจกรรมทางการตลาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

                   2. รวบรวมขอ้มูลเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและศึกษาวิธีการสร้าง
แบบสอบถาม 
                   3. การสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถาม โดยศึกษาทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกับเร่ืองท่ีจะศึกษามาเป็นแนวทางในการกาํหนดขอ้คาํถาม แลว้นําไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ
ภายนอกตรวจสอบเพื่อความถูกตอ้งตามเน้ือหา (Content  validity) และเช่ือถือได ้แลว้นาํมา
ปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํ 
 4. นาํแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีให้อาจารยท่ี์ปรึกษา และ ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา นาํแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ไปลองใช ้ (Try Out) กบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบักลุ่มประชากรท่ีจะศึกษา คือ ผูสู้งอายท่ีุมีอายตุั้งปต่60ปีข้ึนไปท่ี
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย 3 ศูนยด์งัน้ี  ทรูฟิตเนสเซ็นเตอร์  แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซ็นเตอร์    ฟิตเนส
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เฟิร์ส จาํนวนทั้งส้ิน 30 ตวัอยา่งและนาํแบบสอบถามมาวิเคราะห์ค่าความเท่ียง (Reliability) ของ
เคร่ืองมือโดยใชก้ารทดสอบแบบสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Coefficient Alpha)ตามแบบของครอนบาช 
(Cronbach) ไดค่้าความเท่ียง (Reliability) เท่ากบั 0.97 
 5. ปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะและคาํแนะนาํของคณะกรรมการผู ้
ควบคุมวิทยานิพนธ์และท่ีปรึกษา 
 6. นําแบบแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มประชากรท่ีได้ทาํการ
กาํหนดไว ้

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล เพื่อนาํมาวิเคราะห์ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจยัไดข้อหนงัสือแนะนาํตวัจากบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหิดล ไปถึงผูจ้ดัการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายของแต่ละศูนย ์เพื่อช้ีแจงเก่ียวกบัการวิจยัในคร้ังน้ี พร้อมประสานงานในเร่ืองต่าง 
ๆ เพื่อความสะดวกในการเกบ็ขอ้มูล 

 2. ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเกบ็ขอ้มูลโดยนาํแบบสอบถามจาํนวน384ชุด แจกใหก้บัผูสู้งอายุ
ท่ีใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายทั้งหมด 3 ศูนย ์แลว้รอรับแบบสอบถามคืนหรือนดัหมายมารับคืนใน
ภายหลงั  
 3. ผูว้ิจยัรวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแต่ละชุด นาํไปลง
รหสัเพื่อดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยันาํขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมดมาสร้างรหัสและลงขอ้มูลเพื่อ
ประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยวิเคราะห์ตามลกัษณะของขอ้มูลดงัน้ี 
 1. นาํขอ้มูลจากแบบสอบถาม ตอนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูสู้งอายุมา
ประมวลผลเพ่ือหาความถ่ี (Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage) 

   2. นาํขอ้มูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 เก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงัของ

ผูสู้งอาย ุโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด 4C’s วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย ( X  ) และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
 3. การวิเคราะห์เปรียบเทียบการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขต
กรุงเทพมหานครตามลกัษณะส่วนบุคคลและปัจจยัการตลาด 4C’s วิเคราะห์โดยใชก้ารวิเคราะห์โดย
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ใชก้ารหาค่า “ที” t-test และความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และทาํการวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยละเอียด หากพบความแตกต่างจะทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่
ดว้ยวิธีของ Scheffe 
 

ผลการวจิยั 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้สูงอายุ 
 ผูสู้งอายท่ีุมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงจาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 51.6 เพศชาย จาํนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 48.4 ส่วนใหญ่มี
อายรุะหว่าง 60-70 ปี จาํนวน 259 คนคิดเป็นร้อยละ 67.4 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหว่าง 
71-80 ปี จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 
126 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 
104 คน คิดเป็นร้อยละ 27.1 มีสถานะภาพสมาชิกประเภทรายปีมากท่ีสุด จาํนวน 113 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.4 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานะภาพสมาชิกประเภท 6 เดือน จาํนวน 83 คน คิด
เป็นร้อยละ 21.6 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาใชบ้ริการประมาณ 3-5 ชัว่โมงต่อวนั จาํนวน 221 คน คิดเป็น
ร้อยละ 57.6 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระยะเวลาใชบ้ริการตํ่ากว่า 1 ชัว่โมง/วนั จาํนวน 129 คน 
คิดเป็นร้อยละ 33.6 และมีความถ่ีในการใชบ้ริการประมาณ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ มากท่ีสุด จาํนวน 165 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมาเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการประมาณ 3-5 คร้ัง/
สปัดาห์ จาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 ตาม ลาํดบั 

 
 
การวิ เคราะห์ ข้อ มูล เกี่ ยวกับการ เลือกใ ช้ ศูน ย์ออกกํ าลั งกายของ ผู้ สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานคร 
 
 ด้านผู้บริโภค 
 การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครในด้านบริการของ

ผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.83) และพบวา่การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุ

ในกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหวัขอ้การใหค้วามรู้การออกกาํลงักายของครูฝึก ( X  

= 3.95) รองลงมา คือ บุคลิกภาพของพนกังานตอ้นรับ ( X  = 3.91) ตามลาํดบั 
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 ด้านราคา 
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครในดา้นราคาโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ( X  = 3.64) และพบวา่การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร

มีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหัวความเหมาะสมของราคาสมาชิก ( X  = 3.78) รองลงมา คือ ความ

เหมาะสมของราคาสปา ( X  = 3.65) ตามลาํดบั 

 
 ด้านความสะดวกสบาย 
 การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลังกายของผูสู้งอายุในเขตกรุงเทพมหานครในด้านความ

สะดวกสบายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X   = 3.85) และพบว่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ

ผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหัวขอ้ความเพียงพอของอุปกรณ์/เคร่ืองออก

กาํลงักาย( X  = 3.96) รองลงมา คือ ความปลอดภยัในการให ้บริการหอ้งอบไอนํ้ า หอ้งซาวน่า ( X  

= 3.94) ตามลาํดบั 
 
 ด้านการส่ือสารทางการตลาด 
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครในดา้นการส่ือสารทาง

การตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X  = 3.46) และพบว่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ

ผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครมีค่าเฉล่ียในระดบัมากในหวัขอ้ การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทาง

ป้ายประกาศ ( X  = 3.81) รองลงมา คือ การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางบุคคล ( X  = 3.78) 

ตามลาํดบั 

 
 
การวเิคราะห์เปรียบเทียบการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างเพศชายและเพศหญงิ 
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร โดยรวม เพศชายและ
เพศหญิง มีการเลือกใชใ้นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นจาํแนกตามเพศ พบวา่ เพศชายและเพศ
หญิงมีการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดของเพศ
หญิงท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายใน
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กรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีการเลือกใชไ้ม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในทุก ๆ ดา้น 

 
 
การวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างของการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่มอายุ  
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร โดยรวม ทุกกลุ่มอาย ุ
มีการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นจาํแนกตามกลุ่มอาย ุพบว่า ทุกกลุ่มอายมีุการ
เลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัปาน
กลาง และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร จาํแนก
ตามกลุ่มอายุ พบว่า ทุกกลุ่มอายุมีการเลือกใชไ้ม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ในทุก ๆ ดา้น 

 
 
การวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างของการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่มรายได้  
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร โดยรวม จาํแนกตาม
รายได ้มีการเลือกใชอ้ยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นจาํแนกตามรายได ้พบว่า ทุกกลุ่ม

รายไดมี้การเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้นราคา  ( X  = 3.28)และปัจจยัดา้น

