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ABSTRACT 

 

 The objective of this study is to determine the demographic characteristics and 

marketing mix factors that affect learning of yoga students in Bangkok. The research 

investigates the marketing mix factors in 4 aspects: instructors; yoga types; the cost of 

the training facility and advertising. 

 The samples used in the study were a group of yoga students learning at a yoga 

school in Bangkok. The Purposive Sampling method was used with 400 people by 

dividing them into 2 groups: Bangkok area and Thonburi areas. A questionnaire was used 

with the reliability of 0.9508; its accuracy has been examined by a panel of experts (Chi-

square). The statistics used for analyzing the preliminary data were Descriptive Statistics, 

which included Percentage, Mean and Standard Deviation and Inferential Statistics for 

the hypothesis testing at a significant level of 0.5, and Chi-square. 

The results showed that 

 1. Regarding the respondents’ qualifications: the majority of yoga learners were 

females, 20 - 29 years old, single, with a Bachelor’s Degree, working as private company 

employees, with a monthly income of 30,001 to 45,000 Baht, with no contagious 

disease.  

 2. Regarding the behavior of yoga learners: most had never learned yoga before. 

They registered for a course, mostly for the Sivananta Yoga, studying 3 – 10 times per 

week. The cost of yoga classes throughout the course was 1,001 - 5,000 baht, and most 

chose to learn yoga for health benefits. 

3. Regarding the marketing mix factors: in general, the marketing mix factors had 

an impact on the yoga learners’ behavior at a high level. When considering the 



marketing promotion factors, location was the most influential, followed by prices, fees 

and marketing promotions. 
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สารบัญภาพ 

 

หนา 

ภาพที่ 1.1 : กรอบแนวความคิดในการวิจัย    3 

 

  

 

 

 

 



     บทที่ 1 

     บทนํา 

  

1.1 ความสาํคญัและที่มาของปญหาวิจัย 

 จากคํากลาวที่วา "การไมมีโรคเปนลาภอันประเสริฐ" ไมวาจะเปนยุคใดสมัยใดก็ยังเปนพุธ

วจนะที่ไมเคยลาสมัย คงจะไมมีใครปฏิเสธไดวาการมีสุขภาพดี มีคากวาการมีเงินทองมากมาย จะมี

ประโยชนอะไรถามีเงินมหาศาล แตไมมสีุขภาพที่ดีกลับตองเสียเงินมากมายใหกับบริการทาง

การแพทยเพ่ือดูแลสุขภาพซึ่งสอดคลองกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 9 (2545 - 

2549) ที่เนนการ สรางสุขภาพเพราะนอกจากจะเปนการลดภาระทางดานการรักษาพยาบาลแลว ยัง

ทําใหประชาชนมีสุขภาพที่ดี มีกําลังที่จะประกอบกิจการงาน ตลอดจนพัฒนาประเทศไดเต็มที่อีกดวย 

สงผลใหการพัฒนาประเทศดานตางๆดีขึ้น  

 หน่ึงในวิธีการดูแลสุขภาพคอืการออกกําลังกาย ซึ่งกําลังเปนที่นิยมและไดรับความสนใจจาก

ผูคนทุกเพศทกุวัยอยางกวางขวางสังเกตไดจากสินคาและบริการที่เกี่ยวกับสุขภาพที่มีเพ่ิมมากขึ้น

อยางแพรหลายในทองตลาด ไมวาจะเปนธุรกิจเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ  หรือธุรกิจที่ใหบริการ

เกี่ยวกับสุขภาพ เชน สปอรตคลับ ฟตเนส โรงเรียนโยคะ เปนตน ผูคนหนัมาดูแลใสใจกับสุขภาพของ

ตนเองอยางจริงจังมากขึ้น จึงไมนาแปลกใจที่มีการคิดคนและสรางสรรครปูแบบการออกกําลังกาย

ชนิดใหมๆ เกดิขึ้นมากมาย สงผลใหผูคนยุคใหมมทีางเลือกเพ่ิมขึ้น 

 โยคะ นับวาเปนหน่ึงในการออกกําลังกายที่ไดรับความนิยมอยางมาก ดวยคุณสมบัติที่ชวย

บําบัดรางกายไดหลากหลายมติิ ทั้งชวยสรางความยืดหยุนของรางกาย สรางสมาธิ ชวยใหรางกาย

ผอนคลาย และลดความเครียด ซึ่งเหมาะสาํหรับทุกเพศทกุวัย เพราะเปนการออกกําลังที่ไมรุนแรง

และไมหักโหมจนเกินไป โอกาสในการบาดเจ็บจากการเลนอยูในระดับตํ่า นอกจากโยคะแบบด้ังเดิมที่

ไมมีการดัดแปลง ยกตัวอยางเชน ศิวะนันทะโยคะ (Sivananda Yoga) แอชทังกาโยคะ 

(Ashantanga Yoga) ไอเยนคารโยคะ (Iyengar Yoga) แลว ในปจจุบันยังมีการดัดแปลงใหการเลน

โยคะมีรูปแบบที่แปลกใหมขึน้เพ่ือเอาใจผูเรียนโยคะโดยนําเอาศาสตรแหงโยคะมาผสานกับศาสตร

อ่ืนๆ อาทิ กายกรรม พิลาทสิ อโครบาติก มาบูรณาการจนกลายเปนการออกกําลังกายแนวใหมทีท่ํา

ใหดูนาสนใจมากขึ้น ยกตัวอยางเชน หยินโยคะ (Yin Yoga) บิครัมโยคะหรือโยคะรอน (Bikram 

Yoga) โยคะบิน (Yoga Fly) เปนตน 

 นักธุรกิจหลายคนมองเห็นโอกาสที่จะทํากําไรในกระแสความนิยมในการเลนโยคะน้ีใน

ปจจุบันจึงมีโรงเรียนสอนโยคะเกิดใหมขึ้นมากมายและเติบโตขึ้นอยางรวดเร็วในเขตกรุงเทพมหานคร

และหลายแหงมีการขยายสาขาไปยังตางจังหวัดอีกดวยซึ่งสวนใหญจะเปนการขยายสาขาจากโรงเรียน

สอนโยคะที่มีช่ือเสียงมากกวาที่จะเปดโรงเรียนสอนโยคะแหงใหมเพราะความนาเช่ือถือและความมี
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ช่ือเสียงของสถาบันจะดึงดูดนักเรียนไดมากกวา  โดยแตละโรงเรียนก็มีครูผูสอนหลายคน และ มี

รูปแบบการสอนที่หลากหลาย ซึ่งโรงเรียนโยคะแตละที่ตางก็มีจุดเดน จุดดอย และ จํานวนผูเรียน

โยคะที่มาลงเรียนแตกตางกันอยางมาก ทําใหเกิดการแขงขันทางดานการตลาด ซึ่งมีปจจัยหลายๆ 

อยางที่ผูเรียนโยคะเลือกที่จะเรียนในโรงเรียนโยคะ ไมวาจะเปนในเรื่องของรูปแบบการสอน คาใชจาย

ในการใชเรียนหรือสถานที่ทําการสอน เปนตน โรงเรียนโยคะในหลายๆทีจ่ึงจําเปนที่จะตองใชกลยุทธ

ทางการตลาดรูปแบบตางๆ เพ่ือที่จะดึงดูดใหผูเรียนโยคะเขามาสมัครเรียนที่โรงเรียนโยคะของตน 

 ดังน้ันผูทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียนโยคะ ของผูเรียนโยคะในเขต

กรุงเทพมหานคร เพ่ือใหธุรกจิที่เกี่ยวของ รวมถึงครูสอนโยคะจะไดทราบถึงปจจัยและเหตุผลในการ

เรียนโยคะของผูเรียนโยคะและนําไปปรับปรุงการเรียนการสอนภายในช้ันเรียนเรียนใหมปีระสิทธิภาพ

และนาสนใจมากขึ้นและยังสามารถนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาวิจัยมาใชเปนแนวทางในการดําเนิน

ธุรกิจ การพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูเรียนโยคะ และรองรับกับ

การแขงขันที่สงูขึ้นไดอยางมีประสิทธิภาพ และยังเปนแนวทางใหกับผูทีส่นใจในเรื่องน้ีนําไปใช

ประโยชนไดตามตองการ 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศกึษา 

 การศึกษาในครั้งน้ี มีวัตถุประสงคดังตอไปน้ีคือ 

1. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะของผูเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.3 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ภาพที่ 1.1 : กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนเรียนโยคะ  

1. เพศ   2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 4.  อาชีพ 

5. รายได  6. สถานภาพ 

7.โรคประจําตัว  

 

 

ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ – เนื้อหาวิชาท่ีสอน 

2. ดานราคา – คาเรียน 

3. ดานสถานท่ี – ทําเลท่ีตั้ง 

4. ดานการสงเสริมการตลาด – การ

ประชาสัมพันธ และการจัดกิจกรรมสงเสริม

การขายตางๆ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

1. ประสบการณการในเรียนโยคะที่

ผานๆมา 

2. ชวงเวลา/ระยะเวลาที่มาลงเรียน 

3. หลักสูตรที่เลือกเรียน 

4. คาใชจาย 

5. เหตุผลที่มาลงเรียน 
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1.4 ขอบเขตการศึกษา 

 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามที่สรางขึ้นและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังน้ีคือ 

      1. ประชากรที่ใชศึกษาเปนกลุมผูเรียนโยคะที่กําลังเรียนโยคะกับโรงเรียนโยคะในเขต

กรุงเทพมหานครอยูในขณะน้ี  

 2. ตัวอยางที่ใชศึกษาเลือกประชากร โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) 

และใชจํานวน 400 คน ซึ่งจํานวนน้ีไดจากการใชตารางสําเร็จรูปของ Yamane (1967) 

  3. ตัวแปรที่เกีย่วของกับการศึกษา ประกอบดวย 

 3.1 ตัวแปรตามคือพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ ไดแก 

  - ประสบการณการในเรียนโยคะที่ผานๆมา  

  - ชวงเวลา/ระยะเวลาที่มาลงเรียน  

  - หลักสูตรที่เลอืกเรียน  

  - คาใชจาย 

  - เหตุผลที่มาลงเรียน 

  3.2 ตัวแปรอิสระ คือปจจัยที่มีผลตอการเลือกสถานที่เรียนโยคะของผูเรียนโยคะ มี 

2 ดานคือ     

   3.2.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนเรียนโยคะ ไดแก 

   - เพศ 

   - อายุ  

   - ระดับการศึกษา 

   - อาชีพ 

   - รายได 

   - สถานภาพ 

   - โรคประจําตัว 

   3.2.2 ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดแก 

      - ดานผลิตภัณฑ – เน้ือหาวิชาที่สอน 

      - ดานราคา – คาเรียน 

      - ดานสถานที่ – ทําเลที่ต้ัง, สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 

      - ดานการสงเสริมการตลาด – การประชาสัมพันธ และการจัดกิจกรรม

สงเสริมการขายตางๆ 
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 4. สถานทีศ่ึกษาที่ผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล คือ บริเวณโรงเรียนสอนโยคะในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 5. ระยะเวลาในการศึกษา เริม่ต้ังแต กันยายน พ.ศ. 2557 ถึง กมุภาพันธ พ.ศ. 2558 

 

1.5 ประโยชนที่ใชในการศึกษา 

 ผลจากการศึกษามีประโยชนตอฝายที่เกี่ยวของดังน้ี คือ 

 1. ธุรกิจที่เกี่ยวของสามารถนําผลเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียนโยคะ ของผูเรียนโยคะใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไปใชในการปรับปรุงการเรียนการสอน ซึ่งจะเปนประโยชนตอโรงเรียนสอน

โยคะเปนอยางมาก 

 2. เพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมในการเรียนโยคะรวมทั้งปจจัยที่มีอิทธิผลตอการเลือกเรียนโยคะ 

ของผูเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

 คํานิยามศัพทเฉพาะในการศึกษาในครั้งน้ี ไดแก 

 โยคะ หมายถึง วิชาของอินเดียโบราณมีอายุมาก กวา 5,000 ป วาดวยการรวมรางกาย จิตใจ 

และวิญญาณใหเปนหน่ึงเดียว เพ่ือการหลุดพนจากโลภ โกรธ หลง กระบวนการฝกโยคะเพ่ือทําให

จิตใจสงบลงน้ันไดรับการจัดระบบไว 8 ขั้นตอนหรือที่เรียกวาวิถีทั้งแปด ไดแก 1)ยามะ 2)นิยามะ 3)

อาสนะ 4)ปราณยามะ 5) ปรทัยาหาระ 6)ธารณะ 7)ฌาน 8)สมาธิ 

 ผูเรียนโยคะ หมายถึงผูเรียนโยคะกลุมตัวอยางที่เรียนอยูในโรงเรียนโยคะในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 โรงเรียนโยคะ หมายถึง โรงเรียนที่จัดต้ังขึ้นโดยมีวัตถุประสงคในการสอนโยคะเพียงอยาง

เดียว อาจะจะรูปแบบเดียว หรือ หลายรูปแบบก็ได 

 พฤติกรรมการเรียนโยคะ หมายถึง พฤติกรรม การกระทํา หรือการแสดงออกของผูเรียน

โยคะที่มาลงเรียนที่โรงเรียน เชน ระยะเวลาที่มาลงเรียน หลักสูตรที่เลือกเรียน เหตุผลทีม่าลงเรียน 

เปนตน 

 ปจจัยที่มีอิทธพิลในการเรียนโยคะ หมายถึง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสมคัรเรียนโยคะ

คือ การศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัย

ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจสมคัรเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ผลิตภัณฑ หมายถึง เน้ือหาหลักสูตรในการเรียนโยคะ โยคะชนิดตางๆที่เปดสอน และ 

อาจารยผูสอนโยคะ 

 ราคา หมายถึง คาใชจายในการเรียนโยคะที่จายใหโรงเรียนโยคะ 

 สถานที ่หมายถึง ตําแหนงที่ต้ังของโรงเรียนโยคะ 

 การสงเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาประชาสัมพันธเพ่ือใหบุคคลภายนอกทราบถึง

รายละเอียดของโรงเรียนโยคะ 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

 บทน้ีเปนการนําเสนอขอมูลทัว่ไป แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรของ

การศึกษาซึ่งผูวิจัยไดทําการสืบคน จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหลงตางๆ โดยแบง

เน้ือหาของบทน้ีเปน 4 สวนคอื 

2.1 ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับโยคะ 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรเรื่องฟงกช่ันของอุปสงค 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรเรื่องแรงจูงใจ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรเรื่องอรรถประโยชน 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรเรื่องสวนประสมทางการตลาด 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวของประกอบดวยงานวิจัยที่เกี่ยวกับเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียน

โยคะ ของผูเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร 

 รายละเอียดในแตละสวนที่กลาวมาขางตน มีสาระสําคัญดังน้ี  

 

2.1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับโยคะ 

 โยคะ หมายถึง ศิลปะการดําเนินชีวิตที่เนนฝกกายและจิตใหชีวิตมีสันติสุขการฝกโยคะมุงหวัง

ความรูเทาทันภายในตัวเอง ทั้งรางกายจิตใจและอารมณ  สุดทายผูฝกควรจะไดสัมผัสกับสันติสุข

ภายในรูขอบเขตธรรมชาติของกายและใจตัวเอง 

 ตนกําเนิดโยคะน้ันไมทราบแนชัดตํานานโยคะชาวอินเดียถือวาพระศิวะเปนผูใหกําเนิดโยคะ

โดยการสอนครั้งแรกของมนุษยชาติน้ัน คือการที่พระองคทรงสอนโยคะใหพระชายาของทานน่ันเอง 

ตอมาไดมีการคนพบหลักฐานทางประวัติศาสตรเปนภาพโยคะอาสนะตามผนังถ้ําทางตอนเหนือของ

อินเดียที่เกาแกที่สุดมีอายุราว 1200 ป กอนคริสตกาลหรอื700ปกอนพุทธกาล 

 ในชวง 300 ปกอนคริสตกาล หรือ พ.ศ.200 ไดมีการรวบรวมขอมูลเขียนเปนคัมภีรขึ้นโดย

คัมภีรน้ีมีช่ือวา โยคะสูตร ซึ่งถือเปนคัมภีรแมบทของโยคะ รวบรวมโดยมหาฤาษี ปตัญชลี  

 ในป ค.ศ. 1450 หรือ พ.ศ. 1993 หฐโยคะ ไดมีการเขียนตําราฝกโยคะที่เนนทางดาน

กายภาพเลมแรกโดยคัมภีรน้ีมีช่ือวา หฐปฏิปกะหรือที่เรารูจักกันในนามของ หฐโยคะ โดยโยคีที่ช่ือ 

สวาทมารามา  

 ตน ค.ศ. 1900 หรือ พ.ศ. 2400 หรือชวงโยคะยุคใหม มีกลุมนักคิดอินเดียรุนใหม นําโยคะ

มาเปนเครื่องมือในการปฏิรูปสังคมโดยยึดหลักทฤษฎีจากโยคะสูตรผสานกับวิธีปฏิบัติจากหฐโยคะ นัก

คิดกลุมน้ีทําการเผยแพรโยคะในวงกวาง คือสอนโยคะใหกบัชาวอินเดียทั่วไปสตรีและชาวตางชาติ 
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 ประมาณ พ.ศ. 2490 ไดมีครูโยคะคนไทยรุนแรกไดเดินทางไปฝกโยคะที่อินเดียและนําวิชา

กลับมาเผยแพรในประเทศไทย จากน้ันก็มีการนํามาปรับเปลี่ยนเปนโยคะรูปแบบตางๆมากมายดังที่

ไดเห็นในปจจุบัน 

 ในสมัยโบราณไดมีการจัดกลุมประเภทโยคะดังน้ี 

 1. กลุมญาณโยคะ คือโยคะที่เนนการใชปญญา ขบคิด จนกระทั้งผูฝกเขาสูความหลุดพน 

พระพุทธเจาเปนตัวอยางที่ชัดเจนที่สุดของผูปฎิบัติญาณโยคะ 

 2. กลุมกรรมะโยคะ คือโยคะที่มุงเนนดานการทํางาน การรับใชผูอ่ืนโดยไมคาดหวังผล ผูฝก

โยคะประเภทน้ี จะทํางานอยางทุมเท ไปจนกระทั่งเขาสูความหลุดพน 

 3. กลุมภักดีโยคะ เนนการใชศรัทธาเปนตัวนํา ผูฝกจะสวดมนตเปลงเสียงไปจนกระทั่งตนเอง 

ถึงซึ่งความหลดุพน มีการปฏิบัติภักดีโยคะกันมากในอินเดียแมในยคุปจจบัุน 

 4. กลุมราชาโยคะ มุงเนนการฝกควบคุมจิตใหสงบจนกระทั่งเขาถึงความหลุดพน 

 โยคะที่ฝกปฏิบัติในปจจุบันเปนโยคะที่พัฒนามาจากชวงป ค.ศ.1920 ซึ่งเปนการผสานโยคะ

สูตรเขากับหฐโยคะ โดยโยคีหลายทานมีความเห็นวา โยคะสูตร อยูในกลุมราชาโยคะ สวนหฐโยคะน้ัน

ตําราหฐโยคะไดระบุไวชัดเจนวาเปนสวนหน่ึงของราชาโยคะดังน้ันจึงถือวาโยคะที่นิยมฝกกันใน

ปจจุบันอยูในกลุมราชาโยคะ 

 ในปจจุบันมีการแบงลักษณะการฝกโยคะเปนกลุมดังน้ี 

 1. กลุมที่มุงเนนการฝกที่ครอบคลุมวิถีชีวิตโดยรวม ผูฝกกลุมน้ีจะใหความสําคัญกับการถือศีล 

5 ใหความสําคญักับการฝกทาโยคะอาสนะ และใหความสาํคัญกับการฝกสมาธิดวย 

 2. กลุมที่มุงเนนการฝกกายภาพ ผูฝกโยคะกลุมน้ีจะมุงเนนการฝกทาอาสนะโดยเนนไปที่การ

ดูแลสุขภาพ และการนําโยคะไปประยุกตใชในเชิงบําบัดรักษาโรค 

 3. กลุมที่มุงเนนการฝกพลังชีวิต (พลังปราณ) ผูฝกกลุมน้ีจะมุงเนนการฝกลมหายใจฝก

ควบคุมจิต  

  การฝกโยคะประกอบดวยเทคนิค8 ประการ หรืออีกช่ือหน่ึงวา มรรคทั้ง 8โดยทุกอันลวนมี

ความสําคัญและเช่ือมโยงกัน ดังน้ันการฝกโยคะที่ครบถวนสมบูรณควรครอบคลุมการฝกมรรคทั้ง 8

อันไดแก 

 1. ยะมะคือศีลธรรมและจริยธรรม ที่จะชวยใหคนอยูในสงัคมไดอยางเปนสุข เปนสังคมที่

ชวยเหลือซึ่งกันและกัน ไมเบียดเบียนกันซึ่งมีองคประกอบที่สําคัญคือ 

 - การไมฆาฟนหรือทํารายผูอ่ืน ตองใหความรักผูอ่ืน  

 - ตองรักษาความสัตย คิดและพูดสิ่งที่ดีและเปนประโยชน 

 - ไมโลภ ไมมีความอยากไดของผูอ่ืน ไมอยากได หรืออยากมีเกินความเปนจริง 
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 - ทํางาน หรือทําหนาที่ของตัวเอง ใหเต็มความสามารถฝกจิตของตัวเอง ใหควบคุมตัวเองใน

