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 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผู้ใช้บรกิาร

ภายในศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา 2) ศกึษาความ

ภักดีต่อศูนย์บริการฯ จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการ 3) ศึกษา

ความสมัพนัธข์องรปูแบบการดําเนินชวีติกบัความภกัดศีูนยบ์รกิารฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร และ 4) ศกึษา

ความสมัพนัธข์องทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัความภกัดศีูนยบ์รกิารฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวจิยัเป็นผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ที่เป็นสมาชกิต่อเน่ือง ทัง้ชายและหญงิ ของศูนยน์ันทนาการ 

สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย ประจาํปีงบประมาณ 2559 

จํานวน 310 คน โดยใช้วธิกีารสุ่มแบบหลายขัน้ตอน (Multi-stage Random Sampling) เครื่องมอืที่ใช้

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู เป็นแบบสอบถามที่ผูว้จิยัสรา้งขึน้ มคี่า IOC ระหว่าง 0.67-1.00 และมคี่า

ความเชื่อมัน่เท่ากบั .931 มลีกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ทําการวเิคราะห์

ข้อมูลโดยการหาค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

และเปรยีบเทยีบความภกัดโีดยการทดสอบค่าท ี(t-test) และค่าเอฟ (F-test) และทดสอบ

ความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยใช้วธิีการของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least-

Significant Difference: LSD) การหาค่าสมัประสิทธิส์หสัมพันธ์อย่างง่ายแบบเพียร์สัน และการ

วเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ ผ่านการตรวจสอบและรบัรองจากคณะกรรมการจรยิธรรมการวจิยั

ในมนุษย ์ผลการวจิยัพบว่า 

 1. ผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 11-20 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี

สถานภาพโสด เป็นนักเรยีน / นักศกึษา และมรีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท 

 2. ผู้ใช้บรกิารที่มเีพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้ต่อเดือน

ต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 

โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 3. ผูใ้ชบ้รกิารมรีปูแบบการดําเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม และดา้นความสนใจ โดยรวม

อยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่รปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นกจิกรรม และดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์

กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 4. ผู้ใช้บรกิารมทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา 

ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสญัลกัษณ์ที่เป็น



รปูธรรม โดยรวมอยู่ในระดบัด ีซึง่ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน มคีวามสมัพนัธ์

กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 5. ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรปูธรรม ด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด และด้านสถานที ่สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีาโดยรวมได ้
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 The purposes of this research were to study factors influencing loyalty of members 

of the leisure service centers, the demographics of members, life style and loyalty are 

relations between marketing mix and loyalty. 

 The sample used in this research was 310 male and female members of leisure 

service centers, the Recreation Center, Wisuttharom Swimming Pool, and the Sport Science 

and Exercise Center in the year 2015. The data collecting instrument questionnaire made by 

the researcher. The data was a rating scale (IOC = 0.67-1.00 and reliability = .931), analyzed 

using program to find percentage, mean, and standard deviation and compare loyalty with 

t-test and F-test and contrast significant statistic at .05 level by using Fisher’s least significant 

difference: LSD, Pearson Correlation Coefficient and Multiple Regression Analysis. Audited 

and approved by the Ethics Committee in human research. 

 The results of the research were as follows the main members are female 

students aged between 11-20 years old and obtained bachelor’s degree, single and on 

income minimum at 5,000 per month. 

 Gender, age, education, marital status, occupation and income per month are 

statistic to loyalty overall at .05 level. 

 The life styles for activities and interests have medium level and a loyalty 

relationship the leisure service centers. 

 The marketing mix attitude; product, price, place, promotion, people, process and 

physical evidence have a good overall and a loyalty relationship the leisure service centers. 

 The marketing mix attitudes; physical evidence, promotion and place can predict 

loyalty to the leisure service centers. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

 ปรญิญานิพนธ์ฉบบัน้ีสําเรจ็สมบูรณ์ลุล่วงได้ด้วยด ีด้วยความอนุเคราะห์อย่างดียิง่จาก 

อาจารย์ ดร.สราวุธ ชัยวิชิต อาจารย์ที่ปรึกษาหลักปริญญานิพนธ์ ที่เสียสละเวลาอันมีค่าให้

คําปรกึษา แนะนํา และเสนอแนะแก้ไขขอ้บกพร่องในการจดัทํางานวจิยัทุกขัน้ตอน เพื่อใหป้รญิญา

นิพนธฉ์บบัน้ีเสรจ็สมบรูณ์ ผูว้จิยัขอกราบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ ทีน้ี่ 

 ขอกราบขอบพระคุณ คุณแม่ สุภาภรณ์ ฤทธิก์ลา้ และคุณน้า กนกวรรณ มติรพนัธุต์ระกูล 

ตลอดจนญาตพิีน้่องทุกคนทีค่อยช่วยเหลอืและเป็นกําลงัใจใหต้ลอดมา 

 ขอกราบขอบพระคุณ ดร.กติตพิงษ์ โพธมิ ูอธบิดกีรมพลศกึษา และนายนิวตัน์ ลิม้สุขนิรนัดร ์

รองอธบิดกีรมพลศึกษา ที่กรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมอื 

พร้อมทัง้อนุเคราะห์สถานที่ คือ ศูนย์นันทนาการ กรมพลศึกษา สระว่ายน้ําว ิสุทธารมณ์ 

และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย ทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลูวจิยั 

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยพ์ลศกึษา ที่ได้อบรมสัง่สอนประสทิธิป์ระสาทวชิาความรู้

อนัเป็นประโยชน์แก่ผู้วจิยั และเพื่อนๆ พี่น้องร่วมรุ่นการจดัการกีฬาและนันทนาการ ที่ให้ความ

ช่วยเหลอื ใหค้าํปรกึษา แนะนํา ใหก้าํลงัใจและอยูเ่คยีงขา้งกนัเสมอมา 

 ขอขอบคุณผู้ช่วยการทําวจิยัครัง้น้ี คุณรชัราวไล สว่างอรุณ ทีค่อยช่วยเหลอื เป็นกําลงัใจ 

และผลกัดนัอย่างเต็มกําลงั ทําให้ผู้วจิยัประสบความสําเรจ็มาโดยตลอด รวมทัง้ขอบคุณ อาท กิม 

เฮยีนุ แมค บอล และแพนด้า ที่คอยให้กําลงัใจและอยู่เคยีงขา้งกนัตลอดมา และผู้ที่มไิด้กล่าวมา

ในที่น้ี ผู้วจิยั ขอกราบขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 

 สุดท้ายน้ีคุณประโยชน์ที่ได้จากการวิจยั ผู้วิจยัขอมอบให้แก่บิดา มารดาผู้ให้กําเนิด 

คณาจารยท์ีใ่หค้วามรู ้มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒทีใ่หว้ชิาความรูแ้ละทําใหเ้กดิการศกึษาวจิยัน้ีขึน้ 

 

คมกรชิ ฤทธิก์ลา้   
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บทท่ี 1 

บทนํา 
 

ภมิูหลงั 

 ร ัฐบาลในทุกยุคทุกสมัย ต่างให้ความสําค ัญกับการบริหารประเทศในทุกๆ ด้าน 

โดยมุ่งเน้นพฒันาการทาํงานเพื่อประชาชน และรกัษาผลประโยชน์ของประเทศชาต ิภายใต้หลกั

ธรรมาภบิาลของการบรหิารกจิการบา้นเมอืงทีด่ ียกระดบัขดีสมรรถนะไปสู่ความเป็นเลศิ บูรณาการ

และเพิ่มประสิทธิภาพงานของภาครฐั ประสานการทํางานกับทุกภาคส่วน สร้างความโปร่งใส 

ต่อต้านการทุจริตและประพฤติมิชอบ ให้เป็นที่น่าเชื่อมัน่ศรทัธาของประชาชน (สํานักงาน

คณะกรรมการพฒันาระบบราชการ.  2556: 27) 
 กรมพลศึกษา สังกัดกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในฐานะเป็นองค์กรรัฐบาล

ที่ดําเนินงานเกี่ยวกับด้านการใช้เวลาว่าง (Leisure Organization) ได้กําหนดวิส ัยทัศน์ว่า 

"เป็นองค์กรนําด้านการพลศึกษา กีฬา นันทนาการ วิทยาศาสตร์การกีฬา พัฒนาบุคลากรและ

มาตรฐานสถานกฬีา เพื่อสุขภาพพลานามยั และความสุขของประชาชน" มพีนัธกจิในการดําเนินการ

ดา้นการพลศกึษา การกฬีาขัน้พืน้ฐานและกฬีาเพื่อมวลชน ดา้นนันทนาการ ดา้นวทิยาศาสตรก์ารกฬีา 

และพฒันาบุคลากรด้านการพลศึกษา สุขภาพ การกีฬา นันทนาการ วิทยาศาสตร์การกีฬา 

และสาขาทีเ่กีย่วขอ้ง และมคี่านิยมองคก์รทีใ่หค้วามสาํคญักบังานบรกิารประชาชน ดว้ยประโยคทีว่่า 

"บรกิารมวลประชาชน พัฒนาอย่างยัง่ยืน คืนความสุข รุกงานอย่างมืออาชีพ" (กรมพลศึกษา.  

ออนไลน์) 

 จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับองค์กรการใช้เวลาว่างนัน้ องค์กรการใช้เวลาว่างเป็น

สถาบนัทางสงัคมที่มบีทบาทและหน้าที่ทางสถาบนัต่อบุคคล ครอบครวั สงัคม และประเทศชาต ิ

เป็นสถานที่ส่งเสรมิใหค้วามรู ้ความคดิทางนันทนาการ และเพิม่พูนสตปัิญญา ส่งเสรมิให้ผูเ้ขา้ร่วม

ได้มชีวีติความเป็นอยู่อย่างสุขสมบูรณ์ ทัง้กายและใจ รวมทัง้สุขภาพที่สมบูรณ์แขง็แรง ได้รบั

ความสนุกสนานและเพลดิเพลนิ ตอบสนองความต้องการและความแตกต่างกนัของแต่ละบุคคลได้

อยา่งสมบรูณ์ (สราวุธ ชยัวชิติ.  2552: 92-93) 

 การใหบ้รกิารทางนนัทนาการและการใชเ้วลาว่างนัน้ มอีงคก์รและหน่วยงานทีใ่หบ้รกิารอยู่

มากมาย ซึ่งหน้าที่ความรบัผิดชอบในการให้บริการของแต่องค์กรนั ้น ขึ้นอยู่กับพันธกิจและ

กลุ่มเป้าหมายทีเ่ขา้มารบับรกิารต่างๆ รวมไปถงึหน่วยงานทีอ่งคก์รนัน้ๆ สงักดัอยู่ดว้ย ไม่ว่าจะเป็น

ประเทศสหรฐัอเมรกิา องักฤษ หรอืวา่ประเทศไทย ไดม้กีารแบ่งลกัษณะหน่วยงานในการใหบ้รกิารที่

เหมอืนกนั (วณัฐพงศ์ เบญจพงศ์.  2555: ออนไลน์) โดยแบ่งหน่วยงานการให้บรกิาร 3 รูปแบบ 

ได้แก่ การให้บรกิารของหน่วยงานภาครฐั (Government Sector) คอื องค์กรที่อยู่ภายใต้การ

ดูแลของรฐับาล เช่น เทศบาล จงัหวดั หรอืหน่วยงานส่วนกลาง มุ่งบรกิารให้แก่ประชาชนทุกกลุ่ม 
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การให้บรกิารของหน่วยงานไม่แสวงผลกําไร (Non–Profit Sector) คอื องค์กรที่ไม่ใช่รฐับาลและ

ไม่ใช่หน่วยงานธุรกจิ จดทะเบยีนองคก์รอย่างถูกต้อง ใหบ้รกิารเพื่อประโยชน์สาธารณะ ไม่แสวงหา

ผลกําไร และการให้บรกิารของหน่วยงานธุรกิจ (Commercial Sector) คือ องค์กรที่จดทะเบียน

องคก์รอยา่งถูกตอ้ง ทีจ่ดัตัง้ขึน้เพื่อมุง่หวงัสรา้งผลกําไรจากการใหบ้รกิารของหน่วยงาน 

 เน่ืองดว้ยกรมพลศกึษา เป็นองคก์รทีใ่หบ้รกิารดา้นการใชเ้วลาว่าง (Leisure Organization) 

ในรูปแบบองค์กรรฐับาล (Government Sector) และบรหิารงานราชการในรูปแบบงานด้านสงัคม 

จงึไดจ้ดังานบรกิารไวโ้ดยยดึประชาชนเป็นศูนยก์ลาง สอดคลอ้งนโยบายของรฐับาล เพื่อใหป้ระชาชน

มคีวามพงึพอใจต่อคุณภาพการใหบ้รกิาร เปิดโอกาสใหม้สี่วนร่วมและรบัฟังความคดิเหน็เพื่อนําไป

ปรบัปรุงบรกิาร ตอบสนองความตอ้งการของประชาชน เน้นการบรกิารเชงิรกุทีม่ปีฏสิมัพนัธโ์ดยตรง

ระหว่างภาครฐัและประชาชน การให้บรกิารแบบเบด็เสรจ็อย่างแทจ้รงิ รวมทัง้เสรมิสรา้งวฒันธรรม

การบรกิารทีเ่ป็นเลศิ (สาํนกังานคณะกรรมการพฒันาระบบราชการ.  2556: 31) 
 ทัง้นี้ กรมพลศกึษาได้จดัตัง้ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างภายใต้โครงการ แผนงานของ

กรมพลศกึษาอย่างต่อเน่ือง จดับรกิารให้แก่นักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชน โดยไม่เสยี

ค่าสมคัรเป็นสมาชกิ และเสยีค่าสมคัรเป็นสมาชกิ แต่ไม่ได้มุ่งแสวงหาผลกําไร โดยค่าสมคัรเป็น

สมาชกิจะนําไปใช้ในการบรหิารจดัการภายในศูนยบ์รกิารเท่านัน้ ซึ่งมแีผนปฏบิตักิารอย่างชดัเจน 

เพื่อตอบสนองความต้องการของประชาชน โดยมุ่งเน้นให้ประชาชนได้เข้าร่วมกิจกรรมด้านกีฬา 

นันทนาการ และวิทยาศาสตร์การกีฬา ได้แก่ ศูนย์นันทนาการ สระว่ายน้ําว ิสุทธารมณ์ 

และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย และเพื่อใหก้ารดําเนินงานพฒันาการใหบ้รกิาร

และการรกัษามาตรฐานการใหบ้รกิารของกรมพลศกึษาเกดิความต่อเน่ืองและมปีระสทิธภิาพ ดงันัน้ 

ขา้ราชการ บุคลากร และเจา้หน้าที่ที่รบัผดิชอบงานบรกิารจะต้องสรา้งคุณค่าของงานบรกิารให้มี

คุณภาพ เป็นที่พอใจและทําให้ผู้ใช้บรกิารเกดิการรบัรูถ้งึคุณค่า เกดิความพงึพอใจ ความชอบ 

และความมัน่ใจในตราสนิคา้ โดยใหค้วามช่วยเหลอืหรอืการดําเนินการเพื่อประโยชน์ของผูใ้ชบ้รกิาร 

ไม่ว่าจะเป็นการจดัโปรแกรม หรอืรปูแบบของงานบรกิารต่างๆ ซึง่ตอบสนองตรงความต้องการและ

ความสนใจของผู้ใช้บรกิาร แนวทางการปฏบิตัิงานของผู้ให้บรกิาร การประชาสมัพนัธ์ ตลอดจน

ความร่วมมอื ร่วมแรง ร่วมใจจากเจา้หน้าทีทุ่กระดบั ซึง่จะต้องช่วยกนัขบัเคลื่อนพฒันางานบรกิาร

ใหม้คีุณภาพและมปีระสทิธภิาพ จนเกดิเป็นการบรกิารทีด่ ีซึง่ส่งผลใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดร้บัความประทบัใจ

และเกดิความชื่นชมองคก์ร อนัเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่แีก่องคก์รเบือ้งหลงัความสําเรจ็ของทุกงาน 

เกดิความสมัพนัธ์อย่างใกล้ชดิจากการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ใช้บรกิารกบัผู้ให้บรกิาร จนเกดิเป็น

ความไวว้างใจ กลบัมาใชบ้รกิารซํ้า รวมถงึการบอกต่อและชกัชวนคนใกลช้ดิมาใชบ้รกิาร และยนิดทีีจ่ะ

เสยีค่าใชจ้่ายทีเ่กดิขึน้ต่อศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

ในทา้ยสุด 

 การทีม่นุษยต์้องตรากตราํทํางานหนักตลอดทัง้วนัหรอืสปัดาห ์ทําใหร้่างกายเหน็ดเหน่ือย

เมือ่ยลา้ สมองตงึเครยีด และเบื่อหน่ายต่องานทีท่ํา จงึจาํเป็นทีต่อ้งหาเวลาพกัผ่อนเพื่อเพิม่ประสทิธภิาพ

ในการทํางานใหด้ยีิง่ขึน้ ซึง่ปัจจยัหลายๆ อย่างทีผู่บ้รโิภคเลอืกทีจ่ะใชบ้รกิารนัน้ ขึ้นอยู่ก ับรูปแบบ
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การดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค ซึ่งสามารถทําการวเิคราะห์ไดจ้ากกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ 

จากการทีผู่บ้รโิภคใชเ้วลาและทรพัยากรต่างๆ ในแต่ละวนัๆ ในสิง่แวดลอ้มทีส่นใจและใหค้วามสาํคญั 

(Plummer.  1974) และการทีจ่ะสรา้งความได้เปรยีบในเชงิการแข่งขนันัน้ ต้องอาศยัทัง้ความรู ้ขอ้มูล 

ความสามารถในการวเิคราะห์ถึงความต้องการที่แท้จรงิของผู้บรโิภค การศึกษาส่วนประสมทาง

การตลาดของผลติภณัฑห์รอืการบรกิารนัน้ เพื่อทีจ่ะสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค

ให้ได้ตรงตามความต้องการ ซึ่งผู้บรโิภคในปัจจุบนัจะคํานึงถึงความคุ้มค่าในการซื้อสินค้าอย่าง

ชดัเจนมากขึน้ (ศูนยว์จิยักสกิรไทย.  2552: ออนไลน์) 

 การสรา้งความภกัดใีนตราสนิคา้ (Brand Loyalty) ถอืเป็นกลยุทธท์ี่สําคญัทางการตลาดที่

จะทําใหผู้บ้รโิภคมทีศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้หน่ึง อาจเกดิจากความเชื่อมัน่ การนึกถงึ ตรงใจผูบ้รโิภค 

และเกิดการซื้อซํ้าต่อเน่ือง ดงันัน้ การสร้างความภกัดใีนตราสนิค้าจงึมคีวามจาํเป็นมากกบัทุก

องคก์ร ไมว่่าจะเป็นหน่วยงานภาครฐัหรอืเอกชน ซึง่ความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้สามารถแบ่งไดเ้ป็น 

3 ระดบั (Ferrell; & Hartline.  2011: 204) คอื 1) การจดจาํในตราสนิค้า (Brand Recognition), 

2) การนิยมชมชอบในตราสินค้า (Brand Preference) และ 3) ความมัน่คงในตราสินค้า (Brand 

Insistence) เมื่อผู้บรโิภคเกิดความภกัดต่ีอตราสนิค้า ก็จะก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งถือเป็น

เป้าหมายที่สําคญัทางการตลาด โดยผู้บรโิภคที่มคีวามภกัดทีี่แท้จรงิในตราสนิค้า คอืผู้บรโิภคที่มี

ความภกัดทีัง้ในดา้นทศันคตแิละในดา้นพฤตกิรรม หากผูบ้รโิภคมคีวามภกัดใีนตราสนิคา้แลว้กเ็ป็น

การยากทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้อื่นๆ 

 ดว้ยเหตุน้ี ผู้วจิยัจงึมคีวามต้องการทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร

ภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา เพื่อเป็นประโยชน์

ต่อผู้รบัผดิชอบและผู้ที่เกี่ยวขอ้งทุกฝ่ายในการนําผลการวจิยัไปใช้เป็นแนวทางนําไปสู่การพฒันา

คุณภาพการใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

และการจดัทําแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของกรมพลศกึษา อกีทัง้เพื่อให้ทราบถงึกระบวนการคุณภาพ

การให้บรกิารที่สามารถสรา้งความพงึพอใจแก่ผู้รบับรกิารให้เกดิความภกัดต่ีอการใช้บรกิารภายใน

ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ในฐานะองคก์รด้านการ

ใชเ้วลาว่าง (Leisure Organization) ในรปูแบบองคก์รรฐับาล (Government Sector) ต่อไป 
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 

  1. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

  2. เพื่อศึกษาความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกีฬา จําแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บรกิาร ได้แก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 
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  3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ของรูปแบบการดําเนินชวีติ กบัความภกัดศีูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของผูใ้ชบ้รกิาร 

  4. เพื่อศกึษาความสมัพนัธข์องทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดกบัความภกัดี

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 

ความสาํคญัของการวิจยั 
 ทาํใหท้ราบถงึปัจจยัดา้นต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา เพื่อเป็นประโยชนต่อกรมพลศกึษา

และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องที่รบัผดิชอบและดูแลศูนย์บรกิารในการกําหนดและวางแผนกลยุทธ์ 

เพื่อทําการพฒันาและออกแบบปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาด ให้ผู้ใช้บรกิารมคีวามภกัดต่ีอ

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ใหม้ากทีสุ่ด 

 

ขอบเขตของการวิจยั 
 การวจิยัน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิาร 

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 ประชากร 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ที่เป็นสมาชกิทัง้ชายและหญงิ ของศูนยน์ันทนาการ, สระว่ายน้ํา

วิสุทธารมณ์ และศูนย์วิทยาศาสตร์การกีฬาและการออกกําลงักาย ประจําปีงบประมาณ 2559 

จาํนวน 1,603 คน (ขอ้มลู ณ วนัที ่27 มนีาคม 2559) (กรมพลศกึษา.  2559: ออนไลน์) 
 กลุ่มตวัอย่าง 

  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ที่เป็นสมาชกิต่อเน่ือง ทัง้ชายและหญงิ ของศูนยน์ันทนาการ, 

สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย ประจาํปีงบประมาณ 2559 

ซึ่งกําหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยเปรยีบเทยีบจากตารางประมาณการกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง

ของเครจซีแ่ละมอรแ์กน (Krejcie; & Morgan.  1970) ทีป่ระชากรจาํนวน 1,600 คน ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง

จาํนวน 310 คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มแบบหลายขัน้ตอน (Multi-stage Random Sampling) 
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 ตวัแปรท่ีศึกษา 

  1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

   1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 

    1.1.1 เพศ 

    1.1.2 อาย ุ

    1.1.3 ระดบัการศกึษา 

    1.1.4 อาชพี 

    1.1.5 สถานภาพสมรส 

    1.1.6 รายไดต่้อเดอืน 

   1.2 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย 

    1.2.1 กจิกรรม 

    1.2.2 ความสนใจ 

   1.3 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

    1.3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์

    1.3.2 ดา้นราคา 

    1.3.3 ดา้นสถานที ่

    1.3.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

    1.3.5 ดา้นบุคลากร 

    1.3.6 ดา้นกระบวนการ 

    1.3.7 ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

  2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีาของผูใ้ชบ้รกิาร ประกอบดว้ย 

   2.1 การจดจาํในตราสนิคา้ 

   2.2 การนิยมชมชอบในตราสนิคา้ 

   2.3 ความมัน่คงต่อตราสนิคา้ 

 

 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

  1. รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการดําเนินชวีติของผู ้ใช้บรกิาร 

ต่อความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ซึง่แสดง

ออกมาในรปูของกจิกรรมและความสนใจ 

   1.1 กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกบัการใช้เวลาว่าง หมายถึง ปฏกิิรยิาที่แสดงออก

ในการเขา้ร่วมกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการใช้เวลาว่าง ความชอบเล่น ทํากจิกรรม ดูการแข่งขนั 

สรรหา และเขา้รว่มกจิกรรมกฬีา นนัทนาการ 
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   1.2 ความสนใจในเรื่องการใช้เวลาว่าง หมายถึง สิ่งที่บุคคลชื่นชอบและ

ให้ความสนใจในเรื่องที่เกี่ยวข้องกบัการใช้เวลาว่าง สนใจการติดตามข่าวสาร ความเคลื่อนไหว 

องคค์วามรูเ้กีย่วกบักฬีา นนัทนาการ และการใชเ้วลาว่าง 

  2. ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ความรูส้กึและความคดิส่วนตวั

ของผู้ใช้บรกิารที่มตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา 

ซึ่งเกิดจากการเรยีนรู้ประสบการณ์ทัง้ทางตรงและทางอ้อม เป็นการแสดงออกทางอารมณ์ว่า 

ชอบหรอืไม่ชอบ ทางบวกหรอืทางลบ ด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

   2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ความคิดเห็น ความรู้ส ึกนึกค ิด

ของผู้ใช้บริการเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินงานของศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา มเีครื่องมอืหรอือุปกรณ์ให้บรกิารที่ได้มาตรฐาน มกีารบํารุงรกัษา

อยา่งสมํ่าเสมอ เพยีงพอต่อความต้องการ รกัษามาตรฐานของศูนยบ์รกิาร รวมถงึจดัหาหรอืเพิม่เตมิ

อุปกรณ์ใหเ้พยีงพอต่อความตอ้งการอยูเ่สมอ 

   2.2 ดา้นราคา (Price) หมายถงึ ความคดิเหน็ ความรูส้กึนึกคดิของผูใ้ชบ้รกิารที่

มต่ีอค่าใชจ้่ายต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีา โดยพจิารณาถงึความเหมาะสม มกีารเก็บค่าบรกิารในอตัราเหมาะสม แสดงอตัราค่าบรกิาร

ทีช่ดัเจน 

   2.3 ด้านสถานที่ (Place) หมายถึง ความคดิเหน็ ความรูส้กึนึกคดิของผู้ใช้บรกิาร

เกี่ยวกับลักษณะของศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเทีย่วและ

กฬีา ทัง้ทาํเลที่ตัง้ บรรยากาศ และสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ สามารถสงัเกตไดง้่าย เดนิทาง

สะดวก รวดเรว็ มสีิง่อํานวยความสะดวกรองรบั เพยีงพอ กวา้งขวาง มไีฟส่องสว่างโดยรอบ 

   2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ ความคดิเหน็ ความรูส้กึ

นึกคดิของผู้ใช้บรกิารเกี่ยวกบัการส่งเสรมิการตลาดของศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อกระตุ้นและจงูใจให้ผูใ้ชบ้รกิารเกดิการตดัสนิใจ

มาใชบ้รกิาร มกีารจดัทําการประชาสมัพนัธ ์มช่ีองทางการสื่อสารทีห่ลากหลาย มกีารจดัทําปรบัปรุง

บอรด์ประชาสมัพนัธข์่าวสาร องคค์วามรูต้่างๆ ทีน่่าสนใจและทนัต่อเหตุการณ์ มกีารจดัโปรโมชัน่

ลดอตัราค่าบรกิาร และจดัใหม้บีรกิารดา้นอื่นๆ 

   2.5 ดา้นบุคลากร (People) หมายถงึ ความคดิเหน็ ความรูส้กึนึกคดิของผูใ้ช้บรกิาร

เกี่ยวกับคุณลักษณะของบุคลากรในการบรกิารของศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา เจ้าหน้าที่มคีวามรู้ ความสามารถเพยีงพอ มมีนุษยสมัพนัธ์ด ี

มปีระสบการณ์ มคีวามเป็นมอือาชพีในการใหบ้รกิาร และมเีจา้หน้าทีค่อยดแูลทําความสะอาดอยู่เสมอ 

   2.6 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ความคดิเห็น ความรู้สกึนึกคดิ

ของผู้ใช้บรกิารเกี่ยวกบักระบวนการบรกิารที่มคีุณภาพอนัทําให้เกดิความประทบัใจแก่ผู้ใช้บรกิาร

ประกอบดว้ย ขัน้ตอน วธิกีารดําเนินการ กลไก กจิกรรม (กระบวนการในการจดัการกลุ่มผูใ้ช้บรกิาร) 
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มช่ีองทางติดต่อสื่อสารที่สะดวก มป้ีายแนะนําที่ชดัเจน มขี ัน้ตอนการให้บรกิารที่ชดัเจน รวมถึง

การเตรยีมความพรอ้มและอุปกรณ์แก่ปัญหาหากเกดิเหตุรา้ย มกีารรกัษาความปลอดภยัทีเ่ป็นระบบ 

   2.7 ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (Physical Evidence) หมายถงึ ความคดิเหน็ 

ความรูส้กึนึกคดิของผู้ใช้บรกิารเกี่ยวกบัตรากรมพลศกึษาหรอื mascot ที่เป็นรูปธรรม สามารถ

จบัตอ้งได ้และงา่ยต่อการจดจาํ มกีารจดัหรอืตกแต่งพืน้ทีเ่พื่อสรา้งบรรยากาศในการใชบ้รกิาร พืน้ที่

เพียงพอสําหรบัรองรบัให้บรกิาร จดัระบบการรกัษาความสะอาด มกีารจดัทําป้ายแสดง ขัน้ตอน 

บอกตําแหน่งเพื่อความสะดวกในการใชบ้รกิาร รวมถงึเครือ่งแบบเจา้หน้าทีท่ีใ่หบ้รกิารทีเ่หมาะสม 

  3. ความภักดีต่อศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการ

ท่องเท่ียวและกีฬา หมายถึง ความผูกพันและทัศนคติเชิงบวกจากประสบการณ์ ความเชื่อ 

ความชอบของผู้ใช้บรกิารที่มต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกีฬา ซึ่งผู ้ใช้บรกิารมแีนวโน้มความตัง้ใจที่จะซื้อซํ้าและให้การสนับสนุนศูนย์บรกิารฯ 

อยา่งสมํ่าเสมอต่อเน่ือง ประกอบดว้ย 

   3.1 การจดจําในตราสินค้า (Brand Recognition) หมายถึง ความสามารถใน

การระลกึถงึและจดจาํในตราสนิคา้ขององคก์รหรอืคุณลกัษณะภายนอกของตราสนิคา้ทีผู่ใ้ชบ้รกิารรูจ้กั 

เคยเหน็ เคยได้ยนิ และจดจําในตราสนิค้าได้ โดยการสื่อสาร การประชาสมัพนัธ ์หรอืการทําตลาด

รปูแบบต่างๆ 

   3.2 การนิยมชมชอบในตราสินค้า (Brand Preference) หมายถึง การสร้าง

ความรูส้กึชื่นชอบ พอใจ นิยมชมชอบในตราสนิคา้มากกว่าตราสนิคา้อื่นๆ ในตลาดเดยีวกนั เน่ืองมาจาก

การทีผู่ใ้ชบ้รกิารมปีระสบการณ์ในการใชบ้รกิารและเกดิความพอใจจากการจดัโปรโมชัน่หรอืขอ้เสนอ

ทีด่กีว่าตราสนิคา้อื่นๆ 

   3.3 ความมัน่คงในตราสนิคา้ (Brand Insistence) หมายถงึ ความหนักแน่น มัน่คง

ในตราสนิคา้ ไม่ยอมเปลีย่นแปลงหรอืยอมรบัตราสนิคา้อื่นทดแทน อกีทัง้พยายามคน้หาและใชบ้รกิาร

ในตราสนิคา้ทีต่อ้งการ ไมล่งัเลใจทีจ่ะใชบ้รกิารตราสนิคา้นัน้ และเกดิการใชบ้รกิารซํ้าอยา่งต่อเน่ือง 

  4. ผู้ใช้บริการ หมายถงึ เดก็ เยาวชน และประชาชน ที่มคีวามต้องการรบับรกิาร 

มอีํานาจในการซื้อบรกิาร และที่มารบับรกิารโดยตรงภายในศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา และเป็นสมาชกิต่อเน่ือง 

  5. ศนูยบ์ริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

หมายถงึ หน่วยบรกิารการใช้เวลาว่างของกรมพลศกึษา ด้านกฬีา นันทนาการ วทิยาศาสตรก์ารกฬีา 

และการพฒันาบุคลากรทางการกีฬา สําหรบับรกิารแก่เด็ก เยาวชน และประชาชน ประกอบด้วย 

ศูนย์นันทนาการ, สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนย์วทิยาศาสตร์การกีฬาและการออกกําลงักาย 

ซึง่ศูนยบ์รกิารมุง่เน้นการใหบ้รกิารเพื่อส่งเสรมิดา้นสุขภาพและการมสีุขภาวะทีด่ขีองผูใ้ชบ้รกิาร 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพประกอบ 1: กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศกึษา 

- อาชพี 

- สถานภาพสมรส 

- รายไดต่้อเดอืน 

 

 

 

 

ความภกัดีต่อศนูยบ์ริการ 

การใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเท่ียว 

และกีฬา ของผูใ้ช้บริการ 

ประกอบดว้ย 

   - การจดจาํในตราสนิคา้ 

   - การนิยมชมชอบในตราสนิคา้ 

   - ความมัน่คงในตราสนิคา้ 
 

(O.C. Ferrell and Michael D. 

Hartline. 2011) 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลติภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นสถานที ่

- ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

- ดา้นบุคลากร 

- ดา้นกระบวนการ 

- ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

(Booms, B.; & Bitner, M.J. 1981) 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต 

- กจิกรรม 

- ความสนใจ 

(Plummer, Joseph T. 1974) 
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สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา แตกต่างกนั 

 2. รปูแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ ด้านกจิกรรม และด้านความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบั

ความภักดีต่อศูนย์บร ิการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 3. ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านสถานที ่

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม 

มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีาของผูใ้ชบ้รกิาร 



 บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้

ต่อไปน้ี 

 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัตราสนิคา้และความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

  1.1 ความหมายของตราสนิคา้ 

  1.2 ความสาํคญัของตราสนิคา้ 

  1.3 องคป์ระกอบของตราสนิคา้ 

  1.4 ความหมายของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

  1.5 ความสาํคญัของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

  1.6 ระดบัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

  1.7 แนวคดิการวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

  2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

  2.2 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 

  2.3 การพฒันาคุณภาพงานบรกิาร 

 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ

  3.1 ความหมายของทศันคต ิ

  3.2 องคป์ระกอบของทศันคต ิ

  3.3 หน้าทีข่องทศันคต ิ

  3.4 การเปลีย่นแปลงทศันคต ิ

  3.5 ความสมัพนัธข์องทศันคตแิละพฤตกิรรม 

 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัรปูแบบการดําเนินชวีติและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

  4.1 ความหมายของรปูแบบการดาํเนินชวีติ 

  4.2 แบบของการใชช้วีติ 

  4.3 การวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 

  4.4 ความหมายของผูบ้รโิภค 

  4.5 ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

  4.6 ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
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 5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัองคก์รดา้นการใชเ้วลาว่าง 

  5.1 องคก์รการใชเ้วลาว่าง 

  5.2 หน้าทีส่ําคญัขององคก์รการใชเ้วลาว่าง 

  5.3 ระบบการใหบ้รกิารขององคก์รการใชเ้วลาว่าง 

 6. ขอ้มลูเกีย่วกบักรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

  6.1 ประวตักิรมพลศกึษา 

  6.2 ขอ้มลูเกีย่วกบัศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

 7. งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง 

  7.1 งานวจิยัต่างประเทศ 

  7.2 งานวจิยัในประเทศ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตราสินค้าและความภกัดีต่อตราสินค้า 

 ความหมายของตราสินค้า 

 ตราสนิคา้ หรอื “แบรนด”์ (Brand) ถอืเป็นสิง่ที่มบีทบาทและมคีวามสําคญัต่อสนิคา้ เน่ืองจาก

มคีู่แข่งมากขึน้ จงึมคีวามจาํเป็นทีจ่ะตอ้งสรา้งสญัลกัษณ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงขึน้มาเป็นตวัแทนของสนิคา้

ทีแ่สดงถงึเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เพื่อทาํใหส้นิคา้นัน้มคีวามแตกต่างและโดดเด่นจากสนิคา้อื่น ส่งผลให้

ผู้บรโิภคซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมาย สามารถรบัรูแ้ละจดจําข้อมูลเกี่ยวกบัสนิค้าได้ง่ายขึ้น ซึ่งจะนําไปสู่

การตดัสนิใจซือ้ในทีสุ่ด 

 คอทเลอร ์(Kotler.  2000) กล่าวว่า ตราสนิคา้ หมายถงึ ชื่อ, คํา, สญัลกัษณ์, การออกแบบ 

ที่จะบอกว่าสนิค้าหรอืบรกิารหน่ึงๆ เป็นของใคร และมคีวามแตกต่างจากคู่แข่งอย่างไร ประกอบด้วย

คุณลกัษณะ 4 ประการ คอื รปูลกัษณ์ภายนอกหรอืคุณลกัษณะ (Attribute), คุณประโยชน์ (Benefit), 

มลูค่า (Value) และบุคลกิภาพของตราสนิคา้ (Personality) 

 ชูลทซ์ และ ชูลท์ซ (Schultz; & Schultz.  2004) กล่าวว่า ตราสนิคา้ หมายถงึ ชื่อ เครือ่งหมาย

ทางการคา้ สญัลกัษณ์หรอืการออกแบบต่างๆ ทีเ่ป็นการระบุถงึสนิคา้หรอืบรกิารของผูข้าย และเพื่อ

ทําใหส้นิคา้ของตนเองแตกต่างจากคู่แข่งขนั ต้องมกีารจดัการผ่านความชํานาญในการส่งเสรมิการตลาด 

และทําใหเ้ขา้ไปอยู่ในใจของลกูคา้ เพื่อใหเ้กดิการยอมรบัในคุณค่าและคุณสมบตัทิีก่ําหนดไวท้ัง้สิง่ที่

สมัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้

 พคิตนั และ โบรเดอรคิ (Pickton; & Broderick.  2005) กล่าวว่า ตราสนิคา้ เป็นผลรวมของ

คุณค่าทีจ่บัต้องไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้เป็นไดท้ัง้ชื่อ คาํ สญัลกัษณ์ การออกแบบและทุกสิง่ทีผู่บ้รโิภคมี

ประสบการณ์ร่วมผ่านสิง่ทีผู่ส้รา้งตราสนิคา้รายนัน้ทําการสื่อสารออกมา โดยผูบ้รโิภคจะทําความเขา้ใจ

กบัสิง่เหล่านัน้ที่เชื่อมโยงตราสนิคา้เขา้กบัผูบ้รโิภคเองก่อนจะนําสู่กระบวนการตดัสนิใจซื้อ รวมทัง้

จะฝังรากเป็นความเชื่อและความคาดหวงัทีม่ต่ีอตราสนิคา้หรอืบรษิทัผูผ้ลติสนิคา้นัน้ต่อไป 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 407) กล่าวว่า ตราสนิค้าเป็นคําสญัญาของผู้ขายทีจ่ะ

ส่งมอบลกัษณะผลประโยชน์และบรกิาร รวมถงึการรบัประกนัคุณภาพ โดยสามารถสื่อความหมายได ้
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6 ระดบั คอื คุณลกัษณะของสนิคา้ (Attributes), คุณสมบตัหิรอืคุณลกัษณะทีแ่น่ชดัของผลติภณัฑ ์

ทีเ่ชื่อมโยงถงึคุณประโยชน์ (Benefits), ก่อใหเ้กดิคุณค่า (Value), วฒันธรรม (Culture), มบุีคลกิภาพ 

(Personality) ของสนิคา้ และสื่อถงึลกัษณะของผูใ้ช ้(User) ดว้ย 

 บุปผา ลาภะวฒันาพนัธ์ (ออนไลน์) กล่าวว่า ตราสนิค้า หมายถึง ทุกอย่างที่สนิค้ามอียู่

ทัง้หมด ตลอดจนความรู้สึกบางอย่างที่ผู้บรโิภคมีกับสินค้าหรอืตราสินค้านัน้ๆ โดยเป็นเรื่องที่

เกี่ยวกบับุคลกิภาพ (Personality), ความน่าเชื่อถอื (Trust / Reliability), ความมัน่ใจ (Confidence), 

สถานภาพ (Status), ประสบการณ์ (Share experience) และความสมัพนัธ ์(Relationship) 

 จากข้อมูลดังกล่าว สามารถสรุปได้ว่า ตราสินค้า หมายถึง สัญลักษณ์อันเป็นที่รวม

ความรู้สกึของผู้บรโิภคที่มตี่อสนิค้าอย่างใดอย่างหน่ึง ทัง้ในแง่ของลกัษณะทางกายภาพ ชื่อ 

บรรจุภณัฑ ์ราคา ความเป็นมา ชื่อเสยีง วถิทีาง การสื่อสารของสนิค้าทัง้มวล และหมายรวมไปถงึ

ประสบการณ์ที่ผู้บรโิภคมีต่อแนวทางการดําเนินธุรกิจของสินค้านั ้นด้วย ตราสินค้าถือเป็น

ความสมัพันธ์ระหว่างผู้บรโิภคกับสินค้าอย่างใดอย่างหน่ึง ในทุกแง่มุมของสินค้านัน้ๆ รวมกัน 

ก่อใหเ้กดิความประทบัใจแก่ผูบ้รโิภค 

 

 ความสาํคญัของตราสินค้า 

 ความสําคัญของตราสินค้า เป็นข้อได้เปรยีบทางการตลาดของการมีตราที่แข็งแกร่ง 

(Marketing advantages of strong brands) มดีงัน้ี (Keller.  2008: 49) 

 1. ลกูคา้สามารถรบัรูเ้กีย่วกบัการทาํงานของผลติภณัฑไ์ดด้ขี ึน้ 

 2. ลกูคา้มคีวามภกัดต่ีอตราเพิม่ขึน้ 

 3. ลดอทิธพิลของกจิกรรมการตลาดของคู่แขง่ 

 4. ลดอทิธพิลของวกิฤตการณ์การตลาดลดลง 

 5. มกีําไรมากขึน้ 

 6. ผูบ้รโิภคมคีาํถามต่อราคาน้อย 

 7. ไดร้บัความรว่มมอืและสนบัสนุนจากคนกลางมากขึน้ 

 8. ประสทิธผิลการสื่อสารการตลาดเพิม่ขึน้ 

 9. โอกาสในการใหส้มัปทานและสทิธทิางการคา้มมีากขึน้ 

 10. โอกาสในการขยายตราเดมิมมีากขึน้ 

 หน้าทีข่องตราสนิคา้ (Brand function) เป็นการนําเสนอผลประโยชน์ดา้นหน้าทีข่องสนิคา้

ให ้กบัผู ้บรโิภค โดยผลประโยชน์นี ้จะต ้องดเีท่ากบัหรอืมากกว่าคู ่แข ่งขนั จะต ้องนําเสนอ

ผลประโยชน์ทัง้ในด้านเหตุผลและด้านอารมณ์ ซึ่งผลประโยชน์ทัง้สองน้ีจะต้องสอดคล้องกนั 

เพื่อนําเสนอตราสนิคา้ทีม่ลีกัษณะเป็นหน่ึงเดยีว 
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 บทบาทของตราสนิค้า (Brand roles) ตราที่ประสบความสําเรจ็ คอื การเป็นหุ้นส่วนแห่ง

ชยัชนะระหว่างนกัการตลาดของบรษิทัหรอืผูผ้ลติและลกูคา้ ดงัน้ี 

 1. ตรามบีทบาทต่อลกูคา้ ดงัน้ี 

  1.1 แสดงถึงแหล่งที่มาของผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร (Identification of source of product) 

ตราสนิคา้จะแสดงถงึแหล่งทีม่าของผลติภณัฑห์รอืบรกิารว่ามาจากองคก์รใด 

  1.2 แสดงถึงความรับผิดชอบของผู้ผลิตผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Assignment of 

responsibility to product maker) ทาํใหผู้บ้รโิภคสบายใจในการซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร 

  1.3 เป็นผู้รบัประกนัผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร (Endorser) ตราสนิค้าจะเป็นสิง่สนับสนุน

และสรา้งความน่าเชื่อถอื คอื เป็นตวัแทนขององคก์ร ซึง่จะตอ้งสอดคลอ้งกบัวฒันธรรมและค่านิยม 

  1.4 ทําให้ลดต้นทุนของผู้บรโิภค (Search cost reducer) ตราสนิค้าที่เชื่อถอืได้จะทํา

ใหไ้มเ่สยีเวลาหาสนิคา้จากองคก์รอื่น และยงัลดค่าใชจ้า่ยของผูบ้รโิภคอกีดว้ย 

  1.5 เป็นสญัลกัษณ์ด้านความเชื่อถอื (Symbolic device) ตราสนิค้าแสดงลกัษณะและ

คุณสมบัติต่างๆ ของผลิตภัณฑ์หรอืบรกิารต่อผู้บรโิภคใน 3 ลักษณะ คือ 1) สินค้าที่สามารถ

ตรวจสอบได้ (Search goods) จากขนาด สี รูปแบบ และส่วนประกอบของสินค้า, 2) สินค้าที่มี

ประสบการณ์ (Experience goods) คอื คุณสมบตัขิองสนิค้าที่ไม่สามารถประเมนิหรอืตรวจสอบ

ได้ด้วยการทดลองใช้สนิค้า และ 3) สนิค้าที่มคีวามน่าเชื่อถือ (Credence goods) คอื คุณสมบตัิ

ของสนิคา้ทีย่ากจะเรยีนรูไ้ด ้เช่น การประกนั 

  1.6 เป็นสิง่เรา้ใหผู้บ้รโิภคซือ้ (Driver) 

  1.7 เป็นสญัญาณแห่งคุณภาพและคุณค่า (Signal of quality) 

  1.8 แสดงประโยชน์ของตราใหแ้ก่ผูบ้รโิภค (Brand benefits) 

  1.9 เป็นการทําให้ผู้บรโิภคลดความเสี่ยง (Risk reducer) ผู้บรโิภคจะซื้อตราที่ไว้ใจ 

ทาํใหล้ดความเสีย่งจากสนิคา้ทีไ่มม่คีุณภาพ 

 2. ตรามบีทบาทต่อผูผ้ลติหรอืองคก์ร ดงัน้ี 

  2.1 ทาํใหค้วบคุมหรอืตดิตามผลไดง้า่ย (Means of identification to simplify handling 

or tracing) คอื จะช่วยเรือ่งการบนัทกึสนิคา้คงเหลอืและทางบญัช ีทาํใหง้่ายต่อการควบคุม 

  2.2 ได้รบัการปกป้องตามกฎหมาย (Means of legally protecting unique features) 

เพราะตราสนิค้าที่มเีอกลกัษณ์จะสามารถจดลขิสทิธิส์ทิธบิตัรเป็นทรพัยส์นิทางปัญญาของเจา้ของ

ตราได ้

  2.3 เป็นสัญญ าณ ของคุณ ภาพที่ผู้บริโภคพึงพอใจ (Signal of quality level to 

satisfied customers) 

  2.4 เป็นการมอบผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลกัษณ์ซึ่งต่างจากตราสินค้าอื่นให้กับผู้บรโิภค 

(Means of endowing products with unique associations) 

  2.5 สรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั (Source of competitive advantage) 
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  2.6 สร้างผลตอบแทนทางการเงนิ (Source of financial returns) คือ เมื่อตราสินค้า

แขง็แกรง่ องคก์รจะตัง้ราคาทีส่งูได ้

  2.7 เป็นการอธบิายถงึสิง่ทีนํ่าเสนอต่อผูบ้รโิภค (Describe offerings) 

  2.8 เป็นการนําเสนอโครงสรา้งและความชดัเจนของผลติภณัฑ ์(Structure and clarify 

offerings) 

  2.9 ทาํใหเ้กดิโอกาสในการขยายตราสนิคา้ (Support extensions) 

 จากขอ้มูลดงักล่าว สามารถสรุปได้ว่า ความสําคญัของตราสนิค้า ถอืเป็นขอ้ได้เปรยีบ

ทางการตลาด เป็นการนําเสนอผลประโยชน์ด้านหน้าที่ของสนิค้าให้กบัผู้บรโิภคทัง้ในด้านเหตุผล

และด้านอารมณ์ ทําใหผู้บ้รโิภคสามารถรบัรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑไ์ดด้ขี ึน้และก่อให้เกดิความภกัดต่ีอ

ตราเพิม่ขึน้ มปีระสทิธผิลการสื่อสารการตลาด ซึง่ตราสนิคา้นัน้มบีทบาททัง้ต่อผูบ้รโิภคและผูผ้ลติ 

 

 องคป์ระกอบของตราสินค้า 

 ลกัษณะของตราสนิค้าและความแตกต่างระหว่างตราสนิค้าและผลติภณัฑ์ จะสงัเกต

ได้ว่า "ผลติภณัฑ"์ จะมคีวามหมายที่แคบกว่า "ตราสนิคา้" กล่าวคอื ผลติภณัฑ์เป็นส่วนหน่ึงของ

ตราสนิคา้เท่านัน้ ตราสนิคา้จะเป็นลกัษณะของผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ ประโยชน์หลกั คุณสมบตั ิคุณภาพ 

และการใช้ประโยชน์ รวมถงึลกัษณะอื่นๆ ของตราสนิค้าที่ทําให้เกดิความแตกต่างจากตราสนิค้าอื่นๆ 

ซึ่งได้ร ับการออกแบบเพื่อให้ผูบ้รโิภคเกิดความพึงพอใจด้านเหตุผล ได้แก่ การทํางานของ

ตราสนิคา้ การมสีญัลกัษณ์ที่เพิม่มากขึน้ และความพงึพอใจดา้นอารมณ์ ซึง่เกี่ยวขอ้งกบัตราสนิคา้นัน้ 

ดงัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ.  2552) 

 1. ลกัษณะของผลติภณัฑ ์(Product characteristics) เป็นคุณลกัษณะต่างๆ ของผลติภณัฑ ์

ไดแ้ก่ 

  1.1 ประโยชน์หลกั เป็นประโยชน์พื้นฐานของผลติภณัฑ์หรอืบรกิารที่ผู้บรโิภค

ไดร้บัจากการซือ้โดยตรง 

  1.2 รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์เป็นลกัษณะทางกายภาพทีผู่บ้รโิภคสมัผสัหรอืรบัรูไ้ด ้

  1.3 คุณภาพ เป็นการวดั โดยใช้วธิทีี่เป็นมาตรฐานและเป็นไปตามความคาดหวงั

ของลกูคา้ 

  1.4 การใชป้ระโยชน์ เป็นคุณภาพทีก่ําหนดสาํหรบัการใชง้านของสนิคา้และบรกิาร 

 2. ลกัษณะอื่นของตราสนิคา้ (Brand’s other characteristics) ประกอบดว้ย 

  2.1 ความเกี่ยวขอ้งกบัองคก์ร (Organizational associations) เป็นความผูกพนัของ

ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอองคก์ร 

  2.2 ลักษณะบุคลิกตราสินค้า (Brand personality) เป็นลักษณะทางกายภาพของ

ผลติภณัฑท์ีก่ําหนดขึน้ ซึง่มคีวามสมัพนัธก์บัลกัษณะนิสยัของผูบ้รโิภค 

  2.3 สญัลกัษณ์ตราสนิคา้ (Symbols) เป็นเครือ่งหมายทีแ่สดงลกัษณะของตราสนิคา้ใด

ตราสนิคา้หน่ึง 
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  2.4 ความสัมพันธ์ระหว่างตราสินค้ากับผู้บริโภค (Brand-customer relationships) 

เป็นความเกีย่วขอ้งระหว่างตราสนิคา้กบัผูบ้รโิภคในดา้นต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคพอใจ 

  2.5 ผลประโยชน์ด้านอารมณ์ (Emotional benefits) เป็นความรู้สึกต่างๆ ได้แก่ 

ความสุข ความโกรธ ความกลวั ความสงสาร ความกลา้หาญ ฯลฯ ของผูบ้รโิภค ซึง่ความรูส้กึเหล่าน้ี

จะเป็นช่องทางใหเ้กดิการตดิต่อระหว่างผู้บรโิภคกบัตราสนิค้า 

  2.6 ผลประโยชน์ด้านการแสดงออกความเป็นตวัเอง (Self-expressive benefits) 

ได้แก่ ความภูมใิจในการใชส้นิคา้ทีช่ื่อตราสนิคา้เป็นทีนิ่ยม 

  2.7 ภาพพจน์ของผู ้ใช้ (User imagery) เป็นการกําหนดตําแหน่งและบุคลกิภาพ

ให้กบัตราสนิคา้ เพื่อบอกถงึกลุ่มผูบ้รโิภคว่าเป็นใคร ซึง่เป็นตวัสะทอ้นภาพลกัษณ์ของกนัและกนั 

  2.8 ประเทศทีเ่ป็นแหล่งผลติ (Country of origin) แหล่งกําเนิดของสนิคา้มคีวามสาํคญั

กบัตราสนิคา้ในการสรา้งความน่าเชื่อถอื และจะทาํใหส้นิคา้นัน้ดูมคีุณภาพ 

 ลกัษณะของตราสนิคา้ทีแ่ขง็แกรง่ มดีงัน้ี 

 1. มชีื่อตราสนิคา้ทีด่ ี(Good brand name) ควรมลีกัษณะดงัน้ี 

  1.1 แสดงคุณลกัษณะบางอย่างของผลติภณัฑ์ ได้แก่ คุณประโยชน์ การใช้หรอื

การทํางาน เช่น นมสดหนองโพ นมโคแท้ๆ , วาเป๊กซ ์ใชด้มใชท้าในหลอดเดยีวกนั, ขา้วมาบุญครอง 

สะอาดทุกถุง, การบนิไทย รกัคุณเท่าฟ้า, คดิจะดื่มน้ํา ดื่มครสิตลั ฯลฯ 

  1.2 ออกเสยีงสะกดและจดจาํงา่ย เช่น มามา่, ไวไว, แคร ์ฯลฯ 

  1.3 มลีกัษณะเฉพาะของตัวเอง ไม่ใกล้เค ียงกับคู่แข่งขนั เช่น สบู่มาดามเฮง, 

นมแพะศิรชิยั ฯลฯ 

  1.4 สามารถปรบัใชก้บัผลติภณัฑใ์หม่ทีจ่ะปรบัเขา้ไปในสายผลติภณัฑไ์ด ้เช่น Adidas 

energy boost, Adidas pure boost, Adidas ultra boost ฯลฯ 

  1.5 สามารถนําไปจดทะเบียน เพื่อให้ได้รบัการคุ ้มครองตามกฎหมายได้ ค ือ 

ไมใ่กลเ้คยีงหรอืซํ้ากบัชื่ออื่น 

  1.6 สามารถสร้างภาพพจน์ตราได้ อาทิ ความแข็งแรง ทนทาน ปลอดภัย เช่น 

กระเบือ้งหา้ห่วง ทนหายห่วง, ทุกชวีติปลอดภยัในวอลโว่ ฯลฯ 

 2. สามารถส่งมอบผลประโยชน์ตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

 3. มเีอกลกัษณ์ (Brand identity) มลีกัษณะโดดเด่นไมแ่พต้ราสนิคา้ของคู่แขง่ขนั 

 4. การกําหนดตําแหน่งตราสนิค้า (Brand position) ชดัเจน เหมาะสม และมคีุณค่าใน

จติใจของผูบ้รโิภค 

 5. ระบบตราสนิค้า (Brand system) ในกลุ่มตราสนิค้าที่มตีราสนิค้าย่อยหลายตรา 

ตอ้งสรา้งภาพลกัษณ์ใหส้อดคลอ้งกนัเพือ่ทาํใหเ้กดิพลงั 

 6. อํานาจตราสินค้า (Brand leverage) มีการขยายและพัฒนาตราสินค้า โดยรกัษา

เอกลกัษณ์สาํคญัของตราสนิคา้เอาไว ้
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 7. การตดิตามคุณค่าตราสนิค้า (Tracking brand equity) ด้วยการประเมนิผลตราสนิค้า

อย่างสมํ่าเสมอเกี่ยวกบัการรู้จกัตราสนิค้า การรบัรู้ในคุณภาพของตราสนิค้า ความภกัดแีละ

ความผกูพนัในตราสนิคา้ 

 8. มกีารลงทุนในตราสนิคา้ (Invest in brands) ทัง้ตราสนิคา้ใหม่หรอืตราสนิคา้เดมิอย่าง

ต่อเน่ือง โดยตราสนิคา้ใหม่จะต้องสอดคล้องกบัตราสนิคา้เดมิ และมกีารสนับสนุนดา้นการวจิยัและ

พฒันาอยา่งเพยีงพอ เพื่อสรา้งโปรแกรมการตลาดทีเ่หมาะสม 

 9. การกําหนดราคาจะตอ้งขึน้อยูก่บัการรบัรูคุ้ณค่าตราสนิคา้ในสายตาของลกูคา้ 

 10. กลุ่มตราสินค้า (The brand portfolio) และการจัดลําดับชัน้ตราสินค้า (Hierarchy 

makes sense) จะต้องสมเหตุสมผล และตราสนิค้าย่อยต้องไม่สรา้งปัญหาให้กบัตราสนิค้าอื่นที่อยู่

ภายใตต้ราสนิคา้หลกัเดยีวกนั 

 11. ตราสนิค้าต้องสามารถสรา้งความร่วมมอืในกจิกรรมการตลาด (Integrated marketing) 

เพื่อสรา้งคุณค่าไดอ้ยา่งเตม็ที ่

 ส่วนประกอบตราสนิค้า (Brand elements) เป็นสิง่กําหนดตวัสนิค้าและทําให้สนิค้า

เกดิความแตกต่าง ไดแ้ก่ 

 1. ชื่อตราสนิค้า (Brand name) เป็นส่วนหน่ึงของตราสนิค้าที่สามารถออกเสยีงได้ เป็นคํา 

ตวัอกัษร หรอืตวัเลข (Etzel; Walker; & Stanton.  2007: 667) ชื่อทีต่ ัง้ใหก้บัสนิคา้ต่างๆ นัน้มทีีม่า

แตกต่างกนั อาท ิชื่อตราจากชื่อบุคคล เช่น เครื่องดื่มชูกําลงั คาราบาวแดง, ชื่อตราจากชื่อ

สถานที่ เช่น กาแฟสด เขาทะลุ, ชื่อตราจากสตัว์ เช่น เบยีรช์้าง นมตราหม ีหรอืชื่อตราที่มาจาก

สิง่ของ เช่น ยาหมอ่งตราถว้ยทอง เป็นตน้ 

 2. เครื่องหมายตราหรือโลโก้ (Brand mark or Logo) เป็นส่วนหน่ึงของตราสินค้าที่

ปรากฏในรปูของสญัลกัษณ์ รปูแบบ ส ีหรอืตวัอกัษรทีโ่ดดเด่น (Etzel; Walker; & Stanton.  2007: 667) 

เช่น เครื่องหมาย Check Mark เป็นโลโก้ของไนกี้, รูปภูเขาไฟมตีวัอกัษรคําว่า Fuji เป็นโลโก้ของ

ภตัตาคารอาหารญีปุ่่ นฟูจ ิเป็นตน้ 

 3. เครื่องหมายการค้า (Trademark) ชื่อหรอืเครื่องหมายตราสนิค้าที่ผู้ทําการค้านําไป

จดทะเบยีนการคา้ และไดร้บัความคุม้ครองตามกฎหมาย (Etzel; Walker; & Stanton.  2007: 679) 

 4. สโลแกน (Slogan) เป็นขอ้ความสัน้ๆ ทีแ่สดงถงึลกัษณะเฉพาะตวัของผลติภณัฑห์รอื

บรกิาร (Keller.  2008: 159) เช่น หวิเมื่อไหรก่แ็วะมา เซเว่นอเีลฟเว่น, ซอลส ์เคม็แต่ด,ี กรอบเกลยีว

เคีย้วโปเต ้เป็นตน้ 

 จากขอ้มลูดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่า องคป์ระกอบของตราสนิคา้ เป็นสิง่กําหนดตวัสนิคา้

และทําให้สนิค้าเกดิความแตกต่าง ประกอบด้วย ชื่อตรา, เครื่องหมายตราหรอืโลโก้, เครื่องหมาย

การค้า และสโลแกน ซึ่งตราจะเป็นลกัษณะของผลติภณัฑท์ี่ทาํให้เกดิความแตกต่างจากตราอื่นๆ 

ซึง่ไดร้บัการออกแบบเพื่อใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจดา้นเหตุผล 
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 ความหมายของความภกัดีต่อตราสินค้า 
 ความภกัดตี่อตราสนิค้า (Brand Loyalty) สามารถให้ความหมายได้ทัง้ในเชงิพฤตกิรรม

ในการซือ้ (Purchase Behavior) และในมมุมองเชงิจติวทิยา (Psychological) มผีูใ้หค้วามหมายและ

นิยามไว ้ดงัน้ี 

 แอเคอร ์(Aaker.  1990: 10) กล่าวว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ คอื ความผูกพนัของผูบ้รโิภค

ที่มตี่อตราสนิค้าและเป็นสิง่ที่บ่งชี้ถึงความเป็นไปในผู้บรโิภคที่จะเปลี่ยนไปใช้ใหม่และยงัมสี่วน

ในการลดตน้ทุนทางการตลาด 

 ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman; & Kanuk.  2004) กล่าวว่า ความภกัดตี่อตราสนิค้า 

เป็นการแสดงออกของผูบ้รโิภคในการทีซ่ือ้สนิคา้หรอืบรกิารเดมิอย่างสมํ่าเสมอ 

 โอลเิวอร ์(Oliver.  1999) กล่าวว่า ความภกัดใีนตราสนิค้า เป็นสิง่ที่เกิดจากความรูส้กึดี

ของผู้บรโิภค ก่อให้เกิดความผูกพนัอย่างลกึซึ้ง ทําให้เกิดการซื้อซํ้าในสนิค้าและบรกิาร การซือ้

ซํ้าในสนิคา้และบรกิารจะซือ้ในตราสนิคา้เดมิๆ การเปลีย่นการปฏบิตัจิะเกดิขึน้ต่อเมือ่ผูบ้รโิภคได้รบั

ผลกระทบจากสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ 

 ฮอวก์นิส ์และ โคน่ีย ์(ชญานิน บุหลนัพฤกษ.์  2549: 47; อา้งองิจาก Hawkins; & Coney.  