การส่ือสารทางการตลาด( X  =3.41) อยูใ่นระดบัปานกลาง  

 เม่ือเปรียบเทียบการเลือกใช้ของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร โดยรวม จาํแนกตาม
รายได ้พบว่า มีการเลือกใชแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือทดสอบเป็นรายคู่
โดยวิธีของ Scheffe พบว่า กลุ่มรายไดท่ี้มีการเลือกใชแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ไดแ้ก่ 
 ดา้นผูบ้ริโภคพบวา่การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครโดย
คาํนึงถึงดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายไดด้งัน้ี 
 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
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 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 - กลุ่มรายได ้10,000-20,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นผูบ้ริโภคระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 ดา้นราคาพบว่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดย
คาํนึงถึงดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายไดด้งัน้ี 
 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายไดม้ากกวา่30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายได1้0,000-20,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 
 -  กลุ่มรายได1้0,000-20,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นราคาระหวา่งกลุ่มรายไดม้ากกวา่30,000 บาทแตกต่างกนั 
 ด้านความสะดวกสบายพบว่าการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครไม่มีความแตกต่างกนักบักลุ่มรายได ้
 ดา้นการส่ือสารทางการตลาดพบว่าการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงดา้นการส่ือสารทางการตลาดระหวา่งกลุ่มรายไดด้งัน้ี 
 -  กลุ่มรายได1้0,000-20,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครดา้นการส่ือสารทางการตลาดระหวา่งกลุ่มรายได2้0,001-30,000 บาทแตกต่างกนั 

 
 
การวิเคราะห์ข้อมูลของผู้สูงอายุในการเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร 
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครผูว้ิจยัสรุปในภาพรวม
ดงัน้ีผูสู้งอายุท่ีมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย มีอายรุะหว่าง 60-70 ปี มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท มาก มีสถานะภาพ
สมาชิกประเภทรายปีมากท่ีสุด  ส่วนใหญ่มีระยะเวลาใชบ้ริการประมาณ 3-5 ชัว่โมงต่อวนั และมี
ความถ่ีในการใชบ้ริการประมาณ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ผูสู้งอายุมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายใน
กรุงเทพมหานครคาํนึงถึงปัจจยัการตลาด4C’sประกอบดว้ย ดา้นผูบ้ริโภค ดา้นราคา ดา้นความ
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สะดวกสบาย ดา้นการส่ือสารทางการตลาด พบว่าปัจจยัดา้นผูบ้ริโภค  ดา้นราคา ดา้นความ
สะดวกสบาย อยูใ่นระดบัมาก และดา้นการส่ือสารทางการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลางเม่ือแยกเป็น
รายดา้น   พบวา่ดา้นผูบ้ริโภคผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะว่าครูฝึกใหค้วามรู้ในดา้นการ
ออกกาํลงักายซ่ึงสอดคลอ้งรัตนาวลี รักษาแสง(2550)กล่าวว่าการมีมนุษยสัมพนัธ์ ความเหมาะสม
ของการจดัเจา้หนา้ท่ีในการใหบ้ริการ และใหค้าํแนะนาํท่ีมีประโยชน์ของเจา้หนา้ท่ีประจาํศูนยฟิ์ตเน
สมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ และสอดคลอ้งกบั ความคิดเห็นของ   เพชรรัตน์  หิรัญ
ชาติ (2529)  ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ความตอ้งการการจดับริการดา้นการออกกาํลงักายเพ่ือส่งเสริม
สุขภาพและสมรรถภาพทางการของบุคลากรในหน่วยงานเอกชน ดา้นผูใ้ห้บริการออกกาํลงักาย 
กล่าวคือผูสู้งอายุอาจไม่มีความรู้ความเขา้ใจในดา้นออกกาํลงักายผูสู้งอายุจึงตอ้งการผูท่ี้ให้ความรู้ 
ความเขา้ใจเก่ียวกบัการออกกาํลงักายของครูฝึก เน่ืองจากครูฝึกในศูนยอ์อกกาํลงักายเป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกกาํลงักาย ผูสู้งอายุจึงเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายเพราะว่าผูสู้งอายตุอ้งการให้ครู
ฝึกคอยใหค้าํแนะนาํ และความช่วยเหลือในทุกๆดา้น ผูสู้งอายจึุงตดัสินใจเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย
กรุงเทพมหานคร  ดา้นราคาพบว่าผูสู้งอายุเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะว่าความเหมาะสมของ
ราคาสมาชิกซ่ึงสอดคลอ้งกบัอริสรา สุดสระ(2550) ศึกษาเร่ืองการสํารวจทศันคติของประชาชน
เก่ียวกบัการใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์พบว่าราคามีผลกระทบต่อการเขา้มาใชบ้ริการสถานบริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของประชาชน กล่าวคือผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายนั้น
ตอ้งคาํนึงถึงราคาการเขา้ใชบ้ริการโดยทางศูนยอ์อกกาํลงักายอาจมีทางเลือกให้กบัผูสู้งอายุเลือก
สมคัรสมาชิกไดห้ลายช่องทางเช่นการสมคัรค่าสมาชิกท่ีมีแบบทั้งรายปี รายเดือน รายปี หรือตลอด
ชีพ ซ่ึงผูสู้งอายุจะเลือกตามความเหมาะสมถึงความตอ้งการของผูสู้งอายแุละตดัสินใจเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักาย  ดา้นความสะดวกสบายพบว่าผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะความเพียงพอ
ของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายซ่ึงสอดคลอ้งกบัรัตนาวลี รักษาแสง(2550)กล่าวว่า ความเพียงพอ
ของอุปกรณ์ออกกาํลงักายและความสะอาดของสถานท่ี และชุติภา โอภาสานนท ์ (2543: 88) มี
ความเห็นวา่ การทาํธุรกิจนั้นจะมีผลสาํเร็จหรือไม่อยูผ่ลการเลือกทาํเลท่ีเหมาะสมเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย 
การเลือกท่ีตั้งของธุรกิจตอ้งคาํนึงถึงกาํไร ความสะดวกของลูกคา้ กล่าวคือเม่ือผูสู้งอายุทาํการ
ตดัสินใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายจะข้ึนอยู่กบัความสะดวกสบายหรือความปลอดภยัของ
สถานท่ีท่ีผูสู้งอายุเลือกและเม่ือเขา้ไปใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายแลว้ผูสู้งอายุจะคาํนึงถึงความ
เพียงพอของอุปกรณ์/เคร่ืองออกกาํลงักายเป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากผูสู้งอายนุั้นอาจจะไม่สะดวกใน
การรอหรือต่อคิวนานเพื่อใชบ้ริการเคร่ืองออกกาํลงักาย ผูสู้งอายุตอ้งใชก้ารเคร่ืองออกกาํลงักายท่ี
ออกกาํลงักายไดเ้ลยสะดวกและรวดเร็วและผูสู้งอายตุอ้งการความปลอดภยัของอุปกรณ์/เคร่ืองออก
กาํลงักาย และ ความสะอาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย และพบวา่ผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายโดย
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คาํนึงถึงปัจจยัการตลาดดา้นการส่ือสารทางการตลาดอยู่ในระดบัปานกลางซ่ึงสอดคลอ้งกบัความ
คิดเห็นของพบว่าสุกญัญา ดอกพุฒ (2546)กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลางและ
สอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ พรศกัด์ิ เหล่ากิจไพศาล(2550: 48-49) กล่าวว่า การตลาดแนวใหม่ 
ตอ้งการมากกว่าการพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ดี ตั้งราคาใหน่้าดึงดูดใจ และจดัเตรียมไวใ้หลู้กคา้เป้าหมาย 
แต่บริษทัจะตอ้งส่ือสารอย่างต่อเน่ืองไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีหลายวิธีการไดแ้ก่ การโฆษณาการ
ประชาสัมพนัธ์ ในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่าการรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายของผูสู้งอายผุา่นทางป้าย
ประกาศการรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายของผูสู้งอายผุา่นทางบุคคลอยูใ่นระดบัมาก อาจกล่าวได้
วา่ผูสู้งอายไุดรั้บข่าวสารจากป้ายประกาศตามสถานท่ีต่างๆเช่นทางหา้งสรรพสินคา้ หรือผูสู้งอายไุด้
รับรู้ข่าวสารผ่านบุคคลแบบปากต่อปาก จึงทาํให้ผูสู้งอายุนั้นรับรู้ข่าวไดม้าก  และเม่ือเปรียบเทียบ
การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหว่าง
เพศชายและเพศหญิง พบว่าเพศหญิงมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายมากกว่าเพศชาย ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับความคิดเห็นรัตนาวลี รักษาแสง(2550) ทาํการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการใช้ศูนยฟิ์ตเนส 
มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ กล่าวว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีใชบ้ริการศูนยฟิ์ตเนส 
และการวิจยัคร้ังน้ี พบว่าเพศชายและเพศหญิงมีการเลือกใชอ้ยู่ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้
ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดของเพศหญิงท่ีอยู่ในระดบัปานกลางอาจกล่าวไดว้่าผูสู้งอายุท่ี
เป็นเพศหญิงให้ความสนใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในดา้นผูบ้ริโภค ดา้นราคา และดา้น
ความสะดวกสบายมากกว่าด้านการส่งเสริมการตลาด และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใช้ของ
ผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามเพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงมีการ
เลือกใชไ้ม่แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบความคิดเห็นของนิภา ใครบุตร (2543), นพวรรณ ภทัวงศา 
(2542),อริสรา สุดสระ(2550)ท่ีกล่าวปัจจัยบุคคลได้แก่ เพศ อายุ และรายได้  ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการออกกาํลงักายของผูสู้งอาย ุเน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัการตดัสินใจในการ
เลือกใช ้เลือกซ้ืออาจแตกต่างกนัหรือไม่แตกต่างกนั เช่นเดียวกบัอาย ุการวิเคราะห์เปรียบเทียบการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัการตลาดระหว่างกลุ่ม
อาย ุ พบว่าทุกกลุ่มอายมีุการเลือกใชอ้ยูใ่นระดบัมากในทุก ๆ ดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบการเลือกใชข้องผูใ้ชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามกลุ่มอาย ุพบว่า ทุกกลุ่มอายมีุการเลือกใชไ้ม่แตกต่าง  การวิเคราะห์
เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัย
การตลาดระหว่างกลุ่มรายได ้ พบว่า ทุกกลุ่มรายไดมี้ความพึงพอใจอยู่ในระดบัมากในทุก ๆ ดา้น 
ยกเวน้ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง การวิเคราะห์
เปรียบเทียบการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัย
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การตลาดระหว่างกลุ่มรายได ้พบว่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร
โดยรวมจาํแนกตามรายไดพ้บว่ากลุ่มรายไดแ้ตกต่างกนัในดา้นผูบ้ริโภค ดา้นราคา และดา้นส่ือสาร
การตลาด 