เรื่องของการคิด การพูดและการทํา 

 - ไมสะสมสิ่งทีม่ีเกินความจําเปน ยอมรับสิ่งที่เกิดขึ้น 

 2. นิยะมะหรือความมีวิถีแหงตนไดแก   

 - การรักษารางกายใหสะอาดดวยการอาบนํ้า การรักษาจิตใจใหบริสทุธ์ิ ดวยการฝกโยคะ 

และฝกลมปราณ 

 - ฝกตนเองใหพอใจในสิ่งที่ตัวเองมีอยู จิตใจที่ไมรูจักพอจะขาดพลังจิต ขาดทิศทางและยากที่

จะสงบลงได  

 - ความเพียรพยายามในการควบคุมกาย วาจาและใจใหทาํในสิ่งที่ดีๆ  

 - ศึกษาเกี่ยวกบัธรรมและตนเอง เพ่ือที่จะหาทางแกไขปญหาตางๆไดอยางเหมาะสม  

 - ฝกปฏิบัติใหลดความโลภ โกรธ หลง   

 3. อาสนะ หมายถึงทาในการฝกโยคะ เปนทาสําหรับการบริหารรางกาย ฝกยืดกลามเน้ือ

กระตุนใหการทํางานประสาทและตอมตางๆ 

 4. ปรานายะมะเปนการฝกกําหนดลมหายใจโดยเปนการฝกการหายใจเขา การหายใจออก 

และการกลั้นหายใจ 

 5. ปรายาหาระหมายถึงการควบคุมความรูสึกตาง รูสึกอยากได รูสึกโกรธ เมื่อจิตใจไมติดยึด

กับวัตถุหรืออารมณ กท็ําใหจติใจผูน้ันบริสทุธ์ิและมีพลังงานในการคิดหรอืทําดี 

 6. ธารนะคือความมีสมาธิจดจอในสิ่งที่กระทําอยู เมื่อกายอยูในทาโยคะ ใหจิตใจสนใจแต

เรื่องลมหายใจ ไมคิดเรื่องอ่ืน 

 7. ธยานะคือการที่จิตใจที่เพงอยางตอเน่ืองจนเกิดสมาธิ ไมวาจะเปลี่ยนทาโยคะไปทาใดผูฝก

ก็ยังมีจิตใจไมวอกแวก หากฝกถึงขั้นน้ีรางกายจะรูสึกเบาสบาย มั่นคง จิตใจแจมใส 

 8. สมาธิ เปนเปาหมายสูงสุดของการฝกโยคะ ทางพุทธเรียกฌาน รางกายจิตใจมีความสงบ

น่ิงสมดุล ผูฝกจะมีสติและรูตัวอยูตลอดเวลา เปาหมายสูงสุดของการฝกโยคะคือการปลดปลอยตัวเอง

จากโลภ โกรธ หลงและมสีมาธิอยูตลอดเวลา 

  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเรื่องฟงกชั่นของอุปสงค 

 ฟงกช่ันของอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธที่มีอยูระหวางปริมาณซื้อของสินคาชนิดใด 

ชนิดหน่ึงกับปจจัยอ่ืนๆที่มีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดน้ัน (วีนัส ฤๅชัย, 2548 อางใน 

วราวรรณ อนันตรัตน, 2549) 

 เขียนดวยสัญลกัษณทางพีชคณิตดังน้ี 
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Qx  =  ƒ ( Px, Ax, Dx, Ox,  Ic, Tc, Ec,  Py, Ay, Dy, Oy,  G, N, W,… ) 

       Strategic  Consumer   Competitor     Other

        Variable   Variables    Variables             Variable 

    Controllable                Uncontrollable 

       Variables          Variables 

 โดยตัวแปรที่อยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในที่น้ีคือ Qx ซึ่งเปนปริมาณสินคา 

X ที่มีผูเสนอซือ้ซึ่งขึ้นอยูกับตัวแปรทั้งหลายที่อยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) 

 ปจจัยอ่ืนๆที่มอิีทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค 

แบงออกเปน2 กลุม 

 1. ตัวแปรที่ผูขายสามารถควบคุมได (Controllable variables) คือตัวแปรที่มผีลโดยตรงตอ

อุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดไดซึ่งไดแก 4Ps 

  1.1 ราคาของสินคา X (Price of Product X = Px) โดยทั่วไปถาราคาสินคาสูงขึ้นผู

ซื้อจะซื้อสินคา X ในปริมาณที่ลดลงและในทางตรงกันขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ที่ผูซื้อ

ตองการเสนอซื้อจะเพ่ิมมากขึ้นยกเวนสินคาที่แสดงความเชิดหนาชูตาถามีราคาตํ่าปริมาณเสนอซื้อจะ

นอยลงดังน้ันผูขายสามารถกาํหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไร 

  1.2 การสงเสรมิการขายสินคา (Promotion strategy = Ax) ซึ่งไดแกปจจัยที่

สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and promotion Efforts) ไดมากขึ้นเชนการโฆษณาการลด

แลกแจกแถมเปนตนสิ่งเหลาน้ีชวยกระตุนใหผูซื้อซื้อสินคา X มากขึ้นดังน้ันผูขายสามารถกําหนดไดวา

ควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไรมีการแจกแถมอะไรบาง 

  1.3 ตัวสินคา X เอง (Product Quality & design X = Dx) ซึ่งไดแกการออกแบบ

ผลิตภัณฑรูปลกัษณผลิตภัณฑคุณภาพของสินคา X เองผูซื้อสินคาบางคนซื้อสินคาเพราะชอบ

รูปลักษณแปลกๆใหมๆของสนิคาดังน้ันผูขายสามารถเปลีย่นแปลงรูปลักษณของสินคาที่จะเขาถึง

ลูกคาบางกลุมได 

  1.4 การวางขายสินคา X (Place of sale = Ox) ซึ่งไดแกที่ต้ังคลังสินคาที่จําหนาย

สินคา Xถาหากสินคา X วางขายอยูทั่วไปลูกคาสามารถหาซื้อไดงายดังน้ันผูขายสามารถใหบริการ

ตางๆตามมาเชนใหคําแนะนําการใชซอมประกันซึ่งชวยเพ่ิมยอดขายเชนเดียวกับที่ต้ังของรานขาสินคา

รานคาปลีกที่ต้ังอยูยานการคาอาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบนถนนที่มีการเจรจานอย 

 2. ตัวแปรที่ควบคุมไมได (Uncontrollable variables) ตัวแปรที่ผูขายไมสามารถควบคุมได

แบงออกเปน 3 กลุม 

  2.1 ตัวแปรที่เกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer variables) ผูซื้อสินคา X ประกอบ

ไปดวย   
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   2.1.1 รายไดของผูซื้อ / ผูบริโภค (Ic) ความสัมพันธระหวางรายไดของ

ผูบริโภคและปริมาณซื้อสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดขึ้นอยูกับลักษณะของสินคา 

 -ถาเปนสินคาปกติ (Normal or Superior goods) เมื่อผูซื้อมีรายไดเพ่ิมขึ้นปริมาณสนิคาที่

ผูบริโภคตองการเสนอซื้อจะเพ่ิมมากขึ้นตามไปดวยโดยมีความสัมพันธไปในทางบวก 

 - ถาเปนสินคาดอย (Inferior goods) ผูซื้อจะตองการสินคาในปริมาณทีสู่งเมื่อผูซื้อรายไดต่ํา

มากกวาเมื่อเขามีรายไดสูงขึ้นตัวอยางเชนเราจะสังเกตเห็นวาคนจนมีแนวโนมที่จะบริโภคขาวมากกวา

คนที่มีรายไดสงู 

 เมื่อราคาสินคาดอยสูงขึ้นผูซือ้มีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซื้อสินคาไดปริมาณนอยลงจึง

จําเปนตองงดการซื้อสินคาบางอยางที่จําเปนนอยกวาเพ่ือนํามาซื้อสินคาดอยเพ่ิมขึ้นในทางกลับกัน

เมื่อราคาสินคาดอยลดลงผูซื้อมีความรูสึกวารายไดเพ่ิมมากขึ้นเพราะสามารถซื้อสินคาเหลาน้ีไดใน

ปริมาณที่เพ่ิมมากขึ้นผูซื้อจึงมักซื้อสินคาอ่ืนบางอยางที่มีคุณภาพดีกวามาบริโภคแทนปริมาณสินคา

ดอยที่เคยซื้อประจําจึงลดลงไป 

   2.1.2 รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and 

Preference: Tc) การเปลี่ยนแปลงรสนิยมของผูซื้อก็มีผลตอปริมาณของสินคาที่ผูซื้อตองการซื้อมาก

ถาผูซื้อหันมานิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสนิคา X ที่จะขายไดเพ่ิมมากขึ้นหรอในทาง

ตรงกันขามถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลงก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

   2.1.3 การคาดคะเนของผูซื้อ (Expectation: Ec) เกี่ยวกับสิ่งตางๆที่

เกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบรโิภคซึ่งอาจเปนการคาดคะเนเกี่ยวกับราคาของสินคาน้ันใน

อนาคตหรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซื้อในอนาคต 

  2.2 ตัวแปรซึ่งเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor variables) ซึ่งอาจเปนคูแขง

ซึ่งขายสินคา Y ซึ่งสามารถใชทดแทนสินคา X ไดหรืออาจเปนผูขายซึ่งขายสินคา Z ซึง่สามารถใช

รวมกับสินคา X ไดซึ่งประกอบไปดวย 

   2.2.1 ราคาของสินคาที่เกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of Related 

Products) ถาราคาของสินคาที่ใชทดแทนกนั (Py) เพ่ิมขึ้นเราคาดไดวาผูซื้อจะหันไปซื้อสินคา X 

เพ่ิมขึ้นในทางตรงกันขามถา Py ลดลงปริมาณซื้อ Qx จะลดลงดวย 

 ในกรณีที่เปนราคาของสินคาที่ใชรวมกัน (Pz) เพ่ิมสูงขึ้นเราคาดเดาไดวาผูซื้อจะลดการซื้อ

สินคา X ลงในทางตรงกันขามถามีการลดลงของ Pz จะเห็นวา Qx จะเพ่ิมสูงขึ้น 

   2.2.2 การสงเสริมการขายของสินคาที่เกี่ยวของ (Ay) การโฆษณาและการ

สงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทาํใหปริมาณการซื้อสินคา X ลดลงในทางตรงกันขามการ

สงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซือ้สินคา X เพ่ิมขึ้น 
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  2.3 ตัวแปรอ่ืนๆที่ไมสามารถควบคุมได (Other uncontrollable variables) ซึ่ง

แบงออกไดเปน 

   2.3.1 นโยบายของรัฐบาล (G) ซึ่งอาจจะสงเสริมหรือลดปรมิาณซื้อสินคาX 

   2.3.2 จํานวนผูซื้อหรือขนาดของประชากร (N) ซึ่งจะมีผลในทางบวกกับอุป

สงคของสินคา 

   2.3.3 สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซื้อสินคา X ได

เชนปริมาณนํ้าฝนในพ้ืนที่อาจสงผลใหปรมิาณซื้อรมเพ่ิมขึน้เปนตน 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเรื่องแรงจูงใจ 

 ปจจุบันในวิธีการวิจัยแรงจูงใจเปนวิธีที่ใชวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดรับความนิยมกันอยาง

กวางขวางโดยสามารถแบงประเภทของแรงจูงใจไดดังน้ี 

  3.1 แรงจูงใจในการซื้อ 

   3.1.1 แรงจูงใจผลิตภัณฑคืออิทธิพลตางๆที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ

สินคาชนิดใดชนิดหน่ึงแทนอีกชนิดหน่ึงแรงจูงใจประเภทน้ีมีความตองการซื้อสินคาโดยทั่วไปไม

เจาะจงในขณะเดียวกันก็มีแรงจูงใจอีกประเภทหน่ึงเรียกวา “แรงจูงใจในการเลือกซื้อ” เปนสิ่ง

กําหนดการเลือกวาควรซื้อสินคาชนิดใดชนิดหน่ึงโดยเฉพาะ 

   3.1.2 แรงจูงใจอุปถัมภคือการตัดสินใจของผูบริโภควาควรเลือกสินคาและ

บริการจากรานใดจึงจะเหมาะสมการตัดสินใจดังกลาวอาจตองมีเหตุผลหลายอยางที่เปนปจจัยตอการ

ตัดสินใจของเขา 

  3.2.แรงจูงใจดานอารมณและแรงจูงใจที่มีเหตุผลสามารถแบงออกไดเปน 

   3.2.1 แรงจูงใจดานอารมณลักษณะของแรงจูงใจประเภทน้ีคือลักษณะของ

การตัดสินใจเลอืกซื้อสินคาที่เกิดขึ้นโดยไมจําเปนตองมีการใครครวญเหตุผลใหรอบคอบเสียกอนเปน

การตัดสินใจทีเ่กิดขึ้นโดยทันทีทันใดขอใหสนิคาเปนที่นาพอใจก็นับวามีเหตุผลอันสมควรแลวซึ่ง

อาจจะมีลักษณะเพ่ือการแขงขันเลียนแบบผูอ่ืนเพ่ือเปนผูนําเพ่ือความสะดวกสบายเพ่ือการพักผอน

หรือเพ่ือความมีช่ือเสียงและความทะเยอทะยาน 

   3.2.2 แรงจูงใจที่มีเหตุผลแรงจูงใจชนิดน้ีมีลักษณะตางๆดังน้ีมีความ

ประหยัดในการซื้อสินคาสินคาที่ซื้อจะตองมีประสิทธิภาพตามที่ตองการการตัดสินใจซื้อสินคาน้ันตอง

ขึ้นอยูกับลักษณะการใชงานคุณภาพของสินคาหรือความคงทนของสินคาและรายไดของผูบริโภค

เพ่ิมขึ้นมีความสะดวกสบายในการใชและการซื้อ 
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2.4 แนวคิดและทฤษฎีเรื่องอรรถประโยชน 

 แนวคิดทางทฤษฎีเศรษฐศาสตรผูบริโภคมีความตองการที่จะบริโภคสินคาและบริการหลาย

ชนิดแตผูบริโภคทุกคนไมสามารถที่จะบริโภคสินคาหลายชนิดไดพรอมกันเน่ืองจากขอจํากัดในเรื่อง

ตางๆดังน้ันการที่ผูบริโภคจะทําใหตนเองไดรับอรรถประโยชนสูงสุดจึงจําเปนที่จะตองมีการตัดสินใจ

เลือกทางเลือกที่คาดวาจะเกิดความพอใจกับตนเองมากที่สุด (วันรักษ  มิ่งมณีนาคิน, 2535) ซึ่ง

แนวความคิดของทฤษฎีน้ีไดอธิบายวาพฤติกรรมผูบริโภคแตละบุคคลในการบริโภคสินคาแตละหนวย

จะใหความพอใจแกเขาในจํานวนที่ตางๆกันและถาเขาสามารถบริโภคสินคาไดโดยไมตองจายเงินซื้อ

เขายอมตองการที่จะบริโภคในจํานวนที่เขาสามารถไดรับความพอใจสูงสุดแตในความเปนจริงแลว

ผูบริโภคยอมไมสามารถจะแสวงหาความพอใจสูงสุดไดงายนักเน่ืองจากขอจํากัดทางดานรายไดและ

ราคาสินคาผูบริโภคจะพยายามจัดสรรรายไดที่มีจํากัดของเขาไปในการซือ้สินคาและบรกิารชนิดตางๆ

เพ่ือความพอใจสูงสุดที่เขาจะไดรับจากสินคาและบริการและการที่สินคาและบริการเหลาน้ันจะมี

อรรถประโยชนมากหรือนอยน้ันขึ้นอยูกับความตองการของผูบริโภคในการซื้อสินคาโดยมีการสงเสริม

การขายเปนทางเลือกนักเศรษฐศาสตรถือวาผูบริโภคทุกคนเปนผูมีเหตุผลเชิงเศรษฐกิจหรือเปนเศรษฐ

ชนซึ่งถือวาผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดีปราศจากการใชความพยายามหรือการเสีย

ตนทุนใดๆสวนบุคคลนอกจากน้ันความตองการของผูบริโภคก็แนนอนและเปนจริง (Realistic) ดังน้ัน

เมื่อเขาเกิดมีความตองการสินคาชนิดใดที่จะทําใหความตองการทางกายภาพไดรับความพอใจขึ้นมา

เขาจะเปนผูตัดสินใจไดเลยวาสินคาชนิดใดสถานที่ใดที่เขาจะทําการซื้อไดซึ่งจะทําใหความตองการ

ดังกลาวของเขาไดรับความพอใจและไดรับอรรถประโยชนสูงสุดแตผูทีบ่ริโภคทุกคนมงีบประมาณหรือ

รายไดที่มีอยูอยางจํากัดและผูบริโภคทุกคนปรารถนาที่จะใชจายงบประมาณที่มีอยูอยางจํากัดไปใน

การเลือกซื้อสนิคาและบริการชนิดตางๆที่จะทําใหตนไดรับความพอใจสูงสุดเปนที่ต้ัง 

 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเรื่องสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix หรือ 4Ps) เปนเครื่องมือที่ประกอบดวยสิ่งตาง ๆ 

ดังตอไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช, 2546, หนา 53-

55) 

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกดิความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งที่สมัผัสไดและสัมผัสไมได เชน บรรจุ

ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ

สถานที่ บุคคลหรือความคิด (Etzel, Walker & Stanton, 2001, หนา 9) ผลิตภัณฑที่เสนอขาย

อาจจะมีตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร 

หรือบุคคลผลติภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผล
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ทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลติภัณฑตอง พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 

  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรอื) ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพ้ืนฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

  1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

  1.5 กลยุทธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product Line) 

 คุณสมบัติทีส่ําคัญของผลิตภัณฑ 

 1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ 

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน 

ถาสินคาคุณภาพตํ่าผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผูบริโภคสินคาก็ขายไมได 

นักการตลาดตองพิจารณาวาสินคาควรมีคณุภาพระดับใดบางและตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่พอใจของ 

ผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมมีาตรฐานเพ่ือที่จะสรางการยอมรับ 

 2. ลักษณะทางกายภายของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปราง 

ลักษณะที่ลกูคาสามารถมองเห็นได และสามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รปู รส กลิ่น 

เสียง สัมผสั เชน รูปราง ลักษณะ รูปแบบ การบรรจุภัณฑ เปนตน 

 3. ราคา (Price) เปนจํานวนเงินซึ่งแสดงเปนมูลคาที่ผูบริโภคยอมจายเงินเพ่ือแลกกับ

ผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคาหรือบริการ การตัดสินในดานราคาไมจําเปนตองเปนราคาสูงหรือตํ่า

แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value) 

 4. ช่ือเสียงของผูขายหรือตราสินคา (Brand) หมายถึง ช่ือ คํา สัญลักษณ การออกแบบหรือ

สวนประสมของสิ่งดังกลาว เพ่ือระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหน่ึงหรือกลุมของผูขาย 

เพ่ือแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขง 

 5. บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ และการผลติสิ่ง

บรรจุ หรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑเปนสิ่งที่ใหเกิดการรับรู คือการมองเห็นสินคาเมื่อผูบริโภค

เกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑ ดังน้ันบรรจุภัณฑจึงตองมี

ความโดดเดน โดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑสินคาน้ันใหชัดเจน 
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 6. การออกแบบ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบหอ ซึ่งปจจัย

เหลาน้ีจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ดังน้ันผูผลิตทีม่ีผูเช่ียวชาญดานการออกแบบ

จึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพ่ือออกแบบสินคาใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

 7. การรับประกัน (Warranty) เปนเครื่องมือที่สําคัญในการแขงขัน โดยเฉพาะสินคาพวก

รถยนต เครื่องใชในบาน และเครื่องจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซื้อสินคาของลูกคาและ

รวมทั้งการสรางความเช่ือมั่น ฉะน้ัน ผูผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกันเปนลายลักษณอักษร

หรือดวยคําพูด โดยทั่วไปการรับประกันจะระบุเปนประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ 

  7.1 การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวา ผูซื้อจะรองเรียนที่ไหน กับใคร อยางไร

เมื่อสินคามีปญหา 

  7.2 การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซื้อ 

  7.3 การรับประกันจะตองระบุเง่ือนไขการรับประกันทางดานระยะเวลาขอบเขต

ความรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 

 8. สีของผลิตภัณฑ (Color) เปนสิ่งจูงใจใหเกิดการซื้อเพราะสีทําใหเกิดอารมณดานจิตวิทยา

ชวยใหเกิดการรับรู และสนใจในผลิตภัณฑ 

 9. การใหบริการ (Serving) การตัดสินใจของผูบริโภคในปจจุบันขึ้นอยูกับการใหบริการแก

ลูกคาของผูขายหรือผูผลิต คอื ผูบริโภคมักจะซื้อสินคากับรานคาที่ใหบรกิารดีและถูกใจ เชน การ

บริการหลังการขาย เปนตน 

 10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือกที่จะใช

วัตถุดิบหรือวัสดุหลายอยางในการผลิต ซึ่งจะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภควาพอใจแบบใด

ตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวัตถุดิบดวย 

 11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ (Product 

Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑเปนสิ่งสําคัญที่ธุรกิจตองเผชิญและยังเปนปญหาทางจริยธรรม

