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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) วิเคราะห์อิทธิผลของรูปแบบการดําเนินชีวิตในแต่
ประเภทของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายในกรุงเทพมหานคร ที่มผีลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการ 2) วิเคราะห์อิทธิพลแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย
ในกรุงเทพมหานครที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการและ 3) วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างรูปแบบ
การดําเนินชีวิตกับแรงจูงใจ ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 

ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้หรือเคยใช้ หรือรู้จักบริการ
สถานที่ออกกําลังกายจํานวน 400 ตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบบสะดวกจํานวน 400 คน
เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา คอืแบบสอบถามท่ีตัวอย่างได้กรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง มีค่าความ
เช่ือถือได้เท่ากับ 0.875 และมีการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาจากผู้ทรงคุณวุฒิสถิติที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ข้อมูล คือสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ
เชิงอนุมาน โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใช้วิธีเลือกตัวแปร
ด้วยวิธีการเลือกแบบคัดเลือกเข้า (Enter Regression) 

ผลการศึกษาพบว่า แรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงภายใน และแรงจูงใจภายนอก ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายของกลุ่มผู้บริโภค ที่เคยใช้บริการสถานทีออกกําลังกาย ในเขต
กรุงเทพมหานคร และรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านการแสดงออกทางด้านความคิด ส่งผลต่อการส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ABSTRACT 
 

 The study aims at 1) factors influencing the life style of each type of fitness 
users affecting their decision in choosing their fitness facility 2) factors influencing the 
motivation of fitness users affecting their decision in choosing their fitness facility 3) 
factors differentiating between life style and motivation of fitness users affecting their 
decision in choosing their fitness facility. 
 The samples used for the research were the population in Bangkok who uses, 
used to use and have knowledge about fitness facilities by using a Convenience 
Sampling method of 400 people. A questionnaire was used, with a reliability of 0.875 
and the content accuracy was examined by a panel of experts. The statistics used for 
data analysis were Descriptive Statistics, which included Percentage, Mean, Standard 
Deviation and inferential statistics. The Enter Regression was used for the variables 
selection. 
 The result found that Intrinsic motivation and Extrinsic motivation influenced 
the decision of current fitness users to choose their fitness center in Bangkok and the 
expression of the mind through their life style, influences the decision of current 
fitness users to choose their fitness center in Bangkok indicate statistics significant 
level at 0.05. 
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        เหมาะสมของตัวแปรโดย วิธีการถดถอยเชิงพหุคูณ  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความสําคญัและที่มาของปัญหาวิจัย 

ในปัจจุบันของสังคมไทยประชาชนได้หันมาสนใจและให้ความสําคัญในการออกกําลังกายมาก
ขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ การลดน้ําหนักเพ่ือให้รูปร่างกระชับ หรือเพ่ือสร้างมวล
กล้ามเน้ือให้รปูร่างใหญ่และแข็งแรง ซึ่งการออกกําลังกายเป็นกิจกรรมที่ทําให้สขุภาพร่างกายแข็งแรง 
และส่งผลดีต่อร่างกายหลายประการ รวมถึงทําให้มีสุขภาพจิตที่ดี นอนหลับที่ดีขึ้น ป้องกันโรคและ
เสริมสร้างระบบคุ้มกัน ตลอดจนสามารถลดความเครียดได้  

ด้วยเหตุน้ี จึงทําให้มีผู้ประกอบการหลายรายหันมาทําธุรกิจเก่ียวกับสถานที่ให้บริการในการ
ออกกําลังกายเพ่ิมมากขึ้น เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายต่อการให้บริการแด่ผู้สนใจทั่วไป แต่เน่ือง
ด้วยกระแสการตอบรับของผู้ใช้บริการขยายเพ่ิมมากข้ึน แหล่งข่าวจากมติชนออนไลน์ กล่าวถึง มูลคา่
ตลาดของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ปี 2552 ขยายตัวเพ่ิมขึ้นถึงร้อยละ 9 และในปี 2558 จะมีการแข่งขัน
ที่รุนแรงมากขึน้ เน่ืองจากมีธุรกิจฟิตเนสแบรนด์ใหม่ที่เตรยีมเข้ามาทําตลาดอีก 2-3 แบรนด์ ทั้งจาก
กลุ่มประเทศทางตะวันตกและในเอเชีย คาดว่าแบรนด์ใหม่ที่จะเข้ามาทาํตลาดเตรียมขยายสาขาอย่าง
น้อยไม่ตํ่ากว่า 10 สาขา โดยรูปแบบการแข่งขันจะมุ่งเน้นในเร่ืองการบริการ และความหลากหลาย
ของการออกกําลังกาย ส่งผลให้ตลาดฟิตเนสในปีน้ีจะขยายตัวไม่ตํ่ากว่า 30% ทําให้ธุรกิจสถานที่
บริการออกกําลังกายมีการแข่งขันมากขึ้น ผู้ประกอบการต่างพากันใช้ กลยุทธ์ทางการตลาดใน
รูปแบบต่างๆเช่น การลดราคาค่าสมาชิก และการให้บรกิารมากมายเพ่ือจูงใจบุคคลทั่วไปให้มาใช้
บริการของธุรกิจตนเอง เพ่ือให้เข้าถึงการตัดสินใจซื้อสินคา้หรือใช้บริการและสิ่งกระตุ้น ที่เกิดขึ้นว่า
เป็นผลมาจากสิ่งกระตุ้น เช่น สิ่งกระตุ้นจากภายนอก ได้แก่ วัฒนธรรม ช้ันสังคม และการส่งเสริม
การตลาดของสินค้าและบริการ และสิ่งกระตุ้นจากภายในเช่น รูปแบบการใช้ชีวิต ได้แก่ กิจกรรม 
ความสนใจ ความคิดเห็น แรงจูงใจจากภายใน เช่น ทัศนคติ ความเช่ือ และความรู้สึกเป็นต้น 

ผู้บริโภคในปัจจุบันมีความแตกต่าง ทั้งในด้านปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) ปัจจัย
ส่วนบุคคลทีส่่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีสําคญั ๆ ได้แก่ อายุ วัฏจักรชีวิต
ครอบครัว อาชีพ รายได้ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและมโนทัศน์ที่มีต่อตนเองทําให้การ
แสดงออกทางความคิดเห็น ทัศนคติ และพฤติกรรมที่แสดงออกที่แตกต่างกัน ต่อสายตาของคน
ภายนอกท่ีพบเห็น ด้วยเหตุการณ์นี้ผู้บริโภคท่ีมีรูปแบบวิธีการดําเนินชีวิตที่แตกต่างกัน ที่จะอาจส่งผล
ให้การตัดสินใจในเร่ืองต่าง ๆ แตกต่างกันตามไปด้วย นอกจากนี้การตัดสินใจทีแ่ตกต่างกันยังเป็นผล
มาจากแรงจูงใจ ทั้งแรงจูงใจภายใน เช่น ความคิดเห็น ความสนใจ ความต้ังใจ การมองเห็นคุณค่า 
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และความพอใจอีกทั้งแรงจูงใจภายนอก เช่น ช่ือเสียง การได้การยอมรับ และการยกย่อง ซึ่งแรงจูงใจ
ของแต่ของแต่ละบุคคลก็จะแตกต่างกันด้วยเช่นกัน 

ในการสร้างกลยุทธ์การตลาดเพ่ือแข่งขันทางธุรกิจน้ัน ผู้ประกอบการจําเป็นต้องทราบถึง
ปัจจัยต่าง ๆ ทีท่ําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ เพ่ือนําปัจจัยเหล่าน้ันมาใช้กบักลยุทธ์ที่
สร้างขึ้น นอกจากน้ีนักวิจัยยังได้อธิบายอีกว่า การศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภคจะทําให้
นักการตลาดสามารถเข้าใจถงึความต้องการ ความรู้สึกนึกคิด พฤติกรรมการบริโภคและการเลือกซื้อ
สินค้า ตลอดจนพฤติกรรมการเปิดรับสื่อของผู้บริโภคว่ามีความเหมือน หรือแตกต่างกันอย่างไร อันจะ
เป็นประโยชน์อย่างย่ิงต่อการวางแผนและการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (ณัฐวุฒ ิศรีกตัญญ,ู 
2540) อย่างไรก็ตาม แม้จะมกีารศึกษาและคําอธิบายก่อนหน้าน้ีระบุว่ารูปแบบการดําเนินชีวิต และ
แรงจูงใจส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าและบริการ กม็ิสามารถยืนยันได้ว่า ผลดังกล่าวจะสามารถ
ระบุว่าใช้ได้กับธุรกิจสถานบริการออกกําลังกายได้หรือไม่ 
 ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงทําการศึกษาเร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจที่มผีลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกายใน
กรุงเทพมหานคร ให้ทราบถึงการดําเนินชีวิตประจําวัน ได้แก่ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น
ของกลุ่มผู้บริโภค และแรงจูงใจ ของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีกระตุ้นผู้บริโภคให้ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออก
กําลังกาย เพ่ือให้ กลุม่ผู้ประกอบการธุรกิจสถานที่ออกกําลังกาย ได้รับรู้ถึงรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ผู้บริโภค และแรงจูงใจของผูบ้ริโภค และสิ่งที่จูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลัง
กาย เพ่ือการนําใช้ในการดําเนินงานในเรื่องของการตัดสินใจใช้บริการ อันจะส่งผลดีต่อ ในด้าน
การตลาดของธุรกิจสถานที่ออกกําลังกาย ให้ทราบถึงลู่ทางการพัฒนาสถานที่และกิจกรรมขององค์กร 
และทราบถึงสิง่จูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ สามารถสร้างความภักดีต่อตราสินค้าและ
บริการให้ตอบสนองผู้บริโภคและทําใหใ้ห้องค์กรได้เปรียบต่อคู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 
1.2 วัตถุประสงคข์องการศกึษา 

การศึกษาในครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปน้ีคือ 
1. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิผลของรูปแบบการดําเนินชีวิตในแต่ประเภท ของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยใช้

บริการสถานทีอ่อกกําลังกายในกรุงเทพมหานคร ที่มผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
2. เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลแรงจงูใจของกลุ่มผูบ้ริโภค ที่เคยใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายใน

กรุงเทพมหานครที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
3. เพ่ือวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตกับแรงจูงใจ ที่มผีลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
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1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
 ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใช้วิธีการสํารวจด้วย
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้กําหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ ดังน้ี 

1. ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือ ผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 

2. ขอบเขตด้านการใช้ตัวอย่าง 
ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากประชากร เป็นผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้หรือรู้จักบริการ

สถานที่ออกกําลังกาย จํานวน 400 คน ซึ่งจํานวนน้ีได้จากการใช้ตารางสําเร็จรูปของ Yamane 
(1967) จัดแบ่งตัวอย่างเป็นกลุ่มย่อยโดยใช้เกณฑ์ความสะดวกในการเข้าถึง ซึ่งแบ่งได้เป็น 2 กลุ่มคือ
กลุ่มทีใ่ห้ข้อมลูทางออนไลน์และกลุ่มทีใ่ห้ข้อมูลโดยการใหค้วามคิดเห็นทางตรงด้วยการตอบ
แบบสอบถาม จัดสัดส่วนของจํานวนตัวอย่างแต่ละกลุ่ม เป็น กลุ่มออนไลน์ จํานวน 200 คน และกลุม่
ที่ตอบคําถามโดยตรงมีจํานวน 200 คน 

3. ขอบเขตด้านเนื้อหา  
 เน้ือหาที่นํามาใช้ศึกษาโครงสร้างของตัวแปรการตั้งสมมติฐาน การสร้างแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูล และการอภิปรายผลการศึกษา ได้จากการสืบค้นแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่
เก่ียวข้องในเรื่องต่อไปน้ี คือ 

1.1 ความหมายของรูปแบบการดําเนินชีวิต 
1.2 ประเภทของรูปแบบการดําเนินชีวิต 
1.3 ความหมายของแรงจูงใจ 
1.4 ประเภทของแรงจูงใจ 
1.5 ความหมายของการตัดสินใจซื้อ 
1.6 ปัจจัยของประเภทการตัดสินใจซื้อ 

4. ขอบเขตด้านตัวแปร  
  ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 

ตัวแปรตาม  คือ การตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลัง 
ตัวแปรอิสระ  คือ รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจของผู้บริโภค 

5. ขอบเขตด้านสถานที่  
  สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรมข้อมูล คือ บริเวณองค์กรต่างๆของกลุ่มธุรกิจและ

บริเวณสถานที่ให้บริการออกกําลังกาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
6. ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา  
  เริ่มต้ังแต่ 9 กันยายน 2558 ถึง 7 เมษายน 2559 
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7. ขอบเขตด้านการวิเคราะห์ข้อมูล  
  การดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลจะใช้เคร่ืองมือทางสถิติเพ่ือให้ทราบผลการศึกษาตาม

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย ประกอบด้วย 
7.1 สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
7.2 สถิติเชิงอ้างอิง ได้แก่ การวิเคราะห์แบบความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) 
 

1.4 ประโยชนท์ี่ใช้ในการศึกษา 
 ประโยชน์ที่จะได้รับจากงานวิจัยฉบับน้ีแบ่งเป็นเน้ือหาที่เก่ียวข้องทางวิชาการและการ
ปฏิบัติการ ดังนี้ 

1. การได้รับทราบถึงผลสรุปจากการศึกษา (Output) ได้แก่ 
1.1 ทําให้ทราบถึงอิทธิผลรูปแบบการดําเนินชีวิตในแต่ประเภทของประชาชนใน

กรุงเทพมหานคร ที่มผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย 
1.2 ทําให้ทราบถึงอิทธิผลแรงจูงของประชาชนในกรุงเทพมหานคร ที่มผีลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
1.3 ทําให้ทราบว่าระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
2. การนําผลการศึกษาที่ได้ไปประยุกต์ใช้กับการปฏิบัติงาน (Outcome) ในเร่ืองต่อไปน้ี 

คือ 
2.1 ผลการศึกษาจะทําให้ทราบถงึปัจจัยต่าง ๆ ของแรงจูงใจของผู้บริโภคในกลุ่มใช้

บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย ผู้ประกอบการสามารถนําไปประยุกต์ใช้ในกลยุทธ์ทางการตลาดของ
องค์กรที่จะทําให้ลูกค้าเป้าหมายตัดสินใจทีจ่ะใช้บริการที่สถานที่ออกกําลังกาย 

2.2 ผลการศึกษาทีไ่ด้จะทําให้นักการตลาดสามารถนําไปประยุกต์เป็นลู่ทางการพัฒนา
สถานที่ อุปกรณ์ สถานแวดลอ้มและกิจกรรมขององค์กรให้บริการสถานที่ออกกําลังกายให้เหมาะกับ
รูปแบบในการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค 
 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle or Style of Life) หมายถึง วิถีการดําเนินชีวิตของ
บุคคล โดยที่ลกัษณะของพฤติกรรมต่าง ๆ จะเป็นตัวบ่งบอกถึง รูปแบบการดําเนินชีวิต แต่ละแบบ
พฤติกรรมในการเข้าสังคม ในการบริโภค ในการหาความบันเทิง การพักผ่อนหย่อนใจใช้เวลาว่าง และ
การแต่งตัว ล้วนเป็นส่วนประกอบของรูปแบบการดําเนินชีวิต รูปแบบการดําเนินชีวิตจะถูกดําเนินเป็น 



5 

อุปนิสัย เป็นวิธีที่ทําเป็นประจําในการที่กระทําสิ่งต่าง ๆ รูปแบบการดําเนินชีวิต โดยทั่วไปแล้วจะ บ่ง
บอกถึง ทัศนคติ ค่านิยม และ มุมมอง ของแต่ละบุคคล ซึ่งในที่น้ีได้แก่ กจิกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น 

2. แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง กระบวนการภายในจิตใจที่ผลักให้มนุษย์แสดง
พฤติกรรมหรือการกระทําใด ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการ (Need) และ เป้าหมาย (Goal) ของ
มนุษย์ โดยแบ่งเป็นแรงจูงใจจากภายใน และแรงจูงใจจากภายนอก โดยแรงจูงใจภายใน ได้แก่ ความ
ต้องการ ความปรารถนา และความสนใจพิเศษ ส่วนแรงจูงใจภายนอก ได้แก่ เป้าหมาย ความ
คาดหวัง และความก้าวหน้า 

3. การตัดสนิใจซ้ือของผู้บริโภค หมายถึง ขัน้ตอนในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ จากสอง
ทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนที่เก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจทั้ง ด้าน
จิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมทางด้านจิตใจและทาง
กายภาพ ซึ่งเกิดขึ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทําให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตาม
บุคคลอ่ืน กระบวนการตัดสินใจซื้อประกอบด้วยขั้นตอนที่สําคัญ คือ การรับรู้การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งในที่น้ีได้แก่ การตัดสินใจและ
พิจารณา ของ ด้านอุปกรณ์และเครื่องมือ ด้านบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ และด้านส่งเสริมการ
ขาย 