 
 
อภปิรายผลการวจิยั 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 
  เพศ 
  ผู ้สู งอายุ ท่ี เ ลื อกใช้บ ริการศูนย์ออกกําลังก ายของผู ้สู งอายุ ใน
กรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง มากกว่าเพศชาย  เพศไม่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร  และไม่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร   โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว้
ทั้งน้ีเน่ืองจากผูสู้งอายท่ีุเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและหญิงมี
การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร   โดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดใกลเ้คียง
กันแสดงให้เห็นว่าเพศไม่ใช่ตัวกาํหนดการเลือกใช้บริการศูนย์ออกกาํลังกายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานคร 
 
  อายุ 
  ผู ้สู งอายุ ท่ี เ ลื อกใช้บ ริการศูนย์ออกกําลังก ายของผู ้สู งอายุ ใน
กรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 60-70 ปีอายไุม่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครและไม่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดอายุท่ีแตกต่างกนั   ทาํให้กลุ่ม
ตวัอยา่งมีการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัและ
ไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ แสดงให้เห็นว่าอายุไม่ใช่ตวับ่งบอกการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อก
กาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร ผูสู้งอายุสามารถออกกาํลงักายอย่างสมํ่าเสมอและ ท่ี
สาํคญัทาํให้สุขภาพดีข้ึน ทั้งสุขภาพกายและสุขภาพจิตใจ เม่ือสุขภาพดีข้ึนโรคภยัไขก้็จะลดลง 
ตั้งแต่แรกเกิดจนถึงวยัชรา (รศ.ดร.วิชิต คนึงเกษม,บทความจาก นิตยสาร ใกลห้มอ ฉบบัท่ี20, 2546)   
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ในวยัชราการออกกาํลงักายจะช่วยป้องกันและรักษาอาการของโรคท่ีเกิดในวยัชราได้จึงทาํให้
ประชาชนหนัมาออกกาํลงักายกนัมากข้ึนและสามารถทาํไดทุ้กกลุ่มอาย ุ  

 

  รายได้ 
  ผู ้สู งอายุ ท่ี เ ลื อกใช้บ ริการศูนย์ออกกําลังก ายของผู ้สู งอายุ ใน
กรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท ซ่ึงรายไดมี้ผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครและมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ศูนย์ออกกาํลังกายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัยทางการตลาด รายได้ท่ี
แตกต่างกันทําให้ก ลุ่มตัวอย่างมีการเ ลือกใช้บริการศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัและเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้สดงให้เห็นว่ารายไดเ้ป็นตวับ่ง
บอกการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร 

 
 
การวิ เคราะห์ ข้อ มูล เกี่ ยวกับการ เลือกใ ช้ ศูน ย์ออกกํ าลั งกายของ ผู้ สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถงึปัจจยัการตลาด 4C’s 
 
 ด้านผู้บริโภค 
 ดา้นผูบ้ริโภคพบว่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครใน
ดา้นบริการของผูสู้งอายสุ่วนใหญ่ตอ้งการใหค้รูฝึกเอาใจใส่ดูแลและใหบ้ริการในเร่ืองออกกาํลงักาย
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเพชรรัตน์  หิรัญชาติ (2529) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ความตอ้งการการ
จัดบริการด้านการออกกาํลังกายเพื่อส่งเสริมสุขภาพและสมรรถภาพทางการของบุคลากรใน
หน่วยงานเอกชน ในกรุงเทพมหานคร”  ผลการวิจัยพบว่าบุคลากรของหน่วยงานเอกชนใน
กรุงเทพมหานคร มีความตอ้งการการจดับริการดา้นการออกกาํลงักาย เพื่อส่งเสริมสุขภาพและ
สมรรถภาพทางกายดา้นต่างๆ ความตอ้งการบุคลากรท่ีมารยาทเรียบร้อยเอาใจใส่และมีนํ้ าใจนกักีฬา
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์(2541: 125) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาเก่ียวกบั
พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงความตอ้งการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค
คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคไดก้ล่าวคือผูสู้งอายมีุความตอ้งการท่ีจะออกกาํลงักายของศูนยอ์อกกาํลงักายทั้ง 3 
ศูนยเ์พื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูสู้งอายโุดยเฉพาะยิ่งศูนยอ์อกกาํลงักายมีครูฝึกคอยเอาใจ
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ใส่ดูและใหค้วามรู้ดา้นการออกกาํลงักายและใหบ้ริการในเร่ืองออกกาํลงักายยิง่ทาํใหผู้สู้งอายนุั้นทาํ
การตดัสินใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายไดอ้ยา่งเร็วข้ึนตามความตอ้งการของผูสู้งอาย ุ

 
 ด้านราคา 

 ดา้นราคาพบวา่ การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครในดา้น
บริการของผูสู้งอายสุ่วนใหญ่ตอ้งการความเหมาะสมของราคาการบริการสอนส่วนตวัซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัความคิดเห็นของรัตนาวลี รักษาแสง(2550: บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชศู้นย์
ฟิตเนส มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้ ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามพึงพอใจ
ในระดบัมากดา้นราคา ความเหมาะสมของราคา อตัราค่าใชบ้ริการ  เช่นเดียวกบัผูสู้งอายุท่ีตอ้งการ
เร่ืองของความเหมาะสมของราคาในการออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีราคาไม่สูงจนเกินไป 
ท่ีผูสู้งอายุสามารถตดัสินใจใชบ้ริการไดท้ั้งในเร่ืองของความเหมาะสมของราคาสมาชิก  ความ
เหมาะสมของราคาการบริการต่างๆท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงักายให้บริการแก่ผูบ้ริโภคหรือสมาชิก
อริสรา สุดสระ(2550: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
สมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครพบวา่ปัจจยัทางการตลาดมีผลิตภณัฑ ์
ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ดงันั้นกล่าวไดว้่าการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุนั้นส่วนใหญ่จะคาํนึงความเหมาะสม
ดา้นราคาในการบริการท่ีทางศูนยอ์อกกาํลงักายกาํหนดข้ึนมาถา้ราคาสูงเกินไปผูสู้งอายุอาจไม่
เลือกใชบ้ริการ แต่ถา้ศูนยอ์อกกาํลงักายมีราคาท่ีเหมาะสมผูสู้งอายุและผูบ้ริโภคอ่ืนๆจะใชบ้ริการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายท่ีเพิ่มมากข้ึน 
 