ทั้งทางธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัยทําใหผูผลิตหรือผูขายเกิดภาระจากผลิตภัณฑ ซึ่ง

เปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑที่ทําใหเกิดการทํางานหรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตที่ตองรับผิดชอบ

ตอผูบริโภค 

 12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดขึ้นจะตองคํานึงถึงประโยชนและ 

มาตรฐานของเทคโนโลยีน้ัน ซึ่งตองมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตขึ้นจะชวยควบคุมคุณภาพและ 

ความปลอดภัยตอผูบริโภคได 

 13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลติภัณฑใหสอดคลองกับความ 

คาดหวังของลูกคา และสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 

 14. คุณคาผลติภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใช 
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ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑที่สูงกวา 

ตนทุนหรือราคาที่จายไป 

 15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูบริโภคสวนมากจะพอใจที่จะเลือกซื้อสินคาที่มี 

ใหเลือกมากในรูปของสี กลิ่น รส ขนาดการบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ เน่ืองจากผูบริโภคมีความ 

ตองการที่แตกตางกัน ดังน้ัน ผูผลิตจึงจําเปนตองมีสินคาหลากหลายเพ่ือเปนทางเลือกใหกับผูบริโภค 

ที่มีความตองการที่แตกตางกัน 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพ่ือใหได

ผลิตภัณฑ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 7) หรือหมายถึง คุณคา ผลิตภัณฑในรูปตัวเอง

ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูง

กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง 

  2.1 คุณคาที่รบัรู (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 

  2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 

  2.3 การแขงขนั 

  2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ 

 คุณสมบัติทีส่ําคัญของราคา (Kotler, 1997, p. 611-630) 

 1.การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสินคา ต้ังแตมีการพัฒนาผลิตภัณฑ

หรือเมื่ออีการแนะนําผลิตภัณฑเขาในชองทางการจําหนายใหม หรือในเขตพ้ืนที่ใหมหรือเมื่อมีการเขา

ประมูลสญัญาจางครั้งใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑกับราคาอยางไรใน

แตละตลาด 

 2. การใหสวนลด (Price Discount) แบงออกไดดังน้ี 

  2.1 สวนลดเงินสด คือการลดราคาใหกับผูซื้อ สําหรับการชําระเงินโดยเร็ว 

  2.2 สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซื้อในปรมิาณมาก ซึ่งควรหักกับ

ลูกคาทุกคนในปริมาณที่เทาเทียมกัน และไมควรเกินตนทุนของผูขาย การใหสวนลดอาจใหตามคําสัง่

ซื้อแตละงวด หรือใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหน่ึง 

  2.3 สวนลดตามฤดูกาล คือการใหสวนลดสาํหรับผูที่ซื้อสนิคา หรือบริการนอก

ฤดูกาลเชน โรงแรม ต๋ัวเครื่องบิน ที่เสนอสวนลดชวงที่ไมใชฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 

 3. การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period and 

Credit Term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูที่ซื้อสินคาหรือบริการตามระยะเวลาที่

กําหนดไว ดังน้ัน ราคาจึงเปนเครื่องมือที่สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถาผูบริโภคคิดวา
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คอนโดเนียมมีคุณคาในดานการใชงานและมีคุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มแีนวโนมที่

ผูบริโภคจะยอมรับราคาของคอนโดมิเนียมหากมีราคาสูงคอนโดมิเนียม อ่ืนๆทั่วไป 

 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง 

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพ่ือเคลือ่นยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย 

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย จึง 

ประกอบดวย 2 สวน ดังน้ี 

  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรอื Marketing Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกจิที่มีความเกี่ยวของกับ การ

เคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช

ทางธุรกิจ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 3) หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ (หรือ) 

กรรมสิทธ์ิทีผ่ลติภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คน

กลางผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึง่อาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต 

(Producer)ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทาง

ออม (Indirect Channel) จากผูผลิต (Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค 

(Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

  3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผนและการควบคุมการเคลือ่นยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลติ และสินคาสาํเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยัง

จุดสุดทายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Armstrong & 

Kotler, 2003, p. 5) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับ การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไป

ยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญ มีดังน้ี 

   3.2.1 การขนสง (Transportation) 

   3.2.2 การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

   3.3.3 การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

 ดังน้ัน ตองพิจารณาวาสถานที่ต้ังของคอนโดมิเนียมสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือไม 

รูปแบบพฤติกรรมของการใชชีวิตประจําวันของผูบริโภคเปนอยางไร เราควรสรางคอนมิเนียมไวที่ใด 

ณ จุดใดจึงจะใหผูบริโภคไดรับความสะดวกสบายอยางเต็มที่ในดานการเดินทางคมนาคมที่สะดวกและ 

สภาพแวดลอมที่ดีและประโยชนอ่ืนและสามารถพบเห็นและซื้อได สถานที่ต้ังของคอนโดมิเนียม 

ครอบคลุมพ้ืนที่เปาหมายแลวหรือยัง และมีความสะดวกตอการซื้อหามากนอยแคไหน 

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ
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ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกดิความตองการ

เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือและ

พฤติกรรมการซื้อ (Etzel, Walker & Stanton, 2001, p. 10) หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับ

ขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงาน

ขาย (Personal Selling) ทําการขาย และการคิดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Non-personal Selling) 

เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือ ซึง่ตองใช

หลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 

Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดย

บรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังน้ี 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ

และ(หรือ) ผลติภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ (เบลช, 2001)

กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ 

   4.1.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี

การโฆษณา (Advertising tactics) 

   4.1.2 กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคล

กับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซือ้ผลิตภัณฑหรอืบริการ หรือมีปฏิกิริยาตอ

ความคิด  หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพ่ือใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับ

ลูกคา (Armstrong & Kotler, 2003, p. 5) งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ 

   4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 

   4.2.2 การบริหารหนวยงานขาย (Salesforce Management) 

  4.3 การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุงหมาย เพ่ือใหเกิดการขายในทันททีันใด  เปนเครื่องมือกระตุนความตองการ

ซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel, Walker & Stanton, 2001,  

p. 11) ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนใน

ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 

   4.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูผูบริโภค 

(Consumer Promotion) 

   4.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลาง 

(Trade Promotion) 
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   4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงพนักงาน 

(Sales Force Promotion) 

  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือ 

PR) 

   4.4.1 การใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ

บริการ หรือตราสินคา หรือบริษัท ที่ไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) 

โดยผานสื่อกระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ ซึง่เปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

   4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความ

พยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑ

หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึง (Etzel, Walker & Stanton, 2001) มีจุดมุงหมายเพ่ือ

สงเสริมหรือปองกันภาพพจน หรือผลิตภัณฑของบริษัท 

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม

ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายตางกันดังน้ี 

   4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 

Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง 

หรือ หมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการ

ตอบสนองในทันที ทั้งน้ีตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชสื่อตาง ๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกคา 

เชน ใชสื่อโฆษณา และแคตตาล็อก  

   4.5.2 การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปาย

โฆษณา  

   4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 

หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เปนการโฆษณา

ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอร หรือ อินเตอรเน็ต เพ่ือสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑ หรือ

บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เครือ่งมือที่สําคัญในขอน้ีประกอบดวย 

    4.5.3.1 การขายทางโทรศัพท 

    4.5.3.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 

    4.5.3.3 การขายโดยใชแคตตาล็อก 

    4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจให
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ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 

           ดังน้ัน จึงจําเปนที่จะตองพิจารณาเลือกใชวิธีการตางๆเหลาน้ีเขาดวยกัน ใหเปนการสงเสริม 

การตลาดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด เชน คอนโดมิเนียมมุงที่จะสื่อสารโฆษณาทั้งทางโทรทัศน 

หนังสือพิมพ และนิตยสาร นอกจากน้ันยังมีการสงเสริมการขายโดยการลดราคาสินคา การแถม 

สินคา เชน เฟอนิเจอร ตางๆ หรือการใหพนักงานขายใหคําแนะนํา เปนตน 

 

2.6 งานวิจัยทีเ่ก่ียวของ 

ในการวิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียนโยคะ ของผูเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานครน้ี 

ไดศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของดังน้ี 

 อมรชัย มหัตกรีติ (2550) ไดทําการศึกษาเรื่องความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาด

ของผูที่สนใจการออกกําลังกายดวยการฝกโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ

วิเคราะหถึงความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอการออกกําลังดวยการฝกโยคะประกอบดวย 4 ดานคือ

ดานราคาคาบริการดานสถานที่ดานอาจารยและหลักสูตรที่เปดสอนดานการโฆษณาประชาสัมพันธ 

และทําการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนโดยใชสถิติรอยละในสวนของขอมูลที่เปนความคิดเห็นตอการออก

กําลังกายดวยการฝกโยคะของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใชมาตราสวนประมาณคาของลิเคอรด 

(Likert Scale) มีนํ้าหนักคะแนน 5 ระดับในการวิเคราะหผลการศึกษาสรปุไดดังน้ีจากกลุมตัวอยาง

สวนมากเปนผูหญิง อายุ 21-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายไดตอเดือน

ตํ่ากวา 10,000 บาท สถานภาพโสด สวนสูง 161-170 เซนติเมตร นํ้าหนัก 50-60 กโิลกรัม ไมมีโรค

ประจําตัว  

 สวนในเรื่องความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดพบวา ความคิดเห็นดานสถานที่ฝกมี

มากที่สุด รองลงมาเปนดานอาจารยผูฝกสอนและประเภทของโยคะที่ฝก ดานคาใชจาย และดานการ

ประชาสัมพันธ ตามลําดับ 

 สาลินี คันธวะ (2550) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียนกวดวิชาของนักเรียน

ระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตอําเภอเมืองจังหวัดลําปางโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหถึง

ปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียนกวดวิชา รวมถึงสํารวจความตองการเรียนกวดวิชาของนักเรียนดวยและ

ทําการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนโดยใชสถิติความถี่รอยละในสวนของขอมูลที่เปนปจจัยกาํหนดความ

ตองการเรียนกวดวิชาใชสถิติ (chi-square test) ในการวิเคราะหผลการศึกษาสรุปไดดังน้ีจากกลุม

ตัวอยางที่เรียนกวดวิชาในปจจุบันสวนมากเปนผูที่เคยเรียนกวดวิชามากอน เรียนเพ่ือทําเกรดวิชาที่

เรียนกวดวิชาในเทอมน้ีเรียนวิชาภาษาอังกฤษมากที่สุดโดยสวนใหญเวลาเรียนกวดวิชา 6-10 ช่ัวโมง

ตอสัปดาหและคาใชจายในการเรียนกวดวิชาประมาณ 1,001 – 5,000 บาทตอเทอมสําหรับเหตุผลใน

การเรียนกวดวิชาสวนใหญจะเรียนกวดวิชาเพ่ือเตรียมสอบคัดเลือกเขามหาวิทยาลัย 
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 สวนในเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับช่ือเสียงของอาจารยผูสอนมาเปนอับดับ

แรกในอันดับทีส่องใหความสาํคัญกับหลักสตูรที่มีหลากหลายแบบใหเลอืกเรียนและในอันดับที่สาม

นักเรียนช้ันม.4 ไดใหความสาํคัญกับเรื่องจํานวนผูเรียนที่เหมาะสมตอหองเรียนนักเรียนช้ันม.5 ไดให

ความสําคัญกบัเรื่องจํานวนช่ัวโมงเรียนเหมาะสมตอหลักสูตรสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดใหความสําคัญกับ

เรื่องคุณภาพของเอกสารการสอนปจจัยดานราคาคาเรียนอันดับที่หน่ึงนักเรียนช้ันม.4 และนักเรียนช้ัน

ม.5 ไดใหความสําคัญกับเรื่องราคาคาเรียนถูกกวาที่อ่ืนๆสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดใหความสําคัญกับเรื่อง

มีราคาคาเรียนเหมาจายนาสนใจในอันดับทีส่องนักเรียนช้ันม.4 และนักเรียนช้ันม.5 ไดใหความสําคญั

กับเรื่องมีราคาคาเรียนเหมาจายนาสนใจสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดใหความสําคัญกับเรื่องราคาคาเรียน

ถูกกวาที่อ่ืนๆสวนในอันดับที่สามทั้งสามระดับช้ันไดใหความสําคัญกับเรือ่งคาเรียนที่สามารถผอน

ชําระคาเรียนเปนงวดไดปจจัยดานสถานที่อันดับที่หน่ึงนักเรียนช้ันม.4 และนักเรียนช้ันม.5 ไดให

ความสําคัญกบัเรื่องที่ต้ังโรงเรียนกวดวิชาอยูใกลที่พักสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดใหความสาํคัญกับเรื่อง

โรงเรียนกวดวิชาสามารถหาพบไดงายในอันดับที่สองนักเรียนช้ันม.4 และนักเรียนช้ันม.5 ไดให

ความสําคัญกบัเรื่องโรงเรียนกวดวิชาสามารถหาพบไดงายสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดใหความสําคัญกับ

เรื่องที่ต้ังโรงเรียนกวดวิชาอยูใกลที่พักสวนในอันดับที่สามทั้งสามระดับช้ันไดใหความสาํคัญกับเรื่อง

สถานที่จอดรถสะดวกปจจัยดานการสงเสริมการตลาดอันดับที่หน่ึงนักเรียนช้ันม.4 และนักเรียนช้ัน

ม.6 ไดใหความสําคัญกับเรื่องการสงเสริมการขายในดานตางๆเหลาน้ีอาทิการลดราคาคาเรียนสําหรับ

สมาชิกการแจกอุปกรณการเรียนการแจกของแถมตางๆสวนนักเรียนช้ันม.5 ไดใหความสําคัญกับเรื่อง

สื่อโฆษณารูปแบบตางๆอาทิใบปลิวโฆษณาทางสื่อสารมวลชนแผนพับในอันดับที่สองนักเรียนช้ันม.4 

ไดใหความสําคญักับเรื่องสื่อโฆษณารูปแบบตางๆอาทิใบปลิวโฆษณาทางสื่อสารมวลชนแผนพับ

นักเรียนช้ันม.5 ไดใหความสาํคัญกับเรื่องการสงเสริมการขายในดานตางๆเหลาน้ีอาทิการลดราคาคา

เรียนสําหรับสมาชิกการแจกอุปกรณการเรียนการแจกของแถมตางๆสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดให

ความสําคัญกบัเรื่องการประชาสัมพันธในดานตางๆอาทิการจัดบรรยายพิเศษคําแนะนําจากบุคคล

ใกลชิด Website ของสถาบันในอันดับที่สามนักเรียนช้ันม.4 และนักเรียนช้ันม.5 ไดใหความสําคัญกับ

เรื่องการประชาสัมพันธในดานตางๆอาทิการจัดบรรยายพิเศษคําแนะนําจากบุคคลใกลชิด Website 

ของสถาบันสวนนักเรียนช้ันม.6 ไดใหความสําคัญกับเรื่องสื่อโฆษณารูปแบบตางๆอาทิใบปลิวโฆษณา

ทางสื่อสารมวลชนแผนพับ 

 พิมพวิไล กิจจนะพานิช (2556) ไดทําการศึกษาเรื่องการศึกษาคาใชจายและปจจัยทีม่ผีลตอ

การเรียนกวดวิชาในระดับอุดมศึกษาของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ

วิเคราะหถึงปจจัยที่มีผลตอการเลือกเรียนกวดวิชาในระดับอุดมศึกษา และทําการวิเคราะหขอมูล

เบ้ืองตนโดยใชสถิติความถี่รอยละในสวนของขอมูลที่เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกวดวิชาใน

ระดับอุดมศึกษาใชสถิติมาตราสวนการวัดคา(Rating square) ในการวิเคราะหผลการศึกษาสรุปได
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ดังน้ีจากกลุมตัวอยางที่เรียนกวดวิชาในปจจุบันสวนมากเปนผูที่เคยเรียนกวดวิชามากอนถึงรอยละ 99

โดยสถานที่เรียนกวดวิชาเปนที่ตัวสถาบันเองมากที่สุดรองลงมาคือที่บาน/หอพักจํานวนวิชาที่เรียน

กวดวิชาตอเทอมจะเปน 1วิชามากที่สุด รองลงมาคือ 2 วิชาวิชาที่เรียนมากที่สุดคือวิชากลุม

วิทยาศาสตร โดยมีคาใชจายเฉลี่ยตอวิชาอยูที่ 1,573.50 บาท ชวงเวลาที่เรียนสวนมากจะเปนชวง

เปดภาคเรียน วันจันทร-ศุกร และ สาเหตุที่เรียนสวนมากเน่ืองมาจากความไมเขาใจในบทเรียน 

 สวนในเรื่องปจจัยดานผูสอนกวดวิชาพบวา ความสําคัญสูงสุดอันดับแรกคือ ผูสอนกวดวิชา 

และ วิชาที่สอน รองลงมาคือสถานที่กวดวิชา คาใชจายในการกวดวิชา และ การสงเสรมิการตลาด

ของสถานกวดวิชา ตามลําดับ 

 เจียรนัย ตาใส (2556) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการเรียนกวดวิชาของนักเรียน

ระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหถึง

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา รวมถึงสํารวจพฤติกรรมของนักเรียน

มัธยมศึกษาตอนปลายตอการเรียนกวดวิชาดวยและทําการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนโดยใชสถิติความถี่

รอยละในสวนของการหาความสัมพันธของขอมูลระหวางลักษณะทั่วไปของขอมูลและพฤติกรรมใน

การเรียนกวดวิชาใชสถิติ (Chi-square Test) ในการวิเคราะหสวนของขอมูลที่เกี่ยวกับปจจัยที่มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจของนักเรียนใชสถิติแบบประเมินคา (Rating Scale)ผลการศึกษาสรุปไดดังน้ี

จากกลุมตัวอยางที่เรียนกวดวิชาในปจจุบันสวนมากเปนเพศหญิง กําลังศกึษาอยูระดับช้ันมัธยมศึกษา

ปที่ 6 โดยกําลงัศึกษาอยูโรงเรียนของเอกชน สวนมากเรียนอยูสายวิทยาศาสตร โดยมีผลการเรียน

เฉลี่ยนอยูที่ 3.01-3.50 ผูปกครองของนักเรียนที่เรียนกวดวิชาสวนใหญมรีายไดเฉลี่ยตอเดือนอยู

ระหวาง 50,000 ขึ้นไป 

 สวนพฤติกรรมในการเรียนกวดวิชาในปจจุบันพบวาสวนมากเรียนเพ่ือทําเกรด โดยเรียนนอย

กวา 5 ช่ัวโมงตอสัปดาห ในวันเสารชวงเย็น เสียคาใชจายตอหลักสูตร 1,001-5,000 บาท โดยใช

ระยะเวลาเรียน 3-4 เดือนตอหลักสูตร สวนมากเรียน 1 หลักสูตรตอป สวนเหตุผลที่เรียนกวดวิชาคือ

เรียนเพ่ือทําเกรดใหดีขึ้นมากที่สุด    

 ในเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาน้ัน นักเรียนที่เรียนกวด

วิชาใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานที่เปนอันดับหน่ึง รองลงมาเปนปจจัยดานบุคลากร อันดับสาม

คือ ปจจัยดานกระบวนการบริหารจัดการ รองลงมาคือดาน ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด ดาน

ราคา และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพตามลําดับ 

 เสกสรร อภิชัย (2555) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการสถานบริการ

ออกกําลังกายของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหถึงปจจัยที่มีผลตอ

การเลือกใชบริการสถานบริการออกกําลังกาย และทําการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนโดยใชสถิติความถี่

รอยละในสวนของขอมูลที่เปนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
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สถานบริการออกกําลังกายใชการวิเคราะหหาคาเฉลี่ยเลขคณิตและทําการจัดเรียงคะแนนเฉลี่ยลําดับ

ความสําคัญจากมากที่สุดไปหานอยที่สุดในการวิเคราะหผลการศึกษาสรุปไดดังน้ีจากกลุมตัวอยางที่

เลือกใชบริการสถานบริการออกกําลังกายในปจจุบันสวนมากเปนเพศชาย อายุ 22 ป  กําลังศึกษาอยู

ช้ันปที่ 2 คณะเศรษฐศาสตร หลักสูตรปกติ รายไดเฉลี่ย 10,001-15,000 บาท 

 สวนในเรื่องปจจัยสวนผสมทางการตลาดพบวา ปจจัยที่นักศึกษาใหความสําคัญมากเปน

อันดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานราคา ดานสถานที่ ดานบุคลากร และดานการ

สงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

 ผลที่ไดจากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของขางตนสรุปไดวา ปจจัย

สวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกับพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งการสรุปดังกลาว

นําไปสูสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กับพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะไดวา 

 สมมติฐานที ่1 ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะ 

  ตัวแปรตาม คือพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

  ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคลของผูเรยีนโยคะ 

 สมมติฐานที ่2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะ 

  ตัวแปรตาม คือพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

  ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

 

 
 



E² 

บทที่ 3 

ระเบยีบวิธีการวิจัย 

 

เน้ือหาของบทน้ีเปนการอธิบายถึงวิธีการวิจัยสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี ซึง่ใชรูปแบบของการ

วิจัยเชิงปริมาณที่ ประกอบดวย ประชากรและตัวอยาง เครื่องมือที่ใชในการศึกษา การเก็บรวบรวม