4. สถานที่ออกกําลังกาย หมายถึง สถานที่ให้บริการเคร่ืองออกกําลังกาย ห้องออกกําลังกาย 
อุปกรณ์สําหรับออกกําลังกาย อุปกรณ์การกีฬา พร้อมทั้งครูสําหรับสอนใช้อุปกรณ์ต่าง ๆ สําหรับ
สมาชิก 

 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอ แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรของการศึกษาซึ่งผู้วิจัย

ได้ทําการสืบค้น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล่งต่างๆเพ่ือนํามากําหนดสมมุติฐาน โดย
แบ่งเน้ือหาของบทน้ีเป็น 5 ส่วนคือ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเรื่อง แรงจูงใจ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเรื่อง การตัดสินใจซือ้ 
2.4 งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 
2.5 สมมติฐานและกรอบแนวความคิด 

รายละเอียดในแต่ละส่วนที่กล่าวมาข้างต้น มีสาระสําคัญดังน้ี 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง รูปแบบการดําเนนิชีวิต 
 2.1.1 ความหมายของ รูปแบบการดําเนินชีวิต 

Solomon (1996) ได้อธิบาย รูปแบบการดําเนินชีวิตในเชิงผู้บริโภคว่า รูปแบบการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายให้เห็นถึงค่านิยมหรือรสนิยมในการดําเนินชีวิตผ่านรูปแบบของการ
บริโภคสินค้าต่าง ๆ ซึ่งบุคคลมักจะรวมตัวกันเป็นกลุ่มโดยมีสิ่งที่ชอบเหมือน ๆ กัน ใช้เวลาทํากิจกรรม
ที่คล้ายกัน และซื้อของที่คล้ายกัน ดังน้ันนับเป็นโอกาสที่ดีของนักการตลาดในการกําหนดกลยุทธ์หรอื
ผลิตสินค้าให้ตรงกับลักษณะและความต้องการของกลุ่มคนต่าง ๆ เหล่าน้ี 

นอกจากน้ี รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) น้ันสามารถทําให้เห็นถึงค่านิยมในการดําเนิน
ชีวิตผ่านรูปแบบการจับจ่ายใช้สอย และคนน้ันเป็นสัตว์สังคม ที่จะมีการใช้ชีวิตอยู่ร่วมกัน ทํากิจกรรม
ต่าง ๆ และสิ่งที่ชอบคล้าย ๆ กัน และเลือกที่จะซื้อของที่คล้ายกัน ซึ่งน่ันเป็นโอกาสของนักการตลาด
ที่จะนําข้อมูลในจุดน้ีมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ในการขายหรือผลิตสินค้า ให้ตรงกับความต้องการ
และลักษณะของกลุ่มลูกค้า (Solomon, 1996)  

Assael (1995) ได้ให้คํานิยามของรูปแบบการดําเนินชีวิตว่า “รูปการดําเนินชีวิตจะดูได้จาก
การใช้เวลาในการทํากิจกรรมอย่างไรให้ความสําคัญกับสิ่งใดและความคดิของตนเองกับสิ่งรอบตัว” 
และ (Engel, Blackwell & Miniard, 1993) ได้ให้ความหมายของรูปแบบการดําเนินชีวิตไว้ว่า 
“รูปแบบที่ผูค้นจะดําเนินชีวิตรวมทั้งการใช้เงินและเวลา” โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะสะท้อนได้
จากกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ของผู้คน 
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การศึกษาลักษณะทางจิตวิทยาและรูปแบบการดําเนินชีวิตคือความเกี่ยวเน่ืองกันโดยตรงแต่
จะมีความแตกต่างในเรื่องตัวแปรบางตัวคือ บุคลิกภาพ (Personality) เช่นความสามารถซึ่งเป็นที่
ยอมรับในสังคมและความมั่นใจในตัวเองจะเห็นได้จากสิ่งต่าง ๆ ทีแ่สดงออกทางความสนใจ ในเร่ือง
ต่าง ๆ ซึ่งทําให้เห็นถึงข้อมูลเก่ียวกับผู้บริโภคท่ีละเอียดแม่นยําย่ิงข้ึน (Gunter & Furnham, 1992) 
ในความเป็นจริงลักษณะและรูปแบบการดําเนินชีวิตมักใช้แทนกันอยู่เสมอการวิเคราะห์ลักษณะทาง
จิตวิทยาจะเน้นไปที่กิจกรรม (Activities) ต่าง ๆ ของแต่ละบุคคลความสนใจ (Interests) และความ
คิดเห็น (Opinions) เคร่ืองมือวัดประกอบด้วยคําถามจํานวนหน่ึงเก่ียวกับระดับความคิดเห็นที่เห็น
ด้วยหรือไม่เห็นด้วยที่แสดงออกมา Assael (1995) 

2.1.2 การวัดรูปแบบการดําเนนิชีวิตโดยการใช้การวัด AIOs (Activities, Interests 
and Opinions) 

วิธีการวัดและแบ่งกลุ่มการตลาดตามลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิตได้ถูกสร้างขึ้นเป็นผล
ของลักษณะต่าง ๆ ของพฤติกรรม และทัศนคติต่าง ๆ ทั้งท่ีมีความขัดแย้งและไม่แน่นอนในชีวิตของ
แต่ละบุคคลดังน้ัน จึงเป็นไปได้ที่จะวัดลักษณะของกลุ่มคนจากการศึกษารูปแบบพฤติกรรมที่ต่างกัน
ของกลุ่มบุคคลต่าง ๆ ที่เรียกว่าการศึกษาแบ่งกลุ่มตามลักษณะรูปแบบการดําเนินชีวิต ซึ่งเป็นการวัด
องค์ประกอบสามประการที่สาํคัญคือกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) ในลักษณะกว้าง ๆ จนถึงลักษณะเฉพาะเจาะจงของสินค้า ซึ่งเป็นพฤติกรรมของรูปแบบ
การดําเนินชีวิตน่ันเอง องค์ประกอบสามประการมีความหมายดังน้ี (Antonides & Raaij, 1998) 

กิจกรรม (Activities) หมายถงึการแสดงออกอย่างเด่นชัด เป็นส่วนที่กําหนดว่าบุคคลใช้เวลา
ของเขาทําอะไรเขาทํางานอดิเรกอะไร มีสันทนาการอะไร และกีฬาชนิดไหนที่เขาฝึกฝน มีการซื้อ
สินค้ามากน้อยแค่ไหน และทีใ่ด มีการออกไปนอกบ้านมากน้อยแค่ไหน หรืออยู่บ้านมากน้อยเพียงใด
เร่ืองของสวนรถการพบเพ่ือนพบญาติกิจกรรมมีวัตถุประสงค์อะไรและคุณค่าที่เป็นจริงคืออะไร 

ความสนใจ (Interests) หมายถึงความต้องการท่ีจะเข้าใจและเรียนรู้ในสิง่ต่าง ๆ ด้วยความ
พอใจและให้ความสําคัญในสิง่น้ันเป็นระดับความต่ืนเต้นที่เกิดขึ้น พร้อมกับความเอาใจใส่เป็นพิเศษ 
หรือใส่ใจแบบต่อเน่ืองกับสิ่งต่าง ๆ ความสนใจเป็นตัวบ่งช้ีให้เห็นกิจกรรมต่าง ๆ ของบุคคลที่เขาชอบ
กระทําบุคคลจะสนใจในสิ่งที่เก่ียวข้องกับกิจกรรมที่เขาชอบ สื่อมักจะได้มีการแบ่งกลุ่มเพ่ือให้ตรงกับ
ลักษณะความสนใจของผู้บริโภค เช่นเรื่องการเมืองกีฬางานอดิเรกการท่องเที่ยวดนตรี 

ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึงการแสดงออกทางความคิดบนพ้ืนฐานของค่านิยมที่มีต่อ
ตนเองและสภาพแวดล้อมเป็นคําตอบของแต่ละบุคคล ในการตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่เกิดข้ึน
เปรียบเสมือนเป็นคําถามในลกัษณะการตีความ การคาดหวัง และการประเมินผลดีผลเสีย เช่นความ
คิดเห็นเกี่ยวกับเหตุการณ์ต่าง ๆ บุคคลต่าง ๆ สินค้าต่าง ๆ รฐับาลนักการเมืองประเทศหนังสือพิมพ์
ซึ่งจะสัมพันธ์กับวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ 
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การแบ่งส่วนตลาดเรื่องจิตนิสัยจิตวิทยา หรือตามรูปแบบการดําเนินชีวิตเป็นที่นิยมมากขึ้น
เน่ืองจากช้ีให้เห็นถึงลักษณะของผู้บริโภค และอธิบายลักษณะทางจิตวิทยาที่ละเอียด และแม่นยํากว่า
การแบ่งส่วนตลาดเรื่องประชากรศาสตร์ ส่วนลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) เป็นเทคนิค
หน่ึงที่ใช้อธิบายหรือวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต เทคนิคดังกล่าวสามารถวัดในเชิงปริมาณและใช้กับ
ตัวอย่างที่มีจํานวนมากได้ (Engel et al., 1993, pp. 370-373) โดยเทคนิคน้ีจะใช้การวัด AIOs 
(Activities, Interests and Opinions) ประกอบด้วยกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) 
และความคิดเห็น (Opinions) มาใช้ในการวัดรูปแบบการดําเนินชีวิตตัวอย่างของ AIOs รูปแบบการ
ดําเนินชีวิตมีดังตาราง 2.1 
 
ตารางที่ 2.1 : ตัวอย่างการวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต AIOsประกอบด้วยกิจกรรม (Activities) 

        ความสนใจ (Interests) ความคิดเห็น (Opinions) และสถิตประชากร 
 

 
ที่มา: Engel, J. F., Blackwell, R. D. & Miniard, P. W. (1993). Consumer behavior. Fort 

Worth, TX: The Dryden.  
 
 
 
 

กิจกรรม (Activities: 
A) 

ความสนใจ 
(Interests: I) 

ความคิดเหน็ 
(Opinions: O) 

สถิตประชากร 

ทํางาน ครอบครัว ความสัมพันธ์ อายุ 
งานอดิเรก บ้าน ปัญหาสังคม การศึกษา 

เหตุการณ์ทางสังคม งาน อาชีพ การเมือง รายได้ 
วันหยุดพักผ่อน ชุมชน ธุรกิจ อาชีพ 

การบันเทิง สันทนาการ เศรษฐศาสตร ์ ขนาดของครอบครัว 
สมาชิกสโมสร แฟช่ัน การศึกษา ที่อยู่อาศัย 

ชุมชน อาหาร ผลิตภัณฑ์ ภูมิประเทศ 
การซื้อสินค้า สื่อต่างๆ อนาคต ขนาดเมือง 
การเล่นกีฬา ความสําเร็จ วัฒนธรรม ช่วงของชีวิต 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง แรงจูงใจ 
 2.2.1 ความหมายของ แรงจูงใจ 

Seidenberg (1976) ได้กล่าวว่า แรงจูงใจคือ ความต้องการภายในของบุคคลด้านชีววิทยา ที่
แสดงออกมาโดยทางพฤติกรรม เพ่ือสนองความต้องการ เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการ
ทางเพศ เป็นความต้องการพ้ืนฐานเพ่ือให้อยู่รอด เมื่อมนุษย์มีการเรียนรู้จาก สังคมจะมีความต้องการ
ในสิ่งอ่ืนๆ อีกเช่น ความต้องการเกียรติยศ ช่ือเสียง เป็นต้น  

ธน สุนทรายุทธ (2551) ได้กล่าวไว้ว่า แรงจูงใจ เป็นกระบวนการที่อินทรีย์ถูกกระตุ้นให้มีการ
ตอบสนองอย่างมีทิศทางและดําเนินไปสู่เป้าหมาย (Gold) ตามท่ีต้องการแรงจูงอาจเกิดจากสิ่งเร้าใน
ภายในอินทรีย์ของแต่ละบุคคล ได้ ความสนใจความต้องการ แรงขับเจตคติหรือเกิดขึ้น จากสิ่งเร้า
ภายนอกมากระตุ้นได้แก่ แรงกระตุ้น (Incentive) ความต้องการของกลุ่ม เป็นต้น เมื่อบุคคลสามรถ
ตอบสนองและไปสู่จุดมุ่งหมายได้จะทําให้ความเข้มของแรงจูงใจลดลง และเปลี่ยนเป้าหมายในการ
แสดงพฤติกรรมต่อไป 

วิภาพร ลาภสมบูรณ์ (2522) กล่าวว่า แรงจูงใจมีความหมายอยู่ 3 ประการคือ 
 1) แรงจูงใจ คือ สภาวะที่บุคคลถูกกระตุ้นให้แสดงพฤติกรรมอย่างใด อย่างใดอย่างหน่ึงเพ่ือ

บรรลุจุดหมายปลายทางที่วางไว้ 
 2) แรงจูงใจ คือ พฤติกรรมที่สนองความต้องการของมนุษย์ และเป็นพฤติกรรมที่จะนําไปสู่

จุดมุ่งหมายปลายทางที่วางไว้ 
 3) แรงจูงใจ คือ พฤติกรรมที่ถูกกระแรงขบัของแต่ละบุคคล มแีนวทางไปสู่จุดหมาย

ปลายทางอย่างใดอย่างหน่ึง และร่างกายจะสมประสงค์ในความต้องการน้ัน 
รังสรรค์ ประเสริฐศร ี(2544) ได้ให้ความหมายว่าแรงจูงใจ หมายถึง สิ่งกระตุ้นให้อินทรีย์

กระทํากิจกรรมอย่างหน่ึง อย่างมีจุดมุ่งหมายปลายทางซึ่งอาจเกิดจากสิ่งเร้าภายนอกหรือภายในก็ได้ 
เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้ให้ความหมายของคําว่าแรงจูงใจคือสิ่งที่อยู่เบ้ืองหลังการตัดสินใจ

ของผู้บริโภคโดยธรรมชาติของแรงจูงใจประกอบด้วย 
1. แรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความต้องการ (Base on Needs) หมายถึงแรงจูงใจจะ

เกิดขึ้นเมื่อเกิดความต้องการซ่ึงลักษณะความต้องการน้ีจะมีหรือไม่มีก็ได้ 
2. แรงจูงเป็นความหงุดหงิดหรือความตึงเครียด (Frustration หรือ Tension) หมายถึง

หากแรงจูงใจได้เกิดขึ้นมาแลว้หากไม่สามารถทําให้หมดไป หรือขจัดออกไปได้มนุษย์จะเกิดความ
หงุดหงิด 

3. การมุ่งความสําคัญที่เป้าหมาย (Goal-directed) หมายถึงแรงจูงใจเป็นความ
พยายามในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ โดยปัญหาเหล่าน้ันมีทิศทางและชัดเจน 
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4. การรวบรวมความพยายาม (Muster up all the efforts) หมายถึงการรวมความ
พยายามในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ เพ่ือบรรลุเป้าหมาย 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2538) ได้กล่าวว่าการจูงใจ (Motivation) และสิ่งจูงใจ (Motives) 
หมายถึงสิ่งกระตุ้นหรือพลังกระตุ้นภายในบุคคลแต่ละคนซึ่งกระตุ้นให้เกิดการปฏิบัติโดยโมเดลของ
กระบวนการจูงใจประกอบด้วยสภาพความตึงเครียด (Tension) ซึ่งเกิดจากความจําเป็น (Needs) 
ความต้องการ (wants) และความปรารถนา (Desire) ที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง (Unfulfilled) ซึ่ง
สิ่งเหล่าน้ีจะผลักดันให้เกิดพฤติกรรมที่ไปสูก่ารบรรลุเป้าหมาย คือการได้รับการตอบสนองในความ
ต้องการและสามารถลดความตึงเครียดที่เกิดขึ้นได้ 

 
ภาพที่ 2.1: โมเดลของกระบวนการจูงใจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.์ (2538). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา.  
 