2001) กล่าวว่า ความภกัดต่ีอตราสนิค้า นอกจากหมายถงึการซื้อตราสนิค้าใดตราสนิค้าหน่ึงอย่าง

สมํ่าเสมอแลว้ ยงัรวมถงึ การซือ้สนิคา้ในตราสนิคา้ในลกัษณะดงักล่าวทีเ่กดิขึน้เน่ืองจากมคีวามรูส้กึ

ทางอารมณ์ต่อตราสนิคา้รว่มอยูด่ว้ย 

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 406) กล่าวว่า ความภักดีต่อตราสินค้า หมายถ ึง 

ความซื่อสตัย ์ความจงรกัภกัดตี่อตราสนิค้า ซึ่งจะมผีลต่อการซื้อสนิค้านัน้ซํ้า ถ้ามคีวามภกัดต่ีอ

ตราสนิคา้สงูเรยีกว่ามทีศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้ 
 ธรีพันธ์ โล่ห์ทองคํา (2547. ออนไลน์) ให้ความหมาย ความภกัดีต่อตราสินค้า ว่าเป็น

ความเกี่ยวขอ้งหรอืความผกูพนัทีผู่บ้รโิภคมต่ีอตราสนิคา้ รา้นคา้ ผูผ้ลติ การบรกิาร หรอือื่นๆ ทีอ่ยู่

บนพื้นฐานของทศันคตทิี่ชอบพอ หรอืการสนองตอบดว้ยพฤตกิรรมอย่างการร่วมกจิกรรมทางการตลาด

กบัตราสนิคา้และการซือ้สนิคา้ซํ้าๆ 
 ณัฐพชัร ์ลอ้ประดษิฐพ์งษ์ (2549: 27) กล่าวว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ เป็นทศันคตขิอง

ผู้บรโิภคที่มต่ีอสนิค้าหรอืบรกิาร นําไปสู่ความสมัพนัธ์ในระยะยาว เป็นการเหน่ียวรัง้ลูกค้าไว้กบั

องค์กร ความภกัดไีม่ได้เป็นเพียงพฤติกรรมการซื้อซํ้าเท่านัน้ แต่ยงัครอบคลุมความหมายไปถึง

ความรูส้กึนึกคดิและความสมัพนัธใ์นระยะยาวดว้ย ซึง่การซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคไมไ่ดห้มายความว่าจะ

มคีวามภกัดเีสมอไป เพราะพฤตกิรรมการซื้อซํ้าอาจเกดิจากหลายปัจจยัร่วมกนั เช่น มทีําเลที่ตัง้อยู่

ใกลท้ี่พกัอาศยัหรอืที่ทํางานของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคมคีวามคุ้นเคย สนิค้าหรอืบรกิารมรีาคาตํ่ากว่า

คู่แข่งขนัรายอื่น เกดิจากความผดิพลาดของคู่แข่งขนั และความสมัพนัธห์รอืความประทบัใจในอดตี

ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิคา้หรอืบรกิาร เป็นตน้ 
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 สถาบนัพฒันาวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2550. ออนไลน์) กล่าวว่า ความภกัดใีน

ตราสินค้า สามารถให้ความหมายได้ทัง้ในเชงิพฤติกรรมในการซื้อ (Purchase Behavior) และใน

มมุมองเชงิจติวทิยา (Psychological) 

 1. มมุมองของพฤตกิรรมการซือ้ (Purchase Behavior) คอื การทีผู่บ้รโิภคมกีารซือ้ซํ้าใน

ตราสินค้าเดิมและบ่อยครัง้จนเกิดเป็นความภักดีในตราสินค้า เช่น ผู้บรโิภคคนหน่ึงใช้บรกิาร

ร้านอาหารฟาสต์ฟู้ดตามลาํดบัในสปัดาห์ที่ผ่านมาดงัน้ี แมคโดนัลด์ แมคโดนัลด์ เบอร์เกอคงิส์ 

แมคโดนัลด ์แมคโดนัลด ์เบอรเ์กอรค์งิ ซึ่งจากการพจิารณาทางพฤตกิรรมการซื้อ ผู้บรโิภคคนน้ี

จะเป็นผูภ้กัดใีนตราสนิคา้ แมคโดนัลด ์อย่างไรกต็าม การพจิารณาจากการซือ้อาจจะมขีอ้จาํกดัและ

แปลความหมายผดิพลาด เพราะการซื้อซํ้าของผู้บรโิภครายหน่ึงอาจจะไม่ใช่เกดิจากการภกัดใีน

ตราสนิคา้กไ็ด ้เช่น อาจจะเกดิจากการทีไ่มม่ทีางเลอืกอื่นเลยทาํใหต้อ้งบรโิภคอยูต่ราสนิคา้เดยีว 

 2. มุมมองเชงิจติวทิยา (Psychological) ความภกัดใีนตราสนิค้า คอื ตราสนิค้าที่ทําให้

ผูบ้รโิภคมทีศันคตทิีด่แีละผูกพนัดว้ยเป็นอย่างมาก ซึง่ทศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้นัน้เกดิจาก 3 ส่วนที่

สาํคญั คอื 

  2.1 ความเชื่อมัน่ (Confidence) ผู ้บรโิภคจะมทีศันคติที่ดตี่อตราสนิค้าเมื่อเก ิด

ความเชื่อมัน่ในตราสินค้านัน้ ในสถานการณ์ที่ผู ้บรโิภคต้องการซื้อส ินค้า ถ้าผู ้บรโิภคไม่มี

ความเชื่อมัน่ตราสนิค้าใดมาก่อน จะทําการค้นหาข้อมูลเพื่อสรา้งความเชื่อมัน่ก่อนการตดัสนิใจซื้อ 

และถ้าตราสนิค้าใดที่สรา้งความเชื่อมัน่ให้ผู้บรโิภคได้แล้ว ครัง้ต่อไปเมื่อต้องการซื้อสินค้าจะไม่

เสยีเวลาในการคน้หาขอ้มลูต่อไป 

  2.2 การเขา้ไปอยู่กลางใจผู้บรโิภค (Centrality) ความภกัดใีนตราสนิคา้เกดิจากการที่

ตราสนิคา้สามารถเชื่อมโยงกบัระบบความเชื่อของผูบ้รโิภคไดแ้ละทําใหผู้บ้รโิภคเชื่อและ

ประทบัตราสนิค้าอยู่ในใจ เช่น ผู้ชายที่เชื่อว่าผู้หญิงชอบกลิน่น้ําหอมแบบหน่ึง ถ้าผู้ผลติน้ําหอม

เข้าใจในความเชื่อนี้ สามารถผลติน้ําหอมที่ตรงกบัระบบความเชื่อของลูกค้าผู ้ชายได้ ก็จะ

สามารถสร้างความภกัดใีนตราสนิคา้ได ้เป็นตน้ 

  2.3 ความงา่ยในการเขา้ถงึ (Accessibility) ความภกัดใีนตราสนิคา้เกดิขึน้เมื่อตราสนิคา้

นัน้มคีวามงา่ยในการเขา้ถงึความคดิของผูบ้รโิภค เช่น เวลาทีผู่บ้รโิภคต้องการถ่ายเอกสาร กนึ็กถงึ 

Xerox หรอืเมื่อนึกถงึอาหารฟาสต์ฟู้ด ก็นึกถงึ แมคโดนัลด ์เป็นต้น เน่ืองจากหาซื้อไดง้่าย มกีารสื่อสาร

กบัผูบ้รโิภคอยูเ่สมอ 

 ธรีพงษ์ เที่ยงสมพงษ์ (2551) อธบิายว่า ความภกัดขีองผู้บรโิภค หมายถึง ข้อผูกมดัอย่าง

ลกึซึ้งของผู้บรโิภคที่จะให้การอุปถมัภ์สนิค้าหรอืบรกิารที่พึงพอใจอยู่อย่างสมํ่าเสมอ ความภกัดี

นอกจากจะมีส่วนเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคแล้ว ยงัเกี่ยวข้องกับทัศนคติของ

ผู้บรโิภคที่มีต่อสินค้าและบรกิาร ซึ่งหากผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าและบริการ และเกิด

ความสมัพนัธ์ที่ดใีนระยะยาวระหว่างผู้บรโิภคกบัองค์กรแล้ว จะส่งผลให้เกดิพฤตกิรรมการซื้อซํ้า

สมํ่าเสมอได ้
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 จากแนวคดิและความหมายดงักล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า ความภกัดตี่อตราสนิค้า คอื 

ความผูกพันและทศันคติเชิงบวกจากประสบการณ์ ความเชื่อ ความชอบของผู้บรโิภค ระหว่าง

ผู้บรโิภคกบัตราสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่งผู้บรโิภคจะมทีศันคตใินทางที่ดแีละสมํ่าเสมอต่อตราสนิค้า

หรอืบรกิารนัน้ๆ โดยมพีฤตกิรรมของผู้บรโิภคเป็นตวับ่งชี้ถงึลกัษณะความภกัดใีนลกัษณะต่างๆ 

ซึ่งผู้บรโิภคมแีนวโน้มความตัง้ใจที่จะซื้อซํ้าและให้การสนับสนุนอย่างสมํ่าเสมอต่อเน่ือง และเมื่อ

ผู้บรโิภคมคีวามภกัดตี่อตราสนิค้าหรอืบรกิารใดๆ แล้ว ก็จะสามารถสรา้งผลประโยชน์หรอืกําไร

ไดม้ากยิง่ขึน้ 
 

 ความสาํคญัของความภกัดีต่อตราสินค้า 
 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ เกดิจากความพอใจของผูบ้รโิภค ซึง่มกัเกดิขึน้จากการทีผู่บ้รโิภค

ไดร้บัความพอใจอย่างต่อเน่ือง ผูบ้รโิภคทีม่คีวามพอใจมากหรอืน้อยนัน้ขึน้อยู่กบัความต้องการและ

ประสบการณ์ในการใชบ้รกิารทีม่ต่ีอสนิคา้และบรกิาร ซึง่ผูบ้รโิภคในปัจจุบนัน้ี การสรา้งความพอใจที่

ให้กับผู้บรโิภคให้เกิดมีความภักดีในตราสินค้าและบรกิารลดน้อยลง สิ่งที่นักการตลาดต้องให้

ความสําคญัเป็นอย่างมาก คอื การสรา้งความพอใจให้เกดิขึน้เป็นประจําอยู่เสมอเพื่อใหเ้กดิการพฒันา

นําไปสู่ความภกัด ี

 แอสเซล (ชญานิน บุหลนัพฤกษ์.  2549: 47; อ้างอิงจาก Assael.  1995) อธบิายว่า 

ความภกัดตี่อตราสนิค้าที่เกิดจากทศันคติที่ดต่ีอตราสนิค้าของผู้บรโิภคนัน้ จะส่งผลให้ผู้บรโิภค

ซือ้สนิคา้กบัตราสนิคา้เดมินัน้อกีหลายครัง้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคไดเ้กดิการเรยีนรูเ้กี่ยวกบัสนิคา้กบั

ตราสนิคา้ ซึง่ไดก่้อใหเ้กดิการตอบสนองตามความตอ้งการ และทาํใหผู้บ้รโิภครูส้กึพงึพอใจ 

 เพยีซ (Pearce.  1997) กล่าวว่า ผู้บรโิภคที่มคี่าต่อธุรกิจมากที่สุด คอื ผู้บรโิภคที่มี

ความซื่อสตัย์ต่อตราสนิค้าอย่างมาก และเป็นผู้ที่ใช้สนิค้าในปรมิาณที่มากด้วย ดงันัน้ โปรแกรม

การตลาดใดๆ ทีมุ่่งสรา้งความซื่อสตัยข์องผูบ้รโิภค จะต้องมุ่งไปทีผู่บ้รโิภคกลุ่มทีม่คีวามซื่อสตัยต่์อ

ตราสนิค้าและผู้บรโิภคกลุ่มที่ซื้อสนิค้าในปรมิาณมาก จงึจะทําธุรกจิได้รบักําไรในระยะยาว นัน้คอื

กําไรในระยะยาวจะเกดิจากโปรแกรมสรา้งความซื่อสตัยข์องลูกคา้ และการทีน่ักการตลาดต้องการ

แบ่งส่วนแบ่งการตลาด ทําให้หลายคนมองว่า ความซื่อสตัยข์องลูกค้า (Loyalty) เป็นเครื่องมอื

ในการเพิม่ยอดขายและปกป้องส่วนแบ่งตลาด และทําให้ต้องใช้สิง่จูงใจต่างๆ ในการสร้าง

ความซื่อสตัยข์องผู้บรโิภค อย่างไรก็ตาม ความซื่อสตัยข์องผู้บรโิภคเป็นสิง่ที่เกดิขึน้ยากกว่าการที่

ผูบ้รโิภคไปซือ้สนิคา้ทีร่า้นนัน้เป็นประจาํหรอืเกดิขึน้ยากกว่าพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค 

 เคลเลอร์ (Keller.  2008) ได้อธิบายว่า ผู้บรโิภคเป็นตัวขบัเคลื่อนความสําเรจ็ที่มต่ีอตรา

สนิค้า ตราสนิค้านัน้เป็นจุดสมัผสัที่มกีารเชื่อมต่อ ซึ่งถือว่ามคีวามจําเป็นระหว่างผู้บรโิภคกบั

องค์กร ตราสนิคา้ใดทีท่าํใหผู้บ้รโิภคเกดิความเชื่อมัน่ จะเขา้มาอยู่ในใจของผูบ้รโิภคและงา่ยต่อการ

เขา้ถงึและเกดิเป็นความภกัดใีนตราสนิค้า (Brand Loyalty) ซึ่งจะเป็นฐานผู้บรโิภคที่ม ัน่คงและ

อาจมกีารแนะนําหรอืเพิม่ผู้บรโิภคให้มากขึน้โดยไปบอกต่อ และเมื่อผู้บรโิภคมคีวามภกัดตี่อตรา

สนิค้ากจ็ะเตม็ใจทีจ่ะจา่ยเพิม่ขึน้จากการไดร้บัรูใ้นตราสนิคา้ซึง่ยากทีจ่ะมทีางเลอืกอื่นไปได ้
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 สถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2550. ออนไลน์) กล่าวว่า การสร้าง

ลกูคา้ใหม ่1 คน จะมตีน้ทุนสูงกว่าการรกัษาลูกคา้เก่า 1 คน ประมาณ 5–10 เท่า และในปัจจบุนัเกดิ

ความหลากหลายในตราสนิค้า ประกอบกบัการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมากมายเพื่อดึงดูดใจให้

ผู้บรโิภคเปลี่ยนหรอืหนัไปใช้สนิค้าตราใหม่ๆ อยู่เสมอ ดงันัน้ กลยุทธ์ที่สาํคญัทางการตลาด คอื 

การสรา้งความภกัดใีนตราสนิค้า (Brand Loyalty) ซึ่งถอืว่ามคีวามจาํเป็นอย่างมากและทําให้ผู้บรโิภค

เกดิต้นทุนทีจ่ะไม่เปลีย่นไปใชส้นิคา้ตราอื่น ซึง่อาจจะสรปุว่า ความภกัดใีนตราสนิคา้ มคีวามสําคญั 

3 ประการ คอื 1) สรา้งปรมิาณการขายให้สูงขึน้ (High Sale Volume), 2) เพิม่ราคาให้สนิค้าสูงขึน้ 

(Premium Pricing Ability) และ 3) การรกัษาลกูคา้ใหค้งอยู ่(Customer Retention) 

 บุรมิ โอทกานนท ์(2552. ออนไลน์) กล่าวว่า ความภกัดตี่อตราสนิคา้ ถอืเป็นงานสําคญั

ทีแ่ทบทุกองคก์รแสวงหา ยิง่ลูกคา้มคีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้มากเท่าใด มลูค่าโดยรวมของตราสนิคา้

นัน้ก็จะมคี่าเพิม่มากขึน้ตามไปด้วย และการที่ลูกค้ามคีวามภกัดสีูงต่อตราสนิค้าใดตราสนิค้าหน่ึง 

ก็ยงัหมายถึงโอกาสในการสรา้งความมัน่คงให้กบัตราสนิค้านัน้ ทัง้ในแง่ของยอดขาย การบรหิาร

ต้นทุนในการทําธุรกจิที่ตํ่าลง โอกาสในการทํากําไรที่มากขึน้ รวมถงึโอกาสในการขยายตลาดของ

ตราสนิคา้ใหก้วา้งขวางมากขึน้ 

 รชีเฮลด ์และ แซสเซอร ์(Reichheld; & Sasser.  1990) กล่าวว่า การเพิม่ผูบ้รโิภคทีภ่กัดี

ขึน้ได้ 5% สามารถสรา้งกําไรเพิม่ขึน้ได้ถงึ 25-85% นอกจากน้ี การรกัษาผู้บรโิภคที่ภกัดเีอาไว้

ถอืเป็นเป้าหมายสาํคญัของการตลาดเชงิสมัพนัธ ์จงึอาจกล่าวได้ว่า ความพงึพอใจและความภกัดี

ของผู้บรโิภค มอีิทธพิลทางบวกต่อผลประกอบการทางการเงนิ ซึ่งประโยชน์ของผู้บรโิภคที่ภกัดี

มมีากมาย สามารถอธบิายไดด้งัต่อไปน้ี 

 1. การกลบัมาซือ้ซํ้า ความภกัดขีองผูบ้รโิภคจะส่งผลใหเ้กดิการซือ้ซํ้า เน่ืองจากผูบ้รโิภค

เคยมปีระสบการณ์ที่ด ีทําให้เขารูส้กึว่า เขาจะได้รบัประสบการณ์แบบเดมิอกีในการซื้อครัง้ต่อไป 

ทัง้น้ี ในธุรกจิส่วนใหญ่ ผู้บรโิภคประจาํจะซื้อซํ้าและมแีนวโน้มที่จะกลบัมายงัธุรกจิทีพ่วกเขาไว้วางใจ

และพงึพอใจ 

 2. การซือ้ในปรมิาณทีม่ากขึน้ ผูบ้รโิภคทีม่คีวามภกัดมีแีนวโน้มจะซือ้สนิคา้ในปรมิาณที่

มากขึน้ ซึง่เป็นโอกาสของภาคธุรกจิทีจ่ะส่งเสรมิใหเ้กดิการซือ้สนิคา้เพิม่ (up-selling) และซือ้สนิคา้

ประเภทอื่น (cross-selling) 

 3. การแนะนํา ความภกัดขีองผูบ้รโิภคสามารถนําไปสู่การบอกแบบปากต่อปาก (word-

of-mouth) ผู้บรโิภคที่ภกัดีจะบอกเล่าต่อๆ ไปยงัเพื่อนหรอืครอบครวัของเขาเกี่ยวกบัสนิค้าและ

บรกิารที่เขาชื่นชอบ ซึ่งในปัจจุบนัเครอืข่ายทางสงัคมออนไลน์มสี่วนอย่างมากในการแพร่กระจาย

ชื่อเสยีงขององค์กร ดงันัน้ คําบอกเล่าแบบปากต่อปากของผู้บรโิภคที่ภกัดจีะสามารถเพิม่ส่วนแบ่ง

ทางการตลาดผ่านการสรา้งฐานผูบ้รโิภคใหม ่ช่วยสรา้งและเพิม่มลูค่าใหก้บัองคก์ร และกลายเป็นทูต

ทางธุรกจิใหอ้กีดว้ย 
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 4. ข้อมูลป้อนกลบั ผู้บรโิภคที่ภกัดีมสี่วนช่วยให้องค์กรปรบัปรุงตวัเองผ่านทางข้อมูล

ป้อนกลบั ความคดิเหน็ และขอ้เสนอแนะ โดยผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะมคีวามกระตอืรอืรน้ทีจ่ะบอกองคก์ร

ทีเ่ขาภกัดวี่า เขาไดม้ปีระสบการณ์ที่ดหีรอืไม่ดอีย่างไรบา้ง เขายนิดจีะให้ขอ้เสนอแนะในการปรบัปรุง

เพื่อป้องกนัปัญหาในอนาคต 

 5. ช่องทางการซือ้ทีห่ลากหลาย ผูบ้รโิภคที่ภกัดแีละมคีวามคุ้นเคยกบัองค์กรนัน้มคีวาม

เป็นไปไดส้งูว่าจะซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางต่างๆ ซึง่จะเพิม่มลูค่าการบรโิภครวม 

 6. ราคาพรเีมีย่ม ความภกัดขีองผู้บรโิภคสามารถช่วยเพิม่ยอดขายสนิค้าราคาพรเีมีย่ม 

โดยองคก์รสามารถตัง้ราคาที่สูงแก่ผู้บรโิภคทีภ่กัดไีด ้เน่ืองจากเขามคีวามเชื่อมัน่ในองคก์รมากขึน้ 

จงึยนิดทีีจ่ะจา่ยในราคาทีส่งูสาํหรบัสนิคา้และบรกิารทีเ่ขารูส้กึมัน่ใจ 

 7. ค่าใชจ้่ายเฉลีย่ พบว่า ต้นทุนของการรกัษาผู้บรโิภคที่ภกัดนีัน้ตํ่ากว่าต้นทุนการสรา้ง

ผูบ้รโิภคใหม่ 5-6 เท่า เน่ืองจากองค์กรไม่จาํเป็นต้องโน้มน้าวใจหรอืใช้กลยุทธ์ทางการตลาดกบั

ผูบ้รโิภคทีม่คีวามภกัดต่ีอสนิคา้และบรกิารขององคก์รแลว้ 

 8. ค่าใช้จ่ายที่ตํ่ากว่า การรกัษาฐานผู้บรโิภคได้กลายเป็นกลยุทธ์ที่สําคญัสําหรบัธุรกิจ 

พบว่า การรกัษาฐานผูบ้รโิภคเก่านัน้สามารถทําได้ง่ายกว่าและสรา้งผลกําไรมากกว่าการลงทุน

ด้วยเมด็เงนิจาํนวนมากสาํหรบัการสรา้งฐานผูบ้รโิภคกลุ่มใหม ่

 ปัจจยัสาํคญัท่ีส่งผลต่อความภกัดีของผูบ้ริโภค 

 ธรีพันธ์ โล่ห์ทองคํา (2547. ออนไลน์) กล่าวว่า ปัจจยัสําคญัที่ส่งผลต่อความภักดีของ

ผูบ้รโิภคประกอบไปดว้ย 

 1. ความพึงพอใจของผู้บรโิภค (Customer satisfaction) โดยปกติแล้วผู้บรโิภคมกัจะ

พฒันาความเชื่อเดมิที่มอียู่ใหก้ลายเป็นความคาดหวงักบัสิง่ที่จะเกดิขึน้หรอืไดร้บัก่อนการตดัสนิใจ

ทําอะไรลงไป ความพงึพอใจของผู้บรโิภคเป็นสิง่ที่ได้รบัหลงัจากการซื้อสนิค้าหรอืเป็นการประเมนิผล

จากการซื้อสนิค้าไปแล้ว โดยเปรยีบเทียบผลจากความคาดหวงัก่อนซื้อกับสิง่ที่ได้รบัจรงิๆ เมื่อซื้อ

สนิค้าไปแล้ว ดงันัน้ เป้าหมายของการวดัผลและบรหิารความพึงพอใจของผู้บรโิภคในการสะสม

ประสบการณ์ของผู้บรโิภคผ่านตราสนิคา้ สนิคา้ องคก์ร หรอืสถานทีข่ายสนิค้า โดยสรา้งความต่าง

ระหว่างความคาดหวงัและการกระทาํของสนิคา้นัน้ใหม้ช่ีองว่างน้อยทีสุ่ดเท่าทีจ่ะทําได ้โดยพยายาม

สรา้งความพอใจผ่านสิง่ที่นอกเหนือความคาดหวงัก่อนการซื้อสนิค้า ซึ่งจะส่งผลต่อความภกัดขีอง

ผูบ้รโิภคที่มต่ีอตราสนิคา้ หากจะถามว่าแลว้ทําไมผู้ภกัดเีหล่านัน้จงึต้องเปลี่ยนตราสนิค้าทัง้ๆ ที่มี

ความภกัด ีอาจเกดิจากเหตุผลหลายอย่าง เช่น ความพอใจที่ได้รบัจากตราสนิคา้ทีต่นเองภกัดนีัน้มี

เท่าๆ กบัคู่แขง่ขนั พฤตกิรรมดงักล่าวขึน้อยูก่บัความสมัพนัธร์ะหว่างผูบ้รโิภคกบัองคก์รว่ามมีากน้อย

แค่ไหน ปกติแล้วผู้บรโิภคมกัชอบอะไรที่หลากหลายและมคีวามคล้ายคลงึกนักบัสิง่ที่เคยมอียู่ 

คนทัว่ไปมกัจะแสวงหาประสบการณ์ใหม่เสมอ เพราะว่าเขามกัจะไดร้บัอะไรทีน้่อยและมคีวามพงึพอใจ

น้อยจากสนิคา้เดมิๆ ดงันัน้ นักการตลาดตอ้งสรา้งความแปลกใหม่และสรา้งความพงึพอใจกบัลูกคา้

ใหไ้ดอ้ยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา 
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 2. ความเชื่อถอืและความไวว้างใจ (Trust) เป็นปัจจยัที่แสดงถงึความสมัพนัธร์ะหว่างกนั

และกนั ความสมัพนัธ์จากอารมณ์ ความไว้วางใจจะยงัคงอยู่ก็ต่อเมื่อบุคคลมคีวามมัน่ใจ หรอือาจ

หมายถึงการที่ผู้บรโิภคมคีวามเชื่อถือต่อนักการตลาดว่าเป็นคนที่น่าเชื่อถือและมีความซื่อสตัย ์

สําหรบัพนักงานขายนัน้ ผู้บรโิภคมคีวามเชื่อมัน่ในความจรงิใจ ตรงไปตรงมา และมคีวามรบัผดิชอบ

ต่อคําพูดที่มต่ีอผู้บรโิภค ถ้ามกีารจดัส่งสนิค้าก็มคีวามมัน่ใจว่า สนิค้าจะถูกส่งไปถึงมอืตามเวลาที่

กําหนด ดงันัน้ นักการตลาดที่ต้องการจะสรา้งความไว้ใจกบัผู้บรโิภค จะต้องรกัษาและซื่อสตัยต่์อ

คาํพดูของตนเอง ตลอดจนยดึมัน่ในคาํสญัญาทีม่ต่ีอผูบ้รโิภคใหไ้ด ้

 3. ความเชื่อมโยงผูกพนักบัอารมณ์ (Emotional bonding) การที่ผู้บรโิภคมทีศันคติที่ดี

ต่อตราสนิค้า นัน่หมายถงึความผูกพนัที่มต่ีอสนิคา้หรอืมกีารตดิต่อเป็นประจํากบัองคก์ร และทําให้

เขาเหล่านัน้มคีวามชื่นชอบต่อองค์กร โดยสิง่เหล่าน้ีจะสะสมเป็นคุณค่าหรอืทรพัยส์นิของตราสนิค้า 

(Brand equity) ซึ่งเกิดจากประโยชน์ของสนิค้าหรอืบรกิารที่นอกเหนือจากบทบาทหน้าที่ของ

ตราสนิค้าเพยีงลําพงั ทําให้กลยุทธ์การสรา้งความสมัพนัธ์อนัดกีบัผู้บรโิภค (Customer Relationship 

Management: CRM) ต้องเขา้มามบีทบาทและมอีทิธพิลเหนือจากความคดิของผู้บรโิภค และสรา้ง

ความรูส้กึที่ใกลช้ดิผูกพนักบัผู้บรโิภคผ่านความไวว้างใจ พยายามสรา้งความเชื่อมโยงทางอารมณ์

กบัระบบเทคโนโลยใีห้กลมกลืนกัน เกิดพฤติกรรมอย่างเต็มใจที่จะซื้อสนิค้า ความเป็นมติรและ

ปฏสิมัพนัธข์องบุคคลมผีลต่อตราสนิคา้และองคก์ร 

 4. ลดทางเลอืกและนิสยั (Choice reduction and habit) ปกตโิดยธรรมชาตขิองผูบ้รโิภค

มแีนวโน้มที่จะลดทางเลือกอยู่แล้ว ซึ่งม ักจะไม่เกิน 3 ทางเลือก คนมักรู้ส ึกม ีความสุขกับ

ความคลา้ยคลงึในเรื่องของตราสนิคา้ และสถานการณ์ทีเ่ป็นทีรู่จ้กักนัด ีซึง่ไดร้บัจากในอดตี ปัจจบุนั 

และอนาคต ส่วนของความภกัดขีองผู้บรโิภค อย่างเช่น การไม่เปลี่ยนตราสนิค้า คอืพื้นฐาน

ของการสะสมประสบการณ์ตลอดเวลา ดว้ยการกระทาํซํ้าๆ กบัตราสนิคา้ รา้นคา้ และองคก์ร ในการ

ช่วยพฒันานิสยัซึง่เป็นผลทีเ่กดิอย่างต่อเน่ือง การทําอะไรทีเ่ปลีย่นแปลงแปลกใหมน่ัน้ย่อมนํามาซึง่

ตน้ทุนและความเสีย่ง โดยเฉพาะความเสีย่งอนัเกดิจากการซือ้สนิคา้ทีไ่ม่คุน้เคย ผูบ้รโิภคมกัจะคดิว่า

ตราสนิคา้ใหม่ไม่ดเีท่าตราเดมิๆ ทีเ่คยใชม้าก่อน และกเ็ชื่อว่าเพื่อนของเขากค็ดิเหมอืนๆ กนักบัเขา

ในเรือ่งดงักล่าว 

 5. ประวตัขิององคก์ร (History with the company) การสรา้งลกัษณะทีแ่ตกต่างประกอบ

กบัสิง่อื่นๆ ซึง่เกดิระหว่างพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และประวตักิารตดิต่อกบัองคก์รและภาพลกัษณ์นัน้ 

ส่งผลต่อความภกัดใีนตราสนิคา้ทัง้สิน้ ภาพลกัษณ์ทีด่ขีององคก์รกค็อืการรบัรูเ้กีย่วกบัองคก์รในภาพรวม 

ซึง่สามารถมภีาพลกัษณ์ทีช่ื่นชอบบนความภกัดขีองผูบ้รโิภค สรา้งการตอบสนองเป็นนิสยัต่อองคก์ร

และตราสนิคา้ การบรหิารความสมัพนัธ์กบัผู้บรโิภคปกตจิะเน้นที่ประวตักิารซื้อทีแ่ท้จรงิของผูบ้รโิภค 

ซึง่รวมถงึปัจจยัทีเ่กดิจากการส่งผ่านขอ้มลูข่าวสารภายในครอบครวัและความเชื่อจากรุน่หน่ึงไปอกี

รุ่นหน่ึง เช่น ในวยัเด็กเมื่อเห็นพ่อแม่ใช้รถยนต์ยี่ห้อใดยีห่้อหน่ึง เมื่อโตขึน้ก็มแีนวโน้มจะใช้ยีห่้อ

ดงักล่าวด้วย การสร้างความประทบัใจในครัง้แรกจงึเป็นสิ่งจําเป็น ซึ่งอาจสร้างเป็นรูปแบบ

การใหบ้รกิารกไ็ด ้
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 จากแนวคดิและความหมายดงักล่าวขา้งต้น สรุปไดว้่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ เป็นกลยุทธ์

ที่สําคญัทางการตลาด ซึ่งหากผู้บรโิภคเกดิความภกัดใีนตราสนิค้าหน่ึง ก็จะส่งผลให้ผู้บรโิภคเกิด

ทศันคตแิละพฤตกิรรมทีด่ต่ีอตราสนิคา้นัน้ ทัง้ในดา้นการกลบัมาซือ้ซํ้า ซือ้ในปรมิาณมากขึน้ มกีาร

บอกต่อไปยงับุคคลอื่น รวมถือองค์กรก็ยงัจะได้ประโยชน์จากการที่ผู ้บรโิภคเกิดความภกัดใีน

ตราสนิค้า ทัง้ในด้านการพฒันาและปรบัปรุงผลติภณัฑ์ การเพิม่ช่องทางการขาย สามารถตัง้ราคา

สนิคา้ในระดบัทีส่งูกว่าตราสนิคา้อื่น รวมถงึสามารถลดตน้ทุนขององคก์รได ้

 

 ระดบัความภกัดีต่อตราสินค้า (Degree of Brand Familiarity) 

 แอเคอร์ (Aaker.  2001: online) แบ่งแยกความภักดีต่อตราสินค้าของผู้บรโิภคออกได้

หลายกลุ่ม (Loyalty Segmentation) เป็นกลุ่มหลกัๆ 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

 1. กลุ่มทีไ่มใ่ช่ผูบ้รโิภค (Non Customer) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มผูท้ีใ่ชส้นิคา้ของตราสนิคา้คู่แข่ง 

หรอืไมไ่ดใ้ชส้นิคา้ในรปูแบบหรอืชนิดทีอ่งคก์รเสนอเขา้สู่ตลาด 

 2. กลุ่มทีอ่่อนไหวต่อราคา (Price Switcher) เป็นกลุ่มที่มคีวามภกัดต่ีอตราสนิค้าในระดบัตํ่า 

ราคาเป็นเครือ่งจงูใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ีพรอ้มทีจ่ะเปลีย่นไปใชส้นิคา้ของ

ตราสนิค้าอื่นๆ เมื่อเปรยีบเทยีบแล้วราคาของคู่แข่งดูเหมาะสมกว่า หรอืบางครัง้อาจจะถูกกว่า 

หรอืเกิดจากความเคยชนิในการซื้อสนิค้ามากกว่าที่จะใช้เหตุผลพิจารณาในการซื้อสนิค้า ดงันัน้ 

ราคาจงึเป็นปัจจยัสําคญัทีจ่ะดงึดดูใหเ้กดิการซือ้ซํ้า 

 3. กลุ่มที่ใช้สองหรอืสามตราสินค้า (Fence Sitter) หากตราสินค้าและสินค้าที่องค์กร

วางขายอยู่ในท้องตลาดไม่ได้โดดเด่นหรอืแตกต่างจากคู่แข่งแล้ว ผู้บรโิภคบางกลุ่มก็อาจจะมี

ความภกัดต่ีอสนิค้าสองถงึสามตราสนิค้าในเวลาเดยีวกนั และพรอ้มที่จะเปลี่ยนตราสนิค้าไปมาได้

ตลอดเวลา หรอืใชต้ราสนิคา้ใดตราสนิคา้หน่ึงทดแทนกนัได ้โดยไมไ่ดย้ดึตดิเฉพาะเจาะจง 

 4. กลุ่มที่หนักแน่นมัง่คงต่อตราสนิค้า (Committed Loyalty) ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีถอืเป็นยอด

ปรารถนาของเจา้ของสนิคา้ เพราะผูบ้รโิภคยดึตดิในตราสนิค้าใดตราสนิคา้หน่ึง โดยมคีวามรูส้กึว่า 

ตราสนิคา้นัน้เป็นเสมอืนเพื่อน คนสนิท หรอืคู่ใจ ซึง่ในกรณผีูบ้รโิภคทีม่คีวามหนักแน่นมัน่คงต่อ

ตราสนิคา้หน่ึงนัน้ มกัจะซือ้สนิคา้เพยีงตราสนิคา้เดยีว ไมล่งัเลใจทีจ่ะซือ้ตราสนิคา้นัน้ๆ และเกดิการ

ซือ้ซํ้าอยา่งต่อเน่ือง 

 มนีา เชาวลติ (2537: 150) กล่าวว่า ตราสนิค้านัน้มวีตัถุประสงค์เพื่อให้ผูบ้รโิภคยอมรบั

และภกัดใีนตราสนิคา้ยาวนานทีสุ่ด ระดบัความภกัดต่ีอตราสนิคา้มขี ัน้ตอนดงัน้ี 

 1. ไม่เคยรบัรู้ตราสนิค้า (Brand Non Recognition) หมายถึง ผู้ซื้อไม่เคยรบัรู้ว่ามี

ตราสนิค้าน้ี การไม่รบัรูท้ําให้ไม่เกิดการตอบสนองต่อการขาย นักการตลาดควรใช้วธิกีารส่งเสรมิ

การตลาดตัง้แต่ขัน้แนะนําสนิคา้ เพื่อทาํใหต้ราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กั 

 2. การรบัรูต้ราสนิค้า (Brand Recognition) ผู้บรโิภครูจ้กั เคยเหน็ เคยได้ยนิและจํา

ตราสนิคา้ได ้งานของนกัการตลาด คอื การสรา้งภาพพจน์สนิคา้ใหเ้ป็นทีช่ื่นชอบของผูบ้รโิภค 
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 3. การปฏเิสธการซื้อตราสนิคา้ (Brand Rejection) ผูบ้รโิภครูจ้กัตราสนิคา้แต่ยงัไม่ยอมรบั

จงึไม่ซื้อ ธุรกจิอาจต้องเปลีย่นแปลงภาพพจน์สนิคา้หรอืเปลีย่นแปลงตวัสนิค้าให้ตรงกบัความต้องการ

ของผูบ้รโิภคและใชก้ารส่งเสรมิการตลาดช่วยสนบัสนุน 

 4. การยอมรบัในตราสนิค้า (Brand Acceptance) ผู้บรโิภคยอมรบัว่าตราสนิค้านี้ด ี

มคีุณค่า และเมือ่มโีอกาสจะเลอืกซือ้ตราน้ี 

 5. ความชอบในตราสนิค้า (Brand Preference) ผู้บรโิภคยอมรบัและชอบมากกว่า

ตราสนิคา้อื่นทีเ่ป็นสนิคา้ประเภทเดยีวกนั นกัการตลาดควรใชก้ารส่งเสรมิการตลาดใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภค

มากทีสุ่ด 

 6. การยนืยนัในตราสินค้า (Brand Insistence) เป็นความภักดีในตราสินค้าซึ่งถือเป็น

ความสําเรจ็ของการตลาด แมว้่าผู้บรโิภคจะเกดิการภกัด ี(Brand Loyalty) ในตราสนิค้าแล้วก็ตาม 

แต่ธุรกจิควรทําใหต้ราสนิคา้นัน้มลีกัษณะเป็นตราสนิคา้ที่มคีุณค่า (Brand Equity) เพื่อให้ผู้บรโิภค

เกดิความมัน่ใจ ถ้าจะตดัสนิใจซื้อซํ้าเพราะประสบการณ์การใช้สนิค้าน่าพงึพอใจ ดงันัน้ การสรา้ง

คุณค่าในตราสนิค้าจงึต้องใช้เวลายาวนานโดยให้สิง่ที่ดต่ีอผู้บรโิภคและถ้าสรา้งได้จรงิๆ ธุรกจิจะมี

ชื่อเสยีง สามารถรกัษาผูบ้รโิภคเก่าและเพิม่ผูบ้รโิภคใหมไ่ดโ้ดยงา่ย 

 แอสเซล (Assael.  1994) ให้ข้อจาํกัดของมาตรวัดทางพฤติกรรมของความภักดี

ไว้ 3 ประการ คอื 

 1. มาตรวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีม่หีลกัการอยู่บนพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในอดตี 

อาจมคีวามผดิพลาดเกดิขึน้ได ้

 2. การซือ้ของผูบ้รโิภคอาจไม่ไดส้ะทอ้นถงึความต่อเน่ืองของการซือ้ หลงัจากทีผู่บ้รโิภค

เปลีย่นใจจากการซือ้สนิคา้ยีห่อ้เดมิ พบว่า รปูแบบการซือ้สนิคา้ ม ี4 รปูแบบ 

  2.1 การกลบัมาซือ้ยีห่อ้เดมิ 

  2.2 ยงัคงมคีวามภกัดใีนตราสนิคา้ใหม ่

  2.3 ไมแ่น่นอน ซือ้สุ่มยีห่อ้สลบัไปมา 

  2.4 ทดลองซือ้สนิคา้ยีห่อ้อื่น 

  ซึง่รปูแบบที่ 1 และ 2 เท่านัน้ที่เหมาะสมต่อแนวทางในการวดัเช่นน้ี เน่ืองจากการซื้อ

ครัง้ก่อนของทัง้ 2 กรณีจะเป็นการเพิ่มความน่าจะเป็นของการซื้อสนิค้ายี่ห้อเดมิอีกครัง้ สําหรบั

รปูแบบที ่3 และ 4 ไมม่คีวามต่อเน่ืองเกดิขึน้ ทาํใหย้ากทีจ่ะทาํนายพฤตกิรรมจากการซือ้ในอดตี 

 3. ความภกัดต่ีอตราสนิค้าไม่ได้เป็นเพยีงกลไกของพฤตกิรรมในอดตีเท่านัน้ แต่ยงัเป็น

แนวความคดิหลากหลายมติทิี่รวมเป็นพนัธะสญัญาของผูบ้รโิภคที่มต่ีอตราสนิค้านัน้ ซึ่งมากกว่า

การซือ้ซํ้า 

 เชทธ์, มทิทลั และ นิวแมน (Sheth; Mittal; & Newman.  1999) ได้อธบิายถึงความภกัดี

ต่อตราสนิคา้มุมมองเชงิทศันคต ิเรือ่ง ทศันคตเิป็นเรื่องของผู้บรโิภคเกี่ยวกบัโครงสรา้งทางจติใจที่

สามารถอธิบายถึงการเกิดความภกัดีต่อตราสนิค้า ซึ่งการวดัโดยใช้พฤติกรรมแม้ว่าจะสามารถ

ทํานายถึงการซื้อในครัง้ต่อไปได้ แต่ก็ไม่สามารถอธบิายถึงปัจจยัที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงใน
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ความภกัดต่ีอตราสนิค้าได้ จากเหตุผลดงักล่าว นักวชิาการหลายท่านสนใจที่จะวดัความภกัดจีาก

ทศันคติกนัมากยิง่ขึ้น โดยแนะนําถึงการวดัความภกัดต่ีอตราสินค้าด้านทศันคติ อาจจะใช้วธิใีห้

ผูบ้รโิภคจดัลาํดบัความชอบในสนิคา้ว่าชอบสนิคา้ใดมากทีสุ่ดและรองลงมา (Ranking Scale) 

 พ่ง และ ยี ่(Pong; & Yee.  2001) และโอลเิวอร ์(Oliver.  1999) ไดอ้ธบิายว่า ความภกัดี

ต่อการบรกิารนัน้ เป็นสิง่ทีเ่กดิขึน้จากพฤตกิรรม ทศันคต ิและความรู ้โดยสามารถสรุปปัจจยัทีใ่ชใ้น

การวดัความภกัดต่ีอการบรกิารได ้ดงัน้ี 

 1. พฤติกรรมการซื้อซํ้า (Repeat Purchase Behavior) เป็นการแสดงถึงความผูกพนัที่

แสดงออกโดยพฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคมต่ีอการใชส้นิคา้และบรกิาร 

 2. การบอกปากต่อปาก (Words of Mouth) เป็นผลของการวัดความภักดีที่ด ีและ

มปีระสทิธภิาพต่อการบอกเล่าถึงเรื่องของสนิค้าและบรกิารที่เกิดขึ้น รวมถึงการแนะนําผู้อื่นด้วย 

และคนทีม่คีวามภกัดกีจ็ะส่งผลในทางบวกอยา่งต่อเน่ือง 

 3. ช่วงเวลาของการใช้บรกิาร (Period of Usage) เป็นการวดัการเข้ารบัใช้บรกิารใน

ความต่อเน่ืองทีเ่กดิขึน้หรอืไม ่อาท ิการใชบ้รกิารเดอืนละกีค่ร ัง้ ซึง่จะสามารถสะทอ้นถงึการบรโิภคว่า

จะเกดิขึน้เป็นความภกัดใีนระยะยาวหรอืไม ่

 4. ความไม่หวัน่ไหวต่อราคาที่เปลีย่นแปลง (Price Tolerance) ซึ่งหากสนิคา้และบรกิาร

มรีาคาสูงขึน้ ผูบ้รโิภคที่มคีวามภกัดกีย็งัเลอืกซือ้และใช้บรกิารของเราอยู่ ทําใหท้ราบว่าราคาไม่ได้

ส่งผลต่อการเลอืกซือ้และใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค 

 5. ความตัง้ใจซื้อซํ้า (Repeat Purchase Intention) เป็นการเลอืกซือ้และใชส้นิคา้บรกิาร

แบบเดมิเป็นประจาํ 

 6. ความชอบมากกว่า (Preference) ผู้บรโิภคมคีวามภกัดทีี่แท้จรงิจะแสดงความชอบ

อยา่งเหน็ไดช้ดัเจน 

 7. การลดตวัเลอืก (Choice Reduction Behavior) ผู้บรโิภคที่มคีวามภกัดจีะมกีารหาขอ้มูล

เพื่อการตดัสนิใจน้อยลง หรอือาจไม่นําสนิค้าหรอืบรกิารอื่นมาเป็นตวัเปรยีบเทยีบและตดัสนิใจต่อ

การซือ้และการใชบ้รกิาร 

 8. สิ่งแรกที่เกิดขึ้นในใจ (First-in-Mind) การบรกิารนัน้จะเป็นตัวเลือกแรกเสมอหาก

ผูบ้รโิภคมคีวามภกัด ี

 เชทธ์, มทิทลั และ นิวแมน (Sheth; Mittal; & Newman.  1999) ได้อธบิายแนวคดิ

ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของมุมมองเชงิพฤตกิรรม เป็นการวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้จากพฤตกิรรม

การซื้อซํ้า สามารถแบ่งออกเป็น 2 แนวคิด คือ 1) การวดัโดยการแบ่งสดัส่วนการซื้อสินค้าของ

ผู้บรโิภค (Proportion-of-Purchase Measure) และ 2) การวดัลําดับการซื้อสินค้า (Sequence-of-

Purchase Measure) และยงัมแีนวคดิอกีประการหน่ึงทีใ่ชว้ดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้จากพฤตกิรรม

การซือ้ คอื การวดัโดยลําดบัของการซือ้ (Sequence-of-Purchase Measure) ซึง่การวดัในรปูแบบน้ี 

เป็นการศึกษาถึงความต่อเน่ืองที่ผู้บรโิภคเลอืกซื้อตราสนิค้าระหว่าง 2 ตราสนิค้า โดยจะแสดง

ใหเ้หน็ถงึความภกัดต่ีอตราสนิคา้ และนอกจากน้ียงัดูได้จากความน่าจะเป็นในการซือ้สนิคา้เป็นการ
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รวมแนวความคิดระหว่างการวดัโดยการแบ่งสดัส่วนการซื้อสินค้าของผู้บรโิภค (Proportion-of-

Purchase Measure) และการวดัโดยลําดบัของการซื้อสินค้า (Sequence-of-Purchase Measure) 

และนํามาคาํนวณหาความเป็นไปไดใ้นการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 

 แบลร์, อาร์มสตรอง และ เมอร์ฟ่ี (วัฒนา มานะวิบูลย์.  2548: 95; อ้างอิงจาก Blare; 

Armstrong; & Murphy.  2005) ได้ให้แนวคิดเรื่อง ความภักดีจากมุมมองของการตลาด โดยแยก

ความภกัดอีอกเป็น 2 ประเภท คอื ความภกัดทีางพฤตกิรรม และความภกัดทีางอารมณ์ 

 ความภกัดีทางพฤติกรรม (Behavioral Loyalty) พิจารณาจากรูปแบบของพฤติกรรมที่

สงัเกตได ้เช่น อตัราการกลบัมาใชบ้รกิารของธนาคาร ความถี่ในการซือ้สนิคา้จากรา้นคา้ปลกี หรอื

จาํนวนเงนิจากการซื้อสนิค้า เพื่อให้เหน็จรงิ บรษิทัที่ปรกึษาแห่งหน่ึงชื่อ KPMG ได้สรา้งตวัช่วยที่

เรยีกว่า “บนัไดความภกัด”ี เพื่อแสดงให้เหน็ชดัว่า ความภกัดทีี่สงัเกตได้น้ี อาจจะเกดิจากมูลเหตุ

จงูใจหลายอยา่ง แบ่งลกูคา้ออกเป็นกลุ่มๆ ดงัน้ี 

 1. ผดีบิดูดเลอืด ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีอยู่บนบนัไดความภกัดขี ัน้ตํ่าสุด ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีน่าจะ

มองหาแต่ขอ้เสนอพเิศษ พวกเขาอาจดูเหมอืนผูบ้รโิภคทีม่คีวามภกัด ีแต่ไม่ไดม้คีวามรกัใคร่ผูกพนัใดๆ 

กบัตราสนิคา้เลย 

 2. พวกเฉยชาไรอ้ารมณ์ ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีดูเหมอืนจะเป็นผู้บรโิภคที่มคีวามภกัดใีนทาง

พฤตกิรรม (เช่น ผูบ้รโิภคทีแ่วะมาทีร่า้นบ่อยๆ) แต่ไมม่คีวามรูส้กึใดๆ ต่อตราสนิคา้ 

 3. เชลย ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีถูกจบัให้เข้ามาติดกับอยู่กับการซื้อตราสินค้าของคุณ บางที

ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีอาจจะกําลงั “สะสมแต้ม” หรอืบางทพีวกเขาอาจจาํใจซือ้เพราะน่ีเป็นตราสนิค้าเดยีว

ทีม่อียู ่ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีเริม่มคีวามรูส้กึในแงล่บมากขึน้ทุกครัง้ทีต่อ้งซือ้ตราสนิคา้ของคุณ 

 4. ผู้ก่อการร้าย เชลยแปรสภาพไปเป็นผู้ก่อการร้ายที่เอาตราสนิค้าของคุณไปพูดจา

ว่ารา้ยเสยีๆ หายๆ โดยไมเ่ลอืกสถานที ่

 5. ผู้บริโภคนิสัยเสีย ผู้บริโภคกลุ่มน้ีอาจจะซื้อสินค้าบ่อยๆ แต่ทุกครัง้ที่ซื้อสินค้า 

ความรูส้กึทีไ่ม่ดต่ีอตราสนิคา้กจ็ะยิง่เพิม่ขึน้ ซึง่อาจจะเป็นเพราะคุณภาพของผลติภณัฑ ์เพราะไม่มี

ตวัเลอืกอื่น หรอืแมแ้ต่เพราะบรกิารไมด่ ี

 6. ผู้บรโิภคที่ “รอข้อเสนอดีๆ” ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีเป็นผู้บรโิภคที่มพีฤติกรรมภกัดีอย่าง

ชดัเจน แต่ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะอยู่กบัตราสนิคา้เพยีงเพื่อรอขอ้เสนอดีๆ  จากทีอ่ื่น และเมือ่นัน้พวกเขาก็

พรอ้มทีจ่ะตจีากดว้ยความยนิดแีละอย่างรวดเรว็ 

 7. ทหารรบัจา้ง องคก์รซือ้ความภกัดขีองผูบ้รโิภคดว้ยแตม้สะสมและของรางวลั ผูบ้รโิภค

อาจรูส้กึว่าถูกบงัคบัให้ตดิอยู่กบัขอ้เสนอที่ไม่ไดส้รา้งความพงึพอใจใหพ้วกเขาจรงิๆ พวกเขาไม่ได้

รกัใคร่ผูกพนัจากใจจรงิกบัตวัตราสนิค้าหรอืบรกิารสกัเท่าไหร่ ผู้บรโิภคประเภทน้ีสามารถจะสรา้ง

ความมัน่ใจผดิๆ ให้แก่เจ้าของตราสนิค้าได้ ยิง่กว่านัน้ ระยะเวลารอคอยผลตอบแทนที่ยาวนาน 

อาจจะทําให้ผู้บรโิภคเสยีความรูส้กึ เพราะความคดิที่ว่าจาํเป็นต้องใช้ตราสนิค้านัน้ๆ ทัง้ๆ ที่ไม่ได้

ตอ้งการเลย 
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 8. ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ดว้ยความชื่นชมและซือ้ในโอกาสพเิศษ มผีูบ้รโิภคกลุ่มหน่ึงทีน่านๆ จะซือ้

สนิคา้ของคุณ (ถา้จาํเป็นตอ้งซือ้) แต่พวกเขากม็คีวามรกัใครผ่กูพนัสนิคา้ของคุณอยา่งเขม้แขง็จรงิๆ 

คนกลุ่มน้ีอาจจะมคีุณค่าในอนาคต หรอือาจจะเป็นเครื่องมอืชิ้นหน่ึงที่ช่วยคงอตัราการใช้สนิค้าใน

กลุ่มผูบ้รโิภคตวัจรงิทีก่ําลงัซือ้สนิคา้ของคุณอยู ่

 9. ผู้ภกัดตีัวจรงิ น่ีคอืภาวะความภกัดีในอุดมคติที่สรา้งความสมัพนัธ์อนัแน่นแฟ้นกับ

ผู้บรโิภค โดยทัว่ไปแล้วอาจจะเป็นจรงิขึ้นได้จากพฤติกรรมที่เสมอต้นเสมอปลายผสานกับ

ความผูกพนัทางอารมณ์ที่หนักแน่นร่วมกนั ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีซื้อสนิค้าของคุณบ่อยๆ เพราะมคีวาม 

“ภกัดทีางอารมณ์” ต่อตราสนิคา้ 

 ความภกัดทีางอารมณ์ (Emotional Loyalty) ตราสนิคา้เป็นเรือ่งของ “ความรูส้กึ” ทีผู่บ้รโิภค

มต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ความรูส้กึเหล่านัน้ไดร้บัอทิธพิลมาจากการตลาดไม่มากกน้็อย แต่ลกึลงไป

ในหวัใจของตราสนิคา้ คอื ความสมัพนัธร์ะหว่างผูบ้รโิภคแต่ละคนกบัตราสนิคา้นัน้ๆ แบบตวัต่อตวั 

ความภกัดทีางอารมณ์กค็อืมาตรวดัว่า ผูบ้รโิภคแต่ละคนมคีวามรูส้กึใกลช้ดิหรอืห่างเหนิกบัตราสนิคา้

เพยีงใดนัน่เอง และน่าจะเป็นมาตรวดัทีส่าํคญัทีสุ่ดสาํหรบัองคก์ร 

 มแีบบจาํลองที่ช่วยอธบิายแนวคดิเรื่องความภกัดทีางอารมณ์ได้ แบบจาํลอง Brand Z 

ซึ่งพฒันาขึ้นโดย Millward Brown International Company บรษิัทในกลุ่มบรษิัท WPP ซึ่งปัจจุบนั

เป็นบรษิทัด้านฐานขอ้มูลที่ใหญ่ที่สุดของโลก โดยได้รวบรวมฐานขอ้มูลมาตัง้แต่ปี ค.ศ. 1998 

จากจาํนวนผูบ้รโิภค 260,000 คน ทีร่่วมการวจิยัใน 27 ประเทศ ครอบคลุมความสมัพนัธใ์น 70 หมวด

ผลติภณัฑ ์กบัอกี 10,000 ตราสนิคา้ดงัระดบัประเทศและระดบัโลก การเก็บขอ้มลูน้ียงัคงดําเนินไป

อย่างต่อเน่ือง และมกีารเก็บข้อมูลซํ้าทุกปีเพื่อให้ได้ภาพที่สมบูรณ์ในแต่ละช่วงเวลา เพื่อที่จะได้

เขา้ใจถึงสาเหตุและวธิกีารที่ผู้บรโิภคซื้อสนิค้า การวจิยัได้ให้ฐานข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อ

สนิคา้ของผูบ้รโิภค และไดใ้หม้าตรวดัง่ายๆ สําหรบัวดัค่าความภกัดทีีผู่บ้รโิภคมต่ีอตราสนิค้าต่างๆ 

ว่าอยูใ่นขัน้ใด 
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 ระดบัขัน้ของพรีะมดิจาํแนกระดบัความภกัดทีางอารมณ์ที่ผู้บรโิภคมต่ีอตราสนิค้าออก

เป็นกลุ่มๆ และแสดงตามภาพประกอบ 2 ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 พรีะมดิแห่งความสมัพนัธร์ะดบัความภกัดทีางอารมณ์ 

 

 ทีม่า:  วฒันา มานะวบิลูย.์  (2548).  การสรา้งแบรนดแ์บบ 360 องศาในเอเซยี.  หน้า 101. 

 

 จากภาพประกอบ 2 ระดบัขัน้ของพีระมดิจําแนกระดบัความภกัดีทางอารมณ์ ซึ่งม ี

5 ระดบั อธบิายไดด้งัน้ี 

 ระดับที่ 1 ไม่มีตัวตน (No Presence) ผู้บรโิภคบางคนอาจจะรู้จกัตราสินค้าน้อยมาก

หรอืไม่รูจ้กัเลย ผูซ้ือ้สนิคา้ในกลุ่มที่ “ไม่มตีวัตน” จะไม่มคีวามรูส้กึภกัดต่ีอตราสนิคา้เลยโดยสิน้เชงิ 

พวกเขาไม่เคยลองใช้สนิค้า ไม่รบัรูใ้ดๆ ถ้าไม่มใีครมาบอกเล่าและไม่คุ ้นเคยกบัคําสญัญาใดๆ 

ของตราสนิคา้ 

 ระดบัที่ 2 มตีวัตน (Presence) เป็นจุดเริม่ต้นของความภกัดทีางอารมณ์ ผู้บรโิภคคุน้เคย

กบัตราสนิค้าหรอืได้ลองใช้สนิค้ามาบ้าง หรอืมกีารรบัรูด้้วยตวัเองโดยไม่ต้องมใีครมาบอกกล่าว 

หรอืรู้ถึงคําสญัญาของตราสนิค้า ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีมคีวามเป็นไปได้ที่จะมคีวามภกัดใีนตราสนิคา้

ต่อไปแต่ยงัอยูใ่นระดบัตํ่ามาก 

 ระดบัที ่ 3 เกี่ยวข ้องสอดคล้องและมปีระสทิธภิาพ (Relevance & Performance) 

ความภกัดีทางอารมณ์มคีวามแข็งแรงขึ้น ผู้บรโิภคมคีวามรู้สึกที่เป็นบวกต่อตราสินค้าและไม่มี

ความรูส้กึติดลบใดๆ ที่จะมาลบล้างความภกัดน้ีีได้ ผู้ซื้อที่อยู่ในกลุ่มน้ีมคีวามภกัดทีางอารมณ์ต่อ

ตราสนิคา้ในระดบัปานกลาง พวกเขาเชื่อว่าสนิคา้สามารถตอบสนองความตอ้งการของพวกเขาไดใ้น

ราคาทีเ่หมาะสม เป็นตราสนิคา้ทีใ่ช่สาํหรบัพวกเขา และเป็นตราสนิคา้ทีม่ปีระสทิธภิาพดเีพยีงพอ 

 ระดบัที่ 4 ได้รบัประโยชน์ (Advantage) เป็นหน่ึงในตราสนิค้าที่โปรดปรานของผู้บรโิภค 

ผู้บรโิภคในกลุ่มน้ีมคีวามภกัดทีางอารมณ์ต่อตราสนิค้าในระดบัสูง ให้คะแนนตราสนิค้าสูงมากใน

คุณสมบตัเิด่นๆ 

 ระดบัที ่5 สานสายใยความผกูพนั (Bonding) เป็นระดบับรรลุถงึความภกัดทีางอารมณ์

อยา่งแทจ้รงิ เป็น “ตราสนิคา้ในดวงใจ” ของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคทีอ่ยูใ่นกลุ่มน้ีมคีวามภกัดทีางอารมณ์

สานสายใยความผกูพนั (Bonding) 

ไดร้บัประโยชน์ (Advantage) 

เกีย่วขอ้งสอดคลอ้งและมปีระสทิธภิาพ (Relevance & Performance) 

มตีวัตน (Presence) 

ไมม่ตีวัตน (No Presence) 
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ต่อตราสนิคา้ในระดบัสงูสุด โดยในบางกรณแีทบจะรูส้กึว่าตวัเอง “เป็นเจา้ของ” ตราสนิคา้ ผูบ้รโิภค

ในกลุ่มน้ีใหค้ะแนนคุณสมบตัขิองตราสนิคา้สงูมากเกอืบทุกขอ้ และบ่อยครัง้กจ็ะแนะนําตราสนิค้าให้

ผูอ้ื่นใชด้ว้ย สายใยความผกูพนัจะอยูท่ีย่อดพรีะมดิ ผูบ้รโิภคทีม่คีวามผกูพนักบัตราสนิคา้จะเป็นผูท้ี่

แสดงความภกัดทีางอารมณ์ต่อตราสนิคา้มากทีสุ่ด พวกเขาจะรูส้กึถงึความสมัพนัธใ์กลช้ดิกบัตราสนิคา้ 

พวกเขามคีวามเชื่อมัน่ว่าตราสนิคา้ไมเ่พยีงแต่จะใหใ้นสิง่ทีไ่ดส้ญัญาเอาไวเ้ท่านัน้ แต่ผูบ้รโิภคพรอ้ม

ทีจ่ะเชื่อว่าตราสนิคา้มคีุณค่าและบุคลกิภาพทีผู่บ้รโิภคเหน็ว่าดงึดดูใจ จนแทบจะไม่นึกถงึตราสนิคา้

คู่แขง่เลย 

 แฟรเ์รลล ์และ ฮารท์ไลน์ (Ferrell; and Hartline.  2011: 204) กล่าวว่า ความภกัดตี่อ

ตราสนิคา้ เป็นทศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิคา้ เป็นสาเหตุทีผู่บ้รโิภคมคีวามรูส้กึมัน่คงกบัตราสนิคา้ทีไ่ดใ้ช้

มากกว่าตราสนิค้าคู่แข่งอื่นๆ ทัง้หมดที่อยู่ในหมวดหมู่สนิค้าเดียวกัน ความภกัดต่ีอตราสินค้ามี

องคป์ระกอบอยู ่3 ระดบั คอื 

  1. การจดจําในตราสนิค้า (Brand recognition) เป็นผลเมื่อผู้บรโิภครูจ้กัเกี่ยวกบั

ตราสนิคา้และคดิว่าสิง่นัน้เป็นหน่ึงในหลายตวัเลอืกจากจาํนวนที่มอียู่ เป็นขัน้ตํ่าสุดของความภกัดี

ต่อตราสินค้า ซึ่งสิ่งที่ผู้บรโิภคเลอืกใช้อยู่ส่วนใหญ่เกิดจากการจดจําในตราสนิค้ามากกว่าความ

ปรารถนาทีจ่ะซือ้ในตราสนิคา้ 

  2. การนิยมชมชอบในตราสนิค้า (Brand Preference) เป็นความหนักแน่นของ

ความภกัดใีนตราสนิคา้สงูขึน้ ผูบ้รโิภคมคีวามนิยมชมชอบในตราสนิคา้เมื่อตราสนิคา้นัน้มขีอ้เสนอที่

ดกีว่า และมกัจะซื้อตราสนิค้านี้ถ้ามกีารวางจําหน่ายอยู่ เช่น ผู ้บรโิภคอาจจะชอบบรโิภคใน

ตราสนิค้าไดเอ็ทโค้ก แต่ถ้าตราสนิค้าน้ีไม่มวีางจําหน่าย ผู้บรโิภคมกัจะหนัไปหาสนิค้าทดแทนได ้

เช่น ไดเอท็เป๊ปซีห่รอืโคก้ซโีรม่ากกว่าการทีจ่ะใชค้วามพยายามในการคน้หาเพื่อซือ้ไดเอท็โคก้ 

  3. ความมัน่คงในตราสนิค้า (Brand Insistence) เป็นความหนักแน่นที่สุดของ

ความภกัดใีนตราสนิค้า เกดิขึ้นเมื่อผู้บรโิภคไม่มทีางที่จะเลอืกตราสนิค้าอื่นนอกจากที่ตนต้องการ 

และจะไม่ยอมรบัตราสนิค้าอื่นทดแทน ผู้บรโิภคที่มคีวามมัน่คงในตราสนิค้าจะมชี่วงเวลาที่ดแีละ

มคีวามพยายามในการคน้หาสนิคา้และซือ้ในตราสนิคา้ทีต่อ้งการ 

 จากแนวคดิและทฤษฏทีี่กล่าวมาจงึสรุปได้ว่า ความภกัด ีคอื แนวโน้มความตัง้ใจอย่าง

ลกึซึง้ที่จะซือ้ซํ้าและให้การสนับสนุนตราสนิคา้ทีพ่อใจโดยมกีารใช้บรกิารอย่างสมํ่าเสมอในอนาคต 

ซึ่งการเลือกซื้อของผู้บรโิภคนัน้จะมีปัจจยัจากประสบการณ์ส่วนตัว ความเชื่อ ทัศนคติเข้าและ

อิทธพิลทางการตลาดเข้ามาเกี่ยวข้อง ซึ่งการสรา้งความภกัดีให้เกิดขึ้นภายในใจของผู้บรโิภคได้นัน้ 

อาจจะเป็นเรื่องของการทําตลาดในระยะยาวมากกว่าการส่งเสรมิการขายในลกัษณะโจมตฉีาบฉวย

ในระยะเวลาสัน้ๆ เครื่องมอืทีจ่ะนําไปสู่ความมัน่คงของแบรนดแ์ละสรา้งความภกัดใีนใจลกูคา้จงึเป็น

เรื่องของความรบัรูแ้ละความรูส้กึภายในมากกว่าความรบัรูเ้ร ื่องภายนอก ทัง้น้ี ผู้วจิยัใชแ้นวคดิของ 

แฟรเ์รลล ์และ ฮารท์ไลน์ (Ferrell; and Hartline.  2011: 204) โดยวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้เป็น 

3 ระดบั คอื การจดจาํในตราสนิคา้, การนิยมชมชอบในตราสนิคา้ และความมัน่คงในตราสนิคา้ ซึง่มี

ความสอดคลอ้งตามบรบิทของงานวจิยั 
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 แนวคิดการวดัความภกัดีต่อตราสินค้า 
 แอสเซล (Assael.  1994) แนวทางในการศกึษาเรื่องความภกัดต่ีอตราสนิค้าที่โดดเด่นใน

แวดวงการตลาดม ี2 แนวทาง คอื 

 แนวทางแรก คอื แนวทางการใช้เครื่องมอื (Instrumental Conditioning Approach) 

โดยมองว่าการเลอืกซื้อสนิคา้ใดๆ อย่างต่อเน่ืองในช่วงระยะเวลาหน่ึง เป็นตวัชีว้ดัต่อความภกัดต่ีอ

ตราสนิค้า พฤตกิรรมการซื้อซํ้าถูกเชื่อว่าเป็นการสะทอ้นใหเ้หน็ถงึแรงเสรมิและแรงกระตุ้นต่อวงจร

การตอบสนอง การวิจยัที่ใช้แนวทางน้ีจะใช้ตัวแบบความน่าจะเป็นของผู้บรโิภค เพื่อศึกษาและ

ประมาณการความน่าจะเป็นของผู้บรโิภคในการซื้อตราสนิค้าเดมิอกีครัง้ และมกีารแสดงจาํนวน

การซื้อที่ผ่านมาของตราสนิค้านัน้ ดงันัน้ การซื้อส้มแช่แขง็ (Frozen Orange Juice) Minute Mind 

10 ครัง้ต่อเน่ือง อาจหมายความว่า ความน่าจะเป็น 92% ทีผู่้บรโิภคจะกลบัมาซือ้สนิคา้ตราสนิค้าน้ี

อกีครัง้ในการซือ้ครัง้ต่อไป และเน่ืองจากการทํานายน้ีเป็นการยดึหลกัความน่าจะเป็น ดงันัน้ จงึถูก

เรยีกว่า Stochastic Model ของผูบ้รโิภค 

 แนวทางที่สอง ในการศกึษาความภกัดต่ีอตราสนิคา้อยู่บนหลกัการของทฤษฎกีารเรยีนรู้

ของนักวจิยับางท่านเชื่อว่า พฤตกิรรมเพยีงอย่างเดยีวไม่สามารถสะทอ้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ได ้

ความภักดีเป็นการอ้างถึงพันธะที่มีต่อตราสินค้าซึ่งอาจจะไม่ได้มาจากการวดัพฤติกรรมอย่าง

ต่อเน่ืองก็ได้ ผู้บรโิภคอาจซื้อสนิค้าตราสนิค้านัน้เพราะว่าเป็นสนิคา้ที่ราคาถูกที่สุดในตลาด หากมี

การเพิม่ราคาสนิคา้เพยีงเลก็น้อยอาจทําใหผู้้บรโิภคหนัไปซื้อตราสนิค้าอื่น ตวัอย่างขา้งต้น การซื้อ

ต่อเน่ืองไม่ได้สะท้อนถงึแรงเสรมิและความภกัด ีแรงกระตุ้น (ตวัผลติภณัฑ)์ และการเชื่อมโยงของ