 ด้านความสะดวกสบาย 

 ด้านความสะดวกสบายพบว่า  การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครในดา้นความสะดวกสบายผูสู้งอายสุ่วนใหญ่มีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ความปลอดภยัของอุปกรณ์ในการการออกกาํลงักายเป็นอยา่งมากซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ 
สุกญัญา ดอกพุฒ (2546 : บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ืองทศันคติของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย (Fitness Center) ผลการวิจยัพบว่าผูท่ี้
นิยมออกกาํลงักายมีทศันคติท่ีดีตอ้งการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกายสอดคลอ้งกบัความคิดเห็น
ของ ชุติภา โอภาสานนท ์ (2543: 88) มีความเห็นว่า การทาํธุรกิจนั้นจะมีผลสาํเร็จหรือไม่อยูผ่ลการ
เลือกทาํเลท่ีเหมาะสมเขา้ถึงลูกคา้ได้ง่าย มีท่ีจอดรถ เช่นเดียวกับศูนยอ์อกกาํลงักายใน
กรุงเทพมหานคร ถา้ศูนยอ์อกกาํลงักายมีช่ือเสียง แต่อยูใ่นสถานท่ีท่ีเดินทางไม่สะดวก ไม่ปลอดภยั 
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อาจทาํใหผู้บ้ริโภคหรือผูสู้งอายไุม่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายแห่งนั้น แต่ถา้ศูนยอ์อก
กาํลงัอยู่ในอยู่ในทาํเลท่ีเหมาะสม อยู่ในท่ีท่ีมีการเดินทางสะดวกและมีความปลอดภยั และมีความ
สวยงามจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคหรือผูสู้งอายเุกิดความตอ้งการหรือความพึงพอใจมรการเลือกใชบ้ริการ
ศูนยอ์อกกาํลงักายแห่งนั้น 
 
 ด้านการส่ือสารทางการตลาด 
 ดา้นการส่ือสารทางการตลาด พบว่า การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานครในดา้นการส่ือสารทางการตลาด ผูสู้งอายุส่วนใหญ่มีความตอ้งการในระดบัปาน
กลางซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของรัตนาวลี รักษาแสง(2550: บทคดัยอ่) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการใช้ศูนยฟิ์ตเนส มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต วิทยาเขตร่มเกลา้และ นาํชัย เติมศิริเกียรติ 
(2538 : บทคดัยอ่) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในอาํเภอ
เมืองจงัหวดัเชียงใหม่ มีความคิดเห็นดา้นการส่ือสารทางการตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง และ
ผูสู้งอายสุ่วนใหญ่เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครในหวัขอ้การรับรู้ข่าวสารการออก
กาํลงักายทางป้ายประกาศ อยูใ่นระดบัมาก และ .  การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายทางจดหมายอยู่
ในระดบันอ้ยกล่าวคือ ผูสู้งอายุจะเห็นการโฆษณาของศูนยอ์อกกาํลงักายตามป้ายประกาศท่ีติดอยู่
ตามขา้งทาง หรือท่ีติดอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ต่างๆทาํใหก้ารรับรู้ข่าวสารสาํหรับผูสู้งอายอุยูใ่นระดบั
มาก ซ่ึงแปลผลไดว้า่การส่ือสารทางการตลาดอาจไม่จาํเป็นมากสาํหรับการออกกาํลงักายในผูสู้งอาย ุ
จึงทาํให้ผูสู้งอายุมีความสนใจในด้านการส่ือสารการตลาดในการเลือกศูนย์ออกกาํลังกายใน
กรุงเทพมหานครในระดบัปานกลาง  
 
 
การวเิคราะห์เปรียบเทียบการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างเพศชายและเพศหญิงวิเคราะห์โดยใช้สถิติค่า 
“ท”ี 
 การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตาม
เพศไดค่้า t = .374 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 แปลความไดว้่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัตามเพศ มีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 พบว่าผูสู้งอายทุั้ง
เพศชายและเพศหญิงในกรุงเทพมหานครมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายทั้งเพศชาย และเพศหญิง
ใกลเ้คียงกนัไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ  สุกญัญา ดอกพุฒ (2546 : บทคดัยอ่) 
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ทาํการวิจยัเร่ืองทศันคติของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการใชบ้ริการสถาน
บริหารร่างกาย ผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายท่ีมีเพศอายเุหตุผลในการออกกาํลงักายและประสบการณ์ใน
การใชบ้ริการมีทศันคติต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกายโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั                   

 
 
การวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างของการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างกลุ่มอายุโดยใช้การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) 
 การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตาม
อาย ุไดค่้า p = .947 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  แปลความไดว้่า การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหวา่งกลุ่มอายไุม่แตกต่างกนัตาม
อายุอย่างมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 และพบว่าค่าเฉล่ียอายุในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของ
ผูสู้งอายอุาย ุ60-70 ปี และผูสู้งอาย ุ71-80 ปี อยูใ่นระดบัมาก โดยพบว่าผูสู้งอายท่ีุมีอาย ุ 60-70 ปี มี
การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายอยูใ่นระดบัมาก ผูสู้งอายุ
ท่ีมีอายอุาย ุ 71-80 ปี มีความตอ้งการดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมากผูสู้งอายท่ีุมีอาย ุ 81-90 
ปี มีความตอ้งการดา้นความสะดวกสบายอยูใ่นระดบัมาก และผูสู้งอายท่ีุมีอาย ุ 91 ปีข้ึนไป มีความ
ตอ้งการดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดของ รัตนาวลี รักษาแสง
(2550) ทาํการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชศู้นยฟิ์ตเนสผลการวิจยัพบวา่ความพึงพอใจดา้นสถานท่ี 
ความปลอดภยั ความเพียงพอของอุปกรณ์ออกกาํลงัมีความพึงพอใจมาก กล่าวคือผูสู้งอายุมีการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายจะคาํนึงดา้นสถานท่ีท่ีมีความสะดวกสบายและมีความปลอดภยัวอดคลอ้ง
กบัทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว(์Maslow’s theory of motivation:1970) ทฤษฎีในขอ้2. ความตอ้งการ
ความปลอดภยั กล่าวคือผูสู้งอายตุอ้งการความปลอดทั้งในการบริการ สถานท่ี เน่ืองจากผูสู้งอายมีุ
อายุมากและการเคล่ือนไหวอาจไม่สะดวกและตอ้งพึ่งพาอาศยัผูอ่ื้นเพื่อให้เกิดความรู้สึกปลอดภยั
เวลาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักาย 
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การวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างของการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานคร โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดระหว่างกลุ่มรายได้โดยใช้การวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) 
 พบว่าการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กนัตามรายไดค่้า F = .000 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 แปลความไดว้่า การเลือกใชศู้นยอ์อก
กาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยัทางการตลาดระหว่างรายไดแ้ตกต่าง
กนัตามรายได้อย่างมีนัยสําคญัท่ี 0.05และพบว่าค่าเฉล่ีย รายได้20,001-30,000 บาทและ รายได ้
มากกวา่ 30,000 บาท อยูใ่นระดบัมากโดยพบวา่ผูสู้งอายท่ีุรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท มีการเลือกใช้
ศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายในระดบัมาก ผูสู้งอายุท่ีมีรายได้
10,000-20,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายใน
ระดับมาก ผูสู้งอายุท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาทมีการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายใน
กรุงเทพมหานครดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก และผูสู้งอายุท่ีมีรายได ้มากกว่า 30,000 
บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด 

 
 