ขอมูล การแปรผลขอมลู และวิธีการทางสถิติสําหรับใชในการวิเคราะหและการทดสอบสมมุติฐานเรือ่ง

ความสัมพันธระหวางตัวแปรที่กําหนดขึ้น 

 

3.1 ประชากร 

ประชากรที่ใชศึกษา คือกลุมผูเรียนโยคะทีก่ําลังเรียนโยคะกับโรงเรียนโยคะในเขต

กรุงเทพมหานครอยูในขณะน้ีซึ่งการเลือกประชากรกลุมดังกลาว เน่ืองจากประชากรกลุมดังกลาวทํา

ใหเกิดความเขาใจในเน้ือหาและสามารถตอบคําถามไดตามวัตถุประสงคของผูวิจัย  

 

3.2 กลุมตัวอยาง 

ตัวอยางที่ใชศึกษาคือ กลุมผูเรียนโยคะที่กําลังเรียนโยคะกับโรงเรียนโยคะในเขต

กรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางจํานวนดังกลาวโดยการคํานวณจาก

สูตรการประมาณคาของ Cochran และคาความคลาดเคลื่อนที่ระดับรอยละ±5 ซึ่งตัวอยางที่ไดน้ัน 

ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

 ผูทําวิจัยไดดําเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอยาง ดังน้ี 

1. กําหนดคุณสมบัติและจํานวนของกลุมประชากรที่ใชในการศึกษา ซึ่งไดแก กลุมผูเรียน

โยคะที่กําลังเรียนโยคะกับโรงเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได 

2. กําหนดขนาดตัวอยางจาก เน่ืองจากไมทราบจํานวนที่แนนอนของประชากร ผูวิจัยจึงใช

เกณฑกรณีที่ไมทราบขนาดของประชากรในการกําหนดกลุมตัวอยางจากการสุมตัวอยางที่มีคาความ

เช่ือมั่น รอยละ 95 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 คํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตร 

Cochran (กัลยา วาณิชยปญญา, 2549, หนา 74) 

สูตร n    =  P(1-P)Z² 

    

เมื่อ n แทน    ขนาดตัวอยาง 

 P แทน    สัดสวนของประชากรที่ผูวิจัยกําลังสุม 0.05 
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(0.05)² 

Z แทน    ระดับความเช่ือมั่นที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากบั 1.96  

           ที่ระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95(ระดับ 0.05) 

E แทน    คาความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = 0.05 

  

แทนคา  n     = (0.5)(1-0.5)(1.96)² 

  

          = 384.16 

 

ขนาดของตัวอยางที่คํานวณไดคือ 384.16 ตัวอยาง เพ่ือลดความคลาดเคลื่อนของขอมูล

ผูวิจัยจึงใชกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน 

3. จัดแบงตัวอยางเปนกลุมยอยโดยใชเกณฑพ้ืนที่ ซึ่งแบงไดเปน 2 กลุม 

4. จัดสัดสวนของจํานวนตัวอยางแตละกลุม ดังตอไปน้ี 

กลุมที่อยูฝงดานพระนครจํานวน 200 คน 

กลุมที่อยูฝงธนบุรีจํานวน  200 คน 

5. เลือกตัวอยางของแตละกลุมโดยใชวิธีการสุมแบบ เจาะจง(Purposive Sampling) 

 

3.3 ประเภทของขอมูล 

 ขอมูลทีใ่ชในกระบวนการศึกษาไดแก  การจัดทําขอมูล   การเก็บรวบรวมขอมูล  การ

วิเคราะหขอมูล   การแปลความและการสรุปผล  ประกอบดวย 

1. ขอมูลปฐมภูมิ  เปนขอมูลทีผู่วิจัยไดสรางขึ้นเองโดยอาศัยเครื่องมือที่มีความเหมาะสม

สําหรับการเก็บรวบรวมซึ่งในที่น้ีคือแบบสอบถามและใชวิธีการอ่ืน คือ  การสัมภาษณเฉพาะกลุมซึ่ง

เปนการสัมภาษณเชิงลึกกับบุคคลหรือกลุมบุคคลทีม่ีความเกี่ยวของหรือเปนผูที่มีสวนไดสวนเสียกับ

ขอมูล ไดแกกลุมผูเรียนโยคะที่กําลังเรียนโยคะกับโรงเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานครอยูในขณะน้ี 

2. ขอมูลทุติยภูมิ เนนขอมูลที่ผูวิจัยเก็บรวบรวมมาจากแหลงที่สามารถอางอิงไดและมีความ

นาเช่ือถือไดแก (1) ตําราหนังสือ  (2) เอกสารเกี่ยวกับงานวิจัยที่ผานมาแตมีความเกี่ยวของกับ

งานวิจัยในครั้งน้ีและ(3) วารสารและสิ่งพิมพทางวิชาการทั้งที่ใชระบบเอกสารและระบบออนไลน 

 

3.4 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยาง โดยมีรายละเอียด

เกี่ยวกับการสรางแบบสอบถามเปนขั้นตอนดังน้ี 

1. ทบทวนวัตถุประสงคของการศึกษา และตัวแปรที่ศึกษา 
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2. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 3.  สรางแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นตอไปน้ี คือ   (1) ขอมลูทั่วไปเกี่ยวกับ

ผูตอบแบบสอบถาม (2) ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูตอบแบบสอบถาม 

(3) ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเรียนโยคะของผูตอบ

แบบสอบถาม 

4. นําแบบสอบถามที่ไดสรางขึ้นมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบเน้ือหาและ

เสนอแนะขอปรับปรุงแกไข 

5. ทําการปรับปรุงแกไขและนําเสนอผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบเน้ือหาอีกครั้งหน่ึง 

6. ทําการแกไขปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะใหถูกตอง 

7. นําแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอยางจํานวน 40 รายเพ่ือหาคาความเช่ือมั่นและนําผลที่

ไดเขาปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษา 

8. ทําการปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณและนําเสนอใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอน

แจกแบบสอบถาม 

9. แจกแบบสอบถามไปยังตัวอยาง 

 

3.5 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบเน้ือหา ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามที่ไดสรางขึ้นตออาจารยที่ปรึกษาและ

ผูทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเน้ือหาของแบบสอบถามที่ตรงกับ

เรื่องที่จะศึกษา 

 การตรวจสอบความเช่ือมั่น ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสทิธ์ิครอนแบ็ชอัลฟา Cronbach’s 

Alpha Coefficient) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 

สวนของคําถาม    คาอัลฟาแสดงความเช่ือมั่น 

              กลุม่ทดลอง      กลุม่ตวัอยา่ง 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

(เน้ือหาและหลักสูตร; Product)    0.9456  0.7883 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานคาเลาเรียน(Price) 0.8834  0.7605 

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่(Place)  0.8824  0.7580 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด  

 (Promotion)      0.8549  0.7283 

รวม            0.9508          0.8402 
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 ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นไดคาความเช่ือมั่นของคําถามแตละประเด็นและคาความ

เช่ือมั่นรวมอยูระหวางคา 0.7-1.00 นอกจากน้ีแบบสอบถามที่สรางขึ้นยังไดผานการตรวจสอบเน้ือหา

จากผูทรงคุณวุฒิเรียบรอยแลว จึงไดสรุปวาแบบสอบถามที่ไดสามารถนําไปใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูลได 

 

3.6 องคประกอบของแบบสอบถาม 

 ผูทําวิจัยไดออกแบบสอบถามซึ่งประกอบดวย 3 สวนพรอมกับวิธีการตอบคําถามดังตอไปน้ี 

คือ 

 สวนที่1แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูเรียนโยคะโดยลักษณะคําถามเปนแบบมี

หลายคําตอบใหเลือกตอบ (Multiple choice) จํานวน 10 ขอ ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพ และโรคประจําตัว เปนตน 

 สวนที่2แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเรียนโยคะโดยลักษณะคําถามเปนแบบมีหลาย

คําตอบใหเลือกตอบ (Multiple choice) จํานวน 6 ขอ เชน การเคยเรียนโยคะมากอนหรือไม วิชา

โยคะที่ลงเรียน จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา คาใชจายในการเรียนโยคะโดยเฉลี่ย

ตอหลักสูตร และเหตุผลที่เรยีนโยคะ เปนตน 

 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเรียนโยคะ

ของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 20 ลักษณะเปนคําถามปลายปดซึ่งประกอบดวยคําตอบยอยที่

แบงเปน 5 ระดับ โดยใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) และใหคะแนนแตละระดับต้ังแตคา

คะแนนนอยทีสุ่ด คือ 1 ถึงคาคะแนนมากทีสุ่ดคือ 5 

 

3.7 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามขั้นตอนตอไปน้ี คือ 

1. ผูวิจัยอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแกตัวแทน

และทีมงาน 

2. ผูวิจัยหรือตัวแทนและทมีงาน เขาไปในโรงเรียนสอนโยคะที่ตางๆที่ตองการศึกษา 

3. ผูวิจัยหรือตัวแทนและทมีงาน ไดแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมายและรอจนกระทั่ง

ตอบคําถามครบถวน ซึ่งในระหวางน้ันถาผูตอบมีขอสงสัยเกี่ยวกับคําถาม ผูวิจัยหรือทีมงานจะตอบขอ

สงสัยน้ัน 
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3.8 การแปลผลขอมูล 

 ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคช้ัน สําหรับการแปลผลขอมูลโดยคํานวณคาอันตรภาคช้ัน 

เพ่ือกําหนดชวงช้ัน ดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรับแตละชวงช้ัน ดังน้ี 

  อันตรภาคช้ัน  =    คาสูงสุด – คาตํ่าสุด 

              จํานวนช้ัน 

     = 5 – 1 = 0.80 

        5 

ชวงช้ันของคาคะแนน    คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

  1.00 – 1.80     ระดับนอยที่สุด 

  1.81 – 2.61     ระดับนอย 

  2.62 – 3.42     ระดับปานกลาง/ระดับ 

  3.43 – 4.23     ระดับมาก 

  4.24 – 5.00     ระดับมากที่สุด 

 

3.9 การวิเคราะหมาตรวัดขอมูล 

ในขั้นตอนน้ีเปนการวิเคราะหมาตรวัดของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรทั้งหมดเพ่ือกําหนด

คาสถิติที่เหมาะสมสําหรับการประมวลผล การตีความ และการสรุปผลการทดสอบสมมติุฐานและผล

การศึกษาของงานวิจัย การวิเคราะหมาตรวัดของขอมูลซึ่งแบงเปนขอมูลมีดังน้ี  

 

ตารางที่ 3.1 : แสดงมาตรวัดของขอมูลที่เกีย่วของกับตัวแปรที่ศึกษา 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

1.ขอมูลทางประชากรศาสตร 

1.1 เพศ นามบัญญัติ 1= เพศชาย 

2= เพศหญิง 

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : แสดงมาตรวัดของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

1.2 อายุ นามบัญญัติ 1 = ตํ่ากวา 20 ป 

2 = 20 - 29 ป 

3 = 30 - 39 ป 

4 = 40 - 49 ป 

5 = 50 - 59 ป 

6 = 60 ปขึ้นไป 

1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด นามบัญญัติ 1 = ตํ่ากวาอนุปริญญา 

2 = อนุปริญญาหรือเทียบเทา 

3 = ปริญญาตร ี

4 = ปริญญาตร ี

5 = สูงกวาปริญญาโท 

1.4 อาชีพ นามบัญญัติ 1= นักเรียน/นักศึกษา 

  2 = พนักงานบริษัทเอกชน 

  3 = คาขาย/ธุรกิจสวนตัว  

  4 = รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

  5 = อ่ืน ๆ 

1.5 รายไดตอเดือน นามบัญญัติ 1= ตํ่ากวา 15,000 บาท 

  2 = 15,000 -30,000 บาท 

  3 = 30,001 – 45,000 บาท 

  4 = 45,001 – 60,000 บาท 

  5 = 60,000 บาทขึ้นไป 

1.6 สถานภาพ นามบัญญัติ 1 = โสด 

2 = สมรส 

3 = หยาราง/หมาย 

1.7 การมีโรคประจําตัว นามบัญญัติ 1 = ไมมี 

2 = ม ี

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1(ตอ) : แสดงมาตรวัดของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

2. ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ 

นามบัญญัติ 1 = เคย 

2 = ไมเคย 

2.2 วิชาโยคะที่ลงเรียน  นามบัญญัติ 1 = หัตถะโยคะ 

2 = บิครัมโยคะหรือโยคะรอน 

3 = หยินโยคะ 

4 = วินยาสะโยคะ  

5 = โยคะฟลาย 

6 = ศิวะนันทะโยคะ 

7 = แอชทังกาโยคะ 

8 = ไอเยนคารโยคะ 

9 = พิลาทิส 

10 = อ่ืน ๆ 

2.3 จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่ง

ปที่ผานมา 

ระดับสวน  

- วิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา นามบัญญัติ 1 = หัตถะโยคะ 

2 = บิครัมโยคะหรือโยคะรอน 

3 = หยินโยคะ 

4 = วินยาสะโยคะ  

5 = โยคะฟลาย 

6 = ศิวะนันทะโยคะ 

7 = แอชทังกาโยคะ 

8 = ไอเยนคารโยคะ 

9 = พิลาทิส 

10 = อ่ืน ๆ 

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1(ตอ) : แสดงมาตรวัดของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

2.4 จํานวนครั้งโดยเฉลี่ยที่ลงเรียนตอ

สัปดาห 

อันตรภาค 1 = นอยกวา 3 ครั้ง 

2 =3-10 ครั้ง  

3 = 10-15 ครัง้ 

4 = มากกวา 15 ครั้ง 

2.5 คาใชจายในการเรียนโยคะโดยเฉลี่ย

ตอหลักสูตร 

อันตรภาค 1 = ตํ่ากวา 1,000 บาท 

2 =1,001 - 5,000 บาท 

3 =5,001 - 10,000 บาท 

4 = มากกวา 10,000 บาท  

2.6 เหตุผลที่เรียนโยคะ นามบัญญัติ 1 = ความงาม  

2 =ลดนํ้าหนัก 

3 =สุขภาพ 

4 = ตามแฟช่ัน 

5 = มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

6 = เพ่ือละกิเลส 

3. ขอมูลเกี่ยวกับเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

3.1  ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเรียนโยคะ

ดานผลิตภัณฑ(Product) 

 อันตรภาค 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

2 =ไมเห็นดวย 

3 = เฉยๆ  

4 = เห็นดวย 

5 = เห็นดวยอยางยิ่ง 

3.2 ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเรียนโยคะ

ดานคาเลาเรียน (Price) 

อันตรภาค 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

2 =ไมเห็นดวย 

3 = เฉยๆ  

4 = เห็นดวย 

5 = เห็นดวยอยางยิ่ง 

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) : แสดงมาตรวัดของขอมูลที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา 

 

ขอมูลของแตละตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 

3.3 ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเรียนโยคะ

ดานสถานที่ (Place) 

อันตรภาค 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

2 =ไมเห็นดวย 

3 = เฉยๆ  

4 = เห็นดวย 

5 = เห็นดวยอยางยิ่ง 

3.4 ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการเรียนโยคะ

ดานการสงเสริมการตลาด  

(Promotion) 

อันตรภาค 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

2 =ไมเห็นดวย 

3 = เฉยๆ  

4 = เห็นดวย 

5 = เห็นดวยอยางยิ่ง 

 

3.10 สถิติที่ใชในการวิเคราะห 

 ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งน้ีไว

ดังน้ี คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรื่อง

ตอไปน้ี คือ  

 1.1 ตัวแปรดานคุณสมบัติของตัวอยาง ไดแกขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม และ

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนขอมูลทีใ่ชมาตรวัดแบบนามบัญญัติ 

เน่ืองจากไมสามารถวัดเปนมูลคาไดและผูวิจัยตองการบรรยายเพ่ือใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนก

ตามคุณสมบัติเทาน้ัน ดังน้ัน สถิติที่เหมาะสม คือ คาความถี่ (จํานวน) และคารอยละ (Mann & 

Prem, 1995) 

 1.2 ตัวแปรดานระดับความคิดเห็น ดานปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเรียนโยคะของผูตอบ

แบบสอบถาม เปนขอมูลที่ใชมาตรวัดอันตรภาคเน่ืองจากผูวิจัยไดกําหนดคาคะแนนใหแตละระดับ 

และผูวิจัยตองการทราบจํานวนตัวอยาง และคาเฉลี่ยคะแนนของแตละระดับความคิดเห็นของ

ตัวอยาง สถิติที่ใชจึงไดแก คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Babbie, 1992 และ Nachimias, 

1993) 
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 2. สถิติเชิงอางอิง ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงอางอิง สําหรับการอธิบายผลการศึกษาของตัวอยางใน

เรื่องตอไปน้ี คือ การวิเคราะหเพ่ือทดสอบความสัมพันธในลักษณะของการสงผลตอกันระหวางตัด

แปร ไดแก ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการเรียนโยคะ ซึ่งเปนตัวแปรอิสระที่ใช

มาตรวัดนามบัญญัติและ พฤติกรรมการเรียนโยคะ ซึ่งเปนตัวแปรอิสระที่ใชมาตรวัดนามบัญญัติกับ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปนตัวแปรตามที่ใชมาตรวัดแบบอันตรภาคช้ันดังน้ัน สถิติทีใ่ชใน

การวิเคราะหคือ ไคสแควร (Chi-square) 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

บทน้ีเปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานที่เกี่ยวของกับตัวแปร

แตละตัว ซึ่งขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณ จํานวน

ทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเปนรอยละ 100.0 ของจํานวนแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ผลการวิเคราะหแบง

ออกเปน 5 สวนประกอบดวย 

สวนที่ 1 เปนขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูเรยีนโยคะ  

สวนที่ 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเรยีนโยคะ  

สวนที่ 3 เปนขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเรียน

โยคะ  

 สวนที่ 4 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

  

สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูเรยีนโยคะ 

การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยสวนบุคคลของผูเรยีนโยคะ ไดแก เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และการมีโรคประจําตัว สรุปไดตาม

ตารางและคําอธิบายตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.1 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามเพศของผูเรียนโยคะ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 101 25.3 

หญิง 299 74.8 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามเพศ พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญเปนเพศหญิง ซึ่งมจีํานวน 299 คน คิดเปนรอย

ละ 74.8 และเพศชาย จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.3 
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ตารางที่ 4.2 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามอายุของผูเรียนโยคะ 

 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา20ป 10 2.5 

20-29 ป 212 53.0 

30-39ป 127 31.8 

40-49ป 28 7.0 

50-59ป 3 .8 

60ปขึ้นไป 20 5.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.2 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามอายุ พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญมีอายุ20-29 ป ซึ่งมีจํานวน 212 คน คิดเปนรอย

ละ 53.0 รองลงมาคืออายุ 30-39ป ซึ่งมีจํานวน 127 คน คดิเปนรอยละ 31.8 สวนผูเรยีนที่มีจํานวน

นอยที่สุด คือมอีายุ 50-59ป  จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 

 

ตารางที่ 4.3 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามสถานภาพของผูเรียนโยคะ 

 

สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

โสด 294 73.5 

สมรส 102 25.5 

หยาราง/หมาย 4 1.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามสถานภาพ พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญมีสถานภาพโสด ซึ่งมีจํานวน 294 คน คิด

เปนรอยละ 73.5 รองลงมาคอืสมรส ซึ่งมีจาํนวน 102 คน คิดรอยละ 25.5 สวนผูเรียนที่มีจํานวนนอย

ที่สุด คือสถานภาพหยาราง/หมาย จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 
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ตารางที่ 4.4 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามระดับการศึกษาของผูเรียน

โยคะ 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวาอนุปริญญา 6 1.5 

อนุปริญญาหรอืเทียบเทา 18 4.5 

ปริญญาตร ี 226 56.5 

ปริญญาโท 140 35.0 

สูงกวาปริญญาโท 10 2.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ซึ่งมี

จํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.5 รองลงมาคือปริญญาโท ซึ่งมีจํานวน 140 คน คิดรอยละ 35.0 

สวนผูเรียนที่มจีํานวนนอยที่สุด คือมีการศกึษาในระดับตํ่ากวาอนุปริญญา จํานวน 6 คน คิดเปนรอย

ละ 1.5 

 

ตารางที่ 4.5 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามอาชีพของผูเรียนโยคะ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 46 11.5 

พนักงานบริษัทเอกชน 147 36.8 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 140 35.0 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 67 16.8 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามอาชีพ พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญมอีาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีจํานวน 

147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมาคือคาขาย/ธุรกิจสวนตัวซึ่งมีจํานวน 140 คน คิดรอยละ 35.0 

สวนผูเรียนที่มจีํานวนนอยที่สุด คือเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 
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ตารางที่ 4.6 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามรายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะ 

 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา15,000 บาท 67 16.8 

15,000 - 30,000 บาท 120 30.0 

30,001 - 45,000 บาท 161 40.3 

45,001 - 60,000 บาท 27 6.8 

60,000 บาทขึ้นไป 25 6.3 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะจํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญมีรายไดตอเดือน 30,001 - 45,000 

บาท ซึ่งมีจํานวน 161 คน คดิเปนรอยละ 40.3 รองลงมาคือ15,000 - 30,000 บาทซึ่งมีจํานวน 120