ผลตอบแทนไมม่อีทิธพิลต่อกนั ดงันัน้ ในการระบุความภกัดทีีแ่ทจ้รงิตอ้งมกีารผสมผสานกนัระหว่าง

มาตรวดั ทศันคต ิและมาตรวดัพฤตกิรรมเขา้ดว้ยกนั 
 ณัฐพชัร์ ล้อประดิษฐ์พงษ์ (2549. 29-30) ได้อธบิายถึง การวดัความภกัด ีสามารถแบ่ง

ออกเป็น 3 มติ ิคอื (1) การวดัมติดิา้นพฤตกิรรม (2) การวดัมติดิา้นทศันคต ิและ (3) การวดัมติแิบบ

ผสมผสาน โดยการวดัความภกัดมีติิด้านพฤติกรรมสามารถมองเห็นได้ชดัเจนที่สุด คอื สามารถ

พจิารณาจากพฤตกิรรมการซื้อซํ้าเป็นประจําสมํ่าเสมอ ซึ่งพฤตกิรรมการซื้อซํ้านี้อาจเกดิจาก

หลายสาเหตุโดยไม่ได้เกดิจากความภกัดเีพยีงอย่างเดยีว ส่วนการวดัมติดิ้านทศันคตนิัน้ จะเป็น

การวดัอารมณ์ ความรูส้ ึกของลูกค้าว่ามคีวามผูกพนัหรอืมคีวามรูส้ ึกเป็นส่วนหน่ึงของตราสนิค้า 

แมว้่าจะวดัไดย้ากแต่ยงัสามารถสงัเกตไดจ้ากพฤตกิรรมบางอยา่งทีล่กูคา้แสดงออก เช่น การแนะนํา

สนิคา้หรอืบรกิารให้คนใกลช้ดิ การกล่าวชมเชยใหผู้อ้ื่นฟังเสมอหรอืมกีารออกปากปกป้องเมื่อผูอ้ื่น

กําลงัต่อว่าสนิค้าหรอืบรกิารที่ลูกค้ามคีวามภักดต่ีอตราสินค้านัน้ และการวดัมติิแบบผสมผสาน 

โดยรวมแนวคดิการวดัทัง้สองมติแิรก 

 โอลเิวอร ์(Oliver.  1999: 33-34) ไดอ้ธบิายถงึ การวดัระดบัความภกัดขีองลูกคา้ในแต่ละ

องคป์ระกอบนัน้ มคีวามจาํเป็นทีจ่ะต้องกําหนดขอบเขตตามระดบัทศันคตขิองลกูคา้ทีรู่ส้กึต่อสนิคา้

และบรกิารด้วย โดยการประเมนิระดบัทศันคตนิัน้ จะประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ลําดบัขัน้ ซึ่งจะ

เชื่อมโยงต่อเน่ืองไปยงัการประเมนิระดบัความภกัดอีย่างลกึซึ้งได้ ซึ่งองค์ประกอบทัง้ 3 ลําดบัขัน้ 
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ได้แก่ (1) ความพึงพอใจต่อองค์ประกอบของตราสินค้า ซึ่งหมายถึง ความเชื่อ (Beliefs), 

(2) ความรูส้กึพงึพอใจที่มต่ีอผลติภณัฑ์ ซึ่งหมายถงึ ทศันคต ิ(Attitude) และ (3) ความตัง้ใจอย่าง

แน่วแน่ที่จะซื้อทุกสิ่งทุกอย่างที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ซึ่งหมายถึง พฤติกรรม (Behavior) ดังนัน้ 

แนวความคดิเกี่ยวกบัความภกัดต่ีอตราสนิค้าจงึเป็นการเชื่อมโยงระหว่างงานวจิยัความภกัดดี้าน

ทศันคติ (Attitudinal Loyalty) ที่ยอมรบักนัอย่างกว้างขวาง กบังานวจิยัความภกัดดี้านพฤติกรรม 

(Behavioral Loyalty) 

 แอเคอร์ (Aaker.  1990) ได้อธบิายถึงแนวคิดการวดัความภักดีต่อตราสินค้า โดยแบ่ง

ออกเป็น 2 ประการ ดงัน้ี 

 1. แนวคดิการวดัเชิงพฤตกิรรม (Behavioral Measurement) เป็นวธิโีดยตรงในการวดั

ความภกัดต่ีอตราสนิค้า คอื การพจิารณารปูแบบพฤติกรรมการซื้อจรงิ โดยอาจใช้วธิกีารวดัอตัรา

การซื้อซํ้า (Repurchase Rates) วดัความถี่ในการซื้อหรอืรอ้ยละของการซือ้ (Percent of Purchase) 

หรอืวดัจํานวนของตราสนิค้าที่ซื้อ (Number of Brands Purchased) ลูกค้าอาจมคีวามภกัดตี่อ

ตราสนิคา้แตกต่างกนัไปตามระดบัของสนิคา้ (Product Class) 

 2. แนวคดิการวดัเชงิทศันคต ิ(Attitudinal Brand Loyalty) จะเป็นการวดัทางด้านอารมณ์ 

และความรู้สกึ โดยมกีารแสดงออกถึงความพงึพอใจที่มอีารมณ์และความรู้สกึเข้ามาเกี่ยวข้อง 

มอีงคป์ระกอบอยู ่4 ประการ ไดแ้ก่ 

  2.1 ตน้ทุนในการเปลีย่นตราสนิคา้ (Switching Cost) เป็นการวดัทีท่ําใหท้ราบถงึพืน้ฐาน

ของความภกัดต่ีอตราสนิค้าได้ เน่ืองจากหากเป็นการลงทุนที่สูงและเกดิความเสี่ยงสําหรบัองค์กร

หรอืผูบ้รโิภค ถา้หากต้องการทีจ่ะเปลี่ยนตราสนิคา้แล้ว ผูบ้รโิภคอาจจะลงัเลถงึความเสีย่งทีจ่ะพบ

สนิคา้คุณภาพดอ้ยกว่าดว้ย 

  2.2 การวดัความพงึพอใจ (Measuring Satisfaction) ถอืเป็นสิง่ทีส่ําคญัในทุกๆ ระดบั

ของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัอาจพบความไม่พงึพอใจของผูบ้รโิภคทีส่ามารถนําไปสู่

การเปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้อื่นแทนได ้

  2.3 ความชอบในตราสนิคา้ (Linking of the Brand) ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในระดบัน้ี 

ผู้บรโิภคชื่นชอบสนิค้าตรานัน้ มคีวามคุ้นเคย ผู้บรโิภคที่มทีศันคติในเชงิบวกต่อตราสนิค้าเดยีว 

จะต่อตา้นตราสนิคา้ของคู่แข่งขนั เน่ืองจากทศันคตเิป็นเรื่องทีเ่กีย่วกบัอารมณ์และความรูส้กึมากกว่า

การมองถงึคุณสมบตัแิละลกัษณะทางกายภาพของสนิค้า โดยระดบัความชอบสามารถแบ่งได้เป็น

ความชื่นชอบ (Liking) ความเคารพ (Respect) มติรภาพ (Friendship) จนนําไปสู่ความไวว้างใจ (Trust) 

  2.4 ความผูกพนั (Commitment) เป็นสิ่งที่แสดงด้านความรูส้ ึกและด้านจติใจที่มต่ีอ

ราคาสนิคา้ ซึง่ผูบ้รโิภคอาจะมคีวามรกัและมคีวามเชื่อมัน่ต่อตราสนิคา้นัน้สงูมาก 

 ยาโคบี ้และ เชสทน์ัท (Jacoby; & Chestnut.  1978) กล่าวว่า จากแนวคดิทีแ่ตกต่างกนั

ในการอธบิายความภกัดต่ีอตราสนิค้า ได้แบ่งวธิกีารวดัความภกัดต่ีอตราสนิค้าออกเป็นแนวทาง

หลกัๆ ดงัต่อไปน้ี 
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 1. แนวคดิการวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้จากพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า (Consistent Repurchase) 

 2. แนวคิดการวดัความภักดีต่อตราสินค้าจากทัศนคติต่อตราสินค้า (Attitude as the 

Property of Psychological Commitment) 

 3. แนวคดิการวดัความภกัดตี่อตราสนิค้าจากพฤตกิรรมและทศันคติต่อตราสนิค้า 

(The Composite of Behavioral and Attitudinal Properties) 

 เหตุผลข้อจํากัดที่เกิดขึ้นจากการวดัความภกัดีต่อตราสินค้าโดยให้ความสนใจในเรื่อง

พฤตกิรรมเพยีงดา้นเดยีว ไม่สามารถเป็นตวักําหนดหน่วยทีแ่น่นอนทีใ่ชใ้นการวดัความภกัดตี่อ

ตราสนิคา้ ทําใหไ้ม่มคีวามเที่ยง และยงัเหน็ถงึขอ้จาํกดัในเรื่องการวดัพฤตกิรรมว่าเน้นไปที่ผลของ

พฤติกรรมนัน้ ทําให้มองข้ามถึงปัจจยัอื่นๆ ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อซํ้า หรอืความภกัดตี่อ

ตราสนิค้า และยงัละเลยต่อการพจิารณาว่า ผู้บรโิภคสามารถมคีวามภกัดตี่อตราสนิค้าได้หลาย

ตราสนิคา้ ดงันัน้ การวดัความภกัดต่ีอตราสนิค้าโดยพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าไดอ้ย่างชดัเจน เน่ืองจาก

การซื้อซํ้าไม่สามารถใหข้อ้มูลที่เพยีงพอกบัความเที่ยงตรง (Validity) ความน่าเชื่อถอื (Reliability) 

และความอ่อนไหวของเครือ่งมอืได ้(Sensibility) 

 แนวคิดการวดัความภกัดีต่อตราสินค้าจากพฤติกรรมการซ้ือซํา้ 

 แอสเซล (Assael.  1994) ได้ให้ขอ้จาํกดัของมาตรวดัทางพฤติกรรมของความภกัดไีว้ 

3 ประการ คอื 

 1. ประการแรก มาตรวดัความภกัดทีีม่หีลกัการอยู่บนพฤตกิรรมในอดตีอาจมผีดิพลาดได ้

เช่น ผู้บรโิภคคนหน่ึงซื้อกาแฟยีห่้อหน่ึงหรอืเพื่อบรโิภคเอง ซื้ออกียีห่้อหน่ึงให้กบัสามแีละภรรยา 

บางครัง้อาจซื้อยี่ห้อที่ 3 หรอืซื้อยี่ห้อที่มรีาคาแพงให้กบัแขกพเิศษ ความต่อเน่ืองของการซื้อนัน้

ไมไ่ดบ่้งบอกถงึความภกัด ีอยา่งไรกต็ามผูบ้รโิภคอาจมคีวามภกัดสีงูต่อยีห่อ้ทีต่วัเองชอบ 

 2. ประการที่สอง การซือ้ของผูบ้รโิภคอาจไม่ไดส้ะท้อนแรงเสรมิ Lawrence ศกึษาความ

ต่อเน่ืองของการซื้อหลงัจากที่ผู้บรโิภคเปลี่ยนใจจากการซื้อสนิค้ายีห่้อเดมิ เขาพบรูปแบบการซื้อ

สนิคา้ 4 รปูแบบ 

  2.1 การกลบัมาซือ้ตราสนิคา้เดมิ 

  2.2 ยงัคงภกัดใีนตราสนิคา้ใหม ่

  2.3 ไมแ่น่นอน ซือ้สุ่มตราสนิคา้สลบัไปมา 

  2.4 ทดลองซือ้สนิคา้ตราสนิคา้อื่น 

 รปูแบบที่ 1 และ 2 เท่านัน้ที่เหมาะสมต่อแนวทางในการวดัเช่นน้ี เน่ืองจากการซื้อครัง้ก่อน

ของทัง้ 2 กรณีจะเป็นการเพิม่ความน่าจะเป็นของการซื้อสนิค้าตราสนิคา้เดมิอกีครัง้ สําหรบัรปูแบบที ่

3 และ 4 ไม่มคีวามต่อเน่ืองเกดิขึน้ ทําให้ยากที่จะทํานายพฤตกิรรมจากการซื้อในอดตี อย่างไรก็ตาม

เขาพบว่า มากกว่า 50% ของผูบ้รโิภคทีท่าํการศกึษามพีฤตกิรรมอยูใ่นรปูแบบที ่3 และ 4 

 3. ประการทีส่าม ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ไม่เพยีงเป็นกลไกของพฤตกิรรมในอดตีเท่านัน้ 

แต่มนัเป็นแนวความคดิหลากหลายมติทิีร่วมเป็นพนัธะสญัญาของผูบ้รโิภคต่อตราสนิคา้นัน้มากกว่า

เพยีงการซือ้ซํ้า 
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 เชทธ์, มทิทลั และ นิวแมน (Sheth; Mittal; & Newman.  1999) อธิบายว่า การวดัใน

รปูแบบน้ีเป็นการศกึษาถงึความต่อเน่ืองที่ผูบ้รโิภคเลอืกซื้อตราสนิคา้ระหว่าง 2 ตราสนิค้า โดยจะ

แสดงให้เห็นถงึความภกัดต่ีอตราสนิค้า นอกจากน้ี ยงัได้กล่าวถึงการวดัความภกัดต่ีอตราสนิค้า

โดยดูจากความน่าจะเป็นในการซือ้สนิคา้ เป็นการรวมแนวความคดิระหว่างเรื่องการวดัโดยการแบ่ง

สดัส่วนการซื้อสนิค้าของผู้บรโิภค (Proportion-of-Purchase Measure) และการวดัโดยลําดบัของ

การซื้อสนิค้า (Sequence-of-Purchase Measure) และนํามาคํานวณหาความเป็นไปได้ในการซื้อ

สนิคา้ของผูบ้รโิภค 

 แนวคิดการวดัความภกัดีต่อตราสินค้าจากทศันคติต่อตราสินค้า 

 การศึกษาเรื่องทัศนคติเป็นการศึกษาผู้บรโิภคเกี่ยวกับโครงสร้างทางจติใจที่สามารถ

อธบิายถงึการเกดิความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ซึง่การวดัโดยใชพ้ฤตกิรรมแมว้่าจะมาสามารถทํานายถงึ

การซือ้ในครัง้ต่อไปได ้แต่กไ็ม่สามารถอธบิายถงึปัจจยัทีก่่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในความภกัดต่ีอ

ตราสนิค้าได้ จากเหตุผลดงักล่าว นักวชิาการหลายท่านที่สนใจที่จะวดัความภกัดจีากทศันคติกนั

มากยิง่ขึน้ อาท ิ

 เชทธ ,์ มทิทลั และ นิวแมน (Sheth; Mittal; & Newman.  1999) ได้แนะนําถงึการวดั

ความภกัดตี่อตราสนิค้าจากทศันคติ อาจจะใช้วธิใีห้ผู ้บรโิภคจดัลําดบัความชอบในสนิค้าว่า

ชอบสนิคา้ใดมากทีสุ่ด และเรยีงลาํดบัลงมา (Ranking Scale) กไ็ด ้

 ยาโคบี้ และ เชสท์นัท (Jacoby; & Chestnut.  1978) ไดเ้สนอถึงวธิกีารวดัความภกัดต่ีอ

ตราสนิค้าจากทศันคติไว้ว่า ให้วดัด้วยการใช้ความชอบต่อตราสนิค้าอย่างต่อเน่ืองเป็นตวักําหนด

ความภกัดีต่อตราสนิค้าในเชงิทศันคติได้เช่นกนั โดยเขาได้กล่าวไว้ว่า การที่ถามถงึตราสนิค้าที่

ผูบ้รโิภคซือ้ในครัง้สุดทา้ยนัน้ ไมส่ามารถทีจ่ะชีถ้งึการไปซือ้สนิคา้นัน้อกีในครัง้ต่อไปได ้เพราะฉะนัน้ 

การวดัดว้ยความชอบที่มต่ีอตราสนิค้าน่าจะมคีวามเป็นไปไดสู้งกว่าสําหรบัการทํานายการซือ้ซํ้าใน

ครัง้ต่อไป 

 แนวคิดการวดัความภกัดีต่อตราสินค้าจากทศันคติ และพฤติกรรม 

 ข้อจํากัดของแนวทางเชิงพฤติกรรมที่เข้มงวดบางประการในการวัดความภักดีต้อง

เปลีย่นแปลงไปเมือ่ความภกัดเีป็นการรวมทัง้ทศันคตแิละพฤตกิรรม  

 ยาโคบี้ และ เชสท์นัท (Jacoby; & Chestnut.  1978) จากแนวทางการศกึษาและความหมาย

ของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ที่กล่าวมาขา้งต้น จะเหน็ไดว้่า ความภกัดต่ีอตราสนิค้าที่มอีงคป์ระกอบ

ของทศันคตต่ิอตราสนิคา้รวมอยู่กบัพฤตกิรรมดว้ยนัน้ จะไดร้บัการยอมรบัจากนักการตลาดมากกว่า

ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีม่อีงคป์ระกอบทางดา้นพฤตกิรรมเพยีงอย่างเดยีว จงึไดอ้ธบิายถงึองคป์ระกอบ

ของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีไ่ดร้บัการยอมรบัมากทีสุ่ดไว ้ดงัน้ี 

 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ประกอบดว้ยแนวคดิ 6 ประการ คอื 

 1. เป็นความโน้มเอยีง (The Biased) 

 2. เป็นการตอบสนองทางพฤตกิรรม (Behavioral Response) 
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 3. เป็นพฤติกรรมที่ต่อเน่ือง (Expressed Over Time) จะใช้การวดัโดยการแบ่งสดัส่วน

การซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค (Proportion-of-Purchase Measure) 

 4. เป็นหน่วยทีเ่ป็นผูต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้ (By Some Decision-Making Unit)  

 5. มคีวามเกี่ยวขอ้งกบัตราสนิค้าหน่ึงหรอืมากกว่าจากกลุ่ม หรอืประเภทของตราสนิค้า 

(With Respect to One or More Alternative Brands Out of a Set of Such Brands) 

 6. เป็นกระบวนการทางจิตวิทยา ซึ่งประกอบด้วยการตัดสินใจ และการประเมินผล 

(Function of Psychological Processes as Decision-Making and Evaluative) 

 และไดอ้ธบิายถงึเงือ่นไข 6 ประการทีป่ระกอบเป็นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ไวด้งัน้ี 

 ความภกัดต่ีอตราสนิค้า เกดิจากความโน้มเอยีง (The Bias) คอื ถ้าความภกัดต่ีอตราสนิค้า

เป็นสถานการณ์แบบสุ่ม (Random Event) หรอืไม่มคีวามโน้มเอยีง ก็จะปราศจากวตัถุประสงค์ใน

การกระทํา กล่าวคอื แมผู้้บรโิภคแสดงออกถงึคําพูดหรอืความตัง้ใจทีจ่ะสื่อไดว้่าผูบ้รโิภคต้องการที่

จะซือ้สนิค้า แต่กไ็มเ่พยีงพอทีจ่ะถอืไดว้่าผูบ้รโิภคมคีวามภกัดต่ีอตราสนิค้า เน่ืองจากความภกัดต่ีอ

ตราสนิค้านัน้ต้องมคีวามโน้มเอยีงประกอบกบัพฤตกิรรมการซื้อ (Biased Purchasing Behavior) ด้วย 

เช่น มารดาคนหน่ึงพูดเสมอๆ ว่า เธอชอบผ้าอ้อมเด็กสําเรจ็รูปยี่ห้อ X มากกว่ายี่ห้อ Y สามารถ

กล่าวไดว้่าเธอไมม่คีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้ X เลย 

 นอกจากน้ี พฤตกิรรมการซื้อแบบโน้มเอยีงนัน้ จะต้องไม่วดัจากการแสดงพฤตกิรรม

การซื้อเพยีงครัง้เดยีว นัน่คอื ต้องแสดงพฤตกิรรมการซื้อซํ้าๆ ในช่วงระยะเวลาหน่ึง (Expressed 

Over Time) ดงันัน้ ผูบ้รโิภคจะตอ้งซือ้ตราสนิคา้เดมิอยา่งน้อย 2 ครัง้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง และหาก

พบว่า ผูบ้รโิภคหนัไปซือ้ยีห่อ้ Y กแ็สดงว่าผูบ้รโิภคไมม่คีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้อย่างแทจ้รงิ 

 ผู้บรโิภคที่มคีวามภกัดต่ีอตราสนิค้าอย่างแท้จรงินัน้ เขาจะต้องเป็นผู้ที่ตดัสนิใจซื้อสนิคา้

ด้วยตนเอง (Decision-Making Unit) โดยอาจจะไม่ได้เป็นผู้ใช้สนิค้านัน้หรอืไม่จําเป็นว่าเขาจะต้อง

เป็นผู้ซื้อสินค้านัน้ด้วยตนเอง เช่น สามีบอกภรรยาว่า ให้ภรรยาซื้อแชมพูยี่ห้อ X ให้ตนเอง 

และภรรยาก็ปฏบิตัติามมาโดยตลอด เช่นน้ี สามารถกล่าวไดว้่า ผู้ที่มคีวามภกัดต่ีอตราสนิค้าอย่าง

แท้จรงินัน้คือสาม ีแม้ว่าภรรยาจะเป็นผู้ซื้อสินค้าก็ตาม อีกทัง้ความภักดีต่อตราสินค้าเป็นเรื่อง

เกี่ยวกับหน่วยหรือคนที่ช่วยในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งอาจจะมีมากกว่าหน่ึงคน อย่างไรก็ตาม 

กระบวนการการตดัสนิใจซือ้กข็ึน้อยูก่บัผูท้ีท่ําการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้ตราสนิคา้นัน้ๆ เพยีงคนเดยีว 

 ความภกัดต่ีอตราสนิค้าจะต้องเกี่ยวข้องกบัการเลอืกตราสนิค้าใดตราสนิค้าหน่ึงออกมา

จากกลุ่มของตราสนิค้าที่มอียู่มากมาย (Respect to One or More Alternative Brands Out of Set 

of Such Brands) ผู้บริโภคแต่ละคนสามารถมีความภักดีต่อตราสินค้าได้หลายๆ ตราสินค้า 

นอกจากน้ี ความภกัดต่ีอตราสนิค้าเป็นลกัษณะของความสมัพนัธ์ ซึ่งเป็นการอธบิายพฤติกรรมที่

พอใจต่อตราสนิคา้ใดตราสนิคา้หน่ึงมากกว่าตราสนิคา้อื่นๆ อยา่งชดัเจน 

 ประการสุดท้าย ความภกัดเีป็นกระบวนการของการตดัสนิใจและการประเมนิ (Function 

of Psychological Processes as Decision-Making and Evaluative) สะท้อนให้เห็นถึงการตดัสนิใจซื้อ 
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เมื่อตราสนิค้าหลายตราถูกนํามาเปรยีบเทยีบกนัในเชงิจติวทิยา และถูกประเมนิโดยมกีฎเกณฑ์ที่

แน่นอนเขา้มาเกีย่วขอ้ง สุดทา้ยตราสนิคา้ทีเ่หมาะสมมากทีสุ่ดกจ็ะไดร้บัการเลอืก 

 กระบวนการตดัสนิใจและการประเมนิน้ี จะใหผู้บ้รโิภคพฒันาและเกดิเป็นระดบั (Degree of 

Commitment) กบัตราสนิคา้ ซึง่ความผกูพนัน้ีจะเป็นเหตุผลพืน้ฐานทีส่ําคญัในการแยกความแตกต่าง

ระหว่างความภกัดต่ีอตราสนิค้าอย่างแท้จรงิ (Real Brand Loyalty) กบัพฤติกรรมการซื้อซํ้า (Repeat 

Purchase Behavior) 

 จากแนวคดิและทฤษฏทีีก่ล่าวมาจงึสรปุไดว้่า การวดัความภกัด ีสามารถแบ่งออกไดห้ลาย

มติแิละหลายระดบั วธิกีารวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้แบ่งออกเป็นแนวทางหลกัๆ คอื แนวคดิการวดั

ความภกัดต่ีอตราสนิคา้จากพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า, แนวคดิการวดัความภกัดต่ีอตราสนิคา้จากทศันคติ

ต่อตราสนิค้า, แนวคดิการวดัความภกัดตี่อตราสนิค้าจากพฤติกรรมและทศันคติต่อตราสนิค้า 

ซึ่งพฤติกรรมการซื้อซํ้าน้ีอาจเกิดจากหลายสาเหตุโดยไม่ได้เกิดจากความภกัดเีพยีงอย่างเดยีว 

ส่วนการวดัมติิด้านทศันคตินัน้ จะเป็นการวดัอารมณ์ ความรู้สกึของลูกค้าว่ามคีวามผูกพนัหรอื

มคีวามรูส้กึเป็นส่วนหน่ึงของตราสนิค้า แมว้่าจะวดัได้ยากแต่ยงัสามารถสงัเกตได้จากพฤตกิรรม

บางอยา่งทีล่กูคา้แสดงออก และการวดัแบบผสมผสาน โดยรวมแนวคดิการวดัทัง้สองมติ ิ

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคดิพื้นฐานที่สําคญัแนวคดิหน่ึงทางการตลาด คอื ส่วนประสมการตลาด ซึ่งหมายถงึ 

การควบคุมองค์การให้สามารถสื่อสาร เพื่อให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจ และคําว่า ส่วนประสม คอื 

ทุกตัวแปรมีความสัมพันธ์ต่อกันและต้องใช้ต ัวแปรเหล่าน้ีร่วมกัน ผู้ผลิตจะนําส่วนประสม

ทางการตลาดมาใช้เพื่อให้ประสบความสําเรจ็ในตลาด ซึ่งเป็นนโยบายที่สําคญัที่สุดนโยบายหน่ึง

ในการวางแผนการตลาด แต่อย่างไรกต็าม องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดนัน้ จะต้องนํามา

กําหนดเป็นการเฉพาะในแต่ลกัษณะของสนิคา้และบรกิาร (ภคัวฒัน์ เชดิพุทธ.  2552) 

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมอื

การตลาดทีธุ่รกจิตอ้งใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในเป้าหมาย หรอืเป็นส่วนประกอบสาํคญั

ของกลยทุธก์ารตลาด 4 ประการ หรอืเรยีกว่า 4P’s ประกอบดว้ย 

 1. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ที่เสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจําเป็น

หรอืความต้องการของลกูคา้ เกดิความพงึพอใจผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย อาจจะเป็นสนิคา้มตีวัตนหรอื

เป็นบรกิารซึง่ไมม่ตีวัตนกไ็ด ้คุณสมบตัผิลติภณัฑป์ระกอบดว้ย ประโยชน์ คุณภาพ รปูร่าง ลกัษณะ 

บรรจุภณัฑ ์ตราสนิค้า และเป็นสนิค้าลกัษณะต่างๆ สามารถสมัผสัไดด้้วยประสาทสมัผสัทัง้ห้า คอื 

รูป รส กลิน่ เสยีง สมัผสั ตลอดจนคุณสมบตัิที่สามารถสนองความต้องการด้านสงัคม ผลติภณัฑ ์

ไดแ้ก่ สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์าร หรอืตวับุคคล เป็นตน้ 

 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินหรือเป็นสิ่งที่ต้องจ่าย

สาํหรบัการไดม้าซึง่บางสิง่ 
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 3. สถานทีห่รอืการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย

สถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์และบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบนัที่นํา

ผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายกค็อื สถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมจะเป็นตวัช่วยกระจายตวัสนิคา้ 

ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสนิคา้ 

 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มลูระหว่าง

การผูซ้ือ้กบัผูข้ายเพื่อสรา้งความเชื่อถอื เพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ ีเพื่อแจง้ขา่วสาร เพื่อจงูใจใหเ้กดิความ

ตอ้งการ เพื่อเตอืนความทรงจาํในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อถอืหรอื

พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจเป็นการขายโดยใช้พนักงานขาย และการขายโดยไม่ใช้

พนักงานขาย การส่งเสรมิการตลาดประกอบดว้ยเครื่องมอืทีส่ําคญั คอื การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย 

การใหข้า่ว และการประชาสมัพนัธ ์

 และยงัได้กล่าวในหวัขอ้ กลยุทธ์ตลาดสําหรบัธุรกจิใหบ้รกิารไว้ว่า ธุรกิจที่ให้บรกิารใช้

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P’s เช่นเดยีวกบัสนิค้าทัว่ไป และยงัต้องอาศยั

เครื่องมืออื่นๆ เพิ่มเติมเพื่อที่จะสนองตอบต่อความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น ซึ่ง

ประกอบดว้ยบุคคล (People) การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) และกระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการบรกิารใหบ้รกิารกบัลกูคา้นัน้

ได้รวดเรว็และประทบัใจลูกค้า (Customer satisfaction) ซึ่งเรยีกรวมได้ว่า ทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิาร 7P’s 

 ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของสนิคา้ โดยพื้นฐานม ี

4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด แต่ส่วน

ประสมของตลาดบรกิารจะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสนิค้าทัว่ไป กล่าวคอื 

จะตอ้งมกีารเน้นถงึพนกังาน กระบวนการในการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ซึง่สามส่วน

ประสมเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบรกิาร ดังนัน้ ส่วนประสมทางการตลาดของการบรกิารจงึ

ประกอบไปด้วย 7P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด 

พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

 บิทเนอร์ และ บูมส์ (สรินิกานต์ ผ่องประเสรฐิ.  2550; อ้างอิงจาก Bitner and Booms.  

1981) ได้เสนอแนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดว่า ประกอบดว้ย 4P’s เพื่อใชต้อบสนองความ

ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภณัฑ์, 2) ราคา, 3) สถานที่หรอืการจดั

จาํหน่าย 4) การส่งเสรมิการตลาด 

 ในตลาดบรกิาร ซึง่มลีกัษณะสลบัซบัซอ้นและมคีวามแตกต่างจากสนิคา้ทัว่ไป บทิเนอร ์และ 

บูมส์ (Bitner; & Booms.  1981) ได้เสนอส่วนประสมการตลาดบรกิารที่เหมาะสมกบัธุรกิจบรกิาร

มากกว่าทีใ่ชก้นัมาดัง้เดมิ โดยนอกจากจะไดม้กีารปรบัเปลีย่นรายละเอยีดของ 4P’s แลว้ ยงัไดเ้พิม่

อกี 3P’s คอื 1. ผู้ใหบ้รกิารและผู้ใชบ้รกิาร 2. ลกัษณะทางกายภาพ และ 3. กระบวนการให้บรกิาร 

ซึง่แนวคดิน้ีมพีื้นฐานมาจาก 4P’s แต่ไดนํ้ามาปรบัให้เหมาะสมกบัการบรกิารมากยิง่ขึน้ โดยเน้นที่
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การสรา้งความเป็นรูปธรรมของการบรกิาร และได้มกีารพฒันาในรายละเอียดเพื่อความเหมาะสม

และสมบรูณ์ยิง่ขึน้ 

 รปูแบบของส่วนประสมทางการตลาด “7P’s” ของ บทิเนอร ์และ บมูส ์ประกอบดว้ย 

 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ที่เสนอทางการตลาดเพื่อสรา้งความพงึพอใจ และ

ความต้องการของมนุษย ์ซึ่งม ี2 ประเภท คอื สิง่ที่แตะต้องได้ (Tangible) และสิง่ที่แตะต้องไม่ได ้

(Intangible) เมื่อการบรกิารได้เข้ามามบีทบาททางการตลาดจงึทําให้สิง่ที่แตะต้องไม่ได้กลายเป็น

ส่วนสําคญัทางการตลาด ประกอบดว้ย สนิคา้ คุณภาพ ลกัษณะ การบรรจหุบีห่อ ตราสนิคา้ บรกิาร 

การสนบัสนุน การรบัประกนั ฯลฯ 

 2. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่กําหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ

ในรปูแบบของเงนิตรา ประกอบดว้ย ราคาสนิคา้ในรายการ ส่วนลด ส่วนยอมให ้การบญัช ีฯลฯ 

 3. สถานที่ (Place) หมายถึง การจดัจาํหน่าย กิจกรรมการนําผลติภณัฑ์ที่กําหนดไว้

ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย ทาํเลทีต่ ัง้ ช่องทางทีจ่ะหาลกูคา้ ช่องทางทีท่าํใหเ้กดิแรงจงูใจ ฯลฯ 

 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง การตดิต่อสื่อสารระหว่างผู้จดัจําหน่าย

และตลาดเป้าหมาย เกี่ยวขอ้งกบัขอ้มลูผลติภณัฑ์ ประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์

การส่งขอ้ความ การขายตรง การขายสื่อ ฯลฯ 

 5. บุคคล (People) หรอืพนักงาน หมายถึง บุคลากรหรอืพนักงานที่จําเป็นต้องสร้าง

ค่านิยมและการยอมรบัใหก้บัตลาดหรอืบรษิทั ประกอบดว้ย บุคลากรทีม่คีวามรู ้ลกูจา้ง ผูจ้ดัการ ฯลฯ 

 6. กระบวนการ (Process) หมายถงึ กระบวนการบรกิารที่มคีุณภาพอนัทําให้เกดิความ

ประทบัใจแก่ลูกค้า ประกอบด้วย ขัน้ตอน วธิกีารดําเนินการ กลไก กจิกรรม (กระบวนการในการ

จดัการกลุ่มลกูคา้) ฯลฯ 

 7. สญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม (Physical Evidence) หมายถงึ ความสามารถและสิง่แวดล้อม

ทางกายภาพ ซึง่ไดถู้กนําเสนอในรปูแบบของการบรกิาร 

 จากแนวคดิและทฤษฏทีีก่ล่าวมาจงึสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปร

ทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กนั เป็นปัจจยัให้การวางแผนการตลาดประสบความสําเรจ็ ในสนิค้า

ทัว่ไป ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ 1) ผลิตภณัฑ์, 2) ราคา, 

3) สถานที่หรือการจัดจําหน่าย และ 4) การส่งเสริมการตลาด แต่ในการตลาดบริการซึ่งมี

รายละเอียดที่มากกว่าและแตกต่างจากสนิค้าทัว่ไป จงึต้องเพิ่มองค์ประกอบของส่วนประสมทาง

การตลาดอีก 3 องค์ประกอบ คอื บุคคล (People), กระบวนการ (Process) และสญัลกัษณ์ที่เป็น

รปูธรรม (Physical Evidence) 
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 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 1. ผลิตภณัฑห์รือการบริการ (Product or Service) 

  คอทเลอร์ (Kotler.  2000) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งใดก็ตามที่เสนอให้แก่

ตลาด เพื่อสรา้งความสนใจ การเป็นเจ้าของ การใช้ หรอืการบรโิภค โดยจะต้องตอบสนองความ

จาํเป็น อยา่งไรกต็าม ผลติภณัฑม์ไิดห้มายถงึเพยีงสนิคา้ทีจ่บัตอ้งได ้แต่หมายถงึ วตัถุทางกายภาพ 

บรกิาร เหตุการณ์บุคคล สถานที ่องคก์าร แนวความคดิ หรอืสิง่ต่างๆ ขา้งตน้รวมกนั 

  ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่

เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ที่เสนออาจมตีัวตน

หรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่

  วรีะรตัน์ กจิเลศิไพโรจน์ (2547) ได้สรุปลกัษณะของผลติภณัฑ์บรกิารไว้ 4 ประการ

ดงัน้ี 

  1. เป็นพฤตกิรรม การกระทํา หรอืการปฏบิตักิาร อย่างใดอย่างหน่ึง ไม่ใช่สิง่ของที่

ลกูคา้สามารถจบัตอ้งได ้

  2. พฤตกิรรม การกระทาํ หรอืการปฏบิตัน้ีิส่วนใหญ่ลกูคา้จะตอ้งเขา้ไปมสี่วนรว่ม 

  3. ซึ่งพฤติกรรม การกระทํา หรอืการปฏบิตัิที่ลูกค้าเข้าไปมสี่วนร่วมส่วนใหญ่จะมี

กระบวนการและขัน้ตอนทีช่ดัเจน 

  4. พฤติกรรม การกระทํา หรอืการปฏบิตัิส่วนใหญ่ที่เกิดขึ้น จะเป็นบรกิารเสรมิ 

แต่จะมเีพยีงไมก่ีข่ ัน้ตอนทีเ่ป็นบรกิารหลกั 

  ธรีกติ ินวรตัน ณ อยธุยา (2552) กล่าวว่า ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึแนวความคดิ

โดยรวมของวตัถุและกระบวนการ ซึง่ใหคุ้ณค่าแก่ลกูคา้ คาํว่าผลติภณัฑใ์ชใ้นความหมายอยา่งกวา้ง

เพื่อสื่อความหมายถงึผลติภณัฑ ์2 ประเภท คอื สนิคา้ และบรกิาร 

 2. ราคา (Price) 

  ศิรวิรรณ  เสรีรตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของ

ผลติภณัฑใ์นรปูแบบของตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัทีส่องที่เกดิขึน้มาถดัจาก Product ราคาเป็นต้นทุน 

(Cost) ของลูกค้าที่เข้ามารบับรกิาร ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทียบคุณค่า (Value) ผลติภณัฑ์กับราคา 

(Price) ผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคา เขาจะตดัสนิใจซือ้ 

  ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548) กล่าวว่า การพจิารณาดา้นราคาจะต้องรวมถงึ ระดบั

ราคาส่วนลด เงนิช่วยเหลอืค่านายหน้า และเงื่อนไขการชําระเงนิ สนิเชื่อการค้า เน่ืองจากราคามี

ส่วนในการทําให้บรกิารต่างๆ มคีวามแตกต่างกนั และมผีลต่อผู้บรโิภคในการรบัรูถ้งึคุณค่าที่ไดร้บั

จากบรกิารโดยเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพ 

  ชาญชยั อาจนิสมาจาร (2551) กล่าวว่า ราคา หมายถึง การแลกเปลี่ยนสนิค้าหรอื

บรกิารในรูปแบบของเงนิ ถ้าปราศจากราคาจะไม่มกีารตลาดในสงัคม ถ้าไม่มเีงนิ การแลกเปลี่ยน

สามารถทําได ้แต่ถ้าไมม่รีาคา กจ็ะไมเ่กดิการแลกเปลีย่น ทัง้น้ี ราคาผลติภณัฑย์งัมอีทิธพิลต่อราคา

ที่จ่ายให้องค์ประกอบของการผลติ เช่น แรงงาน ที่ดนิ ทุน และการประกอบการ ในบางครัง้ ผู้ซื้อ
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มองราคาในฐานะตวัชีคุ้ณภาพของผลติภณัฑ ์ถ้าราคาสูง ผูซ้ือ้เชื่อว่าผลติภณัฑม์คีุณภาพสูง แต่ถ้า

คุณภาพไม่สูงตามที่คาดหวงั ผู้ซื้อจะรูส้กึว่าราคาสูง เพราะฉะนัน้ จงึไม่สามารถบอกได้ว่าราคานัน้ 

สูงหรอืตํ่าหากไม่ไดพ้จิารณาคุณภาพของผลติภณัฑค์วบคู่ไปดว้ย ดงันัน้ ราคาเป็นเรื่องทีส่ําคญัต่อ 

ผูซ้ือ้และผูข้าย 

 3. สถานท่ี (Place) 

  ศิริวรรณ  เสรีรตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง 

โครงสรา้งของช่องทางซึ่งประกอบไปด้วยสถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์และ

บรกิารจากองค์การไปยงัตลาด การเลอืกทําเลที่ตัง้ สําหรบัการสรา้งสถานบรกิารนัน้ มปัีจจยัที่ถูก

นํามาพจิารณามากมาย และจากการที่ลูกค้าต้องมาใช้บรกิาร ณ สถานบรกิาร ความสะดวกในการ

เดนิทางของลูกคา้จงึเป็นสิง่ที่ถูกนํามาพจิารณาเป็นอนัดบัต้นๆ แมว้่าความสะดวกของผูบ้รโิภคจะ

เป็นปัจจยัทีส่ําคญัในการเลอืกทําเลทีต่ ัง้ แต่บางครัง้ ความจาํเป็นดา้นการปฏบิตังิานกม็คีวามสําคญั

เหนือกว่าลูกค้า ดงันัน้ องคก์รควรมกีารพฒันาหรอืมกีารหาทางแก้ไขปัญหาเหล่าน้ีเพื่อใหผู้บ้รโิภค

สามารถเขา้ถงึสถานบรกิารและรบับรกิารได้อย่างสะดวกที่สุด เช่น พฒันาการคมนาคมขนส่ง 

เป็นต้น 

  วรีะรตัน์ กิจเลศิไพโรจน์ (2547) ให้ความหมายของคําว่า สถานบรกิาร ไว้ว่า ทุกสิง่

ทุกอย่างที่ลูกค้าสามารถเห็นหรอืสมัผสัได้ในธุรกิจบรกิาร เน่ืองจากสถานบรกิารมบีทบาทและ

ความสําคญัในแง่ของบรรจุภณัฑ์บรกิาร ช่วยอํานวยความสะดวกและสร้างความแตกต่างให้กับ

สถานบริการ สิ่งเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อประสบการณ์ที่ผู้บริโภคจะได้ร ับเมื่อเข้ามาใช้บริการ 

องคป์ระกอบของสถานบรกิาร ประกอบดว้ย 

  1. การตกแต่งภายนอก ไดแ้ก่ รปูลกัษณ์ภายนอก ป้ายสญัลกัษณ์ภายนอก ทีจ่อดรถ

ภมูทิศัน์ สภาพแวดลอ้มโดยรอบ เป็นตน้ 

  2. การตกแต่งภายใน ไดแ้ก่ รปูลกัษณ์ภายใน อุปกรณ์การใหบ้รกิาร ป้ายสญัลกัษณ์

ภายใน ผงัรา้นคา้ บรรยากาศ อุณหภมู ิกลิน่ เสยีงเพลง เป็นตน้ 

  3. องค์ประกอบอื่นๆ ได้แก่ นามบัตร เครื่องเขียน อุปกรณ์ ใบแจ้งหน้ี รายงาน 

รปูรา่งหน้าตาพนกังาน เครือ่งแต่งกาย แผ่นพบั ใบปลวิ อนิเตอรเ์น็ต เวบ็เพจ เป็นตน้ 

  นอกจากน้ี วีระรตัน์ กิจเลิศไพโรจน์ ยงัได้กล่าวถึงองค์ประกอบของสถานบรกิาร

ประเภทธุรกจิสนามกฬีาว่า สถานบรกิารสนามกฬีาต้องมทีี่จอดรถ การตกแต่งสนามกฬีา บรเิวณ

ทีข่ายตัว๋บริเวณทางเข้า ที่นัง่ ห้องน้ํา และต้องมีองค์ประกอบอื่นๆ คือ ป้ายสัญลักษณ์ต่างๆ 

ตวัเครือ่งแบบพนกังานและรปภ. ถ้าสถานบรกิารมกีารออกแบบไม่ด ีป้ายใหข้อ้มลูต่างๆ มน้ีอย ทีน่ัง่

มน้ีอย ไม่มรีา้นอาหาร หอ้งน้ําไม่สะอาด จะส่งผลใหลู้กคา้ไม่พงึพอใจ และพนักงานไม่พงึพอใจและ

ขาดแรงจงูใจในการทาํงานดว้ย 

  ธรีกิต ินวรตัน ณ อยุธยา (2552) กล่าวว่า ในการตัดสนิใจเกี่ยวกบัการจดัจําหน่าย

บรกิาร ผู้บรหิารกจิการจะต้องคํานึงถงึหลกัเกณฑ์ที่สําคญั 2 ประการ คอื การเขา้ถงึได้ และความ

พรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารได ้
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

  ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

เป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผู้ขายกบัผู้ซื้อ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ 

การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย (Personal selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน 

(Nonpersonal selling) 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2545) กล่าวว่า กิจกรรมส่งเสริมการตลาด หรอืกิจกรรมที่ใช้

ติดต่อสื่อสารกบัลูกค้าไม่ได้มวีตัถุประสงค์เพยีงเพื่อหาลูกค้าใหม่ แต่ต้องรกัษาลูกค้าเก่าด้วย 

การตดิต่อสื่อสารแบ่งออกเป็น 2 รปูแบบ คอื การตดิต่อสื่อสารกบัลูกคา้ภายนอก ช่วยใหลู้กคา้เกดิ

การรบัรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑห์รอืองคก์ร ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมทีเ่ราตอ้งการคอื การซือ้หรอืเพิม่ปรมิาณ

การซื้อ เป็นต้น และการติดต่อสื่อสารภายในองค์กร ช่วยให้คุณภาพการบรกิารดีขึ้น พนักงาน

ทาํงานสอดคลอ้งกนั มสีมัพนัธภาพอนัด ีสรา้งความเชื่อ ความเคารพและความซื่อสตัย ์

  ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) กล่าวว่า การส่งเสรมิการตลาดรวบรวมวิธกีารที่

หลากหลายของการสื่อสารกบัตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล 

กิจกรรมส่งเสร ิมการขายและรูปแบบอื่นทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น 

การประชาสมัพนัธ ์

  ชาญชยั อาจนิสมาจาร (2551) กล่าวว่า หน้าที่สําคญัของการส่งเสรมิการขายก็คือ 

การตอบสนองต่อการเชื่อมหรอืสะพานระหว่างการโฆษณากบัการขายโดยบุคคล ซึ่งเป็นแขนสองขา้ง

ของการส่งเสรมิโดยผ่านงานการโฆษณาที่มปีระสทิธผิล การส่งเสรมิการขายช่วยพนักงานขายเพิม่

การขาย ผู้ผลติสามารถแนะนําผลติภณัฑ์ใหม่ๆ โดยการส่งเสรมิการขาย ช่วยให้ผู้บรโิภคระลกึถึง

ผลติภณัฑโ์ดยผ่านการโฆษณา ช่วยกระตุน้ใหค้นซือ้ผลติภณัฑ ์

 5. บคุลากร (People) 

  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า บุคคล (People) หรอืพนกังานตอ้งอาศยั

การคดัเลอืก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจงูใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสรา้งความ

พงึพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนักงานต้องมคีวามสามารถในการให้บรกิารลูกค้า 

มคีวามสามารถในการแกไ้ขปัญหาและความสามารถในการสรา้งค่านิยมใหก้บับรษิทั 

  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546) กล่าวว่า ผูท้ีเ่กี่ยวขอ้งในธุรกจิบรกิาร ประกอบไปดว้ย 

2 ส่วนหลกั ไดแ้ก่ 

  1. ผูใ้ห้บรกิาร ไดแ้ก่ เจา้ของกจิการ ผูบ้รหิาร พนักงานทุกคน และทุกระดบั รวมทัง้ 

แมบ่า้น พนกังานรกัษาความปลอดภยั คุณภาพของคนเป็นตวัหลกัในการปรบัปรงุคุณภาพ กล่าวคอื 

การคดัเลอืกพนักงานและการพฒันาบุคลากรมผีลอย่างมากต่อการบรกิารทีด่ ีหน้าทีข่องผูใ้หบ้รกิาร

คอื การส่งมอบบรกิารที่เป็นเลศิ โดยเฉพาะพนักงานที่ต้องให้บรกิารหรอืพบกบัลูกค้ามสี่วน

สําคญัมาก อย่างไรกต็าม การบรกิารที่ดตี้องมาจากทุกคน ตัง้แต่ผู้บรหิารในการกําหนดนโยบายที่

เน้นในเรื่องการให้ความสําคญักบัลูกค้า การสรา้งวฒันธรรมที่เน้นการบรกิาร แผนกต่างๆ ที่ต้อง

ประสานงานหรอืส่งต่องานบรกิารอย่างด ี
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  2. ผู้ร ับบริการ ได้แก่  ลูกค้าหรือผู้บริโภคที่ เข้ามาใช้บริการ ผู้ให้บริการและ

ผู้รบับรกิารจะมคีวามเกี่ยวพนักนัตลอดเวลาตัง้แต่ก่อนซื้อ ขณะที่เกดิการซื้อ และหลงัจากการซื้อ

หน้าที่ของผู้รบับรกิารคอื การสร้างรายได้ให้กบัธุรกิจบรกิารนัน้ๆ ความสําคญัของผู้รบับรกิาร

คอื ผู้กําหนดทิศทางความอยู่รอดของธุรกิจ นอกจากน้ี ยงัเป็นผู้ให้ข้อมูลต่างๆ ในการปรบัปรุง

คุณภาพบรกิาร เช่น การจดักล่องรบัฟังความคดิเหน็ใหก้บัลกูคา้ 

  ยพุาวรรณ วรรณวาณชิย ์(2548) กล่าวว่า ดา้นบุคคลจะครอบคลุม 2 ประเดน็ คอื 

  1. บทบาทของบุคลากร ผู้ให้บรกิารนอกจากจะทําหน้าที่ผลติบรกิารแลว้ ยงัต้องทํา

หน้าทีข่ายผลติภณัฑบ์รกิารไปพรอ้มๆ กนั การสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้มสี่วนจาํเป็นมากสาํหรบั

การบรกิาร 

  2. ความสมัพนัธ์ระหว่างลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบรกิารของลูกค้ารายหน่ึง อาจมี

ผลมาจากลูกค้ารายอื่นแนะนํามา ปัญหาที่ผู ้บรหิารการตลาดจะพบคือการควบคุมคุณภาพ

การบรกิารใหอ้ยูใ่นระดบัคงที ่

 6. กระบวนการ (Process) 

  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า กระบวนการ (Process) เป็นการส่งมอบ

คุณภาพในการบรกิารใหก้บัลกูคา้ไดร้วดเรว็และประทบัใจ (Customer Satisfaction) 

  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546) กล่าวว่า กระบวนการให้บรกิารเป็นส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่คีวามสําคญัมาก ตอ้งอาศยัพนักงานทีม่ปีระสทิธภิาพหรอืเครือ่งมอืทีท่นัสมยัในการทํา

ให้เกดิกระบวนการที่สามารถส่งมอบบรกิารที่มคีุณภาพได้ ผู้บรหิารจะต้องเริม่ให้พนักงานส่งมอบ

บรกิารที่มคีุณภาพและสร้างความสมัพนัธ์ก ับลูกค้าตัง้แต่ข ัน้ตอนแรก ไม่ว่าจะเป็นพนักงาน

รบัโทรศัพท์หรอืพนักงานต้อนรบั จะต้องมกีารอบรมมาอย่างด ีต้องมอีัธยาศัยดี ยิ้มแย้มแจ่มใส

ใหบ้รกิารทีล่กูคา้ประทบัใจ เพื่อช่วยสรา้งบรรยากาศของการบรกิารใหม้คีวามประทบัใจต่อไป 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2547) กล่าวว่า กระบวนการเป็นการสร้างสรรค์และส่งมอบ

ส่วนประกอบของผลติภณัฑโ์ดยอาศยักระบวนการทีว่างแผนมาเป็นอยา่งด ีกลยุทธท์ีส่ําคญัคอื เวลา

และประสทิธภิาพในการบรกิาร ดงันัน้ กระบวนการทีด่คีวรมคีวามรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพในการ

ส่งมอบ รวมถงึต้องง่ายต่อการปฏบิตักิาร เพื่อที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความสบัสน ทํางานได้อย่าง

ถูกตอ้งและมแีบบแผนเดยีวกนัและงานทีไ่ดต้อ้งดมีปีระสทิธภิาพ 

  ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย์ (2548) กล่าวว่า กระบวนการให้บริการมีความสําคัญ

เช่นเดยีวกบัเรื่องทรพัยากรบุคคล แมว้่าจะมกีารดูแลลูกค้าอย่างดกี็ไม่สามารถแก้ไขปัญหาลูกค้า

ได้หมด เช่น การเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบรกิาร ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที่

นํามาใช ้ระดบัการใช้เครื่องจกัรกลในการให้บรกิาร อํานาจตดัสนิใจของพนักงาน การที่มสี่วนร่วม

ของลูกคา้ในกระบวนการใหบ้รกิาร ปัญหาดงักล่าวไม่เพยีงแต่จะเป็นสิง่สําคญัต่อฝ่ายปฏบิตัเิท่านัน้ 

แต่ยงัมคีวามสาํคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเกีย่วขอ้งกบัความพอใจทีล่กูคา้ไดร้บั 
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 7. สญัลกัษณ์ท่ีเป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 

  ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า สัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรม (Physical 

Evidence) หมายถงึ สิง่แวดลอ้มทีเ่กี่ยวกบัการใหบ้รกิาร สถานทีท่ีล่กูคา้และกจิการมปีฏสิมัพนัธก์นั 

และองคป์ระกอบทีจ่บัตอ้งไดต่้างๆ ซึง่ทาํหน้าทีช่่วยอํานวยความสะดวกหรอืสื่อสารบรกิารนัน้ 

  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546) กล่าวว่า สิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นสิง่ประทบัใจ

สิง่แรกสําหรบัหรบัลูกค้าที่มาใช้บรกิารในครัง้แรก นักการตลาดที่ดีจะต้องสร้างสิ่งแวดล้อมทาง

กายภาพใหม้คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพในการใหบ้รกิาร ซึง่สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคาร

ของธุรกิจบรกิาร เครื่องมอืและอุปกรณ์ การตกแต่งสถานที่ ล๊อบบี้ ลานจอดรถ สวน ห้องน้ํา 

การตกแต่ง ป้ายประชาสมัพนัธ ์แบบฟอรม์ต่างๆ สิง่เหล่าน้ีเป็นสิง่ที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทน

คุณภาพของการใหบ้รกิาร 

  รววีรรณ โปรยรุง่โรจน์ (2551) กล่าวว่า องคป์ระกอบทางกายภาพและสภาพแวดลอ้ม

ของสถานทีใ่หบ้รกิาร หมายถงึ สิง่ต่างๆ ของหน่วยงานที่ผูร้บับรกิารสามารถสมัผสัไดด้ว้ยประสาท

สมัผสัทัง้ห้า ดงันัน้ องค์ประกอบทางกายภาพและสภาพแวดล้อมจะครอบคลุมหลายสิง่ ทัง้อาคาร 

ลานจอดรถ ป้ายบอกทาง การตกแต่ง เครื่องมอื บรรยากาศ (แสง ส ีเสยีง และกลิน่ต่างๆ) รวมถงึ

เครื่องแบบผูป้ฏบิตังิาน ซึ่งสิง่เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อผู้รบับรกิารในเชงิจติวทิยาและเป็นปัจจยัสําคญัที่

ช่วยสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูร้บับรกิารทัง้สิน้ 

  ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2552) กล่าวว่า หลกัฐานทางกายภาพ หมายถงึ สิง่ที่เป็น

รปูธรรมต่างๆ ทีส่ามารถมองเหน็หรอืรบัรูไ้ด ้และใชเ้ป็นเครื่องบ่งชีถ้งึคุณภาพของบรกิาร หลกัฐาน

ทางกายภาพจงึรวมถงึสิง่แวดลอ้มทัง้หมดที่เกี่ยวขอ้งกบัการให้บรกิาร สถานบรกิารหรอืสถานที่ใน

การให้บรกิารซึ่งกิจการและลูกค้ามปีฏิสมัพนัธ์กนั และสิง่ต่างๆ ที่จบัต้องได้ซึ่งช่วยอํานวยความ

สะดวกหรอืช่วยสื่อสารเกีย่วกบัการบรกิาร สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท ดงัน้ี 

  1. ภูมทิัศน์บรกิาร หมายถึง สภาพแวดล้อมทางกายภาพทัง้หมดที่เกี่ยวข้องกับ

สถานที่ให้บรกิารลูกค้า แบ่งออกเป็นสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การออกแบบและรูปลกัษณ์

ภายนอกตัวอาคาร ป้ายบอกทางเข้าออก ป้ายชื่อกิจการ ที่จอดรถ เป็นต้น และสภาพแวดล้อม

ภายใน เช่น การออกแบบตกแต่งภายในอาคาร อุปกรณ์ในการใหบ้รกิาร ป้ายบอกทางภายในอาคาร 

คุณภาพของอากาศในตวัอาคาร 

  2. สิง่ทีจ่บัต้องไดป้ระเภทอื่นๆ หมายถงึ สิง่ต่างๆ ทีส่ามารถมองเหน็ไดเ้ป็นรปูธรรม

ทีช่่วยในการสื่อสารกบัลกูคา้ เช่น นามบตัร เครือ่งแบบและการแต่งกายของพนักงาน เอกสารแผ่นพบั 

 

 การพฒันาคณุภาพงานบริการ 

 ในการทีจ่ะพฒันาคุณภาพของงานบรกิารจะต้องพจิารณา 2 มุมมอง กล่าวคอื มุมมองของ

ผู้ผลติบรกิารและมุมมองของลูกค้า ดงันัน้ นอกจากการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง

ทางธุรกจิแลว้ ยงัต้องใหค้วามสําคญัในการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้อกีดว้ย 

เพราะธุรกจิจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 81) ได้กล่าวถงึส่วนประสมการตลาดในมุมมองของ

ลกูคา้ ดงัน้ี 

 1. คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value) ลูกค้าจะเลอืกใช้บรกิารอะไรหรอืกบัใคร 

สิง่ที่ลูกค้าพิจารณาเป็นหลกั คอื คุณค่าหรอืคุณประโยชน์ต่างๆ ที่จะได้รบัเมื่อเทยีบกบัเงนิที่จ่าย 

ดงันัน้ ธุรกจิตอ้งเสนอเฉพาะบรกิารทีต่อบสนองความตอ้งการลกูคา้ไดอ้ยา่งแทจ้รงิ 

 2. ต้นทุน (Cost to Customer) ต้นทุนหรอืเงนิที่ลูกค้ายนิดีที่จะจ่ายสําหรบับรกิารนัน้ 

ต้องคุ้มค่ากบับรกิารทีจ่ะไดร้บั หากลูกค้ายนิดจี่ายในราคาสูง แสดงว่า ความคาดหวงัในบรกิารนัน้

ย่อมสูงดว้ย ดงันัน้ ในการตัง้ราคาค่าบรกิารธุรกจิจะต้องหาราคาที่ลูกค้ายนิดทีี่จะจ่ายให้ได้ เพื่อนํา

ราคานัน้ไปใชใ้นการลดราคาค่าใชจ้า่ยต่างๆ ทาํใหส้ามารถเสนอบรกิารในราคาทีล่กูคา้ยอมรบัได ้

 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกค้าจะใช้บรกิารกบัธุรกจิใด ธุรกิจนัน้ต้องสรา้งความ

สะดวกให้ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามข้อมูลและการไปใช้บรกิาร หากลูกค้าไปตดิต่อใช้

บรกิารไม่สะดวก ธุรกจิจะต้องทําหน้าที่สรา้งความสะดวกด้วยการให้บรกิารถงึที่บา้นหรอืที่ทํางาน

ของลกูคา้ 

 4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลูกค้าย่อมต้องการได้ร ับข่าวสารอันเป็น

ประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดยีวกนั ลูกค้าก็ต้องการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ข้อมูล ความเห็น หรอืข้อ

รอ้งเรยีน ธุรกจิจะต้องจดัหาสื่อทีเ่หมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการใหแ้ละรบัรูข้อ้มลูความเหน็ใจ

จากลกูคา้ ดงันัน้ การส่งเสรมิการตลาดทัง้หลายจะไมป่ระสบความสาํเรจ็เลยหากการสื่อสารลม้เหลว 

 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารไม่ว่าจะเป็นบรกิารทีจ่าํเป็นหรอืบรกิาร

ทีฟุ่่มเฟือย ลูกค้าต้องการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอย่างดจีากผู้ให้บรกิาร ตัง้แต่เริม่ก้าวเท้าแรกเขา้มา

จนถงึก้าวออกจากรา้นนัน้ ไม่ว่าจะเป็นครัง้แรกหรอืครัง้ใดของการใชบ้รกิารกต็าม หรอืไม่ว่าจะเป็น

พนกังานผูใ้ดทีใ่หบ้รกิารกต็าม 

 6. ความสําเรจ็ในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ลูกค้ามุ่งหวงัให้ได้รบัการ

ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไมว่่าจะเป็นการบรกิารตดัผม ผมทีอ่อกมาจะต้องมคีวาม

เรยีบร้อย ตรงกับความต้องการลูกค้า ในแต่ละธุรกิจบรกิาร แม้ขัน้ตอนการให้บรกิารจะมีความ

ซบัซ้อนเพียงใด ต้องจ้างพนักงานจํานวนมากมายเพยีงใด ลูกค้าไม่มสี่วนมารบัรู้ รู้อย่างเดยีวว่า

กระบวนการใหบ้รกิารตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไมข่าดตกบกพรอ่ง 

 7. ความสบาย (Comfort) สิง่แวดล้อมของการให้บรกิาร ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์

บรกิาร ห้องน้ํา ทางเดนิ ป้ายประชาสมัพนัธ์ต่างๆ จะต้องสรา้งความสบายตาและความสบายใจให้

ลูกค้า โดยเฉพาะ หากลูกค้ามาใช้บรกิารประเภทหรูหราฟุ่มเฟือย สิ่งเหล่านัน้จะต้องทําให้

ความทุกขใ์จและความไมส่บายกายไดบ้รรเทาลง 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ 

 ความหมายของทศันคติ 

 คําว่า “ทศันคต”ิ (Attitude) หรอืมชีื่อเรยีกอกีอย่างหน่ึงว่า “เจตคต”ิ มผีูใ้หค้วามหมายและ

นิยามไวด้งัน้ี 

 ฟิชเบนน์ และ อาร์เซน (Fishbein; & Ajzen.  1975: 102) กล่าวว่า ทศันคติเป็น

ความคิดเห็นซึ่งมีอารมณ์เป็นส่วนประกอบ เป็นส่วนที่พร้อมที่จะมีปฏิกิริยาเฉพาะอย่างต่อ

สถานการณ์ภายนอก ทัศนคติเป็นความรู้สึกและความเห็นของบุคคลที่มีต่อสิ่งของบุคคล 

สถานการณ์ สถาบนั และขอ้เสนอใดๆ ในทางที่ยอมรบัหรอืปฏเิสธ ซึ่งมผีลทําให้บุคคลพรอ้มที่จะ

แสดงปฏกิริยิาตอบสนองดว้ยพฤตกิรรมตามแนวคดินัน้ เป็นความรูส้กึในดา้นบวกหรอืลบของแต่ละ

บุคคลซึง่เป็นผลมาจากการประเมนิผลกระทบทีเ่กดิขึน้เกีย่วกบัการแสดงพฤตกิรรมโดยตรง 

 ซมิบารโ์ด้ และ ลปิป้ี (Maushak; & Simonson.  1996: 985; citing Zimbardo; & Leippe.  1991) 

ให้ความหมายของทศันคติว่า เป็นการประเมนิแนวโน้มระหว่างเรื่องราวต่างๆ ที่มพีื้นฐานอยู่บน

กระบวนการรบัรูป้ฏกิริยิาเกี่ยวกบัอารมณ์ ความรูส้กึ ความตัง้ใจ หรอืเจตนาในการกระทําพฤตกิรรม 

และพฤติกรรมในอดตีที่ผ่านมาของบุคคล ซึ่งสิง่เหล่าน้ีสามารถมอีทิธพิลต่อการรบัรูก้ารตอบสนอง

เกี่ยวกบัอารมณ์ ความรูส้กึ และการตัง้เป้าหมาย ตลอดจนการแสดงพฤติกรรมต่อไปในอนาคตของ

บุคคลนัน้ 

 เลาดอน และ เดลล่า บิทต้า (Loudon; & Della Bitta.  1993: 423) เสนอว่า ทัศนคติ

หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิของบุคคลที่มต่ีอวตัถุอย่างใดอย่างหน่ึง มคีวามรูส้กึทางบวกหรอืทางลบ 

ชื่นชอบหรอืไมช่ื่นชอบ เหน็ดว้ยหรอืคดัคา้น ซึง่ตามนิยามน้ีเป็นการมองทศันคตใินแงค่วามรูส้กึหรอื

ปฏกิริยิาท่าททีีม่ต่ีอวตัถุ 

 เอสเซล (Assael.  1998: 282) เสนอว่า ทศันคต ิหมายถงึ ความมใีจโน้มเอยีงอนัเกดิจาก

การเรยีนรูท้ีจ่ะตอบสนองต่อวตัถุหรอืระดบัชัน้ของวตัถุในลกัษณะเหน็ดเีหน็ชอบหรอืไมช่อบอยา่งใด

อย่างหน่ึงอย่างสมํ่าเสมอ เช่น ทศันคตขิองผู้บรโิภคที่มต่ีอตราสนิคา้ก็หมายถงึความโน้มเอยีงของ

ผู้บรโิภคอนัเกดิจากการเรยีนรูจ้ากประสบการณ์ที่จะประเมนิตราสนิค้าว่าชอบตรานัน้หรอืไม่ชอบ

ตรานัน้อยา่งสมํ่าเสมอคงเสน้คงวา 

 กู๊ด (จติฐพิร ศริติานนท์.  2543: 35; อ้างองิจาก Good.  n.d.) เสนอว่า ทศันคต  ิคอื 

ความพรอ้มที่จะแสดงออกในลกัษณะใดลกัษณะหน่ึงที่จะเป็นการสนับสนุนหรอืต่อต้านสถานการณ์

บางอย่าง บุคคลบางคน หรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง เป็นสิง่ทีเ่กดิจากการสะสมประสบการณ์ในอดตีทีจ่ดัเรยีง