ความจําเป็นความ
ต้องการและความ
ปรารถนาท่ียังไม่ได้
รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled 
needs, wants 
and desires) 

ความตึง
เครียด 

การเรียนรู้ 
(Learning) 

พฤติกรรม 
(Behavior) 

สิ่งกระตุ้น 
(Drive) 

การบรรลุ
จุดมุ่งหมายหรือ
ความต้องการ 
(Goal or need 
fulfillment) กระบวนการความเข้าใจ

ของผู้รับข่าวสาร 
(Cognitive Process) 

การลดความตึงเครียด 
(Tension reduction) 
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อุไรวรรณ แย้มนิยม (2537) อธิบายว่าผู้บริโภคแต่ละคนมีกระบวนการตัดสินใจซื้อทีแ่ตกต่าง
กัน อีกทั้งยังข้ึนอยู่กับอิทธิพลทางจิตวิทยาซึ่งรวมถึงสิ่งจูงใจโดยสิ่งจูงใจในการซื้อ (Buying Motives) 
มี ดังน้ี 

1. สิ่งจูงใจพ้ืนฐาน คือสิ่งจูงใจทีม่ีผลสู่การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทใดประเภทหน่ึง เช่น
การซื้อบ้านรถโทรทัศน์ เป็นต้น 

2. สิ่งจูงใจเลือกซือ้ คือสิ่งจูงใจในการเลือกซื้อสินค้าในด้านตราสินค้า และชนิดของสินค้า 
และบริการเช่นการซื้อเคร่ืองเล่น MP3 ของแอปเป้ิล, โซน่ี หรือการเลือกสี, ขนาด และลักษณะพ้ืนผิว
เป็นต้น 

3. สิ่งจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) หมายถึงสิ่งจูงใจหรือสิ่งมุ่งหมายที่เกิดขึ้น โดย
ยึดหลักเหตุผลและเศรษฐกิจเป็นสําคัญ เน่ืองจากตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (Economic theory) ได้กล่าว
ว่า ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจเลือกในสิ่งทีใ่ห้อรรถประโยชน์สูงสุด หรือสร้างความพึงพอใจสูงสุด เช่น
ความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์จากการส่งเสริมการตลาดสาหรับความมีเหตุผล หมายถงึการที่
จุดมุ่งหมายที่ผูบ้ริโภคได้เลือกน้ัน เกิดจากการถือเกณฑ์วัตถุประสงค์รวมเช่นขนาดน้ําหนัก ราคา
คุณภาพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2538)  

4. สิ่งจูงใจด้านอารมณ ์(Emotional motives) หมายถึงการใช้ดุลพินิจส่วนตัวหรือ
ความรู้สึกส่วนตัวในการเลือกสรรสิ่งที่ตอบสนองความต้องการ เช่นความภาคภูมิใจ ความกลัว ความ
เป็นมิตร เป็นต้น โดยผู้บริโภคจะใช้ทัศนคติในการเลือก เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดซึ่งมีผู้ที่
วิจัยและเสนอแนะว่า ผู้ที่ซื้อสินค้ากะทันหันส่วนมากจะใช้สิ่งจูงใจด้านอารมณ์มากกว่าสถานการณ์ซือ้
ลักษณะอ่ืน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538)  

5. สิ่งจูงใจอุปถัมภ์ คือสิ่งที่เป็นเหตุของการซื้อสินค้าและบริการจากที่ใดที่หน่ึงโดย
เฉพาะเจาะจงของผู้บริโภค เช่นความสะดวกของสถานที่ ความหลากหลายของสินค้า ราคาถูก 
ช่ือเสียงของผู้ให้บริการ และการส่งเสริมการขาย เป็นต้น 

6. สิ่งจูงใจผสม หมายถึงการผสมระหว่างสิ่งจูงใจด้านอารมณ์ และเหตุผล 
จากนิยาม อาจกล่าวสรุปได้ว่า แรงจูงใจ คอืแรงขับที่เกิดในตัวบุคคลที่เป็นกระตุ้นให้เกิดการ

กระทํา การแสดงพฤติกรรม หรือการใช้ความสามรถในการตอบสนองอย่างมีทิศทางและดําเนินสู่
เป้าหมายที่ต้องการได้กําหนดไว้ 

2.2.2 ประเภทของ แรงจูงใจ 
จันทรานี สงวนนาม (2545) ได้แบ่งการจูงใจออกเป็น 2 ประเภท 

1. การจูงใจภายใน (Intrinsic motives) หมายถึง สิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคล 
ได้แก่ ความต้องการ (Needs) ความปรารถนา (Desire) ความทะเยอทะยาน (Ambition) ความสนใจ



12 

พิเศษ (Special Interest) และทัศนคติหรอืเจตคติ (Attitude) ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมค่อนข้าง
ถาวร 

2. การจูงใจภายนอก (Extrinsic motives) หมายถึง สิ่งผลักดันภายนอกตัวบุคคล 
ได้แก่ เป้าหมาย ความคาดหวัง ความก้าวหน้า สิ่งล่อใจต่าง ๆ ทีม่ากระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม อาจจะ
เป็นการได้รับรางวัล เกียรติยศช่ือเสียง คําชม หรือยกย่อง แรงจูงใจน้ีไม่คงทนถาวร บุคคลแสดง
พฤติกรรมเพ่ือตอบสนองสิ่งจูงใจดังกล่าวเฉพาะกรณีที่ต้องการสิ่งตอบแทนเท่าน้ัน 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2545) ได้กล่าวว่า การจูงใจเป็นไปในทศิทางหน่ึงในรูปของ Positive 
หรือ Negative ก็ได้ โดยบางคร้ังการจูงใจอาจจะมุ่งถึงการเข้าถึง (Approach Motivation) หรือ
อาจจะจูงใจใหห้ลีกเลี่ยง (Avoidance Motivation) เช่น บุคคลอาจจะแสวงหาการพักร้อนหรือการ
กระตุ้นไปภัตตาคาร เพ่ือตอบสนองความต้องการหิว เป็นต้น โดยลักษณะการจูงใจน้ัน สามารถแบ่งได้ 
2 ด้าน คือ 

1.สิ่งจูงใจด้วยอารมณ์ (Emotional Motives) คือ การทีผู่้บริโภคมีอารมณ์เข้ามา
เก่ียวกับการเลือกเป้าหมาย อาทิ ความภูมิใจ ความกลัว เกิดจาการเอาอย่างและแข่งขันกันเกิดจาก
ความต้องการเด่นหรือเอกเทศ เกิดจากความต้องการแสดงว่าเป็นพวกเดียวกัน เกิดจากความต้อง
ความสะดวกสบาย เกิดจากความต้องการเพ่ือความสําราญหรือพักผ่อนหย่อนใจ เป็นต้น 

2. สิ่งจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) คือการที่ผู้บริโภคประเมินทางเลือก
อย่างรอบคอบและเลือกคุณประโยชน์สูงสุด อาทิ การประหยัดในการเลอืกซื้อและการใช้
ประสิทธิภาพการใช้งาน ความเช่ือถือได้ในคุณภาพและการบริการ ความทนทานถาวรของผลิตภัณฑ์ 
ความสะดวกสบายเหมาะสมในการซื้อและการใช้ เป็นต้น 

 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการตัดสนิใจซือ้  
  2.3.1 ความหมายของ การตัดสินใจซ้ือ 

McGrew & Wilson (1982) ให้ความหมายการตัดสินใจไว้ว่าการตัดสินใจคือการเลือกจาก
ทางเลือกหรือตัวเลือกที่มีอยู่ (an act of choice between alternatives) 

Stephen (1993) การตัดสินใจหมายถึงการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ
ทางเลือกที่ม ี(Choosing among alternatives) (Stephen) 

Schutte & Ciarlante (1998) อธิบายว่าการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการท่ีเป็น
ผลมาจากการตอบสนองการกระตุ้นจากสิ่งแวดล้อมเช่นแพ็คเกจของสินค้าการโฆษณาเป็นต้น 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้ให้ความหมาย การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) ไว้ว่าใน
ขั้นตอนการประเมินน้ันจะทําให้ผู้บริโภคเกิดความต้ังใจซื้อขึ้น โดยการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมักจะ
ทําการซื้อหรือใช้ตราสินค้าที่ชอบมากที่สุด 
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ศิริพร พงศ์ศรีโรจน์ (2540) ได้อธิบาย การตัดสินใจ ไว้ว่า การตัดสินใจคอืดารเลือกทําสิ่งใด
สิ่งหนึ่งหรือไม่ ซึ่งการเลือกวิธีการดําเนินการน้ันจะเลือกวิธีที่เห็นว่าดีที่สุดจากทางเลือกทั้งหมด 
เพ่ือให้ตรงกับวัตถุประสงค์ โดยไตร่ตรองทบทวนและตัดสินใจดําเนินการในเรื่องน้ันๆอย่างรอบคอบ 

2.3.2 ปัจจัยในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบรกิารของผู้บริโภค  
เสรี วงศ์มณฑา (2542) ในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคน้ัน มีปัจจัยที่เป็น

ตัวกําหนด พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค คือ ปัจจัยภายใน (Internal Factors) และปัจจัย
ภายนอก (External Factors) 

ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจของผู้บริโภค มี
ดังน้ี 

1. ความจําเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) 
ของมนุษย์ ซึ่งทั้ง 3 ประการน้ีสามารถทดแทนกันได้เพราะความจําเป็นใช้สําหรับพิจารณาซื้อสินค้า
หรือบริการที่จาํเป็นในการครองชีพ ส่วนความต้องการน้ีใช้สําหรับความต้องการที่สูงข้ึนกว่าความ
จําเป็น และความปรารถนาเป็นความต้องการทางจิตวิทยาที่สุด 

2. แรงจูงใจ (Motive) คือ ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤตที่ทําให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจ 
แรงจูงใจจึงเป็นความต้องการท่ีเกิดขึ้น และสามารถกระตุ้นให้บุคคลคน้หาวิธีมาตอบสนองความ พึง
พอใจ โดยแรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความจําเป็น ดังน้ันนักการตลาดจึงมีหน้าที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิด
ความต้องการซ้ือสินค้าหรือบริการ จนกระทั่งผู้บริโภคเกิดความต้องการจนเข้าสู่วิกฤตที่ทําให้ผู้บริโภค
เกิดความไม่สบายใจอย่างรุนแรง และทําให้ผู้บริโภคค้นหาวิธีมาตอบสนองความต้องการน้ัน ๆ 

3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลซึ่งมีผลกระทบต่อ
การกําหนดรูปแบบในการตอบสนองไม่เหมือนกัน รวมทั้งข้ึนอยู่กับบุคลิกภาพของแต่ละบุคคลด้วย 

4. ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่ง
หน่ึง ทัศนคติเป็นสิ่งนํามาซึ่งพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งสิ่งที่เข้ามากําหนดทัศนคติมี 3 ประการคือ 
ความรู้ ความรู้สึก และแนวโน้มของนิสัยทั้ง 3 ประการน้ีเป็นสิ่งที่นักการตลาดพยายามท่ีจะ
เปลี่ยนแปลง โดยผู้บริโภคคนใดมีทัศนคติทีดี่ต่อสินค้าหรือบริการของบริษัททางบริษัทก็พยายามที่จะ
รักษาเอาไว้ แต่ถ้าผู้บริโภคคนใดมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อสินค้าหรือบริการของบริษัท ทางบริษัทก็พยายามที่
จะเปลี่ยนทัศนคติของบุคคลน้ันให้หันมาชอบสินค้าหรือบริการของบริษัทในทีสุ่ด 

5. การรับรู้ (Perception) เป็นการที่บุคคลเลือกที่จะรับและตีความข้อมูลที่ได้รับ
เพ่ือกําหนดภาพที่มีความหมายในการตลาด การรับรู้เปรียบเสมือนช่องทางในการที่นักการตลาด
จะต้องสร้างภาพพจน์ที่ดีให้กับตราสินค้าหรือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับการบริการจนผู้บริโภคเกิดการ
รับรู้ที่ดี โอกาสท่ีจะทําให้ผู้บริโภคหันมาซื้อสนิค้าหรือบริการของบริษัทก็จะง่ายขึ้น 
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6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลทีเ่กิดจาก
ประสบการณ์ของตัวบุคคล ดังน้ันการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ที่บุคคลสะสมไว้ นักการตลาดจึงมี
หน้าที่ในการใส่ประสบการณ์ การเรียนรู้เก่ียวกับตราสินค้าหรือการให้บริการที่ถูกต้องให้กับผู้บริโภค 
(เสรี วงศ์มณฑา, 2542, หน้า 37-43) 

ปัจจัยภายนอก (External Factors) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค มีดังน้ี 

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing power) 
ของผู้บริโภคหรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือรายได้ของบุคคล ซึง่มีอํานาจการซื้อและทศันคติ
เก่ียวกับการจ่ายเงิน คือผู้บริโภคเกิดความต้องการสูง แต่ราคาแพงเกินไปไม่สามารถซื้อได้ 

2. ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมที่ใกลชิ้ดตัวบุคคลมากที่สุด ลักษณะของผู้
เลี้ยงดู พ่อแม่ วิธีการเลี้ยงดู รูปแบบการดํารงชีวิต อาหาร ความเป็นอยู่ (สุดาดาว เรืองรุจิระ, 2543) 
ครอบครัวทําให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการ สินค้าหรือบริการที่ตอบสนองความต้องการของ
ร่างกายได้รับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว (เสรี วงศ์มณฑา, 2542, หน้า 45) 

3. สังคม (Social Group) ลักษณะด้านสังคมประกอบด้วยรูปแบบการดํารงชีวิต 
(Lifestyles) คา่นิยมสังคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) คือ ผู้บริโภคอยู่ในสังคมท่ีไม่
เหมือนกัน ก็จะบริโภคสินค้าหรือบริการที่ไม่เหมือนกัน (เสรี วงศ์มณฑา, 2542, หน้า 45) การ
ดํารงชีวิตที่เหมือนกัน ทัศนคติเหมือนกัน ลักษณะท่าทางของผู้บริโภค ก็จะอยู่ในกลุ่มสังคมเดียวกัน 
เช่น การเล่นกีฬา การสังคม Sport Club และ Heritage Club ซึ่งผู้บริโภคท่ีใช้บริการพวกน้ีก็จะอยู่
กลุ่มเดียวกัน (ธงชัย สันติวงษ์, 2540, หน้า 50) 

4. วัฒนธรรม (Culture) เป็นกลุ่มของค่านิยมพ้ืนฐาน (Basic Values) การรับรู้ 
(Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซึ่งเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของ
สังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดํารงชีวิต (Lifestyles) ที่คนส่วนใหญ่
ในสังคม ยอมรับ ประกอบด้วยค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใช้วัตถุหรือสิ่งของวัฒนธรรมแต่
ละกลุ่มมลีักษณะเฉพาะและแตกต่างกัน ซึ่งอยู่ในสังคม ขนาดใหญ่และสลับซับซ้อน ลักษณะน้ีเกิด
จากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์หรือท้องถิ่นในการดํารงชีวิตที่ต่างกัน ลักษณะกลุ่มอาชีพ กลุม่ของอายุที่
แตกต่างกัน กลุ่มด้านเพศ กลุ่มศาสนา กลุม่เช้ือชาติ เป็นต้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, ปริญ 
ลักษิตานนท์ และองอาจ ปทะวานิช, 2541, หน้า 84) 

5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสท่ีผู้บริโภคจะได้ พบเห็น
สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ สินค้าตัวใดที่ผู้บริโภคได้รู้จักพบเห็นบ่อย ๆ มคีวามคุ้นเคย ซึ่งจะทําให้ 
ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกไว้วางใจและยินดีทีจ่ะใช้บริการสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ ซึ่งในการประกอบธุรกิจ
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จึงต้องเน้นในเรื่องของตราสินค้า (Brand Contact) ซึ่งนําสินค้าหรือบริการเข้าไปให้ผู้บริโภคได้พบ
เห็น ได้รู้จัก ได้สัมผสั ได้ยิน หรือได้ฟัง (เสรี วงศ์มณฑา, 2542, หน้า 45-46) 

2.3.3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Purchase Decision) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็น คอื การเลือกผลติภัณฑ์ การ
เลือกตราสินค้า การเลือกผู้ขาย การเลือกเวลาในการซื้อ การเลือกปริมาณการซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 
ศุภร เสรีรัตน,์ ปริญ ลกัษิตานนท์ และองอาจ ปทะวานิช, 2541) 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เป็นกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค โดยจะต้องมีกระบวนการในการตัดสินใจเลือกสินค้าหรือบรกิาร ซึ่งสามารถพิจารณา
ตามข้ันตอนและรายละเอียดดังน้ี 

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived Problems) การท่ีคนเรามีชีวิตสุขสบาย ไม่มีปัญหาใด ๆ 
ก็ไม่คิดที่จะหาสินค้าใด ๆ มาแก้ปัญหาชีวิตของตัวเอง ดังนั้นบริษัทจึงต้องพยายามที่จะจี้จุดปัญหาให้
ผู้บริโภคน้ันเกิดปัญหา โดยปัญหาก็คือความแตกต่างระหว่างสภาพอันเป็นอุดมคติ (Ideal) กับสภาพ
อันเป็นจริง (Reality) ดังน้ันบริษัทจะต้องมองเห็นปัญหานั้นกลายเป็นแรงจูงใจ (Motive) ขึ้นมาในตัว 
ผู้บริโภค ซึ่งแรงจูงใจน้ันคือความไม่สบายใจ ความเครียดทีท่ําให้มนุษย์เราต้องด้ินรนหาหนทางลด
ความเครียดดังกล่าว (เสรี วงศ์มณฑา, 2542, หน้า 183) ผู้บริโภคเกิดมาจากปัจจัยจูงใจในหลาย ๆ 
ด้าน ความต้องการซึ่งเกิดมาจากภาพพจน์ของตัวบุคคลเอง (Self-image) ก็มีแนวโน้มที่จะทําให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการที่จะบรรลุ หรือไปสู่สิ่งที่มุ่งหวัง ซึ่งบริษัทจะต้องกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิด
ความต่ืนตัวและตระหนักถึงความต้องการได้ เช่น การมี รูปร่างสวยงาม มีสุขภาพดี (อดุลย์  
จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2546) 