การวเิคราะห์ข้อมูลการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่อยูใ่นระดบั
มาก โดยผูสู้งอายสุ่วนใหญ่ท่ีเลือกศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครมีความตอ้งการในเร่ืองของ
การเอาใจใส่ของครูฝึกในระดบัมากคิดเป็นค่าเฉล่ีย 3.96 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ เพชร
รัตน์ หิรัญชาติ (2529) พบว่าส่วนมากตอ้งการให้ผูบ้ริการเอาใจใส่  ตอ้งการบุคลากรท่ีมีสามารถ
แนะนาํการออกกาํลงักาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการตามความคิดของมาสโลว ์ท่ีกล่าวว่า ความ
ตอ้งการของมนุษยว์่าเป็นลาํดบัทั้งหมด 5 ขั้น แบ่งความตอ้งการของมนุษยอ์อกเป็น 5 ระดบั คือ 
ความตอ้งการดา้นร่างกาย เป็นความตอ้งการพื้นฐานท่ีทุกคนตอ้งการเหมือนกนั ความตอ้งการความ
ปลอดภยั เป็นความตอ้งการความมัน่คง ตอ้งการการป้องกนัอนัตราย  ความตอ้งการความรักและ
ความเป็นเจา้ของ เช่นเดียวกบัผูสู้งอายุท่ีตอ้งการการเอาใจใส่จากครูฝึก ตอ้งการการบริการท่ีดี ให้
คาํแนะนาํแกผูสู้งอายไุด ้ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง คือตอ้งการความนบัถือตอ้งการความมัน่คง
ซ่ึงอยู่บนพื้นฐานของความเห็นของคนโดยทัว่ไปตอ้งการความพอใจ ชมเชย นิยม ตอ้งการความ
มัน่ใจในตนเอง ตอ้งการคุณค่าในตนเองตอ้งการยอมรับตนเอง และความพบว่าการเลือกใชบ้ริการ
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ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตามรายไดค่้า F = .000 อยา่งมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ี  0.05 แปลความได้ว่า  การเลือกใช้ศูนย์ออกกําลังกายของผู ้สูงอายุใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจัยทางการตลาดระหว่างรายได้แตกต่างกันตามรายได้อย่างมี
นยัสาํคญัท่ี 0.05และพบว่าค่าเฉล่ีย รายได2้0,001-30,000 บาทและ รายได ้มากกว่า 30,000 บาท อยู่
ในระดบัมากโดยพบว่าผูสู้งอายุท่ีรายไดน้อ้ยกว่า 10,000 บาท มีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายใน
กรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายในระดบัมาก ผูสู้งอายท่ีุมีรายได1้0,000-20,000 บาทมีการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นความสะดวกสบายในระดบัมาก ผูสู้งอายุท่ีมี
รายได ้ 20,001-30,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครดา้นบริการของ
ผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัมาก และผูสู้งอายท่ีุมีรายได ้มากกว่า 30,000 บาทมีการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงั
กายในกรุงเทพมหานครดา้นบริการของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 
 
สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
 การวิจยัเร่ือง “การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร” การ
วิจยัเชิงเชิงปริมาณโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุน
กรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบการเลือกใช้บริการศูนย์ออกกาํลังกายของผูสู้งอายุใน
กรุงเทพมหานคร สาํหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ คือ ผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนยอ์อก
กาํลงักายท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครไดแ้ก่ ทรูฟิตเนสเซนเตอร์ แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนส
เฟิร์สเฮลคลบั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ีคือแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้าง
ข้ึนและผา่นการตรวจสอบค่าความเท่ียงของแบบสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้นาํแบบสอบถามไปทาํ
การเก็บข้อมูลกับผูสู้งอายุท่ีเป็นสมาชิกศูนย์ออกกําลังกาย 3 ศูนย์ ได้แก่ทรูฟิตเนสเซนเตอร์ 
แคลิฟอร์เนียฟิตเนสเซนตเ์ตอร์ ฟิตเนสเฟิร์สท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครจาํนวน 384คนผลการวิจยัสรุป
ไดด้งัน้ี 
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การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู้สูงอายุ 
 ผูสู้งอายท่ีุมาออกกาํลงักายในศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ร้อยละ 51.6 เพศชายร้อยละ 48.4 มีอายรุะหว่าง 60-70 ปี คิดเป็นร้อยละ67.4 และมีรายไดเ้ฉล่ีย 
20,000-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.3 

 
 
การวิ เคราะห์ ข้อ มูล เกี่ ยวกับการ เลือกใ ช้ ศูน ย์ออกกํ าลั งกายของ ผู้ สูงอายุ ใน
กรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถงึปัจจยัการตลาด 
 การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึงปัจจยั
การตลาดผูสู้งอายุส่วนใหญ่พึงพอใจต่อปัจจยัการตลาดโดยรวมในทุกๆดา้นไดแ้ก่ ดา้นบริการของ
ผูบ้ริโภค,ดา้นราคา,ดา้นความสะดวกสบาย ดา้นการส่ือสารทางการตลาด อยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาในแต่ละดา้นสรุปผลไดด้งัน้ี 
 
 ด้านผู้บริโภค 
 พบว่าการเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึง
ปัจจยัการตลาดดา้นบริการของผูบ้ริโภคโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า การ
ให้ความรู้การออกกาํลงักายของครูฝึกอยูใ่นระดบัมาก และในรายขอ้เก่ียวกบัการให้บริการเช่าดีวีดี
และวีซีดีอยูใ่นระดบัมากแต่มีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด เน่ืองจากผูสู้งอายเุลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายเพราะว่า
ส่วนใหญ่ผูสู้งอายไุม่มีความรู้เร่ืองการออกกาํลงักายเฉพาะทางจึงตอ้งการใหค้รูฝึกใหบ้ริการเก่ียวกบั
ความรู้ในการออกกาํลงักายจึงทาํใหผู้สู้งอายตุดัสินใจในการเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย 
 
 ด้านราคา 
 พบว่า การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึง
ปัจจยัการตลาดดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ความเหมาะสมของ
ราคาสมาชิกอยู่ในระดับมากเน่ืองจากผูสู้งอายุมาออกกําลังกายเพราะว่าค่าบริการในมีความ
เหมาะสมมีหลายหลายราคาจึงทาํให้ผูสู้งอายุเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายและ ความเหมาะสมของ
บริการอ่ืนๆ เช่นค่าจอดรถ ทาํให้ผูสู้งอายุตดัสินใจเลือกใชไ้ดง่้ายข้ึนและส่งผลต่อการเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานคร 
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 ด้านความสะดวกสบาย 
  พบว่า การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึง
ปัจจยัการตลาดดา้นความสะดวกสบาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความ
เพียงพอของอุปกรณ์เคร่ืองออกกาํลงักายอยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากผูสู้งอายจุะตดัสินใจเลือกใชศู้นย์
ออกกาํลงักายจะคาํนึงถึงความสะดวกของสถานท่ีและตอ้งมีความเพียงพอของอุปกรณ์และเคร่ือง
ออกกาํลงักายเพราะว่าถา้ศูนยอ์อกกาํลงักายมีอุปกรณ์ไม่เพียงพอผูสู้งอายุอาจไม่ตดัสินใจเลือกใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายแห่งนั้นและ ผูสู้งอายุยงัคาํนึงถึงความปลอดดภยัของสถานท่ีในการออก
กาํลงักายกจ็ะทาํใหผู้สู้งอายตุดัสินใจเลือกใชไ้ดเ้ร็วข้ึน 
 
  ด้านการส่ือสารทางการตลาด 
 พบว่า การเลือกใช้ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครโดยคาํนึงถึง
ปัจจยัการตลาดดา้นความสะดวกสบาย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
การรับรู้ข่าวสารการออกกาํลงักายจากป้ายประกาศอยู่ในระดบัมากเน่ืองจากผูสู้งอายุจะเห็นการ
โฆษณาของศูนยอ์อกกาํลงักายติดตามศูนยก์ารคา้หรือตามสถานท่ีต่างๆ ทาํใหผู้สู้งอายสุังเกตเห็นได้
ง่ายและมีความบ่อยคร้ังส่งผลใหผู้สู้งอายรูุ้จกัศูนยอ์อกกาํลงักายไดเ้ร็วข้ึนและทาํใหผู้สู้งอายเุลือกใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายตามท่ีมีการโฆษณาหรือปิดประกาศ 