เป็นระบบโดยจะสะทอ้นออกมาเมือ่ปัจเจกบุคคลเผชญิกบัสถานการณ์ใหม่ๆ  

 นิวคอมบ์ (อรจริา เนตรอารยี.์  2543: 35; อ้างอิงจาก Newcomb.  n.d.) ทศันคติมคีวาม

เกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมทีแ่สดงออกอย่างตัง้ใจ เน่ืองจากมนุษยท์ีม่คีวามตัง้ใจในการทําสิง่ใดสิง่หน่ึง

จะแสดงพฤติกรรมออกมาในด้านบวกโดยตรง ทัศนคติเป็นความโน้มเอียงของจิตใจที่มีต่อ

ประสบการณ์ที่ได้รบัอาจเป็นความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ เหน็ด้วยหรอืไม่เหน็ดว้ยหรอืเกี่ยวกบั

ความรูส้กึ เช่น ความชอบ ความเกลยีด เป็นตน้ 
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 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 75-76) กล่าวว่า ทศันคต ิจะก่อตวัจากการประเมนิภายหลงัจากที่ได้

เกีย่วขอ้งกบัสิง่ภายนอกดงักล่าว โดยมกัเกดิจากอทิธพิลของกลุ่มทีเ่กี่ยวขอ้งดว้ยหรอืกลุ่มทางสงัคม

ที่ได้ไปเกี่ยวขอ้งด้วย และยงัขึน้อยู่กบับุคลกิลกัษณะท่าทางซึ่งเป็นผลของการเรยีนรูท้ี่ได้จากการ

ปฏบิตัติอบต่อโลกภายนอกอกีดว้ย 

 สร้อยตระกูล (ติวยานนท์) อรรถมานะ (2541: 64) ให้ความหมายของ ทศันคติ ไว้ว่า 

ผลผสมผสานระหว่างความนึกคดิ ความเชื่อ ความคดิเหน็ ความรู ้และความรูส้กึของบุคคลทีม่ตี่อ

สิง่ใดสิ่งหน่ึง คนใดคนหน่ึง สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง ซึ่งออกมาในทางประเมนิค่าอันอาจ

เป็นไปในทางยอมรบัหรอืปฏเิสธก็ได้ และความรูส้กึเหล่าน้ีมแีนวโน้มที่จะก่อให้เกิดพฤติกรรมใด

พฤตกิรรมหน่ึงขึน้ 

 สุรางค์ โค้วตระกูล (2541: 366-367) ให้ความหมายของ ทัศนคติ คือ เป็นอัชฌาศัย 

(Disposition) หรอืเป็นแนวโน้มที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการสนองตอบต่อสิง่แวดล้อมหรอืสิง่เรา้ 

ซึง่อาจจะเป็นไปไดท้ัง้คน วตัถุ สิง่ของ หรอืความคดิ (Ideas) ทศันคตอิาจเป็นบวกหรอืลบ ถ้าบุคคล

มทีศันคตบิวกต่อสิง่ใดก็จะมพีฤตกิรรมที่จะเผชญิต่อสิง่นัน้ ถ้ามทีศันคตลิบกจ็ะหลกีเลี่ยง ทศันคติ

เป็นสิง่ที่เรยีนรูแ้ละเป็นการแสดงออกของค่านิยมและความเชื่อของบุคคล ซึ่งได้สรุปลกัษณะของ

ทศันคต ิไวด้งัน้ี 

  1. ทศันคตเิป็นสิง่ทีเ่รยีนรู ้

  2. ทศันคติเป็นแรงจูงใจที่จะทําให้บุคคลกล้าเผชญิกบัสิ่งเร้าหรอืหลีกเลี่ยง ดงันัน้

ทศันคตจิงึมทีัง้บวกและลบ 

  3. ทศันคตปิระกอบด้วยองค์ประกอบ 3 อย่าง คอื องค์ประกอบเชงิความรูส้กึ อารมณ์ 

(Affective Component), องค ์ประกอบเช งิปัญญาหรอืการรู ้ค ิด  (Cognitive Component) 

และองคป์ระกอบเชงิพฤตกิรรม (Behavioral Component) 

  4. ทศันคติเปลี่ยนแปลงได้ง่าย การเปลีย่นแปลงทศันคตอิาจเปลี่ยนแปลงจากบวก

เป็นลบ หรอืจากลบเป็นบวก ซึ่งบางครัง้เรยีกว่า การเปลี่ยนแปลงทศิทางของทศันคต ิหรอือาจจะ

เปลีย่นแปลงความเขม้ขน้ (Intensity) หรอืความมากน้อย ทศันคตบิางอยา่งอาจจะหยดุเลกิเลยกไ็ด ้

  5. ทศันคต ิเปลีย่นแปรตามชุมชนหรอืสงัคมทีบุ่คคลนัน้เป็นสมาชกิ เน่ืองจากชุมชน

หรอืสงัคมหน่ึงๆ อาจจะเป็นค่านิยมทีเ่ป็นอุดมการณ์พเิศษเฉพาะ ดงันัน้ ค่านิยมเหล่าน้ีจะมอีทิธพิล

ต่อทศันคตขิองบุคคลทีเ่ป็นสมาชกิ ในกรณทีีต่อ้งการเปลีย่นทศันคตจิะตอ้งเปลีย่นค่านิยม 

  6. สงัคมประกติ (Socialization) มคีวามสําคญัต่อพฒันาการทศันคตต่ิอเดก็ โดยเฉพาะ

ทศันคตต่ิอความคดิและหลกัการที่เป็นนามธรรม เช่น อุดมคต ิทศันคตต่ิอเสรภีาพในการพูด การเขยีน 

เดก็ทีม่าจากครอบครวัทีม่สีภาพเศรษฐกจิสงัคมสงู จะมทีศันคตบิวกสงูสุด 

 จากขอ้มลูดงักล่าวเบือ้งต้น ทศันคต ิหมายถงึ แนวทางทีเ่ราคดิรูส้กึหรอืมท่ีาททีีจ่ะกระทํา

ต่อบางสิง่บางอย่างในสิง่แวดลอ้มรอบตวัเรา เป็นสิง่ทีเ่กดิจากการเรยีนรูแ้ละพรอ้มทีจ่ะตอบสนองต่อ

สิง่นัน้ในเชงิบวกและลบ ซึง่แสดงถงึความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตแิละพฤตกิรรม 
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 องคป์ระกอบของทศันคติ 

 กิบ๊สนั และคณะ (Gibson; et al.  2000: 103) กล่าวว่า ทศันคต ิเป็นส่วนทีย่ดึตดิแน่นกบั

บุคลกิภาพของบุคคลเรา ซึ่งบุคคลเราจะมทีศันคติที่เป็นโครงสร้างอยู่แล้วทางด้านความรู้สกึ 

ความเชื่ออนัใดอนัหน่ึง โดยที่องค์ประกอบน้ีจะมคีวามสมัพนัธ์ซึ่งกนัและกนั ซึ่งหมายความว่า

การเปลีย่นแปลงในองคป์ระกอบหน่ึงทําใหเ้กดิความเปลีย่นแปลงในอกีองคป์ระกอบหน่ึง ซึง่ทศันคต ิ

3 องคป์ระกอบ มดีงัน้ี 

  1. ด้านความรู้ ความเข้าใจ (Cognitive Component) ประกอบด้วยการรบัรู้ของ

บุคคล ความคดิเห็น และความเชื่อของบุคคล หมายถงึ กระบวนการคดิซึ่งเน้นไปที่การใช้เหตุผล

และตรรกะ องคป์ระกอบที่สําคญัของความรู ้ความเขา้ใจ คอื ความเชื่อในการประเมนิผลหรอื

ความเชื่อที่ถูกประเมนิผลไว้แล้วโดยตวัเองประเมนิ ซึ่งความเชื่อเหล่าน้ีจะแสดงออกมาจากความ

ประทบัใจในการชอบหรอืไมช่อบ ซึง่บุคคลเหล่านัน้รูส้กึต่อสิง่ของหรอืบุคคลใดบุคคลหน่ึง 

  2. ดา้นความรูส้กึ (Affective Component) การได้รบัการถ่ายทอดการเรยีนรูม้าจาก

พ่อ แม ่คร ูหรอืกลุ่มของเพื่อนๆ 

  3. ดา้นพฤตกิรรม (Behavioral Component) หมายถงึ แนวโน้มหรอืความตัง้ใจของ

คนที่จะแสดงบางสิง่บางอย่างหรอืทีจ่ะกระทํา (ประพฤต)ิ บางสิง่บางอย่างต่อคนใดคนหน่ึง สิง่ใดสิง่หน่ึง 

ในทางใดทางหน่ึง เช่น เป็นมติรใหค้วามอบอุ่น ก้าวรา้วเป็นศตัร ูเป็นต้น โดยที่ความตัง้ใจน้ีอาจจะ

ถูกวดัหรอืประเมนิออกมาไดจ้ากการพจิารณาองคป์ระกอบทางดา้นพฤตกิรรมของทศันคต ิ

 เชเมอรฮ์อรน์ และคณะ (Schermerhorn; & et al. 2000: 76) กล่าวว่า ทศันคติประกอบด้วย 

3 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 

  1. องค์ประกอบด้านความรู ้ความเขา้ใจ (Cognitive Component) คอื ทศันคตทิี่จะ

สะท้อนให้เหน็ถงึความเชื่อ ความคดิเหน็ ความรู ้และขอ้มูลที่บุคคลคนหน่ึงม ีซึ่งความเชื่อจะแสดง

ใหเ้หน็ถงึความคดิของคนหรอืสิง่ของ และขอ้สรปุทีบุ่คคลไดม้ต่ีอบุคคลหรอืสิง่ของนัน้ๆ 

  2. องคป์ระกอบดา้นอารมณ์ ความรูส้กึ (Affective Component) คอื ความรูส้กึเฉพาะ

อยา่งซึง่เกีย่วขอ้งกบัผลกระทบส่วนบุคคล ซึง่ไดจ้ากสิง่เรา้หรอืสิง่ทีเ่กดิก่อนทําใหเ้กดิทศันคตนิัน้ๆ 

  3. องคป์ระกอบดา้นพฤตกิรรม (Behavioral Component) คอื ความตัง้ใจทีจ่ะประพฤติ

ในทางใดทางหน่ึง โดยมรีากฐานมาจากความรูส้กึเฉพาะเจาะจงของบุคคลหรอืทศันคตขิองบุคคล 

 เซียร์ส, เปอปลัว และ เทย์เลอร์ (จุฑารตัน์ เอื้ออํานวย.  2553: 170 ; อ้างอิงจาก Sears; 

Peplau; & Taylor.  1991: 136-139) อธิบายว่า ทัศนคติประกอบด้วยส่วนสําคัญ 3 ประการ คือ 

ความรู ้(Cognitive), ความรูส้กึ (Affective) และพฤตกิรรม (Behavior) 

  1. องคป์ระกอบด้านความรู ้(Cognitive Component) ประกอบด้วย องค์ความรูท้ ัง้มวล

ที่บุคคลอยู่หรอืประสบการณ์เดมิกบัสิง่ที่เป็นเป้าหมายของทศันคติ (Attitude Object) และได้รบัรู้

ขอ้เทจ็จรงิ ไดร้บัความรู ้รวมถงึความเชื่อต่างๆ เกีย่วกบัเรือ่งนัน้เพิม่เตมิขึน้ 
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  2. องคป์ระกอบดา้นความรูส้กึ (Affective Component) ประกอบดว้ย ความรูส้กึและ

อารมณ์ของบุคคลนัน้ต่อเป้าหมายของทศันคต ิซึง่เป็นการประเมนิค่าความรูส้กึเชงิบวก ไดแ้ก่ ชอบ 

พอใจ เห็นใจ หรอืความรู้สึกเชิงลบ ได้แก่ ไม่ชอบ ไม่พอใจ กลัว รงัเกียจ ซึ่งจะสอดคล้องกับ

องคป์ระกอบความรูเ้กีย่วกบัสิง่นัน้ 

  3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavior Component) ประกอบด้วย ความพรอ้ม

ของบุคคลที่จะตอบสนองหรอืแนวโน้มที่จะแสดงออกต่อเป้าหมายของทศันคติเมื่อมกีารประมวล

ความรูแ้ละการประเมนิค่าความรูส้กึต่อสิง่นัน้แล้ว โดยพฤตกิรรมจะแสดงออกได้สองลกัษณะ คอื 

พฤตกิรรมทางบวก ไดแ้ก่ การยอมรบั สนับสนุน เขา้ใกล ้ช่วยเหลอื ส่งเสรมิ และพฤตกิรรมทางลบ 

ไดแ้ก่ การทาํลาย ขดัขนื ต่อสู ้ถอยหนี 

 ทศันคตเิป็นสิง่ที่เกดิขึน้เฉพาะบุคคลและจะแตกต่างกนัตามปัจจยัแวดล้อมที่แตกต่างกนั

ของบุคคลนัน้ บุคคลสามารถแสดงทศันคตอิอกได ้3 ประเภทดว้ยกนั คอื 

  1. ทศันคตเิชงิบวก คอื ทศันคตทิีช่กันําใหบุ้คคลแสดงออก มคีวามรูส้กึหรอือารมณ์

จากสภาพจติใจโต้ตอบในด้านดต่ีอบุคคลหรอืเรื่องราวใดเรื่องราวหน่ึง รวมถึงหน่วยงาน องค์การ 

สถาบนั และการดาํเนินกจิการขององคก์ารและอื่นๆ 

  2. ทศันคตเิชงิลบ คอื ทศันคตทิีส่รา้งความรูส้กึเป็นไปในทางเสื่อมเสยี ไมไ่ดร้บัความ

เชื่อถอืหรอืไวว้างใจ อาจมคีวามเคลอืบแคลง ระแวงสงสยั รวมทัง้เกลยีดชงัต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง 

เรื่องราวใดเรื่องราวหน่ึง หรอืปัญหาใดปัญหาหน่ึง หรอืหน่วยงาน องคก์าร สถาบนั และการดําเนิน

กจิการขององคก์ารและอื่นๆ 

  3. ทศันคตทิีบุ่คคลไม่แสดงความคดิเหน็ในเรื่องราวหรอืปัญหาใดปัญหาหน่ึงหรอืต่อ 

บุคคล หน่วยงาน สถาบนั องคก์ารและอื่นๆ โดยสิน้เชงิ 

 อน่ึง บุคคลอาจมทีศันคตทิัง้ 3 ประการน้ีเพยีงประเภทเดยีวหรอืหลายประเภทรวมกนักไ็ด ้

ขึ้นอยู่กบัความมัน่คงในเรื่องความเชื่อ ความรู้สกึ ความคดิ หรอืค่านิยมที่มตี่อบุคคล สิง่ของ 

การกระทาํ หรอืสถานการณ์ เป็นตน้ 

 โมเดลโครงสร้างทศันคติ 

 โมเดลโครงสร้างทศันคติ (Structural model of attitudes) การทําความเข้าใจความสมัพนัธ์

ระหว่างทศันคติและพฤติกรรม นักจติวทิยาได้สร้างโมเดลเพื่อศึกษาถึงโครงสร้างของทศันคติ

การกําหนดส่วนประกอบของทศันคติเพื่อจะอธบิายพฤติกรรมที่คาดคะเน ต่อมาจะสํารวจโมเดล

ทศันคตทิี่สําคญัหลายประการ แต่ละโมเดลมทีศันคติที่แตกต่างกนัเกี่ยวกบัส่วนประกอบของทศันคติ

และวิธีการซึ่งส่วนต่างๆ เหล่าน้ีมีการจัดหรือมีความสัมพันธ์ระหว่างกัน โดยรายละเอียดดัง

ภาพประกอบ 3 โมเดลทศันคต ิซึง่ประกอบดว้ย 3 ส่วน คอื 
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ภาพประกอบ 3 โมเดลองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ (Tricomponent attitude model) 

 

 ทีม่า:  Leon G. Schiffman; & Leslie L. Kanuk.  (2007).  Consumer Behavior.  p. 236. 

 

  1. ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) แสดงถงึความรู ้(Knowledge), 

การรบัรู ้(Perception) และความเชื่อถอื (Beliefs) ซึ่งบุคคลมต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง ชฟิแมน 

และ คานุก (Schiffman; & Kanuk.  2007: 236) กล่าวว่า ส่วนของความเขา้ใจเป็นส่วนประกอบส่วนแรก 

ซึ่งกค็อืความรูแ้ละการรบัรูท้ ี่ได้รบัจากการประสมกบัประสบการณ์โดยตรงต่อทศันคตแิละขอ้มูลที่

เกี่ยวขอ้งจากหลายแหล่งขอ้มูล ความรูแ้ละผลกระทบจากการรบัรูจ้ะกําหนดความเชื่อถอื (Beliefs) 

ซึ่งหมายถึง สภาพด้านจติใจ ซึ่งสะท้อนความรูเ้ฉพาะอย่างของบุคคล และมกีารประเมนิเกี่ยวกบั

ความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึ่งก็คอืการที่ผู้บรโิภคมทีศันคติต่อสิง่หน่ึง คุณสมบตัิของสิง่หน่ึง หรอื

พฤตกิรรมเฉพาะอยา่งจะนําไปสู่ผลลพัธเ์ฉพาะอยา่ง 

  2. ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) สะท้อนถึงอารมณ์  (Emotion) 

และความรูส้กึ (Feeling) ของบุคคลที่มต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman; & 

Kanuk.  2007: 236) กล่าว่า ส่วนของอารมณ์และความรูส้กึมกีารคน้พบโดยผูว้จิยัผูบ้รโิภค ซึง่ประเมนิ

ทศันคติต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึง โดยการให้คะแนนความพึงพอใจหรอืไม่พึงพอใจ ดีหรอืไม่ดี เห็นด้วย

หรอืไม่เห็นด้วย การวจิยัได้ระบุว่าสภาพอารมณ์จะสามารถเพิม่ประสบการณ์ด้านบวกหรอืลบ 

ซึ่งประสบการณ์จะมผีลกระทบด้านจติใจและวธิีซึ่งบุคคลปฏิบตัิการใช้การวดัการประเมนิผลถึง

ทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึง โดยอาศยัเกณฑ ์ด-ีเลว ยนิด-ีไมย่นิด ี
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  3. ส่วนของพฤติกรรม (Conative Component) สะท้อนถึงความน่าจะเป็นหรอื

แนวโน้มที่จะมพีฤตกิรรมของบุคคลด้วยวธิใีดวธิหีน่ึงต่อทศันคตทิีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอือาจหมายถงึ

ความตัง้ใจที่จะซื้อ (Intention to buy) ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman; & Kanuk.  2007: 237) 

กล่าวว่า ส่วนของพฤตกิรรมจะรวมถงึพฤตกิรรมที่เกดิขึน้ รวมทัง้พฤตกิรรมและความตัง้ใจซื้อของ

ผู้บรโิภคด้วย คะแนนความตัง้ใจของผูซ้ื้อสามารถนําไปใช้เพื่อประเมนิความน่าจะเป็นของการซือ้

ผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค หรอืพฤตกิรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

 

 หน้าท่ีของทศันคติ 

 แคทซ ์(Katz.  1960: 163-168) กล่าวว่า ทศันคตจิะทําหน้าทีเ่ป็นกลไกทีส่าํคญั 4 ประการ 

ดงัน้ี 

  1. เพื่อการปรบัตวั (Adjustment) โดยแต่ละบุคคลจะอาศยัทศันคตเิป็นเครื่องยดึถือ

สําหรบัการปรบัพฤติกรรมของตน ให้เป็นไปในทางที่จะก่อให้เกิดประโยชน์แก่ตนสูงสุดและให้มี

ผลเสยีน้อยที่สุด ดงันัน้ ทศันคตสิามารถเป็นกลไกที่จะสะท้อนให้เหน็ถงึเป้าหมายที่พงึประสงค ์

และทีไ่มพ่งึประสงคข์องบุคคล 

  2. เพื่อการป้องกนัตัว (Ego defense) โดยปกตบุิคคลมกัมแีนวโน้มที่จะไม่ยอมรบั

ความจรงิในสิ่งที่ขดัแย้งกับความนึกคิดของตน (Self-image) ดงันัน้ ทศันคติจงึสามารถสะท้อน

ออกมาเป็นกลไกป้องกนัตวัโดยการแสดงออกเป็นความรูส้กึดูถูกเหยยีดหยามหรอืตฉิินนินทาคนอื่น 

และขณะเดยีวกนักจ็ะยกตนเองใหส้งูกว่าดว้ยการมทีศันคตทิีถ่อืว่าตนนัน้เหนือกว่าผูอ้ื่น 

  3. เพื่อการแสดงความหมายของค่านิยม (Value expression) ทศันคตเิป็นส่วนหน่ึง

ของค่านิยมต่างๆ โดยสามารถสะทอ้นใหเ้หน็ถงึค่านิยมในลกัษณะทีจ่าํเพาะเจาะจงมากยิง่ขึน้ 

  4. เพื่อใช้เป็นตัวจดัระเบยีบความรู ้(Knowledge) ทศันคติจะเป็นมาตรฐานที่ตวับุคคล

สามารถใชป้ระเมนิและทําความเขา้ใจกบัสภาพแวดลอ้มทีม่อียู่รอบๆ ตวั มผีลทําใหบุ้คคลสามารถรู้

และเขา้ใจถงึระบบและระเบยีบของสิง่ต่างๆ ทีอ่ยูร่อบตวัได ้

 จากขอ้มลูดงักล่าวเบือ้งต้น องคป์ระกอบของทศันคตปิระกอบดว้ย 3 ส่วน คอื ดา้นความรู ้

ด้านความรูส้กึ และด้านพฤตกิรรม ซึ่งลว้นแล้วแต่มคีวามสมัพนัธ์เชื่อมโยงกนัทัง้ 3 องค์ประกอบ

ที่สามารถแสดงทศันคติของแต่ละบุคคลออกมา โดยทศันคตมิหีน้าที่เพื่อช่วยในการปรบัตวั 

การป้องกนัตวั การแสดงความหมายของค่านิยม และเป็นตวัจดัระเบยีบความรู ้

 

 การเปล่ียนแปลงทศันคติ 

 นิวคอมบ์ และคณะ (Newcomb; et al.  1965: 107) กล่าวว่า การเปลี่ยนแปลงทศันคติ

ขึน้อยูก่บัความรู ้คอื ทศันคตสิามารถเปลีย่นแปลงไดถ้า้มคีวามรูค้วามเขา้ใจทีด่ ีเมื่อทศันคตเิปลีย่นแปลง

กจ็ะทําใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรม ดงันัน้ การที่จะใหม้กีารยอมรบัหรอืปฏเิสธในสิง่ใดสิง่หน่ึง 

จงึต้องพยายามเปลีย่นแปลงทศันคตโิดยการใหค้วามรูก่้อน ทศันคตจิะเปลีย่นแปลงไดเ้พยีงใดขึน้อยู่กบั

ขนาดความเขม้แขง็ของทศันคตทิี่มอียู่นัน้ โดยหากทศันคตมิคีวามเขม้แขง็มาก โอกาสทีจ่ะเปลีย่นแปลง
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ทศันคตดิ้วยวธิกีารตดิต่อสื่อสารที่ชกัจูงใจ (Persuasive communications) ย่อมจะทําให้ได้ผลน้อย 

ในทางตรงกนัขา้ม หากทศันคตทิีม่อียูม่ลีกัษณะทีผู่กพนัน้อย การเปลีย่นแปลงทศันคตยิ่อมมโีอกาส

กระทําได้ง่าย วธิกีารเปลีย่นแปลงทศันคตอิาจทําไดโ้ดยการจูงใจให้มกีารเปลีย่นแปลงทศันคตดิว้ย

ชนิดของขอ้มูลที่เหมาะสมต่อโครงสรา้งของทศันคตทิี่เกี่ยวขอ้ง ซึ่งขอ้มูลนัน้จะต้องตรงกบัพื้นฐาน

การจงูใจของทศันคตมิากทีสุ่ดการเปลีย่นแปลงของทศันคตจิะขึน้กบัปัจจยัหลายประการ คอื 

  1. การจูงใจทางด้านร่างกาย (Biological motivations) ทศันคติจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลใด

บุคคลหน่ึงกําลงัดําเนินการตอบสนองความต้องการ หรอืแรงผลกัดนัพื้นฐานทางร่างกาย บุคคล

ดงักล่าวจะสรา้งทศันคตทิี่ดต่ีอบุคคลหรอืสิง่ของที่สามารถช่วยใหเ้ขามโีอกาสตอบสนองความต้องการ

ของตนได้ และในทางตรงกันข้ามจะสร้างทศันคติที่ไม่ดีต่อสิ่งของหรอืบุคคลที่ขดัขวางมใิห้เขา

ตอบสนองความตอ้งการได ้

  2. ข่าวสารขอ้มูล (Information) ทศันคตจิะมพีื้นฐานมาจากชนิดและขนาดของข่าวสาร

ขอ้มูลที่แต่ละคนได้รบัมา ด้วยกลไกของการเลอืกเฟ้นในการมองเห็นและการเขา้ใจปัญหาต่าง ๆ 

(Selective perception) ข่าวสารขอ้มูลบางส่วนที่เขา้มาสู่ตวับุคคลจะทําให้บุคคลนัน้เก็บไปคดิและ 

สรา้งเป็นทศันคตขิึน้มาได ้

  3. การเขา้เกี่ยวขอ้งกบักลุ่ม (Group affiliation) ทศันคตบิางอย่างอาจจะมาจาก

กลุ่มต่างๆ ทีบุ่คคลนัน้เกีย่วขอ้งอยู่ดว้ย เช่น ครอบครวั เพื่อนร่วมงาน และกลุ่มสงัคมต่างๆ ทัง้โดย

ทางตรงและทางออ้ม 

  4. ประสบการณ์ (Experience) ประสบการณ์ของบุคคลทีม่ต่ีอวตัถุสิง่ของมสี่วนสาํคญั

ทีท่าํเกดิการตคี่าสิง่ทีไ่ดม้ปีระสบการณ์มาจนกลายเป็นทศันคตไิด ้

  5. ลกัษณะท่าทาง (Personality) มผีลทางอ้อมที่สาํคญัในการสร้างทศันคติให้กบั

ตวับุคคลไดด้ว้ย 

 จุมพล รอดคําดี (2532: 34) กล่าวว่า การเปลี่ยนแปลงทศันคติต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึงของ

มนุษย์นัน้ มกีระบวนการเปลีย่นแปลงอยู ่3 ระดบั คอื 

  1. การเปลีย่นแปลงความคดิ โดยสิง่ทีท่ําใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงดงักล่าวน้ีจะมาจาก

ขอ้มลูขา่วสารซึง่อาจมาจากสื่อมวลชนหรอืบุคคลอื่น 

  2. การเปลี่ยนแปลงความรู้สกึ โดยการเปลี่ยนแปลงน้ีจะมาจากประสบการณ์หรอื

ความประทบัใจหรอืสิง่ทีท่าํใหเ้กดิความสะเทอืนใจ 

  3. การเปลีย่นพฤตกิรรม เป็นการเปลีย่นแปลงวธิกีารดําเนินชวีติในสงัคม ซึง่ไม่มผีล

ต่อบุคคลทาํใหต้อ้งเปลีย่นพฤตกิรรมเสยีใหม ่

 เคลแมน (ประภาเพญ็ สุวรรณ.  2520: 66-67; อา้งองิจาก Kelman.  1967: 469) ไดอ้ธบิาย

ถงึการเปลีย่นแปลงทศันคต ิโดยมคีวามเชื่อว่า ทศันคตอิยา่งเดยีวกนั อาจเกดิในตวับุคคลดว้ยวธิทีี่

ต่างกนั และไดแ้บ่งกระบวนการเปลีย่นแปลงทศันคต ิออกเป็น 3 ประการ คอื 

  1. การยินยอม  (Compliance) การยินยอม จะเกิดได้เมื่อบุคคลยอมรบัสิ่งที่มี

อิทธพิลต่อตวัเขาและมุ่งหวงัจะได้รบัความพอใจจากบุคคลหรอืกลุ่มบุคคลที่มอีิทธพิลนัน้ การที่
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บุคคลยอมกระทําตามสิง่ทีอ่ยากใหเ้ขากระทํานัน้ ไมใ่ช่เพราะบุคคลเหน็ดว้ยกบัสิง่นัน้ แต่เป็นเพราะ

เขาคาดหวงัว่าจะได้รบัรางวลัหรอืการยอมรบัจากผู้อื่นในการเห็นด้วยและกระทําตาม ดงันัน้ 

ความพอใจทีไ่ดร้บัจากการยอมกระทําตามนัน้เป็นผลมาจากอทิธพิลทางสงัคมหรอือทิธพิลของสิง่ที่

ก่อให้เกดิการยอมรบันัน้ กล่าวได้ว่าการยอมกระทําตามน้ีเป็นกระบวนการเปลี่ยนแปลงทศันคต ิ

ซึ่งจะมพีลงัผลกัดนัให้บุคคลยอมกระทําตามมากหรอืน้อยขึ้นอยู่กับจํานวนหรอืความรุนแรงของ

รางวลัและการลงโทษ 

  2. การเลียนแบบ (Identification) การเลยีนแบบเกิดขึ้นเมื่อบุคคลยอมรบัสิ่งเร้า

หรอืสิง่กระตุ้น ซึ่งการยอมรบัน้ีเป็นผลมาจากการที่บุคคลต้องการจะสรา้งความสมัพนัธ์ที่ดหีรอืที่พอใจ

ระหว่างตนเองกบัผู้อื่นหรอืกลุ่มบุคคลอื่นจากการเลยีนแบบน้ี ทศันคตขิองบุคคลจะเปลี่ยนไปมาก

หรอืน้อยขึน้อยู่กบัสิง่เรา้ใหเ้กดิการเลยีนแบบ กล่าวไดว้่า การเลยีนแบบเป็นกระบวนการเปลีย่นแปลง

ทศันคตซิึง่พลงัผลกัดนัใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงน้ีจะมากหรอืน้อยขึน้อยู่กบัความน่าโน้มน้าวใจของสิง่เรา้

ทีม่ต่ีอบุคคลนัน้ การเลยีนแบบจงึขึน้อยู่กบัพลงั (Power) ของผู้ส่งสาร บุคคลจะรบัเอาบทบาททัง้หมด

ของคนอื่นมาเป็นของตนเอง หรอืแลกเปลีย่นบทบาทซึง่กนัและกนั บุคคลจะเชื่อในสิง่ทีต่วัเองเลยีนแบบ

แต่ไม่รวมถงึเน้ือหาและรายละเอยีดในการเลยีนแบบ ทศันคตขิองบุคคลจะเปลีย่นไปมากหรอืน้อย

ขึน้อยูก่บัสิง่เรา้ทีท่าํใหเ้กดิการเปลีย่นแปลง 

  3. ความต้องการท่ีอยากจะเปล่ียน (Internalization) เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้น

เมื่อบุคคลยอมรบัสิง่ทีม่อีทิธพิลเหนือกว่า ซึง่ตรงกบัความตอ้งการภายในค่านิยมของเขาพฤตกิรรม

ที่เปลี่ยนไปในลกัษณะน้ี จะสอดคล้องกบัค่านิยมที่บุคคลมอียู่เดมิ ความพงึพอใจที่ได้จะขึน้อยู่กบั

เน้ือหารายละเอยีดของพฤตกิรรมนัน้ๆ การเปลี่ยนแปลงดงักล่าว ถ้าความคดิ ความรูส้กึ และพฤตกิรรม

ถูกกระทบไมว่่าจะในระดบัใดกต็าม จะมผีลต่อการเปลีย่นทศันคตทิัง้สิน้ 

 แมคไกวร ์และ มลิแมน (McGuire; & Millman.  1965. n.d.) กล่าวว่า แนวความคดิเกี่ยวกบั

การเปลีย่นแปลงทศันคตโิดยใชอ้ทิธพิลทางสงัคมเกดิจากความเชื่อทีว่่า บุคคลจะพฒันาทศันคตขิอง

ตนเองในลกัษณะใดนัน้ ขึน้อยู่กบัขอ้มูลทีไ่ดร้บัจากผูอ้ื่นในสงัคม สิง่ที่มอีทิธพิลทางสงัคมแบ่งออกได้

เป็น 2 ประเภท คอื 

  1. กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง กลุ่มบุคคลที่เราใช้เป็นมาตรฐาน

สําหรบัประเมนิทศันคติ ความสามารถของเราหรอืสถานการณ์ที่เกิดขึ้นโดยทัว่ไป บุคคลจะใช้

กลุ่มอ้างองิเพื่อประเมนิทศันคตขิองตน และตดัสนิใจว่าทศันคตขิองตนถูกต้อง เพราะคดิว่าคนส่วนใหญ่

ในกลุ่มมทีศันคตเิช่นเดยีวกบัตน 

   วตัสนั และ จอห์นสนั (Watson; & Johnson.  1972: n.d.) ได้กล่าวถงึอทิธพิลของ

กลุ่มอา้งองิทีม่ต่ีอการเปลีย่นแปลงทศันคต ิไวด้งัน้ี 

   1. ทศันคติของบุคคลจะมีผลอย่างมากจากกลุ่มที่เขามสี่วนร่วมและกลุ่มที่เขา

ตอ้งการจะรว่มดว้ย 
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   2. ถ้าทศันคตขิองบุคคลสอดคล้องกบัมาตรฐานหรอืบรรทดัฐานของกลุ่ม จะเป็น

การเสริมแรง (Reinforcement) ให้กับทัศนคตินั ้นมากขึ้น ในทางตรงข้ามจะเป็นการลงโทษ 

(Penalty) ถา้บุคคลนัน้มทีศันคตไิมต่รงกบัมาตรฐานหรอืบรรทดัฐานของกลุ่ม 

   3. บุคคลที่ขึน้อยู่กบักลุ่มหรอืตดิอยู่กบักลุ่มมาก จะเป็นผู้ที่เปลีย่นแปลงทศันคติ

ไดย้ากทีสุ่ด ถา้การเปลีย่นแปลงนัน้เป็นความพยายามของบุคคลภายนอก 

   4. การสนับสนุนหรอืเห็นด้วยกบัทศันคติบางอย่างของสมาชกิในกลุ่มแม้เพยีง 

1 คนเท่านัน้ กส็ามารถลดอทิธพิลของกลุ่มใหญ่ทีม่ต่ีอทศันคตขิองสมาชกิในกลุ่มได ้

   5. แม้เป็นเพียงสมาชิก 2 คนในกลุ่มเท่านัน้ที่ยึดมัน่ในความคิดหรอืทัศนคติ

บางอยา่ง กจ็ะมอีทิธพิลต่อสมาชกิในกลุ่มได ้

   6. การมสี่วนรว่มในการอภปิรายกลุ่มและการตดัสนิใจกลุ่ม จะช่วยลดการต่อต้าน

การเปลีย่นแปลงทศันคต ิถา้กลุ่มตดัสนิใจยอมรบัทศันคตใิหม ่สมาชกิในกลุ่มกจ็ะยอมรบัทศันคตดิว้ย 

   7. ถ้าบุคคลเปลี่ยนแปลงกลุ่มอ้างองิของตน ทศันคติของบุคคลก็มแีนวโน้มที่จะ

เปลีย่นแปลงดว้ย 

  2. บุคคลอ้างอิง (Reference Individuals) หมายถงึ บุคคลที่เราใช้เป็นมาตรฐาน

เพื่อประเมนิทศันคต ิความสามารถของเราหรอืสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้ อทิธพิลของผูอ้ื่นทีม่ต่ีอทศันคติ

ของบุคคลตรงกบักระบวนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เรยีกว่า การเลยีนแบบ (Identification) 

ซึ่งเป็นกระบวนการที่บุคคลรบัเอาคุณสมบตัขิองผู้อื่น เช่น ความคดิ ทศันคต ิพฤตกิรรม เป็นต้น 

มาเป็นของตน 

 ขอ้มูลข่าวสารที่ได้รบัจะทําให้เกดิการเปลี่ยนแปลงองค์ประกอบของทศันคตใินส่วนของ

การรบัรู้เชิงแนวคิด (Cognitive Component) และเมื่อองค์ประกอบส่วนใดส่วนหน่ึงเปลี่ยนแปลง 

องค์ประกอบส่วนอื่นจะมแีนวโน้มที่จะเปลี่ยนแปลงด้วย บุคลากรทางการแพทย์ซึ่งทาํหน้าที่เป็น

ผู้ส่งสารต้องมคีวามเชี่ยวชาญ (Expertness) และความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) จะทําให้มี

ความน่าเชื่อถือสูง สามารถชกัจูงใจได้ด ีอกีทัง้มบุีคลกิภาพด ี(Personality) ก็จะมคีวามสําคญัต่อ 

การยอมรับ นอกจากน้ี หากข้อมูลข่าวสารมีการเตรียมมาเป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นเน้ือหา, 

การเรยีงลาํดบั, ความชดัเจน ตลอดจนมคีวามกระชบัและมช่ีองทางในการส่งทีเ่หมาะสม ผูใ้ชบ้รกิาร

ซึง่เป็นผูร้บัสารกอ็ยากฟังและมแีนวโน้มทีจ่ะปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมตามคําแนะนําหรอืชกัจงู 

 ทศันคตจิะเปลี่ยนแปลงได้เพยีงใดย่อมขึน้อยู่กบัขนาดความเขม้แขง็ของทศันคตทิี่มอียู่ 

ถ้าจะกล่าวเป็นกฎทัว่ไปก็อาจกล่าวไดว้่า โอกาสของการเปลีย่นแปลงย่อมจะผนัแปรในทางกลบักนั

กบัขนาดของความเขม้แขง็ของทศันคตทิี่มอียู่ นัน่คอื หากทศันคตมิคีวามเขม้แขง็มาก โอกาสที่จะ

เปลี่ยนแปลงทศันคตดิ้วยวธิกีารติดต่อสื่อสารที่ชกัจูงใจย่อมจะกระทําได้ผลน้อยมากนัน่เอง ปัจจยั

ตวักําหนดทีจ่ะช่วยใหก้ารเปลีย่นแปลงทศันคตสิามารถกระทาํไดง้่าย กค็อื (เสร ีวงมณฑา. 2542) 

  1. จาํนวนหรือขนาดของข่าวสารข้อมูลของเรื่องที่เกี่ยวข้องที่เก็บสะสมอยู่นัน้ 

มขีนาดทีน้่อยมาก ในสภาพการณ์เช่นน้ีจงึเท่ากบัเป็นการเปิดช่องว่างใหแ้ก่ขอ้มลูใหม่ทีจ่ะเขา้มาให้

เขา้มาอกีได ้
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  2. กรณีที่มทีศันคติต่างๆ ที่รวมกันอยู่มีลกัษณะปะปนกันไปอย่างไม่ชดัแจ้งหรอื

เด่นชดั ในกรณีเช่นนี้ย่อมแสดงว่า การรวมตวัที่แท้จรงิของทศันคตทิี่สบืเน่ืองจากความนึกคดิ

ของแต่ละคน ค่านิยมทีส่าํคญัหรอืสิง่จงูใจต่างๆ ยงัไม่ชดัแจง้ ดงัน้ี โอกาสทีจ่ะใชข้อ้มลูทีจ่งูใจเพื่อให้

มากระตุ้นให้ทศันคตริวมตวัอย่างชดัแจง้และและให้เป็นไปในทางใดทางหน่ึงย่อมจะมมีากกว่า 

และกระทาํไดง้่ายกว่า 

  3. กรณีทีท่ศันคตดิงักล่าวมไิดส้มัพนัธอ์ยา่งใกลช้ดิกบัทศันคตอิื่นๆ ตามปกตคินทุกคน

มกัจะต้องการทีจ่ะรกัษาระบบของทศันคตขิองตนให้สมดุลอยู่เสมอ และการเปลีย่นแปลงทศันคตทิี่

ส่วนใดส่วนหน่ึงของระบบ ย่อมจะนําไปสู่การเปลี่ยนแปลงในทศันคติอื่นๆ ในระบบด้วย ดงัน้ี 

ถา้หากทศันคตต่ิางๆ สมัพนัธก์นัเป็นอนัมาก การเปลีย่นแปลงจงึยอ่มจะเป็นไปไดย้ากดว้ย 

  4. ขึน้อยู่กบัการทีบุ่คคลดงักล่าวไมเ่ป็นบุคคลที่มคีวามคดิแคบ หรอืไม่รบัสิง่หน่ึงสิง่ใด 

ถา้หากบุคคลดงักล่าวเป็นคนทีม่คีวามคดิแคบ โอกาสทีเ่ขาจะรบัเอาสิง่ต่างๆ เขา้มาแลว้ประเมนิและ

คดิเพื่อเป็นความเชื่อใหมย่อ่มจะมน้ีอยมาก ทศันคตจิงึยอ่มเปลีย่นไดย้ากสําหรบับุคคลประเภทน้ี 

 โดยสรุปแลว้ การเปลีย่นแปลงทศันคตมิกีระบวนการทีส่ามารถเปลีย่นแปลงไดห้ลายระดบั 

หลายองค์ประกอบ และหลายวธิกีาร ซึ่งขึ้นอยู่กบัข้อมูลและทศันคติของบุคคลที่มอียู่ในขณะนัน้ 

ประกอบกบัอทิธพิลจากสิง่แวดลอ้มภายนอกผสมผสานกนั ถ้าบุคคลเปิดรบัหรอืยอมรบัอทิธพิลจาก

สิง่แวดล้อมภายนอกมากกว่า และตรงกบัความต้องการภายในของบุคคลนัน้ ทศันคติที่มอียู่ก็จะ

เปลีย่นแปลงได ้

 

 ความสมัพนัธข์องทศันคติและพฤติกรรม 

 ศุภร เสรรีตัน์ (2544: 176) กล่าวว่า พฤตกิรรมของมนุษยเ์กดิจากทศันคต ิ3 ขัน้ตอน ดงัน้ี 

  1. K = Knowledge หน้าทีใ่นการแสดงออกซึง่ความรู ้ประกอบดว้ยวถิทีางทีบุ่คคลจะ

ใหค้วามหมายต่อสิง่ต่างๆ ทีก่ระจดักระจายอยู่รอบตวัของบุคคลในโลก ซึง่การใหค้วามหมายน้ีไดม้า

จากโครงสรา้งมาตรฐานและอ้างองิไดท้ี่ทศันคตจิะมอบให้กบัตวัของบุคคล ในการเกดิหน้าทีใ่นการ

แสดงออกซึ่งความรูน้ี้ ทศันคติผู้บรโิภคจะไปสู่การเสาะแสวงหาขอ้มูลและยงัเป็นแนวทางสําหรบั

ผูบ้รโิภคในการเพิม่พนูมาตรฐานการครองชพีดว้ย 

  2. A = Attitude เป็นการเกดิทศันคต ิเมื่อเกดิความรูใ้นขัน้ต่อมาจะเกดิความรูส้กึชอบ

หรอืไม่ชอบ ในเชงิผู้บรโิภคจะสามารถให้ความหมายอย่างกว้างได้ คอื แนวความคดิที่เกี่ยวกบั

การบรโิภคเฉพาะอย่าง หรอืแนวความคดิทีส่มัพนัธก์บัการตลาด เช่น ผลติภณัฑ ์ตราสนิคา้ บรกิาร 

การโฆษณา ทีท่าํใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึต่อสิง่นัน้ๆ เป็นตน้ 

  3. P = Practice เป็นการเกดิการกระทํา โดยหลงัจากทีเ่กดิความรูแ้ละทศันคตแิลว้ก็

จะเกดิการกระทาํ เช่น ไปซือ้ตัว๋เพื่อดภูาพยนตรห์รอืคอนเสริต์ เป็นตน้ 
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 ผูบ้รโิภคสามารถจะประเมนิทศันคตโิดยการถามคําถาม หรอืการลงความเหน็จากพฤตกิรรม

กระบวนการของผูบ้รโิภคมทีศันคตดิา้นบวกต่อผลติภณัฑน์ัน้ สิง่น้ีแสดงขอ้เสนอว่า ความเป็นสากล

ทัง้หมดของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะสอดคลอ้งกบัการซือ้ การเสนอแนะกบับุคคลอื่น การจดัลําดบัการ

ประเมนิผลความเชื่อถอืและความตัง้ใจทีส่มัพนัธก์บัทศันคต ิลกัษณะทศันคตมิดีงัน้ี 

 1. ทศันคตทิีม่ต่ีอสิง่หน่ึง คําว่า สิง่หน่ึง (Object) ในความหมายของทศันคตทิีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภค 

จะสามารถตคีวามอย่างกวา้งว่า ประกอบดว้ย แนวความคดิการบรโิภคเฉพาะอยา่งหรอืแนวความคดิ

ที่สมัพนัธ์กบัการตลาด เช่น ผลติภณัฑ ์ชนิดของผลติภณัฑ ์ตราสนิค้า บรกิาร ความเป็นเจา้ของ 

การใชผ้ลติภณัฑ ์การโฆษณา ราคา สื่อกลางหรอืผูค้า้ปลกี 

 2. ทศันคตมิคีวามโน้มเอยีงเกดิจากการเรยีนรู ้(Attitude are a learned predisposition) 

มกีารตกลงกันว่า ทศันคติมกีารเรยีนรู้ได้ซึ่งหมายความว่า ทศันคติเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการ

เรยีนรู ้เป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ ข้อมูลที่ได้รบัจากบุคคลอื่นและ

การเปิดรบัจากสื่อมวลชน เช่น การโฆษณาเป็นสิง่สําคญัที่จะระลกึว่าในขณะมทีศันคตอิาจเกดิจาก

พฤตกิรรม สิง่น้ีมคีวามหมายไม่ตรงกบัคําว่าพฤตกิรรม แต่จะสะท้อนถงึการประเมนิความพงึพอใจ

หรอืไม่พงึพอใจของทศันคตซิึง่อาจจะเป็นการชกัจงูผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอพฤตกิรรมเฉพาะอย่างหรอืขบัไล่

ผูบ้รโิภคจากพฤตกิรรมเฉพาะอยา่ง 

 3. ทศันคตไิม่เปลี่ยนแปลง (Attitude have consistency) ลกัษณะของทศันคตกิ็คอื 

ความสอดคล้องกบัพฤติกรรมที่แสดงออก แมว้่าจะมแีนวโน้มคงที่ แต่ทศันคตไิม่จําเป็นต้องถาวร 

สามารถเปลี่ยนแปลงได้ เป็นสิ่งสําคัญที่จะแสดงถึงความหมายของคําว่า ไม่เปลี่ยนแปลง

(Consistency) โดยทัว่ไปเราคาดหวงัว่า พฤติกรรมผู้บรโิภคที่จะตอบสนองต่อทัศนคติ ตัวอย่าง

ผู้บรโิภคมองรถยนต์เยอรมันว่าเป็นรถที่มีความหรูหรา ภาพลักษณ์สูง มองรถยนต์ญี่ปุ่ นว่ามี

คุณภาพดี ดังนัน้ ถ้าผู้บริโภคต้องการรถที่หรูหรา ภาพลักษณ์สูงก็จะเลือกรถยนต์เยอรมนั 

ถา้ผูบ้รโิภคตอ้งการรถทีม่คีุณภาพดรีาคาตํ่ากจ็ะซือ้รถยนตญ์ีปุ่่ น 

 4. ทศันคตเิกดิขึน้ในแต่ละสถานการณ์ (Attitude occur within a situation) สถานการณ์ 

(Situation) หมายถงึ เหตุการณ์หรอืโอกาสซึง่มลีกัษณะเฉพาะช่วงเวลา มอีทิธพิลต่อความสมัพนัธ์

ระหว่างทศันคตแิละพฤตกิรรมสถานการณ์เฉพาะอย่าง อาจเป็นสาเหตุให้ผู้บรโิภคมพีฤตกิรรมที่

ไมส่อดคลอ้งกบัทศันคตกิไ็ด ้แต่ละบุคคลจะมทีศันคตต่ิอพฤตกิรรมเฉพาะอยา่งทีแ่ตกต่างกนั ขึน้กบั

สถานการณ์เฉพาะอยา่งดว้ย ซึง่มปีระโยชน์ทีจ่ะรูถ้งึความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

 จากแนวคดิและทฤษฏทีีก่ล่าวมาจงึสรุปไดว้่า ทศันคต ิหมายถงึ สภาพจติใจ ความรูส้กึนึกคดิ

ของบุคคล หรอืความคดิเห็นของบุคคลซึ่งจะใช้ในการประเมนิต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง อาจจะเป็นบุคคล 

กลุ่มคน สภาพแวดล้อม หรอืเหตุการณ์ต่างๆ ก่อให้เกิดความรูส้กึทางอารมณ์ว่าชอบหรอืไม่ชอบ

และมแีนวโน้มที่จะทําการตอบสนองต่อสิ่งนัน้ อาจเป็นไปได้ทัง้ในทางสนับสนุนหรอืต่อต้าน 

ซึง่ทศันคตปิระกอบดว้ยโมเดล 3 องคป์ระกอบ โดยเริม่จากส่วนของความรู ้ความเขา้ใจ จากนัน้

เป็นส่วนของความรู้สกึ ซึ่งรวมไปถึงระดบัความต้องการและความพอใจ และสุดท้ายจะทําให้เกิด

พฤตกิรรมหรอืการกระทาํต่างๆ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 ความหมายของรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 ฮอวก์นิส,์ เบสท ์และโคน่ี (Hawkins; Best; & Coney.  1986: 41) กล่าวว่า รปูแบบการ

ดาํเนินชวีติตามแนวคดิของผูบ้รโิภค มคีวามแตกต่างจากบุคลกิภาพอย่างชดัเจน รปูแบบการดําเนิน

ชวีติจะแสดงความหมายว่า ผูบ้รโิภคดาํรงชวีติอยา่งไร ใชเ้งนิและแบ่งเวลาไปใชเ้พือ่ดาํเนินกจิกรรมต่างๆ 

อยา่งไร ซึง่จะเหน็ไดช้ดัว่าเกีย่วขอ้งกบัการกระทาํและพฤตกิรรมทีเ่ปิดเผย (Over actions and 

behaviors) ของผูบ้รโิภคทีส่งัเกตเหน็ได ้ซึง่แตกต่างจากบุคลกิภาพทีบ่รรยายลกัษณะอนัเกดิจาก

ส่วนภายในเป็นส่วนมาก นัน่คอื รปูแบบลกัษณะของความคดิ ความรูส้กึ และการรบัรู ้

 เลาดอน และ บติต้า (Loudon; & Bitta.  1988) กล่าวว่า ร ูปแบบการดําเนินชวีติ 

หมายถึง แบบแผนการใชช้วีติเฉพาะบุคคลซึง่มอีทิธพิลและส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมการบรโิภค

ของบุคคลนัน้ 

 คอทเลอร์ (Kotler. 2000: 180) กล่าวว่า รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลหน่ึงๆ คือ 

รปูแบบการดําเนินชวีติในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเห็นของ

บุคคลนัน้ๆ โดยรปูแบบของการดาํรงชวีติจะแสดงออกถงึตวับุคคลนัน้ทีม่ปีฏสิมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้ม

ของเขาทัง้หมด 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 135) ใหค้ํานิยาม รปูแบบการดําเนินชวีติ คอื รปูแบบ

ของการดํารงชวีติในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรูปของ (1) กจิกรรม (Activities), (2) ความสนใจ 

(Interest) และ (3) ความคดิเหน็ (Opinion) ซึ่งรูปแบบการดํารงชวีติขึน้อยู่กบัวฒันธรรม ชัน้ของสงัคม 

และกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 254-255) ให้ความหมายว่า การดํารงชวีติของมนุษยจ์ะ

รวมกนัเป็นกลุ่ม แต่ละกลุ่มจะมกีฎเกณฑ์ที่ทุกคนในกลุ่มพงึถอืปฏบิตั ิพฤตกิรรมของแต่ละคนใน

กลุ่มจงึเป็นไปในทํานองเดยีงกนั ไม่เพยีงแต่เท่านัน้ เมื่อกลุ่มสงักดัชัน้ทางสงัคมและวฒันธรรม

พฤตกิรรมของบุคคลในวฒันธรรมเดยีวกนั กจ็ะมรีปูแบบทีเ่รยีกว่า “ทํานองเดยีวกนั” เช่นกนั บุคคล

ซึง่เป็นสมาชกิของกลุ่มชัน้ทางสงัคมและวฒันธรรม จะพฒันาแบบแผนของการดํารงชวีติหรอืใชช้วีติ 

ตลอดจนถงึแบบแผนของการบรโิภคขึน้มาเพื่อใช้ในสงัคม แบบหรอืแบบแผนดงักล่าว เราเรยีกว่า 

แบบของการใชช้วีติ (Lifestyle) 

 ณัฐกานต์ บุญนนท์ (2550: 21–22) กล่าวว่า รูปแบบการดําเนินชวีติ หมายถึง ลกัษณะ

ของความเป็นอยู่ทีแ่สดงถงึการใชเ้วลาของแต่ละคนว่าเป็นอย่างไร (Activities) การใหค้วามสนใจกบั

สภาพแวดล้อมรอบตวั (Interests) ความคิดเห็นที่มต่ีอตนเองและสิง่รอบข้าง (Opinions) ซึ่งตัวแปร

เหล่าน้ีคอื ลกัษณะทางจติวทิยา (Psychological Characteristics)  

 จากความหมายของ รูปแบบการดําเนินชวีติ ที่กล่าวมาขา้งต้น สามารถสรุปได้ว่า 

รูปแบบการดําเนินชวีติ หมายถงึ แบบแผนการใชช้วีติเฉพาะบุคคล ทีแ่สดงถงึความเป็นตวัตนของ

คนๆ นัน้ ขึน้อยู่กบัวฒันธรรม ชัน้ของสงัคม และกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล ซึ่งสามารถวดัได้จาก

การทาํกจิกรรมในชวีติประจาํวนั ความสนใจในสิง่ต่างๆ และความคดิเหน็ทีม่ต่ีอเรือ่งต่างๆ 
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 บุคคลที่มาจากวฒันธรรมย่อย ชนชัน้ทางสงัคม และอาชพีการงานเดยีวกนั อาจดําเนิน

ชวีติทีม่รีปูแบบต่างกนัได ้รปูแบบการดาํเนินชวีติของบุคคล คอื รปูแบบการดาํเนินชวีติในสิง่ทีแ่สดง

ออกมาในรปูของกิจกรรม ความสนใจ และความคดิเห็น ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง โดยรูปแบบการ

ดาํเนินชวีติจะแสดงออกถงึ “ตวับุคคลนัน้ๆ” ทีม่ปีฏสิมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้มรอบตวัเขาทัง้หมด 

 นักการตลาดพยายามค้นหาสมัพนัธภาพระหว่างผลติภณัฑ์และรูปแบบการดําเนินชวีติ

ของผู้บรโิภค เช่น บรษิัทผลติคอมพวิเตอรแ์ห่งหน่ึงพบว่า ผู้ซื้อคอมพวิเตอรส์่วนใหญ่คอืกลุ่มที่มี

ลกัษณะแบบประสบความสําเรจ็ ดงันัน้ ฝ่ายการตลาดจงึอาจเสนอตราสนิค้าที่มุ่งไปทีก่ลุ่มดงักล่าว

อยา่งชดัเจนมากขึน้ และมกีารเลอืกใชข้อ้ความในการโฆษณาทีด่งึดดูความสนใจของคนกลุ่มน้ี 

 การจดักลุ่มผู้บรโิภคตามหลกัจติวทิยา (Psychographics) เป็นศาสตรท์ี่ใช้หลกัจติวทิยา

กบัประชากรศาสตรเ์พื่อทําความเขา้ใจผูบ้รโิภค SRIC-BI (SRI Consulting Business Intelligence) 

ใชก้รอบแนวคดิทีเ่ป็นทีรู่จ้กัแพรห่ลายเกี่ยวกบัระบบการแบ่งผูบ้รโิภคโดยอาศยัตวัวดัทางจติวทิยาที่

เรยีกว่า VALS (Value and Lifestyles) แบ่งผู้บรโิภคออกเป็นกลุ่มๆ ได้ 8 กลุ่ม โดยยดึถือรายได้

และการยดึมัน่ต่อกฎเกณฑเ์ป็นตวัแบ่ง ซึง่แต่ละกลุ่มจะมพีฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั 

 คุณสมบตัหิลกัของผูม้ทีรพัยส์มบตัมิาก ม ี4 กลุ่ม คอื 

 1. ผูช้อบเขา้สงัคม (Actualizers) เป็นกลุ่มทีป่ระสบความสําเรจ็ในชวีติ ประเสรฐิที่สุดใน

สงัคม ไดทุ้กอย่างดงัใจหวงั กระตอืรอืรน้มตีําแหน่งสูงมหีน้าที่การงานทีด่ ีและมฐีานะการเงนิดมีาก 

จงึทาํใหต้อ้งแหวกกฎเกณฑบ์า้งเป็นบางครัง้ ชอบใชข้องดรีาคาสงู ซือ้อะไรใหม่ๆ อยูเ่สมอ เป็นคนที่

สนใจขา่วสารบา้นเมอืงแต่ไมแ่สวงหาดว้ยตนเอง จะมคีนคอยตดัขา่วหรอืทาํสรปุใหทุ้กวนั 

 2. ผู้ต้องการประสบความสําเร็จในชีวิต (Fulfilleds) เป็นกลุ่มที่อิ่มอกอิ่มใจ ต้องการ

ประสบความสําเร็จ จะเป็นกลุ่มที่มีอายุปานกลางขึ้นไป เป็นบุคคลที่น่าเชื่อถือ เป็นบุคคลที่มี

การศกึษาสูง และเป็นระดบัมอือาชพี เขา้ใจโลกและเหตุการณ์สําคญัเป็นอย่างด ีมคีวามตื่นตวัที่จะ

แสวงหาความรูอ้ยา่งกวา้งขวาง สนใจกจิกรรมพกัผ่อน การใชเ้วลาว่าง ตําแหน่งหน้าทีปั่จจบุนัเป็นที่

ยอมรบั ตดัสนิใจโดยการใช้เหตุผล มคีวามสุขุมและเชื่อมัน่ในตนเอง รายได้อาจได้จากหลายทาง 

เช่น กลุ่มอนุรกัษ์นิยม กลุ่มที่มคีวามชํานาญเฉพาะอย่าง สนใจผลติภณัฑ์ซึ่งมคีุณค่า คงทนถาวร 

และทําหน้าที่ที่มปีระโยชน์ต่อสงัคมและบ้านเมอืง มเีงนิแต่ไม่ฟุ่มเฟือย อะไรที่ไม่ถูกต้องจะไม่ทํา 

นอกจากน้ียงัเป็นกลุ่มทีส่นใจข่าวสารบา้นเมอืง 

 3. ผู้มีความทะเยอทะยาน (Achievers) เป็นกลุ่มที่ยึดถือสถานะในสังคม ผู้ที่มีความ

ทะเยอทะยานจะประสบความสําเรจ็ในสาขาวชิาชพีของตน และเป็นบุคคลทีมุ่่งมัน่กบังานทีเ่ขาชอบ 

โดยทัว่ๆ ไปจะใช้เวลาและพฤตกิรรมในการควบคุมชวีติ ค่านิยมให้มคีวามสอดคล้องกบัความเป็นจรงิ 

ใช้ชวีติอย่างมเีหตุผล เดนิทางสายกลางแทบทุกเรื่อง ต้องการรางวลัในรปูวตัถุและความภาคภูมใิจ 

ชวีติดา้นสงัคมจะสะทอ้นถงึโครงสรา้งทีเ่กี่ยวขอ้งกบัครอบครวัและการทํางาน กลุ่มน้ีดําเนินชวีติตาม

ธรรมเนียมทีค่นส่วนใหญ่ปฏบิตั ิอนุรกัษ์นิยมดา้นการเมอืง เชื่อถอือํานาจและความจรงิทีเ่ป็นอยู่ใน

ปัจจุบนั ภาพลกัษณ์เป็นสิง่สําคญัสําหรบักลุ่มน้ี พอใจผลติภณัฑท์ีม่ภีาพลกัษณ์สูงทีช่ีถ้งึการยอมรบั 

การยกยอ่ง และยอมรบัความสาํเรจ็ของผูใ้ช ้
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 4. ผู้มปีระสบการณ์ (Experiencers) กลุ่มน้ีมุ่งที่การปฏบิตั ิรายได้ปานกลาง ชอบลอง 

ไม่ยดึตดิกบักฎเกณฑ์ กลุ่มน้ีมกัมอีายุน้อย มคีวามกระปรีก้ระเปร่า กระตอืรอืรน้ และมแีรงกระตุ้น 

ต้องการความตื่นเตน้ ความแปลกใหม่ ความเสี่ยง เป็นคนกระตอืรอืรน้ต่อสิง่ใหม่ๆ กลุ่มน้ีต้องการ

การยอมรบัจากเพื่อนๆ ความภาคภูม ิใจและความมัง่คัง่ ต้องการการออกกําล ังกาย กีฬา 

การพกัผ่อน และกิจกรรมด้านสงัคม ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ของกลุ่มน้ีจะเกี่ยวข้องกับเสื้อผ้า อาหาร 

ภาพยนตร ์ดนตร ีและใหค้วามสาํคญักบักลุ่มเพื่อน ฯลฯ 

 คุณสมบตัหิลกัของผูม้ทีรพัยส์มบตัน้ิอย ม ี4 กลุ่ม คอื 

 1. ผูย้ดึมัน่ (Believers) เป็นพวกอนุรกัษ์นิยม ยดึถอืตามธรรมเนียมซึ่งเคยปฏบิตักินัมา 

เช่น การปฏบิตัต่ิอครอบครวั การไปวดั การปฏบิตัต่ิอชุมชน การเป็นคนดขีองประเทศ ผูท้ีย่ดึถอืจะ

แสดงลกัษณะด้านศีลธรรมตามกฎเกณฑ์ สิง่ที่เคยปฏบิตัทิี่เกี่ยวข้องกบัองค์การต่างๆ ครอบครวั 

สงัคม ศาสนา ทีเ่ขาเกี่ยวขอ้งอยู่ กลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอนุรกัษ์นิยม ชอบใชต้ราสนิค้าของประเทศตน 

การศกึษาและรายไดป้านกลางแต่พอเพยีง ถงึจะยากจนกไ็ม่เดอืดรอ้น มน้ีอยกใ็ชน้้อย คอยซือ้ของที่

อยากไดต้อนลดราคา ไมช่อบการเปลีย่นแปลง จะใชส้นิคา้แบบเดมิๆ ทีเ่คยใช ้ไมก่ลา้เสีย่ง ไมช่อบลอง 

 2. ผูม้คีวามพยายาม (Strivers) ตอ้งการการยอมรบัจากโลกภายนอก จะดิน้รนเพื่อคน้หา

ความปลอดภยัในชวีติและสงัคม ไม่แน่ใจตนเอง มฐีานะด้านเศรษฐกจิ (รายได)้ ค่อนขา้งตํ่าถงึปานกลาง 

มคีวามยดึถอืการยอมรบัจากบุคคลอื่น รายไดห้รอืเงนิเป็นตวัชีค้วามสําเรจ็ของกลุ่มน้ี กลุ่มน้ีจะต้อง

อาศยัแรงกระตุ้น ต้องการความทนัสมยั ความเป็นเจา้ของ สิง่ทีเ่ขาใชจ้ะเป็นของแทเ้สมอ ไม่กลา้ใช้

ของปลอมเพราะเกรงกลวัสงัคมจะเหยยีดหยาม จงึใช้เงนิมากกว่ารายได้ และมกัซือ้สนิคา้เงนิผ่อน

หรอืรดูบตัรเครดิต ชอบดูโฆษณาเพื่อแสวงหาของใหม่มาใช้ หรอืพูดง่ายๆ ก็คอื พวกรายได้ตํ่า

รสนิยมสงู 

 3. ผูป้ฏบิตักิาร (Makers) เป็นกลุ่มทีม่ทีกัษะและเป็นผูท้ํางานในระดบัปฏบิตักิาร ทํางาน

ทีใ่ชฝี้มอื ปากกดัตนีถบี มคีวามสนใจตวัเองน้อย เป็นผูท้ํางานในอาชพีต่างๆ ได้แก่ อาชพีก่อสรา้ง 

การเลี้ยงเด็ก คนงานในโรงงาน หรอืเสมยีนในสํานักงาน เป็นต้น มกัมทีกัษะและมรีายได้พอที่จะ

เลี้ยงชีพในแต่ละเดอืน สนใจการเมอืงน้อย การศึกษาตํ่าถึงปานกลาง เชื่อในรฐับาลและสหภาพ

แรงงาน ไม่ยึดถือในกฎเกณฑ์ของสังคม สินค้าที่กลุ่มน้ีซื้อมักใช้เพื่อการอุปโภคบริโภคใน

ชวีติประจาํวนัหรอืสิง่จาํเป็นในการประกอบอาชพีเท่านัน้ 

 4. ผู้ต่อสู้ดิ้นรน (Strugglers) ชีวิตของกลุ่มน้ีต้องต่อสู้ดิ้นรนโดยต้องคํานึงถึงความ

ปลอดภยัและความมัน่คงของครอบครวัเพราะรายได้ตํ่า การศึกษาน้อย ใช้แรงงานในการทํางาน 

มกัจะคํานึงถงึความสามารถในการดํารงชพี มคีวามจาํเป็นและความต้องการแต่รายได้จาํกดั จงึไม่

สามารถแสดงความต้องการส่วนตัวที่เด่นชัด กลุ่มน้ีจึงเป็นผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อด้วยความ

ระมดัระวงั การตดัสนิใจซือ้ด้วยเหตุผลและเป็นสนิค้าทีจ่ําเป็นต่อการครองชพี มหีน้ีสนิ ชอบยมืเงนิ

นอกระบบ จา่ยดอกเบีย้สงูๆ กย็อม 
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 แบบของการใช้ชีวิต 

 องัเคล, แบลค็เวลล ์และไมยารด์ (Engel; Blackwell; & Miniard.  1995: 449) ไดใ้หค้าํนิยาม

ของแบบของการใชช้วีติว่า เป็นแบบทีบุ่คคลดาํรงชวีติ ซึง่ใชจ้า่ยเวลาและเงนิ (Patterns in which 

people live and spend time and money) ซึง่มลีกัษณะดงัน้ี 

 1. วธิทีีเ่ราดาํรงชวีติ (How we live) อาหารเชา้ทานกาแฟ ขนมปัง และไขด่าว 

 2. สนิค้าที่เราซื้อ (Products we buy) สนิค้ามกีารเปลี่ยนแปลงรูปแบบการเสนอขาย 

เช่น มอีาหารสําเรจ็รูปแช่เยน็ ขา้วสารขายเป็นกโิลกรมั เป็นถุง มกีารซื้อในแต่ละครัง้จํานวนมาก 

เพื่อเอาไว้ใช้นานๆ ต้องมตีู้เยน็ไว้ถนอมอาหาร สรุปแล้ว วธิกีารขายและวธิกีารซื้อในสมยัปัจจุบนั

เปลีย่นแปลงไปเพื่อใหเ้หมาะกบัแบบของการใชช้วีติของบุคคลในชวีติปัจจบุนั 

 3. วธิกีารใชส้นิคา้ (How you use them) วธิกีารใชส้นิคา้สะดวกรวดเรว็ขึน้ เช่น เสือ้ผา้ที่

ซือ้มานัน้สวมใส่ไดท้นัท ีอาหารสาํเรจ็รปูปรงุไดท้นัทดีว้ยเตาไมโครเวฟ 

 4. มองสนิค้าอย่างไร (What do you think about them) สนิค้าจะถูกมองว่าจะนํามาใช้

เพื่อผ่อนแรงและประหยดัเวลา 

 5. แบบของการใช้ชีวิตขึ้นอยู่กับปัจจยัมากมาย แบบดังกล่าวเป็นลักษณะที่ฝังแน่น

ภายในตวับุคคลซึ่งได้รบัการสร้างและขดัเกลาโดยการปฏบิตัิตอบต่อกนัทางสงัคม (Social-Inter-

Action) 

 เมือ่บุคคลผ่านแต่ละขัน้ตอนของวงจรชวีติ ดงันัน้ แบบของการใชช้วีติจงึไดร้บัอทิธพิลของ

ปัจจยัหลายแห่ง เช่น สถานการณ์ วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม กลุ่มอ้างองิ ครอบครวั ความต้องการ 

ทศันคติ และลกัษณะส่วนบุคคล (Individual Characteristics) ฯลฯ เมื่อปัจจยัเหล่าน้ีเปลี่ยนแปลง 

แบบของการใชช้วีติจะเปลีย่นไปดว้ย 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543. 257) ได้อธบิายว่า แบบของการใชช้วีติแสดงใหเ้หน็ถงึภาพพจน์

ของบุคคล (Self-image or Self-concept) เป็นภาพพจน์ทัง้หมดที่ตัวเรามีอยู่อันเป็นผลมาจาก

วฒันธรรม สถานการณ์ และประสบการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการดํารงชวีติประจาํวนั แบบของการใชช้วีติ 

นอกจากจะเป็นแบบการดํารงชวีติแลว้ ยงัเป็นแบบของความสนใจอกีดว้ย ซึง่แบบของการใชช้วีตินัน้

อาจจะเป็นไปไดท้ัง้การรูต้วัและไม่รูต้วั เราอาจตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยรูต้วัว่าเป็นอทิธพิลของแบบใน

การใชช้วีติกไ็ด ้แต่ส่วนมากเราไม่รูต้วัว่ามนัมาจากสิง่นัน้ บุคคลส่วนใหญ่รกัษาแบบของการใชช้วีติ

ของตนไวโ้ดยมกีารเปลีย่นแปลงบา้งทลีะน้อย การรกัษาหรอืการเปลีย่นแบบของการใชช้วีติของบุคคล

หรอืครอบครวัมกัจะตอ้งมกีารบรโิภค มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ซึง่อทิธพิลของแบบของการใชช้วีติทีม่ ี

ต่อการตดัสนิใจซือ้สามารถแสดงใหเ้หน็ไดด้งัน้ี 
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ภาพประกอบ 4 แบบการใชช้วีติกบัอทิธพิลต่อพฤตกิรรม 

 

 ทีม่า:  อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2543).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 257. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 5 อทิธพิลของแบบการใชช้วีติทีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้ 

 

 ทีม่า:  อดุลย ์จาตุรงคกุล.  (2543).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 258. 