2. การแสวงหาภายใน (Internal Search) เมื่อคนเราเกิดปัญหาก็จะต้องแสวง หาหนทาง
แก้ไขภายในเสยีก่อน น้ันก็คือการล้วงลึกเข้าไปในความทรงจําของตัวเอง ดังน้ันบริษัทจะต้องพยายาม
ทําให้สินค้าหรอืบริการของตัวเองของบริษัทประทับอยู่ในความทรงจําของผู้บริโภค สิ่งที่ผู้บริโภคระลกึ
ได้ก็คือย่ีห้อหรือตราสินค้า ดังน้ันการสร้างความทรงจําให้ผูบ้ริโภคได้น้ัน บริษัทจะต้องสร้างความถี่ใน
การโฆษณา ต้องโฆษณาที่ประทับใจ มีการประชาสัมพันธ์อย่างสมํ่าเสมอ หากผู้บริโภคจดจําย่ีห้อได้
แล้วระลึกถึงความพึงพอใจก็จะตัดสินใจซื้อทันท ี

3. การแสวงหาภายนอก (External Search) เมื่อผู้บริโภคต้องการใช้สินค้าหรือบริการที่
จดจําได้ หรือมีรายละเอียดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการไม่เพียงพอ ผู้บริโภคก็จะเร่ิมแสวงหาข้อมูลจาก
ภายนอก ด้วยวิธีการต่อไปนี้ 

3.1 การหาข้อมูลจากการดูโฆษณา เมื่อผู้บริโภคอยากรู้ว่าสินค้าหรือบริการอะไรน่า
ซื้อก็จะดูโฆษณา ดังน้ันบริษัทจะต้องเลือกโฆษณาในเวลาและสถานทีท่ี่เหมาะสม 
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3.2 การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายของผู้บริโภคน้ัน เพ่ือลองไปหาซื้อสินค้า
หรือบริการเองของผู้บริโภค เท่ากับว่าบริษัทมีโอกาสท่ีจะขายสินค้าหรือบริการน้ัน ดังน้ันบริษัท
จะต้องมีการจัดวางสินค้าต้องเด่นชัด พนักงานขายจะต้องมีมารยาท มบีริการที่ดี มีความสามารถ จงึ
จะทําให้ดึงดูดแก่ผู้บริโภค 

3.3 การโทรศพัท์พูดคุยกับบริษัทหรือสินค้า หากว่าผู้บริโภคต้องการ แสวงหาข้อมูล
ด้วยการโทรศัพท์ไปตรวจสอบ บริษัทจะต้องฝึกฝนพนักงานรับโทรศัพท์ พนักงานฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์ 
การตอบคําถามต่าง ๆ เหล่าน้ีจะต้องชัดเจน 

3.4 การขอพบพนักงานขาย ผู้บริโภคอยากได้ข้อมูลจากสนิค้าอ่ืน ๆ ที่ไม่ รู้จักก็จะ
ติดต่อกับพนักงานขายเพ่ือให้มาพบ ให้นําเสนอขายสินค้า ดังน้ันบริษัทจะต้องมีพนักงานขายเพียงพอ 
และมีประสทิธิภาพ สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทันท่วงที 

3.5 การไต่ถามจากผู้ที่เคยใช้สินค้าหรือบริการแล้ว ในกรณีน้ีจะต้องมีสินค้าหรือ
บริการที่ดีเป็นที่ประทับใจของผู้ที่เคยใช้ ผูท้ีเ่คยใช้สินค้าน้ันแล้วจะแนะนําผู้ที่กําลังแสวงหาเลือกใช้
สินค้าหรือบริการน้ันได้ 

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบ้ริโภคได้รับรู้สินค้าหรือบริการย่ีห้อต่าง ๆ แล้วจะ
นํามาประเมินว่าสินค้าใดดีกว่ากันในแง่ใด ดังน้ันบริษัทจะต้องหาจุดเด่นของสินค้าหรือบริการให้ตรง
กับมาตรการในการตัดสินใจเลือกซื้อของผูบ้ริโภค (เสรี วงศ์มณฑา, 2542) 

การประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจออกกําลงักาย ผู้บริโภคอาจจะต้องพิจารณาเปรียบเทียบ
มาตรฐานกับ สเปค (Specification-คุณลักษณะเฉพาะ) คอื ลักษณะและความ หลากหลายของ
เคร่ืองมือในแต่ละสถานบริการ ค่าใช้จ่ายในการบริการ ทําเลท่ีต้ังของสถานบริการ ความสะดวกใน
การใช้บริการ (อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2546) 

กระบวนการประเมินผลไมใ่ช่สิ่งที่ง่าย และไม่ใช่กระบวนการเดียวของผู้ซื้อในสถานการณ์การ
ซื้อ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผู้บรโิภคจะต้องพิจารณาจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ว่ามีคุณสมบัติ
อะไรบ้าง ผู้บริโภคจะต้องให้นํ้าหนักความสําคัญสําหรับคณุค่าผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน ต้องพยายาม
ค้นหาคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ผูบ้ริโภคต้องมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า ซึง่ความเช่ือถือ
น้ันสามารถเปลี่ยนแปลงได้เสมอ และผู้บรโิภคต้องมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้าโดยการผ่าน
กระบวนการประเมินผลเริ่มต้นด้วยการ กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สนใจ แล้วเปรียบเทียบ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ตราต่าง ๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ศุภร เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์ และองอาจ 
ปทะวานิช, 2541, หน้า 97) 

5. การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเฉื่อยชาในการตัดสินใจ 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีความเคยชิน ดังน้ันบริษัทจะต้องหาหนทางให้ผู้บรโิภคเปลี่ยนใจและตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้าหรือบริการ ซึ่งการกระตุ้นการตัดสินใจซื้อสนิค้าของผู้บริโภค มีหลายวิธีดังน้ี 
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5.1 การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) สินค้าหรือบริการจะต้องมีความ
แตกต่างจากสินค้าอ่ืน ๆ มีลกัษณะเฉพาะไม่เหมือนใคร การตัดสินใจของผู้บริโภคก็จะเร็วขึ้น 

5.2 ลดอัตราการเสี่ยงในความรู้สึกของผู้บรโิภค (Reduced perceived risk) ใน
การเลือกซื้อสนิค้าหรือบริการแต่ละครั้ง ผูบ้ริโภคเสี่ยงว่าจะคุ้มค่าหรือไม่ เสี่ยงว่าคุณภาพจะดีหรือไม่ 
ซึ่งวิธีการที่จะลดความเสี่ยงมีดังต่อไปนี้ 

5.2.1 ช่ือเสียงบริษัท ผู้บริโภคม่ันใจระดับหน่ึงว่าบริษัทที่มีช่ือเสียงดีคงเอา
สินค้าหรือบริการท่ีมีคุณภาพมาขาย 

5.2.2 จํานวนปีของบริษัท บริษัทที่ต้ังมานานย่อมมีประสบการณ์ในการ 
ผลิตสินค้า ดังน้ันก็น่าจะทําให้สินค้าได้คุณภาพ 

5.2.3 ภาพพจน์ของพนักงานขาย จะต้องเอาใจใสแ่ก่พนักงานขายเพราะ
ต้องพบปะกับผู้บริโภค พนักงานขายจะต้องบุคลิกภาพดี พูดจาดี 

5.2.4 ภาพพจน์ของกลุ่มเป้าหมาย ผู้บริโภคจะบริโภคสินค้าหรือบริการ ได้
น้ันจะต้องดูผู้ซื้อสินค้าที่ซื้อมาก่อนเป็นใคร หากผู้ที่ซื้อสินค้าคนน้ีมีวิจารณญาณที่ดี เป็นคนที่มี
ภาพพจน์ดี ผู้บริโภคก็จะซื้อตามได้ 

5.2.5 จํานวนของกลุ่มเป้าหมาย สินค้าทีม่คีนซื้อมากมักเช่ือว่าต้องดีจริงจึง
มีคนนิยม ทําให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจได้จากกลุ่มน้ี 

5.3 การสร้างสิ่งล่อใจ (Incentive) คือ การลด แลก แจก แถม น้ันคือการส่งเสริม
การขาย เป็นการเร่งให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ หากมีเวลากําหนดในช่วงเวลาส่งเสริมการขายทําให้
ผู้บริโภคจะลังเลไม่ได้ เพราะเกรงว่าจะหมดเขตการให้สิ่งลอ่ใจได้ 

6. ทัศนคติหลงัซื้อ (Post-attitude) เมื่อผู้บริโภคตัดสินใจซื้อแล้วใช้สินคา้หรือบริการน้ัน 
ผู้บริโภคจะต้องประเมินสินค้าหรือบริการว่าดีหรือไม่ แล้วเกิดทัศนคติหลงัจากได้ใช้ ซึ่งความรู้สึกข้ันน้ี
เป็นขั้นสุดท้ายที่จะส่งผลต่อสนิค้าและบริการน้ันสูง เพราะทัศนคติน้ีสามารถบอกได้ว่าบริษัทควรมี
การปรับปรุงด้านใด เน่ืองจากทัศนคติหลังการใช้ของผู้บริโภค (เสรี วงศม์ณฑา, 2542, หน้า 185-
188) 

2.3.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคในการเลือกร้านค้า 
คุณสมบัติต่าง ๆ ของร้านค้าที่เก่ียวพันในภาพพจน์ของผู้บริโภคท่ีจะใช้บริการโดยทั่ว ๆ ไป

มักมีตัวกําหนดดังน้ี 
1. ทําเลท่ีต้ัง (Location) ลักษณะร้านค้าบนทําเลท่ีต้ังมีผลต่อการเลือกใช้บริการของ

ผู้บริโภค ผู้บริโภคท่ีอยู่ไกลออกไปมักจะมีโอกาสท่ีจะซื้อน้อยกว่าผู้บริโภคท่ีอยู่ใกล้กับร้านค้าน้ัน 
2. ความกว้างและความลึกในการจัดสินค้า การมีสินค้าหลายประเภทและหลายชนิด มี

อิทธิพลต่อการช่ืนชอบร้านค้ามากกว่าสิ่งอ่ืน 
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3. ราคา (Price) เป็นตัวกําหนดและดึงความสามารถ หรืออํานาจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ของผู้บริโภค แต่ในขณะเดียวกันก็ไม่สามารถจะเป็นตัวกําหนดที่ตายตัวเลยทีเดียว เพราะบ่อยคร้ัง
ผู้บริโภคให้เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ด้วยเหตุผลอ่ืน 

4. การโฆษณาและสื่อสารส่งเสริมผลิตภัณฑ์ (Advertising & Promotion) การโฆษณา
เปรียบเสมือนตัวกําหนดที่ผู้บริโภคให้สนใจเกี่ยวกับการขาย นโยบายใหม่ ผลิตภัณฑ์ใหม่ การโฆษณา
มีอิทธิพลต่อการนึกเห็นภาพพจน์ของผู้บริโภค และจากการสํารวจพบว่าสื่อ (ปากต่อปาก) ช่วย
ส่งเสริมการขายอย่างมหาศาล 

5. พนักงานขาย (Sales Representatives) พนักงานขายเป็นเสมือนตัวแทนของร้านค้า 
ดังน้ันพนักงานขายต้องกิริยามารยาทดี มีความสุภาพ การพูดจาดี การแต่งตัวดี ย่อมเป็นปัจจัยในการ
นึกภาพพจน์ของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

6. การบริการต่าง ๆ (Service) นโยบายบริการต่าง ๆ ย่อมชักจูงใจให้ผูบ้ริโภคโอนอ่อน
ยินยอมและให้การอุดหนุนร้านค้า 

7. ลักษณะต่าง ๆ ทางวัตถุของร้านค้า คุณสมบัติอ่ืน ๆ เก่ียวกับร้านค้า วัตถุที่ใช้ทั้งภายใน
และภายนอก ประเภทของการแสดงสินค้า และปัจจัยอ่ืนที่มีผลกระทบต่อภาพพจน์ของร้านค้า 
(อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2546, หน้า 61-62) 

2.3.5 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบรกิาร  (Service Marketing Mix)  
ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

(Service Mix ) ของ Philip Kotler  ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึง่จะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
น้ันๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑ์ที่
จับต้องไม่ได้ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจ
ซื้อ ดังน้ันการกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่าย
ต่อการจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อม
ในการนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่า และคุณประโยชน์ของบริการ
ที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) 



19 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคญัในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม
การใช้บริการ และเป็นกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือกการ
ฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ และผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กรเจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถมีทัศนคติทีส่ามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองคก์ร 

6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็วหรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการ ที่นําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
 
2.4 งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้องซ่ึงประกอบด้วยงานวิจัยท่ีเก่ียวกับเรื่อง รปูแบบการดําเนนิชวิีต, แรงจูงใจ  
และ การตัดสนิใจซื้อ 

ธวัชชัย สุขสมโภชน์ (2556) ได้ศึกษาเรื่อง รูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองสําอางของผู้บริโภค ที่ส่งผลต่อความต้องการใช้เคร่ืองสําอางของผู้ชายในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือสํารวจปัจจัยรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางของผู้บริโภคต่อความต้องการใช้เคร่ืองสําอางของผู้ชายในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เพ่ือ
สํารวจรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือสํารวจพฤติกรรม
การซื้อเคร่ืองสําอางของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือสํารวจความต้องการใช้
เคร่ืองสําอางของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและ เพ่ือวิเคราะห์การส่งผลของปัจจัย
ด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางของผู้บริโภค ที่ส่งผลต่อความต้องการ
ใช้เคร่ืองสําอางของผู้ชาย ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล และทดสอบความตรงของเน้ือหาและความน่าเช่ือถือ กับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 คน 
ได้ระดับความเช่ือมั่น 0.912 และแจกกับผู้ชายท่ีเคยใช้ หรอืที่ใช้เคร่ืองสําอางในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล จํานวน 400 คน และโดยใช้วิธีการทางสถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การ
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วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ และการเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค
และพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางส่งผลต่อความต้องการใช้เคร่ืองสําอางของผู้ชายแตกต่างกัน อย่าง
มีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ผู้ตอบแบบสอบถาม มีระดับความสําคัญต่อ รปูแบบการดําเนินชีวิตด้านต่าง 
ๆ ทีส่่งผลต่อ ความต้องการใช้เคร่ืองสําอางของผู้ชายในเขตกรุงเทพ และปริมณฑล โดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยมีระดับความสําคัญมากที่สุด คือ ด้านความสนใจ และสิ่งที่ชอบผู้ตอบ
แบบสอบถามมีระดับความสําคัญต่อพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางของผู้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง โดยมีระดับความสําคัญมากที่สุด ในประเด็นเรื่องการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง โดยพิจารณา
จากคุณภาพที่ได้มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความต้องการใช้เคร่ืองสําอาง
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีระดับความต้องการใช้มากที่สุด คือ ด้านความคุ้มค่าของเคร่ืองสําอาง 

สรินยา สงค์ประเสริฐ (2554) ได้ทําการศึกษาเรื่อง รูปแบบการดําเนินชีวิตที่ส่งผลต่อค่านิยม
ในคอนโดมิเนียมตากอากาศ ระดับหรูหราในอําเภอหัวหิน มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านความ
คิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อ รูปแบบการดําเนินชีวิตที่ส่งผลต่อค่านิยมในคอนโดมิเนียม
ระดับหรูหรา ในอําเภอหัวหิน โดยการวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ ซึ่งผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างจํานวน 400 คน ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ที่มี
รายได้ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท แล้วนําข้อมูลที่ได้มาประมวลผล และวิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้
โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถิติ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผู้ตอบแบบสอบถามมี
รูปแบบการดําเนินชีวิต ในด้านความต้องการประสบความสําเร็จในชีวิตมากที่สุด รองลงมาปัจจัยด้าน
การตระหนักถึงราคาปัจจัย ด้านความสนใจต่อประเด็นสาธารณะ ปัจจัยด้านความต้องการความเป็น
เอกลักษณ์ โดยในการวิจัยคร้ังนี้ได้ทําการทดสอบสมมุติฐานแล้ว พบว่ารูปแบบการดําเนินชีวิตในด้าน
ความต้องการความเป็นเอกลักษณ์ส่งผลต่อการบริโภคคอนโดมิเนียมระดับหรูหรา ในอําเภอหัวหิน
อย่างมีนัยสําคัญในทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมุติฐานที่ต้ังไว้ 