 
 
การวเิคราะห์เปรียบเทียบการเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร 
โดยคาํนึงถงึปัจจยัทางการตลาดจาํแนกตามตวัแปรเพศ อายุ และรายได้ 
 
 เพศ 
 การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัตามเพศ 
อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 ผูสู้งอายท่ีุเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายทั้งเพศชาย และเพศหญิงใกลเ้คียง
กนัไม่แตกต่างกนัไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยกลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายท่ีุเป็นเพศหญิงมีคะแนน
การเลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักายมากกวา่กลุ่มตวัอยา่งผูสู้งอายท่ีุเป็นเพศชาย 
 
 อายุ 
 การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตาม
อาย ุอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่าอายท่ีุแตกต่างกนัทาํใหก้ลุ่มตวัอยา่งมีการเลือกใชบ้ริการ
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ศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนัและไม่เป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไวไ้ดแ้ก่ผูสู้งอายอุาย ุ 60-70 ปี และ ผูสู้งอาย ุ71-80 ปี มีการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย
ของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัมาก  
 
 รายได้ 
 การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัตาม
รายไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่ารายไดท่ี้แตกต่างกนัทาํให้กลุ่มตวัอยา่งมีการเลือกใช้
บริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัและเป็นไปตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไวร้ายได2้0,001-30,000 บาทและ รายได ้มากกว่า 30,000 บาทมีการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อก
กาํลงักายของผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัมาก  

 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจิยั 
 จากการศึกษา การเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอายุในกรุงเทพมหานคร
ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูสู้งอายใุนกรุงเทพมหานครให้ความสาํคญั
มากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย ผูจ้ดัการศูนยอ์อกกาํลงักายควรให้ความสําคญัเก่ียวกบั
สถานท่ีออกกาํลงักายอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูสู้งอายุให้ไดม้ากท่ีสุด 
และคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูสู้งอายผุูสู้งอายุ
ใหค้วามสนใจถึงความสะดวกในการใชบ้ริการมากกว่าราคาผลิตภณัฑแ์ละการส่ือสารทางการตลาด 
ดว้ยเหตุน้ีผูจ้ดัการศูนยอ์อกกาํลงักายจึงควรพิจารณา4C’s ไดแ้ก่ ลูกคา้(consumer),ราคา(cost), ความ
สะดวกสบาย(Convenience), การส่ือสารทางการตลาด(Communications)   เป็นพื้นฐานในการสร้าง 
4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ(์Product), ราคา (Price), สถานท่ีจาํหน่าย (Place), การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)     เพื่อท่ีจะทาํใหศู้นยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครสามารถทาํให้ผูสู้งอายใุช้
บริการไดม้ากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป 
 ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 
 1. ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเก่ียวกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคกบัการส่งเสริมทาง
การตลาดของสมาชิกท่ีใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายในกรุงเทพมหานคร  
 2. ผูท่ี้สนใจสามารถทาํการวิจยัเก่ียวกบัการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อเขา้ใชบ้ริการศูนย์
ออกกาํลงักายในกรุงเทพมหานครของสมาชิก 
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EXTENDED SUMMARY 

 

 

Introduction 

 The  benefits  of  exercise for elderly to slowed the senility because the 

senility not decided by ages but  have 3 things important for exercise , 1) the body  2) 

mentality  3) physical fitness , can make elderly  have good physical fitness. The study 

research “The problem demand of elderly” the result of elderly need to know about 

exercise to be use in life. Population and Social Research Mahidol University Thailand  

information about the elderly in Thailand 2010 have elderly 7,537,000 peoples the 

elderly  will increased 10  percentage  in the year 2020 and the  elderly can growing up 

as 21 percentage in the year 2045  so  the exercise  for elderly  is necessary for the 

body, mentality and  physical fitness because the elderly have good physical fitness 

can protect diseases example Coronary Artery Diseases, Coronary Diseases, High 

Blood Pressure, Osteoarthritis. The exercise of elderly focuses on relaxing, make 

balance a body and make meditate for mentality. The exercise for elderly have 

important factor on type of exercise example Tai Chi, Qigong, Aerobic, Swimming, 

Bicycle. The elderly shout not exercise in the high Temperature, hot place because the 

body elderly can loss water and mineral than other groups To  respond elderly have 

problem in exercise the employees of Business about exercise operation in the form 
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advertising and public relation about activity in fitness center suitable for elderly 

consumer using health club in Bangkok region. 

 As a result of the problems facing the people of Thailand to focus on 

markets and products and services related to health and growth. Observed from the 

products and services related to health increasingly widespread in the market. For 

example, a business with healthy food. Business that provides services related to 

fitness, such as sports clubs, fitness spa to meet the needs of those who love to 

exercise. Including the elderly who are in the business of exercise in the fitness center. 

The market will be in the form of advertising to promote physical activity, fitness 

center designed to meet the needs of consumers and is appropriate for consumers of all 

ages. To attract consumers to use the service as much as possible 

 

 

Research Objective 

 1. To  study  Health Club using Selection Factors of the Elderly 

Consumers in Bangkok Metropolis   

 2. To compared  Health Club using Selection Factors of the Elderly 

Consumers in Bangkok Metropolis   

 

Research Objective 

  1. Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in 

Bangkok Metropolis  gender 
  2. Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in 

Bangkok Metropolis  by the marketing factor between ages 
  3. Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in 

Bangkok Metropolis  by the marketing factor between incomes 

  4.  Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in 

Bangkok Metropolis  by the marketing factor between membership 

.    5.  Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in 

Bangkok Metropolis  by the marketing factor between duration 
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  6.  Health Club using Selection Factors of the Elderly Consumers in 

Bangkok Metropolis  by the marketing factor between frequency of exercise 

 

Research Scope 

 1.Conten to Scope 

  The study on Health Club using Selection Factors of the Elderly 

Consumers in Bangkok Metropolis  Regionquantitative research. The sample was 

elderly at a fitness center in Bangkok. The variables studied were the independent 

variables were gender, age, monthly income and the dependent variable is the choice 

of the fitness of the elderly were studied by means of the 4C’s Consumer, Cost 

,Convenience, Communications  

  2.Population  of  Scope 

  The researchers do not know the exact population is unknown formula to 

calculate the exact number of the elderly population is the fitness center in Bangkok, 

including three California Fitness centers Fitness First, True Fitness Center. 

  3.Time  of  Scope 

    Researchers in the study used data from March 2554 - October 2554 a total 

of 7 months. 

 

 

Research Conceptual Framework 

  Research on the use of the fitness center for the elderly in Bangkok brings    

theory and research related to the research are as follows. 

   1 Independent variables include the general information of the 

respondents. 

  - Gender. 

  - Age. 

  - Income. 

  - Membership 

  - Duration 

  - Frequency of exercise 
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General information  
- Gender 
- Age 
- Income 
- Membership 
-Duration 
-Requency of exercise 

Variable Selection and fitness of the 
elderly by means of the study of  the 
marketing mixed 4 C’s  
- Consumers  
- Cost. 
- Convenience. 
- Communications. 

 
 

  2. Variable Selection and fitness of the elderly by means of the study of  

the marketing mixed 4C’s  

 

   - Consumers  

  - Cost 

  - Convenience 

  - Communications 

 

          Independent variables           Variable Selection 

      

 

 

 

 

 

 

 

Expected  Benefit 

  The research is expected to achieve the objectives of this study are set to 

benefit. 

  1. To indicate the use of the fitness center for Health Club using Selection 

Factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis  . 

  2. To determine the factors that affect the use of the Health Club using 

Selection Factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis   

  3. The guidelines serve as a center for the Health Club using Selection 

Factors of the Elderly Consumers in Bangkok Metropolis   

 

Research Theories 

  Siriwan Sereerat(2550:35-36) said marketing mix is a tool or marketing 

factor can controlling in the business to respond and make satisfaction to consumer or 
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to encourage consumers  need a products and services includes 4 things or 4P’s  for 

producer consists of  1) Product  2) Price  3) Place  4)Promotion 

  DonE. Schultz (1994) has proposed that in these modern times. 4C’s is a 

modern look instead of Model 4P’s 1. Product (Consumer) 2. Price (Cost) 3. Place of 

sale. (Convenience) 4. Marketing Communications. (Communications) to grasp the 

concept. Consumers mainly And taking into account that consumers themselves can 

marketers communicate with consumers. More efficiently because 4C’s allows 

marketers to consider. To do that as part of the goods to the consumer's life, that is, 

marketers must know very well that consumers do use the products day by day what 

used to how often do what's used as an incentive. What the media have access. As well 

as consumers is how to live, etc. 4C’s. 