 

 

ตวักาํหนดแบบของการใช้ชีวิต 

- ประชากรศาสตร ์

- ชัน้ของสงัคม 

- แรงจงูใจ 

- บุคลกิภาพ 

- อารมณ์ 

- ค่านิยม 

- วงจรชวีติของครวัเรอืน 

- วฒันธรรม 

- ประสบการณ์ในอดตี 

แบบของการใช้ชีวิต 

เราอาศยัอยา่งไร 

- กจิกรรม 

- ความสนใจ 

- ชอบ/ไมช่อบ 

- ทศันคต ิ

- การบรโิภค 

- ความคาดหวงั 

- ความรูส้กึ 

พฤติกรรมการซ้ือ 

- อย่างไร 

- เมื่อไร 

- ทีไ่หน 

- อะไร 

- กบัใคร 

การบริโภค 

- ทีไ่หน 

- กบัใคร 

- อย่างไร 

- เมื่อไร 

ความตอ้งการและทศันคตทิีก่่ออทิธพิลต่อ 

การตดัสนิใจซือ้ (Consumption Decisions) 

พฤตกิรรมและประสบการณ์ ทีล่ด รกัษา  

หรอืเพิม่พนูแบบของการใชช้วีติ 

การตดัสนิใจซือ้ 

ของผูบ้รโิภค 

แบบของการใชช้วีติ

ของผูบ้รโิภค 
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 ดารา ทปีะปาล (2546: 169) ได ้กล่าวว่า นักการตลาดใช้การวเิคราะห ์ลกัษณะ

จติวทิยาทางสงัคมของผู้บรโิภคเป็นเกณฑ์ในการแบ่งรูปแบบการดํารงชวีิตของผู้บรโิภค ลกัษณะ

จติวิทยาทางสังคม (Psychographics) จงึเป็นคําที่นํามาใช้เพื่อประเมนิแบบการดําเนินชีวิตของ

ผู้บริโภคด้วยการวิเคราะห์กิจกรรม (Activities: A), ความสนใจ (Interests: I) และความคิดเห็น 

(Opinions: O) โดยจะวเิคราะห์ว่า ผู้บรโิภคใช้เวลาและทรพัยากรต่างๆ ของเขาอย่างไรในแต่ละวนั 

อะไรในสิง่แวดลอ้มทีเ่ขาสนใจและถอืว่ามคีวามสาํคญั และเขาคดิเกีย่วกบัตนเองและคดิถงึโลกรอบๆ 

ตวัเขาอยา่งไร การวเิคราะหต์ามลกัษณะดงักล่าว บางครัง้เรยีกสัน้ๆ ว่า AIO เพื่อการอา้งองิ 
 

กิจกรรม (Activities: A) ความสนใจ (Interests: I) ความคิดเหน็ (Opinions: O) 

การทํางาน ครอบครวั ความสมัพนัธส์่วนตวั 

งานอดเิรก บา้น ปัญหาสงัคม 

เหตุการณ์ทางสงัคม งานอาชพี การเมอืง 

วนัหยดุพกัผ่อน ชุมชน ธุรกจิ 

การบนัเทงิ นนัทนาการ เศรษฐศาสตร ์

สมาชกิสโมสร แฟชัน่ การศกึษา 

ชุมชน อาหาร ผลติภณัฑ ์

การซือ้สนิคา้ สื่อต่างๆ อนาคต 

การเล่นกฬีา ความสาํเรจ็ วฒันธรรม 

 

ภาพประกอบ 6 ตารางกจิกรรม (Activities), ความสนใจ (Interests) และความคดิเหน็ (Opinions)  

ทีแ่สดงลกัษณะรปูแบบการดาํเนินชวีติ 

 

 ทีม่า:  Philip Kotler.  (2000).  Marketing Management.  p. 219. 

 

 จากภาพประกอบ 6 จะเหน็ว่า AIO ประกอบดว้ยตวัแปรต่างๆ ซึง่ใชเ้ป็นแนวทางทีช่่วยให้

ไดข้อ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์ในการนําไปวเิคราะหห์าความสมัพนัธ ์เพื่อนํามาจดัรปูแบบการดําเนินชวีติ

ของผูบ้รโิภคในกลุ่มต่างๆ ใหอ้อกมาชดัเจนขึน้ว่ามลีกัษณะทางจติวทิยาอยา่งไร 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 285) ไดใ้หร้ายละเอยีดและความหมายของ AIO ไวด้งัน้ี 

 Activities: A คือ กิจกรรม หมายถึง ปฏิกิรยิาที่แสดงออก เช่น ดูโทรทัศน์ จ่ายของใน

รา้นคา้ หรอืเล่าใหเ้พื่อนฟังเกี่ยวกบับรกิารซ่อมรถของอู่ประจาํ แมว้่าปฏกิริยิาน้ีใครๆ กเ็หน็ แต่ก็

ไม่สามารถที่จะเดาเหตุผลของการกระทําได้หมดและมกัจะไม่มใีครทําการวดัเพื่อหาเหตุผลของ

ปฏกิริยิาน้ี 

 Interests: I คอื ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์ หรอืวตัถุ โดยมี

ระดบัของความตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้เมือ่ไดต้ัง้ใจตดิต่อกนัมาหรอืมคีวามตัง้ใจเป็นพเิศษเกีย่วกบัสิง่นัน้ๆ 
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 Opinions: O คอื ความคดิเหน็ อยู่ในรูปของคําพูดหรอืการเขยีนตอบที่บุคคลได้ตอบต่อ

สถานการณ์ทีถู่กกระตุ้นใหม้กีารถามคําถาม ความคดิเหน็นัน้จะถูกใชเ้พื่อการอธบิาย แปลความหมาย 

การคาดคะเน และการประมาณค่า เช่น ความเชื่อเกี่ยวกบัเหตุการณ์ในอนาคต การประเมนิรางวลั

ทีจ่ะไดร้บัจากการเลอืกทางเลอืกและโทษทีเ่ป็นผลมาจากการเลอืกทางเลอืกอื่น 

 องัเคล, แบลค็เวลล์ และไมยารด์ (Engel; Blackwell; & Miniard. 1993) ให้คํานิยามเกี่ยวกบั

กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ไวว้่า 

 กจิกรรม (Activities) หมายถงึ การแสดงออกอย่างเด่นชดั เช่น การซื้อสนิค้า หรอืการคุย

กบัเพื่อนบ้านเกี่ยวกบับรกิารใหม่ๆ ถงึแมว้่าการแสดงออกจะสามารถสงัเกตเหน็ได้ แต่ก็เป็นเรื่องยาก

ทีจ่ะวดัถงึเหตุผลของการกระทาํไดโ้ดยตรง 

 ความสนใจ (Interests) เป็นความสนใจในบางวตัถุประสงค ์บางสถานการณ์ หรอืบางเรื่อง 

ซึง่หมายถงึระดบัความตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้พรอ้มกบัความเอาใจใส่เป็นพเิศษหรอืความเอาใจใส่แบบต่อเน่ือง 

 ความคดิเหน็ (Opinions) เป็น “คําตอบ” ของแต่ละบุคคลในการตอบสนองต่อสิง่เรา้ที่เกดิขึน้ 

ซึง่เปรยีบเสมอืนเป็น “คําตอบ” ในลกัษณะของการตคีวาม ความคาดหวงั และการประเมนิผล เช่น 

ความหวงัเหตุการณ์ในอนาคต และการประเมนิผลด ีผลเสยีของการเลอืกทีจ่ะทาํสิง่ใดสิง่หน่ึง 

 จากแนวคดิและทฤษฏทีีก่ล่าวมาจงึสรปุไดว้่า แบบของการใชช้วีติ เป็นสิง่ทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึ

ภาพพจน์ของบุคคล ซึง่ไดร้บัอทิธพิลของปัจจยัหลายแห่ง เช่น สถานการณ์ วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม 

กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั ความตอ้งการ ทศันคต ิและลกัษณะส่วนบุคคล และสามารถประเมนิแบบการ

ดําเนินชวีติของผู้บรโิภคด้วยการวเิคราะห์ด้านกิจกรรม (Activities: A), ความสนใจ (Interests: I) 

และความคดิเหน็ (Opinions: O) 

 

 การวดัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 

 เทคนิคทีใ่ชใ้นแบ่งรปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภค จะใชเ้กณฑใ์นการจาํแนกผูบ้รโิภค

โดยใชว้ธิกีารต่างๆ ซึง่มอียู่หลายวธิ ีจากการศกึษาจะรวบรวมวธิกีารวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติทีใ่ช้

กนัมากนัน้มอียู ่3 วธิดีว้ยกนั (ดารา ทปีะปาล. 2542: 159-160) คอื 

 1. การวดัรูปแบบการดําเนินชวีติโดยวธิ ีAIOs เป็นวธิกีารวดัที่นิยมใช้กนัมากที่สุด 

โดยสามารถวัดได้จากตัวแปรกิจกรรม (Activities), ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น 

(Opinions) ในการที่จะจดัแบ่งผู้บรโิภคตามแนวทางน้ี จะประกอบไปด้วยชุดของคาํถามที่จะวดัว่า 

ผูบ้รโิภคนัน้เหน็ดว้ยหรอืไมใ่นแต่ละชุดคาํถาม การวดัรปูแบบการดําเนินชวีตินัน้จะเป็นการคน้หาว่า 

บุคคลนัน้ใช้เวลาในการทํากิจกรรมอย่างไร อะไรคอืสิง่ที่น่าสนใจและสําคญัสําหรบับุคคลนัน้ๆ 

และความคดิเห็นของเขาเกี่ยวกบัตนเองและสิง่รอบๆ ตวับุคคลนัน้เป็นอย่างไร โดยใช้ข้อคําถาม

เกี่ยวกบักจิกรรม คําถามเกี่ยวกบัความสนใจ และคําถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ ดงัน้ี (ดารา ทปีะปาล.  

2542: 170) 

  1) คําถามเกี่ยวกับกิจกรรม (Activity Questions: A) เป็นคําถามเพื่อให้ผู้บรโิภค

เปิดเผยออกมาในสิง่ทีเ่ขาทาํ สิง่ทีเ่ขาซือ้ และการใชเ้วลาว่างของเขาว่ามวีธิกีารใชอ้ยา่งไร 
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  2) คําถามเกี่ยวกับความสนใจ (Interest Questions: I) จะเป็นคําถามที่มุ่งเน้น

ทางดา้นความชอบและการจดัการความสาํคญัก่อนหลงัของผูบ้รโิภค 

  3) คําถามเกี่ยวกบัความคดิเห็น (Opinion Questions: O) จะเป็นคําถามทศันะและ

ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัโลก ทอ้งถิน่ ศลีธรรม เศรษฐกจิ และกจิกรรมงานสงัคมต่างๆ 

 พลมัเมอร์ (Plummer.  1974) ได้ทําการศึกษาและออกแบบข้อคําถามที่ใช้ในการศึกษา

รปูแบบการดาํเนินชวีติ เรยีกว่า AIO Framework ดงัน้ี 

 

กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเหน็ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

การทาํงาน 

(Work) 

ครอบครวั 

(Family) 

เกีย่วกบัตวัเอง 

(Themselves) 

อายุ 

(Age) 

งานอดเิรก 

(Hobbies) 

บา้น 

(Home) 

ประเดน็ทางสงัคม 

(Social issues) 

การศกึษา 

(Education) 

งานสงัคม 

(Social Event) 

งาน 

(Job) 

การเมอืง 

(Politics) 

รายได ้

(Income) 

วนัหยุดพกัผ่อน 

(Vacation) 

ชุมชน 

(Community) 

ธุรกจิ 

(Business) 

อาชพี 

(Occupation) 

บนัเทงิ 

(Entertainment) 

นนัทนาการ 

(Recreation) 

เศรษฐกจิ 

(Economics) 

ขนาดครอบครวั 

(Family Size) 

สมาชกิสโมสร 

(Club Membership) 

แฟชัน่ 

(Fashion) 

การศกึษา 

(Education) 

ทีพ่กัอาศยั 

(Dwelling) 

ชุมชน 

(Community) 

อาหาร 

(Food) 

สนิคา้ 

(Product) 

ภูมศิาสตร ์

(Geography) 

การซือ้ของ 

(Shopping) 

สือ่ต่างๆ 

(Media) 

อนาคต 

(Future) 

ขนาดเมอืง 

(City Size) 

กฬีา 

(Sport) 

ความสาํเรจ็ 

(Achievement) 

วฒันธรรม 

(Culture) 

ชัน้ของวงจรชวีติ 

(Stage in Life Cycle) 

 

ภาพประกอบ 7 อทิธพิลของ AIO ต่อแบบการใชช้วีติ 

 

 ที่ ม า :  Joseph T. Plummer.  (1974).  The Concept and Application of Lifestyles 

Segmentation.  In  Journal of Marketing (38).  pp. 33-37. 

 

 จุดมุ่งหมายสําคญัของคําถาม AIOs คอื การนํามาใช้กําหนดลกัษณะเพื่อแบ่งส่วนตลาด

ของผูบ้รโิภค แยกกลุ่มผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่มๆ เพื่อต้องการทราบขอ้มลูจากผูบ้รโิภคว่า ผู้บรโิภคมี

ความคดิเหน็อย่างไรต่อผลติภณัฑ ์และผลติภณัฑม์สี่วนสมัพนัธ์เกี่ยวขอ้งกบัผู้บรโิภคอย่างไร 

เพื่อนักวจิยัจะได้นํารูปแบบการดําเนินชีว ิตดังกล่าวมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนเพื่อจดัทํา
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การโฆษณา สร้างแนวคิดหลกั รวมถึงพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อสอดคล้องกับความต้องการตาม

รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคดว้ย 

 นอกจากการตัง้คําถามเกี่ยวกบั AIOs เพื่อให้การศึกษารูปแบบการดําเนินชวีติแล้ว 

ในหลายๆ แนวทางยงัได้กําหนดให้ศึกษาลกัษณะทางประชากรควบคู่ไปด้วย เพราะเกี่ยวพนักบั

พฤตกิรรมและหาไดง้่าย แมว้่าลกัษณะทางประชากรโดยตวัของมนัเองน้ีมไิดก่้อใหเ้กดิพฤตกิรรมกต็าม 

กล่าวคอื ผูบ้รโิภคไม่ไดซ้ื้อชุดเล่นเทนนิส เพราะว่าเขาเป็นหนุ่มเป็นสาว เขาซือ้เพราะเขาสดชื่นรื่นเรงิ

กบัรปูแบบการดําเนินชวีติของชวีตินอกบา้น การเล่นกฬีาที่น่าตื่นเต้น และเผอญิที่บุคคลพวกน้ีเป็น

หนุ่มสาวจรงิๆ ดงัน้ีอาจกล่าวได้ว่า ลกัษณะทางประชากรมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม แต่ไม่สามารถ

ใชอ้ธบิายพฤตกิรรมได ้ดงันัน้ นักการตลาดจงึมุ่งเน้นไปเพื่อศกึษาใหรู้ม้ากขึน้ในเรือ่งทําไมผูบ้รโิภค

จงึก่อพฤตกิรรมอย่างทีเ่ขาทํา ผลทีไ่ดป้รากฏว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติกระทบต่อผลติภณัฑท์ีเ่ขาซือ้ 

และตราทีเ่ขานิยมอกีดว้ย 

 2. การวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติโดยใชว้ธิกีาร VALS 

  เป็นเทคนิคที่ใชใ้นการจดัแบ่งรปูแบบการดําเนินชวีติอกีวธิหีน่ึงทีนิ่ยมใช้กนัอย่างมาก

ในสหรฐัอเมรกิา The Values and Lifestyles System (VALS) ซึ่งเป็นการใช้ระบบการแบ่งตาม

ลกัษณะค่านิยมและรูปแบบการดําเนินชวีติ ซึ่งพฒันาโดย สถาบนัวจิยัสแตนฟอรด์ หรอื Stanford 

Research Institute หรอื SRI ในปี 1978 โดยได้แบ่งส่วนตลาดของผู้บรโิภคของประชาชนชาว

อเมรกินั ยดึถอืทฤษฎกีารจูงใจของ มาสโลว ์(Maslow) ที่ว่า ความต้องการของคนมลีําดบัขัน้ตอน 

เทคนิคน้ีเป็นทีรู่จ้กักนัดวี่า VALS 1 โดยแบ่งผูบ้รโิภคออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ และ 9 กลุ่มยอ่ย ดงัน้ี 

  2.1 กลุ่มมุ ่งเน้นความต้องการเพื่อการยงัชพี (The Need-driven Group) ได้แก่ 

กลุ่มบุคคลที่มฐีานะยากจน จงึสนใจที่ความต้องการขัน้พื้นฐานเพื่อการยงัชพีเป็นสําคญั แบ่งเป็น 

2 กลุ่มยอ่ย คอื 

   2.1.1 ผูข้อเพยีงมชีวีติอยูร่อด (Survivors) 

   2.1.2 ผูป้ระคองชวีติ (Sustainers) 

  2.2 กลุ่มยดึถอืผู้อื่นเป็นแบบอย่าง (The Outer-oriented Group) ได้แก่ กลุ่มที่ยดึถือ

ความคดิของผูอ้ื่นเป็นหลกั และดาํเนินชวีติของตนเองไปตามทีม่องเหน็ แบ่งเป็น 3 กลุ่มยอ่ย คอื 

   2.2.1 ผูเ้ป็นสมาชกิในสงักดั (Belongers) 

   2.2.2 ผูเ้ลยีนแบบผูอ้ื่น (Emulator) 

   2.2.3 ผูป้ระสบผลสาํเรจ็ (Achievers) 

  2.3 กลุ่มยดึถอืตนเองเป็นหลกั (The Inner-directed Group) ได้แก่ พวกยดึถอืความคดิ

ของตนเองเป็นหลกั เป็นตวัของตวัเอง แบ่งเป็น 3 กลุ่มยอ่ย คอื 

   2.3.1 กลุ่มฉนัคอืฉนั (I-am-me Group) 

   2.3.2 พวกชอบมปีระสบการณ์ใหม่ๆ  (Experiential) 

   2.3.3 พวกสนใจปัญหาสงัคม (Societally conscious) 
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  2.4 กลุ่มผู้ประสบผลสําเรจ็ในชวีติ (The Integrated Group) เป็นผู้ใหญ่ที่บรรลุผล

สาํเรจ็ในชวีติ มวีุฒภิาวะสูง สามารถนําลกัษณะบุคลกิภาพทีด่ทีีย่ดึถอืตนเองและยดึถอืผูอ้ื่นมารวมเขา้

ดว้ยกนั 

 3. การวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติโดยใชว้ธิวีดัแบบ LOV (List of Values) 

  การแบ่งกลุ่มตามลกัษณะค่านิยม (List of Values) ไดพ้ฒันาขึน้โดยศูนยว์จิยัเชงิสํารวจ

ของมหาวทิยาลยัมชิแิกน โดยอาศยัพืน้ฐานทางทฤษฎวี่าดว้ยค่านิยมของ มาสโลว ์(Maslow), โรคชี 

(Rokeach) และฟีเจอร ์(Feather) ซึ่งเป็นการศกึษาเกี่ยวกบัค่านิยมของบุคคล โดยแบ่งค่านิยมออกเป็น 

2 ประเภท คือ ค่านิยมในจุดหมายของชีวิต (Terminal Values) และค่านิยมด้านพฤติกรรม 

(Instrument Values) ค่านิยมในจุดหมายของชวีติ หมายถงึ ค่านิยมการมชีวีติที่สะดวกสบาย การมี

ชวีติที่ตื่นเต้น การมคีวามสุขในชวีติ ฯลฯ ส่วนค่านิยมด้านพฤตกิรรม เป็นค่านิยมการเป็นคนขยนั 

เป็นคนรา่เรงิ เป็นคนซื่อสตัย ์ฯลฯ (เลศิหญงิ หริญัโร.  2545: 36) 

  มาตรวดัแบบ LOV ใช้เพื่อหาค่านิยมที่โดดเด่นของบุคคล โดยให้ผู้ตอบให้คะแนน

เรยีงลําดบัจากค่านิยมที่มคีวามสําคญัมากทีสุ่ด (9 คะแนน) ไปจนถงึค่านิยมที่มคีวามสําคญัน้อยที่สุด

ในชวีติประจาํวนั (1 คะแนน) โดยสรปุไดเ้ป็น 9 ค่านิยม ภายใต ้3 มมุมอง ดงัน้ี 

  1. การให้ความสําคญักบัสิง่ภายนอก (External Orientation) เป็นประเภทของกลุ่มคน

ทีต่อ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ของตนเอง ประกอบไปดว้ยค่านิยม 4 ประการ คอื 

   1.1 การสนองความพอใจของตนเอง (Self-fulfillment) เป็นค่านิยมที่ต้องการ

เตมิเต็มดา้นฐานะ การศกึษา และความรูส้กึ ต้องการตอบสนองความปรารถนาของตนเองใหไ้ดม้ากที่สุด 

มกัเป็นกลุ่มคนที่มีอายุน้อย ทํางานอยู่ในเมือง ใส่ใจสุขภาพ และมคีวามมัน่ใจในตัวเอง ชอบดู

ภาพยนตรต์ามโรงภาพยนตรม์ากกว่าการดโูทรทศัน์ 

   1.2 ต้องการความตื่นเต้น (Excitement) เป็นค่านิยมที่ชอบความตื่นเต้นและ

ทา้ทายต่างๆ เช่น การเล่นรถไฟเหาะตลีงักา 

   1.3 ต้องการความสําเรจ็ (Sense of Accomplishment) คนส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

กบัค่านิยมน้ี โดยเฉพาะผูช้าย คนในกลุ่มน้ีมกัเป็นผูช้ายวยักลางคนทีป่ระสบความสําเรจ็ มตีําแหน่ง

หน้าทีก่ารงานในระดบัสงู มรีายไดด้ ี

  2. การให้ความสําคญักับสิ่งภายใน (Internal Orientation) เป็นประเภทกลุ่มคนที่

ชอบควบคุมชวีติของตนเองใหเ้ป็นไปตามธรรมเนียมต่างๆ ประกอบไปดว้ยค่านิยม 3 ประการ คอื 

   2.1 ความรูส้กึเป็นเจา้ของ (Sense of Belonging) ผูห้ญงิส่วนใหญ่มคี่านิยมน้ี คอื 

เป็นค่านิยมในลักษณะการพึ่งพาอาศัยกัน ให้ความสาํคัญกับบ้านและครอบครัว คนกลุ่มน้ี

มกีารศกึษาไม่สูง เช่น อาจจบแค่ชัน้มธัยมตอนปลาย แต่กส็ามารถมรีายไดใ้นระดบัปานกลาง มคีวามสุข

กบัหน้าที่และความรบัผดิชอบต่อครอบครวั ถงึแมว้่าจะเหน่ือยและเครยีดก็ตาม เช่น แม่บ้านและ

เสมยีน เป็นตน้ 
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   2.2 เป็นที่เคารพ (Being well-respected) เป็นกลุ่มที่ม ีอายุมากกว่า 50 ปี 

มรีายได้และการศกึษาตํ่า ประกอบอาชพีที่ไม่ค่อยมเีกยีรต ิแต่ก็รกังานที่ทํา เช่น ชาวนา ช่างฝีมอื 

พนกังานตอ้นรบั ผูห้ญงิมา่ย และกลุ่มคนทีเ่กษยีณอายแุลว้ เป็นตน้ 

   2.3 ความมัน่คง (Security) เป็นค่านิยมที่นิยมทีพ่บไดค้่อนขา้งน้อย เป็นกลุ่มคน

ทีข่าดความมัน่คงทางการเงนิและจติใจ 

  3. การให้ความสําคญัระหว่างบุคคล (Interpersonal Orientation) เป็นประเภทกลุ่มคน

ทีเ่น้นไปทีก่ารมสีมัพนัธท์ีด่กีบัผูอ้ื่นในสงัคม ประกอบไปดว้ยค่านิยม 2 ประการ คอื 

   3.1 ความสนุกสนาน (Fun and Enjoyment) เป็นกลุ่มคนทีม่อีายุน้อย ไมม่งีานทํา 

หรอืทํางานที่ไม่ค่อยมัน่คง เช่น พนักงานขาย หรอืกรรมกร แต่มองโลกในแง่ดแีละปรบัตวัเขา้กบั

สิง่แวดลอ้มไดง้า่ย ไมค่อ่ยใหค้วามสนใจกบัครอบครวัและศาสนา แต่ชอบเล่นกฬีาและความบนัเทงิต่างๆ 

   3.2 การมีมนุษยส ัมพ ันธ์ที่ด ีก ับผู ้อื่น (Warm Relationships with others) 

เป็นกลุ่มคนทีม่คีวามเป็นกนัเองให้กบัผู้อื่นอยู่เสมอ ผู้ที่เลอืกค่านิยมน้ีมกัเป็นพ่อหม้าย แม่บ้าน 

คนที่เคร่งศาสนา ชอบเขา้โบสถ ์เป็นตน้ 

 จากแนวคดิและทฤษฏทีีก่ล่าวมาจงึสรุปไดว้่า วธิกีารวดัรปูแบบการดําเนินชวีติทีใ่ชก้นัมากนัน้ 

มอียู่ 3 วธิดีว้ยกนั ประกอบดว้ย 1) การวดัรปูแบบการดาํเนินชวีติโดยวธิ ีAIOs เป็นวธิกีารวดัทีนิ่ยม

ใช้กนัมากที่สุด โดยสามารถวดัได้จากตวัแปรกจิกรรม (Activity), ความสนใจ (Interest) และความ

คดิเหน็ (Opinion), 2) การวดัรปูแบบการดําเนินชวีติโดยใช้วธิกีาร VALS เป็นเทคนิคที่ใช้ในการจดัแบ่ง

รปูแบบการดาํเนินชวีติอกีวธิหีน่ึง เป็นการใชร้ะบบการแบ่งตามลกัษณะค่านิยมและรปูแบบการดําเนิน

ชวีติ และ 3) การวดัรูปแบบการดําเนินชวีติโดยใช้วธิวีดัแบบ LOV (List of Values) การแบ่งกลุ่ม

ตามลกัษณะค่านิยมของบุคคล ทัง้น้ี ผู้วจิยัเลอืกใช้วธิกีารวดัรูปแบบการดําเนินชวีติโดยวธิ ีAIOs 

โดยวดัจากตวัแปรกจิกรรม และความสนใจ ซึง่สอดคลอ้งตามบรบิทของงานวจิยั 

 

 ความหมายของผูบ้ริโภค 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 30) ให้ความหมายว่า ผู้บริโภค (Consumer) คือ ผู้ที่มีความ

ต้องการซื้อ (Need), มอีํานาจซื้อ (Purchasing Power), ทําให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing 

Behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior) ดงัน้ี 

 1. ผู้บรโิภคเป็นบุคคลที่มคีวามต้องการซื้อ (Need) การที่ถ ือว่าใครเป็นผู้บรโิภคนัน้ 

ตอ้งมคีวามตอ้งการผลติภณัฑ ์แต่ถ้าบุคคลนัน้ไม่มคีวามต้องการ กจ็ะไม่ใช่ผูบ้รโิภค การทีเ่ราจะวดั

ว่าใครเป็นผูบ้รโิภคของเราหรอืไม ่วดัทีค่วามตอ้งการซึง่เป็นความตอ้งการในระดบัทีเ่ป็นนามธรรม 

 2. ผู้บรโิภคเป็นผู้มอีํานาจซื้อ (Purchasing Power) ผู้บรโิภคจะมแีต่ความต้องการซื้อ

เพยีงอยา่งเดยีวไม่ได ้ตอ้งมอีํานาจซือ้ดว้ย ถ้ามเีพยีงแต่ความต้องการซือ้แต่ไมม่อีํานาจซือ้กย็งัไมใ่ช่

ผูบ้รโิภคของสนิคา้นัน้ 
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 3. การเกดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามต้องการ

และมอีํานาจซื้อ ก็จะเกิดพฤติกรรมการซื้อ เช่น ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อไหร่ ใครเป็นคนซื้อ 

ใชม้าตรการอะไรในการตดัสนิใจซือ้ และซือ้มากน้อยแคไ่หน 

 4. พฤติกรรมการใช้ (Using Behavior) หลกัจากผู้บรโิภคได้ซื้อสินค้าหรอืบรกิารแล้ว 

ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้อย่างไร 

 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2549: ง) ไดใ้ห้แนวคดิเพื่อใหเ้ขา้ใจถงึหลกัการสําคญั และความหมายที่

เกีย่วกบัผูบ้รโิภค ดงัน้ี 

 1. ผูบ้รโิภค คอื สิง่ทีธุ่รกจิทุกองคก์รต่างต้องเชดิชูและใหค้วามสําคญัเพื่อการทํางานต่างๆ 

ทัง้น้ีเพราะตามความจรงิที ่Peter Drucker บดิาของนักบรหิารธุรกจิ ไดก้ล่าวว่า จุดมุ่งหมายของธุรกจิ 

คอื การสรา้งลูกค้า ซึ่งชี้ให้เห็นว่าธุรกิจอยู่และเก็บรกัษาไว้ได้ ด้วยลูกค้าที่มคีวามต้องการซื้อ ดงันัน้ 

หน้าทีข่องธุรกจิอยูท่ีก่ารเขา้ใจและรูจ้กัสรา้งความตอ้งการใหเ้กดิขึน้ 

 2. ผูบ้รโิภคมลีกัษณะเป็นสากล หรอืมฐีานะเป็นลูกค้าระดบัโลก การดําเนินธุรกจิการค้า

ในยคุโลกาภวิฒัน์เป็นการแขง่ขนักนัแบบไรพ้รมแดน ธุรกจิตอ้งพฒันาเพื่อการตอบสนองและแขง่ขนั

ไดท้ัว่โลก ทําใหผู้บ้รโิภคทุกคนในทุกแห่งถูกหมายปองจากธุรกจิทุกแห่งทัว่โลก ทําให้ผูบ้รโิภคมโีอกาส

เลอืกมากขึน้ 

 3. ผูบ้รโิภคทุกคนจะเหมอืนกนัในรปูแบบกลไกและการสรา้งสมพฤตกิรรม แต่จะต่างกนั

ในความต้องการ การคดิ และการคาดหมายตามความเป็นจรงิที่มอียู่ในแต่ละคน ผู้บรโิภคในฐานะ

เป็นมนุษยท์ัว่ไป จะมคีวามเหมอืนกนัในส่วนประกอบทางจติวทิยา แต่จะต่างกนัในเน้ือความเป็นจรงิ

ที่อยู่ในความนึกคิดและจติใจแต่ละคน ทัง้จากภายในตัวผู้บรโิภคเองและสงัคมภายนอกที่มี

การพฒันาสรา้งสมและขดัเกลาอย่างต่อเน่ือง 

 4. ผู้บรโิภค คือ เสรชีนที่มสี ิทธทิี่ต้องเคารพตามหลกัประชาธิปไตยของการเมอืง

การปกครอง ผู้บรโิภคทุกคนจะมสีทิธใินการเลอืกซื้อและกระทําการใดๆ ในกรอบของกฎหมาย 

ซึ่งร ัฐจะต้องประกันสิทธิและต้องให้ความคุ้มครองแก่ผู้บริโภค  ธุรกิจก็ต้องแข่งข ันกัน

สรา้งคุณประโยชน์ใหล้กูคา้และตอ้งมคีวามรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภคจากการดาํเนินธุรกจิของตน 

 5. ผู้บริโภค คือ สิ่งที่ทุกคนต้องเข้าใจ ธุรกิจทุกขนาดทุกชนิดจําเป็นต้องเข้าใจถึง

ผูบ้รโิภค เพราะผู้บรโิภคต่างๆ จะกลายมาเป็นลูกค้าของธุรกจิ ดงันัน้ เพื่อให้มคีวามพรอ้มสําหรบั

การดาํเนินธุรกจิในอนาคต จงึตอ้งมกีารทาํความเขา้ใจผูบ้รโิภคไวเ้สมอ 

 จากแนวคดิและความหมายของผูบ้รโิภคดงักล่าวขา้งต้น สรปุไดว้่า ผูบ้รโิภค คอื หวัใจสําคญั

ประการหน่ึงของการดําเนินธุรกจิ เพราะผูบ้รโิภคคอืบุคคลหรอืกลุ่มบุคคลทีม่คีวามตอ้งการ มอีํานาจ

การซือ้ มพีฤตกิรรมในการซือ้ และมพีฤตกิรรมการบรโิภค ผูบ้รหิารหรอืองคก์รต่างๆ ตอ้งทาํความ

เขา้ใจผูบ้รโิภคอยา่งถ่องแทเ้พื่อนําไปประกอบในการวางแผนการดาํเนินงาน เพื่อใหส้ามารถเอาชนะ

การเปลีย่นแปลงและการแข่งขนัได ้
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 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 องัเคล, คอลลารท์ และ แบล็คเวล (Engel; Kollat; & Blackwell.  1968: 5) ได้ให้ความหมาย 

พฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior) ไว้ว่า การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวข้อง

โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ้ือ้สนิคา้และบรกิาร รวมถงึกระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาอยู่

ก่อนแลว้ 

 เลาดอน และ บติต้า (Loudon; & Bitta.  1988: 4) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer 

Behavior) เป็นกระบวนการการตดัสนิใจและกจิกรรมทางกายภาพทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งเมื่อมี

การประเมนิ การไดม้า การใช ้หรอืการจบัจา่ยใชส้อยในการซือ้สนิคา้และบรกิาร 

 ชิฟแมน และ คานุค (Schiffman; & Kanuk.  2000: 1-3) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค 

(Consumer Behavior) เป็นพฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคทําการคน้หา การคดิ การซือ้ การใช ้การประเมนิผล

ในสนิคา้และบรกิาร ซึง่คาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ 

 โซโลมอน (Solomon.  2002: 528) ได้ให้ความหมาย พฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer 

Behavior) ไว้ว่า เป็นขัน้ตอนซึ่งเกี่ยวกับความต้องการ ประสบการณ์ การซื้อ การใช้สินค้าและ

บรกิารของผูบ้รโิภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของลกูคา้ 

 ปรญิ ลกัษิตานนท์ (2544: 54) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจดัหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ซึ่งรวมถึง

กระบวนการการตัดสนิใจที่เกิดขึ้นก่อน และมสี่วนในการกําหนดให้มกีารกระทํา ซึ่งกระบวนการ

ตดัสนิใจที่เกดิขึน้ก่อนนัน้ หมายถงึ ลกัษณะทางพฤตกิรรมของผู้บรโิภคในขณะใดขณะหน่ึงที่ผู้บรโิภค

ซือ้สนิคา้นัน้ จะมกีระบวนการทางจติวทิยาและสงัคมวทิยาที่มสี่วนสรา้งสมและขดัเกลาทศันคตแิละ

ค่านิยม 

 ธงช ัย ส ันติวงษ์ (2549: ค ) ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บร ิโภค  หมายถึง 

การแสดงออกของคนในฐานะผู้บรโิภคที่เกี่ยวกบัการทํากิจกรรมต่างๆ คอื การจดัหา การบรโิภค

สนิคา้และบรกิารต่างๆ รวมถงึการกําจดัหรอืทิง้สิง่ทีใ่ชแ้ลว้ 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 5) ไดใ้ห้ความหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิา

ของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รบัและการให้สินค้าและบรกิารทางเศรษฐกิจ รวมถึง

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ซึง่เกดิขึน้ก่อนและเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้ 

 จากความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค สรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง 

การแสดงออกของบุคคลที่เกี่ยวกับการตัดสินใจ กระทําเพื่อให้ได้มาซึ่งส ินค้าและบริการ

เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง รวมทัง้การแสดงออกถงึการกระทาํหรอืทิง้สนิคา้หรอืบรกิาร

ทีเ่กดิจากไดป้ระเมนิสนิคา้และบรกิารนัน้ 
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 ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 อังเคล คอลลาร์ท และ แบล็คเวล (Engel; Kollat; & Blackwell. 1995) ได้ให้แนวคิด

เกี่ยวกบั ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) ไวว้่า เป็นการศกึษาเหตุจงูใจที่

ทําให้ผูบ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร ซึง่มนีักทฤษฎหีลายคนได้กําหนดตวัแบบหรอื

แบบจาํลองพฤตกิรรมต่างๆ เพื่อเป็นกรอบและแนวทางในการอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่แต่ละ

ตวัแบบก็จะมขี้อดี ข้อเสีย ตลอดจนการให้ความสําคญักับปัจจยัต่างๆ ที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรม

แตกต่างกนัออกไป ตวัแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) มจีุดเริม่ต้นจากการ

เกดิสิง่กระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกดิความต้องการ สิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อ 

ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดํา (Buyer’s Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได ้

ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อจะได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผู้ซือ้ และจะนําไปสู่การตอบสนอง

ของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ดงัตัวแบบ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อไปน้ี 

 1. ตวัแบบพฤตกิรรมผู้บรโิภคของ องัเคล, คอลลารท์ และ แบลค็เวล (Engel; Kollat; & 

Blackwell Model) (Engel; Kollat; & Blackwell. 1995) เป็นตวัแบบพฤติกรรมที่ได้รบัการยอมรบั

มากในการใชอ้ธบิายกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคว่าประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน คอื 

  1.1 การตระหนกัถงึความตอ้งการ (Need Recognition) 

  1.2 การหาขอ้มลู (Search) 

  1.3 การประเมนิทางเลอืก (Alternative Evaluation) 

  1.4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decisions) 

  1.5 การประเมนิผลหลงัการซือ้ (Outgoing) 

  ตัวแบบกระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้บรโิภค สามารถอธิบายความเกี่ยวข้องและ

ความสมัพนัธ ์ดงัน้ี 

  1) การตระหนักถงึความต้องการ หรอืการรบัรูปั้ญหา หรอืตระหนักถงึปัญหา (Need 

Recognition) เป็นสภาพที่มคีวามแตกต่างระหว่างสภาพที่ผู้บรโิภคปรารถนาให้เป็น กับสภาพที่

เป็นอยูจ่รงิ โดยความแตกต่างน้ีมรีะดบัทีม่ากพอและเป็นเรื่องทีส่าํคญัสําหรบัผูร้โิภค เป็นเหตุใหเ้กดิ

การตระหนกัถงึปัญหาตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารเน่ืองมาจากปัญหานัน้ๆ 

  2) การหาขอ้มลู (Search) เมือ่เกดิขัน้ตอนทีห่น่ึง ผูบ้รโิภคจะเริม่หาขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้ง

กบัการที่จะได้รบัสนิค้าหรอืบรกิารที่สามารถแก้ปัญหาได้ เช่น ข้อมูลทางเลอืกเกี่ยวกบัสนิค้าหรอื

บรกิารต่างๆ ตราสนิคา้ต่างๆ สถานทีจ่าํหน่าย เป็นต้น โดยการหาขอ้มลูน้ี อาจเริม่จากความทรงจาํ

ทีเ่รยีกว่าเป็นขอ้มลูภายในหรอืจากคนรูจ้กั หรอืจากขา่วสารจากการตลาด 

  3) การประเมนิทางเลอืก (Alternative Evaluation) เป็นขัน้ตอนที่ผู้บรโิภคประเมนิ

ทางเลือกที่มีอยู่ เพื่อตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดสําหรบัตนเอง ในการประเมินน้ี 

ผู้บรโิภคจะให้คะแนนความเชื่อถือที่มต่ีอคุณลกัษณะของสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ แล้วประเมนิโดย

อาศยัหลกัการประเมนิต่างๆ เพื่อนําไปสู่การตดัสนิใจต่อไป 
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  4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขัน้ตอนน้ีเป็นการลงมือซื้อ ซึ่งอาจ

เป็นไปตามความตัง้ใจ หรอืบางครัง้อาจเป็นการลงมอืซือ้ทีไ่ม่เป็นไปตามทีต่ ัง้ใจกไ็ด ้นอกจากน้ี ยงัมี

เรื่องเกี่ยวกบัการเลอืกสถานที่ทีจ่ะซือ้และวธิกีารซือ้ เช่น ซือ้ในบา้น ซื้อนอกบ้าน ซื้อโดยชําระดว้ย

บตัรเครดติ ซือ้ดว้ยเงนิสด หรอืซือ้โดยการผ่อนชาํระ เป็นตน้ 

  5) การประเมนิผลหลงัการซื้อ (Outgoing) หลงัการซื้อ ผู้บรโิภคอาจเกิดความรู้สกึ

ลงัเล ในการตัดสนิใจของคนในด้านการใช้สนิค้าหรอืบรกิารก็อาจได้รบัความพึงพอใจหรอืไม่พึง

พอใจอนัจะนําไปสู่พฤตกิรรมอื่นต่อไป เช่น การซื้อซํ้า เกดิความภกัดต่ีอตราสนิค้า การแนะนําให้

ผูอ้ื่นใช ้หรอือาจจะรอ้งเรยีน รอ้งทุกข ์จากความไมพ่งึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิารเช่นกนั 

 2. ตวัแบบของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของ คอทเลอร ์(Kotler’s Model of Consumer Behavior) 

คอทเลอร ์(Kotler.  2000: 161-168) ไดอ้ธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบจาํลองพฤตกิรรมตวัแบบ

พฤติกรรมผู้บรโิภค (Model of Consumer Behavior) และปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบ้รโิภค (Factor’s Influencing Consumer‘s Buying Behavior) จดุเริม่ต้นของตวัแบบน้ีอยูท่ีส่ ิง่

กระตุ้น (Stimulus) ทําให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทําให้เกดิการตอบสนอง (Response) จงึอาจ

เรยีกตวัแบบน้ีไดว้่า เป็น S-R Theory โดยอธบิายรายละเอยีดของทฤษฏ ีดงัน้ี 

  1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในในร่างกาย (Inside 

Stimulus) และสิง่กระตุ้นภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัสิง่กระตุ้น

เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิาร เพราะสิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้

สนิคา้ (Buying Motive) ซึง่อาจใชเ้หตุจงูใจให้ซือ้ดา้นเหตุผลและจติวทิยา (ความรูส้กึได)้ สิง่กระตุ้น

ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 

   1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีน่ักการตลาด

สามารถควบคุมและจดัใหม้ขีึน้ได ้เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

   1.2  สิง่กระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภค

ทีอ่ยูภ่ายนอกองคก์รซึง่ผูบ้รหิารควบคุมไมไ่ด ้ 

  2) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้หรอืกล่องดาํ (Buyer’s Black Box) ความรูส้กึนึกคดิของ

ผู้บริโภคเปรียบเสมือนกล่องดํา (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้อง

พยายามค้นหาความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อ ซึ่งความรูส้กึของผู้ซื้อได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะของผู้ซื้อ

และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

   2.1 ลกัษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพล

จากปัจจยัต่างๆ ซึ่งถือว่าเป็นปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภค คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจติวทิยา 

   2.2 กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer’s Decision Process) เป็นขัน้ตอน

ในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค โดยผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรู้ถึงความต้องการ 

การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
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  3) การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค

หรอืผูซ้ือ้ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

   3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์เช่น การเลอืกผลติภณัฑอ์าหารเช้า มทีางเลอืก คอื 

นมสดกลอ่ง บะหมีส่าํเรจ็รปู ขนมปัง 

   3.2  การเลอืกตราสนิค้า เช่น ถ้าผู ้บรโิภคเลอืกนมสดกล่อง จะเลอืกยี่ห ้อ

โฟรโ์มสต ์ฯลฯ 

   3.3  การเลอืกผู ้ขาย เช่น ผู ้บรโิภคจะเลอืกห้างสรรพสนิค้าใดหรอืร้านค้า

ใกลบ้า้นรา้นใด 

   3.4  การเลอืกเวลาในการซื้อ เช่น ผู้บรโิภคจะเลอืกเวลาเช้า กลางวนั หรอืเยน็ 

ในการซือ้นมสดกล่อง 

   3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ เช่น ผูบ้รโิภคจะเลอืกว่าจะซือ้หน่ึงกล่องหรอืหน่ึงโหล 

 จากแนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บรโิภคที่กล่าวมานัน้ เป็นสิง่ที่เกี่ยวข้องกัน

อย่างสลบัซบัซ้อนกับปัจจยัต่างๆ ซึ่งประเด็นสําคญั คือ ต้องเข้าใจลกัษณะสําคญัของพฤติกรรม

ผู้บรโิภคด้วย และพอจะสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บรโิภคแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนั พฤติกรรม

ผู้บรโิภคเปลี่ยนแปลงได้ตามปัจจยัต่างๆ เช่น สถานการณ์การซื้อ ประเภทของสนิค้าหรอืบรกิาร

ที่ซื้อ ฯลฯ พฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นกระบวนการ พฤติกรรมผู้บรโิภคไม่ใช่สิ่งที่เกิดขึ้นอย่างไม่มี

สาเหตุหรอืไม่มทีี่มาที่ไป มสีิง่กระตุ้นหลายอย่างที่ทําให้ผู้บรโิภคเกดิความต้องการ และการสรา้ง

ความพงึพอใจสงูสุดแก่ผูบ้รโิภคถอืเป็นเป้าหมายหลกัทางการตลาด 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัองคก์รด้านการใช้เวลาว่าง 

 องคก์รการใช้เวลาว่าง 

 องคก์รการใชเ้วลาว่างหรอืสถาบนันันทนาการ เป็นสถาบนัทางสงัคมทีม่บีทบาทสําคญัต่อ

การดํารงชวีติความเป็นอยู่และการพฒันาคุณภาพชวีติของมนุษย ์สถาบนันนัทนาการจงึเป็นทรพัยากร

ทางนันทนาการทีค่วรกลา่วถงึบทบาทและหน้าทีท่างสถาบนัต่อบุคคล ครอบครวั และสงัคม ทรพัยากร

ทางนันทนาการทีเ่ป็นองคป์ระกอบเพื่อนันทนาการทีเ่ป็นสถานทีห่รอืแหล่งนนัทนาการ จะเป็นพื้นที่

หรอืสภาพแวดลอ้มที่เราสามารถเขา้ไปศกึษา ไปด ูไปชม หรอืไปทํากจิกรรม ภายใต้บรรยากาศใน

ภูมปิระเทศที่ส่งเสรมิให้เรารูส้กึสบาย ผ่อนคลาย สถานที่บางแห่งได้ทําหน้าที่หลายอย่าง เช่น 

เป็นหอ้งเรยีน แหล่งการเรยีนรู ้เป็นสถานทีป่ระวตัศิาสตร ์เป็นแหล่งท่องเทีย่ว เป็นทรพัยากรธรรมชาต ิ

ตามสภาพที่เราจะนํามาเป็นประเด็นในการพิจารณา เมื่อเรานํามาใช้ทํากิจกรรมเพื่อการพกัผ่อน

หยอ่นใจ ทาํกจิกรรมเสรมิใหส้นุกสนาน กถ็อืว่าเป็นสถานทีห่รอืแหล่งนนัทนาการ 

 การใหบ้รกิารทางนนัทนาการและการใชเ้วลาว่างนัน้ มอีงคก์รและหน่วยงานทีใ่หบ้รกิารอยู่

มากมาย ซึ่งหน้าที่ความรบัผิดชอบในการให้บริการของแต่องค์กรนั ้น ขึ้นอยู่กับพันธกิจและ

กลุ่มเป้าหมายทีเ่ขา้มารบับรกิารต่างๆ รวมไปถงึหน่วยงานทีอ่งคก์รนัน้ๆ สงักดัอยูด่ว้ย ไม่ว่าจะเป็น

ประเทศสหรฐัอเมรกิา องักฤษ หรอืว่าประเทศไทย ได้มกีารแบ่งลกัษณะหน่วยงานในการให้บรกิารที่
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เหมอืนกนั โดยแบ่งหน่วยงานการให้บรกิาร 4 ประเภท ได้แก่ ได้แก่ การให้บรกิารของหน่วยงาน

ภาครฐั (Public Sector), การให้บรกิารของหน่วยงานไม่แสวงหาผลกําไร (Non-Profit Sector), 

การให้บรกิารของหน่วยงานธุรกิจ (Commercial Sector) และการให้บรกิารของหน่วยงานภาคเอกชน 

(Private Sector) ซึ่งความแตกต่างของการให้บรกิารแต่ละหน่วยงานเกดิขึน้เน่ืองจากวตัถุประสงค์

ของการใหบ้รกิารมคีวามแตกต่างกนั (วณฐัพงศ ์เบญจพงศ.์  2555: ออนไลน์) 

 ตวัอย่างสถานทีห่รอืแหล่งนันทนาการ เช่น ป่าไม ้น้ําตก สตัวป่์า สถานทีพ่กัผ่อนหย่อนใจ

อุทยานแห่งชาติ ฯลฯ บางทีสถานที่หรือแหล่งนันทนาการก็มีการจัดการเข้ามาร่วม เช่น 

ศูนยเ์ยาวชน อุทยานประวตัศิาสตร ์สวนสาธารณะ ค่ายลูกเสอื ฯลฯ สถานที่และแหล่งนันทนาการ

จงึเป็นทรพัยากรทางนันทนาการแบบครอบจกัรวาล คอื แหล่งหรอืพื้นที่ทีใ่ชไ้ม่ว่าจะเป็นการเขา้ถงึ

สถานทีห่รอืแหล่งนันทนาการเพื่อนันทนาการโดยตรงหรอืโดยอ้อม ถ้าเขา้หลกัการทางนันทนาการ

จะถอืว่าเป็นทรพัยากรทางนันทนาการไดท้ัง้สิน้ (ธงชยั พงศาวลรีตัน์.  2546: 2-3) 

 เมอร ์ฟ่ี  และคณะ  (หลกัเพชร ดรีศัม .ี  2550: 39-40; อ้างอ ิงจาก  Murphy;  et al. 

1991: 63) ไดก้ล่าวว่า โอกาสทางการใชเ้วลาว่าง คอื การปฏบิตั ิการประสานงาน และการบรหิาร

จดัการโดยองคก์รหรอืหน่วยงานต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

 1. องคก์รสาธารณะ 

 2. องคก์รไมแ่สวงหาผลประโยชน์ส่วนตวั 

 3. องคก์รการใชเ้วลาว่างเชงิพาณชิย ์

 ระบบการใหบ้รกิารการใชเ้วลาว่างและนันทนาการในชุมชน แบ่งออกเป็น 3 ประเภท คอื 

 1. ระบบสาธารณะ ได้แก่ ฝ่ายนันทนาการและสวนสาธารณะในเมอืง คณะกรรมการ

นนัทนาการในเมอืง โรงเรยีนส่งเสรมินนัทนาการ 

 2. ระบบไม่แสวงหาผลประโยชน์ส่วนตวั ได้แก่ YMCA สโมสรลูกเสอื โบสถ์ที่สนับสนุน

นนัทนาการ หน่วยงานทางสงัคมและพนัธมติร 

 3. ระบบทางพาณิชย ์ไดแ้ก่ สวนสนุก โรงภาพยนตร ์สนามกอลฟ์ สนามเทนนิส โรงแรม

ทีพ่กัอาศยัต่างๆ 

 

 หน้าท่ีสาํคญัขององคก์รการใช้เวลาว่าง 

 ตามหน้าที่ของสถาบนัสงัคมในกจิกรรมการใช้เวลาว่าง หน้าที่ขององค์กรการใชเ้วลาว่าง 

จงึทาํหน้าทีท่างสงัคมทีส่าํคญั (ธงชยั พงศาวลรีตัน์.  2548: 1) ดงัน้ี 

 1. ผลติสมาชกิใหมท่างนนัทนาการใหแ้ก่สงัคม เพื่อทดแทนสมาชกิเก่า 

 2. ควบคุมกจิกรรมนันทนาการ สรา้งพฤตกิรรมของสมาชกิให้อยู่ในระเบยีบแบบแผน

อนัดงีาม 

 3. ส่งเสรมิใหส้มาชกิมคีวามรู ้ความคดิทางนนัทนาการและเพิม่พูนสตปัิญญา 

 4. จรรโลงรกัษาไว้ซึ่งมรดกทางสงัคมและวฒันธรรม รวมทัง้ขนบธรรมเนียมประเพณี

อนัดงีาม 
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 5. เพิม่พูนปรบัปรุงวฒันธรรมและความเป็นอยู่ของสมาชกิให้ดขีึ้น ด้วยการส่งเสรมิ

ความเจรญิกา้วหน้าและความสะดวกสบายต่างๆ ใหแ้ก่ประชาชน 

 6. ส่งเสรมิความรกัความสามคัคขีองบุคคลใหส้ถาบนั ตลอดทัง้ช่วยใหส้มาชกิแต่ละคน

ไดต้ระหนกัในสทิธแิละหน้าทีข่องตน 

 7. ส่งเสรมิให้มกีารผลติและแจกแจงเครื่องอุปโภคบรโิภคให้เพยีงพอกบัความต้องการ

ของสมาชกิในสงัคมทางนนัทนาการ 

 8. คุม้ครองป้องกนัสมาชกิในสงัคม 

 9. ส่งเสรมิใหส้มาชกิไดม้ชีวีติความเป็นอยู่อยา่งสุขสมบรูณ์ทัง้กายและใจ รวมทัง้สุขภาพ

ทีส่มบรูณ์แขง็แรง 

 

 ระบบการให้บริการขององคก์รการใช้เวลาว่าง 

 เน่ืองดว้ยนันทนาการและการใชเ้วลาว่าง มกีารแพร่หลายไปทัว่ทุกสงัคม มุมมองของแต่ละ

บุคคลจงึมคีวามแตกต่างกนั ซึ่งขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของแต่ละคน สําหรบัผูท้ี่เขา้ร่วมจะคํานึงถงึ

กจิกรรมพกัผ่อนหย่อนใจเป็นหลกั อย่างไรก็ตาม ผูท้ี่มสี่วนเกี่ยวขอ้งในลกีกฬีา โปรแกรมการออก

กําลงักาย หรอืการแสดง ไม่ไดใ้หค้วามสําคญักบัการทีจ่ะมหีน่วยงานมาสนับสนุน แต่จะมุ่งเน้นไปที่

ในส่วนของกจิกรรมหรอืโปรแกรมต่างๆ 

 ดงันัน้ การใหบ้รกิารทางนันทนาการและการใชเ้วลาว่างถอืระบบทีม่หีลายแงมุ่ม เมือ่มกีาร

วางแผนการให้บรกิารทางนันทนาการและการใช้เวลาว่างแล้ว จะต้องคํานึงถึงปัจจยัต่างๆ เช่น 

หน่วยงานของภาครฐัคอืหน่วยงานอะไร การบรกิารมมีมุมองอะไร การบรกิารเขา้ถงึประชาชนทุกวยั

และทุกลกัษณะหรอืไม่ การบรกิารนัน้มคีุณภาพหรอืไม่ ซึ่งระบบเหล่าน้ีไม่ได้มคีวามแตกต่าง แต่มี

จดุประสงคห์ลกัทีส่ามารถเขา้ถงึระบบการใหบ้รกิารขององคก์รการใชเ้วลาว่างไดเ้หมอืนกนั 

 องคก์รสนับสนุนการให้บริการ 

 ในทุกกจิกรรมนนัทนาการและการใชเ้วลาว่างทีม่กีารจดัไว ้จะมอีงคก์รหลกัทีเ่ขา้มาสนับสนุน 

3 ประเภท คอื 1) องค์กรของรฐับาล, 2) องค์กรที่ไม่แสวงหาผลกําไร และ 3) องค์กรเอกชน ซึ่งแต่ละ

องคก์รจะมคีวามแตกต่างในดา้นเป้าหมายและวตัถุประสงค ์รวมถงึอํานาจทางรฐับาล ปรชัญา และ

การระดมทุนต่างๆ ซึง่สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

 1. องค์กรของรฐับาล คอื ผู้สนับสนุนจากหน่วยงานที่ได้รบัการแต่งตัง้ตามระดบัพื้นที ่

อําเภอ โรงเรยีน รวมถงึสถาบนัทีส่นับสนุนโดยรฐับาล องค์กรของรฐับาลมุ่งเน้นไปทีก่ารให้บรกิาร

ชุมชนและประชาชนทีเ่สยีภาษ ีเพื่อนํามาใชใ้นการบรกิารแก่สงัคม ซึง่มลีกัษณะการใหบ้รกิารอยู่ 2 ชนิด 

คอื 1) พื้นที่สิง่แวดล้อมธรรมชาติ สวนสาธารณะ ป่าไม้ ฯลฯ และ 2) การให้บรกิารนันทนาการ

สาํหรบักลุ่มคนพเิศษ ทหาร ทณัฑส์ถาน และโรงพยาบาล ฯลฯ 

 2. องคก์รที่ไม่แสวงหาผลกําไร มอียู่ 2 ลกัษณะดว้ยกนั ซึง่แตกต่างกนัที่จดุประสงคแ์ละ

โครงสรา้งการเป็นสมาชกิ คอื 1) หน่วยงานช่วยเหลอืเพื่อนมนุษย ์อาท ิวายเอม็ซเีอ วายดบัเบิ้ลยซูเีอ 

รวมถึงหน่วยงานอาสาสมคัรต่างๆ และได้รบัการระดมทุนจากกองทุนต่างๆ เป็นส่วนใหญ่ 
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การให้บรกิารถูกเสนอให้กบัสมาชกิอย่างกว้างขวาง รวมถงึประชาชนที่มคีวามต้องการเป็นพเิศษ 

และ 2) หน่วยงานหรอืสมาคมทีไ่ม่แสวงหาผลกําไร อาท ิสโมสรนักกฬีา สโมสรท้องถิน่ โดยใหก้าร

บรกิารเฉพาะสมาชกิทีจ่า่ยค่าสมคัรเพื่อจะไดร้บัการบรกิารเท่านัน้ 

 3. องค์กรเอกชน มจีุดประสงคเ์พื่อการแสวงหาผลกําไร โดยจะเน้นในเรื่องของการตลาด

และการตอบสนองผูบ้รโิภค 

 สถานท่ีจดับริการ 

 สถานทีจ่ดับรกิารนนัทนาการและการใชเ้วลาว่าง ม ี4 ลกัษณะ คอื 

 1. รปูแบบทางธรรมชาต ิอาท ิอุทยานแห่งชาติ ป่าไม ้น้ําตก ค่ายพกัแรม การผจญภยั 

ฯลฯ 

 2. หน่วยงานทีเ่ขา้ร่วม อาท ิสถานบําบดัทางจติ ทณัฑส์ถาน สถานศกึษา อุตสาหกรรม 

โบสถ ์หรอืค่ายทหาร 

 3. ศูนยอ์าคารที่ถูกจดัตัง้ขึน้ อาท ิวายเอม็ซเีอ และ วายดบัเบิล้ยูซเีอ สโมสรสําหรบัเดก็ 

สโมสรนกักฬีา ศูนยน์นัทนาการ พพิธิภณัฑ ์ฯลฯ 

 4. ในชุมชมทัว่ไป อาท ิศูนยบ์รกิารชุมชน สวนสาธารณะ 

 กลุ่มผูใ้ช้บริการ 

 ผู้ให้บรกิารจะจดัโปรแกรมและกิจกรรมต่างๆ ให้กบัประชาชนตามลกัษณะประชากรที่

คล้ายคลึงกัน บางลักษณะนัน้เกี่ยวข้องกับอายุ เช่น เด็ก เยาวชน วยัรุ่น ผู้ใหญ่ และผู้สูงอาย ุ

บางส่วนจดัตามลกัษณะของกลุ่ม เช่น เยาวชนกลุ่มเสีย่ง กลุ่มชนชาตแิละวฒันธรรม กลุ่มทุรกนัดาร 

และกลุ่มคนพกิาร ซึง่การจดับรกิารจะมเีป้าหมายทีต่อบสนองความตอ้งการของแต่ละกลุ่ม 

 โดยปกต ิบุคคลจะรูส้กึสบายใจมากขึน้และอยากมสี่วนเกี่ยวขอ้งกลุ่มที่มคีวามคล้ายคลงึ

กบัตนเอง เช่น บางคนชอบทํางานเกี่ยวกบัการพฒันาเดก็และเยาวชน หรอืบางคนชอบการให้บรกิาร

เกี่ยวกบัการฟ้ืนฟูสมรรถภาพเฉพาะกลุ่ม หรอืบางคนชอบที่จะให้ความสนุกสนาน ความบนัเทิง 

เน่ืองกลุ่มประชากรทีม่คีวามหลากหลาย นกัวชิาชพีนนัทนาการและการใชเ้วลาว่าง จงึมโีอกาสเลอืก

ลกัษณะงานและใหบ้รกิารกบักลุ่มทีต่นรูส้กึพอใจไดม้ากทีสุ่ด 

 รปูแบบการให้บริการ 

 สิ่งสําคัญสําหรบัผู้เข้าร่วมในบรบิทของนันทนาการและการใช้เวลาว่างก็คือ กิจกรรม 

(Activity) อนัทีจ่รงิแลว้วธิกีารใหบ้รกิาร ทัง้หน่วยงานทีใ่หก้ารสนับสนุน การจดับรกิาร และส่วนของ