กมลวรรณ วนิชพันธ์ุ (2557) ได้ศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิตและลักษณะบุคลิกภาพใน
กลุ่มผู้บริโภคเจเนอร์เรช่ัน X และเจนเนอรเ์รช่ัน Y ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชั่นผ่านทาง
ออนไลน์ งานวิจัยมีจุดประสงค์ เพ่ือความแตกต่างรูปแบบการดําเนินชีวิตลักษณะบุคลกิภาพของกลุ่ม
ผู้บริโภคเจเนอร์เรช่ัน X และผู้บริโภคเจเนอร์เรช่ัน Y ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าแฟชั่นผ่านทาง
ออนไลน์ โดยตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจากประชากรที่เป็นผู้บริโภคกลุ่มเจเนอร์เรช่ัน X และ
ผู้บริโภคกลุ่มเจเนอร์เรช่ัน Y ในเพศหญิงและเพศชาย ที่เคยซื้อสินค้าแฟชั่นซึ่งใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
ตามสะดวกจานวน 400 คน และเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือได้
เท่ากับ 0.970 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละค่าเฉลีย่
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงที่ใช้ในการทดสอบสมมุติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิง
พหุ ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มเจเนอร์เรช่ัน X และ Y ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระดับการศึกษาปริญญา



21 

ตรี มีอาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต้ังแต่ 15,001 - 35,000 บาท โดยกลุ่มเจ
เนอร์เรช่ัน Y มีรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านความคิดเห็น (Opinion) และมีลักษณะบุคลิกภาพการ
เปิดเผยตนเอง(Extroversion) มากที่สุด สว่นกลุ่มเจเนอร์เรช่ัน X มีรูปแบบการดาเนินชีวิตด้าน
กิจกรรม (Activities) และมลีกัษณะบุคลิกภาพความมั่นคงทางอารมณ์ (Emotional Stability) มาก
ที่สุด สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตและลักษณะบุคลิกภาพในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าแฟช่ันผ่านทางออนไลน์ในกลุม่ผู้บริโภคเจเนอร์เรช่ัน X และ Y และรูปแบบ
การดําเนินชีวิตและลักษณะบุคลิกภาพ ของกลุ่มผู้บริโภคเจเนอร์เรช่ัน X และ Y ในการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าแฟช่ันผ่านทางออนไลน์แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

สุชาดา ว่องวาณิช (2550) ได้ศึกษาเรื่อง “สว่นประสมการตลาดการให้บริการและแรงจงูใจที่ 
มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองของลูกค้าผ่านบริษทั ลินน์โฮมมอร์ทเก็จ จํากัด 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดการให้บริการด้านผลิตภัณฑ์ 
และด้านการสง่เสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับตํ่ากับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อบ้านมือสองของลูกค้าผ่านบริษัท ลินน์โฮมมอร์ทเก็จ จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร และแรงจูงใจ
ด้านเหตุผลและอารมณ์มีความสัมพันธ์ทางบวกกับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อบ้านมือสองของ
ลูกค้าผ่านบริษทั ลินน์โฮมมอร์ทเก็จ จํากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ์ (2554) ได้ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยทางการตลาดบน 
เฟซบุค (Facebook) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแรงจูงใจ และปัจจยัทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัย
คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ สําหรับการ
เก็บรวบรวมข้อมูลสถิติทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการทดสอบความสัมพันธ์ โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีแรงจูงใจบนเฟซบุค ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า และบริการโดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง จําแนกเป็นมีระดับแรงจูงใจ ด้านเหตุผลในระดับปานกลาง และมีระดับแรงจูงใจ ด้าน
อารมณ์อยู่ในระดับมาก โดยกิจกรรมทีส่ร้างแรงจูงใจให้กบัผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครได้มาก
เป็นอันดับแรก คือ การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมบนหน้าแฟนเพจ (Fan Page หรือ Facebook Page) 

ผลที่ได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องข้างต้นสรุปได้ว่า 
รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจ ส่งผลการตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย ซึ่งการสรุป
ดังกล่าว นําไปสู่สมมุติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่าง รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจกับการ
ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
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2.5 สมมติฐานและกรอบแนวความคิด 
สมมติฐานที ่1: รูปแบบการดําเนินชีวิตการดําเนินชีวิตมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่

ออกําลังกาย 
  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกําลังกาย 
  ตัวแปรอิสระ คือ รูปแบบการดําเนินชีวิตการดําเนินชีวิต  
สมมติฐานที ่2: แรงจูงใจมผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
  ตัวแปรอิสระ คือ แรงจูงใจ 

สมมติฐานที ่3: รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่
ออกกําลังกายแตกต่างกัน 
  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
  ตัวแปรอิสระ คือ รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจ  
 
ภาพที่ 2.2 : ความสัมพันธ์ระหว่าง รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจส่งผลการตัดสนิใจใช้บริการ 

     สถานที่ออกกําลังกาย 
 

เขียนรูปภาพแสดงให้เห็นถึงตัวแปรที่ศึกษาทุกตัวและแสดงลูกศรที่ช้ีทิศทางของความสัมพันธ์ด้วย 
     ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 

การตัดสินใจซือ้ 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

 การแสดงออกทางด้านพฤติกรรม 
 การแสดงออกทางด้านความคิด 

แรงจูงใจ 

 การจูงใจภายใน (Intrinsic motives) 
 การจูงใจภายนอก (Extrinsic motives) 
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กรอบแนวคิดข้างต้นแสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ ภายใต้แนวความคิดเร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิต ของ Solomon (1996); Henry 
Assael (1995); Engel et al. (1993) และ Antonides & Raaij (1998) แนวคิดเรื่อง แรงจูงใจ ของ 
Seidenberg (1976); ธน สุนทรายุทธ (2551); วิภาพร ลาภสมบูรณ์ (2522); จันทรานี สงวนนาม 
(2545) และอดุลย์ จาตุรงคกุล (2545) แนวคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อของ Schutte and Ciarlante 
(1998) และ ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2541) 
 



บทที่ 3 
ระเบยีบวิธีวิจัย 

 
เน้ือหาของบทน้ีเป็นการอธิบายถึงวิธีการวิจัยสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี ซึง่ใช้รูปแบบของการ

วิจัยเชิงปริมาณที่ ประกอบด้วย ประชากรและตัวอย่าง เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา การเก็บรวบรวม
ข้อมูล การแปรผลข้อมลู และวิธีการทางสถิติสําหรับใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบสมมุติฐาน
เร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่กําหนดขึ้น 
 
3.1 กลุ่มประชากร และกลุม่ตัวอย่าง 

ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ศึกษา คือ ผู้บริโภคท่ีใช้หรือเคยใช้หรือรู้จักบริการสถานทีอ่อกกําลังกาย ซึ่ง

การเลือกประชากรกลุ่มดังกล่าว เน่ืองจากให้ทราบถึงการดําเนินชีวิตประจําวัน ได้แก่ การแสดงออก
ทางด้านพฤติกรรมและการแสดงออกทางด้านความคิด ของผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานที่ออกกําลัง
กาย และแรงจูงใจภายใน แรงจูงใจภายนอกที่จะกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออก
กําลังกาย เพ่ือให้กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจสถานที่ออกกําลังได้รับรู้ถึงรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ผู้บริโภค ความต้องการและความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจใช้บริการ 

ตัวอย่าง 
ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาคือ ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย โดยวิธีการสุ่มตัวอย่าง 

จํานวน 400 คน ผู้วิจัยได้กําหนดขนาดตัวอย่างจํานวนดังกล่าวโดยใช้ตารางของ Yamane (1967) ที่
ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนที่ระดับร้อยละ±5 ซึ่งตัวอย่างที่ได้น้ัน ผู้วิจัย
เลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
 ผู้ทําวิจัยได้ดําเนินการเกี่ยวกับการเลือกตัวอย่าง ดังน้ี 

1. กําหนดคุณสมบัติและจํานวนของกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษา ซึ่งได้แก่
กรุงเทพมหานครและมจีํานวนทั้งหมด 5,696,409 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน, 2558) 

2. กําหนดขนาดตัวอย่างจากตารางสําเร็จรูปและได้จํานวน 400 คน 
3. จัดแบ่งตัวอย่างเป็นกลุ่มย่อยโดยใช้เกณฑ์ความสะดวกในการเข้าถึง ซึ่งแบ่งได้เป็น 2 

กลุ่มคือกลุม่ที่ให้ข้อมูลทางออนไลน์ และกลุม่ที่ให้ข้อมูลโดยการให้ความคิดเห็นทางตรงด้วยการตอบ
แบบสอบถาม 

4. จัดสัดส่วนของจํานวนตัวอย่างแต่ละกลุ่ม ดังต่อไปน้ี 
 4.1 กลุ่มออนไลน์ จํานวน 200 คน: ผู้วิจัยใช้ตัวอย่างของแบบสอบถามทางออนไลน์ 

โดยผู้วิจัยจะใสข่้อมูลใน https://www.surveycan.com/survey158673 
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 4.2 กลุ่มที่ตอบคําถามโดยตรงมีจํานวน 200 คน: ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มแบบตัวอย่าง
แบบสะดวก โดยใช้พ้ืนที่การแจกแบบสอบถามบริเวณ เขตคลองเตย และเขตห้วยขวาง เน่ืองจากเน้น
สถานที่ที่มคีนมาก ที่ผู้วิจัยคาดว่าจะมีผู้ที่รู้จักหรือเคยใช้หรือเคยบริการสถานที่ออกกําลังกาย และ
เป็นบริเวณท่ีมีสถานที่ออกกําลังกายหลายแห่งที่สามารถหาผู้ที่ใช้บริการมาทําการตอบแบบสอบถาม
ได้ 
 
3.2 ประเภทของข้อมูล 
 ข้อมูลทีใ่ช้ในกระบวนการศึกษาได้แก่ การจัดทําข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์
ข้อมูล การแปลความและการสรุปผล ประกอบด้วย 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเอง โดยอาศัยเครื่องมือที่มีความเหมาะสม
สําหรับการเก็บรวบรวมซึ่งในที่น้ี คือ แบบสอบถาม ซึ่งมทีั้งหมด 4 ส่วน ได้แก่ ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไป
เก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 คําถามเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เก่ียวข้องกับการใช้สถานที่
ออกกําลังกาย ส่วนที่ 3 แรงจงูใจที่ทําใหผู้้ตอบแบบสอบถามใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย และส่วน
ที่ 4 การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ เน้นข้อมูลที่ผู้วิจัยเก็บรวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้และมีความ
น่าเช่ือถือได้แก่ (1) ตํารา หนังสือ  (2) เอกสารเกี่ยวกับงานวิจัยที่ผ่านมาแต่มีความเกี่ยวข้องกับ
งานวิจัยในครั้งน้ี และ (3) วารสารและสิ่งพิมพ์ทางวิชาการท้ังที่ใช้ระบบเอกสารและระบบออนไลน์ 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีรายละเอียด
เก่ียวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดังน้ี 

1. ทบทวนวัตถุประสงค์ของการศึกษา และตัวแปรที่ศึกษา 
2. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 
3. สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นต่อไปน้ี คือ (1) ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับ

ผู้ตอบแบบสอบถาม (2) รูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม (3) แรงจูงใจในการตัดสินใจ
ใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม (4) การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย 

4. นําแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือตรวจสอบเน้ือหาและ
เสนอแนะข้อปรับปรุงแก้ไข 

5. ทําการปรับปรุงแก้ไขและนําเสนออาจารย์สอบเน้ือหาอีกคร้ังหนึ่ง 
6. ทําการแก้ไขปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะให้ถูกต้อง 
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7. นําแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่างจํานวน 15 รายเพ่ือหาค่าความเช่ือมั่นและนําผลท่ี
ได้เข้าปรึกษากับอาจารย์ที่ปรึกษา 

8. ทําการปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณแ์ละนําเสนอใหอ้าจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อน
แจกแบบสอบถาม 

9. แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 
 

3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเน้ือหา ผู้วิจัยได้นําเสนอแบบสอบถามท่ีได้สร้างขึ้นต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและ
ผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบความครบถ้วน และความสอดคล้องของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับ
เร่ืองที่จะศึกษา 
 การตรวจสอบความเช่ือมั่น ผู้วิจัยพิจารณา จากค่าสัมประสิทธ์ิครอนแบ็ชอัลฟ่า 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 

ส่วนของคําถาม ค่าอัลฟ่าแสดงความเช่ือมั่น 
       กลุ่มทดลอง  กลุ่มตัวอย่าง 
รูปแบบการดําเนินชีวิต     .848      .790 
แรงจูงใจ      .700       .665 
การตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย     .965      .909 
รวม        .930          .875 
  
 ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นได้ค่าความเช่ือมั่นของคําถามแต่ละประเด็นและค่าความ
เช่ือมั่นรวมอยู่ระหว่างค่า 0.7-1.00 นอกจากน้ีแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นยังได้ผ่านการตรวจสอบเน้ือหา
จากผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแลว้ จึงได้สรุปว่าแบบสอบถามที่ได้สามารถนําไปใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลได้ (กลัยา วานิชย์บัญชา, 2551)  
 
3.5 องค์ประกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ทําวิจัยได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบคําถามดังต่อไปนี้ 
คือ 
 ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบคําถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา
สูงสุด อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะคําถามเป็นคําถามปลายปิดแบบให้เลือกคําตอบ 

ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามเกี่ยวข้องกับ เร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เก่ียวข้องกับการใช้บริการ
สถานที่ออกกําลังกาย ลักษณะเป็นคําถามปลายปิดซึ่งประกอบด้วยคําตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ 
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โดยใช้มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดับต้ังแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 
1 ถึงค่าคะแนนมากที่สุดคือ 5 

ส่วนที่ 3 เป็นคาํถามเกี่ยวข้องกับ เร่ืองแรงจูงใจที่เก่ียวข้องกับการใช้บริการสถานที่ออกกําลัง
กาย ลักษณะเป็นคําถามปลายปิดซึ่งประกอบด้วยคําตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัด
ประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดับต้ังแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนน
มากที่สุดคือ 5 

ส่วนที่ 4 เป็นคาํถามเกี่ยวข้องกับ เร่ืองการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย
ลักษณะเป็นคาํถามปลายปิดซึ่งประกอบด้วยคําตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มาตรวัดประมาณ
ค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดับต้ังแต่ค่าคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่าคะแนนมากที่สุด
คือ 5 
 
3.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ดําเนินการเก็บข้อมูลตามขั้นตอนต่อไปนี้ คือ 

1. ผู้วิจัยอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่ตัวแทน
และทีมงาน 

2. ผู้วิจัยหรือตัวแทนและทมีงาน เข้าไปในสถานที่ต่างๆท่ีต้องการศึกษาตามที่ระบุไว้ข้างต้น 
3. ผู้วิจัยหรือตัวแทนและทมีงาน ได้แจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทั่ง

ตอบคําถามครบถ้วน ซึ่งในระหว่างน้ันถ้าผู้ตอบมีข้อสงสัยเก่ียวกับคําถาม ผู้วิจัยหรือทีมงานจะตอบข้อ
สงสัยน้ัน 
 
3.7 การแปลผลข้อมูล 

ผู้ทําวิจัยได้กําหนดค่าอันตรภาคช้ันสําหรับการแปลผลข้อมูลโดยคํานวณค่าอันตรภาคช้ันเพ่ือ
กําหนดช่วงช้ันด้วยการใช้สูตรคํานวณและคาํอธิบายสําหรับแต่ละช่วงช้ันดังน้ี (กัลยา วานิชย์บัญชา, 
2551)   

อันตรภาคช้ัน  =  ค่าสูงสุด – คา่ตํ่าสุด  
              จํานวนช้ัน 
     = 5 – 1 = 0.80 
        5 
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 ช่วงช้ันของค่าคะแนน     คําอธิบายสําหรับการแปลผล 
  1.00 – 1.80     ระดับน้อยที่สุด 
  1.81 – 2.61     ระดับน้อย 
  2.62 – 3.42     ระดับปานกลาง 
  3.43 – 4.23     ระดับมาก 
  4.24 – 5.00     ระดับมากที่สุด 

 
3.8 การวิเคราะห์มาตรวัดขอ้มูล 

ในขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูลที่เก่ียวข้องกับตัวแปรทั้งหมดเพ่ือกําหนด
ค่าสถิติที่เหมาะสม สําหรับการประมวลผลการตีความ และการสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานและผล
การศึกษาของงานวิจัยการวิเคราะห์มาตรวัดของข้อมูล ซึง่แบ่งเป็นข้อมูลมีดังน้ี  
(มารศรี ผลาชีวะ, 2546) 
 