   From the above data can be summarized as follows: marketing factors 

4C’s marketing factors are factors to meet the needs and satisfy its target customers. In 

view of the manufacturer will adhere to 4P’s is focused on responding to consumer 

Product price, depending on location and distribution channels. Current view of 

consumer decision 4C’s is in choosing the product based on the satisfaction of 

individual and convenience of guests 

 

 

Research Methodology 

  1. Population and sample 

  2. Steps for Constructing Research Tools  

  3..Steps to create 

  4. Data Collection 

  5. Data Analysis  

 

 

Population and sample 

  Because they do not know the number of the elderly population is a 

member of True Fitness Center Fitness Center 3. California Fitness St. Peter. Fitness 
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First is that the researchers do not know the formula to calculate the exact number of 

population of the neck Cairns (WG Cochran, 1953, lessons, 2548:77-78). 

 

 

 Sample 

  The sample used in this study were derived from a population center, the 

fitness center 3 True Fitness Centre. California Fitness Centre Fitness First because 

they do not know how many people actually took the number of samples of formula to 

calculate the unknown population exact formula of the neck Cairns (WG Cochran, 

1953,2548:77-78) defined by a discrepancy in the size of the sample was                 

0.05 384.16 =384 people 

 

 

Steps for Constructing Research Tools 

 Questionnaire is divided into 3 sections, including. 

  The first query about general information of the survey items (Check List), 

including gender, age, marital status, monthly income, length of time in the fitness 

center position 

  The second questionnaire regarding use of the fitness center for the 

elderly. In Bangkok. By taking into account the 4C’s marketing. 

     1. Been use the service of consumers (Consumer) 

      2. A choice interms of price (Cost) 

     3. Achoice interms of comfort.(Convenience) 

     4. A choice in the field of marketing communications (Communications) 

  The three problems are open-ended questions, and suggestions (Open 

ended Questionnaire) for the respondents to provide comments and suggestions 

independently 
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Steps to create 

  1 Research information from document texts, articles, thesis internet  

marketing activities for the fitness center. and related research. 

 2. Data collection for the survey as a guide and learn how to create a 

query. 

 3. Creating a research tool was a questionnaire study of literature with 

regard to the approach to the study questions. And bring it to the experts to determine 

the accuracy of the contents (Content validity) and reliable. Then be adjusted 

according to the instructions 

  4. The questionnaire used in this study and an expert advisor to verify the 

accuracy of the contents. The questionnaire to complete to try (Try Out) with samples 

similar to the population to be studied is the elderly who are the feedstock 60 years to 

use the fitness center three centers are True Fitness. Center. California Fitness First 

Fitness Centre for a total of 30 questionnaires were analyzed and reliability. 

(Reliability) of the test using the alpha coefficient (Coefficient Alpha) by Cronbach's a 

Beach(Cronbach)reliabilityvalues.(Reliability)of0.95. 

   5. amended by query suggestions and recommendations of the committee 

and the thesis advisor. 

  6. to complete a questionnaire to ask the population to be defined. 

 

 

Data Collection 

 The research was conducted to collect data. Analyzed according to the 

following steps. 

  1. The researcher's letter of recommendation from the Graduate School. 

University. The manager of the fitness center. For clarification regarding this research. 

And coordination on various topics for easy storage. 

  2. The research was conducted by questionnaire 384 data sets. Distributed 

to seniors at the fitness center and then wait for all three queries return or make an 

appointment to return 
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  3. The investigator collects and verifies the integrity of each query set. The 

code to perform the data analysis. 

 

 

Data Analysis 

 This study. Researchers used data from a survey of all the code and data 

for processing and analysis. By analyzing the characteristics of the data. 

  1. The data from the first query about general elderly processed to 

determine the frequency (Frequency) and percentage (Percentage). 

    2. The data from the second survey on the use of a fitness center for the 

elderly. 4C’s Marketing by factor analysis of the mean (X) and standard deviation 

(SD). 

  3. Comparative analysis of the use of the fitness center for the elderly in 

Bangkok, as the personal factors of the 4C’s and analyzed using analysis using a value 

of "t" t-test and One-way ANOVA and analysis of detailed information. If the 

difference is to compare the difference in mean is coupled by means of Scheffe. 

 

 

Research  Result 

 1. Comparative analysis of the use of the fitness center for the elderly in 

Bangkok. Taking into account factors between male and female Shows. Selecting a 

fitness center for the elderly in Bangkok overall male and female. Are used on a large 

scale. When considering the classification by sex showed that males and females are 

used at a high level in all areas except the telecommunications market of women who 

were moderate. Compared to the use of the fitness center in Bangkok by sex showed 

that males and females have the choice not significantly different at the 0.05 level in 

all areas 
 2. Comparative analysis of the different options, a fitness center for the 

elderly in Bangkok. Taking into account factors between age groups. Shows. Selecting 

a fitness center for the elderly in Bangkok by all age groups are used at a high level. 

When considered by age group and found that all age groups are used at a high level in 
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all areas except the telecommunications market in the medium. Compared to the use of 

the fitness center in Bangkok. By age group, all age groups have found that the use did 

not differ statistically significant at the 0.05 level in all areas 
 3. Comparative analysis of the different options, a fitness center for the 

elderly in Bangkok. Taking into account factors between income groups When 

comparing the use of the elderly in Bangkok overall by the finding that the use of 

different and significant at the 0.05 level when tested as a matched pair the Scheffe 

showed that income.  

 

 

Research  Result  Discussion 

  Analysis of data on the use of the fitness center for the elderly in Bangkok 

by the market factor 4C’s 

 

 Consumer 

  The consumer found that the use of the fitness center for the elderly in 

Bangkok in the service of the elderly most in need of care and service teacher training 

in the gym, which is consistent with the findings of the national carrier protein Hiran. 

(2529) conducted research. "The demand for services to promote health, fitness and 

competency of personnel in the private sector. Bangkok "The research found that the 

personnel of the agency in Bangkok. There is a need to organize the exercise. To 

promote health and physical fitness activities. Needs of staff courtesy is caring and 

sportsmanship, which is consistent with the idea of Siriwan Free Library (2541: 125) 

consumer behavior to find out about purchasing behavior and the use of a consumer to 

know the needs and purchases. The response of consumers to be able to help 

marketers marketing strategies to meet the satisfaction of the consumer, ie the elderly, 

there is a need to exercise center, fitness center and 3. to meet the needs of the elderly, 

especially the fitness trainers are concerned, and knowledge of exercise and fitness 

facility serving the elderly, the decisions made in the selection of the center. Exercise 

is faster to the needs of the elderly. 
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 Cost 

  The price was. Selecting a fitness center for the elderly in Bangkok in the 

service of the elderly most in need of the right of private tuition services in accordance 

with the opinion of Ratnawli. Light treatment (2550: Abstract) research subject. 

Factors affecting the use of the fitness center. Kasem graduates. Campus Battle of the 

Bands. The results showed that the respondents are satisfied with the price. 