ประชากรทัง้หลายกค็อื กจิกรรม ซึง่กจิกรรมเหล่าน้ีจะมกีารประสานเชื่อมโยงกบัระบบทีแ่ตกต่างกนั 

กจิกรรมทุกกจิกรรมเมื่อไดด้ําเนินการไปอย่างถูกต้องแลว้ กจ็ะสามารถจดัหาใหไ้ดโ้ดยภาคส่วนต่างๆ 

ในการจดับรกิารสําหรบัส่วนต่างๆ ได ้อาท ิกฬีาเชงินันทนาการ ศลิปะและวฒันธรรม การออกกําลงักาย

เพื่อสุขภาพ นนัทนาการเพื่อสงัคม และนนัทนาการเชงิผจญภยัธรรมชาต ิ

 การเป็นผูนํ้าโดยตรงและการควบคุมดูแล เป็น 2 ปัจจยัทีจ่าํเป็นทีจ่ะทาํใหก้จิกรรมสามารถ

บรรลุผลสําเรจ็ได้ โดยการเป็นผูนํ้าโดยตรงจะมลีกัษณะคอยกํากบักจิกรรมต่างๆ ส่วนการควบคุมดูแล

จะเป็นส่วนช่วยในการพฒันารปูแบบการใหบ้รกิาร หรอืในบางคนอาจเป็นไดท้ัง้ 2 อยา่ง ซึง่นักวชิาชพี
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นนัทนาการและการใชเ้วลาว่างจะต้องตระหนักถงึความสําคญัและความยากในการเป็นผูนํ้าและต้อง

เขา้ใจถงึความสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการใหบ้รกิาร (กจิกรรม) และความแตกต่างของผูเ้ขา้รว่มดว้ย 

 ในส่วนของการจดัการดําเนินการ นักวชิาชพีนันทนาการและการใช้เวลาว่างจะต้องมกีาร

จดัการและบรหิารความเสี่ยงในด้านต่างๆ เช่น การรกัษาความปลอดภยั การประชาสมัพนัธ์และ

การตลาด การบรหิารจดัการ การอํานวยความสะดวก การออกแบบและดําเนินการ เป็นต้น สิง่เหล่าน้ี

ถอืว่ามคีวามสําคญักบัรปูแบบการใหบ้รกิารทีน่กัวชิาชพีนันทนาการและการใชเ้วลาว่างจาํเป็นต้องมี

การบรหิารจดัการทีเ่หมาะสม รวมถงึผูท้ีเ่กีย่วขอ้งหรอืทาํงานในสาขานนัทนาการและการใชเ้วลาว่าง 

 จากการศกึษาแนวคดิเกี่ยวกบัองค์กรการใช้เวลาว่าง สามารถสรุปความหมายของคําว่า 

องค์กรการใช้เวลาว่าง ไว้ว่า เป็นสถาบันทางสังคมที่มบีทบาทและหน้าที่ทางสถาบันต่อบุคคล

ครอบครวั สงัคม และประเทศชาติ เป็นสถานที่ส่งเสรมิให้ความรู้ ความคิดทางนันทนาการ 

และเพิ่มพูนสติปัญญาส่งเสรมิให้ผู้เข้าร่วมได้มีชีวิตความเป็นอยู่อย่างสุขสมบูรณ์ทัง้กายและใจ 

รวมทัง้สุขภาพที่สมบูรณ์แขง็แรง ได้รบัความสนุกสนาน และเพลดิเพลนิ ตอบสนองความต้องการ

และความแตกต่างกนัของแต่ละบุคคลไดอ้ยา่งสมบรูณ์ 

 

ข้อมลูเก่ียวกบักรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ไดด้ําเนินงานตามนโยบายของรฐับาลทีมุ่่ง

ความสําคญัในการพฒันาการทํางานเพื่อประชาชนและรกัษาผลประโยชน์ของชาต ิภายใต้หลกั

ธรรมาภบิาลของการบรหิารกจิการบ้านเมอืงที่ด ีรวมถงึยดึถอืหลกัค่านิยมองค์กรที่ให้ความสําคญั

กบังานบรกิารประชาชน ด้วยประโยคที่ว่า "บรกิารมวลประชาชน พฒันาอย่างยัง่ยนื คนืความสุข 

รกุงานอยา่งมอือาชพี" 

 ประวติักรมพลศึกษา 

 กรมพลศกึษา ได้รบัการสถาปนาเมื่อวนัที ่9 ธนัวาคม 2476 ใหเ้ป็นกรมหน่ึงในกระทรวง

ธรรมการตามพระราชบญัญตักิารปรบัปรงุกระทรวง ทบวง กรม พ.ศ. 2476 โดยมหีน้าทีจ่ดัการพลศกึษา

ของชาต ิรฐับาลในสมยันัน้มนีโยบายที่จะให้บุคคลที่แมว้่าได้รบัจรยิศกึษาและพุทธศิกึษามาแล้ว 

ใหไ้ดร้บัพลศกึษาดว้ย ซึง่จะทําใหม้รีา่งกายแขง็แรง ใจคอหนกัแน่น อนัจะทาํประโยชน์ใหแ้ก่ประเทศชาติ

ไดส้มบูรณ์เตม็ที ่นับตัง้แต่นัน้เป็นต้นมา พลศกึษาจงึกลายเป็นหลกัสําคญัของการศกึษาของชาติ

สบืมาจนกระทัง่ปัจจุบนั (กรมพลศกึษา.  2558: ออนไลน์) 

 กรมพลศึกษา ได้พฒันามาเป็นลําดบั รเิริม่การก่อสรา้งสนามกีฬาแห่งชาติ เพื่อให้เป็น

สนามกฬีามาตรฐานระดบัชาตใินการจดัการแข่งขนักฬีาภายในประเทศและการแข่งขนักฬีานานาชาต ิ

นอกจากน้ีไดเ้ริม่ทําการก่อสรา้งยมิเนเซยีม สระว่ายน้ํา จดัตัง้หน่วยสารวตัรนักเรยีน สโมสรลกูเสอื 

อกีทัง้ยงัก่อสรา้งตกึ โรงเรยีนพลศกึษากลาง ไดร้เิริม่ดําเนินกจิการทางพลศกึษาของชาตไิวอ้กีมาก 

ทัง้เรื่องการพลศกึษา การกฬีา การสุขาภบิาลในโรงเรยีน (ซึง่ภายหลงัไดย้า้ยไปเป็นหน่วยงานหน่ึง

ของกระทรวงสาธารณสุข) กจิการลูกเสอืและยวุกาชาด อนัเป็นพืน้ฐานของการจดัการศกึษาของชาติ

ใหม้คีวามสมดุลระหว่างพุทธศิกึษา จรยิศกึษา และพลศกึษา มคีวามหมายโดยรวมว่า บุคคลทีม่รี่างกาย
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สมบูรณ์แขง็แรง มคีวามรูด้ ีมคีวามประพฤตชิอบอยู่อย่างสมดุลในตวั ก็จะเป็นผูม้คีวามเจรญิ สามารถ

ก่อประโยชน์ในสงัคมชาตบิา้นเมอืงไดเ้ป็นอย่างด ี

 ในปี พ.ศ. 2481 กรมพลศกึษา ได้ย้ายที่ทําการจากกระทรวงธรรมการ ไปอยู่ ณ อาคาร

โรงเรยีนพลศึกษากลาง ที่ตําบลวงัใหม่ อําเภอปทุมวนั จงัหวดัพระนคร และเพื่อเป็นอนุสรณ์แด่ 

นาวาโท หลวงศุภชลาศยั ร.น. ผู้ทําคุณประโยชน์ด้านการพลศึกษาให้แก่ชาต ิชาวพลศกึษาจงึได้

เปลีย่นชื่อ “กรฑีาสถานแห่งชาต”ิ เป็น “สนามศุภชลาศยั” เพื่อเป็นการระลกึถงึคุณความดดีงักล่าว 

 เมือ่วนัที ่3 ตุลาคม 2545 ไดม้กีารปฏริปูระบบราชการไทย มกีารปรบัปรุงกระทรวง ทบวง 

กรม และยุบรวมหน่วยงานในกระทรวงต่างๆ ทําใหภ้ารกจิของกรมพลศกึษา กระทรวงศกึษาธกิาร

สมยันัน้ ต้องแยกออกไปสงักดัหน่วยงานอื่น แต่ให้มภีารกจิด้านการส่งเสรมิและพฒันาด้านกีฬา 

นนัทนาการ และวทิยาศาสตรก์ารกฬีา รบัผดิชอบกฬีาขัน้พืน้ฐานและกฬีามวลชน และยตุบิทบาทใน

ชื่อของ "กรมพลศกึษา" โดยใหเ้ปลีย่นเป็น "สํานักงานพฒันาการกฬีาและนันทนาการ" สงักดั กระทรวง

การท่องเทีย่วและกฬีา 

 หลงัจากนัน้ในสมยั นายสมบตั ิคุรพุนัธ ์ผูอ้ํานวยการสาํนกังานพฒันาการกฬีาและนันทนาการ

ในสมยันัน้ ได้มกีารเสนอขอใช้ชื่อ "กรมพลศึกษา" ซึ่งมปีระวตัมิาอย่างยาวนาน และเป็นที่เชื่อถือ 

ศรทัธาของประชาชน ทัง้ภายในประเทศและต่างประเทศ จนกระทัง่ในวนัที่ 16 กุมภาพนัธ์ 2553 

คณะรฐัมนตรอีนุมตัิหลกัการร่างพระราชกฤษฎีกา การเปลี่ยนชื่อ "สํานักงานพฒันาการกีฬาและ

นันทนาการ" เป็น "กรมพลศกึษา" และในวนัที่ 27 สงิหาคม 2553 มกีารประกาศพระราชกฤษฎกีา 

เปลีย่นชื่อ "สํานกังานพฒันาการกฬีาและนนัทนาการ" เป็น "กรมพลศกึษา" พ.ศ. 2553 ในราชกจิจา

นุเบกษา โดยมผีลบงัคบัใช้ในวนัที่ 28 สงิหาคม 2553 จงึได้มชีื่อส่วนราชการว่า "กรมพลศกึษา" 

ซึง่มนีโยบายและแนวทางส่งเสรมิและพฒันาการพลศกึษาสุขภาพ การกฬีา นันทนาการ วทิยาศาสตร์

การกีฬา และการพฒันาบุคลากรสาขาที่เกี่ยวข้อง โดยมหีน่วยงานในสงักดักรมพลศึกษา ได้แก่ 

กองกลาง สํานักการกฬีา สํานักนันทนาการ สาํนักวทิยาศาสตรก์ารกฬีา สถาบนัพฒันาบุคลากร

การพลศกึษาและกฬีา กลุ่มพฒันาระบบบรหิาร กลุ่มตรวจสอบภายใน และจดัตัง้หน่วยงานใหม่ คอื 

สํานักพลศึกษา กฬีาและนันทนาการภูมภิาค สํานักเทคโนโลยสีารสนเทศและการประชาสมัพนัธ ์

สถาบนัอนุรกัษ์ศลิปะมวยไทย และกลุ่มงานคุ้มครองจรยิธรรม โดยมุ่งเน้นและปรบัเปลีย่นกระบวนการ

ทํางานให้มปีระสทิธภิาพมากขึน้ มกีารเปลี่ยนแนวคดิของการบรกิารใหม่ สรา้งการมสี่วนร่วมจาก

ภาคประชาชน มคีวามรบัผดิชอบต่อสงัคม ใหค้วามสําคญักบัประชาชนผูม้ารบับรกิารและผูม้สี่วนได้

ส่วนเสยี ปรบัปรุงระบบการบรหิารจดัการใหม้คีวามยดืหยุ่นคล่องตวั ส่งเสรมิให้บุคลากรพฒันาตนเอง 

มคีวามคดิรเิริม่และเรยีนรูอ้ย่างต่อเน่ือง มกีารตดัสนิใจโดยอาศยัขอ้มูลสารสนเทศมาประกอบการ

พจิารณา พรอ้มทัง้สรา้งภาพลกัษณ์ใหม่ สรา้งความเชื่อถอืและศรทัธาต่อองค์กรทัง้ภายในประเทศ

และต่างประเทศ ประกอบกบันําหลกัวทิยาศาสตรก์ารกฬีามาเป็นแนวทางในการดาํเนินงานการส่งเสรมิ

และพฒันาการกฬีาในทุกระดบั เพื่อใหอ้งคก์รเป็นแบบอย่างที่ดทีางดา้นการจดัการ การบรหิารงาน 

และการบรกิาร โดยการสรา้งและพฒันาภาคเีครอืข่ายใหม้คีวามเขม้แขง็ และเป็นกําลงัสําคญัในการ

พฒันาการกฬีาและนันทนาการ เพื่อมุ่งไปสู่การเป็นองค์กรสมยัใหม่ ดําเนินงานเชงิรุกแบบบูรณาการ 
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คล่องตวั รวดเรว็ พฒันาขดีความสามารถ รบัต่อการเปลี่ยนแปลงของโลก และพฒันาคุณภาพ

การบรหิารจดัการภาครฐัสู่มาตรฐานสากล 

 กรมพลศึกษายุคใหม่ ได้กําหนดวสิัยทัศน์ว่า "เป็นองค์กรนําด้านการพลศึกษา กีฬา 

นันทนาการ วทิยาศาสตรก์ารกฬีา พฒันาบุคลากร และมาตรฐานสถานกฬีา เพื่อสุขภาพพลานามยั 

และความสุขของประชาชน" มพีนัธกจิในการดําเนินการดา้นการพลศกึษา การกฬีาขัน้พื้นฐานและ

กฬีาเพื่อมวลชน ด้านนันทนาการ ด้านวทิยาศาสตรก์ารกฬีา และพฒันาบุคลากรดา้นการพลศกึษา 

สุขภาพ การกฬีา นันทนาการ วทิยาศาสตรก์ารกฬีา และสาขาทีเ่กี่ยวขอ้ง และมคี่านิยมองคก์รทีใ่ห้

ความสําคญักบังานบรกิารประชาชน ด้วยประโยคที่ว่า "บรกิารมวลประชาชน พฒันาอย่างยัง่ยนื 

คนืความสุข รุกงานอย่างมอือาชพี" โดยจดัตัง้ศูนย์บรกิารทัง้กีฬา นันทนาการ และวทิยาศาสตร์

การกฬีาภายใต้โครงการ แผนงานของกรมพลศกึษาอย่างต่อเน่ือง จดับรกิารให้แก่นักเรยีน นักศกึษา 

เยาวชน และประชาชน ไดม้โีอกาสเขา้รว่มกจิกรรมการใชเ้วลาว่าง อกีทัง้เป็นการส่งเสรมิใหม้คีวามรู ้

ความเขา้ใจ ตระหนกัถงึคุณค่าของการใชเ้วลาว่างใหเ้ป็นประโยชน์และประกอบกจิกรรมนันทนาการ

เป็นประจาํจนเป็นวถิชีวีติ ซึง่สอดคลอ้งกบัแผนพฒันานันทนาการแห่งชาต ิฉบบัที ่1 (พ.ศ. 2550-2554) 

และแผนพฒันานันทนาการแห่งชาต ิฉบบัที ่2 (พ.ศ. 2555-2559) ซึง่กรมพลศกึษาเป็นหน่วยงานหลกั

ในการดําเนินการจดัทําและขบัเคลื่อน เพื่อใช้เป็นกรอบในการกําหนดแนวทางพฒันานันทนาการ

ของชาตใิหด้าํเนินเป็นไปในทศิทางเดยีวกนัทัง้ประเทศ เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพและประสทิธผิลสูงสุด 

โดยมพีนัธกจิที่สําคญั คอื การพฒันา อุปกรณ์ สถานที ่และสิง่อํานวยความสะดวกทางนันทนาการ

ให้มมีาตรฐานดา้นความปลอดภยัและมปีระสทิธภิาพในการให้บรกิาร รวมถงึพฒันาการบรหิารจดัการ

องค์กรดา้นนันทนาการใหม้ปีระสทิธภิาพ ซึง่มแีผนปฏบิตักิารอย่างชดัเจน เพื่อตอบสนองความต้องการ

ของประชาชน โดยมุ่งเน้นให้ประชาชนได้เขา้ร่วมกจิกรรมด้านกฬีา นันทนาการ และวทิยาศาสตร์

การกฬีา 

 สําหรบังานบรกิารที่อยู่ภายใต้การกํากบัดูแลของกรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีา ประกอบดว้ยหลายส่วนทีเ่ปิดใหบ้รกิาร ไดแ้ก่ 

 1. บรกิารคลนิิกการกฬีา 

 2. บรกิารทดสอบสมรรถภาพทางกาย 

 3. ศูนยน์นัทนาการ กรมพลศกึษา 

 4. ศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย 

 5. ศูนยข์อ้มลูขา่วสารและองคค์วามรู ้

 6. ศูนยบ์รกิารประชาชน (Call Center) 

 7. ศูนยเ์ทคโนโลยสีารสนเทศและการสื่อสาร 

 8. บรกิารดา้นอาคารสถานกฬีา 

 9. หอ้งสมดุและพพิธิภณัฑก์ารพลศกึษาและกฬีา 

 10. สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ 

 11. ศูนยอ์นุรกัษ์ศลิปะมวยไทย 



77 

 ซึ่งผู้ว ิจ ัยได้ดํา เนินการศึกษาเฉพาะศูนย์นันทนาการ, สระว่าย น้ําวิสุทธารมณ์ 

และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย เน่ืองจากศูนยบ์รกิารมุ่งเน้นการใหบ้รกิารเพื่อ

ส่งเสรมิดา้นสุขภาพและการมสีุขภาวะทีด่ขีองผูใ้ชบ้รกิาร และศูนยบ์รกิารทัง้ 3 ศูนยน้ี์ มรีะบบฐานขอ้มลู

สมาชกิทีเ่ขา้รบับรกิารโดยตรง สอดคลอ้งกบับรบิทของงานวจิยัทีต่้องการศกึษากบักลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็น

สมาชกิต่อเน่ืองและมพีฤตกิรรมการซือ้ซํ้า เพื่อให้ได้ขอ้มลูและสามารถนําไปดําเนินงานพฒันาการ

ใหบ้รกิารและการรกัษามาตรฐานการใหบ้รกิารของกรมพลศกึษาใหเ้กดิความต่อเน่ืองและมปีระสทิธภิาพ 

 

 ข้อมลูเก่ียวกบัศนูยบ์ริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

 กรมพลศึกษา เป็นองค์กรด้านการใช้เวลาว่าง (Leisure Organization) ในรูปแบบ

องค์กรรฐับาล (Government Sector) และบรหิารงานราชการในรูปแบบงานด้านสงัคม จงึได้จดั

งานบรกิารไว้โดยยดึประชาชนเป็นศูนย์กลาง สอดคล้องนโยบายของรฐับาล เพื่อให้ประชาชนมี

ความพงึพอใจต่อคุณภาพการให้บรกิาร เปิดโอกาสให้มสี่วนร่วมและรบัฟังความคดิเหน็เพื่อนําไป

ปรบัปรุงบรกิาร ตอบสนองความตอ้งการของประชาชน เน้นการบรกิารเชงิรกุทีม่ปีฏสิมัพนัธโ์ดยตรง

ระหว่างภาครฐัและประชาชน ได้จดัตัง้ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างภายใต้โครงการ แผนงานของ

กรมพลศกึษาอย่างต่อเน่ือง จดับรกิารใหแ้ก่นักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชน โดยมุ่งเน้น

ให้ประชาชนได้เข้าร่วมกิจกรรมด้านกีฬา นันทนาการ และวิทยาศาสตร์การกีฬา ได้แก่ 

ศูนยน์นัทนาการ, สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย 

 ศูนยนั์นทนาการ ดําเนินงานภายใต้โครงการศูนยน์ันทนาการ กรมพลศกึษา มุ่งเน้นใน

การพฒันาคนให้มคีวามสมบูรณ์ทัง้ร่างกาย จติใจ อารมณ์ สงัคม คุณธรรม จรยิธรรม ค่านิยม 

และสติปัญญา โดยการพฒันาศูนย์นันทนาการ กรมพลศึกษาให้เป็นสถานที่ที่เป็นประโยชน์

อนัทรงคุณค่าแก่เดก็และเยาวชน ตลอดจนประชาชนในชุมชนและทอ้งถิน่นัน้ตลอดไป 

 วตัถปุระสงค ์

 1. เพื่อส่งเสรมิใหน้ักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชนทุกเพศทุกวยั ไดใ้ชเ้วลาว่าง

ใหเ้ป็นประโยชน์ และมคีวามรูค้วามเขา้ใจในกจิกรรมนนัทนาการ 

 2. เพื่อเปิดโอกาสใหเ้ดก็ เยาวชน นักเรยีน นักศกึษา และประชาชนไดเ้ลอืกเขา้ร่วมกจิกรรม

นันทนาการตามความพงึพอใจของตนเอง เพื่อการผ่อนคลายความตงึเครยีดและเกิดความสุขจาก

การเขา้รว่มกจิกรรมนันทนาการ 

 กิจกรรมท่ีเปิดการเรียนการสอน 

 1. กจิกรรมดนตรไีทย 

 2. กจิกรรมดนตรสีากล (กตีาร)์ 

 3. กจิกรรมดนตรสีากล (คยีบ์อรด์และกลองชุด) 

 4. กจิกรรมนาฏศลิป์ไทย 

 5. กจิกรรมศลิปหตัถกรรม 

 



78 

 6. กจิกรรมลลีาศ 

 7. การฝึกรอ้งเพลง 

 คณุสมบติัของผูส้มคัรเป็นสมาชิก 

 1. ตอ้งมอีายไุมต่ํ่ากว่า 7 ปีบรบิรูณ์ 

 2. ตอ้งไดร้บัอนุญาตจากผูป้กครองเป็นลายลกัษณ์อกัษร 

 หลกัฐานการสมคัร 

 1. รปูถ่ายหน้าตรงไมส่วมหมวก ไมส่วมแว่น 2 รปู 

 2. สาํเนาทะเบยีนบา้น/สาํเนาบตัรประจาํตวัประชาชน 1 ฉบบั 

 เวลาทาํการเปิด-ปิด 

 วันจนัทร์-วันศุกร์ 

 ระหว่างเวลา 17.00-19.00 น.  กจิกรรมนนัทนาการดนตรไีทย ดนตรสีากล 

       นาฏศลิป์ การฝึกรอ้งเพลง การฝึกลลีาศ 

 ระหว่างเวลา 10.00-12.00 น.  กจิกรรมศลิปหตัถกรรม 

 สระว่ายน้ําวิสุทธารมณ์ ดําเนินงานภายใต้โครงการฝึกสอนกฬีาว่ายน้ํานักเรยีน นักศกึษา 

เยาวชน และประชาชน ภายในบรเิวณสนามกฬีาแห่งชาต ิเพื่อส่งเสรมิให้นักเรยีน นักศกึษา เยาวชน 

และประชาชน ได้มโีอกาสร่วมฝึกฝนทกัษะกฬีาตามความสนใจและตามความถนัดของแต่ละบุคคล 

ซึง่จะเป็นการปลกูฝังใหม้ใีจรกัการกฬีา อนัจะทําใหร้า่งกายแขง็แรง สุขภาพสมบูรณ์ รูจ้กัใชเ้วลาว่าง

ใหเ้กดิประโยชน์ หลกีเลีย่งอบายมุข รูจ้กัการพฒันาตนเองใหเ้ป็นพลเมอืงมปีระสทิธภิาพ มรีะเบยีบ

วนิยั ช่วยพฒันาสงัคมและประเทศชาตใิหเ้จรญิกา้วหน้าโอกาสต่อไป 

 วตัถปุระสงค ์

 1. เพื่อส่งเสรมิและพฒันาสมรรถภาพทางกายและจติใจของนักเรยีน นักศกึษา เยาวชน 

และประชาชน โดยใชก้จิกรรมกฬีาว่ายน้ําเป็นสื่อ 

 2. เพื่อส่งเสรมิใหน้ักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชน ไดนํ้าเอาทกัษะไปพฒันาให้

มขีดีความสามารถสงูขึน้ และพฒันาเป็นตวัแทนของชาตใินอนาคต 

 3. เพื่อส่งเสรมิใหน้ักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชน ไดใ้ชเ้วลาว่างใหเ้ป็นประโยชน์ 

หลกีเลีย่งอบายมขุและสิง่เสพตดิ 

 4. เพื่อพฒันานักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชน ให้เป็นคนด ีมคีุณภาพ รูจ้กัใช้

ชวีติรว่มกบัสงัคมอยา่งมคีวามสุข 

 5. เพื่อส่งเสรมิใหน้ักเรยีน นักศกึษา เยาวชน และประชาชน สามารถช่วยตนเองยามคบัขนั

จากอุบตัเิหตุทางน้ํา 

 หลกัสตูรว่ายน้ํา 

 ระดบั 1 

 1. ดาํน้ํา-เป่าลม 

 2. พุ่งลอยตวั (ปลาเขม็) 
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 3. ลอยตวัในน้ํา (ลกูหมาตกน้ํา) 

 4. ปลาดาว 

 5. กม้หน้าแตะขา 10 เมตร 

 6. แขนขาฟรสีไตล ์10 เมตร 

 ระดบั 2  

 1. ฟรสีไตล ์25 เมตร 

 2. เลีย้งตวั 5 นาท ี

 ระดบั 3 

 1. ฟรสีไตล ์50 เมตร 

 2. กรรเชยีง 25 เมตร 

 ระดบั 4 

 1. ฟรสีไตล ์50 เมตร 

 2. กรรเชยีง 50 เมตร 

 3. กบ 25 เมตร 

 ระดบั 5  

 1. ฟรสีไตล ์50 เมตร 

 2. กรรเชยีง 50 เมตร 

 3. กบ 50 เมตร 

 4. ผเีสือ้ 50 เมตร 

 ขัน้สงู (เตรียมนักกีฬา) 

 1. ฟรสีไตล ์50 เมตร 

 2. กรรเชียง 50 เมตร 

 3. กบ 50 เมตร 

 4. ผีเสื้อ 50 เมตร 

 5. การออกตัวท่าต่างๆ 

 6. การกลับตัวท่าต่างๆ 

 7. การกระโดดน้ําออกตัว 

 ทัง้น้ี ผูท้ีส่อบผ่านจะไดร้บัเกยีรตบิตัรรบัรองการผ่านหลกัสตูรว่ายน้ําของกรมพลศกึษา 

 การเป็นสมาชิก 

 คณุสมบติัของผูส้มคัรเป็นสมาชิก 

 1. ตอ้งมอีายไุมต่ํ่ากว่า 7 ปีบรบิรูณ์ 

 2. ตอ้งมสีุขภาพแขง็แรง 

 3. ตอ้งไดร้บัอนุญาตจากผูป้กครองเป็นลายลกัษณ์อกัษร 
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 หลกัฐานการสมคัร 

 1. รปูถ่ายหน้าตรงไมส่วมหมวก ไมส่วมแว่น 2 รปู 

 2. สาํเนาทะเบยีนบา้น/สาํเนาบตัรประจาํตวัประชาชน 1 ฉบบั 

 3. ใบรบัรองแพทย ์แสดงว่าเป็นผูท้ีม่รีา่งกายแขง็แรง สมบรูณ์ ไม่เป็นโรคทีส่งัคมรงัเกยีจ 

เหมาะสมทีจ่ะเล่นกฬีาได ้โดยออกใหไ้มเ่กนิ 3 เดอืน 

 ประเภทผูเ้รียน 

 1. คนละ 700 บาท / 10 ครัง้ๆ ละ 1.30 ชัว่โมง (กลุ่มละ 10 คน) 

  รอบจนัทร-์ศุกร ์ เวลา 16.30-18.00 น. เวลา 18.00-19.30 น. 

  รอบเสาร-์อาทติย ์ เวลา 09.00-10.30 น. เวลา 10.00-11.30 น. 

   เวลา 15.00-16.30 น. เวลา 16.30-18.00 น. 

   เวลา 18.00-19.30 น. 

 2. คนละ 700 บาท / 5 ครัง้ๆ ละ 2 ชัว่โมง (กลุ่มละ 5 คน) 

  วนัเสารว์นัเดยีว เวลา 16.00-18.00 น. เวลา 18.00-20.00 น. 

  วนัอาทติยว์นัเดยีว เวลา 16.00-18.00 น. เวลา 18.00-20.00 น. 

 3. คนละ 500 บาท / 1 ครัง้ๆ ละ 1 ชัว่โมง (เรยีนเดีย่ว) 

  คนละ 350 บาท / 1 ครัง้ๆ ละ 1 ชัว่โมง (เรยีนเดีย่ว 2 คน) 

 เวลาทาํการเปิด-ปิด 

 วนัจนัทร-์ศุกร ์ เวลา 15.00-20.00 น. 

 วนัเสาร-์อาทติย ์ เวลา 09.00-12.00 น. และเวลา 15.00-20.00 น. 

 ศนูยวิ์ทยาศาสตรก์ารกีฬาและการออกกาํลงักาย ดําเนินงานภายใต้โครงการวทิยาศาสตร์

การกฬีาและสุขภาพ เพื่อส่งเสรมิใหเ้ดก็ เยาวชน และประชาชนมสีุขภาพทีส่มบูรณ์แขง็แรงทัง้ร่างกาย

และจติใจ ทัง้ยงัเป็นการสร้างเครอืข่ายการออกกําลงักายเพื่อสุขภาพในรูปแบบต่างๆ เพื่อสร้าง

สุขภาพทีด่ใีหเ้กดิกบัคนในชุมชนและนําไปสู่สงัคมแห่งการมคีุณภาพชวีติทีด่อียา่งยัง่ยนื 

 วตัถปุระสงค ์

 1. เพื่อส่งเสรมิใหป้ระชาชนทุกเพศวยัไดอ้อกกําลงักายเพื่อสุขภาพอย่างต่อเน่ืองสมํ่าเสมอ 

 2. เพื่อพฒันาความรู ้และทกัษะในการออกกําลงักายเพื่อสุขภาพใหก้บัประชาชนไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้งตามหลกัวชิาการ 

 3. เพื่อใหเ้ดก็ เยาวชน และประชาชน หนัมาออกกําลงักาย และใชก้จิกรรมการออกกําลงักาย

เป็นสื่อในการสรา้งเสรมิสุขภาพของตนเอง ครอบครวั และชุมชน 
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 การเป็นสมาชิก 

เง่ือนไข ช่วงเวลาการใช้บริการ ราคา PROMOTION 40% 

ประเภท ก 

อาย ุ14-18 ปี 

รายเดอืน 

รายปี 

200 บาท 

1,000 บาท 

ช่วงเดอืน เม.ย. และ ต.ค. 

600 บาท 

ประเภท ข 

อาย ุ18-22 ปี 

รายเดอืน 

รายปี 

400 บาท 

3,000 บาท 

 

1,800 บาท 

ประเภท ค 

อายเุกนิ 22 ปีขึน้ไป 

รายเดอืน 

รายปี 

1,200 บาท 

10,000 บาท 

 

6,000 บาท 

สมาชกิใหมต่อ้งจ่ายค่าบตัร  100 บาท  

 หลกัฐานการสมคัร 

 1. รปูถ่ายหน้าตรงไมส่วมหมวก ไมส่วมแว่น 2 รปู 

 2. สาํเนาทะเบยีนบา้น/สาํเนาบตัรประจาํตวัประชาชน 1 ฉบบั 

 3. ใบรบัรองแพทย ์แสดงว่าเป็นผูท้ีม่รีา่งกายแขง็แรง สมบรูณ์ ไม่เป็นโรคทีส่งัคมรงัเกยีจ 

เหมาะสมทีจ่ะเล่นกฬีาได ้โดยออกใหไ้มเ่กนิ 3 เดอืน 

 4. หนงัสอืแสดงความยนิยอมของผูป้กครอง 1 ฉบบั (สาํหรบัผูท้ีม่อีายรุะหว่าง 14-18 ปี) 

 เวลาทาํการเปิด-ปิด 

 วนัจนัทร-์ศุกร ์ เวลา 07.00-12.00 น. / 15.00-20.00 น. 

 วนัเสาร ์  เวลา 08.00-20.00 น. 

 หยดุวนันกัขตัฤกษ ์

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 งานวิจยัต่างประเทศ 

 โอกานาระ และ ยามากูช ิ(ธานี ตะกรดุทอง.  2546; อ้างองิจาก Oganara; & Yamaguchi.  

1998) ได้ศกึษา สาเหตุของการออกจากการเป็นสมาชกิออกกําลงักาย กรณีจากการศกึษาการจดัการ 

พบว่า จาํนวนศูนย์ออกกําลงักายภายในประเทศญี่ปุ่ นมจีาํนวนเพิม่ขึ้นอย่างรวดเรว็ในเวลา 5 ปี

ที่ผ่านมา เน่ืองจากความตื่นตวัทางสุขภาพ แต่อย่างไรก็ตาม จํานวนการออกจากการเป็นสมาชกิ

กลายเป็นปัญหาสําคญัสําหรบัศูนยอ์อกกําลงักาย วตัถุประสงคข์องการวจิยัครัง้น้ีเพื่อหาความสมัพนัธ์

ระหว่างความถีข่องการเขา้มาเป็นสมาชกิศูนยอ์อกกําลงักายกบัการออกจากการเป็นสมาชกิ ขอ้มลูที่

ได้จากศูนยอ์อกกําลงักายในเดอืนพฤษภาคม พ.ศ. 2530 โดยแบ่งกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 3 กลุ่ม 

ตามความถี่ของการใช้บรกิารในช่วง 2 เดอืนแรก กลุ่มที่ 1 กลุ่มผู้ใช้บรกิารระดบัน้อย (0-1 ครัง้) 

กลุ่มที่ 2 กลุ่มผู้ใช้บรกิารระดับปานกลาง (2-5 ครัง้) และกลุ่มผู้ใช้บรกิารระดับมาก (6-31 ครัง้) 

ค่าเฉลีย่ของระดบัการออกจากการเป็นสมาชกิของแต่ละกลุ่มในช่วง 6 เดอืนแรก ต่อมามสีถติเิพิม่ขึน้ 
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 สาเหตุของการออกจากการเป็นสมาชิก พบว่า ระดบัการออกจากการเป็นสมาชกิของ

ผูใ้ชบ้รกิารระดบัน้อยจะสูงสุดในกลุ่ม ส่วนความถี่ของผูใ้ชบ้รกิารระดบัมากแสดงใหเ้หน็ความถีอ่ยา่ง

ต่อเน่ือง ทาํใหเ้หน็ไดว้่าความถีใ่นการใชบ้รกิารระหว่าง 2 เดอืนแรกเป็นส่วนหน่ึงทีนํ่าไปสู่การตดัสนิใจ

ออกจากการเป็นสมาชกิ โดยไดศ้กึษาเกี่ยวกบัการเขา้ร่วมเป็นสมาชกิศูนยอ์อกกําลงักายตามการรบัรู้

ของผู้เข้าใช้บรกิาร พบว่า การมสี่วนร่วมในกิจกรรมกีฬาและการออกกําลงักายจะเพิม่มากขึ้น 

แต่ความตัง้ใจทีจ่ะเขา้ร่วมกบัโปรแกรมกฬีายงัน้อย วตัถุประสงคข์องการศกึษาครัง้น้ีเพื่อตรวจสอบ

ปัจจยัในการเขา้ร่วมกบัเป็นสมาชกิของศูนยอ์อกกําลงักายตามความรบัรูข้องผูใ้ชบ้รกิารปัจจยัต่างๆ 

ดงัน้ี 

 1. ความพงึพอใจในอุปกรณ์ อาคาร สถานที ่และสิง่อํานวยความสะดวก 

 2. ความพงึพอใจทีม่ต่ีอเจา้หน้าที ่

 3. ความพงึพอใจในกจิกรรมออกกําลงักาย 

 ข้อมูลเหล่าน้ีได้มาจากสมาชิก 186 คน ของศูนย์ออกกําลังกายเอกชน 5 สาขาใน

กรงุโตเกยีว ประเทศญี่ปุ่ น โดยการหาค่าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตาม ทดสอบ

สมมุต ิฐานเพื่ออธบิายปัจจยัที่มผีลต่อการเข ้าร่วมเป็นสมาชิกของศูนย์ออกกําลงักาย ค ือ 

ความพงึพอใจในกจิกรรมออกกําลงักาย พบว่าประมาณรอ้ยละ 23 การเขา้ร่วมเป็นสมาชกิศูนย์

ออกกําลงักายส่วนใหญ่พจิารณาจากการจดัการทีด่ขีองศูนยอ์อกกําลงักาย 

 อาฟนินอส และคณะ (Afthninos; et al.  2005) ได้ทําการวิจยัเรื่อง “ความคาดหวงัของ

ผู้ใช้บรกิารในสถานบรหิารร่างกายในประเทศกรกี” โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อ

ความคาดหวงัของผูใ้ชบ้รกิารในสถานบรหิารร่างกาย โดยไดศ้กึษาตวัแปรของปัจจยัส่วนบุคคล คอื 

เพศ อาย ุประเภทของกีฬา และตัวแปรของลักษณะทางจิตวิทยา คือ แรงจูงใจ ผลการวิจ ัย

พบว่า การให้บรกิารในสถานบรหิารร่างกาย ซึ่งมลีกัษณะเฉพาะของการบรกิารแบบไม่อาจจบัต้องได ้

(Intangible) ด้านสิ่งอํานวยความสะดวก (Facility) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Attitude) 

ความเป็นไปได ้(Abilities) ซึ่งมคีวามสมัพนัธก์นัทางด้านราคาและโปรแกรมการออกกําลงักายของ

แต่ละสถานบรหิารร่างกายที่ได้ออกแบบไว้ให้และพบความแตกต่างระหว่างเพศกบัความคาดหวงั

ของผูใ้ชบ้รกิารในสถานบรหิารร่างกาย 

 รสัเซลล์-เบนเน็ตต์ (Russell-Bennett. 2007) ไดท้ําการศกึษา การมสี่วนร่วม ความพงึพอใจ 

และความภกัดต่ีอตราสนิค้า ในการจดัตัง้ธุรกจิบรกิารขนาดเลก็ โดยทําการศกึษาถงึความสมัพนัธ์

ระหว่างความภกัดดีา้นทศันคตแิละความภกัดดีา้นพฤตกิรรมในบรบิทของธุรกจิบรกิาร ผลการวจิยั

แสดงให้เห็นถึงคุณค่าของการสร้างกรอบแนวคดิและการวดัองค์ประกอบทัง้ด้านทศันคติและ

ด้านพฤตกิรรมของความภกัดต่ีอตราสนิค้า โดยเฉพาะอย่างยิง่ ผลการวจิยัพบว่า ความภกัดดี้าน

ทศันคติ เป็นตัวแปรสําคญัที่สามารถอธิบายการพยากรณ์ของความภักดีด้านพฤติกรรมและมี

ความสมัพนัธอ์ย่างมนีัยสําคญัระหว่างความภกัดดีา้นทศันคตแิละกลุ่มทีท่ําการศกึษา (ในบรบิทของ

การมสี่วนรว่มและความพงึพอใจในการใชจ้า่ย) 
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 หว่อง และ ซิดคั (Wong; & Sidak. 2008. บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษา อิทธิพลต่อ

ความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อตราสนิคา้ชุดกฬีา โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

ความภกัดต่ีอตราสนิค้าชุดกฬีาของผูบ้รโิภค ซึง่งานวจิยัก่อนหน้าน้ีทีนํ่ามาอ้างองิม ี7 ปัจจยัในการ

ทดสอบกับสภาพแวดล้อมของประเทศมาเลเซีย โดย 7 ปัจจยัของความภักดีต่อแบรนด์สินค้า 

ประกอบดว้ย ชื่อแบรนดส์นิคา้, คุณภาพสนิคา้, ราคา, รปูแบบ, การส่งเสรมิการขาย, คุณภาพการ

ให้บรกิาร และสภาพแวดล้อมในการจดัเก็บ ชื่อแบรนด์สินค้าได้แสดงให้เห็นถึงความสมัพันธ์ที่

ชดัเจนต่อความภกัดใีนแบรนดส์นิค้า เพื่อเพิม่ความพงึพอใจของลูกค้าและผลกัดนัให้ผู้บรโิภคเกดิ

ความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้ นักการตลาดจงึสนับสนุนการพฒันาโปรแกรมการตลาดเชงิรกุ เครื่องมอื

ทีใ่ช้ในการวจิยั คอื แบบสอบถาม โดยใช้กลุ่มตวัอย่าง 100 คน สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ได้แก่ 

สถติเิชงิพรรณนา การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (one-way ANOVA) และการหาค่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธอ์ย่างง่ายแบบเพยีรส์นั (Pearson Correlation) ผลการวจิยัพบว่า การวจิยัน้ีมผีลในเชงิบวก

และมคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยสําคญัระหว่างปัจจยัของความภกัด ีประกอบด้วย ชื่อแบรนด์สนิค้า, 

คุณภาพสนิคา้, ราคา, รปูแบบ, การส่งเสรมิการขาย, คุณภาพการใหบ้รกิาร และสภาพแวดล้อมใน

การจดัเก็บ กบัความภกัดต่ีอตราสนิค้าชุดกฬีา การศกึษาในครัง้น้ี มุ่งเน้นไปที่สภาพแวดล้อมของ

ประเทศมาเลเซยี ซึง่เป็นผลการวจิยัทีบ่่งบอกถงึสภาพแวดลอ้มนัน้ๆ 

 ดาห์ลเกรน็ (Dahlgren.  2011) ได้ศกึษาเรื่อง ความภกัดต่ีอตราสนิคา้และการมสี่วนร่วม

ของผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัแตกต่างกนัของตราสนิค้าบรกิาร โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาการสรา้งกรอบ

การทํางานเพื่อทีจ่ะเชื่อมโยงมติขิองความภกัดต่ีอตราสนิคา้และการมสี่วนรว่มกบัตราสนิคา้ และเพื่อ

ดขูอ้แตกต่างระหว่างผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัแตกต่างกนัของตราสนิคา้บรกิาร โดยเฉพาะอยา่งยิง่ จะทํา

ใหเ้ขา้ใจว่า ปัจจยัอะไรทีส่นับสนุนใหผู้ใ้ชบ้รกิารกลุ่มตราสนิคา้ฟิตเนสหรอืการออกกําลงักายทีม่รีะดบั

แตกต่างกนัเกดิความภกัดแีละมสี่วนร่วมในตราสนิคา้ การเกบ็รวบรวมขอ้มูลครัง้น้ีใช้แบบสอบถาม

ลงทางเวบ็ไซต์ กลุ่มเป้าหมายเป็นผูเ้ขา้รว่มและผูส้อนของตราสนิคา้กลุ่มฟิตเนสระดบัชัน้นําในภูมภิาค

นอรด์กิ ได้จํานวนทัง้สิ้น 3,348 คน โดยมคีําถามการวจิยั 2 ข้อ คอื 1) การวเิคราะห์ปัจจยัในการ

ดําเนินการที่เหมาะสมเพื่อแบ่งส่วนรปูแบบพื้นฐานในความภกัดแีละการมสี่วนร่วมของผู้ใช้บรกิาร 

และ 2) การวเิคราะหก์ลุ่มเพื่อแบ่งแยกประเภทของผูใ้ชบ้รกิารและหาความแตกต่างของความภกัดี

และการมสี่วนรว่มตามประวตัสิ่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ผลการวจิยั พบว่า มคีวามแตกต่างหลายประการทีค่น้พบระหว่างโครงสรา้งความภกัดแีละ

การมสี่วนร่วมในมติกิารปฏบิตั ิโดยเฉพาะอย่างยิง่ ในบรบิทของมติคิวามภกัดต่ีอตราสนิคา้ ปัจจยัที่

ค้นพบผ่านการวเิคราะห์ทางสถติิซึ่งบ่งบอกว่า แนวความคดิหลายมติขิองความภกัดต่ีอตราสนิค้า

ของกรอบทฤษฎขีองการศกึษาน้ีใชไ้มไ่ดโ้ดยตรงกบับรบิทของตราสนิคา้กลุ่มฟิตเนส ดงันัน้ การพฒันา

แนวความคดิในมติขิองความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีใ่ชเ้ป็นมาตรการในการใหบ้รกิารควรจะดําเนินการ 

ผลการวเิคราะห์กลุ่มชี้ให้เหน็ว่า ความแตกต่างระหว่างความภกัดดี้านพฤติกรรมและทศันคติเป็น

การแบ่งส่วนทีม่ปีระสทิธภิาพและเป็นเครือ่งมอืทางการตลาดเป้าหมาย 



84 

 คุซกนั (Kuzgun.  2012) ไดศ้กึษาเรือ่ง ผลของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีม่ต่ีอการมสี่วนรว่ม

ของผูบ้รโิภคในชุมชน กรณีศกึษา ตลาดของชาวตุรก ีโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาสิง่เรา้หรอืสิง่กระตุ้น

ให้เกิดการมสี่วนร่วมของผู้บรโิภคในชุมชนทางอินเตอรเ์น็ตที่เกี่ยวข้องกับตราสนิค้า โดยดําเนิน

การศกึษาเชงิปรมิาณและการสํารวจ ทําการวเิคราะหข์อ้มลูจากผูต้อบแบบสอบถาม 193 คน ทีเ่ป็น

สมาชกิของ Facebook ตราสนิค้าต่างๆ ผลการศึกษาแสดงให้เหน็ถงึผลของมติิของความภกัดต่ีอ

ตราสนิค้าที่ส่งผลต่อการมีส่วนร่วมของผู้บรโิภค ซึ่งโดยภาพรวมแล้ว การศึกษาวจิยัในปัจจุบัน

คน้พบว่า ความภกัดต่ีอตราสนิคา้เป็นกลไกสาํคญัทีนํ่าไปสู่การแขง่ขนัในระดบัต่างๆ ในแงข่องการมี

ส่วนรว่มของผูบ้รโิภคในชุมชนทางอนิเตอรเ์น็ตทีเ่กีย่วขอ้งกบัตราสนิคา้ 

 

 งานวิจยัในประเทศ 

 กอบกาญจน์ พุทธาศร ี(2553. บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษาปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความรกั

และความภกัดต่ีอสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กี การวจิยัครัง้น้ีมจีุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัที่มี

อทิธพิลต่อความรกัและความภกัดขีองผูช้มทีม่ต่ีอสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กี โดยไดท้าํการศกึษา

ถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร  ์ลกัษณะทางภูมศิาสตร์ รูปแบบการดําเนินชวีติ ทศันคติด้าน

ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ชมฟุตบอลตลอดจนความรกัและความภกัดต่ีอสโมสรฟุตบอลไทย

พรเีมยีรล์กี ซึ่งกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัคอืผู้ชมฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กี จาํนวน 385 คน สถติทิี่

ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความ

แตกต่างโดยใชก้ารทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะหค์วามแตกต่าง

เป็นรายคู่ การหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายแบบเพยีรส์นั และการวเิคราะห์ความถดถอย

พหุคณู โดยทาํการประมวลผลขอ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรมสําเรจ็รปู ผลการวจิยัพบว่า 

 1. ผูช้มฟุตบอลสว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 26 - 30 ปี ระดบัการศกึษาสูงสุด ปรญิญาตร ี

มสีถานภาพโสด เป็นพนักงานบรษิัทเอกชน / ห้างร้าน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 20,001 

บาทขึน้ไป ซึ่งผู้ชมฟุตบอลที่มเีพศ อายุ สถานภาพสมรส และอาชพี ที่แตกต่างกนั มคีวามรกัและ

ความภกัดต่ีอสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กีไม่แตกต่างกนั แต่ผู้ชมฟุตบอลทีม่รีะดบัการศกึษาและ

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัที่แตกต่างกัน มคีวามรกัและความภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลไทย

พรเีมยีรล์กีแตกต่างกนั 

 2. ผูช้มฟุตบอลส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคกลาง อาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานครและ

อาศยัอยูใ่นจงัหวดัเดยีวกบัสโมสรฟุตบอลทีช่ื่นชอบ ซึง่ผูช้มฟุตบอลทีม่ลีกัษณะทางภมูศิาสตร ์ไดแ้ก่ 

ที่อยู่อาศยัของผู้ชมฟุตบอล และที่ตัง้ของสโมสรฟุตบอลที่ชอบที่แตกต่างกนั มคีวามรกัและ

ความภกัดต่ีอสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กีไมแ่ตกต่างกนั 

 3. ผู้ชมฟุตบอลมรีูปแบบการดําเนินชีว ิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม และด้านความสนใจ

โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งรูปแบบการดาํเนินชีวิตในด้านกิจกรรม และด้านความสนใจ 

มคีวามสมัพนัธก์บัความรกัและความภกัดต่ีอสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กีของผูช้มฟุตบอล 
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 4. ผูช้มฟุตบอลมทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา

ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม และดา้นบุคลากร โดยรวมอยู่

ในระดบัด ีซึ่งทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 6 ด้าน มคีวามสมัพนัธ์กบัความรกัและ

ความภกัดีต่อสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีร์ล ีกของผู้ชมฟุตบอล โดยที่ทศันคติด้านส่วนประสม

ทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม และด้านราคา สามารถพยากรณ์

ความรกัและความภกัดต่ีอสโมสรฟุตบอลไทยพรเีมยีรล์กีของผูช้มฟุตบอลได ้

 ชนุดร ธรีวฒันอมร (2554. บทคดัย่อ) ได้ศกึษา ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด

ของผู้ใช้บรกิารทางการกีฬาและการออกกําลงักายในสนามกีฬาแห่งชาต ิโดยมวีตัถุประสงค์เพื่อ

ศกึษาความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารทางการกฬีาและการออกกําลงักายใน

สนามกฬีาแห่งชาต ิและเปรยีบเทยีบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารทางการ

กฬีาและการออกกําลงักายในสนามกีฬาแห่งชาติ โดยจําแนกตามเพศ อายุ และรายได้ ซึ่งความ

ต้องการส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ความต้องการด้านการบรกิาร (Product or 

Service), ความต้องการด้านราคา (Price), ความต้องการด้านสถานที่ (Place), ความต้องการด้าน

การส่งเสริมการตลาด (Promotion), ความต้องการด้านบุคคล (People), ความต้องการด้าน

กระบวนการ (Process) และความต้องการด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation) ผลการวจิยัพบว่า 

 1. ผู้ใช้บรกิารมคีวามต้องการส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

เมื่อวเิคราะห์เป็นรายด้านพบว่า ทุกด้านอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านการบรกิาร ด้านราคา ด้านสถานที ่

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และด้านการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ 

 2. ผลการเปรยีบเทยีบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจําแนกตามเพศ โดยการ

ทดสอบค่า “ท”ี พบว่า เพศชายและเพศหญิงมคีวามต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 3. ผลการเปรยีบเทยีบความต้องการส่วนประสมทางการตลาดจาํแนกตามอายุและรายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน โดยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวพบว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุและรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืนต่างกนั มคีวามต้องการส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่

ระดบั .05 

 มตัธิมา กรงเต้น (2555. บทคัดย่อ) ได้ทําการศึกษา ปัจจยัที่มีความสมัพันธ์ต่อความ

จงรกัภกัดขีองลกูคา้ต่อตราสนิคา้รา้นคาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบรกิารน้ํามนั ปตท. เขตเทศบาลเมอืง

นครปฐม การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาระดบัความจงรกัภกัดขีองลูกค้าต่อตราสนิค้า

รา้นคาเฟ่ อเมซอน ศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อความจงรกัภกัดขีองลกูคา้ต่อตราสนิคา้รา้นคาเฟ่ 

อเมซอน และศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัในการสรา้งตราสนิค้ากบัความจงรกัภกัดขีองลูกค้า

ต่อตราสนิค้าร้านคาเฟ่ อเมซอนในสถานีบรกิารน้ํามนั ปตท. เขตเทศบาลเมอืงนครปฐม โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ 
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อเมซอน จํานวน 400 ราย ผลการวจิยัพบว่า ระดบัความจงรกัภกัดใีนตราสนิค้าของรา้นคาเฟ่ 

อเมซอนโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และเพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ ระดับ

รายได ้และจาํนวนการใชบ้รกิารทีแ่ตกต่างกนั มคีวามแตกต่างกนัในเรื่องความจงรกัภกัดขีองลกูค้า

ต่อตราสินค้าของร้านคาเฟ่ อเมซอน และปัจจัยในการสร้างตราสินค้ามีความสัมพันธ์ก ับ

ความจงรกัภกัดขีองลกูคา้ต่อตราสนิคา้รา้นคาเฟ่ อเมซอนเชงิบวกในระดบัสงู 

 จุฑามาศ ศาสตรวาหา (2556. บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษา ผลกระทบของกลยุทธ์การ

พัฒนาความจงรกัภ ักด ีต่อตราส ินค้าที่ม ีต่อความสําเร ็จขององค์กรของธุรก ิจโรงแรมใน

ประเทศไทย มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การพฒันาความจงรกัภกัดต่ีอตรา

สนิค้าที่มต่ีอความสําเรจ็ขององคก์รของธุรกจิโรงแรมในประเทศไทย โดยทําการเก็บรวบรวมขอ้มูล

จากผู้บรหิารธุรกิจโรงแรม จํานวน 170 คน และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอื สถิติที่ใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การวเิคราะห์สหสมัพนัธพ์หุคูณ และการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ 

ผลการวจิยั พบว่า 1) กลยุทธ์การพฒันาความจงรกัภกัดตี่อตราสนิค้า ด้านการจดจาํตราสนิค้า 

มคีวามสมัพนัธ์และผลกระทบเชงิบวกกบัความสําเรจ็ขององค์กรโดยรวม ด้านความพงึพอใจของ

ผู้บรโิภค ด้านการรกัษาผู้บรโิภค และด้านการเพิ่มขึ้นของผู้บรโิภค 2) กลยุทธ์การพฒันาความ

จงรกัภกัดต่ีอตราสนิค้า ด้านความมัน่คงต่อตราสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์และผลกระทบเชงิบวกกับ

ความสําเรจ็ขององค์กรโดยรวม ด้านความพงึพอใจของผู้บรโิภค ด้านการรกัษาผู้บรโิภค และด้าน

การเพิม่ขึน้ของผูบ้รโิภค 

 ปิยกนิฏฐ์ โชติวนิช (2557. บทคัดย่อ) ได้ทําการศึกษา การสร้างความภักดีต่อการใช้

บรกิารของ บรษิทั การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) การวจิยัครัง้น้ีมมีวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) สํารวจปัจจยั

ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง ปัจจยัระดบัคุณภาพการให้บรกิาร ปัจจยัความพึงพอใจ และปัจจยั

ความภักดีต่อสายการบินภายในประเทศของ บรษิัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 2) วิเคราะห์

ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัระดบัคุณภาพการให้บรกิาร ปัจจยัความพงึพอใจ และปัจจยัความภกัดี

ต่อสายการบินภายในประเทศของ บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) และ 3) เพื่อพัฒนา

แบบจําลองสมการโครงสร้างเช ิงสาเหตุของความภักดีต่อสายการบินภายในประเทศของ 

บรษิทั การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) ผลการวจิยัพบว่า คุณภาพการใหบ้รกิารตามการรบัรูข้องลูกคา้

อยู่ในระดบัมาก ความพงึพอใจของผู้ใชบ้รกิารอยู่ในระดบัมาก และความภกัดขีองผู้ใชบ้รกิารอยู่ใน

ระดบัมาก เมื่อศกึษาโมเดลแบบจําลองสมาการโครงสรา้งเชงิสาเหตุของความภกัดต่ีอสายการบนิ

ภายในประเทศของ บรษิัท การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) พบว่า ในองค์ประกอบของตวัแปรแฝง 

มลีกัษณะความสมัพนัธ์รูปแบบอิทธพิล คอื ปัจจยัคุณภาพการให้บรกิารไม่มอีิทธพิลทางตรงต่อ

ปัจจยัความภกัดต่ีอสายการบนิภายในประเทศของ บรษิทั การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) แต่มอีทิธพิล

ทางอ้อมกบัปัจจยัความภกัดต่ีอสายการบนิภายในประเทศของ บรษิทั การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) 

ผ่านปัจจยัความพงึพอใจ และปัจจยัความพงึพอใจมอีทิธพิลทางตรงต่อปัจจยัความภกัดต่ีอสายการ

บนิภายในประเทศของ บรษิทั การบนิไทย จํากดั (มหาชน) ดงันัน้การสรา้งคุณภาพการให้บรกิาร
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เพิ่มขึ้นส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพงึพอใจเพิ่มขึ้นและส่งผลให้ลูกค้าเกิดความภกัดต่ีอสายการบิน

ภายในประเทศของ บรษิทั การบนิไทย จาํกดั (มหาชน) 

 ณัฐธดิา สระธรรม (2557. บทคดัย่อ) ได้ทําการศึกษา ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 

ความภักดีต่อตราสินค้า และความไว้วางใจในตราสินค้าที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บรกิาร 

บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี ่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล การศกึษาในครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ

เปรยีบเทยีบปัจจยัด้านประชากรศาสตรก์บัความพงึพอใจของผู้ใช้บรกิาร บรษิัท ทราเวลิ เอเจนซี ่

ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลและเพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิาร (8P’s) ความภกัดต่ีอตราสนิค้า และความไว้วางใจในตราสนิค้ากบัความพงึพอใจ

ของผูใ้ชบ้รกิาร บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี ่ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใชแ้บบสอบถาม

เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็นจากกลุ่ม

ตวัอย่าง 400 คน ที่มอีายุตัง้แต่ 21 ปีขึ้นไป ส่วนการวเิคราะห์ข้อมูล และประมวลผลข้อมูลได้ใช้

โปรแกรมทางคอมพิวเตอร์ช่วยในการประมวลผล โดยใช้สถิติการแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าสถติ ิt-Test, One-

Way ANOVA F-Test และ Multiple Regression Analysis (MRA) ในการวิเคราะห์ ผลการศึกษา 

พบว่า 

 1. ระดับการศึกษา กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31–40 ปี 

สถานภาพโสด จบระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ 20,001–

40,000 บาท 

 2. ค่าเฉลี่ยของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่พบว่า 

ด้านผลติภณัฑ ์คอื ให้ความสาํคญักบัผู้ใช้บรกิารสามารถระบุที่นัง่โดยสารได้ตามความต้องการ 

มคี่าเฉลี่ย 7.88 ด้านราคา คอื ให้ความสําคญัมากที่สุดกบัราคาแพ็กเกจคุ ้มค่ากบัเงนิที่จ่ายไป 

มคี่าเฉลี่ย 7.79 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายคอื การมชี่องทางการชาระเงนิที่หลากหลาย เช่น 

โอนเงนิผ่านทางธนาคาร เชค็ บตัรเครดติ และเคาน์เตอรเ์ซอรว์สิ เป็นต้น มคี่าเฉลีย่ 8.14 ดา้นการ

ส่งเสรมิการตลาด คอื ให้ความสําคญัมากที่สุดกบัการจดักิจกรรมส่งเสรมิการขาย มคี่าเฉลี่ย 7.90 

ด้านบุคลากรคอื ให้ความสําคญัมากที่สุดกบัการที่พนักงานสามารถตอบขอ้ซกัถามได้เป็นอย่างด ี

มคี่าเฉลีย่ 8.05 ดา้นกระบวนการคอื ใหค้วามสําคญัมากทีสุ่ดกบัการทีบ่รษิทัมกีระบวนการชําระเงนิ

อย่างเป็นระบบ มคี่าเฉลี่ย 8.03 ด้านลกัษณะทางกายภาพคอื ให้ความสําคญัมากที่สุดกบัสถานที่

ให้บรกิารมีความปลอดภัย มีค่าเฉลี่ย 7.98 และด้านผลิตภาพคือ ให้ความสําคัญมากที่สุดกับ

พนกังานมศีกัยภาพดา้นการบรกิารอยา่งมอือาชพี มคี่าเฉลีย่ 8.07 

 3. ค่าเฉลี่ยของความภกัดตี่อตราสนิค้า พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญั

มากที่สุดกบัการที่ผู้ใช้บรกิารได้แนะนาให้บุคคลรอบขา้งมาใช้บรกิารกบั บรษิทั ทราเวล เอเจนซี ่

มคี่าเฉลีย่ 7.84 

 4. ค่าเฉลี่ยของความไวว้างใจในตราสนิคา้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

มากทีสุ่ดกบัความไวว้างใจในความคุม้ค่าจากการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่ 7.75 
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 5. ความพงึพอใจของผู้ใช้บรกิาร บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี ่พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

ใหค้วามสําคญัมากทีสุ่ดเมือ่ท่านถามรายละเอยีดเกีย่วกบัวธิกีารเรยีกรอ้งขอเงนิคนืเน่ืองจากไม่ไดใ้ช้

บตัรโดยสาร บรษิทัฯ สามารถอธบิายใหท่้านเขา้ใจได ้มคี่าเฉลีย่ 7.94 

 6. ผลการวเิคราะหแ์ละทดสอบสมมตฐิานที ่1 ผูว้จิยัยอมรบัสมมตฐิาน เฉพาะในส่วนของ

ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิาร บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี่ ในเขต

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.026 

 7. ผลการวเิคราะหแ์ละทดสอบสมมตฐิานที ่2 ผูว้จิยัยอมรบัสมมตฐิาน เฉพาะในส่วนของ

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ ว่ามคีวามสมัพนัธ์ต่อ

ความพงึพอใจของผู ้ใช้บรกิาร บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี ่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.000 0.003 และ 0.006 ตามลาํดบั 

 8. ผลการวเิคราะห์และทดสอบสมมติฐานที ่3 ผู้วจิยัยอมรบัสมมตฐิาน เน่ืองจากพบว่า

ความภกัดใีนตราสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผู้ใช้บรกิาร บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี่ 

ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.000 

 9. ผลการวเิคราะห์และทดสอบสมมติฐานที่ 4 ผู้วจิยัปฏเิสธสมมติฐาน เน่ืองจากพบว่า 

ความไวว้างใจในตราสนิค้า ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิาร บรษิทั ทราเวลิ เอเจนซี ่

ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้จิยัไดนํ้ามาใช้

เป็นแนวทางการในการศกึษาวจิยัเรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ในการกําหนดกรอบแนวคดิ ตวัแปร

อสิระ และตวัแปรตาม นิยามศพัท ์สมมตฐิาน เพื่อช่วยในการออกแบบสําหรบักรทดสอบสมมตฐิาน 

และอภปิรายผลการวจิยั 



บทท่ี 3 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

 ในการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 

 1. การกําหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 4. การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากร 

  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ที่เป็นสมาชกิทัง้ชายและหญงิ ของศูนยน์ันทนาการ, สระว่ายน้ํา

วิสุทธารมณ์ และศูนย์วิทยาศาสตร์การกีฬาและการออกกําลงักาย ประจําปีงบประมาณ 2559 

จาํนวน 1,603 คน (ขอ้มลู ณ วนัที ่27 มกราคม 2559) (กรมพลศกึษา.  2559) 
 กลุ่มตวัอย่าง 

  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูใ้ชบ้รกิารศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ที่เป็นสมาชกิต่อเน่ือง ทัง้ชายและหญิง ของศูนย์นันทนาการ, 

สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย ประจําปีงบประมาณ 

2559 ซึ่งกําหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยเปรยีบเทยีบจากตารางประมาณการกําหนดขนาด

กลุ่มตวัอย่างของเครจซี่และมอรแ์กน (Krejcie; & Morgan.  1970) ที่ประชากรจาํนวน 1,600 คน 

ไดก้ลุ่มตวัอย่างจํานวน 310 คน โดยใช้วธิกีารสุ่มแบบหลายขัน้ตอน (Multi-stage Random Sampling) 

ดงัน้ี 

  1. สุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยแบ่งตามสดัส่วนของกลุ่มตวัอย่าง

แต่ละกลุ่มกิจกรรมในแต่ละศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างให้เท่ากนั คํานวณจากจํานวนตวัอย่างและ

จาํนวนศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง ได้จํานวนตวัอย่างในแต่ละศูนยบ์รกิาร (สราวุธ ชยัวชิติ.  2548: 43) 

ดงัน้ี 
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กลุ่มตวัอย่าง 
จาํนวน

สมาชิก 
อตัรา % 

จาํนวนตวัอย่าง 

(คน) 

ศูนยน์ันทนาการ 158 9.85 30 

สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ 234 14.60 45 

ศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย 1,211 75.55 235 

รวม 1,603 100 310 

 

  2. จากนัน้ ทําการแบ่งกลุ่มตวัอย่างแต่ละประเภทกจิกรรมของแต่ละศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา แบบแบ่งชัน้ (Stratified Random 

Sampling) ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แบ่งเป็น 3 กลุ่ม (Stratified) 

ศูนยน์ันทนาการ แต่ละประเภท จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 30 คน 

กจิกรรมดนตร ี กจิกรรมเตน้ราํ กจิกรรมศลิปหตัถกรรม 

แบ่งเป็น 3 กลุ่ม (Stratified) 

สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ แต่ละประเภท จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 45 คน 

กลุ่มผูเ้รยีน 10 คน กลุ่มผูเ้รยีน 5 คน เรยีนเดีย่ว 
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  3. สุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบ่งตามสดัส่วนของกลุ่มตวัอย่าง

แต่ละประเภทกจิกรรมในแต่ละศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีาให้เท่ากนั คํานวณจากจาํนวนตวัอย่างและจาํนวนประเภทกจิกรรมในแต่ละศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ไดจ้าํนวนตวัอย่างในแต่ละประเภท

กจิกรรมของแต่ละศูนย ์(สราวุธ ชยัวชิติ.  2548: 43) ดงัน้ี 

 

  ศนูยนั์นทนาการ 

กลุ่มตวัอย่าง 
จาํนวน

สมาชิก 
อตัรา % 

จาํนวนตวัอย่าง 

(คน) 

กจิกรรมดนตร ี 85 53.80 16 

กจิกรรมเตน้ราํ 50 31.65 10 

กจิกรรมศลิปหตัถกรรม 23 14.55 4 

รวม 158 100 30 

 

  สระว่ายน้ําวิสทุธารมณ์ 

กลุ่มตวัอย่าง 
จาํนวน

สมาชิก 
อตัรา % 

จาํนวนตวัอย่าง 

(คน) 

กลุ่มผูเ้รยีน 10 คน 104 44.44 20 

กลุ่มผูเ้รยีน 5 คน 45 19.23 9 

กลุ่มเรยีนเดีย่ว 85 36.33 16 

รวม 234 100 45 

 

แบ่งเป็น 3 กลุ่ม (Stratified) 

ศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย แต่ละประเภท จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 235 คน 

ประเภท ก. ประเภท ข. ประเภท ค. 
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  ศนูยวิ์ทยาศาสตรก์ารกีฬาและการออกกาํลงักาย 

กลุ่มตวัอย่าง 
จาํนวน

สมาชิก 
อตัรา % 

จาํนวนตวัอย่าง 

(คน) 

ประเภท ก 310 25.60 60 

ประเภท ข 406 33.53 79 

ประเภท ค 495 40.87 96 

รวม 1,211 100 235 
 

 4. การเก็บข้อมูล ผู้วจิยัได้นําแบบสอบถามแจกให้กลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถาม 

โดยผู้วิจ ัยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และเก็บข้อมูลกับ

ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ประกอบดว้ย 

ศูนยน์นัทนาการ สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย 

 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี ผู้ว ิจยัใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

ผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ซึ่งเป็น

แบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง อาศยัขอ้มลูจากตํารา เอกสารงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง และจากรปูแบบ

การจดักจิกรรมภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 เป็นคําถามที่เกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ตามตวัแปรอสิระที่ศกึษาจาํนวน 

6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน เป็นแบบสอบถาม

ปลายปิด (Close-ended Response Question) แบบมหีลายทางเลอืก โดยให้เลอืกตอบเพยีง 

1 คาํตอบ (Multiple Choices) 

 

 ตอนท่ี 2 เป็นคําถามที่เกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยแบ่งเป็น 2 ดา้น ดงัน้ี (Plummer.  1974) 

 1. ด้านกิจกรรม 

 2. ด้านความสนใจ 

 ซึ่งลกัษณะของแบบสอบถามใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval 

Scale) ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นคําถามที่ใช ้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
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ของลเิคริท์ (Likert Scale) แบ่งระดบัปฏบิตัิออกเป็น 5 ระดบั โดยให้ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกได้

เพยีงคาํตอบเดยีวเท่านัน้ ซึง่ผูว้จิยักําหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนไวด้งัต่อไปน้ี 

 คะแนน 5 มรีะดบั  ปฏบิตัิหรอืความสนใจมากที่สุด 

 คะแนน 4 มรีะดบั  ปฏบิตัิหรอืความสนใจมาก 

 คะแนน 3 มรีะดบั  ปฏบิตัิหรอืความสนใจปานกลาง 

 คะแนน 2 มรีะดบั  ปฏบิตัิหรอืความสนใจน้อย 

 คะแนน 1 มรีะดบั  ปฏบิตัิหรอืความสนใจน้อยที่สุด 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้

(Interval Scale) ผู้วจิยัใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผลออกเป็นระดบั 5 ระดบั การหาช่วงกว้างของ

อนัตรภาคชัน้จะไดช่้วงกวา้งระดบัละ 0.8 ซึง่มกีารคาํนวณ ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 27) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสงูสุด – คะแนนตํ่าสดุ 

        ช่วงคะแนน 

      = 5 – 1 

         5 

      = 0.80 

 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัคะแนนของคําถามได ้ดงัน้ี 

 4.21 – 5.00 หมายถงึ มรีะดบัปฏบิตัหิรอืความสนใจเกี่ยวกบัการใชเ้วลาว่าง 

      ในระดบัมากทีสุ่ด 

 3.41 – 4.20 หมายถงึ มรีะดบัปฏบิตัหิรอืความสนใจเกี่ยวกบัการใชเ้วลาว่าง 

      ในระดบัมาก 

 2.61 – 3.40 หมายถงึ มรีะดบัปฏบิตัหิรอืความสนใจเกี่ยวกบัการใชเ้วลาว่าง 

      ในระดบัปานกลาง 

 1.81 – 2.60 หมายถงึ มรีะดบัปฏบิตัหิรอืความสนใจเกี่ยวกบัการใชเ้วลาว่าง 

      ในระดบัน้อย 

 1.00 – 1.80 หมายถงึ มรีะดบัปฏบิตัหิรอืความสนใจเกี่ยวกบัการใชเ้วลาว่าง 

      ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

 

 ตอนท่ี 3 เป็นคําถามที่เกี่ยวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิาร

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยแบ่งเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 

(Booms; & Bitner.  1981) 

 1. ดา้นผลติภณัฑ ์

 2. ดา้นราคา 

 3. ดา้นสถานที ่
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 4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 5. ดา้นบุคลากร 

 6. ดา้นกระบวนการ 

 7. ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

 ซึ่งลกัษณะของแบบสอบถามใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval 

Scale) ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นคําถามที่ใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลเิคริ์ท 

(Likert Scale) แบ่งระดบัทศันคตอิอกเป็น 5 ระดบั โดยใหผู้้ตอบแบบสอบถามเลอืกไดเ้พยีงคําตอบเดยีว

เท่านัน้ ซึง่ผูว้จิยักําหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนไวด้งัต่อไปน้ี 

ขอ้ความทีม่ทีศันคตทิางบวก   ทศันคตทิางลบ 

(คะแนน)        (คะแนน) 

มอีทิธพิลมากทีสุ่ด      5     1 

มอีทิธพิลมาก       4     2 

มอีทิธพิลปานกลาง      3     3 

มอีทิธพิลน้อย       2     4 

มอีทิธพิลน้อยทีส่ดุ      1     5 

 การแปลผลของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 

ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลโดยคาํนวณไดด้งัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 27) ดงัน้ี 

 4.21 – 5.00 หมายถงึ มรีะดบัทศันคตทิีด่มีาก 

 3.41 – 4.20 หมายถงึ มรีะดบัทศันคตทิีด่ ี

 2.61 – 3.40 หมายถงึ มรีะดบัทศันคตทิีป่านกลาง 

 1.81 – 2.60 หมายถงึ มรีะดบัทศันคตทิีพ่อใช ้

 1.00 – 1.80 หมายถงึ มรีะดบัทศันคตทิีค่วรแกไ้ข 

 

 ตอนท่ี 4 เป็นคําถามที่เกี่ยวกบัความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ดงัน้ี (Ferrell; & Hartline. 