ตารางที่ 3.1 : วิเคราะห์มาตรวัดข้อมูล   
 

ข้อมูลของแตล่ะตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 
1.ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
 

 
 

นามบัญญัติ 

 
 
1  : เพศชาย 
2  : เพศหญิง 

1.1เพศ 
 
 
1.2 อายุ จัดอันดับ 1 = 16 - 23 ปี 

2 = 24 - 35 ปี 
3 = 36 - 45 ปี 
4 = มากกว่า 45 ปี 

1.3 ระดับการศึกษา นามบัญญัติ 1 = ตํ่ากว่าปริญญาตร ี
2 = ปริญญาตรี 
3 = สูงกว่าปริญญาตร ี

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : วิเคราะห์มาตรวัดข้อมูล   
 

ข้อมูลของแตล่ะตัวแปร ประเภทของมาตรวัด ลักษณะของการวัด 
1.4 อาชีพ นามบัญญัติ 1 = นักเรียน/นักศึกษา 

2 = พนักงานรัฐ 
3 = พนักงานเอกชน 
4 = ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
5 = รับจ้างทั่วไป 
6 = เกษียณอายุ 

1.5 รายได้เฉลีย่ (ต่อเดือน) จัดอันดับ 1 = 12,000 - 15,000 บาท 
2 = 15,001 – 25,000 บาท 
3 = 25,001 – 45,000 บาท 
4 = มากกว่า 45,000 บาท 

2. รูปแบบการดําเนินชีวิตที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย 

อันตรภาค 1 = น้อยที่สุด 
2 = น้อย 
3 = ปานกลาง 
4 = มาก 
5 = มากที่สุด 

3. แรงจูงใจที่สง่ผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออก
กําลังกาย 

อันตรภาค 1 = น้อยที่สุด 
2 = น้อย 
3 = ปานกลาง 
4 = มาก 
5 = มากที่สุด 

4. การตัดสินใจเลือกใช้
บริการที่เก่ียวข้องกับการใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย 

อันตรภาค 1 = น้อยที่สุด 
2 = น้อย 
3 = ปานกลาง 
4 = มาก 
5 = มากที่สุด 
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3.9 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ 
ผู้วิจัยได้กําหนดค่าสถิติสําหรับการวิเคราะห์ข้อมูลอธิบายตัวแปรของการศึกษาคร้ังนี้ไว้ดังน้ี 

คือ 
1.  สถิติเชิงพรรณนา ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผลการศึกษาในเร่ือง

ต่อไปนี้ คือ 
 1.1 ตัวแปรด้านคุณสมบัติของตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับรายได้และ

ระดับการศึกษาซึ่งเป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญติั เน่ืองจากไม่สามารถวัดเป็นมูลค่าได้ และ
ผู้วิจัยต้องการบรรยายเพ่ือให้ทราบถึงจํานวนตัวอย่างจําแนกตามคุณสมบัติเท่าน้ัน ดังน้ัน สถิติที่
เหมาะสม คือ ค่าความถ่ี (จํานวน) และค่ารอ้ยละ (มารศรี ผลาชีวะ, 2546) 

 1.2 ตัวแปรด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต ได้แก่ การแสดงออกทางด้านพฤติกรรม 
และการแสดงออกทางด้านความคิด เป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดอันตรภาค เน่ืองจากผู้วิจัยได้กําหนดค่า
คะแนนใหแ้ต่ละระดับ และผูวิ้จัยต้องการทราบจํานวนตัวอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับ
ความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จึงได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และค่าสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
(มารศรี ผลาชีวะ, 2546) 

 1.3 ตัวแปรด้านแรงจูงใจ ได้แก่ แรงจูงใจภายใน และแรงจูงใจภายนอกเป็นข้อมูลที่
ใช้มาตรวัดอันตรภาค เน่ืองจากผู้วิจัยได้กําหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ และผู้วิจัยต้องการทราบ
จํานวนตัวอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จึงได้แก่ 
ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และค่าสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (มารศรี ผลาชีวะ, 2546) 

 1.4 ตัวแปรด้านการตัดสินใจใช้บริการ ได้แก่ ด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ ด้านบริการ 
ด้านราคา ด้านสถานที่ และดา้นส่งเสริมการขาย เป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดอันตรภาคเน่ืองจากผู้วิจัยได้
กําหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ และผู้วิจัยต้องการทราบจํานวนตัวอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่
ละระดับความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จึงได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (มารศรี ผลาชีวะ, 2546) 

2. สถิติเชิงอ้างอิง ผู้วิจัยได้ใช้สถติิเชิงอ้างอิง สําหรับการอธิบายผลการศึกษาของตัวอย่างคือ 
การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ในลกัษณะของการส่งผลต่อกัน ระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัว 
ได้แก่ รูปแบบการดําเนินชีวิต และ แรงจูงใจ ซึ่งใช้มาตรวัดอันตรภาคกับตัวแปรตามหน่ึงตัวคือ การ
ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายซึ่งใช้มาตรวัดอันตรภาค และเพ่ือทดสอบถึงความแตกต่างที่
ตัวแปรอิสระดังกล่าวแต่ละตัวมีต่อตัวแปรตาม ดังน้ันสถิติที่ใช้คือการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression) (มารศรี ผลาชีวะ, 2546) 



บทที่ 4 
การวิเคราะหข์้อมูล 

 
บทน้ีเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบาย และการทดสอบสมมุติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร

แต่ละตัว ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีคําตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จํานวน
ทั้งสิ้น 400 ชุด  คิดเป็นร้อยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด ผลการวิเคราะห์แบ่ง
ออกเป็น 5 ส่วนประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1  เป็นข้อมูลทั่วไปเกีย่วกับคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม และความคิดเห็น  
   เบ้ืองต้น 
ส่วนที่ 2  เป็นข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่

    ออกกําลังกาย 
ส่วนที่ 3  เป็นข้อมูลเกี่ยวกับแรงจูงใจ ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
ส่วนที่ 4  เป็นข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจ ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที ่

 ออกกําลังกาย 
ส่วนที่ 5  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม และความคิดเหน็เบื้องต้น 
 การนําเสนอในส่วนน้ีเป็นผลการศึกษาเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้เฉลี่ย (ต่อเดือน) สถิติที่นํามาใช้ ได้แก่ ค่าความถ่ี 
(จํานวน) และค่าร้อยละผลดังกล่าวปรากฏในตารางและคําอธิบายต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 271 67.8 
หญิง 129 32.2 
รวม 400 100 

 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ส่วนใหญ่
เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยเป็นเพศชายจํานวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.8 และเพศหญิง
จํานวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.2 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
16 - 23 ปี 118 29.5 
24 – 35 ปี 224 56.0 
36 – 45 ปี 39 9.8 

มากกว่า 45 ปี 19 4.8 
รวม 400 100 

 
 ผลการศึกษาจามตารางที่ 4.2 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบถามจํานวน 400 คนส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงอยู่ 24 – 35 ปีเป็นจํานวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ ช่วงอายุ 16 - 23 ปี 
จํานวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 ช่วงอายุ 36 – 45 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.8 และช่วงอายุมากกว่า 
45 ปีขึ้นไปเป็นจํานวนน้อยที่สุด จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8  
 
ตารางที่ 4.3 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 57 14.2 

ปริญญาตร ี 285 71.3 
สูงกว่าปริญญาตรี 58 14.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นว่าระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบตาม
จํานวน 400 คนพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีจํานวน 
285 คนคิดเป็นร้อยละ 71.3 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 58 คนคิดเป็น
ร้อยละ 14.5 และระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีเป็นจํานวนที่น้อยที่สุดคือจํานวน 57 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.2  
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ตารางที่ 4.4: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 116 29.0 

พนักงานรัฐ 32 8.0 
พนักงานเอกชน 142 35.5 

ธุรกิจส่วนตัว/ส่วนตัว 88 22.0 
รับจ้างทั่วไป 20 5.0 
เกษียณอายุ 2 0.5 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.4 แสดงให้เห็นว่าอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 เป็นจํานวนมากที่สุดรองลงมาคือ 
นักเรียนและนกัศึกษา 116 คนคิดเป็นร้อยละ 29.0 ธุรกิจส่วนตัวและค้าขายจํานวน 88 คนคิดเป็น
ร้อยละ 22.0 เจ้าของธุรกิจพนักงานรัฐ จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 รับจ้างทั่วไปจํานวน 20 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และเกษียณอายุเป็นจํานวนน้อยที่สุด จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางที่ 4.5: จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้เฉลี่ย (ต่อเดือน) 
 

รายได้เฉลี่ย (ต่อเดือน) จํานวน ร้อยละ 
12,000 - 15,000 บาท 129 32.3 
15,001 – 25,000 บาท 138 34.5 
25,001 – 45,000 บาท 85 21.3 
มากกว่า 45,000 บาท 48 12.0 

รวม 400 100 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.5 แสดงให้เห็นว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญม่ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท เป็นจํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5
เป็นจํานวนมากที่สุด รองลงมาเป็นรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 12,000 - 15,000 บาท เป็นจํานวน 129 คดิ
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เป็นร้อยละ 32.3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 45,000 บาท เป็นจํานวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.3 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 45,000บาท เป็นจํานวนน้อยที่สุด จํานวน 48 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 12.0  
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลเก่ียวกับรปูแบบการดําเนินชีวิต ที่ส่งผลตอ่การตัดสนิใจใช้บริการสถานท่ีออกกําลัง
กาย 

ในส่วนที ่2 แสดงผลการศึกษาความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม ในเร่ืองรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต ได้แก่ การแสดงออกทางด้านพฤติกรรม และ การแสดงออกด้านความคิด สถิติที่นํามาใช้ 
ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลดังกล่าวปรากฏในตารางและคําอธิบาย
ต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.6 : ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านการแสดงทางด้าน
        พฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามในภาพรวม 
 

รูปแบบการดําเนนิชีวิต 
ด้านการแสดงทางด้านพฤติกรรม ࢄഥ SD. การแปลผล 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายอยู่เสมอ 3.80 .951 มาก 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามให้เวลากับการออกกําลังกาย
หลังจากทํางาน 

3.62 .987 มาก 

3. ผู้ตอบแบบสอบถามให้เวลากับการออกกําลังกายใน
วันหยุด 

3.23 1.079 ปานกลาง 

4. งานอดิเรกของผู้ตอบแบบสอบถามคือการออกกําลังกาย 3.75 1.037 มาก 
5. ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกการออกกําลังกายที่เน้นพัฒนา

ระบบไหลเวียนโลหิตหัวใจและปอด (Cardiovascular 
Respiratory Exercise) 

3.50 .963 มาก 

6. ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกการออกกําลังกายที่เน้น
เสริมสร้างความแข็งแรงให้กบักล้ามเน้ือ (Resistance 
Exercise) 

4.16 .856 มาก 

รวม 3.68 0.979 มาก 
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ผลการศึกษาตารางที่ 4.6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น ต่อรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต ด้านการแสดงออกทางด้านพฤติกรรมในระดับมาก (̅3.68 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นแต่ละด้าน ในระดับมาก ในด้านการออกกําลังกายที่เน้น
เสริมสร้างความแข็งแรงให้กบักล้ามเน้ือ (Resistance Exercise) (̅4.16 = ݔ), ด้านการออกกําลังกาย
อยู่เสมอ (̅3.80 = ݔ), ด้านงานอดิเรกคือการออกกําลังกาย (̅3.75 = ݔ), ด้านการให้เวลากับการออก
กําลังกายหลังจากทํางาน (̅3.62 = ݔ), ด้านการเลือกการออกกําลังกายที่เน้นพัฒนาระบบไหลเวียน
โลหิตหัวใจและปอด (Cardiovascular Respiratory Exercise) (̅3.50 = ݔ) ตามลําดับค่าเฉลี่ย และ
นอกจากน้ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับปานกลาง ในด้านการออกกําลังกายในวันหยุด 
 (3.23 = ݔ̅)
 
ตารางที่ 4.7: ค่าเฉลี่ยค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของรูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านการแสดงทางด้าน 
       ความคิดของผู้ตอบแบบสอบถามในภาพรวม 
 

รูปแบบการดําเนนิชีวิต 
ด้านการแสดงทางด้านความคิด ࢄഥ SD. การแปลผล 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจติดตามข่าวสารด้านการออก
กําลังกายเป็นประจํา 

3.69 1.003 มาก 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจศึกษาวิธีการออกกําลังกายที่
ถูกต้องและมีประสิทธิภาพ 

4.20 .864 มาก 

3. ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าหน่วยงานของรัฐควรให้
คําแนะนําที่ถูกต้องเร่ืองการออกกําลังกายให้ประชาชน
รับทราบอย่างต่อเน่ือง 

3.96 1.020 มาก 

4. ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าการออกกําลังกายเหมาะ
สําหรับคนทุกเพศทุกวัย 

4.65 .627 มากที่สุด 

5. ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าการออกกําลังกายจะทําให้
ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุยืนยาว 

4.26 .734 มากที่สุด 

6. ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าควรมีการปลูกฝังให้เยาวชน
เน้นความสําคัญของการออกกําลังกาย 4.51 .601 มากที่สุด 

รวม 4.21 0.808 มาก 
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ผลการศึกษาตารางที่ 4.7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการดําเนินชีวิต
ด้านการแสดงออกทางด้านความคิดในระดับมาก (̅4.21 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นแต่ละด้าน ในระดับมากที่สุด ในด้านการออกกําลังกายเหมาะ
สําหรับคนทุกเพศทุกวัย (̅4.65 = ݔ), ด้านการควรมีการปลกูฝังให้เยาวชนเน้นความสําคัญของการ
ออกกําลังกาย (̅4.51 = ݔ) และด้านการออกกําลังกายจะทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุยืนยาว  
ตามลําดับค่าเฉลี่ย นอกจากนี้ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น ในระดับมาก ในด้าน (4.26 = ݔ̅)
การสนใจศึกษาวิธีการออกกําลังกายที่ถูกต้องและมีประสทิธิภาพ (̅3.96 = ݔ) และด้านการสนใจ
ติดตามข่าวสารด้านการออกกําลังกายเป็นประจํา (̅3.69 = ݔ) เรียงตามลาํดับค่าเฉลี่ย 
 
ส่วนที ่3 ข้อมูลเก่ียวกับแรงจูงใจที่สง่ผลต่อการตัดสนิใจใช้บริการสถานท่ีออกกําลังกาย 

ในส่วนที ่3 แสดงผลการศึกษาความคิดเห็นของผู้ตอบแบบถามในเร่ือง แรงจูงใจ ได้แก่
แรงจูงใจภายใน และแรงจูงใจภายนอก สถิติที่นํามาใช้ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และคา่ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ผลดังกล่าวปรากฏในตาราง และคําอธิบายต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.8: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ประเภทแรงจูงใจภายในของผู้ตอบ 

       แบบสอบถามในภาพรวม 
 

แรงจูงใจ 
ประเภทแรงจูงใจภายใน ࢄഥ SD. การแปลผล 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพ่ือต้องการมี
สุขภาพที่ดี 

4.49 .660 มากที่สุด 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพ่ือปรารถนามี
รูปร่างที่ดี 

4.50 .749 มากที่สุด 

3. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพ่ือต้องการให้
มีบุคลิกภาพดี 

4.34 .731 มากที่สุด 

4. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพ่ือป้องกัน
ตัวเองจากโรคภัยต่างๆ 

4.23 .789 มาก 

5. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพ่ือให้มีสัดส่วน
เหมาะกับการแต่งตัวตามที่ต้องการได้ 

4.34 .825 มากที่สุด 

รวม 4.38 0.751 มากที่สุด 
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ผลการศึกษาตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อแรงจูงใจ ประเภทแรง
จูงภายใน ในระดับท่ีมากที่สดุ (̅4.38 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นแต่ละด้าน ในระดับมากที่สุด ในด้านการออกกําลังกายเพ่ือปรารถนามีรูปร่างที่ดี  
ด้านการออกกําลังกาย ,(4.49 = ݔ̅) ด้านการออกกําลังกายเพ่ือต้องการมีสุขภาพที่ดี ,(4.50 = ݔ̅)
เพ่ือให้มีสัดส่วนเหมาะกับการแต่งตัวตามที่ต้องการ (̅4.34 = ݔ) และด้านการออกกําลังกายเพ่ือ
ต้องการให้มีบุคลิกภาพดี (̅4.34 = ݔ) ตามลําดับค่าเฉลี่ย นอกจากน้ีผู้ตอบแบบสอบมีความคิดเห็นใน
ระดับมาก ในด้านการออกกําลังกายเพ่ือป้องกันตัวเองจากโรคภัยต่าง ๆ (̅4.23 = ݔ)  
 