Appropriate price. Fee. As well as the elderly who are the subject of the right of 

exercise in the fitness center, the price is too high. The elderly can make use of the 

service in terms of the appropriateness of the members. The appropriateness of the 

services of a fitness center available to consumers or members Arisara with vowels 

(2550: Abstract) studied factors that are correlated with the Registered Centre for the 

elderly in the area. Bangkok found that marketing the product, price, place and 

promotion. Correlated with fitness center membership. So it's a choice of the fitness of 

the elderly are considered most appropriate in terms of price, service, fitness center set 

up if the price is too high, the elderly may not be options. If fitness is affordable to 

seniors and other consumers to use the fitness center increases 

 

  Convenience 

  The comfort found. Selecting a fitness center for the elderly in Thailand in 

the comfort of the elderly with use of safety equipment, the fitness center to exercise a 

lot, which is consistent with the comments of the State. Kanya flowers developed 

(2546: Abstract) conducted research on the attitudes of the popular exercise in 

Bangkok toward the facility exercises (Fitness Center) The results showed that the 

more popular a good attitude to take. Management Services in accordance with the 

opinion of the Coating of Sa Pa greet Arts (2543: 88) has commented that The 

business will be successful or not is the ideal choice to reach customers with free 

parking as well as a fitness center in Bangkok If there is a fitness center. But not all in 

place unsafe or the elderly may lead consumers not to use the services of a fitness 

center. If fitness is in the right location. Situated in a convenient and secure. And will 

result in a consumer demand or the elderly or the selection of Mr. satisfaction of the 

fitness center 
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  Communications 

  The use of the fitness center for the elderly in Bangkok in the 

communications market. Most of the elderly, which is consistent with a moderate 

score Ratnawli. Light treatment (2550: Abstract) research subject. Factors affecting 

the use of the fitness center. Kasem graduates. Campus, honored ruler and finish up 

Siri (2538: Abstract) studied the behavior of customers in the use of the fitness center 

in Chiang Mai Province. There are lots of marketing communications at a moderate 

level. The elderly and the use of a fitness center in Bangkok in the perception of the 

exercise notice. At a high level and the perception of a letter in a few words. Seniors 

will see the ad banner at the fitness center followed by the wayside. Or trapped in a 

shopping mall to get news for the elderly at a high level. This means that the results 

may not be required for marketing communications exercise in the elderly. As a result, 

older people are interested in the field of marketing communications in a fitness center 

in Bangkok moderate 

 

 

Recommendations  

  A study of the use of the fitness center for the elderly in Bangkok 

researchers have suggested the following.The results revealed that the elderly market 

in Bangkok is the most important factor is the convenience. Facilities managers should 

focus on each exercise continuously to meet the needs of the elderly as much as 

possible. And taking into account the consumer to meet the needs and preferences of 

the elderly Elderly to pay attention to the ease of use more than the price of products 

and marketing communications. For this reason, managers fitness should consider the 

4C’s including customer (consumer), price (cost), convenience (Convenience), 

Marketing Communications (Communications)  

 

 

Recommendations  for Further Research  

  Researchers have suggested in the literatureas follows. 
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  1. Those who are interested to conduct research on the expectations of 

consumers and the promotion of marketing of a fitness center in Bangkok  

  2. Those who are interested to conduct research about the services that 

affect it. use of fitness center in Bangkok. 
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แบบสอบถามเร่ือง 
การเลอืกใช้บริการศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

 

คาํช้ีแจง 

 

   แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูสู้งอายุท่ีมีต่อการ
เลือกใชศู้นยอ์อกกาํลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการศูนยอ์อกกาํลงักาย ผูว้ิจยัจึงขอความร่วมมือจากท่านช่วย
กรอกแบบสอบถาม การตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีใชเ้พื่อการศึกษา ขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 

แบบสอบถามแบ่งเป็นตอน ดังนี ้

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของสมาชิก   
ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักายของผูสู้งอาย ุในเขต
กรุงเทพมหานคร  
ตอนท่ี 3 ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของสมาชิก 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย   ลงใน  □ และกรอกขอ้มูลท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 
1.  เพศ   □ ชาย   □ หญิง 
2.  อาย ุ □  60 – 70 ปี  □  71 – 80 ปี 
  □  81 – 90 ปี □  91 ปีข้ึนไป 
3.  รายไดสุ้ทธิต่อเดือน □  <10,000  บาท  □ 10,000 - 20,000  บาท 
    □  20,001 – 30,000  บาท □ > 30,000 บาท 
4.   สถานะภาพของสมาชิก 
  □  รายเดือน 
  □  3 เดือน 
  □  6 เดือน 
  □  รายปี 
  □  ตลอดชีพ 
 
 5.  ระยะเวลาในการใชบ้ริการท่ีศูนยอ์อกกาํลงักายต่อวนั 
  □  ตํ่ากวา่ 1 ชัว่โมง / วนั  □  3 – 5 ชัว่โมง/วนั 
  □  มากกวา่ 5 ชัว่โมง / วนั    
6.   ความถ่ีในการใชบ้ริการศูนยอ์อกกาํลงักาย 
  □1 -2 คร้ัง/สปัดาห์  □3-5 คร้ัง/สัปดาห์ 
  □ทุกวนั/สปัดาห์  □นานๆคร้ัง 
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ตอนที ่2การเลอืกใช้บริการศูนย์ออกกาํลงักายของผู้สูงอายุ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย      ลงใน  □ และกรอกขอ้มูลท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด 
การเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายในด้านการบริการสําหรับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อ คาํถาม 

ระดับความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

       

1. ความมีมนุษยสมัพนัธ์ของพนกังาน
ตอ้นรับ 

     

2. บุคลิกภาพและการแต่งกายของพนกังาน
ตอ้นรับ 

     

3. การบริการของพนกังานตอ้นรับ      

4. ความมีมนุษยสมัพนัธ์ของครูฝึก      

5. การบริการของครูฝึก      

6. บุคลิกภาพและการแต่งกายของครูฝึก      

7. การเอาใจใส่ของครูฝึก      

8. การนาํและใหค้วามรู้ดา้นการออกกาํลงั
กายของครูฝึก 

     

9. การใหบ้ริการลอ็กเกอร์      

10. การใหบ้ริการเช่า DVD และ VCD      
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การเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายในด้านราคา 

ข้อ คาํถาม 

ระดับความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ความเหมาะสมของราคาดา้นการเป็น
สมาชิก 

     

2. ความเหมาะสมของราคาดา้นการบริการ
ฝึกสอนส่วนตวั 
 

     

3. ความเหมาะสมของราคาดา้นค่าจอดรถ      

4. ความเหมาะสมของราคาดา้นสปา      

5. ความเหมาะสมของราคาดา้นการเช่า 
DVD และ VCD 

     

6. ความเหมาะสมของราคาบริการเสริมอ่ืนๆ 
เช่น อาหาร/เคร่ืองด่ืม 
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การเลอืกใช้ศูนย์ออกกาํลงักายในด้านความสะดวกสบายของสถานที ่

ข้อ คาํถาม 

ระดับความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

       

1. ความสะดวกสบายของศูนยอ์อกกาํลงักาย      

2. รูปแบบความสวยงามของศูนยอ์อกกาํลงั
กาย 

     

3. ความสะอาดของศูนยอ์อกกาํลงักาย      

4. ความสะอาดของหอ้งนํ้า และ หอ้งอาบนํ้า
ของศูนยอ์อกกาํลงักาย 

     

5. ความเพียงพอของอุปกรณ์/เคร่ืองออก
กาํลงักาย 

     

6. ความปลอดภยัของอุปกรณ์ออกกาํลงักาย
แต่ละชนิด 

     

7. ความปลอดภยัของสถานท่ีจอดรถ      

8. ความสะอาดของอุปกรณ์ออกกาํลงักาย      

9. ความสะอาดของหอ้งลอ๊กเกอร์      

10. ความปลอดภยัในการใหบ้ริการหอ้งอบไอ
นํ้า หอ้งซาวน่า 
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การเลอืกใช้ในด้านการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 

ข้อ คาํถาม 

ระดับความพงึพอใจ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายจากทาง
โฆษณาทางโทรทศัน์ 

     

2. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายจาก
พนกังานฝ่ายขายตรง 

     

3. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายทาง
อินเตอร์เนต(Internet) 

     

4. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายทาง
จดหมาย 

     

5. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายทาง
โปสเตอร์  ป้ายประกาศ 

     

6. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายทาง
วิทยกุระจายเสียง 

     

7. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายจากการ
จดังานอีเวน้ (Event maketing) 

     

8. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายทาง
บุคคลปากต่อปาก 

     

9. การรับรู้ข่าวสารศูนยอ์อกกาํลงักายทาง
นิตยาสาร 

     

10. การขายตรงผา่นโทรศพัท ์      
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ตอนที ่3  ปัญหาอุปสรรคและข้อเสนอแนะ 

คาํช้ีแจง   ผูต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้วามคิดเห็นไดโ้ดยอิสระ 
 
 ข้อเสนอแนะ……………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………………………..
………………………………………………………………………………………………………..
…………………………… 
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