2011: 204) 

 1. การจดจาํในตราสนิคา้ 

 2. การนิยมชมชอบในตราสนิคา้ 

 3. ความมัน่คงในตราสนิคา้ 

 ซึ่งลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามใช้ระดบัการวดัข้อมูลเทคนิคนัยจําแนก 

(Semantic differential) โดยใช้มาตราวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ม ี5 ระดบั

โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกไดเ้พยีงคําตอบเดยีวเท่านัน้ ซึง่ผูว้จิยักําหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนไว้

ดงัต่อไปน้ี 
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 คะแนน 5 มรีะดบั  ปฏบิตัติรงกบัประเดน็ทางซา้ย 

 คะแนน 4 มรีะดบั  ปฏบิตัติรงกบัประเดน็ค่อนขา้งซา้ย 

 คะแนน 3 มรีะดบั  ปฏบิตัติรงกบัประเดน็เป็นกลาง 

 คะแนน 2 มรีะดบั  ปฏบิตัติรงกบัประเดน็ค่อนขา้งขวา 

 คะแนน 1 มรีะดบั  ปฏบิตัติรงกบัประเดน็ทางขวา 

 การอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้

(Interval Scale) ผู้วจิยัใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผลออกเป็นระดบั 5 ระดบั การหาช่วงกว้างของ

อนัตรภาคชัน้จะไดช่้วงกวา้งระดบัละ 0.8 ซึง่มกีารคาํนวณ ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 27) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสงูสุด – คะแนนตํ่าสดุ 

        ช่วงคะแนน 

      = 5 – 1 

         5 

      = 0.80 

 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัคะแนนของคําถามได ้ดงัน้ี 

 4.21 – 5.00 หมายถงึ มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา  

      กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในระดบัมากทีสุ่ด 

 3.41 – 4.20 หมายถงึ มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา  

      กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในระดบัมาก 

 2.61 – 3.40 หมายถงึ มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา  

      กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในระดบัปานกลาง 

 1.81 – 2.60 หมายถงึ มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา  

      กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในระดบัน้อย 

 1.00 – 1.80 หมายถงึ มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา  

      กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

 

 ตอนท่ี  5 เป็นคําถามปลายเปิด (Open-ended) เป็นการแสดงความคิดเห็นและ

ข้อเสนอแนะอื่นๆ ที่มีต่อความภักดีของผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 

 ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
 1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวกบัปัจจยัที่มอี ิทธพิลต่อความภกัด ี

และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีศ่กึษา เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

 2. ศกึษาหลกัเกณฑแ์ละวธิกีารสรา้งแบบสอบถามจากตําราเอกสารต่างๆ 
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 3. รวบรวมสาระและเน้ือหาต่างๆ ที่ได้จากเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อนํามา

สรา้งแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา กําหนดขอบเขตและเน้ือหาให้สอดคลอ้ง

และครอบคลุมเน้ือหา ตลอดจนรบัขอ้เสนอแนะต่างๆ 

 4. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นแล้ว เสนอคณะกรรมการที่ปรกึษา ตรวจ แก้ไข สํานวน 

ภาษา ความครอบคลุมเน้ือหา ตลอดจนรบัขอ้เสนอแนะต่างๆ ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามที่

คณะกรรมการที่ปรกึษาแนะนํา จากนัน้ ดําเนินการส่งโครงการวจิยัเสนอคณะกรรมการจรยิธรรม

การวจิยัในมนุษย ์เพื่อพจิารณาและออกใบอนุญาต ทัง้น้ี ไดร้บัการพจิารณาและออกใบรบัรองเลขที ่

SWUEC/E-010/2559 ลงวันที่ให้การรบัรอง 4 มกราคม 2559 และหมดอายุใบรบัรองวันที่ 

4 มกราคม 2560 

 5. ดําเนินการนําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไขไปหาคุณภาพของเครื่องมอื โดยดําเนินการ 

ดงัน้ี 

  หาค่าความเทีย่งตรงเชงิโครงสรา้ง (Construct validity) และความเทีย่งตรงเชงิเน้ือหา 

(Content validity) โดยเสนอใหผู้เ้ชีย่วชาญจาํนวน 6 คน ตรวจสอบความเทีย่งตรง แลว้นํามาปรบัปรุง

แกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญ 

  การใหค้ะแนนผูเ้ชีย่วชาญหรอืผูท้รงคุณวุฒแิต่ละคนใหค้ะแนนตามเกณฑ ์ดงัน้ี 

   +1 หมายถงึ แน่ใจว่าขอ้คาํถามมคีวามสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์

    0 หมายถงึ ไมแ่น่ใจว่าขอ้คาํถามมคีวามสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์

   -1 หมายถงึ แน่ใจว่าขอ้คาํถามไมม่คีวามสอดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์

  จากคะแนนดงักล่าว ผู้วจิยันําไปหาค่าดชันีความสอดคล้อง (Index of congruence: 

IOC) ระหว่างขอ้คําถามกบัสิง่ที่ต้องการวดั โดยที่ผู้วจิยัจะเลอืกคําถามที่มคี่าดชันีความสอดคล้อง 

ตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไปเป็นขอ้คาํถามทีนํ่าไปใชไ้ด ้(พวงรตัน์ ทวรีตัน์.  2540: 117) 

  ในงานวจิยันี้ได้ค่าดชันีความสอดคล้องของแบบสอบถามปัจจยัที่มอี ิทธพิลต่อ

ความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างกรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีา อยูใ่นช่วง 0.67-1.00 

 6. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ นําเสนอต่อคณะกรรมการที่

ปรกึษา เพื่อปรบัปรุงให้มคีวามชดัเจนก่อนนําไปทดลองใช ้จากนัน้นําแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแล้ว

นําไปทดลองใช้ (Try out) กบัประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 คน โดยการวเิคราะห์

ค่าสหสมัพนัธ์ระหว่างคะแนนรายขอ้กบัคะแนนรวม (Corrected Item Correlation) จากนัน้ทําการ

คดัเลอืกขอ้คําถาม แล้วนําผลมาวเิคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิ ์

แอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s alpha-Coefficient) ซึ่งค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าที่ได้ 0.8-1.0 

จะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยมคี่าระหว่าง 0≤α≥1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่า

มคีวามเชื่อมัน่สูง (บุญชม ศรสีะอาด.  2545: 96) ในงานวจิยัน้ีไดค้่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม
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ปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความภกัดีของผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา เท่ากบั 0.931 

 7. นําแบบสอบถามที่ทดลองใช้แล้วนํามาปรบัปรุงแก้ไขเพื่อความสมบูรณ์ โดยได้รบั

คําแนะนําจากคณะกรรมการที่ปรกึษา เพื่อความถูกต้องอกีครัง้ จากนัน้จงึนําแบบสอบถามไปแจก

กลุ่มตวัอยา่งทีก่ําหนดไว ้

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตามลาํดบัขัน้ตอนดงัน้ี 

 1. ผู้วจิยัขอหนังสอืแนะนําตวัจากบณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ

เพื่อตดิต่อขอหนงัสอือนุญาตในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 2. ผูว้จิยันําหนังสอืไปยื่นต่ออธบิดกีรมพลศกึษา และผูจ้ดัการศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง

ทุกศูนยบ์รกิารฯ ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อขออนุญาตนําแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 

 3. ผูว้จิยัดําเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูดว้ยตนเองและผู้ช่วยวจิยั จาํนวน 1 คน โดยแจก

แบบสอบถาม จาํนวน 310 ฉบบั ตามกําหนดการและแผนทีไ่ดว้างไว ้โดยใชเ้วลาในการเกบ็ขอ้มลู

ทัง้สิ้น 30 วนั 

 

การจดักระทาํและวิเคราะหข้์อมลู 

 การจดักระทาํข้อมูล 
 1. ตรวจสอบความถูกตอ้งและความครบถว้นของแบบสอบถามก่อนทีจ่ะนํามาประมวลผล 

 2. ผูว้จิยันําแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามมาลงรหสั

ตวัเลข (Code) นําไปประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป 

 การวิเคราะหข้์อมลู 

 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ดงัน้ี 

  ตอนที ่1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้ต่อเดอืน นํามาวเิคราะหโ์ดยการใชก้ารแจกแจง

ความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ยละ (Percentage) 

  ตอนที่ 2 รูปแบบการดําเนินชีว ิตของผู ้ใช้บร ิการศูนย์บร ิการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา นํามาวิเคราะห์โดยการใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  ตอนที่ 3 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา นํามาวเิคราะหโ์ดยการใชค้่าเฉลีย่ (Mean) 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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  ตอนที ่4 ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกีฬา นํามาวิเคราะห์โดยการใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) 

 2. การวเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชท้ดสอบสมมตฐิาน 

3 ขอ้ เพื่อแสดงถึงความแตกต่าง ความสมัพนัธ์ และการพยากรณ์ของตวัแปรต้นและตวัแปรตาม 

โดยใช ้

  2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ ขอ้มูล

ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้รกิารฯ ดา้นเพศ กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

สถติทิีใ่ชท้ดสอบ คอื ค่าท ี(Independent Sample t-test) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  2.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม 

ได้แก่ ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บรกิารฯ ด้านอายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ

สมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ สถติทิีใ่ชท้ดสอบ คอื 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และกรณีผลทดสอบ

ระหว่างค่าคะแนนเฉลี่ยของตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม พบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่

ระดบั .05 จะทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้วธิกีารของฟิชเชอร์ (Fisher’s Least-

Significant Difference: LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 258) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบ

ความเรยีง 

  2.3 วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกบัตวัแปรตาม ได้แก่ ตวัแปรด้าน

รปูแบบการดําเนินชวีติ กบั ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ และตวัแปรด้านส่วนประสม

ทางการตลาด กบั ความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ สถิติที่ใช้ทดสอบ คอื การวเิคราะห์

สถติสิหสมัพนัธ ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  2.4 การวเิคราะหห์าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรในรปูของการทํานายระหวา่งตวัแปร

อสิระกบัตวัแปรตาม ได้แก่ ตวัแปรด้านส่วนประสมทางการตลาด กบั ความภกัดตี่อศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่างฯ สถิติที่ใช้ทดสอบ คือ การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

 3. แบบสอบถามปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อเสนอแนะอื่นๆ 

เกีย่วกบัความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่ว

และกฬีา นํามาสรปุเป็นความเรยีง 
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สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 ในการวจิยัครัง้น้ี จะใชส้ถติใินการวเิคราะห ์ดงัน้ี 

 1. การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) 

  1.1 การหารอ้ยละ (Percentage) 

    P  =
n

f )100(
 

   เมือ่ P  =  ค่ารอ้ยละ หรอื % (Percentage) 

    f   =  ค่าความถีท่ีต่อ้งการแปลเป็นค่ารอ้ยละ 

    n  =  ค่าจาํนวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  1.2 การหาค่าเฉลีย่ (Mean) โดยใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 129) 
 

     =  

   เมือ่  แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ 

     แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

    n แทน  ขนาดของผูต้อบแบบสอบถาม 

  1.3 การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชส้ตูร 

    S.D. =  

   เมือ่ S.D. =  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

     =  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลงัสอง 

     =  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 

    n =  จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 2. สถติทิีใ่ชท้ดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม  

  การหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้วดัค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าของครอนบคั 

(Cronbach's alpha Coefficient) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 449) 

  Cronbach's alpha = k covariance / variance 

       1+ (k-1) covariance / variance 

  เมือ่ k  = จาํนวนคาํถาม 

  covariance = ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างคาํถามต่างๆ 

  variance  = ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของคาํถาม 

 

 3. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ซึง่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 

  3.1 ค่าสถติ ิt-test เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม

ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (Independent Sample t-test) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 241) 
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   ในกรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้สองกลุ่มเท่ากนั (S1
2 = S2

2) 
 

 
 

   สถติทิดสอบ t มอีงศาอสิระ (n1 + n2 - 2) 
 

   ในกรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้สองกลุ่มไมเ่ท่ากนั (S1
2≠ S2

2) 

 
   เมือ่  t = ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

    X1 = ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

    X2 = ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

    n1 = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

    n2 = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

    S1
2 = ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

    S2
2 = ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

 

  3.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป

โดยใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) (กัลยา วานิชย์

บญัชา.  2546: 254) 

   ตารางแสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว กรณีค่าความแปรปรวน

เท่ากนั One-Way Analysis of Variance (ANOVA) 

 

แหล่งของการ

แปรปรวน 
ผลรวมกําลงัสอง df 

ค่าประมาณของ

ความแปรปรวน 

MS 

F 

ระหว่างกลุ่ม SSb k-1 MSb MSb/MSw 

ภายในกลุ่ม SSw n-k MSw 

รวมทัง้หมด SSt n-1   
 

F =  
 

   โดยที ่k-1 แทน Degree of Freedom สาํหรบัการผนัแปรระหว่างกลุ่ม dfb 

    n-k แทน Degree of Freedom สาํหรบัการผนัแปรระหว่างกลุ่ม dfw 
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   เมือ่ F แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณา F-distribution 

    MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

    MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

    SSb แทน ผลบวกกําลงัสองระหว่างกลุ่ม 

    SSw แทน ผลบวกกําลงัสองภายในกลุ่ม 

    K แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 

    n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

    dfb แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

    dfw แทน ชัน้แห่งความเป็นอสิระของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

   สูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe ( ) ใช้ในกรณีที่

ความแปรปรวนแตกต่างกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 259) มสีตูรดงัน้ี 
 

 =  
 

   โดยค่า  MSw =  
 

   เมือ่  แทน ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown–Forsythe 

    MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

    MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มสําหรบั Brown–Forsythe 

    K แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 

    n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

    N แทน ขนาดของประชากร 

    Si
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

   กรณีพบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ จงึทําการทดสอบเป็นรายคู่ที่

ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95 % จะใชว้ธิฟิีชเชอร ์(Fisher’s Least-

Significant Difference: LSD) ซึ่งสามารถใช้ได้กับกลุ่มตวัอย่างที่มขีนาดเท่ากนัหรอืไม่เท่ากันได ้

เพื่อเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของกลุ่มตัวอย่าง เพื่อดูว่าคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนั โดยใช้สูตรดงัน้ี 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 258) 

LSD   =  t1-∝/2 EMS
ji nn

11
+  

   โดยที ่ni ≠ nj r = n-k 

   เมือ่ LSD แทน ค่าผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัการทดสอบ 

      ประชากรกลุ่มที ่i และ j 
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    MSE แทน ค่า mean square error ทีไ่ดจ้ากตารางวเิคราะห ์

      ความแปรปรวน 

    k แทน ค่าจาํนวนกลุ่มทัง้หมดทีใ่ชท้ดสอบ 

    n แทน ค่าจาํนวนขอ้มลูตวัอยา่งทัง้หมด 

    t1-∝/2 แทน ค่าสถติจิากตารางมาตรฐาน t โดยใชค้่าของ df = n-k 

 

  3.3 สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่.05 ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระ

ต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลู 2 ชุด (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 350) 
 

     

   

   เมือ่ rxy แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

     แทน ผลรวมของคะแนน X 

     แทน ผลรวมของคะแนน Y 

     แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกําลงัสอง 

     แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกําลงัสอง 

     แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และทุกคู ่

    n แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 

   โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหว่าง -1 < r < 1 แปลความหมายได ้ดงัน้ี 

   1. ถา้ค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางตรงกนัขา้ม คอื 

ถา้ X เพิม่ Y จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิม่ 

   2. ถ้าค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั คอื 

ถา้ X เพิม่ Y จะเพิม่ดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดดว้ย 

   3. ถา้ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้1 แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั 

และมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 

   4. ถา้ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้-1 แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางตรงกนัขา้ม

และมคีวามสมัพนัธก์นัมาก 

   5. ถา้ค่า r เท่ากบั 0 แสดงว่า X และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 

   6. ถา้ค่า r เขา้ใกล ้0 แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อยมากและมคี่าระดบั 

   ดงันัน้ เกณฑใ์นการแปลความหมายระดบัความสมัพนัธข์องค่าสหสมัพนัธโ์ดยใช้

ค่าสมบรูณ์ 
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   ความสมัพนัธท์างบวก 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ 0.01 ถงึ 0.20 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัน้อยทีสุ่ด 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ 0.21 ถงึ 0.45 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัน้อย 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ 0.46 ถงึ 0.75 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ 0.76 ถงึ 0.90 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัมาก 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ 0.91 ถงึ 0.99 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัมากทีสุ่ด 

   ถา้ค่า r มคี่าเท่ากบั 1.00  แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสมบรูณ์ 

   ความสมัพนัธท์างลบ 

   ถา้ค่า r มคี่าเท่ากบั 0.00  แสดงว่า ไมม่คีวามสมัพนัธ ์

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ -0.01 ถงึ -0.20 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัน้อยทีสุ่ด 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ -0.21 ถงึ -0.45 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัน้อย 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ -0.46 ถงึ -0.75 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ -0.76 ถงึ -0.90 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัมาก 

   ถา้ค่า r มคี่าตัง้แต่ -0.91 ถงึ -0.99 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัมากทีสุ่ด 

  3.4 การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ด้วยวธิกีาร

แบบขัน้บันได (Stepwise) หากมีตัวแปรอิสระ n ตัว ที่มีความสมัพันธ์กับตัวแปรตาม Y โดยที่

ความสมัพนัธอ์ยูใ่นรปูเชงิเสน้ตรง จะไดส้มการถดถอยพหุคูณ ซึง่แสดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร

Y และ X ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 361) 

Y = b0+b1x1+b2x2+b3x3+b4x4…..+bnxn+e 

   เมือ่ Y แทน ค่าตวัแปรตาม 

     X1-Xn แทน ค่าตวัแปรอสิระ 

     b0 แทน ค่าคงที ่

     b1-bn แทน ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย 

     e แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 ในการวเิคราะห์ข้อมูลและแปลผลความหมายข้อมูล ผู้วจิยัได้กําหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ 

แทนความหมายดงัต่อไปน้ี 

 n  แทน  จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 

   แทน  ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง (Mean) 

 S.D. แทน  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอย่าง (Standard Deviation) 

 t  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหแ์จกแจงค่าท ี(t-distribution) 

 F  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหแ์จกแจงค่าเอฟ (F-distribution) 

 r  แทน  ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 

 SS  แทน   ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 MS  แทน   ค่าเฉลีย่ของผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Mean Squares) 

 df   แทน   ระดบัชัน้ความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 

 p   แทน   ความน่าจะเป็นหรอืโอกาส (Probability) 

 *  แทน  นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การวจิยัน้ีศกึษาถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยศกึษากบัผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ที่เป็นสมาชกิต่อเน่ือง ทัง้ชายและหญิง 

ของศูนยน์ันทนาการ, สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย 

ประจาํปีงบประมาณ 2559 ผูว้จิยันําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูตามลาํดบัต่อไปน้ี 

 ตอนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ดงัปรากฏในตาราง 1 

 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ดงัปรากฏในตาราง 2-4 

 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูใ้ช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ดงัปรากฏใน

ตาราง 5-12 
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 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ดงัปรากฏในตาราง 13-16 

 ตอนที่ 5 ผลการเปรยีบเทยีบและการวเิคราะห์ความแปรปรวนความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของผูใ้ชบ้รกิารที่มลีกัษณะทางด้าน

ประชากรศาสตร ์จาํแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน

ดงัปรากฏในตาราง 17-32 

 ตอนที่ 6 ผลการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรและผลการวเิคราะห์

ความถดถอยพหุคณู ดงัปรากฏในตาราง 33-36 

 ตอนที ่7 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บริการศูนยบ์ริการ

การใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบั

การศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน ดงัน้ี 

 

ตาราง 1  ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน ร้อยละ 

เพศ   

 ชาย 150 48.3 

 หญงิ 160 51.8 

รวม 310 100.00 

อาย ุ   

 ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี 41 13.3 

 11-20 ปี 85 27.5 

 21-30 ปี 55 17.8 

 31-40 ปี 61 19.8 

 41-50 ปี 40 12.8 

 51-60 ปี 14 4.5 

 เท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป 14 4.5 

รวม 310 100.00 
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ตาราง 1  (ต่อ) 

 

ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน ร้อยละ 

ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

 ประถมศกึษา 78 25.3 

 มธัยมศกึษาหรอืเทยีบเท่า 80 25.5 

 ปรญิญาตร ี 108 34.8 

 อนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า 8 2.8 

 สงูกว่าปรญิญาตร ี 36 11.8 

รวม 310 100.00 

สถานภาพสมรส   

 โสด 230 74.0 

 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 63 20.5 

 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 17 5.5 

รวม 310 100.00 

อาชีพ   

 นกัเรยีน / นกัศกึษา 133 42.8 

 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ / พนกังานของรฐั 46 15.0 

 เจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั 45 14.8 

 พนกังานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น 59 18.8 

 อื่นๆ โปรดระบุ (ขา้ราชการบาํนาญ, แมบ่า้น) 27 8.8 

รวม 310 100.00 

รายได้ต่อเดือน   

 ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท 106 34.3 

 5,001 - 15,000 บาท 76 24.5 

 15,001 - 25,000 บาท 55 17.8 

 25,001 - 35,000 บาท 33 10.5 

 35,000 บาทขึน้ไป 40 13.0 

รวม 310 100.00 
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 จากตาราง 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม

จาํนวน 310 คน สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

 เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.8 

และเพศชาย จาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.3 

 อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 11-20 ปี จํานวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

27.5 รองลงมา อายุ 31-40 ปี จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.8 อายุ 21-30 ปี จาํนวน 55 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 17.8 อายตุํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.3 อายุ 41-50 ปี 

จาํนวน 40 คน คดิเป็นร้อยละ 12.8 และอายุ 51-60 ปี กบัอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึ้นไป จาํนวน 

14 คนเท่ากนั คดิเป็นรอ้ยละ 4.5 ตามลาํดบั 

 ระดบัการศกึษาสูงสุด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ี

จาํนวน 108 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8 รองลงมา มกีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษาหรอืเทยีบเท่า จาํนวน 

80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 มกีารศกึษาระดบัประถมศกึษา จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.3 

มกีารศึกษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และมกีารศึกษาระดับ

อนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 ตามลาํดบั 

 สถานภาพสมรส พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 230 คน 

คดิเป็นร้อยละ 74 รองลงมา สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั จาํนวน 63 คน คดิเป็นร้อยละ 20.5 

และสถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.5 

 อาชพี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน / นักศกึษา จํานวน 133 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 42.8 รองลงมา มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น จาํนวน 59 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 18.8 ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานของรฐั จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15 

เจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และ อื่นๆ เช่น ข้าราชการ

บาํนาญ แมบ่า้น จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 

 รายได้ต่อเดอืน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 

5,000 บาท จาํนวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.3 รองลงมา มรีายไดต่้อเดอืน 5,001-15,000 บาท 

จาํนวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 มรีายไดต่้อเดอืน 15,001-25,000 บาท จาํนวน 55 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 17.8 มรีายได้ต่อเดอืน 35,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13 และมรีายได้

ต่อเดอืน 25,001-35,000 บาท จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 
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ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิตของผู้ใช้บริการศนูยบ์ริการ

การใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 รปูแบบการดาํเนินชวีติของผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเทีย่วและกฬีา แบ่งเป็น 2 ดา้น คอื ดา้นกจิกรรม และดา้นความสนใจ ดงัน้ี 

 

ตาราง 2  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัปฏบิตั ิของรูปแบบการดําเนินชวีติ

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นกจิกรรม (n = 310) 

 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต (ด้านกิจกรรม)  S.D. ระดบัปฏิบติั 

1. เล่นกฬีาหรอืออกกาํลงักายกลางแจง้ (วิง่ ว่ายน้ํา บาสเกตบอล) 3.43 1.224 มาก 

2. เล่นกฬีาหรอืออกกาํลงักายในอาคาร (แบดมนิตนั เทเบลิเทนนิส) 3.36 1.308 ปานกลาง 

3. เล่นหรอืฟังดนตร ี 3.63 1.082 มาก 

4. เขา้ร่วมกจิกรรมเตน้ราํ / การเตน้ 2.47 1.177 น้อย 

5. ประดษิฐส์ิง่ของหรอืงานศลิปะ 2.68 1.270 ปานกลาง 

รวม 3.14 1.212 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีูปแบบการดาํเนินชวีติด้านกจิกรรมโดยรวม 

มีระดับการปฏิบัติอยู่ในระดับปานกลาง (  = 3.14, S.D. = 1.212) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามมรีูปแบบการดําเนินชวีติในระดบัมาก ปานกลาง และน้อย โดยขอ้ที่มรีะดบั

การปฏบิตัมิาก คอื ขอ้ 3. การเล่นหรอืฟังดนตร ี(  = 3.63, S.D. = 1.082) และขอ้ 1. การเล่นกฬีา

หรอืออกกําลงักายกลางแจง้ (วิง่ ว่ายน้ํา บาสเกตบอล) (  = 3.63, S.D. = 1.082) ขอ้ที่มรีะดบั

การปฏิบัติปานกลาง คือ ข้อ 2. การเล่นกีฬาหรอืออกกําลังกายในอาคาร (แบดมินตัน เทเบิล

เทนนิส) (  = 3.36, S.D. = 1.308) และข้อ 5. การประดษิฐ์สิง่ของหรอืงานศิลปะ (  = 2.68, 

S.D. = 1.270) ส่วนขอ้ที่มรีะดบัการปฏบิตัน้ิอย คอื ขอ้ 4. การเขา้ร่วมกจิกรรมเต้นราํ / การเต้น 

(  = 2.47, S.D. = 1.177) 
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ตาราง 3  แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความสนใจของรปูแบบการดําเนินชวีติ

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นความสนใจ (n = 310) 

 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต (ด้านความสนใจ)  S.D. ระดบัความสนใจ 

1. ตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัวงการกฬีาและนนัทนาการ 3.23 .998 ปานกลาง 

2. สนทนาเกีย่วกบักฬีาและนนัทนาการกบัเพื่อน ผูป้กครอง อาจารย ์ 3.32 1.041 ปานกลาง 

3. องคค์วามรูเ้กีย่วกบักฬีาและนนัทนาการ 3.27 1.041 ปานกลาง 

4. ติดตามการแข่งขนัหรอืการประกวดทีเ่กีย่วกบักฬีาหรอืกจิกรรม

นนัทนาการรายการต่างๆ 

3.05 1.115 ปานกลาง 

5. จดัหาอุปกรณ์กฬีาหรอืนนัทนาการใหม่ๆ อยู่เสมอ 2.98 1.086 ปานกลาง 

รวม 3.17 1.056 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีปูแบบการดําเนินชวีติดา้นความสนใจโดยรวม 

มรีะดบัความสนใจอยู่ในระดับปานกลาง (  = 3.17, S.D. = 1.056) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามมรีปูแบบการดําเนินชวีติในระดบัปานกลางทุกขอ้ คอื ขอ้ 2. สนทนาเกี่ยวกบั

กีฬาและนันทนาการกบัเพื่อน ผู้ปกครอง อาจารย์ (  = 3.32, S.D. = 1.041), ข้อ 3. องค์ความรู้

เกีย่วกบักฬีาและนันทนาการ (  = 3.27, S.D. = 1.041), ขอ้ 1. ตดิตามข่าวสารเกี่ยวกบัวงการกฬีา

และนันทนาการ (  = 3.23, S.D. = .998), ข้อ 4. ติดตามการแข่งขนัหรอืการประกวดที่เกี่ยวกับ

กีฬาหรอืกิจกรรมนันทนาการรายการต่างๆ (  = 3.05, S.D. = 1.115) และข้อ 5. จดัหาอุปกรณ์

กฬีาหรอืนนัทนาการใหม่ๆ  อยูเ่สมอ (  = 2.98, S.D. = 1.086) 
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ตาราง 4  แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัการประเมนิของรปูแบบการดําเนินชวีติ

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (n = 310) 

 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต  S.D. 
ระดบั 

การประเมิน 

ดา้นกจิกรรม 3.14 1.212 ปานกลาง 

ดา้นความสนใจ 3.17 1.056 ปานกลาง 

รวม 3.15 1.134 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีูปแบบการดําเนินชวีติโดยรวมอยู่ในระดบั

ปานกลาง (  = 3.15, S.D. = 1.134) เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีูปแบบ

การดําเนินชวีติด้านความสนใจ ในระดบัปานกลาง (  = 3.17, S.D. = 1.056) เช่นเดยีวกบั

ด้านกจิกรรม ซึง่มรีะดบัปานกลางเช่นกนั (  = 3.14, S.D. = 1.212) 
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ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูใ้ช้บริการศนูยบ์ริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู ้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา แบ่งเป็น 7 ด้าน คอื ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสญัลกัษณ์ที่เป็น

รปูธรรม ดงัน้ี 

 

ตาราง 5  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นผลติภณัฑ ์(n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านผลิตภณัฑ)์  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มอุีปกรณ์และเครื่องมอืทีท่นัสมยั 3.63 .932 ด ี

2. ศูนย์บรกิารการใชเ้วลาว่างฯ มเีครื่องมอืและอุปกรณ์ให้บรกิารที่

ไดม้าตรฐาน 

3.87 .884 ด ี

3. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการบํารุงรักษาเครื่องมือและ

อุปกรณ์อย่างสมํ่าเสมอ 

3.70 .893 ด ี

4. ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มีการจดัหาอุปกรณ์และเครื่องมือ

เพิม่เตมิใหเ้พยีงพอต่อความตอ้งการในทุกกจิกรรม 

3.56 1.067 ด ี

5. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มกีารรกัษามาตรฐานการใหบ้รกิาร

อยู่เสมอ 

3.71 1.084 ด ี

รวม 3.69 .972 ดี 

 

 จากตาราง 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ี(  = 3.69, S.D. = .972) เมื่อพจิารณารายขอ้ 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัดทุีกขอ้ คอื ขอ้ 2. ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มเีครื่องมอืและอุปกรณ์ใหบ้รกิารทีไ่ดม้าตรฐาน (  = 3.87, S.D. = .884), ขอ้ 5. ศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ มีการรักษามาตรฐานการให้บริการอยู่ เสมอ  (  = 3.71, S.D. = 1.084), ข้อ 3. 

ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มกีารบาํรุงรกัษาเครื่องมอืและอุปกรณ์อย่างสมํ่าเสมอ (  = 3.70, 

S.D. = .893), ข้อ 1. ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มอุีปกรณ์และเครื่องมอืที่ทนัสมยั (  = 3.63, 

S.D. = .932) และขอ้ 4. ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มกีารจดัหาอุปกรณ์และเครื่องมอืเพิม่เตมิให้

เพยีงพอต่อความตอ้งการในทุกกจิกรรม (  = 3.56, S.D. = 1.067) 
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ตาราง 6  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นราคา (n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านราคา)  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตราที่

เหมาะสมตามคุณสมบตัขิองผูใ้ชบ้รกิาร 

3.90 1.033 ด ี

2. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตราที่

เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพการบรกิาร 

3.92 .972 ด ี

3. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตราที่

เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัความพงึพอใจของท่านจากบรกิารทีไ่ดร้บั 

3.94 .981 ด ี

4. ศูนย์บรกิารการใชเ้วลาว่างฯ แสดงอตัราค่าบรกิารและค่าปรบัใน

กรณีทีเ่กดิความเสยีหายจากการใชบ้รกิารทีช่ดัเจน 

3.59 1.083 ด ี

5. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีบริการรับชําระค่าบริการที่

เหมาะสม มหีลกัฐานตรวจสอบได ้

3.77 1.011 ด ี

รวม 3.82 1.016 ดี 

 

 จากตาราง 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านราคา โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ี(  = 3.82, S.D. = 1.016) เมื่อพจิารณารายขอ้ 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัดทุีกขอ้ คอื ขอ้ 3. ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มกีารเก็บค่าบรกิารในอตัราที่เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัความพงึพอใจของท่านจากบรกิารที่ได้รบั 

(  = 3.94, S.D. = .981), ข้อ 2. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตรา

ที่เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพการบรกิาร (  = 3.92, S.D. = .972), ข้อ 1. ศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ มกีารเก็บค่าบรกิารในอตัราที่เหมาะสมตามคุณสมบตั ิของผู้ใช้บรกิาร (  = 3.90, 

S.D. = 1.033), ข้อ 5. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีบริการรบัชําระค่าบริการที่เหมาะสม 

มหีลกัฐานตรวจสอบได้ (  = 3.77, S.D. = 1.011) และข้อ 4. ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

แสดงอตัราค่าบรกิารและค่าปรบัในกรณีที่เกดิความเสยีหายจากการใช้บรกิารที่ชดัเจน (  = 3.59, 

S.D. = 1.083) 
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ตาราง 7  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นสถานที ่(n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านสถานท่ี)  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. การเดนิทางมายงัศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามสะดวกและ

คล่องตวั 

4.21 .859 ดมีาก 

2. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ตัง้อยู่บรเิวณทีส่ามารถสงัเกตไดง้่าย 3.94 .934 ด ี

3. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มหีอ้งสขุาหรอืหอ้งอาบน้ําเพยีงพอ 3.86 .852 ด ี

4. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มพีืน้ทีจ่อดรถรองรบัเพยีงพอ 3.40 1.135 ปานกลาง 

5. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มบีรรยากาศทีเ่อือ้ต่อการออกกําลงักาย 

หรอืเขา้ร่วมกจิกรรม 

3.98 .935 ด ี

รวม 3.88 .943 ดี 

 

 จากตาราง 7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในดา้นสถานที ่โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ี(  = 3.88, S.D. = .943) เมือ่พจิารณารายขอ้ 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัดมีาก ด ีและปานกลาง โดยขอ้ทีม่ทีศันคตดิมีาก 

คอื ข้อ 1. การเดนิทางมายงัศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามสะดวกและคล่องตวั (  = 4.21, 

S.D. = .859) ขอ้ทีม่ทีศันคตดิ ีคอื ขอ้ 5. ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มบีรรยากาศที่เอื้อต่อการ

ออกกําลงักาย หรอืเขา้รว่มกจิกรรม (  = 3.98, S.D. = .935), ขอ้ 2. ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ตัง้อยูบ่รเิวณทีส่ามารถสงัเกตไดง้่าย (  = 3.94, S.D. = .934), ขอ้ 3. ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

มหี้องสุขาหรอืห้องอาบน้ําเพยีงพอ (  = 3.86, S.D. = .852) ส่วนขอ้ที่มทีศันคตปิานกลาง คอื 

ขอ้ 4. ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มพีืน้ทีจ่อดรถรองรบัเพยีงพอ (  = 3.40, S.D. = 1.135) 
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ตาราง 8  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านการส่งเสริมการตลาด)  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. มกีารจดัทําประชาสมัพนัธ์หรอืโฆษณาตามสื่อต่างๆ อาท ิวทิยุ 

แผ่นพบั ใบปลวิ ฯลฯ อย่างต่อเน่ือง 

3.06 1.119 ปานกลาง 

2. มชี่วงการจดัโปรโมชัน่ ลดอตัราค่าบรกิารหรอืค่าสมาชกิ 3.53 1.066 ด ี

3. มกีารปรบัปรุงบอรด์ประชาสมัพนัธข์่าวสารหรอืองคค์วามรูต่้างๆ 

ใหม้คีวามน่าสนใจและทนัต่อเหตุการณ์ 

3.31 1.049 ปานกลาง 

4. ช่องทางการสื่อสารระหว่างผู้ใช้บรกิารกบัศูนย์บรกิารฯ มีความ

หลากหลาย เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ กล่องรบัความคดิเหน็ 

3.10 1.187 ปานกลาง 

5. มชี่องทางทีส่ามารถแสดงความคดิเหน็ ขอ้รอ้งเรยีนต่างๆ ทีช่ดัเจน 3.15 1.139 ปานกลาง 

รวม 3.23 1.112 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวม มีระดับทัศนคติอยู่ในระดับปานกลาง (  = 3.23, 

S.D. = 1.112) เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัดแีละ

ปานกลาง โดยขอ้ทีม่ทีศันคตดิ ีคอื ขอ้ 2. มช่ีวงการจดัโปรโมชัน่ ลดอตัราค่าบรกิารหรอืคา่สมาชกิ 

(  = 3.53, S.D. = 1.066) ส่วนขอ้ทีม่ทีศันคตปิานกลาง คอื ขอ้ 3. มกีารปรบัปรงุบอรด์ประชาสมัพนัธ์

ขา่วสารหรอืองคค์วามรูต่้างๆ ใหม้คีวามน่าสนใจและทนัต่อเหตุการณ์ (  = 3.31, S.D. = 1.049), 

ขอ้ 5. มช่ีองทางทีส่ามารถแสดงความคดิเหน็ ขอ้รอ้งเรยีนต่างๆ ทีช่ดัเจน (  = 3.15, S.D. = 1.139), 

ขอ้ 4. ช่องทางการสื่อสารระหว่างผูใ้ชบ้รกิารกบัศูนยบ์รกิารฯ มคีวามหลากหลาย เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ 

กล่องรบัความคดิเหน็ (  = 3.10, S.D. = 1.187) และขอ้ 1. มกีารจดัทาํประชาสมัพนัธห์รอืโฆษณา

ตามสื่อต่างๆ อาท ิวทิย ุแผ่นพบั ใบปลวิ ฯลฯ อยา่งต่อเน่ือง (  = 3.06, S.D. = 1.119) 
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ตาราง 9  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นบุคลากร (n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านบคุลากร)  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. เจา้หน้าทีม่คีวามรูแ้ละมคีวามสามารถในการใหบ้รกิาร 4.02 .906 ด ี

2. เจา้หน้าทีม่จีาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 3.85 .913 ด ี

3. เจา้หน้าทีม่มีนุษยสมัพนัธด์ ี 3.99 .956 ด ี

4. เจา้หน้าทีม่คีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร 3.85 1.027 ด ี

5. เจ้าหน้าที่มีประสบการณ์และมีความเป็นมืออาชีพในการ

ใหบ้รกิาร 

3.87 1.041 ด ี

รวม 3.92 .968 ดี 

 

 จากตาราง 9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในดา้นบุคลากร โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ี(  = 3.92, S.D. = .968) เมื่อพจิารณารายขอ้ 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคติอยู่ในระดบัดทุีกข้อ คอื ข้อ 1. เจ้าหน้าที่มคีวามรู้และ

มคีวามสามารถในการให้บรกิาร (  = 4.02, S.D. = .906), ข้อ 3. เจ้าหน้าที่มมีนุษยสมัพนัธ์ด ี

(  = 3.99, S.D. = .956), ขอ้ 5. เจา้หน้าที่มปีระสบการณ์และมคีวามเป็นมอือาชพีในการให้บรกิาร 

(  = 3.87, S.D. = 1.041), ข ้อ 2. เจ้าหน้าที่มจีํานวนเพยีงพอต่อการให้บรกิาร (  = 3.85, 

S.D. = .913) และขอ้ 4. เจา้หน้าทีม่คีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร (  = 3.85, S.D. = 1.027) 
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ตาราง 10  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นกระบวนการ (n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านกระบวนการ)  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. มชี่องทางตดิต่อสือ่สารทีส่ะดวก 3.65 .915 ด ี

2. มขีัน้ตอนการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน 3.84 .913 ด ี

3. มป้ีายแนะนําการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน 3.71 .971 ด ี

4. มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 3.71 .975 ด ี

5. มีการเตรียมพร้อมอุปกรณ์แก้ไขปัญหาหากเกิดเหตุร้าย เช่น 

อคัคภียั 

3.74 .943 ด ี

รวม 3.73 .943 ดี 

 

 จากตาราง 10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านกระบวนการ โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ี(  = 3.73, S.D. = .943) เมื่อพจิารณา

รายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติอยู่ในระดับดีทุกข้อ คือ ข้อ 2. มีขัน้ตอน

การให้บรกิารทีช่ดัเจน (  = 3.84, S.D. = .913), ขอ้ 5. มกีารเตรยีมพรอ้มอุปกรณ์แก้ไขปัญหา

หากเกดิเหตุรา้ย เช่น อคัคภียั (  = 3.74, S.D. = .943), ขอ้ 3. มป้ีายแนะนําการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน 

(  = 3.71, S.D. = .971), ข้อ 4. มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการให้บรกิาร (  = 3.71, S.D. = .975) 

และขอ้ 1. มช่ีองทางตดิต่อสื่อสารทีส่ะดวก (  = 3.65, S.D. = .915) 
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ตาราง 11  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด  

(ด้านสญัลกัษณ์ท่ีเป็นรปูธรรม)  S.D. ระดบัทศันคติ 

1. มกีารจดัหรอืตกแต่งพืน้ทีเ่พื่อสรา้งบรรยากาศในการใชบ้รกิาร 3.80 1.044 ด ี

2. เครื่องแบบเจา้หน้าทีท่ีใ่หบ้รกิารมคีวามเหมาะสม 3.80 .981 ด ี

3. มกีารแบ่งพืน้ทีภ่ายในศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ชดัเจน 3.94 .933 ด ี

4. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามกวา้งขวาง เหมาะสม 4.06 .941 ด ี

5. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีป้ายบอกทางทัง้ภายในและ

ภายนอกศนูยบ์รกิาร 

3.78 .990 ด ี

รวม 3.88 .978 ดี 

 

 จากตาราง 11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม โดยรวม มรีะดบัทศันคติอยู่ในระดบัดี (  = 3.88, S.D. = .978) 

เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติอยู่ในระดับดีทุกข้อ คือ ข้อ 4. 

ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามกวา้งขวาง เหมาะสม (  = 4.06, S.D. = .941), ขอ้ 3. มกีาร

แบ่งพืน้ทีภ่ายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ชดัเจน (  = 3.94, S.D. = .933), ขอ้ 1. มกีารจดัหรอื

ตกแต่งพื้นที่เพื่อสร้างบรรยากาศในการใช้บรกิาร (  = 3.80, S.D. = 1.044), ข้อ 2. เครื่องแบบ

เจา้หน้าที่ที่ให้บรกิารมคีวามเหมาะสม (  = 3.80, S.D. = .981) และขอ้ 5. ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มป้ีายบอกทางทัง้ภายในและภายนอกศูนยบ์รกิาร (  = 3.78, S.D. = .990) 
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ตาราง 12  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด

ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (n = 310) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด   S.D. 
ระดบั 

การประเมิน 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.69 .972 ด ี

ดา้นราคา 3.82 1.016 ด ี

ดา้นสถานที ่ 3.88 .943 ด ี

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.23 1.112 ปานกลาง 

ดา้นบุคลากร 3.92 .968 ด ี

ดา้นกระบวนการ 3.73 .943 ด ี

ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 3.88 .978 ด ี

รวม 3.74 .990 ดี 

 

 จากตาราง 12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวมอยู่ในระดบัด ี(  = 3.74, S.D. = .990) เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี

ระดบัทศันคตดิแีละปานกลาง โดยดา้นทีม่รีะดบัทศันคตดิ ีคอื ดา้นบุคลากร (  = 3.92, S.D. = .968), 

ด้านสถานที่ (  = 3.88, S.D. = .943), ด้านสัญลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม (  = 3.88, S.D. = .978), 

ด้านราคา (  = 3.82, S.D. = 1.016), ด้านกระบวนการ (  = 3.73, S.D. = .943) และด้านผลิตภัณฑ ์

(  = 3.69, S.D. = .972) ส่วนด้านที่มรีะดบัทศันคติปานกลาง คอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

(  = 3.23, S.D. = 1.112) 
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความภกัดีของผู้ใช้บริการศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 ความภักดีของผู้ใช้บร ิการศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกีฬา แบ่งออกเป็น 3 ด้าน คอื การจดจําในตราสนิค้า การนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ และความมัน่คงในตราสนิคา้ ดงัน้ี 

 

ตาราง 13  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความหมายของความภักดีของ

ผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ (n = 310) 

 

ความภกัดี 

(ด้านการจดจาํในตราสินค้า)  S.D. 
ระดบั 

การประเมิน 

1. ท่ านรับรู้ว่ า ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการบริการที่

หลากหลายและมคุีณภาพ 

3.73 .922 มาก 

2. ท่านรบัรูว้่า ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มเีครื่องมอืและอุปกรณ์

ทีห่ลากหลายและทนัสมยั 

3.54 .972 มาก 

3. ท่านรบัทราบขอ้มูลของ ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ผ่านสื่อ

สิง่พมิพ์ อาท ิแผ่นพบั ป้ายประกาศ ฯลฯ 

2.92 1.021 ปานกลาง 

4. ท่านรบัทราบขอ้มูลของ ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ จากการพูด

ปากต่อปาก 

3.59 1.081 มาก 

5. ท่ านรับรู้ข้อมูลของศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ ผ่ านสื่อ

อเิลก็ทรอนิกส ์อาท ิเวบ็ไซตข์องกรมพลศกึษา, เฟสบุ๊ค เป็นตน้ 

3.05 1.193 ปานกลาง 

รวม 3.37 1.037 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัด ีในดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ 

โดยรวม มรีะดบัปานกลาง (  = 3.37, S.D. = 1.037) เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

มรีะดบัความภกัดอียู่ในระดบัมากและปานกลาง โดยขอ้ที่มรีะดบัความภกัดมีาก คอื ขอ้ 1. ท่านรบัรูว้่า 

ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มกีารบรกิารที่หลากหลายและมคีุณภาพ (  = 3.73, S.D. = .922), 

ข้อ 4. ท่านรบัทราบข้อมูลของ ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ จากการพูดปากต่อปาก (  = 3.59, 

S.D. = 1.081), ขอ้ 2. ท่านรบัรูว้่า ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มเีครื่องมอืและอุปกรณ์ที่หลากหลาย

และทนัสมยั (  = 3.54, S.D. = .972) ส่วนข้อที่มทีศันคติปานกลาง คอื ข้อ 5. ท่านรบัรูข้อ้มูล

ของศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ อาท ิเวบ็ไซต์ของกรมพลศกึษา, เฟสบุ๊ค 

เป็นต้น (  = 3.05, S.D. = 1.193) และขอ้ 3. ท่านรบัทราบขอ้มลูของ ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

ผ่านสื่อสิง่พมิพ ์อาท ิแผ่นพบั ป้ายประกาศ ฯลฯ (  = 2.92, S.D. = 1.021) 
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ตาราง 14  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความหมายของความภักดีของ

ผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการนิยมชมชอบในตราสนิคา้ (n = 310) 

 

ความภกัดี 

(ด้านการนิยมชมชอบในตราสินค้า)  S.D. 
ระดบั 

การประเมิน 

1. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการให้บริการที่มีคุณภาพและ

น่าเชื่อถอื 

3.78 .866 มาก 

2. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ สามารถเดินทางมาใช้บริการได้

สะดวก 

4.03 .900 มาก 

3. ศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มอีตัราค่าบรกิารทีเ่หมาะสม 4.00 .845 มาก 

4. ศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ มีการจัดตกแต่งและรกัษาความ

สะอาดอยู่เสมอ 

3.79 .971 มาก 

5. ท่านรู้สกึประทบัใจ เมื่อได้เขา้มาใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ 

3.89 .965 มาก 

รวม 3.90 .909 มาก 

 

 จากตาราง 14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัด ีในด้านการนิยมชมชอบใน

ตราสินค้า โดยรวม มีระดับมาก (  = 3.90, S.D. = .909) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมรีะดบัความภกัดอียู่ในระดบัมากทุกขอ้ คอื ขอ้ 2. ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

สามารถเดนิทางมาใชบ้รกิารไดส้ะดวก (  = 4.03, S.D. = .900), ขอ้ 3. ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มอีตัราค่าบรกิารที่เหมาะสม (  = 4.00, S.D. = .845), ขอ้ 5. ท่านรูส้กึประทบัใจ เมื่อได้เขา้มา

ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ (  = 3.89, S.D. = .965), ข้อ 4. ศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ มกีารจดัตกแต่งและรกัษาความสะอาดอยู่เสมอ (  = 3.79, S.D. = .971) และข้อ 1. 

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มกีารใหบ้รกิารทีม่คีุณภาพและน่าเชื่อถอื (  = 3.78, S.D. = .866) 
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ตาราง 15  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความหมายของความภักดีของ

ผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ (n = 310) 

 

ความภกัดี 

(ด้านความมัน่คงในตราสินค้า)  S.D. 
ระดบั 

การประเมิน 

1. ท่านจะย ังคงใช ้บร ิการของศูนย ์บร ิการการใช ้เวลาว่างฯ 

อย่างต่อเน่ือง แมว้่าจะมกีารปรบัอตัราค่าบรกิารหรอืค่าสมาชกิสงูขึน้ 

3.67 1.050 มาก 

2. ท่านจะย ังคงใช ้บร ิการของศูนย ์บร ิการการใช ้เวลาว่างฯ 

อย่างต่อเน่ือง แม้ว่าศูนยบ์รกิารอื่นจะมค่ีาบรกิารหรอืค่าสมาชกิใน

อตัราทีต่ํ่ากว่า และมโีปรโมชัน่ทีน่่าสนใจกว่า 

3.73 1.075 มาก 

3. หากศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มโีปรโมชัน่สําหรบัผู้ใชบ้รกิาร 

ท่านจะเขา้ร่วมโปรโมชัน่นัน้ 

3.97 .880 มาก 

4. หากมใีครกล่าวถึงศูนย์บรกิารการใชเ้วลาว่างฯ ในแง่ลบ ท่านจะ

แกต่้างหรอืชีแ้จงขอ้มลูทีถู่กตอ้งแก่บุคคลนัน้ 

3.64 .926 มาก 

5. หากท่านต้องการใช้บรกิารเกี่ยวกบัศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง 

ท่านจะเลอืกศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการ

ท่องเทีย่วและกฬีา เป็นอนัดบัแรก 

3.89 .922 มาก 

6. ท่านกจ็ะไม่เปลีย่นไปใชบ้รกิารทีศ่นูยบ์รกิารอื่น ถงึแมจ้ะมโีอกาส 3.39 1.131 ปานกลาง 

7. ท่านจะเป็นสมาชิกต่อเน่ืองกับศูนย์บริการการใช้เวลาว่างฯ 

เมื่อสิน้อายุการเป็นสมาชกิในรอบน้ี 

4.04 .931 มาก 

8. ท่านจะแนะนําใหบุ้คคลอื่นมาใชบ้รกิารทีศ่นูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 3.99 .956 มาก 

9. ท่านจะย ังคงใช ้บร ิการของศูนย ์บร ิการการใช ้เวลาว่างฯ 

อย่างต่อเน่ือง แมว้า่จะไม่เปิดทาํการทุกวนั 

3.80 1.008 มาก 

รวม 3.79 .986 มาก 

 

 จากตาราง 15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัด ีในด้านความมัน่คงใน

ตราสินค้า โดยรวม มีระดับมาก (  = 3.79, S.D. = .986) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมรีะดบัความภกัดอียู่ในระดบัมากและปานกลาง โดยขอ้ที่มรีะดบัความภกัดมีาก คอื 

ขอ้ 7. ท่านจะเป็นสมาชกิต่อเน่ืองกบัศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ เมื่อสิน้อายุการเป็นสมาชกิในรอบน้ี 

(  = 4.04, S.D. = .931), ขอ้ 8. ท่านจะแนะนําให้บุคคลอื่นมาใช้บรกิารที่ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

(  = 3.99, S.D. = .956), ข้อ 3. หากศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มโีปรโมชัน่สําหรบัผู้ใช้บรกิาร 

ท่านจะเข้าร่วมโปรโมชัน่นัน้ (  = 3.97, S.D. = .880), ข้อ 5. หากท่านต้องการใช้บรกิารเกี่ยวกบั

ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง ท่านจะเลอืกศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการ

ท่องเที่ยวและกีฬา เป็นอันดบัแรก (  = 3.89, S.D. = .922), ข้อ 9. ท่านจะยงัคงใช้บรกิารของ

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ อย่างต่อเน่ือง แมว้่าจะไม่เปิดทําการทุกวนั (  = 3.80, S.D. = 1.008), 
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ขอ้ 2. ท่านจะยงัคงใช้บรกิารของศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ อย่างต่อเน่ือง แมว้่าศูนยบ์รกิารอื่น

จะมคี่าบรกิารหรอืค่าสมาช ิกในอ ัตราที่ตํ่ ากว่า และมโีปรโมชัน่ที่น่าสนใจกว่า (  = 3.73, 

S.D. = 1.075), ขอ้ 1. ท่านจะยงัคงใช้บรกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ อย่างต่อเน่ือง แมว้่า

จะมกีารปรบัอตัราค่าบรกิารหรอืค่าสมาชกิสูงขึ้น (  = 3.67, S.D. = 1.050) และข้อ 4. หากมใีคร

กล่าวถงึศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ในแง่ลบ ท่านจะแก้ต่างหรอืชีแ้จงขอ้มลูทีถู่กต้องแก่บุคคลนัน้ 

(  = 3.64, S.D. = .926) ส่วนขอ้ที่มทีศันคตปิานกลาง คอื ขอ้ 6. ท่านกจ็ะไม่เปลีย่นไปใชบ้รกิารที่

ศูนยบ์รกิารอื่น ถงึแมจ้ะมโีอกาส (  = 3.39, S.D. = 1.131) 

 

ตาราง 16  แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความหมายของความภักดีของ

ผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (n = 310) 

 

ความภกัดี  S.D. 
ระดบั 

การประเมิน 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ 3.37 1.037 ปานกลาง 

ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ 3.90 .909 มาก 

ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ 3.79 .986 มาก 

รวม 3.69 .977 มาก 

 

 จากตาราง 16 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัดโีดยรวมในระดบัมาก 

(  = 3.69, S.D. = .977) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัดใีน

ระดบัมากและปานกลาง โดยดา้นทีม่คีวามภกัดใีนระดบัมาก คอื ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ 

(  = 3.90, S.D. = .909) และด้านความมัน่คงในตราสนิค้า (  = 3.79, S.D. = .986) ส่วนด้านที่มี

ความภกัดใีนระดบัปานกลาง คอื ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ (  = 3.37, S.D. = 1.037) 
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ตอนท่ี 5 ผลการเปรียบเทียบและการวิเคราะห์ความแปรปรวนความภกัดีต่อศูนยบ์ริการ

การใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา ของผู้ใช้บริการท่ีมีลกัษณะ

ทางด้านประชากรศาสตร ์จาํแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ 

และรายได้ต่อเดือน 

 สมมติฐานในการวิจยั ข้อ 1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มคีวามภกัดีต่อ

ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา แตกต่างกนั ผลการ

วเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 

 

ตาราง 17  แสดงการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยรวม 3 ดา้น จาํแนกตามเพศ (n = 310) 
 

ความภกัดีต่อศนูยบ์ริการการใช้เวลาวา่ง  

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

ชาย (n=150) หญิง (n=160) 
t p 

 S.D.  S.D. 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ 3.30 .627 3.43 .871 -2.723 .040* 

ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ 3.81 .576 3.98 .810 -1.755 .009* 

ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ 3.69 .548 3.89 .793 -2.363 .001* 

รวม 3.60 .495 3.77 .717 -2.280 .016* 

*มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 17 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีม่เีพศต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

โดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ผูใ้ช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 

ทุกดา้น 
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ตาราง 18  แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของคะแนนเฉลี่ยความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยรวม 3 ดา้น จาํแนกตามอาย ุ(n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการการใช้ 

เวลาวา่งฯ 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ระหว่างกลุ่ม 6 14.162 2.360 4.231 .000* 

 ภายในกลุ่ม 393 219.243 .558   

 รวม 399 233.404    

ดา้นความนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 6 3.707 .618 1.226 .292 

 ภายในกลุ่ม 393 198.053 .504   

 รวม 399 201.760    

ด้านความมัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 6 10.898 1.816 3.959 .001* 

 ภายในกลุ่ม 393 180.309 .459   

 รวม 399 191.207    

*มนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 18 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีม่อีายตุ่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดไีมแ่ตกต่างกนั 

ส่วนดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ และดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 จงึทําการทดสอบความแตกต่าง

เป็นรายคู่ 
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ตาราง 19  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาย ุ

(n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
อายุ  

ตํา่กว่าหรอื

เท่ากบั 10 ปี 

อายุระหว่าง 

11-20 ปี 

อายุระหว่าง 

21-30 ปี 

อายุระหว่าง 

31-40 ปี 

อายุระหว่าง 

41-50 ปี 

อายุระหว่าง 

51-60 ปี 

เท่ากบัหรอื 

61 ปีขึน้ไป 

3.15 3.48 3.24 3.22 3.49 3.56 3.94 

ดา้นการ

จดจาํในตรา

สนิคา้ 

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี 3.15 - 0.33* 0.09 0.07 0.34* 0.41* 0.79* 

อายุระหว่าง 11-20 ปี 3.48  - -0.24* -0.26* 0.01 0.08 0.46* 

อายุระหว่าง 21-30 ปี 3.24   - -0.02 0.25 0.32 0.70* 

อายุระหว่าง 31-40 ปี 3.22    - 0.27* 0.34 0.72* 

อายุระหว่าง 41-50 ปี 3.49     - 0.07 0.45* 

อายุระหว่าง 51-60 ปี 3.56      - 0.38 

เท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป 3.94       - 
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 จากตาราง 19 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาย ุพบว่า 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ดา้นการจดจําในตราสนิค้า แตกต่างกบัผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุระหว่าง 11-20 ปี, อายุระหว่าง 41-50 ปี, 

อายุระหว่าง 51-60 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึ้นไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

โดยผู้ใช้บรกิารที่มอีายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 

11-20 ปี, อายุระหว่าง 41-50 ปี, อายรุะหว่าง 51-60 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ 

ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 11-20 ปี มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการ

จดจาํในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารทีม่อีายุระหว่าง 21-30 ปี, อายุระหว่าง 31-40 ปี และอายุ

เท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 11-20 ปี 

มคีวามภักดมีากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 21-30 ปี และอายุระหว่าง 31-40 ปีแต่น้อยกว่า

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายเุท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 21-30 ปี มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการ

จดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 21-30 ปี มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายเุท่ากบั

หรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 31-40 ปี มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการ

จดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป 

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 31-40 ปี มคีวามภกัดน้ีอยกว่า

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายรุะหว่าง 41-50 ปี และอายเุท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 41-50 ปี มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการ

จดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 41-50 ปี มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุเท่ากบั

หรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 20  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาย ุ

(n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
อายุ  

ตํา่กว่าหรอื

เท่ากบั 10 ปี 

อายุระหว่าง 

11-20 ปี 

อายุระหว่าง 

21-30 ปี 

อายุระหว่าง 

31-40 ปี 

อายุระหว่าง 

41-50 ปี 

อายุระหว่าง 

51-60 ปี 

เท่ากบัหรอื 

61 ปีขึน้ไป 

3.60 3.73 3.70 3.77 4.07 4.05 4.19 

ดา้นความ

มัน่คงใน

ตราสนิคา้ 

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี 3.60 - 0.13 0.10 0.17 0.47* 0.45* 0.59* 

อายุระหว่าง 11-20 ปี 3.73  - -0.03 0.04 0.34* 0.32 0.46* 

อายุระหว่าง 21-30 ปี 3.70   - 0.07 0.37* 0.35 0.49* 

อายุระหว่าง 31-40 ปี 3.77    - 0.30* 0.28 0.42* 

อายุระหว่าง 41-50 ปี 4.07     - -0.02 0.12 

อายุระหว่าง 51-60 ปี 4.05      - 0.14 

เท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป 4.19       - 
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 จากตาราง 20 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาย ุพบว่า 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผู้ใชบ้รกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี, อายุระหว่าง 51-60 ปี 

และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายตุํ่ากว่า

หรอืเท่ากบั 10 ปี มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 41-50 ปี, อายุระหว่าง 51-60 ปี 

และอายเุท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 11-20 ปี มคีวามภกัดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ดา้นความมัน่คงในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 

61 ปีขึ้นไป อย่างมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระด ับ .05 โดยผู้ใช้บริการที่ม ีอายุระหว่าง 11-20 ปี 

มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ 

ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 21-30 ปี มคีวามภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ดา้นความมัน่คงในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 

61 ปีขึ้นไป อย่างมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระด ับ .05 โดยผู้ใช้บริการที่ม ีอายุระหว่าง 21-30 ปี 

มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ 

ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 31-40 ปี มคีวามภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ดา้นความมัน่คงในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 

61 ปีขึ้นไป อย่างมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระด ับ .05 โดยผู้ใช้บริการที่ม ีอายุระหว่าง 31-40 ปี 

มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มอีายุระหว่าง 41-50 ปี และอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึน้ไป ส่วนคู่อื่นๆ 

ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 21  แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของคะแนนเฉลี่ยความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยรวม 3 ดา้น จาํแนกตามระดบัการศกึษา (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการการใช้ 

เวลาวา่งฯ 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ระหว่างกลุ่ม 4 11.043 2.761 4.904 .001* 

 ภายในกลุ่ม 395 222.361 .563   

 รวม 399 233.404    

ดา้นความนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 4 4.481 1.120 2.243 .064 

 ภายในกลุ่ม 395 197.278 .499   

 รวม 399 201.760    

ด้านความมัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 4 5.189 1.297 2.754 .028* 

 ภายในกลุ่ม 395 186.018 .471   

 รวม 399 191.207    

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 21 พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มรีะดบัการศกึษาต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ด้านความนิยมชมชอบในตราสนิค้า ผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามภกัดี

ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านการจดจําในตราสินค้า และด้านความมัน่คงในตราสินค้า ผู้ใช้บริการ

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึทําการ

ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู ่
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ตาราง 22  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามระดบั

การศกึษาสงูสุด (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
ระดบัการศึกษาสูงสุด  

ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษา 

หรอืเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

อนุปริญญา 

หรอืเทียบเท่า 
สูงกว่าปริญญาตรี 

3.36 3.53 3.41 3.05 2.98 

ดา้นการจดจาํ

ในตราสนิคา้ 

ประถมศึกษา 3.36 - 0.17 0.05 -0.31 -0.38* 

มธัยมศึกษาหรอืเทียบเท่า 3.53  - -0.12 -0.48* -0.55* 

ปริญญาตรี 3.41   - -0.36 -0.43* 

อนุปริญญาหรอืเทียบเท่า 3.05    - -0.07 

สูงกว่าปริญญาตรี 2.98     - 
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 จากตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร

ที่มต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านการจดจําในตราสนิค้า จําแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

พบว่า 

 ผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัประถมศกึษา มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผู้ใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัสูงกว่า

ปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดระดบั

ประถมศกึษา มคีวามภกัดมีากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี

ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดับการศึกษาสูงสุดระดับมธัยมศึกษาหรอืเทียบเท่า มีความภักดีต่อ

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ด้านการจดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษา

สูงสุดระดบัอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า และระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

โดยผู้ใช้บรกิารที่มีระดับการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศึกษาหรอืเทียบเท่า มคีวามภักดีมากกว่า

ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดระดบัอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า และระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ี

ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัปรญิญาตร ีมคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผู้ใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัสูงกว่า

ปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดระดบั

ปรญิญาตร ีมคีวามภกัดมีากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีส่วนคู่อื่นๆ 

ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 23  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ จาํแนกตามระดบั

การศกึษาสงูสุด (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
ระดบัการศึกษาสูงสุด  

ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษา 

หรอืเทียบเท่า 
ปริญญาตรี 

อนุปริญญา 

หรอืเทียบเท่า 
สูงกว่าปริญญาตรี 

3.75 3.85 3.88 3.53 3.55 

ดา้นความ

มัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ประถมศึกษา 3.75 - 0.10 0.13 -0.22 -0.20 

มธัยมศึกษาหรอืเทียบเท่า 3.85  - 0.03 -0.32 -0.30* 

ปริญญาตรี 3.88   - -0.35 -0.33* 

อนุปริญญาหรอืเทียบเท่า 3.53    - 0.02 

สูงกว่าปริญญาตรี 3.55     - 

 

 จากตาราง 23 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารที่มต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านความมัน่คงใน

ตราสนิคา้ จาํแนกตามระดบัการศกึษาสงูสุด พบว่า 

 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยมศกึษาหรอืเทยีบเท่า มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านความมัน่คงในตราสนิค้า

แตกต่างกบัผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบั

มธัยมศกึษาหรอืเทยีบเท่า มคีวามภกัดมีากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มรีะดบัการศึกษาสูงสุดระดับปรญิญาตร ีมคีวามภกัดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านความมัน่คงในตราสินค้าแตกต่างกับ

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสูงสุดระดบัปรญิญาตร ี

มคีวามภกัดมีากกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 24  แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของคะแนนเฉลี่ยความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยรวม 3 ดา้น จาํแนกตามสถานภาพสมรส (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการการใช้ 

เวลาวา่งฯ 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ระหว่างกลุ่ม 2 3.849 1.925 3.328 .037* 

 ภายในกลุ่ม 397 229.555 .578   

 รวม 399 233.404    

ดา้นความนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 2 .895 .448 .885 .414 

 ภายในกลุ่ม 397 200.864 .506   

 รวม 399 201.760    

ด้านความมัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 2 1.474 .737 1.542 .215 

 ภายในกลุ่ม 397 189.733 .478   

 รวม 399 191.207    

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 24 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ และดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดไีมแ่ตกต่างกนั ส่วนดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 จงึทําการทดสอบ

ความแตกต่างเป็นรายคู ่
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ตาราง 25  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามสถานภาพสมรส (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
สถานภาพสมรส  

โสด 
สมรส /  

อยู่ด้วยกนั 
หม้าย / หยา่รา้ง 

/ แยกกนัอยู ่

3.31 3.48 3.67 

ดา้นการจดจาํ

ในตราสนิคา้ 

โสด 3.31 - 0.17 0.36* 

สมรส / อยู่ด้วยกนั 3.48  - 0.19 

หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู ่ 3.67   - 

 

 จากตาราง 25 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร

ทีม่ต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามสถานภาพสมรส พบว่า 

 ผูใ้ช้บรกิารที่มสีถานภาพโสด มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ด้านการจดจํา

ในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มสีถานภาพหมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผู้ใช้บริการที่มีสถานภาพโสด มีความภักดีน้อยกว่าผู้ใช้บริการที่มี

สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 26  แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของคะแนนเฉลี่ยความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยรวม 3 ดา้น จาํแนกตามอาชพี (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการการใช้ 

เวลาวา่งฯ 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ระหว่างกลุ่ม 4 6.195 1.549 2.692 .031* 

 ภายในกลุ่ม 395 227.210 .575   

 รวม 399 233.404    

ดา้นความนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 4 2.198 .550 1.088 .362 

 ภายในกลุ่ม 395 199.561 .505   

 รวม 399 201.760    

ด้านความมัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 4 8.813 2.203 4.772 .001* 

 ภายในกลุ่ม 395 182.394 .462   

 รวม 399 191.207    

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 26 พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า 

ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดไีมแ่ตกต่างกนั 

ส่วนดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ และดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 จงึทําการทดสอบความแตกต่าง

เป็นรายคู่ 
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ตาราง 27  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาชพี 

(n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
อาชีพ  

นักเรียน / 

นักศึกษา 

ข้าราชการ / พนง.