ตารางที่ 4.9 : ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจ ประเภทแรงจูงใจภายนอกของผู้ตอบ
        แบบสอบถามในภาพรวม 
 

แรงจูงใจ 
ประเภทแรงจูงใจภายนอก ࢄഥ SD. การแปลผล 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพราะค่านิยม
ในสังคม 

2.36 1.046 น้อย 

2. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพราะเช่ือใน
คําแนะนําจากแพทย์และผู้เช่ียวชาญทาง
โภชนาการ 

3.03 1.137 ปานกลาง 

3. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพราะไม่มี
ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ 

3.01 1.179 ปานกลาง 

4. ผู้ตอบแบบสอบถามออกกําลังกายเพ่ือให้แข็งแรง
สามารถหารายได้มาเลี้ยงดูตนเองได้อย่างมี
ความสุข 

3.77 1.074 มาก 

รวม 3.04 1.111 ปานกลาง 
  

ผลการศึกษาตารางที่ 4.9 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อแรงจูงใจ ประเภทแรง
จูงภายใน ในระดับปานกลาง (̅3.04 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นแต่ละด้าน ในระดับมาก ในด้านการออกกําลังออกกําลังกายเพ่ือให้แข็งแรงสามารถหา
รายได้มาเลี้ยงดูตนเองได้อย่างมีความสุข (̅4.50 = ݔ) ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็ระดับ 
ปานกลาง ในด้านการออกกําลังกายเพราะเช่ือในคําแนะนําจากแพทย์และผู้เช่ียวชาญทางโภชนาการ  
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 และด้านการออกกําลังกายเพราะไม่มีค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการบริโภคอาหารเสริมสุขภาพ (3.03 = ݔ̅)
ตามลําดับค่าเฉลี่ย นอกจากน้ีผู้ตอบแบบสอบมีความคิดเห็นในระดับน้อย ในด้านการ (3.01 = ݔ̅)
ออกกําลังกายเพราะค่านิยมในสังคม (̅2.36 = ݔ) 
 
ส่วนที ่4 ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจ ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานท่ีออกกําลังกาย 

ในส่วนที ่4 แสดงผลการศึกษาความคิดเห็นของผู้ตอบแบบถามในเร่ือง การตัดสินใจเลอืกใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย ได้แก่ ด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ ด้านบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
และด้านส่งเสริมการขายสถิติที่นํามาใช้ ได้แก่ ค่าความถ่ี คา่เฉลี่ย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผล
ดังกล่าวปรากฏในตาราง และคําอธิบายต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.10 : ค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานที่ ออกกําลัง
          กาย ด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ 
 

ด้านเครื่องมือและอุปกรณ ์  ഥ SD. การแปลผลࢄ

1. คุณภาพของอุปกรณ์การออกกําลังกาย 4.08 .801 มาก 
2. ความทันสมัยของอุปกรณ์การออกกําลังกาย 3.72 .885 มาก 
3. มีอุปกรณ์ให้เลอืกหลายประเภท 3.92 .838 มาก 
4. ชนิดของอุปกรณ์ที่แตกต่างจากที่อ่ืนๆ 3.40 .923 ปานกลาง 

รวม 3.78 0.861 มาก 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 4.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกายในด้านเครื่องมือและอุปกรณ์อยู่ในระดับมาก (̅3.78 = ݔ) และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นแต่ละด้าน ในระดับมาก ในด้าน
คุณภาพของอุปกรณ์การออกกําลังกายมาก (̅4.08 = ݔ), มีอุปกรณ์ให้เลอืกหลายประเภท  
 ตามลําดับค่าเฉลี่ย (3.72 = ݔ̅) และด้านความทันสมัยของอุปกรณ์การออกกําลังกาย (3.92 = ݔ̅)
นอกจากน้ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับปานกลาง ในด้านชนิดของอุปกรณ์ที่แตกต่างจากที่
อ่ืน ๆ (̅3.40 = ݔ)  
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ตารางที่ 4.11 : ค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานที่ 
          ออกกําลังกาย ด้านบริการ 
 

ด้านบริการ ࢄഥ SD. การแปลผล 

1. พนักงานสนใจและเอาใจใส่ผูใ้ช้บริการ 3.55 1.013 มาก 

2. พนักงานมีความเข้าใจปัญหาของผู้ใช้บริการ
เป็นอย่างดี 

3.65 .957 มาก 

3.   พนักงานมีความสุภาพอ่อนน้อมขณะ 
      ให้บริการ 

3.95 .925 มาก 

4.   พนักงานให้การตอบรับได้อย่างประทับใจ 3.80 .941 มาก 

รวม 3.74 0.959 มาก 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย ในด้านบริการ ในระดับมาก (̅3.74 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นแต่ละด้าน ในระดับมาก ในด้านพนักงานมีความสุภาพอ่อน
น้อมขณะให้บริการ (̅3.95 = ݔ), พนักงานให้การตอบรับได้อย่างประทับใจ (̅3.80 = ݔ), พนักงานมี
ความเข้าใจปัญหาของผู้ใช้บริการเป็นอย่างดี (̅3.65 = ݔ) และพนักงานสนใจและเอาใจใส่ผู้ใช้บริการ 
 เรียงตามลําดับค่าเฉลี่ย (3.55 = ݔ̅)
 
ตารางที่ 4.12: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานที่  
         ออกกําลังกาย ด้านราคา 
 

ด้านราคา ࢄഥ SD. การแปลผล 
1. ราคายุติธรรมเมื่อเปรียบเทียบกับสถานที่บริการอ่ืนๆ 3.82 .953 มาก 
2. ราคาเหมาะสมกับการบริการที่มอบให ้ 3.85 .936 มาก 
3. ราคาเหมาะสมกับรายได้ของผู้ใช้บริการ 3.79 .932 มาก 
4. ราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขของการให้บริการ 3.85 .912 มาก 

รวม 3.83 0.933 มาก 
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 ผลการศึกษาตารางที่ 4.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกายด้านราคา ในระดับมาก (̅3.83 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นแต่ละด้าน ในระดับมาก ในด้านราคาเหมาะสมกับการบริการ
ที่มอบให้ (̅3.85 = ݔ), ด้านราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขของการให้บริการ (̅3.85 = ݔ), ด้านราคา
ยุติธรรมเมื่อเปรียบเทียบกับสถานที่บริการอ่ืนๆ (̅3.82 = ݔ) และราคาเหมาะสมกับรายได้ของ
ผู้ใช้บริการ (̅3.79 = ݔ) เรียงตามลําดับค่าเฉลีย่ 
 
ตารางที่ 4.13: ค่าเฉลี่ยและคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานที่ 
         ออกกําลังกาย ด้านสถานที่ 
 

ด้านสถานที ่ ഥࢄ SD. การแปลผล 
1. สถานที่ต้ังสะดวกในการเข้าใช้บริการ 4.33 .732 มากที่สุด 
2. ห้องนํ้าสะอาดและเพียงพอ 4.17 .891 มาก 
3. มีสถานที่จัดเก็บทรัพย์สินส่วนตัวของ

ผู้ใช้บริการที่ปลอดภัยและเพียงพอ 
4.15 .922 มาก 

4. มีสถานที่อาบนํ้า อบไอนํ้า และอื่นๆที่ทําให้
ร่างกายได้ผ่อนคลายครบครัน 3.45 1.136 มาก 

5. ที่จอดรถสะดวกสบาย 3.81 1.021 มาก 
รวม 3.98 0.940 มาก 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้

บริการสถานทีอ่อกกําลังกายด้านสถานที่ ในระดับมาก (̅3.98 = ݔ) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นแต่ละด้าน ในระดับมากที่สุด ในด้านสถานที่ต้ังสะดวกในการ
เข้าใช้บริการ (̅4.33 = ݔ) ในระดับมาก ในด้านห้องนํ้าสะอาดและเพียงพอ (̅4.17 = ݔ), ด้านมี
สถานที่จัดเก็บทรัพย์สินส่วนตัวของผู้ใช้บริการที่ปลอดภัยและเพียงพอ (̅4.15 = ݔ), ด้านที่จอดรถ
สะดวกสบาย (̅3.81 = ݔ) และด้านมีสถานทีอ่าบนํ้า อบไอนํ้า และอื่น ๆ ที่ทําให้ร่างกายได้ผ่อนคลาย
ครบครัน (̅3.45 = ݔ) เรียงตามลําดับค่าเฉลีย่ 
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ตารางที่ 4.14 : ค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานที่ 
         ออกกําลังกาย ด้านการส่งเสริมการขาย 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย ࢄഥ SD. การแปลผล 
1. การใช้ข้อมูลขา่วสารต่างๆเก่ียวกับโปรแกรม

และอุปกรณ์การออกกําลังกายครบถ้วน 
3.47 .939 มาก 

2. การให้ของสมนาคุณในตามโอกาสต่างๆ 2.90 1.068 ปานกลาง 
3.  การจัดเตรียมโปรแกรมการออกกําลังกายที่   
     เหมาะสมแก่ผู้ใช้บริการ 3.58 1.075 มาก 

4.  การลดราคาค่าสมัครสําหรับการต่ออายุ 
     สมาชิก 

3.56 1.162 มาก 

รวม 3.38 1.061 ปานกลาง 
 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้

บริการสถานทีอ่อกกําลังกายด้านการส่งเสริมการขาย ในระดับปานกลาง (̅3.38 = ݔ) และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นแต่ละด้าน ในระดับมากในด้านการ
จัดเตรียมโปรแกรมการออกกําลังกายที่ เหมาะสมแก่ผูใ้ช้บริการ (̅3.58 = ݔ), ด้านการลดราคาค่า
สมัครสําหรับการต่ออายุสมาชิก (̅3.56 = ݔ) และการใช้ข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ เก่ียวกับโปรแกรมและ
อุปกรณ์การออกกําลังกายครบถ้วน (̅3.47 = ݔ) เรียงตามลาํดับค่าเฉลี่ย นอกจากน้ีผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับปานกลาง ในด้านการให้ของสมนาคุณในตามโอกาสต่าง ๆ 
 (2.90 = ݔ̅)

 
ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานทั้ง 3 ขอ้ จะใช้สถิติทดสอบหาความสัมพันธ์ด้วยการวิเคราะห์แบบ
ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ในการทดสอบ โดยจะทําการทดสอบที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ โดยต้ังสมมติฐาน 3 ข้อไว้ดังน้ี 
 สมมติฐานที ่1 รูปแบบการดําเนินชีวิตส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย  
 สมมติฐานที ่2 แรงจูงใจส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 

สมมติฐานที ่3 รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อก
          กําลังกายแตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.15 : การส่งผลระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารสถานที ่
          ออกกําลังกายค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความเหมาะสมของตัวแปรโดยวิธีการถดถอยเชิง
          พหุคูณ 
 

รูปแบบการดําเนนิชีวิต B Beta T Sig 
การแสดงออกทางด้านพฤติกรรม - .24 - .27 - .490 .624 
การแสดงออกทางด้านความคิด .144 .140 2.577 .010* 
Adjusted R2 = .12, F = 3.490, p < 0.05 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 4.15 แสดงให้เห็นว่ารูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านการแสดงออก
ทางด้านความคิด ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 
0.05 โดยพิจารณาจากค่า Significance ทีม่ีค่า 0.010 ในขณะที่รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านการ
แสดงออกทางด้านพฤติกรรม ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
 
ตารางที่ 4.16 : การส่งผลระหว่างแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารสถานที่ออกกําลังกาย 
          ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความเหมาะสมของตัวแปรโดยวิธีการถดถอยเชิงพหุคูณ 
 

แรงจูงใจ B Beta T Sig 
แรงจูงใจภายใน .169 .152 3.104 0.02* 
แรงจูงใจภายนอก .144 .203 4.134 0.00* 
Adjusted R2 = .071, F = 16.232, p < 0.05 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 4.16 แสดงให้เห็นว่าแรงจูงใจ ประเภทแรงจูงใจภายในและแรงจูงใจ
ภายนอก ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดย
พิจารณาจากค่า Significance ที่แรงจูงใจภายในมีค่า 0.020 และแรงจูงใจภายนอกมีค่า 0.000 
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ตารางที่ 4.17 : การส่งผลระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้ 
          บริการสถานที่ออกกําลังกาย ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความเหมาะสมของตัวแปร โดย
          วิธีการถดถอยเชิงพหุคูณ 
 

ตัวแปรอิสระ B Beta T Sig 
รูปแบบการดําเนินชีวิต .025 .022 .433 .665 
แรงจูงใจ .320 .272 5.465 .000* 
Adjusted R2 = .073, F = 16.682, p < 0.05 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 4.17 แสดงให้เห็นว่าแรงจูงส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อก
กําลังกาย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยพิจารณาจากค่า Significance ที่มีค่า 0.000 ในขณะ
ที่รูปแบบการดําเนินชีวิต ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
 
ตารางที่ 4.18 : การส่งผลระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้ 
          บริการสถานที่ออกกําลังกาย ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความเหมาะสมของตัวแปร โดย
          วิธีการถดถอยเชิงพหุคูณ 
 

สมมุติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมุติฐาน 
สมมติฐานที1่ : รูปแบบการดําเนินชีวิตการดําเนินชีวิตส่งต่อการตัดสินใจใช้ 
                   บริการสถานที่ออกกําลังกาย 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที ่2 : แรงจูงใจส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย สอดคล้อง 
สมมติฐานที ่3 : รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจส่งต่อการตัดสินใจใช้ 
                    บริการสถานที่ออกกําลังกายแตกต่างกัน 

สอดคล้อง 

  
ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตาราง 4.18 สรุปได้ว่า ผลการศึกษาที่สอดคล้องกับสมมติฐาน 

คือสมมติฐานที่ 2 แรงจูงใจส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย และสมมติฐานที่ 3
รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกายแตกต่างกัน 

ในทางตรงกันข้ามผลการศึกษาที่ไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน คือ สมมติฐานที่ 1 รูปแบบการ
ดําเนินชีวิตการดําเนินชีวิตส่งต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล ข้อเสนอแนะ 

 
บทน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา

เปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องที่ผู้วิจัยได้ทําการสืบค้นและนําเสนอไว้ในบทที ่
2 การนําผลการศึกษาไปใช้ในทางปฏิบัติและข้อเสนอแนะสาํหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 
5.1 สรปุผลการศึกษา 

1. ผลสรุปข้อมูลด้านคุณสมบัติของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลสรุปได้ว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 

24 – 35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001 – 25,000 บาท  

2. ผลสรุปตามวัตถุประสงค ์ได้ผลสรุปดังนี ้
  2.1 เพ่ือวิเคราะห์อิทธิผลของรูปแบบการดําเนินชีวิตในแต่ประเภทของกลุ่มผู้บริโภค
ที่เคยใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายในกรุงเทพมหานคร ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ จากศึกษา
ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบถาม มีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เก่ียวข้องกับ การตัดสินใจใช้บริการ
สถานที่ออกกําลังกาย แบ่งเป็น ด้านการแสดงออกทางด้านพฤติกรรม และ ด้านการแสดงออกด้าน
ความคิด โดยสรุปได้ดังน้ี 

2.1.1 รูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออกด้านพฤติกรรม ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ในรายด้านผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นระดับมาก 
ได้แก่ ด้านการออกกําลังกายที่เน้นเสริมสร้างความแข็งแรงให้กับกล้ามเน้ือ (Resistance Exercise), 
ด้านการออกกําลังกายอยู่เสมอ, ด้านงานอดิเรกคือการออกกําลังกาย, ด้านการให้เวลากับการออก
กําลังกายหลังจากทํางาน และด้านการเลือกการออกกําลังกายที่เน้นพัฒนาระบบไหลเวียนโลหิตหัวใจ
และปอด (Cardiovascular Respiratory Exercise) ตามลําดับ และมคีวามคิดเห็นระดับปานกลาง 
ได้แก่ ด้านการออกกําลังกายในวันหยุด 

2.1.2 รูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออกด้านความคิด ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออกทางด้านพฤติกรรมในระดับ
มาก ในรายด้านผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ได้แก่ ด้านการออกกําลังกาย
เหมาะสําหรับคนทุกเพศทุกวัย, ด้านการควรมีการปลูกฝังให้เยาวชนเน้นความสําคัญของการออก
กําลังกาย และด้านการออกกําลังกายจะทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุยืนยาว ตามลําดับ และมี
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ความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ด้านการสนใจศึกษาวิธีการออกกําลังกายที่ถูกต้องและมี
ประสิทธิภาพ และด้านการสนใจติดตามข่าวสารด้านการออกกําลังกายเป็นประจําตามลําดับ 

2.2 เพ่ือวิเคราะห์อิทธิพลแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการสถานที่ออกกําลัง
กายในกรุงเทพมหานครที่มผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการ จากการศึกษาความคิดเห็นของผู้ตอบแบบถาม
มีแรงจูงใจที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจใช้บรกิารสถานที่ออกกําลังกาย แบ่งเป็น ประเภทแรงจูงใจภายใน
และแรงจูงใจนอก โดยสรุปได้ดังน้ี 