คน คิดรอยละ 30.0 สวนผูเรยีนที่มีจํานวนนอยที่สุด คือมรีายไดตอเดือน 60,000 บาทขึ้นไปจํานวน 

27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 

 

ตารางที่ 4.7 : จํานวนและคารอยละ ของปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามการมีโรคประจําตัว 

 

การมีโรคประจําตัว จํานวน (คน) รอยละ 

ไมม ี 373 93.3 

ม ี 27 6.8 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.6 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 

คน เมื่อจําแนกตามการมีโรคประจําตัว พบวาผูเรียนโยคะสวนใหญ ไมมีโรคประจําตัว ซึ่งมีจํานวน 

373 คน คิดเปนรอยละ 93.3 และมีโรคประจําตัว จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 
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สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเรยีนโยคะ 

การนําเสนอในสวนน้ีเปนผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ ไดแก เชน

ประสบการณการในเรียนโยคะที่ผานๆมาหลักสูตรที่เลือกเรียนชวงเวลา/ระยะเวลาที่มาลงเรียน

คาใชจายเหตุผลที่มาลงเรียน เปนตน   สรุปไดตามตารางและคําอธิบายตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.8 : จํานวนและคารอยละ ของประสบการณในการเรียนโยคะที่ผานๆมา 

 

ประสบการณการเรียนโยคะ จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 184 46.0 

ไมเคย 216 54.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน 

เมื่อจําแนกตามประสบการณการเรียนโยคะที่ผาน ๆ มา พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญไมเคยเรียนโยคะ

มากอน มีจํานวน 216 คน คดิเปนรอยละ 54.0 และเคยเรียนมากอน จาํนวน 184 คน คิดเปนรอยละ 

46.0 

 

ตารางที่ 4.9 : จํานวนและคารอยละ ของวิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 

 

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบนั จํานวน (คน) รอยละ 

หัตถะโยคะ 65 16.3 

บิครัมโยคะหรอืโยคะรอน 18 4.5 

หยินโยคะ 9 2.3 

วินยาสะโยคะ 10 2.5 

ศิวะนันทะโยคะ 270 67.5 

แอชทังกาโยคะ 19 4.8 

ไอเยนคารโยคะ 9 2.3 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน เมื่อ

จําแนกตาม พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญลงเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะซึ่งมีจํานวน 270 คน คิดเปน
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รอยละ 67.5 รองลงมาคือ หัตถะโยคะ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.3 สวนวิชาที่ผูเรียนโยคะลง

เรียนนอยที่สุดคือ ไอเยนคารโยคะ มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 

 

ตารางที่ 4.10: จํานวนและคารอยละ ของจํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผาน 

 

จํานวนวิชาโยคะทีล่งเรียนในชวงครึ่ง

ปที่ผาน 

จํานวน (คน) รอยละ 

1 วิชา 373 93.3 

2 วิชา 27 6.8 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน 

เมื่อจําแนกตามจํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผาน พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญลงเรียน 1 

วิชา ซึ่งมีจํานวน 373 คน คิดเปนรอยละ 93.3 และจํานวน 2 วิชา มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 

6.8 

 

ตารางที่ 4.10 : จํานวนและคารอยละ ของวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผาน (ตอบมากกวา 1 ขอ) 

 

วิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปทีผ่าน จํานวน (คน) รอยละ 

หัตถะโยคะ 92 23.0 

บิครัมโยคะหรอืโยคะรอน 29 7.3 

หยินโยคะ 18 4.5 

โยคะฟลาย 18 4.5 

ศิวะนันทะโยคะ 213 53.3 

แอชทังกาโยคะ 19 4.8 

ไอเยนคารโยคะ 30 7.5 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน 

เมื่อจําแนกตามวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผาน พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญลงเรียนวิชา ศิวะนัน

ทะโยคะซึ่งมีจาํนวน 213 คน คิดเปนรอยละ 53.3 รองลงมาคือ หัตถะโยคะ จํานวน 92 คน คิดเปน
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รอยละ 23.0 สวนวิชาที่ผูเรียนโยคะลงเรียนนอยที่สุดคือ หยินโยคะกับโยคะฟลาย มีจาํนวนเทากันคือ 

มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
 

ตารางที่ 4.11 : จํานวนและคารอยละ ของความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 
 

ความถ่ีตอสัปดาหที่ลงเรยีนวิชาโยคะ จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 3 ครั้ง 158 39.5 

3-10 ครั้ง 205 51.3 

10-15 ครั้ง 28 7.0 

มากกวา 15 ครั้ง 9 2.3 

รวม 400 100.0 
  

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน 

เมื่อจําแนกตามความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญเรียนวิชาโยคะ 3-10 

ครั้งตอสัปดาห ซึ่งมีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3 รองลงมาคือ นอยกวา 3 ครั้ง จํานวน 158 

คน คิดเปนรอยละ 39.5 สวนลงเรียนผูเรียนโยคะที่ลงเรียนมากกวา 15 ครั้งตอสัปดาห น้ันมีจํานวน

นอยที่สุด คือ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 
 

ตารางที่ 4.12 : จํานวนและคารอยละ ของคาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 

 

คาใชจายในการเรยีนโยคะตลอด

หลักสูตร 
จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 1,000 บาท 18 4.5 

1,001 - 5,000 บาท 327 81.8 

5,001 - 10,000 บาท 37 9.3 

มากกวา 10,000 บาท 18 4.5 

รวม 400 100.0 

 

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน 

เมื่อจําแนกตามคาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร พบวาคาใชจายในการเรียนโยคะตลอด

หลักสูตรสวนใหญคือ 1,001 - 5,000 บาทซึ่งมีจํานวน 327 คน คิดเปนรอยละ 81.8 รองลงมาคือ 
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5,001 - 10,000 บาท มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.3 สวนทีม่ีเปนสวนนอยที่สุดคือ จายตํ่ากวา 

1,000 บาท และมากกวา 10,000 บาท มีสดัสวนเทากัน คือ จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
 

ตารางที่ 4.13 : จํานวนและคารอยละ ของเหตุผลที่เรียนโยคะ 

 

เหตุผลทีเ่รียนโยคะ จํานวน (คน) รอยละ 

ความงาม 47 11.8 

สุขภาพ 279 69.8 

มองหาวิธีออกกําลังกายใหมๆ แกเบ่ือ 74 18.5 

รวม 400 100.0 

  

 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูเรียนโยคะ จํานวน 400 คน 

เมื่อจําแนกตามเหตุผลที่เรียนวิชาโยคะ พบวา ผูเรียนโยคะสวนใหญเพราะสุขภาพ มีจํานวน 279 คิด

เปนรอยละ 69.8 รองลงมาคอื มองหาวิธีออกกําลังกายใหมๆแกเบ่ือ จาํนวน 74 คน คิดเปนรอยละ 

18.5 และความงาม จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 

 

สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ  

การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ซึ่งปรากฏผลดังตารางที่ 4.14 – 4.18 
 

ตารางที่ 4.14:  คาเฉลี่ย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลของปจจัยสวน              

         ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ที่มผีลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ x  S.D. ระดับอิทธิพล 

1. สถานที่ฝกควรมีชื่อเสียงเปนที่รูจกักันทั่วไป 3.84 .96 มาก 

2. ครูผูสอนควรเปนผูมีประสบการณ และเชี่ยวชาญดานการ

สอนเปนอยางด ี
4.40 .82 มากที่สุด 

3. ครูผูสอนควรเอาใจใสและใหคําแนะนําผูฝกเปนอยางด ี 4.32 .96 มากที่สุด 

4. ครูผูสอนควรมีบุคลิกที่เปนมติร และใบหนาที่ยิ้มแยมแจมใส 4.06 .97 มาก 

5. ชื่อเสียงของครูผูสอนมีสวนอยางมากทีท่ําใหผูฝกสนใจอยาก

ฝก 
3.88 1.00 มาก 

รวม 4.10 .69 ระดับมาก 
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จากตารางที่ 4.14 พบวา โดยภาพรวมปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเรียน

โยคะอยูในระดับมาก ( x = 4.10) เมื่อพิจารณาปจจัยดานผลิตภัณฑเปนรายขอพบวา ขอที่ผูเรียนมี

ความคิดเห็นวา มีอิทธิพลอยูในระดับมากทีสุ่ด 2 ขอ คือ ครูผูสอนควรเปนผูมีประสบการณ และ

เช่ียวชาญดานการสอนเปนอยางดี ( x = 4.40) และครูผูสอนควรเอาใจใสและใหคําแนะนําผูฝกเปน

อยางดี ผูเรียนโยคะ ( x = 4.32) ตามลําดับ สําหรับขอที่มีอิทธิพลอยูในระดับมาก มี 3 ขอ ไดแก 

ครูผูสอนควรมบุีคลิกที่เปนมติร และใบหนาที่ยิ้มแยมแจมใส ( x = 4.06) ช่ือเสียงของครูผูสอนมีสวน

อยางมากที่ทําใหผูฝกสนใจอยากฝก ( x = 3.88) และสถานทีฝ่กควรมีช่ือเสยีงเปนที่รูจักกันทั่วไป ( x
= 3.84) ตามลาํดับ สวนระดับอิทธิผลในระดับปานกลาง ระดับนอย และนอยที่สุด ไมปรากฏผลใน

ครั้งน้ี 

 

ตารางที่ 4.15 :  คาเฉลี่ย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลของปจจัยสวน                 

 ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ที่มผีลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

 

ปจจัยดานราคาคาเลาเรียน x  S.D. ระดับอิทธิพล 

1. โรงเรียนโยคะควรมีคาเรียนที่เหมาะสม 4.25 .76 มากที่สุด 

2. โรงเรียนโยคะควรมีคาเรียนแสดงไวชัดเจน 4.05 .78 มาก 

3. โรงเรียนโยคะควรมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 4.33 .79 มากที่สุด 

4. โรงเรียนโยคะควรมีชองทางการชําระเงินที่

หลากหลาย 

3.98 .94 มาก 

5. โรงเรียนโยคะควรมีการแบงชําระเงินเปนงวดๆ 3.85 .88 มาก 

รวม 4.09 .59 ระดับมาก 

 

จากตารางที่ 4.15 พบวา โดยภาพรวมปจจัยดานราคาคาเลาเรียนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

เรียนโยคะอยูในระดับมาก ( x = 4.09) เมื่อพิจารณาปจจัยดานราคาคาเลาเรียนเปนรายขอพบวา ขอ

ที่ผูเรียนมีความคิดเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับมากที่สุด 2 ขอ คือ โรงเรยีนโยคะควรมีราคาที่

เหมาะสมกับคณุภาพ ( x = 4.33) และโรงเรียนโยคะควรมีคาเรียนที่เหมาะสม ( x = 4.25) ตามลําดับ 

สําหรับขอที่มอิีทธิพลอยูในระดับมาก มี 3 ขอ ไดแก โรงเรียนโยคะควรมีคาเรียนแสดงไวชัดเจน ( x = 

4.05) โรงเรียนโยคะควรมีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย ( x = 3.98) และโรงเรียนโยคะควรมี

การแบงชําระเงินเปนงวดๆ ( x = 3.85) ตามลาํดับ สวนระดับอิทธิผลในระดับปานกลาง ระดับนอย 

และนอยที่สุด ไมปรากฏผลในครั้งน้ี 
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ตารางที่ 4.16 :  คาเฉลี่ย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลของ                                                                         

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่ ที่มผีลตอพฤติกรรมการเรยีนโยคะ 

 

ปจจัยดานสถานที่ x  S.D. ระดับอิทธิพล 

1.โรงเรียนโยคะควรอยูในทําเลที่มีความสะดวกใน

การเดินทาง 

4.29 .74 มากที่สุด 

2. โรงเรียนโยคะมีหองนํ้าใหเพียงพอ 4.56 .74 มากที่สุด 

3. โรงเรียนโยคะมีที่จอดรถใหเพียงพอ 4.20 .90 มากที่สุด 

4. โรงเรียนโยคะควรมีการตกแตงภายในเพ่ือใหรูสึก

ผอนคลาย 

4.10 .92 มาก 

5. โรงเรียนโยคะควรเปดเพลงเบาๆและมกีลิ่น

นํ้าหอมสปา 

3.80 .87 มาก 

รวม 4.19 .60 มาก 

 

จากตารางที่ 4.16 พบวา โดยภาพรวมปจจัยดานสถานที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมการเรียน

โยคะอยูในระดับมาก ( x = 4.19) เมื่อพิจารณาปจจัยดานสถานที่เปนรายขอพบวา ขอที่ผูเรียนมี

ความคิดเห็นวามีอิทธิพลอยูในระดับมากที่สุด 3 ขอ คือ โรงเรียนโยคะมีหองนํ้าใหเพียงพอ ( x = 

4.56) โรงเรียนโยคะควรอยูในทําเลที่มีความสะดวกในการเดินทาง ( x = 4.29)  และโรงเรยีนโยคะมี

ที่จอดรถใหเพียงพอ ( x = 4.20) ตามลําดับ สาํหรับขอที่มีอิทธิพลอยูในระดับมาก มี 2 ขอ ไดแก 

โรงเรียนโยคะควรมีการตกแตงภายในเพ่ือใหรูสึกผอนคลาย ( x = 4.10) และโรงเรียนโยคะควรเปด

เพลงเบาๆและมีกลิ่นนํ้าหอมสปา( x = 3.80) ตามลําดับ สวนระดับอิทธิผลในระดับปานกลาง ระดับ

นอย และนอยที่สุด ไมปรากฏผลในครั้งน้ี 
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ตารางที่ 4.17 :  คาเฉลี่ย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลของปจจัยสวน  

 ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมทางการตลาด ที่มผีลตอพฤติกรรมการเรียน

 โยคะ 

 

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด x  S.D. ระดับอิทธิพล 

1.การนําศิลปนดารามาเปนพรีเซนเตอรมีสวนชวย

ใหมีผูสนใจฝกโยคะมากย่ิงขึ้น 

3.63 .89 มาก 

2. การใหทดลองเลนฟรีกอนเปนการดึงดูดความ

สนใจนักเรียนไดเปนอยางดี 

4.14 .89 มาก 

3. ควรมีการโฆษณาทางเวปไซด, อินเตอรเนต 4.18 .85 มาก 

4. การจัดฝกนอกสถานที่ เชนรีสอรท ชายทะเล 

ชวยใหโยคะเปนที่รูจักตอบุคคลทั่วไปมากขึน้ 

3.76 1.16 มาก 

5. การไดประกาศนียบัตรจากโรงเรียนโยคะเพ่ือ

รับรองการฝกเปนสิ่งจําเปน 

3.88 1.00 มาก 

รวม 3.92 .63 มาก 

 

จากตารางที่ 4.17 พบวา โดยภาพรวมปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะอยูในระดับมาก ( x = 3.92) เมื่อพิจารณาปจจัยดานการสงเสริมทาง

การตลาดเปนรายขอพบวา ขอที่ผูเรียนมีความคิดเห็นวาวามีอิทธิพลอยูในระดับมากทีสุ่ด ไม

ปรากฏผลในครั้งน้ี สําหรับขอที่ผูเรียนโยคะคิดวามีอิทธิพลอยูในระดับมากน้ันพบทั้งหมด 5 ขอ ไดแก 

ควรมีการโฆษณาทางเวปไซด, อินเตอรเนต ( x = 4.18) การใหทดลองเลนฟรีกอนเปนการดึงดูดความ

สนใจนักเรียนไดเปนอยางดี ( x = 4.14) การไดประกาศนียบัตรจากโรงเรียนโยคะเพ่ือรับรองการฝก

เปนสิ่งจําเปน ( x = 3.88) การจัดฝกนอกสถานที่ เชนรีสอรท ชายทะเล ชวยใหโยคะเปนที่รูจักตอ

บุคคลทั่วไปมากขึ้น ( x = 3.76) และการนําศลิปนดารามาเปน พรีเซนเตอรมีสวนชวยใหมีผูสนใจฝก

โยคะมากย่ิงขึ้น ( x = 3.63) ตามลําดับ สวนระดับอิทธิผลในระดับปานกลาง ระดับนอย และนอย

ที่สุด ไมปรากฏผลในครั้งน้ี 
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ตารางที่ 4.18  :  สรุปคาเฉลี่ย ( x ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D) ของระดับอิทธิพลของปจจัยสวน

 ประสมทางการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด x  S.D. ระดับอิทธิพล 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.27 .90 มาก 

2. ดานราคาและคาเลาเรียน 4.24 .79 มาก 

3. ดานสถานที่ 4.42 .79 มาก 

4. การสงเสริมทางการตลาด 3.97 .82 มาก 

รวม 4.07 .44 มาก 

 

จากตารางที่ 4.18 พบวา โดยภาพรวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะอยูในระดับมาก ( x = 4.07) เมื่อพิจารณาปจจัยดานการสงเสริมทาง

การตลาดเปนรายดานพบวาดานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะมากที่สุดคือ ดานสถานที่ ( x
= 4.42) รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ( x = 4.27) ดานราคาและคาเลาเรียน ( x = 4.42) และดานการ

สงเสริมทางการตลาด ( x = 3.97) 

 

สวนที่ 4 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 สมมติฐานการวิจัยในครั้งน้ีประกอบสมมติฐานหลัก 2ขอ ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1: ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีน

โยคะของผูเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะ 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ ที่ใชในการทดสอบสมมติฐานการวิจัยประกอบดวย1) 

ประสบการณการเคยเรียนโยคะ 2) วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 3) จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผาน 4) ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 5)คาใชจายในการเรียนโยคะตลอด

หลักสูตร และ 6) เหตุผลที่เรยีนโยคะสําหรับสถิติที่ใชวิเคราะหสมมติฐานในครั้งน้ี คือ ไคสแสควร 

(Chi-Square Test) ไดกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 สมมติฐานที่ 1: ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีน

โยคะของผูเรียนโยคะ 

ซึ่งประกอบดวยสมมติฐานยอย 7สมมติฐาน ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1.1: เพศของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 
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สมมติฐานที่ 1.2: อายุของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.3: สถานภาพของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.4: ระดับการศึกษาของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีน

โยคะ 

สมมติฐานที่ 1.5: อาชีพของผูเรียนโยคะ มคีวามสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.6: รายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีน

โยคะ 

สมมติฐานที่ 1.7: โรคประจําตัวของผูเรียนโยคะ มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

ปรากฏผลการศึกษาดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.19 : แสดงความสมัพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤตกิรรมการเรียนโยคะ 
เพศ 2χ  

Sig. 
ชาย หญิง รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ      

เคย 46.5 45.8 46.0 .016 .901 

ไมเคย 53.5 54.2 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน      

หัตถะโยคะ 21.8 14.4 16.3 10.150 .118 

บิครัมโยคะหรือโยคะรอน 4.0 4.7 4.5   

หยินโยคะ 2.0 2.3 2.3   

วินยาสะโยคะ 1.0 3.0 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 63.4 68.9 67.5   

แอชทังกาโยคะ 7.9 3.7 4.8   

ไอเยนคารโยคะ  3.0 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรยีนในชวงครึง่ปที่ผานมา      

1 วิชา 91.1 94.0 93.3 1.002 .317 

2 วิชา 8.9 6.0 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.19 (ตอ) : แสดงความสัมพันธระหวางเพศ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  
เพศ 2χ  Sig. 
ชาย หญิง รวม 

4. ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ      

นอยกวา 3 ครั้ง 40.6 39.1 39.5 1.173 .760 

3-10 ครั้ง 50.5 51.5 51.3   

10-15 ครั้ง 7.9 6.7 7.0   

มากกวา 15 ครัง้ 1.0 2.7 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0   

รวม 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ      

ความงาม 11.9 11.7 11.8 2.901 .234 

สุขภาพ 75.2 67.9 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกายใหมๆ แก

เบ่ือ 

12.9 20.4 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0   

 

จากตารางที่ 4.19 พบวา ผูเรียนโยคะเพศชาย สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน สําหรับวิชา

ที่ลงเรียนในปจจุบันคือ ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชา

โยคะ 3-10 ครัง้ตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 5,000 บาท 

และเหตุผลที่เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

ผูเรียนโยคะเพศหญิง สวนใหญมีพฤติกรรมการเรียนโยคะคลายกับเพศชาย คือไมเคยเรยีน

โยคะมากอน สําหรับวิชาที่ลงเรียนในปจจุบันคือ ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชา

โยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร

ประมาณ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบวา 

ไมมีความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน1.1 ที่ต้ังไว

วา เพศของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 
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ตารางที่ 4.20 : แสดงความสมัพันธระหวางอายุ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

อายุ 

2χ  Sig. 
ตํ่ากวา 

20 ป 

20 – 

29 ป 

30 – 

39 ป 

40 – 

49 ป 

50 – 

59 ป 

มากกว

า 60 ป

ขึ้นไป 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ          

เคย 20.0 49.5 44.1 42.9 33.3 40.0 46.0 4.564 .471 

ไมเคย 80.0 50.5 55.9 57.1 66.7 60.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

         

หัตถะโยคะ 20.0 17.9 16.5 10.7 - 5.0 16.3 32.045 .365 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

- 7.1 2.4 - - - 4.5   

หยินโยคะ - 1.9 3.1 3.6 - - 2.3   

วินยาสะโยคะ - 1.9 4.7 - - - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 70.0 65.1 68.5 64.3 100.0 85.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 10.0 4.2 3.9 10.7 - 5.0 4.8   