2.21 แรงจูงใจ ประเภทแรงจูงใจภายใน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นระดับที่มากที่สุด ในรายด้านผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากที่สุด ได้แก่ ด้านการออก
กําลังกายเพ่ือปรารถนามีรูปร่างที่ดี, ด้านการออกกําลังกายเพ่ือต้องการมีสุขภาพที่ดี, ด้านการออก
กําลังกายเพ่ือให้มีสัดส่วนเหมาะกับการแต่งตัวตามที่ต้องการได้ และด้านการออกกําลังกายเพ่ือ
ต้องการให้มีบุคลิกภาพดี ตามลําดับ และมคีวามคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ด้านการออกกําลังกาย
เพ่ือป้องกันตัวเองจากโรคภัยต่าง ๆ 

2.2.2 แรงจูงใจ ประเภทแรงจูงใจภายนอก พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นระดับปานกลาง ในรายด้าน ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ได้แก่ ด้านการ
ออกกําลังออกกําลังกายเพ่ือให้แข็งแรงสามารถหารายได้มาเลี้ยงดูตนเองได้อย่างมีความสุข 
มีความคิดเห็นระดับปานกลาง ได้แก่ ด้านแรงจูงใจในด้านการออกกําลังกายเพราะเช่ือในคําแนะนํา
จากแพทย์และผู้เช่ียวชาญทางโภชนาการ และด้านการออกกําลังกายเพราะไม่มีค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการ
บริโภคอาหารเสริมสุขภาพ ตามลําดับ และมีความคิดเห็นในระดับน้อย ได้แก่ ด้านการออกกําลังกาย
เพราะค่านิยมในสังคม 

2.3 เพ่ือวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างรูปแบบการดําเนินชีวิตกับแรงจูงใจที่มีผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย จากการศึกษา พบว่ารูปแบบการดําเนินชีวิตและ
แรงจูงใจส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญ 0.05 
 
5.2 การอภิปรายผล 
 ผลการศึกษาทีส่รุปว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออกทางด้านพฤติกรรมไมส่่งผลที่
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย ผลดังกล่าวไม่มีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง 
รูปแบบการดําเนินชีวิต ของ Solomon (1996); Henry Assael (1995); Engel et al. (1993) และ 
Antonides & Raaij (1998) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออก
ทางด้านพฤติกรรมไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
 ผลการศึกษาทีส่รุปว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออกทางด้านความคิดส่งผลที่ต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง รูปแบบการ
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ดําเนินชีวิต ของ Solomon (1996); Henry Assael (1995); Engel et al. (1993) และ Antonides 
& Raaij (1998) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตด้านการแสดงออกทางด้านความคิด
ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย เพราะ การแสดงออกทางด้านความคิด ได้บ่งช้ี
ถึงความสนใจและความคิดเห็นของผู้บริโภค หมายความว่า ผู้บริโภคมีความต้องการท่ีจะเข้าใจและ
เรียนรู้ในเรื่องการออกกําลังกายที่ถูกต้อง และได้ผลลัพธ์ที่ดี รวมถึงให้ความสําคัญที่เกิดขึ้นพร้อมกับ
ความเอาใจใส่เป็นพิเศษ หรอืใส่ใจแบบต่อเน่ืองกับการออกกําลังกาย 

ผลการศึกษาทีส่รุปว่า แรงจูงใจส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย ผล
ดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง แรงจูงใจ ของ Seidenberg (1976); ธน สุนทรายุทธ 
(2551); วิภาพร ลาภสมบูรณ ์(2522); จันทรานี สงวนนาม (2545) และอดุลย์ จาตุรงคกุล (2553) ซึ่ง
สามารถอธิบายได้ว่า แรงจูงใจส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารสถานที่ออกกําลังกาย เพราะ แรงจูงใจ
ประเภทแรงจูงใจ ได้แก่ ความต้องการ ความปรารถนา ความทะเยอยาน ความสนใจพิเศษ และ
ทัศนคติ อีกทั้งแรงจูงใจประแรงจูงภายนอก ได้แก่ เป้าหมาย ความคาดหวัง และความก้าวหน้า ของ
ผู้บริโภคเป็นสิ่งผลักดันจากภายในและภายนอกในตัวบุคคล ส่งผลใหผู้้บรโิภคออกกําลังกาย ซึ่งทําให้
ส่งผลให้ต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
 ผลการศึกษาทีส่รุปว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตและแรงจูงใจส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิาร
สถานที่ออกกําลังกายแตกต่างกัน 
 
5.3 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการนําผลไปใช ้  
 ธุรกิจ หน่วยงาน และองค์กรที่ดําเนินการ เก่ียวกับสถานที่ให้บริการออกกําลังกายสามารถนํา
ผลการศึกษาไปใช้ได้ ดังน้ี 
 จากการศึกษาพบว่า ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความสําคญัต่อการตัดสินใจใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกายในแต่ละด้าน ได้แก่ ด้านคุณภาพของอุปกรณ์การออกกําลังกาย ด้าน
พนักงานมีความสุขภาพอ่อนน้อมขณะให้บริการ ด้านราคาเหมาะสมกับการบริการที่มอบให้ ด้าน
สถานที่ต้ังสะดวกในการเข้าใช้บริการ และด้านการจัดเตรียมโปรแกรมการออกกําลังกาย ดังน้ัน
ผู้ประกอบการหรือผู้ที่สนใจกับเก่ียวกับธุรกิจสถานที่ออกกําลังกาย สามารถนําผลวิจัยดังกล่าว นําไป
ประยุกต์พัฒนาหรือปรับปรุงในกลยุทธ์ทางการตลาดขององค์ที่จะทําใหผู้้บริโภคเป้าหมายตัดสินใจใช้
บริการสถานทีอ่อกกําลังกาย 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีตัดสินใจใช้บรกิารสถานที่ออกกําลังกาย มีความ
คิดเห็นต่อรูปแบบการดําเนินชีวิตด้านแสดงออกทางด้านความคิด ได้แก่ การสนใจติดตามข่าวสารด้าน
การออกกําลังกาย สนใจศกึษาการออกกําลังกายที่ถูกต้อง การออกกําลังกายเหมาะสําหรับคนทุกเพศ
ทุกวัย การออกกําลังกายจะทําให้อายุยืนยาว และควรปลูกฝังให้เยาวชนเน้นความสําคัญของการออก
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กําลังกาย ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในด้านนี้ระดับมาก  ดังนั้นผู้ประกอบการหรือผู้ที่
สนใจกับเก่ียวกับธุรกิจสถานที่ออกกําลังกาย สามารถนําผลวิจัย นําไปประยุกต์พัฒนาการส่งเสริมการ
ขาย การให้ข้อมูลข่าวสาร และกิจกรรมขององค์กรให้บริการสถานที่ออกกําลังกายให้เหมาะกับ
รูปแบบการดําเนินชีวิต ด้านการแสดงออกทางด้านความคิดของผู้บริโภค 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีตัดสินใจใช้บรกิารสถานที่ออกกําลังกาย มีความ
คิดเห็นต่อแรงจูงใจ ในเรื่องการออกกําลังกายเพ่ือปรารถนามีรูปร่างที่ดีมากที่สุด ดังน้ันผู้ประกอบการ
หรือผู้ที่สนใจกับเก่ียวกับธุรกิจสถานที่ออกกําลังกาย สามารถนําผลวิจัยดังกล่าว นําไปประยุกต์พัฒนา
ในกลยุทธ์ทางการตลาด หรือการให้ข่าวสารของโปรแกรมการออกกําลังกายขององค์กร ทราบถึงการ
บริการสถานทีอ่อกกําลังกายตอบสนองกับแรงจูงใจของผูบ้ริโภค 
 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวิจัยครั้งต่อไป 

เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถขยายต่อไปในทัศนะที่กว้างมากข้ึน อันจะเป็นประโยชน์
ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกายหรือปัญหา
อ่ืนที่มีความเกี่ยวข้องกัน ผู้ทาํวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการทําวิจัยคร้ังต่อไป 

แนะนําให้ทําการศึกษาตัวแปรรูปแบบการดําเนินชีวิตในการทําวิจัยคร้ังต่อไป โดยใช้ตัวแปร
และสมมุติฐาน เร่ืองรูปแบบการดําเนินชีวิตที่ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
เน่ืองจากการศึกษาในครั้งน้ี พบว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่
ออกกําลังกาย ซึ่งผลการศึกษาไม่สอดคล้องกับสมมุติฐาน การทําวิจัยคร้ังต่อไปจะทําให้พบสาเหตุและ
เหตุผลของตัวแปรรูปแบบการดําเนินชีวิตส่งผลต่อการตัดสินใจบริการสถานที่ออกกําลังกาย 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง 

รูปแบบการดําเนนิชีวิตและแรงจูงใจที่สง่ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานท่ีออกกําลังกาย 
_____________________________________________________________________ 

แบบสอบถามฉบับน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการทําสารนิพนธ์ของนักศึกษาปริญญาโท 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ หลักสตูรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ซึ่งจัดทําขึ้นเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลมาใช้ใน 
การศึกษา ผู้วิจัยจึงขอความกรุณาในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือความเห็นของท่าน
ให้มากทีสุ่ด เพ่ือความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามจะเก็บเป็น
ความลับ และจะใช้เฉพาะในการวิจัยคร้ังนี้เท่าน้ันขอขอบพระคุณที่ช่วยตอบแบบสอบถามมา ณ 
โอกาสน้ี 

นักศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
_________________________________________________________________________ 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงใน  หรือเติมข้อความลงในช่องว่างตรงตามความเป็นจริง 
1.  เพศ 
   ชาย    หญิง 
2.  อายุ 
  16 – 23 ปี   24-35 ปี  36-45 ปี  มากกว่า 45 ปี    

3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
   ตํ่ากว่าปริญญาตร ี
   ปริญญาตรี 
   สูงกว่าปริญญาตรี   
4. อาชีพ 
   นักเรียน/นักศึกษา   พนักงานรัฐ   พนักงานเอกชน    
   ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย   รับจ้างทั่วไป   เกษียณอายุ 
5.  รายได้เฉลี่ย (ต่อเดือน) 
   12,000 - 15,000 บาท   15,001 – 25,000 บาท  
   25,001 – 45,000 บาท   มากกว่า 45,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 คําถามเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เก่ียวข้องกับการใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความรู้สึก / ความคิดเห็นของท่านมากที่สุด   

รูปแบบการดําเนนิชีวิต 
ระดับความคดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1. การแสดงออกทางด้านพฤติกรรม  
1.1 ท่านออกกําลังกายอยู่เสมอ      
1.2 ท่านให้เวลากับการออกกําลังกายหลังจากทํางาน      
1.3 ท่านให้เวลากับการออกกําลังกายในวันหยุด      
1.4 งานอดิเรกของท่านคือการออกกําลังกาย      
1.5 ท่านเลือกการออกกําลังกายที่เน้นพัฒนาระบบ
ไหลเวียนโลหิต หัวใจ และปอด (Cardiovascular 
Respiratory Exercise) 

     

1.6 ท่านเลือกการออกกําลังกายที่เน้นเสริมสร้างความ
แข็งแรงให้กับกล้ามเน้ือ (Resistance Exercise) 

     

2. การแสดงออกทางด้านความคิด      

2.1 ท่านสนใจติดตามข่าวสารด้านการออกกําลังกาย
เป็นประจํา 

     

2.2 ท่านสนใจศึกษาวิธีการออกกําลังกายที่ถูกต้องและมี
ประสิทธิภาพ 

     

2.3 ท่านคิดว่าหน่วยงานของรัฐควรให้คําแนะนําที่
ถูกต้องเร่ืองการออกกําลังกายให้ประชาชนรับทราบ
อย่างต่อเน่ือง 

     

2.4 ท่านคิดว่าการออกกําลังกายเหมาะสําหรับคนทุก
เพศทุกวัย 

     

2.5 ท่านคิดว่าการออกกําลังกายจะทําให้ทา่นมีอายุยืน
ยาว 

     

2.6 ท่านคิดว่าควรมีการปลูกฝังให้เยาวชนเน้น
ความสําคัญของการออกกําลังกาย 
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ส่วนที่ 3 คําถามเรื่องแรงจูงใจที่เก่ียวข้องกับการใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความรู้สึก / ความคิดเห็นของท่านมากที่สุด   

แรงจูงใจ 
ระดับความคดิเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก
ปาน
กลาง 

น้อย น้อยที่สุด

1. แรงจูงใจภายใน  
1.1 ท่านออกกําลังกายเพ่ือต้องการมีสุขภาพที่ดี      
1.2 ท่านออกกําลังกายเพ่ือปรารถนามีรูปร่างที่ดี      
1.3 ท่านออกกําลังกายเพ่ือต้องการให้มีบุคลิกภาพดี      
1.4 ท่านออกกําลังกายเพ่ือป้องกันตัวเองจากโรคภัย
ต่างๆ 

     

1.5 ท่านออกกําลังกายเพ่ือให้มีสัดส่วนเหมาะกับการ
แต่งตัวตามที่ต้องการได้ 

     

2. แรงจูงใจภายนอก  
2.1 ท่านออกกําลังกายเพราะค่านิยมในสังคม      
2.2 ท่านออกกําลังกายเพราะเช่ือในคําแนะนําจากแพทย์
และผู้เช่ียวชาญทางโภชนาการ 

     

2.3 ท่านออกกําลังกายเพราะไม่มีค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการ
บริโภคอาหารเสริมสุขภาพ 

     

2.4 ท่านออกกําลังกายเพ่ือให้แข็งแรงสามารถหารายได้
มาเลี้ยงดูตนเองได้อย่างมีความสุข 
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ส่วนที่ 4 คําถามเรื่องการตัดสินใจเลือกใช้บริการที่เก่ียวข้องกับการใช้บริการสถานที่ออกกําลังกาย 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับความรู้สึก / ความคิดเห็นของท่านมากที่สุด   

การตัดสนิใจเลือกใช้บริการ ระดับความคดิเห็น 

1. ด้านเครื่องมือและอุปกรณ ์
มาก
ที่สุด 

มาก
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.1 คุณภาพของอุปกรณ์การออกกําลังกาย      
1.2  ความทันสมัยของอุปกรณ์การออกกําลังกาย      
1.3 มีอุปกรณ์ให้เลือกหลายประเภท      
1.4 ชนิดของอุปกรณ์ที่แตกต่างจากที่อ่ืนๆ      

2. ด้านบริการ  
2.1 พนักงานสนใจและเอาใจใส่ผูใ้ช้บริการ      
2.2 พนักงานมีความเข้าใจปัญหาของผู้ใช้บริการเป็น
อย่างดี 

     

2.3 พนักงานมคีวามสุภาพอ่อนน้อม ขณะใหบ้ริการ      
2.4 พนักงานให้การตอบรับได้อย่างประทับใจ      

3. ด้านราคา  
3.1 ราคายุติธรรมเมื่อเปรียบเทียบกับสถานที่บริการ
อ่ืนๆ 

     

3.2  ราคาเหมาะสมกับการบริการที่มอบให ้      
3.3  ราคาเหมาะสมกับรายได้ของผู้ใช้บริการ      
3.4 ราคาเหมาะสมกับเง่ือนไขของการให้บริการ      
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การตัดสนิใจเลือกใช้บริการ ระดับความคดิเห็น 

      4. ด้านสถานที ่
มาก
ที่สุด 

มาก
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

4.1 สถานที่ต้ังสะดวกในการเข้าใช้บริการ      
4.2 มหี้องนํ้าสะอาดและเพียงพอ      
4.3 มสีถานที่จดัเก็บทรัพย์สินส่วนตัวของผู้ใช้บริการที่
ปลอดภัยและเพียงพอ 

     

4.4 มสีถานที่อาบนํ้า อบไอนํ้า และอื่นๆที่ทาํให้ร่างกาย
ได้ผ่อนคลายครบครัน 

     

4.5 ทีจ่อดรถสะดวกสบาย      
5. การส่งเสรมิการขาย  

5.1 การใช้ข้อมูลข่าวสารต่างๆเก่ียวกับโปรแกรมและ
อุปกรณ์การออกกําลังกายครบถ้วน 

     

5.2 การให้ของสมนาคุณในตามโอกาสต่างๆ      
5.3 การจัดเตรยีมโปรแกรมการออกกําลังกายที่ 
เหมาะสมแก่ผูใ้ช้บริการ 

     

5.4 การลดราคาค่าสมัครสําหรับการต่ออายุสมาชิก      
 

++++++ จบแบบสอบถาม ++++++ 
 

ขอขอบคุณในความอนุเคราะห์ 
ผู้วิจัย 
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