ไอเยนคารโยคะ - 1.9 .8 10.7 - 5.0 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

         

1 วิชา 100.0 90.6 95.3 96.4 100.0 100.0 93.3 6.092 .297 

2 วิชา - 9.4 4.7 3.6 - - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.20(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางอายุ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

อายุ 

2χ  Sig. 
ตํ่ากวา 

20 ป 

20 – 

29 ป 

30 – 

39 ป 

40 – 

49 ป 

50 – 

59 ป 

มากกว

า 60 ป

ขึ้นไป 

รวม 

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

         

นอยกวา 3 ครั้ง 20.0 42.9 37.8 35.7 - 35.0 39.5 9.757 .835 

3-10 ครั้ง 80.0 48.6 52.0 50.0 100.0 55.0 51.3   

10-15 ครั้ง - 6.6 7.1 10.7 - 10.0 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง - 1.9 3.1 3.6 - - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

         

ตํ่ากวา 1,000 บาท - 4.7 4.7 7.1 - - 4.5 14.540 .485 

1,001 - 5,000 บาท 100.0 79.7 84.3 78.6 100.0 80.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท - 8.5 8.7 14.3 - 20.0 9.3   

มากกวา 10,000 บาท - 7.1 2.4 - -  4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ          

ความงาม 10.0 11.8 11.8 10.7 - 15.0 11.8 3.861 .953 

สุขภาพ 70.0 67.0 73.2 71.4 100.0 70.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

20.0 21.2 15.0 17.9 - 15.0 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 

จากตารางที่ 4.20 พบวา ผูเรียนโยคะทุกชวงอายุ (อายุตํ่ากวา 20 ป, อายุ 20 – 29 ป, อายุ 

30 – 39, 40 – 49 ป, 50 – 59 ปและมากกวา 60 ปขึ้นไป)มีพฤติกรรมการเรียนโยคะเหมือนกันคือ 

สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน สําหรับวิชาที่ลงเรียนในปจจุบันคือ ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่
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ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบวา 

ไมมีความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 1.2 ที่ต้ังไว

วา อายุของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

 

ตารางที่ 4.21: แสดงความสมัพันธระหวางสถานภาพ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

สถานภาพ 
2χ  Sig. โสด สมรส หยาราง/

หมาย 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ       

เคย 48.0 41.2 25.0 46.0 2.120 .346 

ไมเคย 52.0 58.8 75.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

      

หัตถะโยคะ 19.0 7.8 25.0 16.3 36.792 .000* 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

6.1 - - 4.5   

หยินโยคะ 2.7 - 25.0 2.3   

วินยาสะโยคะ 2.4 2.9 - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 64.6 77.5 25.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 3.7 6.9 25.0 4.8   

ไอเยนคารโยคะ 1.4 4.9 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.21(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

สถานภาพ 
2χ  Sig. โสด สมรส หยาราง/

หมาย 

รวม 

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

      

1 วิชา 92.2 96.1 100.0 93.3 2.124 .346 

2 วิชา 7.8 3.9 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0   

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

      

นอยกวา 3 ครั้ง 41.8 32.4 50.0 39.5 3.715 .715 

3-10 ครั้ง 49.3 56.9 50.0 51.3   

10-15 ครั้ง 6.5 8.8 - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง 2.4 2.0 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

      

ตํ่ากวา 1,000 บาท 4.8 3.9 - 4.5 8.326 .215 

1,001 - 5,000 บาท 80.6 84.3 100.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 8.5 11.8 - 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 6.1 - - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ       

ความงาม 11.6 12.7 - 11.8 2.263 .688 

สุขภาพ 70.4 66.7 100.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

18.0 20.6 - 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0   
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จากตารางที่ 4.21 พบวา ผูเรียนโยคะทุกสถานภาพ (โสด, สมรส และหยาราง) มีพฤติกรรม

การเรียนโยคะเหมือนกันคือ สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน สําหรับวิชาที่ลงเรียนในปจจุบันคือ 

ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห 

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียน

โยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวาสถานภาพของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะเฉพาะดานวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในปจจุบัน นอกน้ันไมพบความสัมพันธกัน ทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ สถานภาพของ

ผูเรียนโยคะสงผลตอพฤติกรรมกรรมการเรียนโยคะเฉพาะดานวิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบันซึ่ง

สอดคลองกับสมมติฐาน 1.3 ที่ต้ังไวคือ สถานภาพของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

ซึ่งจะสอดคลองเพียงบางสวนเทาน้ัน 

 

ตารางที่ 4.22 : แสดงความสมัพันธระหวางระดับการศึกษา กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ระดับการศึกษา 

2χ  Sig. 

ตํ่ากวา

อนุปริญ

ญา 

อนุปริญ

ญาหรือ

เทียบเท

า 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

สูงกวา

ปริญญา

โท 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ         

เคย 33.3 27.8 46.5 49.3 30.0 46.0 4.452 .348 

ไมเคย 66.7 72.2 53.5 50.7 70.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.22 (ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ระดับการศึกษา 

2χ  Sig. 

ตํ่ากวา

อนุปริญ

ญา 

อนุปริญ

ญาหรือ

เทียบเท

า 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

สูงกวา

ปริญญา

โท 

รวม 

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

        

หัตถะโยคะ 16.7 11.1 13.7 22.1 - 16.3 22.160 .570 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

- 5.6 3.1 7.1 - 4.5   

หยินโยคะ - - 2.7 2.1 - 2.3   

วินยาสะโยคะ - - 3.5 1.4 - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 66.7 72.2 68.6 62.9 100.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 16.7 11.1 5.3 2.9 - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ - - 3.1 1.4 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

        

1 วิชา 100.0 94.4 93.8 91.4 100.0 93.3 2.048 .727 

2 วิชา - 5.6 6.2 8.6 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

        

นอยกวา 3 ครั้ง 33.3 50.0 38.5 41.4 20.0 39.5 10.216 .597 

3-10 ครั้ง 66.7 50.0 50.9 50.0 70.0 51.3   

10-15 ครั้ง - - 8.8 5.7 - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง - - 1.8 2.9 10.0 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.22(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษา กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ระดับการศึกษา 

2χ  Sig. 

ตํ่ากวา

อนุปริญ

ญา 

อนุปริญ

ญาหรือ

เทียบเท

า 

ปริญญา

ตรี 

ปริญญา

โท 

สูงกวา

ปริญญา

โท 

รวม 

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

        

ตํ่ากวา 1,000 บาท - 5.6 3.5 6.4 - 4.5 10.736 .552 

1,001 - 5,000 บาท 100.0 88.9 83.2 77.9 80.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท -  10.2 8.6 20.0 9.3   

มากกวา 10,000 บาท - 5.6 3.1 7.1 - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ         

ความงาม - 22.2 12.4 10.0 10.0 11.8 3.980 .859 

สุขภาพ 83.3 61.1 69.5 70.0 80.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

16.7 16.7 18.1 20.0 10.0 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 

จากตารางที่ 4.22 พบวา ผูเรียนโยคะทุกระดับการศึกษา (ตํ่ากวาอนุปริญญา, อนุปริญญา

หรือเทียบเทา, ปริญญาตรี, ปริญญาโทและสูงกวาปริญญาโท) มีพฤติกรรมการเรียนโยคะเหมือนกัน

คือ สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน สําหรับวิชาที่ลงเรียนในปจจุบันคอื ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่ง

ปที่ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ พบวา ไมมีความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับ

สมมติฐาน 1.4 ที่ต้ังไววา ระดับการศึกษาของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 
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ตารางที่ 4.23: แสดงความสมัพันธระหวางอาชีพ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

อาชีพ 

2χ  Sig. 

นักเรียน/

นักศึกษา 

พนักงาน

บริษัทเอก 

ชน 

คาขาย/

ธุรกิจ

สวนตัว 

รับ

ราชการ/

รัฐวิสาหกิ

จ 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ        

เคย 54.3 43.5 46.4 44.8 46.0 1.700 .637 

ไมเคย 45.7 56.5 53.6 55.2 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

       

หัตถะโยคะ 30.4 15.6 12.9 14.9 16.3 15.079 .657 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

4.3 4.8 3.6 6.0 4.5   

หยินโยคะ 2.2 2.0 2.9 1.5 2.3   

วินยาสะโยคะ - 3.4 2.1 3.0 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 60.9 69.4 68.6 65.7 67.5   

แอชทังกาโยคะ 2.2 3.4 6.4 6.0 4.8   

ไอเยนคารโยคะ - 1.4 3.6 3.0 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

       

1 วิชา 95.7 93.2 93.6 91.0 93.3 .963 .810 

2 วิชา 4.3 6.8 6.4 9.0 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.23(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพ กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

อาชีพ 

2χ  Sig. 

นักเรียน/

นักศึกษา 

พนักงาน

บริษัทเอก 

ชน 

คาขาย/

ธุรกิจ

สวนตัว 

รับ

ราชการ/

รัฐวิสาหกิ

จ 

รวม 

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

       

นอยกวา 3 ครั้ง 39.1 34.7 39.3 50.7 39.5 10.607 .304 

3-10 ครั้ง 56.5 55.8 47.9 44.8 51.3   

10-15 ครั้ง 4.3 6.8 9.3 4.5 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง - 2.7 3.6 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

       

ตํ่ากวา 1,000 บาท 2.2 3.4 5.0 7.5 4.5 7.134 .623 

1,001 - 5,000 บาท 89.1 83.7 78.6 79.1 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 4.3 8.2 12.9 7.5 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 4.3 4.8 3.6 6.0 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ        

ความงาม 6.5 6.8 13.6 22.4 11.8 12.915 .044* 

สุขภาพ 73.9 72.8 70.0 59.7 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

19.6 20.4 16.4 17.9 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.23 พบวา ผูเรียนโยคะทุกอาชีพ (นักเรียน/นักศึกษา, พนักงานบริษัทเอกชน, 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ) มีพฤติกรรมการเรียนโยคะเหมือนกันคือ สวนใหญไม
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เคยเรียนโยคะมากอน (ยกเวนอาชีพนักเรียน/นักศึกษา สวนใหญเคยเรียนโยคะมากอน) สําหรับวิชาที่

ลงเรียนในปจจบัุนคือ ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชา

โยคะ 3-10 ครัง้ตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 5,000 บาท 

และเหตุผลที่เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบวา

อาชีพของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะเฉพาะดานเหตุผลที่เรียนโยคะ นอกน้ันไม

พบความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ อาชีพของผูเรียนโยคะสงผลตอ

พฤติกรรมกรรมการเรียนโยคะ เฉพาะดานเหตุผลที่เรียนโยคะซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน 1.5 ที่ต้ังไว

คือ อาชีพของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ ซึ่งจะสอดคลองเพียงบางสวนเทาน้ัน 

 

ตารางที่ 4.24: แสดงความสมัพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

รายไดตอเดือน 

2χ  Sig. 

ตํ่ากวา

15,000 

บาท 

15,000 

- 

30,000 

บาท 

30,001 

- 

45,000 

บาท 

45,001 

- 

60,000 

บาท 

60,000 

บาทขึ้น

ไป 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ         

เคย 46.3 48.3 45.3 48.1 36.0 46.0 1.350 .853 

ไมเคย 53.7 51.7 54.7 51.9 64.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.24(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

รายไดตอเดือน 

2χ  Sig. 

ตํ่ากวา

15,000 

บาท 

15,000 

- 

30,000 

บาท 

30,001 

- 

45,000 

บาท 

45,001 

- 

60,000 

บาท 

60,000 

บาทขึ้น

ไป 

รวม 

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

        

หัตถะโยคะ 22.4 19.2 12.4 18.5 8.0 16.3 25.056 .403 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

3.0 5.8 4.3 7.4 - 4.5   

หยินโยคะ 1.5 3.3 2.5 - - 2.3   

วินยาสะโยคะ 1.5 3.3 3.1 - - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 68.7 64.2 67.1 63.0 88.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 3.0 3.3 6.2 11.1 - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ - .8 4.3 - 4.0 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

        

1 วิชา 97.0 91.7 92.5 88.9 100.0 93.3 4.739 .315 

2 วิชา 3.0 8.3 7.5 11.1 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

        

นอยกวา 3 ครั้ง 32.8 40.0 39.1 55.6 40.0 39.5 11.514 .485 

3-10 ครั้ง 61.2 50.8 49.1 37.0 56.0 51.3   

10-15 ครั้ง 6.0 7.5 8.1 7.4 - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง - 1.7 3.7 - 4.0 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.24(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

รายไดตอเดือน 

2χ  Sig. 

ตํ่ากวา

15,000 

บาท 

15,000 

- 

30,000 

บาท 

30,001 

- 

45,000 

บาท 

45,001 

- 

60,000 

บาท 

60,000 

บาทขึ้น

ไป 

รวม 

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

        

ตํ่ากวา 1,000 บาท 1.5 5.8 4.3 3.7 8.0 4.5 7.825 .799 

1,001 - 5,000 บาท 89.6 80.0 79.5 81.5 84.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 6.0 8.3 11.8 7.4 8.0 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 3.0 5.8 4.3 7.4 - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ         

ความงาม 6.0 10.0 16.1 7.4 12.0 11.8 6.716 .568 

สุขภาพ 76.1 70.0 65.8 77.8 68.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

17.9 20.0 18.0 14.8 20.0 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 

จากตารางที่ 4.24 พบวา ผูเรียนโยคะทุกรายไดตอเดือน (นักเรียน/นักศึกษา, พนักงาน

บริษัทเอกชน, คาขาย/ธุรกิจสวนตัว, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ) มีพฤติกรรมการเรียนโยคะเหมือนกัน

คือ สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน (ยกเวนรายไดตอเดือนนักเรียน/นักศึกษา สวนใหญเคยเรียน

โยคะมากอน) สําหรับวิชาที่ลงเรียนในปจจุบันคือ ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชา

โยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห (ยกเวนรายไดตอเดือน45,001 - 60,000 บาท 

สวนใหญลงเรียนวิชาโยคะนอยกวา 3 ครั้งตอสัปดาห) คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร

ประมาณ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ พบวา ไมมีความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับ

สมมติฐาน 1.6 ที่ต้ังไววา รายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 
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ตารางที่ 4.25 : แสดงความสมัพันธระหวางการมีโรคประจําตัว กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  
การมีโรคประจําตัว 2χ  Sig. 
ไมม ี ม ี รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ      

เคย 44.5 66.7 46.0 4.979 .026* 

ไมเคย 55.5 33.3 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

     

หัตถะโยคะ 12.6 66.7 16.3 55.003 .000* 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

4.8 - 4.5   

หยินโยคะ 2.4 - 2.3   

วินยาสะโยคะ 2.7 - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 70.0 33.3 67.5   

แอชทังกาโยคะ 5.1 - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ 2.4 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

     

1 วิชา 92.8 100.0 93.3 2.096 .148 

2 วิชา 7.2 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.25(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางการมีโรคประจําตัว กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  
การมีโรคประจําตัว 2χ  Sig. 
ไมม ี ม ี รวม 

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

     

นอยกวา 3 ครั้ง 37.5 66.7 39.5 9.902 .019* 

3-10 ครั้ง 52.5 33.3 51.3   

10-15 ครั้ง 7.5 - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง 2.4 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

     

ตํ่ากวา 1,000 บาท 2.4 33.3 4.5 58.279 .000* 

1,001 - 5,000 บาท 82.8 66.7 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 9.9 - 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 4.8 - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ      

ความงาม 12.6 - 11.8 12.557 .002* 

สุขภาพ 67.6 100.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

19.8 - 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0   

* มีนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.25 พบวา ผูเรียนโยคะที่ไมมโีรคประจําตัว สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน 

สําหรับวิชาที่ลงเรียนในปจจุบันคือ ศิวะนันทะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลง

เรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 

5,000 บาท และเหตุผลที่เลอืกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพ 
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ผูเรียนโยคะการที่มีโรคประจาํตัว สวนใหญเคยเรียนโยคะมากอน สําหรบัวิชาที่ลงเรียนใน

ปจจุบันคือหัตถะโยคะ ในชวงครึ่งปที่ผานมาลงเรียนวิชาโยคะ 1 วิชา ลงเรียนวิชาโยคะ นอยกวา 3 

ครั้งตอสัปดาห คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรประมาณ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่

เลือกเรียนโยคะคือ เพ่ือสุขภาพวิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจบัุน 

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางการมีโรคประจําตัวของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ พบวาการมีโรคประจําตัวของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ ไดแก ดาน

ประสบการณการเรียนโยคะความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ คาใชจายในการเรียนโยคะตลอด

หลักสูตร และ เหตุผลที่เรียนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 กลาวคือ การมีโรคประจําตัวของ

ผูเรียนโยคะสงผลตอพฤติกรรมกรรมการเรียนโยคะซึ่งจะสอดคลองกับสมมติฐาน 1.7 ที่ต้ังไววา การมี

โรคประจําตัวของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ  

สมมติฐานที่ 2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะ 

ซึ่งประกอบดวยสมมติฐานยอย 4 สมมติฐาน ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 2.1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 2.2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเลาเรียน มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 2.3: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ มีความสมัพันธกับพฤติกรรม

การเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 2.4: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

ปรากฏผลการศึกษาดังน้ี 
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 ตารางที่ 4.26 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ กับ

พฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ         

เคย 61.7 22.7 48.0 66.7 50.0 46.0 56.821 .000* 

ไมเคย 38.3 77.3 52.0 33.3 50.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

        

หัตถะโยคะ 19.2 14.3 4.0 16.7 25.0 16.3 44.764 .006* 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

7.8 .6 4.0 4.2 - 4.5   

หยินโยคะ - 5.2 - 4.2 - 2.3   

วินยาสะโยคะ 4.1 .6 - 4.2 - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 61.1 72.1 88.0 66.7 75.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 3.6 7.1 - 4.2 - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ 4.1 - 4.0 - - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

        

1 วิชา 88.6 98.7 96.0 91.7 100.0 93.3 14.583 .006* 

2 วิชา 11.4 1.3 4.0 8.3 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 

 

 

 

 



64 

ตารางที่ 4.26(ตอ) : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ กับ

พฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2χ  Sig. 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด รวม 

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียนวิชา

โยคะ 

        

นอยกวา 3 ครั้ง 41.5 41.6 16.0 29.2 75.0 39.5 29.788 .003* 

3-10 ครั้ง 50.8 45.5 84.0 62.5 25.0 51.3   

10-15 ครั้ง 7.8 7.1 - 8.3 - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง - 5.8 - - - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

        

ตํ่ากวา 1,000 บาท 4.7 5.2 - 4.2 - 4.5 19.342 .081 

1,001 - 5,000 บาท 76.2 87.0 96.0 75.0 100.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 11.4 7.1 - 16.7 - 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 7.8 .6 4.0 4.2 - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ         

ความงาม 8.8 16.9 - 12.5 25.0 11.8 32.266 .000* 

สุขภาพ 62.7 74.7 88.0 75.0 75.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

28.5 8.4 12.0 12.5 - 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 * มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.26 พบวา ผูเรียนโยคะที่มีความคิดเห็นวาปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะในระดับมาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด สวนใหญเคยเรียนโยคะ ยกเวน

กลุมที่มคีวามคดิเห็นวามีอิทธิพลในระดับมาก น้ันไมเคยเรยีนโยคะมากอน นอกจากน้ีพบวาทุกระดับ

อิทธิพลน้ันมีพฤติกรรมการเรยีนโยคะคลายกัน คือสวนใหญเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะและเรียนวิชา
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โยคะ 1 วิชาในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ที่ลงเรียน3 – 10 ครั้งตอสัปดาห (ยกเวนกลุมที่คิดวามี

อิทธิพลนอย จะลงเรียนนอยกวา 3 ครั้งตอสัปดาห) คาใชจายตลอดหลักสูตรคือ 1,001 - 5,000 บาท 

และเหตุผลที่เลือกเรียนก็เพราะสุขภาพ  

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบวา มี

ความสัมพันธกันพบ 5 ดานจากพฤติกรรมทัง้หมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ 

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบันจํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมาความถี่ตอสัปดาหที่ลง

เรียนวิชาโยคะ และเหตุผลที่เรียนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ สอดคลองกับ

สมมติฐาน 2.1 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑสงผลตอพฤติกรรมการเรียน

โยคะของผูเรียนโยคะ 
 

ตารางที่ 4.27: แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเลาเรียน กับ

พฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานราคาคาเลาเรียน 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ         

เคย 57.2 39.2 25.6 66.7 - 46.0 22.044 .000* 

ไมเคย 42.8 60.8 74.4 33.3 100.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

        

หัตถะโยคะ 25.9 10.5 - 25.0 - 16.3 131.640 .000* 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

9.6 - - 16.7 - 4.5   

หยินโยคะ 4.8 .6 - - - 2.3   

วินยาสะโยคะ .6 5.0    2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 54.2 79.6 69.2 58.3 100.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 4.8 - 28.2 - - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ  4.4 2.6   2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

          (ตารางมีตอ) 



66 

ตารางที่ 4.27(ตอ) : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเลาเรียน 

กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 
 

พฤตกิรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานราคาคาเลาเรียน 
2χ  

Sig. มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรยีน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

        

1 วิชา 85.5 100.0 97.4 83.3 100.0 93.3 31.875 .000* 

2 วิชา 14.5 - 2.6 16.7 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

4. ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

        

นอยกวา 3 ครั้ง 47.0 34.8 28.2 41.7 50.0 39.5 76.007 .000* 

3-10 ครั้ง 48.2 54.1 48.7 58.3 50.0 51.3   

10-15 ครั้ง 4.8 10.5 2.6 - - 7.0   

มากกวา 15 ครัง้ - .6 20.5 - - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

        

ต่ํากวา 1,000 บาท 10.8 - - - - 4.5 67.203 .000* 

1,001 - 5,000 บาท 69.3 94.5 75.0 76.9 100.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 10.2 5.5 8.3 23.1 - 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 9.6 - 16.7 - - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรียนโยคะ         

ความงาม 21.1 5.0 2.6 16.7 - 11.8 50.112 .000* 

สุขภาพ 69.3 65.2 92.3 66.7 100.0 69.8   

มองหาวธิีออกกาํลังกาย

ใหมๆแกเบื่อ 

9.6 29.8 5.1 16.7 - 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 * มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตารางที่ 4.27 พบวา ผูเรียนโยคะที่มีความคิดเห็นวาปจจัยดานราคาคาเลาเรียนมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการเรียนโยคะในระดับมาก ปานกลาง และนอยที่สุด สวนใหญไมเคยเรียนโยคะ สวน

กลุมที่มคีวามคดิเห็นวามีอิทธิพลในระดับมากที่สุด และนอย เคยเรียนโยคะมากอน นอกจากน้ีทุก

ระดับอิทธิพลน้ันมีพฤติกรรมการเรียนโยคะคลายกัน คือ สวนใหญเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะและเรยีน

วิชาโยคะ 1 วิชาในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ที่ลงเรียน3 – 10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายตลอด

หลักสูตรคือ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียนก็เพราะสุขภาพ  

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคาคาเลาเรียนกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวา มีความสัมพันธกันทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียน

ในปจจุบันจํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมาความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร และเหตุผลที่เรยีนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

กลาวคือ สอดคลองกับสมมติฐาน 2.2 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเลาเรียน

สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

ตารางที่ 4.28 : แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ กับพฤติกรรม

เรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานสถานที่ 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ         

เคย 48.0 43.4 25.9 75.0 100.0 46.0 11.519 .021* 

ไมเคย 52.0 56.6 74.1 25.0 - 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.28(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ กับ

พฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานสถานที่ 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

        

หัตถะโยคะ 14.8 20.6 7.4 16.7 - 16.3 109.884 .000* 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

7.2 .7 - 8.3 - 4.5   

หยินโยคะ 4.0 - - - - 2.3   

วินยาสะโยคะ .4 6.6 - - - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 66.4 72.1 55.6 58.3 100.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ 3.6 - 37.0 8.3 - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ 3.6 - - 8.3 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

        

1 วิชา 89.2 99.3 100.0 83.3 100.0 93.3 17.494 .002* 

2 วิชา 10.8 .7 - 16.7 - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

        

นอยกวา 3 ครั้ง 42.6 35.3 48.1 16.7 - 39.5 42.727* .000* 

3-10 ครั้ง 46.2 58.1 48.1 66.7 100.0 51.3   

10-15 ครั้ง 11.2 - 3.7 16.7 - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง - 6.6 - - - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.28(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ กับ

พฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานสถานที่ 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

        

ตํ่ากวา 1,000 บาท - 12.5 3.7 - - 4.5 48.237 .000* 

1,001 - 5,000 บาท 85.2 73.5 96.3 75.0 100.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 7.6 13.2 - 16.7 - 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 7.2 .7 - 8.3 - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ         

ความงาม 8.1 20.6 3.7 - - 11.8 25.098 .001* 

สุขภาพ 69.1 65.4 92.6 75.0 100.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

22.9 14.0 3.7 25.0 - 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 * มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.28 พบวา ผูเรียนโยคะที่มีความคิดเห็นวาปจจัยดานสถานที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะในระดับมากที่สุด มาก สวนใหญไมเคยเรียนโยคะมากอน แตกลุมที่มคีวาม

คิดเห็นวามีอิทธิพลในระดับ นอย และนอยที่สุด สวนใหญเคยเรียนโยคะมากอน นอกจากน้ีเกือบทุก

ระดับอิทธิพลน้ันพบวา สวนใหญเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะและเรียนวิชาโยคะ 1 วิชาในชวงครึ่งปที่

ผานมา ความถี่ที่ลงเรียน3 – 10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายตลอดหลักสูตรคือ 1,001 - 5,000 บาท 

และเหตุผลที่เลือกเรียนก็เพราะสุขภาพ  

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสถานที่กับพฤติกรรมการเรยีนโยคะ พบวา มี

ความสัมพันธกันทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะคาใชจายในการ

เรียนโยคะตลอดหลักสูตร และเหตุผลที่เรยีนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ 
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สอดคลองกับสมมติฐาน 2.3 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่สงผลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

 ตารางที่ 4.29 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง

การตลาด กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

1.ประสบการณการเรียนโยคะ         

เคย 65.7 34.9 48.9 30.8 - 46.0 29.491 .000* 

ไมเคย 34.3 65.1 51.1 69.2 100.0 54.0   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

2.วิชาโยคะที่ลงเรียนใน

ปจจุบัน 

        

หัตถะโยคะ 25.9 10.1 19.3 7.7 - 16.3 171.765 .000* 

บิครัมโยคะหรอืโยคะ

รอน 

14.8 .5 1.1 - - 4.5   

หยินโยคะ - 4.2 - 7.7 - 2.3   

วินยาสะโยคะ .9 - 10.2 - - 2.5   

ศิวะนันทะโยคะ 50.9 84.1 50.0 76.9 100.0 67.5   

แอชทังกาโยคะ - 1.1 19.3 - - 4.8   

ไอเยนคารโยคะ 7.4 - - 7.7 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.29(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง

การตลาด กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

3. จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในชวงครึ่งปที่ผานมา 

        

1 วิชา 85.2 98.9 89.8 100.0 100.0 93.3 23.664 .000* 

2 วิชา 14.8 1.1 10.2 - - 6.8   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

4. ความถี่ตอสปัดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะ 

        

นอยกวา 3 ครั้ง 42.6 47.1 21.6 30.8 - 39.5 43.058 .000* 

3-10 ครั้ง 42.6 47.1 68.2 61.5 100.0 51.3   

10-15 ครั้ง 7.4 5.8 10.2 - - 7.0   

มากกวา 15 ครั้ง 7.4 - - 7.7 - 2.3   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

5. คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร 

        

ตํ่ากวา 1,000 บาท - 4.2 10.2 7.7 - 4.5 56.348 .000* 

1,001 - 5,000 บาท 70.4 89.4 78.4 84.6 100.0 81.8   

5,001 - 10,000 บาท 14.8 5.8 10.2 7.7 - 9.3   

มากกวา 10,000 บาท 14.8 .5 1.1 - - 4.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

           (ตารางมีตอ) 

 

 

 

 

 



72 

ตารางที่ 4.29(ตอ): แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทาง

การตลาด กับพฤติกรรมเรียนโยคะ 

 

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 
2χ  Sig. มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

รวม 

6. เหตุผลที่เรยีนโยคะ         

ความงาม 8.3 18.0 2.3 7.7 50.0 11.8 34.381 .000* 

สุขภาพ 61.1 71.4 77.3 69.2 50.0 69.8   

มองหาวิธีออกกําลังกาย

ใหมๆ แกเบ่ือ 

30.6 10.6 20.5 23.1 - 18.5   

รวม 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0   

 * มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางที่ 4.29 พบวา ผูเรียนโยคะที่มีความคิดเห็นวาปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเรยีนโยคะใน มาก ปานกลาง นอย และนอยทีสุ่ด สวนใหญไมเคยเรียน

โยคะมากอน แตกลุมทีม่ีความคิดเห็นวามีอิทธิพลในระดับมากที่สุด สวนใหญเคยเรียนโยคะมากอน 

นอกจากน้ีเกือบทุกระดับอิทธิพลน้ันพบวา สวนใหญเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะและเรียนวิชาโยคะ 1 

วิชาในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ที่ลงเรียนนอยกวา 3 ครั้ง – 10 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายตลอด

หลักสูตรคือ 1,001 - 5,000 บาท และเหตุผลที่เลือกเรียนก็เพราะสุขภาพ  

เมื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ

เรียนโยคะ พบวา มีความสัมพันธกันทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ วิชาโยคะ

ที่ลงเรียนในปจจุบัน จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชา

โยคะคาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร และเหตุผลที่เรียนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

0.05 กลาวคือ สอดคลองกับสมมติฐาน 2.4 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 
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ตารางที่ 4.30 : ผลการทดสอบสมมติฐาน 

       

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม Sig. ความสัม

พันธ 

 ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

 

เพศ 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.901 ไมม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.118 ไมม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.317 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.760 ไมม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.902 ไมม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.234 ไมม ี

 

 

        อายุ 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.471 ไมม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.365 ไมม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.297 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.835 ไมม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.485 ไมม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.953 ไมม ี

 

 

     สถานภาพ 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.346 ไมม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.000 ม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.346 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.715 ไมม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.215 ไมม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.688 ไมม ี

 

 

           ระดับการศึกษา 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.348 ไมม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.570 ไมม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.727 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.597 ไมม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.552 ไมม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.859 ไมม ี

           (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.30 (ตอ) : ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม Sig. ความสัมพันธ 

 ปจจัยสวนบุคคลของ

ผูเรียนโยคะ 

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

 

         อาชีพ 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.637 ไมม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.657 ไมม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.810 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.304 ไมม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.623 ไมม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.044 มี 

 

 

       รายได 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.853 ไมม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.403 ไมม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.315 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.485 ไมม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.799 ไมม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.568 ไมม ี

 

 

               โรค

ประจําตัว 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.026 ม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.000 ม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.148 ไมม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.019 มี 

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.000 มี 

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.002 ม ี

ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

 

 ดานผลิตภัณฑ 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.000 ม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.006 ม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.006 ม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.003 มี 

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.081 ไมม ี
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เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.000 ม ี

           (ตารางมีตอ) 

 

ตารางที่ 4.30 (ตอ) : ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม Sig. ความสัมพันธ 

ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

 

ดานราคา 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.000 มี 

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.000 มี 

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.000 ม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.000 ม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.000 ม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.000 มี 

 

 

 ดานสถานที ่

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.0210 มี 

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.000 ม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.000 ม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.000 ม ี

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.000 มี 

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.001 มี 

 

 

 ดานการสงเสริม

การตลาด 

ประสบการณการเรียนโยคะ 0.000 ม ี

วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน 0.000 ม ี

จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา 0.000 ม ี

ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ 0.000 มี 

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร 0.000 ม ี

เหตุผลที่เรียนโยคะ 0.000 ม ี
 



บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

บทน้ีเปนการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา

เปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของที่ผูวิจัยไดทําการสืบคนและนําเสนอไวในบทที ่

2 การนําผลการศึกษาไปใชในทางปฏิบัติและขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 

สรุปผลการศึกษา    

1. ผลการศึกษาดานคุณสมบัติของผูตอบแบบสอบถาม พบวา  

ผูเรียนโยคะสวนใหญเปนเพศหญิง ซึ่งมีจํานวน 299 คน คดิเปนรอยละ 74.8 อายุ20-29 ป

จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.0 สวนผูเรียนที่มีจํานวนนอยที่สุด คอืมีอายุ 50-59ป  จํานวน 3 

คน คิดเปนรอยละ 0.8ผูเรียนโยคะสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 294 คน คิดเปนรอยละ 73.5 

สวนผูเรียนที่มจีํานวนนอยที่สุด คือสถานภาพหยาราง/หมาย จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 สวน

ใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีจํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.5สวนผูเรียนที่มจีํานวนนอย

ที่สุด มีการศึกษาในระดับตํ่ากวาอนุปริญญา จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 สวนใหญมีอาชีพเปน

พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 สวนผูเรียนที่มีจํานวนนอยที่สุด เปน

นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 มีรายไดตอเดือน 30,001 - 45,000 บาท

จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.3สวนผูเรียนที่มีจํานวนนอยที่สุด คือมีรายไดตอเดือน 60,000 

บาทขึ้นไปจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8และสวนใหญไมมีโรคประจําตัว จํานวน 373 คน คิดเปน

รอยละ 93.3  

2. ผลการศึกษาขอมูลดานพฤติกรรมการเรียนโยคะพบวา  

ผูเรียนโยคะสวนใหญไมเคยเรยีนโยคะมากอน มีจํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.0 และ

เคยเรียนมากอน จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 46.0 สวนใหญลงเรียน 1 วิชา จํานวน 373 คน คิด

เปนรอยละ 93.3โดยลงเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะมากที่สดุ จํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 53.3ซึ่ง

สวนใหญเรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งตอสัปดาห มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3สําหรับคาใชจาย

ในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรสวนใหญคอื 1,001 - 5,000 บาทจํานวน 327 คน และสวนใหญ

เลือกเรยีนโยคะเพราะสุขภาพ มีจํานวน 279 คิดเปนรอยละ 69.8 

3. ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะพบวา โดย

ภาพรวมปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะอยูในระดับมาก

เมื่อพิจารณาปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดเปนรายดานพบวาดานที่มีอิทธิพลตอ
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พฤติกรรมการเรียนโยคะมากที่สุดคือ ดานสถานที่ รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานราคาและ

คาเลาเรียน และดานการสงเสริมทางการตลาด  

4. ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย มีรายละเอียดดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1: “ปจจัยสวนบุคคลของผูเรยีนโยคะ มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะของผูเรยีนโยคะ” ซึ่งประกอบดวยสมมติฐานยอย 7 สมมติฐาน ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 1.1: เพศของผูเรียนโยคะ มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการเรยีนโยคะ  

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

ไมมีความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 1.1 ที่ต้ังไว

วา เพศของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.2: อายุของผูเรียนโยคะ มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการเรยีนโยคะ  

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวา ไมมีความสัมพันธกัน ทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 1.2 

ที่ต้ังไววา อายุของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.3: สถานภาพของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ  

จากผลวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวาสถานภาพของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะเฉพาะดานวิชาโยคะที่ลงเรียน

ในปจจุบัน นอกน้ันไมพบความสัมพันธกัน ทีร่ะดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ สถานภาพของ

ผูเรียนโยคะสงผลตอพฤติกรรมกรรมการเรียนโยคะเฉพาะดานวิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบันซึ่ง

สอดคลองกับสมมติฐาน 1.3 ที่ต้ังไวคือ สถานภาพของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

ซึ่งจะสอดคลองเพียงบางสวนเทาน้ัน 

สมมติฐานที่ 1.4: ระดับการศึกษาของผูเรยีนโยคะ มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ  

จากวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ พบวา ไมมีความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับ

สมมติฐาน 1.4 ที่ต้ังไววา ระดับการศึกษาของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.5: อาชีพของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ  

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวาอาชีพของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีนโยคะเฉพาะดานเหตุผลที่เรียนโยคะ 

นอกน้ันไมพบความสัมพันธกัน ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ อาชีพของผูเรียนโยคะสงผล

ตอพฤติกรรมกรรมการเรียนโยคะ เฉพาะดานเหตุผลที่เรียนโยคะซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน 1.5 ที่ต้ัง

ไวคือ อาชีพของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ ซึ่งจะสอดคลองเพียงบางสวนเทาน้ัน 
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สมมติฐานที่ 1.6: รายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะ  

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรมการ

เรียนโยคะ พบวา ไมมีความสมัพันธกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ ไมสอดคลองกับ

สมมติฐาน 1.6 ที่ต้ังไววา รายไดตอเดือนของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 1.7: โรคประจําตัวของผูเรียนโยคะ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีน

โยคะ  

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการมีโรคประจําตัวของผูเรียนโยคะกับพฤติกรรม

การเรียนโยคะ พบวาการมีโรคประจําตัวของผูเรียนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรยีนโยคะ ไดแก 

ดานประสบการณการเรียนโยคะ ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ คาใชจายในการเรียนโยคะ

ตลอดหลักสูตร และ เหตุผลทีเ่รียนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ การมีโรค

ประจําตัวของผูเรียนโยคะสงผลตอพฤติกรรมกรรมการเรียนโยคะซึ่งจะสอดคลองกับสมมติฐาน 1.7 

ที่ต้ังไววา การมีโรคประจําตัวของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรยีนโยคะ  

สมมติฐานที่ 2: “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียน

โยคะของผูเรยีนโยคะ”ซึ่งประกอบดวยสมมติฐานยอย 4 สมมติฐาน ดังน้ี 

สมมติฐานที่ 2.1: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวา มีความสัมพันธกันพบ 5 ดานจากพฤติกรรมทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียน

โยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ตอ

สัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ และเหตุผลที่เรยีนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ 

สอดคลองกับสมมติฐาน 2.1 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑสงผลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

สมมติฐานที่ 2.2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเลาเรียน มีความสัมพนัธ

กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ  

จากกผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคาคาเลาเรียนกับพฤติกรรมการ

เรียนโยคะ พบวา มีความสัมพันธกันทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ วิชาโยคะ

ที่ลงเรียนในปจจุบัน จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชา

โยคะคาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร และเหตุผลที่เรียนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
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0.05 กลาวคือ สอดคลองกับสมมติฐาน 2.2 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคา

เลาเรียนสงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 2.3: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ มีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการเรียนโยคะ  

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสถานที่กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

พบวา มีความสัมพันธกันทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียน

ในปจจุบัน จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียนวิชาโยคะ

คาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร และเหตุผลที่เรยีนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

กลาวคือ สอดคลองกับสมมติฐาน 2.3 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่สงผลตอ

พฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

สมมติฐานที่ 2.4: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ 

จากผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดกับพฤติกรรม

การเรียนโยคะ พบวา มีความสัมพันธกันทั้งหมด 6 ดาน ไดแก ดานประสบการณการเรียนโยคะ วิชา

โยคะที่ลงเรียนในปจจุบัน จํานวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในชวงครึ่งปที่ผานมา ความถี่ตอสัปดาหที่ลงเรียน

วิชาโยคะคาใชจายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร และเหตุผลที่เรียนโยคะ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

0.05 กลาวคือ สอดคลองกับสมมติฐาน 2.4 ที่ต้ังไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการ

สงเสริมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูเรียนโยคะ 

 

การอภิปรายผล  

1. ผลการศึกษาสรุปวา ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนโยคะ สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะ ที่ระดับนัยสาํคัญทาสถิตติ 0.05 พบ 3 ตัวแปร ไดแก ดานสถานภาพ อาชีพ และการ

มีโรคประจําตัวผลดังกลาวมีความสอดคลองกับแนวคิดเรื่อง ประชากรศาสตรของกัลปยกร  

วรกุลลัฎฐานีย และ พรทิพย สัมปตตะวนิช (2551, หนา109-111) กลาววา ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร หมายถึง ลกัษณะทางเศรษฐกิจ สังคม และสวนบุคคลของประชากรที่หมายรวมถึง

อายุ เพศ การศึกษา รายได อาชีพ เช้ือชาติ สถานภาพสมรส และขนาดครอบครัว โดยปกติลักษณะ

เหลาน้ีมักจะใชเปนพ้ืนฐานในการวิเคราะหผูรับสารของโฆษณา เน่ืองจากลักษณะทางประชากรที่

แตกตางกัน จะทําใหผูบริโภคมีทัศคติและพฤติกรรมที่แตกตางกันกันไปดวย น และยังสอดคลองกับ

แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, หนา 145-153) ที่ไดกลาววา การตัดสินใจของผูซื้อ

ผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ 

วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา ประสบการณตางๆ รวมทั้งรูปแบบการ
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ดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล และสอดคลองกับแนวคิดดานปจจัยสวนบุคคล

ของปรมะ สตะเวทิน (2546, หนา 112-118)กลาววา คน มีลักษณะทางปจจัยสวนบุคคลที่แตกตาง

กัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจากปจจัยดานอาชีพ รายได และสถานภาพทาง

สังคมของบุคคล มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีผูสงสาร เพราะแตละคนมี

วัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติ คานิยม และเปาหมายที่แตกตางกัน ซึ่งการที่คนบุคคลมีทัศนคติ

และคานิยมตางกัน ก็จะทําใหมีความโนมเอียงทางพฤติกรรมที่แตกตางกันกันดวย 

2. ผลการศึกษาสรุปวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดาน ไดแก ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ และดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอพฤติกรรมการเรียนโยคะ

ของผูเรียนโยคะ ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับงานวิจัยของจิราภา 

พ่ึงบางกรวย (2551) ไดทําการศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช

บริการฟตเนตเซ็นเตอรในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ใชบริการฟตเนตเซ็นเตอร ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (P < .01)ปจจัยดานสถานที่ (P < .05)ปจจัย

ดานบุคคล (P < .05) มีผลตอการเปนสมาชิก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอความถี่ในการ

ใชบริการ (P < .05) และมีผลตอประเภทของกีฬาที่ใชบริการ (P < .05) และปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพ  มีผลตอประเภทของกีฬาที่ใชบริการ ซึ่งสามารถอธิบายไดวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดเปนกลไกที่สําคญัในการดําเนินธุรกิจทุกประเภท โดยถือไดวาเปนปจจัยที่มีสวนชวยในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการไดเปนอยางดี ซึ่งผูประกอบการจะใชสวนประสมทางการตลาดน้ัน

เปนตัวกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหกับสนิคาและบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภคได

อยางตรงจุด 

 

ขอเสนอแนะสาํหรับการนาํผลไปใช  

ธุรกิจ/หนวยงาน/องคกรที่ดําเนินการเกี่ยวกับโยคะรวมถึงครูสอนโยคะสามารถนําผล

การศึกษาไปใชไดดังน้ี  

1. ดานผลิตภัณฑทางเจาของธุรกิจควรจะใหความสําคัญกับคัดสรรครูผูสอนที่มีประสบการณ 

และเช่ียวชาญดานการสอนโยคะเปนอยางดี ซึ่งควรจะเช่ียวชาญการสอนโยคะทุกรูปแบบ หรือเลือก

ครูผูสอนเฉพาะทางเพ่ือเปนการสรางความเช่ือมั่นใหกับผูเรียนวาจะไดรับความรูที่มีคณุภาพและตรง

กับความถนัดของครูผูสอนอยางแทจริง 

2. ดานราคา ทางเจาของธุรกิจควรจะกําหนดราคาคาเลาเรียนในแตละหลักสูตรใหมีราคาที่

เหมาะสมกับคณุภาพ ทั้งในเรื่องของความเช่ียวชาญในการสอน สถานที ่สิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 

ในโรงเรียน ซึ่งจะทําใหผูเรียนเกิดความพึงพอใจในการใชบริการเน่ืองจากไดรับการบริการคูควรกับคา

เลาเรียนที่เสียไป 
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3. ดานสถานที่ ทางเจาของธุรกิจควรจะอํานวยความสะดวกในเรื่องของจํานวนหองนํ้าที่

สามารถใหบรกิารอยางเพียงพอ โดยเฉพาะในชวงเวลาที่มีผูใชบริการเปนจํานวนมาก เพ่ือใหผูบริโภค

พึงพอใจในการใชบริการสูงสดุ  

4. ดานการสงเสริมการตลาดทางเจาของธุรกิจควรจะมีการโฆษณาผานทางเวปไซด, 

อินเตอรเน็ต สังคมออนไลน เชน Facebook, Line เปนตน ใหเพ่ิมมากขึน้ เน่ืองจากเปนชองทางการ

สื่อสารที่มผีูใชบริการเปนจํานวนมาก อีกทั้งเปนชองทางการโฆษณาที่ประหยักคาใชจายแตสามารถ

เขาถึงกลุมผูบริโภคไดเปนจํานวนมากและสะดวกรวดเร็วอีกดวย 

 

ขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั้งตอไป  

เพ่ือใหผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถขยายตอไปในทัศนะที่กวางมากขึ้นอันจะเปนประโยชน

ในการอธิบายปรากฏการณและปญหาทางดานธุรกิจการเรียนการสอนโยคะหรือปญหาอ่ืนที่มีความ

เกี่ยวของกัน ผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการทาํวิจัยครั้งตอไปดังน้ี 

 1. การศึกษาในครั้งน้ีเปนเพียงการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจสมัครเรียนโยคะกับกลุม

ผูเรียนโยคะทีก่ําลังเรียนโยคะในเขตกรุงเทพมหานครเทาน้ัน ดังน้ันในการศึกษาครั้งตอไป ควร

ทําการศึกษากับกลุมตัวอยางในภูมิภาคอ่ืนๆ ดวย เน่ืองจากปจจุบัน โยคะเปนศาสตรที่กําลังไดรับ

ความนิยมในกลุมคนรักสุขภาพ ซึ่งจะทําใหไดผลการศึกษาในมุมกวางย่ิงขึ้น 

2. ควรทําการศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ เพ่ิมเติมนอกเหนือจากตัวแปรที่ไดศึกษาแลว เชน ความพึง

พอใจในการเรยีนการสอน ทศันคติที่มีตอการเรียนโยคะ เพ่ือนําขอมูลที่ไดมากําหนดกลยุทธทาง

การตลาดใหมคีวามเหมาะสมกับความตองการของกลุมเปาหมาย และปรับปรุงรูปแบบการเรียนการ

สอนที่สามารถตอบสนองความตองการของผูเรียนไดสูงสุด 

 3.จากการศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ในรูปแบบของการศึกษาเชิงสํารวจ โดย

ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย ทําใหมีขอจํากัดคอื ขาดขอมูลเชิงลึก ในการศึกษาครั้งตอไป 

ควรทําการศึกษาเชิงคุณภาพรวมดวย โดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก หรือการสนทนากลุม เปนตน 

เพ่ือจะไดขอมูลที่ครอบคลมุมากขึ้น 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยทีส่งผลตอการเรียนโยคะ ของผูเรียนโยคะในเขตกรงุเทพมหานคร 

 แบบสอบถามน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือศึกษา ปจจัยทีม่ีอิทธิพลในการเรียนโยคะ ของผูเรียนโยคะใน

เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใชเก็บรวบรวมขอมูลในการทําวิจัยในกระบวนวิชา BA715: การคนควา

อิสระ (IS) ของนักศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ดังน้ันเพ่ือความสมบูรณ

ของงานวิจัย จึงขอความกรุณาทานผูตอบแบบสอบถามใหขอมูลตามความเปนจริงดวย ทางผูศึกษา

ขอขอบคุณในความรวมมือของทานมา ณ ที่น้ีดวย 

 

 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: กรณุาตอบแบบสอบถามโดยขีด ลงในชองที่ตรงกับคําตอบของทานมากที่สุด 

1. เพศ    

ชาย     หญิง 

2. อายุ   

 ตํ่ากวา20ป    20-29 ป  30-39ป  

 40-49ป   50-59ป  60ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา  

ตํ่ากวาอนุปริญญา  อนุปริญญาหรือเทียบเทาปริญญาตร ี   

ปริญญาโท   สูงกวาปริญญาโท 

4. อาชีพ   

 นักเรียน/นักศึกษา  พนักงานบริษัทเอกชน คาขาย/ธุรกิจสวนตัว  

 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  อ่ืนๆ (โปรดระบุ...........................................................) 

5. รายได    

 ตํ่ากวา15,000 บาท   15,000 - 30,000 บาท 30,001 - 45,000 บาท 

 45,001 - 60,000 บาท  60,000 บาทขึ้นไป 

6. สถานภาพ  

 โสด    สมรส  หยาราง/หมาย  

7. โรคประจําตัว  

 ไมมี    มี (โปรดระบุ...........................................................) 

 



85 

 

ตอนที่ 2ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเรียนโยคะของผูตอบแบบสอบถาม 

8. ทานเคยเรียนโยคะมากอนหรือไม    

เคย    ไมเคย 

9. วิชาที่ทานลงเรียน(ในปจจุบัน)       

หัตถะโยคะ   บิครัมโยคะหรือโยคะรอน  หยินโยคะ 

วินยาสะโยคะ   โยคะฟลาย    ศิวะนันทะ

แอชทังกาโยคะ  ไอเยนคารโยคะ   พิลาทิส

อ่ืนๆโปรดระบุ.......................................................... 

10. ในชวงครึ่งปที่ผานมาทานลงเรียนโยคะจํานวน............วิชา 

วิชาใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 หัตถะโยคะ   บิครัมโยคะหรือโยคะรอน  หยินโยคะ 

 วินยาสะโยคะ   โยคะฟลาย    ศิวะนันทะ

 แอชทังกาโยคะ  ไอเยนคารโยคะ   พิลาทิส

 อ่ืนๆโปรดระบุ.......................................................... 

11. โดยเฉลี่ยทานเรียนโยคะสัปดาหละกี่ครั้ง 

 นอยกวา 3 ครั้ง  3-10 ครั้ง   

 10-15 ครั้ง   มากกวา 15 ครั้ง 

12. คาใชจายในการเรียนโยคะโดยเฉลี่ยตอหลักสูตร   

 ตํ่ากวา 1,000 บาท    1,001 - 5,000 บาท  

 5,001 - 10,000 บาท  มากกวา 10,000 บาท  

13. เหตุผลที่ทานเรียนโยคะ (เลือกขอที่เห็นดวยมากที่สุด)  

 ความงาม  ลดนํ้าหนัก    สุขภาพ   

 ตามแฟช่ัน  มองหาวิธีออกกําลังกายใหมๆแกเบ่ือ เพ่ือละกิเลส 

 อ่ืนๆโปรดระบุ.......................................................... 

 

 

 

 

 



86 

 

ตอนที่ 3ขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเรียนโยคะของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว

  (5=เห็นดวยอยางยิ่ง, 4=เห็นดวย, 3=เฉยๆ, 2=ไมเห็นดวย, 1=ไมเห็นดวยอยางย่ิง) 

   ประเด็นความคิดเห็น 5 4 3 2 1 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (เน้ือหาและหลักสูตร; Product) 

ทานคิดวาสถานที่ฝกควรมีช่ือเสียงเปนที่รูจักกันทั่วไป      

ทานคิดวาครูผูสอนควรเปนผูมีประสบการณ และเช่ียวชาญดานการสอนเปน

อยางดี  

     

ทานคิดวาครูผูสอนควรเอาใจใส และใหคําแนะนําผูฝกเปนอยางดี      

ทานคิดวาครูผูสอนควรมีบุคลิกที่เปนมิตร และใบหนาที่ย้ิมแยมแจมใส      

ทานคิดวาช่ือเสียงของครูผูสอนมีสวนอยางมากที่ทําใหผูฝกสนใจอยากฝก      

ปจจัยดานราคาคาเรียน (Price) 

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรมีคาเรียนที่เหมาะสม      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรมีคาเรียนแสดงไวชัดเจน      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรมีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรมีการแบงชําระเงินเปนงวดๆ      

ปจจัยดานสถานที่ (Place) 

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรอยูในทําเลที่มคีวามสะดวกในการเดินทาง      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะมีหองนํ้าใหเพียงพอ      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะมีที่จอดรถใหเพียงพอ      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรมีการตกแตงภายในเพ่ือใหรูสกึผอนคลาย      

ทานคิดวาโรงเรียนโยคะควรเปดเพลงเบาๆและมีกลิน่นํ้าหอมสปา      

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)      

ทานคิดวาการนําศิลปนดารามาเปนพรีเซนเตอรมีสวนชวยใหมีผูสนใจฝกโยคะ

มากยิ่งขึ้น 

     

ทานคิดวาการใหทดลองเลนฟรีกอนเปนการดึงดูดความสนใจนักเรียนไดเปน

อยางดี 
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ทานคิดวาควรมีการโฆษณาทางเวปไซด, อินเตอรเนต      

ทานคิดวาการจัดฝกนอกสถานที่ เชน รีสอรท ชายทะเล ชวยใหโยคะเปนที่

รูจักตอบุคคลทั่วไปมากขึ้น 

     

ทานคิดวาการไดประกาศนียบัตรจากโรงเรียนโยคะเพ่ือรับรองการฝกเปน

สิ่งจําเปน 

     

 

....ขอขอบพระคุณทุกทานอยางสูง นักศึกษาปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ.... 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – ชื่อสกุล ตอ อวตารกุล 

อีเมล tor.arva@bumail.net 

วัน เดือน ป เกิด 2 กุมภาพันธ พ.ศ. 2527 

ที่อยูปจจุบัน 1/1450 ซ.โรงเรียนบพิธวิทยา แขวงบางจาก เขตพระโขนง 

 กรุงเทพมหานคร 10260 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2558 บธ.ม. (การจัดการ) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

พ.ศ. 2556 ศศ.บ. (สื่อสารมวลชน) มหาวิทยาลัยรามคําแหง  
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	ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.11 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้เรียนโยคะ จำนวน 400 คน เมื่อจำแนกตามความถี่ต่อสัปดาห์ที่ลงเรียนวิชาโยคะ พบว่า ผู้เรียนโยคะส่วนใหญ่เรียนวิชาโยคะ 3-10 ครั้งต่อสัปดาห์ ซึ่งมีจำนวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมาคือ น้อยกว่า 3 ครั้...
	ตารางที่ 4.12 : จำนวนและค่าร้อยละ ของค่าใช้จ่ายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร
	ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.12 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้เรียนโยคะ จำนวน 400 คน เมื่อจำแนกตามค่าใช้จ่ายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตร พบว่าค่าใช้จ่ายในการเรียนโยคะตลอดหลักสูตรส่วนใหญ่คือ 1,001 - 5,000 บาทซึ่งมีจำนวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมาคือ 5,001...
	ตารางที่ 4.13 : จำนวนและค่าร้อยละ ของเหตุผลที่เรียนโยคะ
	ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.13 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้เรียนโยคะ จำนวน 400 คน เมื่อจำแนกตามเหตุผลที่เรียนวิชาโยคะ พบว่า ผู้เรียนโยคะส่วนใหญ่เพราะสุขภาพ มีจำนวน 279 คิดเป็นร้อยละ 69.8 รองลงมาคือ มองหาวิธีออกกำลังกายใหม่ๆแก้เบื่อ จำนวน 74 คน คิดเป็นร้อยล...

	บทที่ 5
	บทนี้เป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษาเปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่ผู้วิจัยได้ทำการสืบค้นและนำเสนอไว้ในบทที่ 2 การนำผลการศึกษาไปใช้ในทางปฏิบัติและข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
	1. ผลการศึกษาด้านคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า
	ผู้เรียนโยคะส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีจำนวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 74.8 อายุ20-29 ปีจำนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 ส่วนผู้เรียนที่มีจำนวนน้อยที่สุด คือมีอายุ 50-59ปี  จำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8ผู้เรียนโยคะส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จำนวน 294 คน คิดเป็นร้อย...
	2. ผลการศึกษาข้อมูลด้านพฤติกรรมการเรียนโยคะพบว่า
	ผู้เรียนโยคะส่วนใหญ่ไม่เคยเรียนโยคะมาก่อน มีจำนวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 และเคยเรียนมาก่อน จำนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 ส่วนใหญ่ลงเรียน 1 วิชา จำนวน 373 คน คิดเป็นร้อยละ 93.3โดยลงเรียนวิชา ศิวะนันทะโยคะมากที่สุด จำนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3ซึ...
	พฤติกรรมการเรียนโยคะมากที่สุดคือ ด้านสถานที่ รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและค่าเล่าเรียน และด้านการส่งเสริมทางการตลาด
	สมมติฐานที่ 1: “ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะของผู้เรียนโยคะ” ซึ่งประกอบด้วยสมมติฐานย่อย 7 สมมติฐาน ดังนี้
	สมมติฐานที่ 1.1: เพศของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างเพศของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ ไม่มีความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 กล่าวคือ ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 1.1 ที่ตั้งไว้ว่า เพศของผู้เรียนโยคะ ส่งผลต่อพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	สมมติฐานที่ 1.2: อายุของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอายุของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า ไม่มีความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 กล่าวคือ ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 1.2 ที่ตั้งไว้ว่า อายุของผู้เรียนโยคะ ส่งผลต่อพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	สมมติฐานที่ 1.3: สถานภาพของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างสถานภาพของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่าสถานภาพของผู้เรียนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะเฉพาะด้านวิชาโยคะที่ลงเรียนในปัจจุบัน นอกนั้นไม่พบความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 กล่าวคือ สถานภาพ...
	สมมติฐานที่ 1.4: ระดับการศึกษาของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างระดับการศึกษาของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า ไม่มีความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 กล่าวคือ ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 1.4 ที่ตั้งไว้ว่า ระดับการศึกษาของผู้เรียนโยคะ ส่งผลต่อพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	สมมติฐานที่ 1.5: อาชีพของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่าอาชีพของผู้เรียนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะเฉพาะด้านเหตุผลที่เรียนโยคะ นอกนั้นไม่พบความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 กล่าวคือ อาชีพของผู้เรียนโย...
	สมมติฐานที่ 1.6: รายได้ต่อเดือนของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้ต่อเดือนของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า ไม่มีความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 กล่าวคือ ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 1.6 ที่ตั้งไว้ว่า รายได้ต่อเดือนของผู้เรียนโยคะ ส่งผลต่อพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	สมมติฐานที่ 1.7: โรคประจำตัวของผู้เรียนโยคะ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการมีโรคประจำตัวของผู้เรียนโยคะกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่าการมีโรคประจำตัวของผู้เรียนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ ได้แก่ ด้านประสบการณ์การเรียนโยคะ ความถี่ต่อสัปดาห์ที่ลงเรียนวิชาโยคะ ค่าใช้จ่ายในการเรียน...
	สมมติฐานที่ 2: “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะของผู้เรียนโยคะ”ซึ่งประกอบด้วยสมมติฐานย่อย 4 สมมติฐาน ดังนี้
	สมมติฐานที่ 2.1: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะของผู้เรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า มีความสัมพันธ์กันพบ 5 ด้านจากพฤติกรรมทั้งหมด 6 ด้าน ได้แก่ ด้านประสบการณ์การเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียนในปัจจุบัน จำนวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในช่วงครึ่งปีที่ผ่านมา ความถ...
	สมมติฐานที่ 2.2: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาค่าเล่าเรียน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากกผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านราคาค่าเล่าเรียนกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า มีความสัมพันธ์กันทั้งหมด 6 ด้าน ได้แก่ ด้านประสบการณ์การเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียนในปัจจุบัน จำนวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในช่วงครึ่งปีที่ผ่านมา ความถี่ต่อสัปดาห์...
	สมมติฐานที่ 2.3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านสถานที่กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า มีความสัมพันธ์กันทั้งหมด 6 ด้าน ได้แก่ ด้านประสบการณ์การเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียนในปัจจุบัน จำนวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในช่วงครึ่งปีที่ผ่านมา ความถี่ต่อสัปดาห์ที่ลงเรียน...
	สมมติฐานที่ 2.4: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเรียนโยคะ
	จากผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดกับพฤติกรรมการเรียนโยคะ พบว่า มีความสัมพันธ์กันทั้งหมด 6 ด้าน ได้แก่ ด้านประสบการณ์การเรียนโยคะ วิชาโยคะที่ลงเรียนในปัจจุบัน จำนวนวิชาโยคะที่ลงเรียนในช่วงครึ่งปีที่ผ่านมา ความถี่ต่อสัป...
	ธุรกิจ/หน่วยงาน/องค์กรที่ดำเนินการเกี่ยวกับโยคะรวมถึงครูสอนโยคะสามารถนำผลการศึกษาไปใช้ได้ดังนี้
	1. ด้านผลิตภัณฑ์ทางเจ้าของธุรกิจควรจะให้ความสำคัญกับคัดสรรครูผู้สอนที่มีประสบการณ์ และเชี่ยวชาญด้านการสอนโยคะเป็นอย่างดี ซึ่งควรจะเชี่ยวชาญการสอนโยคะทุกรูปแบบ หรือเลือกครูผู้สอนเฉพาะทางเพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้เรียนว่าจะได้รับความรู้ที่ม...
	2. ด้านราคา ทางเจ้าของธุรกิจควรจะกำหนดราคาค่าเล่าเรียนในแต่ละหลักสูตรให้มีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ทั้งในเรื่องของความเชี่ยวชาญในการสอน สถานที่ สิ่งอำนวยความสะดวกต่างๆ ในโรงเรียน ซึ่งจะทำให้ผู้เรียนเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการเนื่องจากได้รับการบริการค...
	3. ด้านสถานที่ ทางเจ้าของธุรกิจควรจะอำนวยความสะดวกในเรื่องของจำนวนห้องน้ำที่สามารถให้บริการอย่างเพียงพอ โดยเฉพาะในช่วงเวลาที่มีผู้ใช้บริการเป็นจำนวนมาก เพื่อให้ผู้บริโภคพึงพอใจในการใช้บริการสูงสุด
	4. ด้านการส่งเสริมการตลาดทางเจ้าของธุรกิจควรจะมีการโฆษณาผ่านทางเวปไซด์, อินเตอร์เน็ต สังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line เป็นต้น ให้เพิ่มมากขึ้น เนื่องจากเป็นช่องทางการสื่อสารที่มีผู้ใช้บริการเป็นจำนวนมาก อีกทั้งเป็นช่องทางการโฆษณาที่ประหยักค่าใช้จ่ายแต่...
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	(เคย    (ไม่เคย
	9. วิชาที่ท่านลงเรียน(ในปัจจุบัน)
	(หัตถะโยคะ   (บิครัมโยคะหรือโยคะร้อน  (หยินโยคะ (วินยาสะโยคะ   (โยคะฟลาย    (ศิวะนันทะ(แอชทังก้าโยคะ  (ไอเยนคาร์โยคะ   (พิลาทิส(อื่นๆโปรดระบุ..........................................................
	(หัตถะโยคะ   (บิครัมโยคะหรือโยคะร้อน  (หยินโยคะ  (วินยาสะโยคะ   (โยคะฟลาย    (ศิวะนันทะ (แอชทังก้าโยคะ  (ไอเยนคาร์โยคะ   (พิลาทิส (อื่นๆโปรดระบุ..........................................................
	(ความงาม  (ลดน้ำหนัก    (สุขภาพ
	(ตามแฟชั่น  (มองหาวิธีออกกำลังกายใหม่ๆแก้เบื่อ (เพื่อละกิเลส  (อื่นๆโปรดระบุ..........................................................
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