รฐัวิสาหกิจ / พนง.

ของรฐั 

เจ้าของกิจการ / 

ธรุกิจส่วนตวั 
พนง.บริษทัเอกชน 

/ ห้างรา้น 
อ่ืนๆ 

3.39 3.37 3.20 3.29 3.71 

ดา้นการจดจาํ

ในตราสนิคา้ 

นักเรียน / นักศึกษา 3.39 - -0.02 -0.19 -0.10 0.32* 

ข้าราชการ / พนง.รฐัวิสาหกิจ / 

พนง.ของรฐั 
3.37  - -0.17 -0.08 0.34* 

เจ้าของกิจการ / ธรุกิจส่วนตวั 3.20   - 0.09 0.51* 

พนง.บริษทัเอกชน / ห้างรา้น 3.29    - 0.42* 

อ่ืนๆ 3.71     - 

 

 จากตาราง 27 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารที่มตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านการจดจาํใน

ตราสนิคา้ จาํแนกตามอาชพี พบวา่ 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีอื่นๆ เช่น ขา้ราชการบํานาญ, แม่บา้น มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านการจดจําในตราสนิค้า แตกต่างกบั

ผูใ้ช้บรกิารที่มอีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา, ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานของรฐั, เจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั และพนักงานบรษิทัเอกชน / 

ห้างร้าน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยผู้ใช้บรกิารทีม่อีาชพีอื่นๆ เช่น ขา้ราชการบํานาญ, แม่บา้น มคีวามภกัดมีากกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มอีาชพี

นักเรยีน / นักศกึษา, ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานของรฐั, เจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั และพนักงานบรษิทัเอกชน / ห้างรา้น ส่วนคู่อื่นๆ 

ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 28  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู ่ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาชพี 

(n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
อาชีพ  

นักเรียน / 

นักศึกษา 

ข้าราชการ / พนง.

รฐัวิสาหกิจ / พนง.

ของรฐั 

เจ้าของกิจการ / 

ธรุกิจส่วนตวั 
พนง.บริษทัเอกชน 

/ ห้างรา้น 
อ่ืนๆ 

3.69 3.81 4.00 3.69 4.12 

ดา้นความ

มัน่คงในตรา

สนิคา้ 

นักเรียน / นักศึกษา 3.69 - 0.12 0.31* 0.00 0.43* 

ข้าราชการ / พนง.รฐัวิสาหกิจ / 

พนง.ของรฐั 
3.81  - 0.19 -0.12 0.31* 

เจ้าของกิจการ / ธรุกิจส่วนตวั 4.00   - -0.31* 0.12 

พนง.บริษทัเอกชน / ห้างรา้น 3.69    - 0.43* 

อ่ืนๆ 4.12     - 

 

 

 



138 

 จากตาราง 28 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิาร

ทีม่ต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ จาํแนกตามอาชพี พบว่า 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา มคีวามภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ด้านความมัน่คงในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีเจา้ของกิจการ / ธุรกิจส่วนตวั และ

อาชพีอื่นๆ เช่น ขา้ราชการบาํนาญ, แม่บา้น อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิาร

ทีม่อีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใชบ้รกิารที่มอีาชพีเจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั 

และอาชพีอื่นๆ เช่น ขา้ราชการบาํนาญ, แมบ่า้น ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผูใ้ช้บรกิารที่มอีาชพีขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานของรฐั มคีวามภกัดต่ีอ

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผูใ้ช้บรกิารที่มอีาชพีอาชพีอื่นๆ 

เช่น ข้าราชการบํานาญ แม่บ้าน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพ

ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานของรฐั มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีอื่นๆ 

เช่น ขา้ราชการบาํนาญ แมบ่า้น ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีเจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

ด้านความมัน่คงในตราสนิค้า แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน / ห้างร้าน 

อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพเจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว 

มคีวามภกัดมีากกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน / ห้างรา้น ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบ

ความแตกต่าง 

 ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน / ห้างรา้น มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ ด้านความมัน่คงในตราสินค้า แตกต่างกับผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพอื่นๆ เช่น ข้าราชการ

บํานาญ  แม่บ้าน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผู้ใช้บริการที่มีอาชีพพนักงาน

บรษิัทเอกชน / ห้างรา้น มคีวามภกัดีน้อยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มอีาชพีอื่นๆ เช่น ข้าราชการบํานาญ 

แมบ่า้น ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 29  แสดงการวเิคราะห์ความแปรปรวนของคะแนนเฉลี่ยความภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยรวม 3 ดา้น จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน(n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการการใช้ 

เวลาวา่งฯ 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F P 

ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ระหว่างกลุ่ม 4 8.241 2.060 3.614 .007* 

 ภายในกลุ่ม 395 255.164 .570   

 รวม 399 233.404    

ดา้นความนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 4 5.099 1.275 2.560 .038* 

 ภายในกลุ่ม 395 196.661 .498   

 รวม 399 201.760    

ด้านความมัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ระหว่างกลุ่ม 4 7.302 1.826 3.921 .004* 

 ภายในกลุ่ม 395 183.905 .466   

 รวม 399 191.207    

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 29 พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มรีายไดต่้อเดอืนต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ด้านการจดจาํในตราสนิค้า, ด้านความนิยมชมชอบในตราสนิค้า และด้านความมัน่คงใน

ตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอยา่งมนีัยสําคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั .05 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู ่
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ตาราง 30  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ จาํแนกตามรายได้

ต่อเดอืน (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
รายได้ต่อเดือน  

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 

5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 

15,001-25,000 

บาท 

25,001-35,000 

บาท 
35,000 บาทขึน้ไป 

3.35 3.50 3.39 3.48 3.03 

ดา้นการจดจาํ

ในตราสนิคา้ 

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท 3.35 - 0.15 0.04 0.13 -0.32* 

5,001-15,000 บาท 3.50  - -0.11 -0.02 -0.47* 

15,001-25,000 บาท 3.39   - 0.09 -0.36* 

25,001-35,000 บาท 3.48    - -0.45* 

35,000 บาทขึน้ไป 3.03     - 

 

 จากตาราง 30 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารที่มตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านการจดจาํใน

ตราสนิคา้ จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน พบว่า 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,000 บาทขึน้ไป มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ แตกต่างกบัผูใ้ชบ้รกิารที่

มรีายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท, 5,001-15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท และ 25,001-35,000 บาท อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่

ระดบั .05 โดยผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 35,000 บาทขึ้นไป มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท, 

5,001-15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท และ 25,001-35,000 บาท ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 31  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร ดา้นการนิยมชมชอบในตราสนิคา้ จาํแนกตาม

รายไดต่้อเดอืน (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
รายได้ต่อเดือน  

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 

5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 

15,001-25,000 

บาท 

25,001-35,000 

บาท 
35,000 บาทขึน้ไป 

3.76 4.01 3.97 4.03 3.83 

ดา้นการนิยม

ชมชอบในตรา

สนิคา้ 

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท 3.76 - 0.25* 0.21* 0.27* 0.07 

5,001-15,000 บาท 4.01  - -0.04 0.02 -0.18 

15,001-25,000 บาท 3.97   - 0.06 -0.14 

25,001-35,000 บาท 4.03    - -0.20 

35,000 บาทขึน้ไป 3.83     - 

 

 จากตาราง 31 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารทีม่ต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นการนิยมชมชอบใน

ตราสนิคา้ จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน พบว่า 

 ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านการนิยมชมชอบในตราสินค้า 

แตกต่างกบัผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 5,001-15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท และ 25,001-35,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

โดยผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท มคีวามภกัดน้ีอยกว่าผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 5,001-15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท 

และ 25,001-35,000 บาท ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตาราง 32  ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ของผูใ้ช้บรกิาร ด้านความมัน่คงในตราสนิค้า จําแนกตาม

รายไดต่้อเดอืน (n = 310) 

 

ความภกัดีต่อ

ศนูยบ์ริการฯ 
รายได้ของครอบครวั  

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 

5,000 บาท 
5,001-15,000 บาท 

15,001-25,000 

บาท 

25,001-35,000 

บาท 
35,000 บาทขึน้ไป 

3.62 3.94 3.89 3.90 3.74 

ดา้นความ

มัน่คงในตรา

สนิคา้ 

ตํา่กว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท 3.62 - 0.32* 0.27* 0.28* 0.12 

5,001-15,000 บาท 3.94  - -0.05 -0.04 -0.20 

15,001-25,000 บาท 3.89   - 0.01 -0.15 

25,001-35,000 บาท 3.90    - -0.16 

35,000 บาทขึน้ไป 3.74     - 

 

 จากตาราง 32 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างเป็นรายคู่ ความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารที่มต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้านความมัน่คงใน

ตราสนิคา้ จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน พบว่า 

 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ดา้นความมัน่คงในตราสนิคา้ แตกต่างกบั

ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืน 5,001-15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท และ 25,001-35,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ี

รายได้ต่อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท มคีวามภกัดนี้อยกว่าผู ้ใช้บรกิารที่มรีายได้ต่อเดอืน 5,001-15,000 บาท, 15,001-25,000 บาท และ 

25,001-35,000 บาท ส่วนคู่อื่นๆ ไมพ่บความแตกต่าง 
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ตอนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรและผลการวิเคราะห์

ความถดถอยพหคุณู 

 สมมติฐานในการวิจยั ข้อ 2 รปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ ดา้นกจิกรรม และดา้นความสนใจ 

มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีาของผูใ้ชบ้รกิาร 

 

ตาราง 33  แสดงการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติและความ

ภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 

 ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ ความภกัดี 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์

ด้านกิจกรรม 1 - .398 น้อย 

ด้านความสนใจ - 1 .419 น้อย 

 

 จากตาราง 33 พบว่า รปูแบบการดําเนินชวีติมคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

 ด้านกิจกรรม มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผู้ใช้บรกิาร มคี่าเท่ากบั .398 สรุปได้ว่า รูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์

ทางบวกในระดบัน้อยกบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร มคี่าเท่ากบั .419 สรปุไดว้่า รปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์

ทางบวกในระดบัน้อยกบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 
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 สมมติฐานในการวิจยั ข้อ 3 ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ  ์ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสรมิ

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีาของผูใ้ชบ้รกิาร 

 

ตาราง 34  แสดงการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดและความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 

 ผลิตภณัฑ ์ ราคา สถานท่ี 
การส่งเสริม

การตลาด 
บคุลากร กระบวนการ 

สญัลกัษณ์ท่ี

เป็นรปูธรรม 
ความภกัดี 

ระดบั

ความสมัพนัธ ์

ผลิตภณัฑ ์ 1 - - - - - - .580 ปานกลาง 

ราคา - 1 - - - - - .574 ปานกลาง 

สถานท่ี - - 1 - - - - .517 ปานกลาง 

การส่งเสริมการตลาด - - - 1 - - - .552 ปานกลาง 

บคุลากร - - - - 1 - - .506 ปานกลาง 

กระบวนการ - - - - - 1 - .674 ปานกลาง 

สญัลกัษณ์ท่ีเป็นรปูธรรม - - - - - - 1 .766 มาก 
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 จากตาราง 34 พบว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดี

ต่อศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 

 ด้านผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร มคี่าเท่ากบั .580 สรุปได้ว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์

ม ีความส ัมพ ันธ์ทางบวกในระด ับปานกลางกับความภ ักดีต่อศูนย์บร ิการการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกับความภกัด ีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผู้ใช้บรกิาร มคี่าเท่ากบั .574 สรุปได้ว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา 

มีความส ัมพ ันธ์ทางบวกในระด ับปานกลางกับความภ ักดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ด้านสถานที่ มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผู้ใช้บรกิาร มคี่าเท่ากบั .517 สรุปได้ว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ 

มีความส ัมพ ันธ์ทางบวกในระด ับปานกลางกับความภ ักดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผู้ใช้บรกิาร มคี่าเท่ากบั .552 สรุปได้ว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลางกบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ด้านบุคลากร มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดตี่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผู้ใช้บรกิาร มคี่าเท่ากบั .506 สรุปได้ว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร 

มีความส ัมพ ันธ์ทางบวกในระด ับปานกลางกับความภ ักดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร มคี่าเท่ากบั .674 สรปุไดว้า่ ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 

ม ีความส ัมพ ันธ์ทางบวกในระด ับปานกลางกับความภ ักดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ ของผู้ใช้บรกิาร มคี่าเท่ากบั .766 สรุปได้ว่า ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัมากกบัความภกัดตี่อศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 
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ตาราง 35  แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณความภักดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

โดยรวม (การวเิคราะห ์Multiple Regression) 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F P 

Regression 70.588 9 7.843 36.005 .000* 

Residual 84.737 389 .218   

Total 155.325 398    

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 35 พบว่า ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวม มคีวามสมัพนัธ์

เชิงเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอิสระ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 และสามารถสรา้งสมการ

พยากรณ์เชงิเส้นตรงได้ ซึง่จากการวเิคราะห์ถดถอยเชงิพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธพ์หุคณูได ้ดงัน้ี 

 

ตาราง 36  แสดงการวเิคราะห์ความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวม โดยใช้วธิกีาร

วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Enter Multiple Regression Analysis) 

 

ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด B SE Beta Sig 

ค่าคงที ่(Constant) 1.601 .132  .000* 

ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (X7) .217 .047 .296 .000* 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (X4) .133 .033 .200 .000* 

ดา้นสถานที ่(X3) .091 .029 .155 .002* 

                                r  = .651                        Adjusted r2 = .413 

                                r2 = .423                        SE = .478 

                                                                   Durbin-Watson = 1.915 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 จากตาราง 36 พบว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดทีส่ามารถพยากรณ์ความภกัดี

ต่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวมได้ โดยเรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ทศันคตดิ้าน

สญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (X7) ทศันคตดิา้นการส่งเสรมิการตลาด (X4) และทศันคตดิา้นสถานที ่(X3) 

ตามลําดบั ซึง่ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 3 ตวัน้ี สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความภกัดี

ต่อศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) ไดถู้กตอ้งรอ้ยละ 41.30 (Adjusted r2 = .413) 

 โดยค่าสมัประสทิธิข์องทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด สามารถนํามาเขยีนเป็น

สมการพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 

 Y2 = 1.60 + 0.217 (X7) + 0.133 (X4) + 0.091 (X3) 
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 จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์

ทางบวกกบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา

โดยรวม (Y1) อย่างมนีัยสาํคญัสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ไดแ้ก่ ทศันคตดิ้านสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

(X7) ทศันคติด้านการส่งเสรมิการตลาด (X4) และทศันคตดิ้านสถานที่ (X3) โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์

เท่ากบั 0.217, 0.133 และ 0.091 ตามลําดบั ซึ่งหมายความว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ทศันคตดิ้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม (X7) ทศันคตดิ้านการส่งเสรมิการตลาด (X4) และทศันคติ

ด้านสถานที่ (X3) เป็นปัจจยัที่เป็นตัวกําหนด ความภกัดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพล

ศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีาโดยรวม (Y2) ซึ่งจากค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอภปิราย

ผลไดด้งัน้ี 

 หากไม่พจิารณา ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ที่ส่งผลต่อความภกัดี

ต่อศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) จะพบว่า ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

โดยรวม (Y2) มคี่าอยูท่ีร่ะดบั 1.601 หน่วย 

 หากผูใ้ชบ้รกิารมทีศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม (X7) 

เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) 

เพิม่ขึน้ 0.217 หน่วย ทัง้น้ี เมือ่กําหนดใหท้ศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดอกี 6 ดา้น มคี่าคงที ่

 หากผู้ใช้บรกิารมทีศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด (X4) 

เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) 

เพิม่ขึน้ 0.133 หน่วย ทัง้น้ี เมือ่กําหนดใหท้ศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดอกี 6 ดา้น มคี่าคงที ่

 หากผู้ใช้บริการมีทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ (X3 ) เพิ่มขึ้น 

1 หน่วย จะมผีลทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) เพิม่ขึน้ 

0.091 หน่วย ทัง้น้ี เมือ่กําหนดใหท้ศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดอกี 6 ดา้น มคี่าคงที ่

 ส่วนทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม (Y2) ม ี4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ทศันคตดิา้นผลติภณัฑ ์(X1), ทศันคตดิา้นราคา (X2), 

ทศันคตดิา้นบุคลากร (X5) และทศันคตดิา้นกระบวนการ (X6) 

 

ตอนท่ี 7 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 1. เจา้หน้าทีม่มีนุษยสมัพนัธด์ ี

 2. ยนิดีให้ปรบัค่าสมคัรสมาชิกถ้าศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ถ้ามกีารปรบัปรุง

การใหบ้รกิารทีด่ขี ึน้ อุปกรณ์เพิม่ขึน้ และมกีารบาํรงุรกัษาอยูเ่สมอ 

 3. ควรมกีารจาํหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพ 

 4. อยากใหม้ช่ีวงโปรโมชัน่แบบต่อเน่ือง 

 5. อยากใหม้อุีปกรณ์ทีท่นัสมยัมากยิง่ขึน้ 

 6. อยากใหม้กีารดแูลความสะอาดอุปกรณ์โยคะเพิม่ขึน้ 
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 7. อยากใหเ้ปิดบรกิารทุกวนั 

 8. อยากใหม้หีอ้งอาบน้ํา หอ้งสว้ม และลอ็คเกอร ์เพิม่มากขึน้ 

 9. อยากใหเ้พิม่กจิกรรมการเรยีนการสอนมากขึน้ 

 10. อยากใหเ้ปิดบรกิารช่วงเวลา 12.00 - 15.00 น. 

 11. ควรเพิ่มคุณภาพการบรกิารให้เทยีบเท่าเอกชน อาจมกีารเก็บค่าสมาชิกเพิม่ขึ้นใน

ระดบัหน่ึง เน่ืองจากสถานทีอ่ยูใ่นทาํเลด ีเดนิทางสะดวก 

 12. ควรขยายเวลาการใหบ้รกิารมากขึน้ 

 13. ควรมรีะบบสารสนเทศการสื่อสารทีท่นัสมยั 

 14. ควรมกีารตดิตาม ซ่อมบาํรงุอุปกรณ์ใหร้วดเรว็ยิง่ขึน้ 

 15. การใหบ้รกิารของพนกังานรกัษาความปลอดภยัควรปรบัปรงุ 

 16. ควรใส่ใจในเรื่องการบรกิารและการบรหิารจดัการภายในมากขึน้ เพื่อแสดงถงึความใส่ใจ

ต่อสมาชกิ 

 17. การจดัวางอุปกรณ์ยงัไมเ่ป็นระเบยีบเท่าทีค่วร 

 18. การรกัษาความสะอาดในหอ้งน้ําควรปรบัปรุงเลก็น้อย เช่น แมลงสาบ 

 19. ควรจดัเจา้หน้าทีค่อยใหค้าํแนะนําการใชอุ้ปกรณ์ใหค้รอบคลุม 

 20. เปิดเครือ่งปรบัอากาศหนาวไป 

 21. ควรเพิม่อุปกรณ์ใหเ้หมาะสมกบัจาํนวนผูใ้ชบ้รกิาร 

 22. เจา้หน้าทีนํ่าเตน้แอโรบคิใชท่้าค่อนขา้งยาก ทาํใหเ้ตน้ตามไมท่นั 

 23. ควรจดัหาอุปกรณ์ใหมม่าแทนอุปกรณ์เดมิทีช่าํรดุเสยีหาย 



บทท่ี 5 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การวิจ ัยครัง้น้ี เป็นการวิจ ัยเชิงสํารวจ (Survey research) โดยศึกษากับผู้ใช้บริการ

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ทีเ่ป็นสมาชกิต่อเน่ือง 

ทัง้ชายและหญงิ ของศูนยน์ันทนาการ, สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและ

การออกกําลงักาย ประจาํปีงบประมาณ 2559 ซึ่งสรุปสาระสําคญัของการวจิยั การอภปิรายผล 

และขอ้เสนอแนะไวด้งัน้ี 

 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความภกัดีของผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 2. เพื่อศึกษาความภักดีต่อศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกีฬา จําแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บรกิาร ได้แก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 

 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ของรูปแบบการดําเนินชวีติ กบัความภกัดศีูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 4. เพื่อศึกษาความสมัพันธ์ของทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดกับความภักดี

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 

สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผู้ใช้บรกิารที่มลีกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต้่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา แตกต่างกนั 

 2. รปูแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ ด้านกจิกรรม และด้านความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบั

ความภักดีต่อศูนย์บร ิการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 

ของผูใ้ชบ้รกิาร 

 3. ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านสถานที ่

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม 

มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีาของผูใ้ชบ้รกิาร 
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ แบบสอบถามปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ

ผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ซึง่เป็น

แบบสอบถามที่ผูว้จิยัสรา้งขึน้เอง และจากรปูแบบการจดักจิกรรมภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 เป็นคําถามที่เกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 ตอนท่ี 2 เป็นคําถามที่เกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยแบ่งเป็น 2 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นกจิกรรม 

และดา้นความสนใจ 

 ตอนท่ี 3 เป็นคําถามที่เกี่ยวกับทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิาร

ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา โดยแบ่งเป็น 7 ด้าน 

ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ,์ ด้านราคา, ด้านสถานที่, ด้านส่งเสรมิการตลาด, ด้านบุคลากร, 

ดา้นกระบวนการ และดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม 

 ตอนท่ี 4 เป็นคําถามที่เกี่ยวกบัความภกัดขีองผู ้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยแบ่งออกเป็น 3 ดา้น ประกอบดว้ย การจดจาํใน

ตราสนิคา้, การนิยมชมชอบในตราสนิคา้ และความมัน่คงในตราสนิคา้ 

 ตอนท่ี  5 เป็นคําถามปลายเปิด (Open-ended) เป็นการแสดงความคิดเห็นและ

ข้อเสนอแนะอื่นๆ ที่มีต่อความภักดีของผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวกับปัจจยัที่มอี ิทธิพลต่อความภกัดี 

และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีศ่กึษา เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

 2. ศกึษาหลกัเกณฑแ์ละวธิกีารสรา้งแบบสอบถามจากตําราเอกสารต่างๆ 

 3. รวบรวมสาระและเน้ือหาต่างๆ ที่ได้จากเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อนํามา

สรา้งแบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา กําหนดขอบเขตและเน้ือหาให้สอดคลอ้ง

และครอบคลุมเน้ือหา ตลอดจนรบัขอ้เสนอแนะต่างๆ 

 4. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นแล้ว เสนอคณะกรรมการที่ปรกึษา ตรวจ แก้ไข สํานวน 

ภาษา ความครอบคลุมเน้ือหา ตลอดจนรบัขอ้เสนอแนะต่างๆ ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามที่

คณะกรรมการที่ปรกึษาแนะนํา จากนัน้ ดําเนินการส่งโครงการวจิยัเสนอคณะกรรมการจรยิธรรม

การวจิยัในมนุษย ์เพื่อพจิารณาและออกใบอนุญาต ทัง้น้ี ไดร้บัการพจิารณาและออกใบรบัรองเลขที ่
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SWUEC/E-010/2559 ลงวันที่ให้การรบัรอง 4 มกราคม 2559 และหมดอายุใบรบัรองวันที่ 

4 มกราคม 2560 

 5. ดําเนินการนําแบบสอบถามที่ปรบัปรุงแก้ไขไปหาคุณภาพของเครื่องมอื โดยหาค่า

ความเทีย่งตรงเชงิโครงสรา้ง (Construct validity) และความเที่ยงตรงเชงิเน้ือหา (Content validity) 

โดยเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญจํานวน 6 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรง แล้วนํามาปรบัปรุงแก้ไขตาม

ข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ ในงานวจิยัน้ีได้ค่าดชันีความสอดคล้องของแบบสอบถามปัจจยัที่มี

อทิธพิลต่อความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารภายในศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเทีย่วและกฬีา อยูใ่นช่วง 0.67-1.00 

 6. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ นําเสนอต่อคณะกรรมการ

ทีป่รกึษา เพื่อปรบัปรุงใหม้คีวามชดัเจนก่อนนําไปทดลองใช ้จากนัน้นําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแลว้

นําไปทดลองใช้ (Try out) กับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจาํนวน 30 คน โดยการวิเคราะห์

ค่าสหสมัพนัธ์ระหว่างคะแนนรายขอ้กบัคะแนนรวม (Corrected Item Correlation) จากนัน้ทําการ

คดัเลอืกขอ้คําถาม แลว้นําผลมาวเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิ ์

แอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s alpha-Coefficient) ซึ่งค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าที่ได้ 0.8-1.0 

จะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยมคี่าระหว่าง 0≤α≥1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงว่า 

มคีวามเชื่อมัน่สูง (บุญชม ศรสีะอาด.  2545: 96) ในงานวจิยัน้ีไดค้่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 

ปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความภกัดีของผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา เท่ากบั 0.931 

 7. นําแบบสอบถามที่ทดลองใช้แล้วนํามาปรบัปรุงแก้ไขเพื่อความสมบูรณ์ โดยได้รบั

คําแนะนําจากคณะกรรมการที่ปรกึษา เพื่อความถูกต้องอกีครัง้ จากนัน้จงึนําแบบสอบถามไปแจก

กลุ่มตวัอยา่งทีก่ําหนดไว ้

 8. ขอหนังสอืแนะนําตวัเพื่อตดิต่อขออนุญาตในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู นําหนงัสอืไปยืน่ต่อ

อธบิดกีรมพลศกึษา และผู้จดัการศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างทุกศูนยบ์รกิารฯ ที่เป็นกลุ่มตวัอย่าง 

เพื่อขออนุญาตนําแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง จากนัน้ดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลู

ดว้ยตนเองและผู้ช่วยวจิยั จาํนวน 1 คน โดยแจกแบบสอบถาม จาํนวน 310 ฉบบั ตามกําหนดการ

และแผนทีไ่ดว้างไว ้

 9. นําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามมาลงรหสัตวัเลข 

(Code) นําไปประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์าํเรจ็รปู 

 10. สรปุผล และอภปิรายผลทีไ่ดจ้ากการวจิยั 
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การวิเคราะหข้์อมลู 

 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ดงัน้ี 

  ตอนที ่1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้ต่อเดอืน นํามาวเิคราะหโ์ดยการใชก้ารแจกแจง

ความถี ่(Frequency) คดิเป็นรอ้ยละ (Percentage) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  ตอนที ่2 รปูแบบการดําเนินชวีติของผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา นํามาวเิคราะหโ์ดยการใชค้่าเฉลีย่ (Mean) ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  ตอนที ่3 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดของผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา นํามาวเิคราะห์โดยการใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  ตอนที ่4 ความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกฬีา นํามาวเิคราะห์โดยการใช้ค่าเฉลีย่ (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

 2. การวเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชท้ดสอบสมมตฐิาน 

3 ขอ้ เพื่อแสดงถงึความแตกต่าง ความสมัพนัธ ์และการพยากรณ์ของตวัแปรต้นและตวัแปรตามโดยใช ้

  2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ ขอ้มูล

ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้รกิารฯ ดา้นเพศ กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

สถติทิีใ่ชท้ดสอบ คอื ค่าท ี(Independent Sample t-test) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  2.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ได้แก่ 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ใชบ้รกิารฯ ด้านอายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี 

และรายไดต่้อเดอืน กบัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ สถติทิี่ใช้ทดสอบ คอื การวเิคราะห์

ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) และกรณีผลทดสอบระหว่างค่าคะแนน

เฉลีย่ของตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม พบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จะทําการ

ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารของฟิชเชอร ์(Fisher’s Least-Significant Difference: 

LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 258) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  2.3 วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกบัตวัแปรตาม ได้แก่ ตวัแปรด้าน

รปูแบบการดําเนินชวีติ กบั ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ และตวัแปรด้านส่วนประสม

ทางการตลาด กบั ความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ สถิติที่ใช้ทดสอบ คอื การวเิคราะห์

สถติสิหสมัพนัธ ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

  2.4 การวเิคราะหห์าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรในรปูของการทํานายระหว่างตวัแปร

อสิระกบัตวัแปรตาม ได้แก่ ตวัแปรด้านส่วนประสมทางการตลาด กบั ความภกัดตี่อศูนยบ์รกิาร
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การใช้เวลาว่างฯ สถิติที่ใช้ทดสอบ คือ การวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) แลว้นําเสนอในรปูตารางประกอบความเรยีง 

 3. แบบสอบถามปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อเสนอแนะอื่นๆ 

เกีย่วกบัความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่ว

และกฬีา นํามาสรปุเป็นความเรยีง 

 

สรปุผลการวิจยั 

 จากการศึกษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา สรปุไดด้งัน้ี 

 1. การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

  เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 160 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

51.8 และเพศชาย จาํนวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.3 

  อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 11-20 ปี จาํนวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

27.5 รองลงมา อายุ 31-40 ปี จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.8 อายุ 21-30 ปี จาํนวน 55 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 17.8 อายุตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.3 อายุ 41-50 ปี 

จาํนวน 40 คน คดิเป็นร้อยละ 12.8 และอายุ 51-60 ปี กบัอายุเท่ากบัหรอื 61 ปีขึ้นไป จาํนวน 

14 คนเท่ากนั คดิเป็นรอ้ยละ 4.5 ตามลาํดบั 

  ระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับ

ปรญิญาตร ีจํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมา มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาหรอื

เทยีบเท่า จาํนวน 80 คน คดิเป็นร้อยละ 25.5 มกีารศึกษาระดบัประถมศึกษา จาํนวน 78 คน 

คดิเป็นร้อยละ 25.3 มกีารศกึษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 36 คน คดิเป็นร้อยละ 11.8 

และมกีารศกึษาระดบัอนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 ตามลาํดบั 

  สถานภาพสมรส พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จํานวน 230 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 74 รองลงมา สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั จํานวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5 

และสถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.5 

  อาชพี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรยีน / นักศกึษา จาํนวน 133 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 42.8 รองลงมา มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น จาํนวน 59 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 18.8 ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ / พนักงานของรฐั จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15 

เจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และ อื่นๆ เช่น ข้าราชการ

บาํนาญ, แมบ่า้น จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 

  รายไดต่้อเดอืน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 

5,000 บาท จํานวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.3 รองลงมา มรีายได้ต่อเดือน 5,001-15,000 บาท 
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จาํนวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 มรีายไดต่้อเดอืน 15,001-25,000 บาท จาํนวน 55 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 17.8 มรีายได้ต่อเดอืน 35,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13 และมรีายได้

ต่อเดอืน 25,001-35,000 บาท จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 

 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัรปูแบบการดําเนินชวีติของผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

  ผูต้อบแบบสอบถามมรีปูแบบการดําเนินชวีติโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (  = 3.15, 

S.D. = 1.134) เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีปูแบบการดําเนินชวีติดา้น

ความสนใจในระดบัปานกลาง (  = 3.17, S.D. = 1.056) เช่นเดยีวกบัดา้นกจิกรรม ซึง่มรีะดบั

ปานกลางเช่นกนั (  = 3.14, S.D. = 1.212) 

 3. การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บรกิาร

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

  ผู้ตอบแบบสอบถามมทีศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัด ี

(  = 3.74, S.D. = .990) เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัทศันคติดี

และปานกลาง โดยดา้นทีม่รีะดบัทศันคตดิ ีคอื ดา้นบุคลากร (  = 3.92, S.D. = .968), ดา้นสถานที ่

(  = 3.88, S.D. = .943), ด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม (  = 3.88, S.D. = .978), ด้านราคา 

(  = 3.82, S.D. = 1.016), ด้านกระบวนการ (  = 3.73, S.D. = .943) และด้านผลติภณัฑ ์

(  = 3.69, S.D. = .972) ส่วนด้านที่มรีะดบัทศันคติปานกลาง คอื ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

(  = 3.23, S.D. = 1.112) 

 4. การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

  ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัดโีดยรวมในระดบัมาก (  = 3.69, S.D. = .977) 

เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความภกัดใีนระดบัมากและปานกลาง 

โดยด้านที่มคีวามภกัดใีนระดบัมาก คอื ด้านความนิยมชมชอบในตราสนิค้า (  = 3.90, S.D. = .909) 

และด้านความมัน่คงในตราสนิค้า (  = 3.79, S.D. = .986) ส่วนด้านที่มคีวามภกัดใีนระดบั

ปานกลาง คอื ดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ (  = 3.37, S.D. = 1.037) 

 5. การเปรยีบเทียบและการวเิคราะห์ความแปรปรวนความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ของผู้ใช้บรกิารที่มีล ักษณะทางด้าน

ประชากรศาสตร ์จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 

สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

  กลุ่มตวัอย่างที่มเีพศต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวม 

แตกต่างกันอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ใช้บรกิาร
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ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ทุกดา้น 

สอดคลอ้งกบัสมมตุฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  กลุ่มตวัอย่างที่มอีายุต่างกัน มคีวามภกัดีต่อศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวม 

แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านความนิยม

ชมชอบในตราสนิค้า ผูใ้ช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามภกัดไีม่แตกต่างกนั ส่วนด้าน

การจดจาํในตราสนิค้า และด้านความมัน่คงในตราสนิค้า ผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สอดคลอ้งกบัสมมตุฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  กลุ่มตวัอย่างทีม่รีะดบัการศึกษาต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ

โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามภกัดไีมแ่ตกต่างกนั 

ส่วนด้านการจดจาํในตราสนิค้า และด้านความมัน่คงในตราสนิค้า ผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 สอดคล้องกบัสมมุตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

  กลุ่มตวัอย่างทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ดา้นความนิยมชมชอบในตราสนิคา้ และดา้นความมัน่คงในตราสนิค้า ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ มคีวามภกัดไีม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นการจดจาํในตราสนิคา้ ผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 สอดคล้องกบัสมมุตฐิาน

ทีต่ ัง้ไว ้

  กลุ่มตวัอย่างที่มอีาชีพต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวม 

แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านความนิยม

ชมชอบในตราสนิค้า ผูใ้ช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามภกัดไีม่แตกต่างกนั ส่วนด้าน

การจดจาํในตราสนิค้า และด้านความมัน่คงในตราสนิค้า ผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 สอดคลอ้งกบัสมมตุฐิานทีต่ ัง้ไว ้

  กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายได้ต่อเดือนต่างกนั มคีวามภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ มคีวามภกัดแีตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 

.05 ทุกดา้น สอดคลอ้งกบัสมมตุฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 6. การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร สามารถสรปุไดด้งัน้ี 

  ผลการวิเคราะห์ค่าส ัมประสิทธิส์หส ัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชีว ิต 

มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 

  ผลการวิเคราะห์ค่าส ัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสม

ทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ของผูใ้ชบ้รกิาร 
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  ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคูณความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม 

(การวเิคราะห์ Multiple Regression) พบว่า ความภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ โดยรวม 

มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเส้นตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 และสามารถ

สรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได้ ซึ่งจากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่า

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณูได ้ดงัน้ี 

  ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดที่สามารถพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่างฯ โดยรวมได ้โดยเรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ทศันคตดิา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็น

รูปธรรม ทศันคตดิ้านการส่งเสรมิการตลาด และทศันคตดิ้านสถานที่ ตามลาํดบั ซึ่งทศันคตดิ้าน

ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 3 ตวัน้ี สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา โดยรวมได้ถูกต้องรอ้ยละ 41.30 ส่วนทศันคตดิ้าน

ส่วนประสมทางการตลาดทีไ่มม่คีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยรวม 

ม ี4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ทศันคตดิา้นบุคลากร และทศันคตดิา้นกระบวนการ 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 จากการศึกษา ปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อความภกัดขีองผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา อภปิรายผลไดด้งัน้ี 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้ใช้บรกิารที่มลี ักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ

ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีความภักดีต่อ

ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา แตกต่างกนั สามารถ

อภปิรายไดด้งัน้ี 

 จากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูใ้ช้บรกิารทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส 

อาชีพ และรายได้ต่อเดือนต่างกัน มีความภักดีต่อศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงให้

เหน็ว่า ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ เป็นเรือ่งของความผกูพนัและทศันคตเิชงิบวกจาก

ประสบการณ์ ความเชื่อ ความชอบของผูใ้ช้บรกิาร โดยมพีฤตกิรรมของผู้ใชบ้รกิารเป็นตวับ่งชี้ถงึ

ลกัษณะความภกัดใีนลกัษณะต่างๆ ดงันัน้ ปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรต่์างๆ จะส่งผล

ต่อลกัษณะทางพฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนั พฤตกิรรมผูใ้ชบ้รกิารเปลีย่นแปลง

ได้ตามปัจจยัต่างๆ เช่น สถานการณ์การซื้อ ประเภทของสนิค้าหรอืบรกิารที่ซื้อ ฯลฯ พฤติกรรม

ผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการ ไม่ใช่สิง่ทีเ่กดิขึน้อย่างไม่มสีาเหตุหรอืไม่มทีีม่าทีไ่ป มสีิง่กระตุ้นหลายอย่าง

ทีท่ําใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการ และการสรา้งความพงึพอใจสูงสุดแก่ผูบ้รโิภคถอืเป็นเป้าหมายหลกั

ทางการตลาด ผูบ้รโิภคอาจเกดิความรูส้กึลงัเล ในการตดัสนิใจของคนในดา้นการใชส้นิคา้หรอืบรกิาร

กอ็าจไดร้บัความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจอนัจะนําไปสู่พฤตกิรรมอื่นต่อไป เช่น การซือ้ซํ้า เกดิความ

ภกัดต่ีอตราสนิค้า การแนะนําให้ผู้อื่นใช ้หรอือาจจะรอ้งเรยีน รอ้งทุกข ์จากความไม่พงึพอใจในสนิค้า
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หรอืบรกิารเช่นกนั ย่อมส่งผลใหผู้้ใชบ้รกิารมพีฤตกิรรม ความผูกพนั และความรูส้กึที่แสดงออกถงึ

ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ของแต่ละ

บุคคลต่างกนัไป ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ยบุล เบญ็จรงคก์จิ (2542: 44-52) ไดก้ล่าวถงึแนวคดิ

ดา้นประชากรศาสตร ์เป็นทฤษฎทีี่ใชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคอื พฤตกิรรมต่างๆ 

ของมนุษย์เกิดขึ้นตามแรงบงัคบัจากภายนอกมากระตุ้น เป็นความเชื่อที่ว่าคนที่มคีุณสมบตัิทาง

ประชากรทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไปดว้ย และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541: 38-39) ที่กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึอายุ เพศ วงจร

ชวีติครอบครวั การศกึษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสําคญัเพราะมคีวามเกี่ยวพนัอุปสงค ์

(Demand) ในตวัสนิค้าหรอืบรกิารทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ชี้ให้เห็นถึง

การเกดิขึน้ของตลาดใหม่ และตลาดอื่นจะหมดไปหรอืลดความสําคญัลง และสอดคล้องกบัแนวคดิ

เกี่ยวกบัการพฤติกรรมของผู้บรโิภคของ โซโลมอน (Solomon.  2002) ที่กล่าวว่า เป็นขัน้ตอนซึ่ง

เกี่ยวกบัความต้องการ ประสบการณ์ การซื้อ การใช้สนิค้าและบรกิารของผู้บรโิภค เพื่อตอบสนอง

ความต้องการและความพงึพอใจของลูกคา้ รวมถงึแนวความคดิของ บมัเมล และ บมัเมล (Bammel; 

& Bammel.  1996) ทีก่ล่าวถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการเขา้รว่มการใชเ้วลาว่างว่า มลีกัษณะดา้นประชากร 

เศรษฐกจิ และสงัคม ไดแ้ก่ อายุ เพศ การศกึษา อาชพี รายได ้การแข่งขนั ศาสนา สถานภาพทาง

ครอบครวั ระดบัสงัคม และทีอ่ยูอ่าศยั 

 

 สมมติฐานข้อท่ี 2 รูปแบบการดาํเนินชวีิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม และด้านความสนใจ 

มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกฬีา ของผูใ้ชบ้รกิาร สามารถอภปิรายไดด้งัน้ี 

 จากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า รูปแบบการดําเนินชวีติ ได้แก่ ด้านกิจกรรม และด้าน

ความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกฬีา ของผู้ใช้บรกิาร เน่ืองจากผูใ้ช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มรีปูแบบ

การดําเนินชวีติในด้านกจิกรรม และด้านความสนใจในระดบัที่ใกล้เคยีงกนั ส่งผลให้มภีาพรวมในด้าน

ความคดิ ความรูส้กึ และพฤตกิรรมการแสดงออกในด้านความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ในลกัษณะเดยีวกนั ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องกบัแนวความคดิของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 

(2541: 135) ที่กล่าวว่า รปูแบบของการดํารงชวีติในโลกมนุษย ์ขึน้อยู่กบัวฒันธรรม ชัน้ของสงัคม

และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑ์ของบุคคลขึ้นอยู่ก ับค่านิยมและรูปแบบ

การดาํรงชวีติ และยงัสอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 254-255) ทีก่ล่าวว่า 

การดํารงชวีติของมนุษยจ์ะรวมกนัเป็นกลุ่ม พฤตกิรรมของแต่ละคนในกลุ่มจงึเป็นไปในทาํนองเดยีวกนั 

เมื่อกลุ่มสงักดัชัน้ทางสงัคมและวฒันธรรมพฤตกิรรมของบุคคลในวฒันธรรมเดยีวกนั กจ็ะมรีปูแบบ

ทีเ่รยีกว่า “ทํานองเดยีวกนั” เช่นกนั บุคคลแต่ละกลุ่มจะพฒันาแบบแผนของการดํารงชวีติหรอืใช้ชวีติ 

ตลอดจนถงึแบบแผนของการบรโิภคขึน้มาเพื่อใช้ในสงัคม เรยีกว่า แบบของการใช้ชวีติ (Lifestyle) 
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ซึง่แสดงใหเ้หน็ถงึภาพพจน์ของบุคคล (Self-image or Self-concept) เป็นภาพพจน์ทัง้หมดทีต่วัเรา

มอียู่อนัเป็นผลมาจากวฒันธรรม สถานการณ์ และประสบการณ์ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการดํารงชวีติประจาํวนั 

แบบของการใช้ชวีติ นอกจากจะเป็นแบบการดํารงชวีติแล้ว ยงัเป็นแบบของความสนใจอกีด้วย 

เราอาจตดัสนิใจซือ้สนิคา้โดยรูต้วัว่าเป็นอทิธพิลของแบบในการใชช้วีติกไ็ด ้แต่ส่วนมากเราไมรู่ต้วัว่า

มนัมาจากสิง่นัน้ บุคคลส่วนใหญ่รกัษาแบบของการใชช้วีติของตนไวโ้ดยมกีารเปลีย่นแปลงบา้งทลีะน้อย 

การรกัษาหรอืการเปลีย่นแบบของการใชช้วีติของบุคคลหรอืครอบครวัมกัจะต้องมกีารบรโิภค มกีาร

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

 รูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกิจกรรม ของผู้ใช้บรกิารภายในศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา โดยรวม มรีะดบัการปฏบิตั ิในระดบัปานกลาง 

โดยข้อที่มีระดับการปฏิบัติมาก คือ การเล่นหรอืฟังดนตรแีละการเล่นกีฬาหรอืออกกําลังกาย

กลางแจง้ เน่ืองจากมกีารเปลีย่นแปลงของสงัคมโลกเขา้สู่สงัคมเมอืง ทาํใหเ้กดิการตื่นตวัในเรือ่งของ

การออกกําลงักายเพื่อสุขภาพ ทําให้ประชาชนให้ความสนใจดูแลสุขภาพ ออกกําลงักาย เล่นกฬีา 

และประกอบกจิกรรมนันทนาการเป็นประจาํจนเป็นวถิชีวีติ (กรมพลศกึษา. ออนไลน์) สอดคลอ้งกบั

ผลการวจิยัของ มณฑริา ชุนลิม้ (2549: บทคดัย่อ) ไดท้ําการศกึษา รปูแบบการเขา้ร่วมการใชเ้วลาว่าง

และความต้องการการให้บรกิารการใช้เวลาว่างของนิส ิตหอพกัมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

ผลการศกึษา พบว่า รปูแบบการเขา้ร่วมการใช้เวลาว่างที่มนิีสติหอพกัทัง้ 4 วทิยาเขตเขา้ร่วมมากที่สุด 

คอื กิจกรรมศิลปหตัถกรรมและดนตร ี(รอ้งเพลง) และสอดคล้องกบัผลการวจิยัของ ตัง้สจัจพจน์ 

(Tangsujjapoj.  1991: 128-130) ที่ศกึษา รูปแบบการเขา้ร่วมการใช้เวลาว่างของเดก็ไทยใน

นครนิวยอรค์ ประเทศสหรฐัอเมรกิา กจิกรรมนอกสถานที่ที่นิยม คอื การออกกําลงักาย (Fitness) 

ต่อมาเป็นรปูแบบการเขา้ร่วมการใชเ้วลาว่างของเดก็อเมรกินั กจิกรรมนอกสถานที่ นิยมขีจ่กัรยาน

และตัง้แคมป์ ชมกฬีาต่างๆ กจิกรรมกฬีาต่างๆ นิยมว่ายน้ํา เตน้แอโรบคิ และโบวล์ิง่ 

 ส่วนรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ของผูใ้ชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา โดยรวม มรีะดบัความสนใจในระดบัปานกลาง 

โดยข้อที่มรีะดบัความสนใจเป็นลําดบัต้น คือ การสนทนาเกี่ยวกบักีฬาและนันทนาการกับเพื่อน 

ผู้ปกครอง หรืออาจารย์ รวมถึงการมีองค์ความรู้เกี่ยวกับกีฬาและนันทนาการ สอดคล้องกับ

ผลการวจิยัของ พิสษิฐ์ ชาติวงศ์ (2557: 1) ที่ศึกษาเรื่อง การใช้เวลาว่างและพฤติกรรมการออก

กําลงักาย ของนักเรยีนชัน้มธัยมศกึษาตอนต้นของโรงเรยีนมธัยมศกึษา ในเขตเทศบาลนครยะลา 

พบว่า พฤตกิรรมการใชเ้วลาว่างของนักเรยีนส่วนใหญ่มเีวลาว่างตอนเยน็หลงัเลกิเรยีนเป็นจํานวน

มากที่สุด และเลอืกทํากจิกรรมพบปะพูดคุยในเวลาว่างเป็นประจาํมากที่สุด ซึง่การสนทนาเป็นการ

แลกเปลีย่นความคดิเหน็ระหว่างบุคคลทีม่คีวามสนใจในเรือ่งใดเรือ่งหน่ึงเหมอืนกนั เกดิการแลกเปลีย่น

แบ่งปันความรู ้ความคดิ ความเขา้ใจรว่มกนั 

 ทัง้น้ี สามารถนําแบบการใช้ชวีิตมาใช้กําหนดลกัษณะเพื่อแบ่งส่วนตลาดของผู้บรโิภค 

แยกกลุ่มผู้บรโิภคออกเป็นกลุ่มๆ เพื่อต้องการทราบขอ้มลูจากผู้บรโิภคว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็

อย่างไรต่อผลติภณัฑ ์และผลติภณัฑม์สี่วนสมัพนัธเ์กี่ยวขอ้งกบัผูบ้รโิภคอย่างไร เพื่อจดัทําการโฆษณา 
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สรา้งแนวคดิหลกั รวมถงึพฒันาผลติภณัฑ์ เพื่อสอดคล้องกบัความต้องการตามรปูแบบการดําเนิน

ชวีติของผู้บรโิภคด้วย จากการวจิยัพบว่า ผู้ใช้บรกิารเป็นกลุ่ม ผู้มปีระสบการณ์ (Experiencers) 

ซึ่งกลุ่มน้ีมุ่งที่การปฏบิตัิ รายได้ปานกลาง ชอบลอง ไม่ยดึติดกบักฎเกณฑ์ กลุ่มน้ีมกัมอีายุน้อย 

มคีวามกระปรีก้ระเปร่า กระตอืรอืรน้ และมแีรงกระตุ้น ต้องการความตื่นเต้น ความแปลกใหม่ 

ความเสีย่ง เป็นคนกระตอืรอืรน้ต่อสิง่ใหม่ๆ กลุ่มน้ีต้องการการยอมรบัจากเพื่อนๆ ความภาคภูมใิจ

และความมัง่คัง่ ต้องการการออกกําลงักาย กฬีา การพกัผ่อน และกจิกรรมดา้นสงัคม ค่าใช้จ่าย

ส่วนใหญ่ของกลุ่มน้ีจะเกี่ยวขอ้งกบัเสือ้ผา้ อาหาร ภาพยนตร ์ดนตร ีและใหค้วามสาํคญักบักลุ่มเพื่อน 

 

 สมมติฐานข้อที่  3 ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นสญัลกัษณ์

ทีเ่ป็นรปูธรรม มคีวามสมัพนัธก์บัความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเทีย่วและกฬีาของผูใ้ชบ้รกิาร สามารถอภปิรายไดด้งัน้ี 

 จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 

และด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีาของผู้ใช้บรกิาร กล่าวคอื ถ้าผู้ใช้บรกิารมทีศันคติ

ด้านส่วนประสมทางการตลาดดขีึน้ ผู ้ใช้บรกิารก็จะมคีวามภกัดตี่อศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาเพิ่มมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ 

ภัควฒัน์ เชิดพุทธ. (2552) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด เป็นปัจจยัการควบคุมองค์การให้

สามารถสื่อสาร เพื่อใหลู้กค้าเกดิความพงึพอใจ ทุกตวัแปรมคีวามสมัพนัธต่์อกนัและต้องใช้ตวัแปร

เหล่าน้ีรว่มกนั ผูผ้ลติจะนําส่วนประสมทางการตลาดมาใชเ้พื่อใหป้ระสบความสาํเรจ็ในตลาด ซึง่เป็น

นโยบายที่สําคญัที่สุดนโยบายหน่ึงในการวางแผนการตลาด และสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศุภกจิ 

จนีศาสร และ อภสิทิธิ ์พกุิลทอง (2555: 73-74) ที่ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อความจงรกัภกัดขีอง

แฟนบอลที่มต่ีอสโมสรฟุตบอลชลบุร ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ

ให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ต่อความจงรกัภกัดขีองแฟนบอลต่อสโมสร

ฟุตบอลชลบุร ี

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคติ

ต่อดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ีคอื ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มเีครื่องมอื

และอุปกรณ์ให้บรกิารที่ได้มาตรฐาน มกีารรกัษามาตรฐานการให้บรกิารอยู่เสมอ มกีารบํารุงรกัษา

เครื่องมอืและอุปกรณ์อย่างสมํ่าเสมอ มอุีปกรณ์และเครื่องมอืที่ทนัสมยั รวมถงึมกีารจดัหาอุปกรณ์

และเครื่องมอืเพิม่เตมิใหเ้พยีงพอต่อความต้องการในทุกกจิกรรม สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ รุจพิจน์ 

อนิทรส์ุวรรณ (2555: 130) ทีศ่กึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกกําลงักาย 
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อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหร้ะดบัความสมัพนัธด์า้นผลติภณัฑ ์โดยรวม ระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า อุปกรณ์อยู่ใน

สภาพที่ด ีมคีวามปลอดภยัในการใช้งานอุปกรณ์ ได้รบัการรบัรองตามาตรฐาน อุปกรณ์สามารถ

ตอบสนองความต้องการ อุปกรณ์มคีวามทนัสมยั อุปกรณ์มคีวามสวยงามน่าใช้ และสอดคล้องกบั

แนวคดิของ บทิเนอร์ และ บูมส์ (Bitner; & Booms.  1981) ที่กล่าวว่า ผลติภณัฑ์ เป็นสิง่ที่เสนอ

ทางการตลาดเพื่อสรา้งความพงึพอใจ และความต้องการของมนุษย ์เมื่อการบรกิารไดเ้ขา้มามบีทบาท

ทางการตลาดจงึทําให้สิง่ที่แตะต้องไม่ได้กลายเป็นส่วนสําคญัทางการตลาด ประกอบด้วย สนิค้า 

คุณภาพ ลกัษณะ การบรรจุหบีห่อ ตราสนิค้า บรกิาร การสนับสนุน การรบัประกนั ฯลฯ โดยแนวทาง

การพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่ว

และกฬีา ในมุมมองของผู้ใช้บรกิารนัน้ ด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบั (Customer Value) ศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ซึ่งมกีารบรหิารงานราชการในรปูแบบ

งานดา้นสงัคม จงึไดจ้ดังานบรกิารไวโ้ดยยดึประชาชนเป็นศูนยก์ลาง ควรใหค้วามสําคญัในเรือ่งของ

การรกัษามาตรฐานการให้บรกิารที่ผู้ใช้บรกิารจะได้รบั ทัง้ในเรื่องของเครื่องมอืและอุปกรณ์ต่างๆ 

จะต้องพร้อมใช้งานอยู่เสมอ เมื่อเกิดการชํารุดเสยีหาย ต้องเร่งดําเนินการแก้ไขหรอืซ่อมแซม

เพื่อไม่ให้เกิดอันตรายแก่ผู้ใช้บริการ รวมถึงต้องจดัหาเครื่องมือและอุปกรณ์เพิ่มเติมเพื่อให้

ผูใ้ชบ้รกิารไดม้โีอกาสไดเ้ลอืกใช ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารเองอยา่งมากทีสุ่ด 

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคตต่ิอ

ดา้นราคา โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ีคอื ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มกีารเก็บค่าบรกิาร

ในอตัราที่เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัความพงึพอใจของท่านจากบรกิารที่ได้รบั มกีารเก็บค่าบรกิาร

ในอตัราทีเ่หมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพการบรกิาร และมกีารเกบ็ค่าบรกิารในอตัราทีเ่หมาะสมตาม

คุณสมบตัขิองผู้ใช้บรกิาร อกีทัง้มบีรกิารรบัชําระค่าบรกิารที่เหมาะสม มหีลกัฐานตรวจสอบได้ 

และแสดงอตัราค่าบรกิารและค่าปรบัในกรณีที่เกดิความเสยีหายจากการใช้บรกิารที่ชดัเจน สอดคล้อง

กบังานวจิยัของ ลลลิภรณ์ ปัทมดลิก (2553: 66) ที่ศกึษาเรื่อง กลยุทธ์ธุรกจิและกลยุทธ์การตลาด

ของธุรกิจออกกําลงักาย กรณีศึกษา บรษิัท ABC Fitness Center ได้เสนอว่า ผู้ประกอบการ

ฟิตเนสควรกําหนดมาตรฐานของราคาใหม้คีวามยดืหยุ่นเหมาะสมและคุม้ค่ากบัผลประโยชน์ทีล่กูคา้

จะไดร้บัจากการมาใชบ้รกิารฟิตเนส และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) 

กล่าวว่า ราคา เป็นคุณค่าของผลติภณัฑใ์นรปูแบบของตวัเงนิ ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ทีเ่ขา้มารบั

บรกิาร ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบคุณค่าผลติภณัฑก์บัราคาผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะ

ตดัสนิใจซือ้ โดยแนวทางการพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ในมุมมองของผู้ใช้บริการนั ้น ต้นทุน (Cost to Customer) 

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา จดับรกิารใหแ้ก่นักเรยีน 

นักศึกษา เยาวชน และประชาชน โดยไม่เสยีค่าสมคัรเป็นสมาชกิ และเสยีค่าสมคัรเป็นสมาชกิ 

แต่ไม่ไดมุ้่งแสวงหาผลกําไร โดยค่าสมคัรเป็นสมาชกิจะนําไปใช้ในการบรหิารจดัการภายในเท่านัน้ 

แต่ทางศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ก็ยงัต้องคํานึงถงึความเหมาะสมของค่าสมคัรสมาชกิเทยีบกบั
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คุณภาพการบรกิาร อาจจะกําหนดค่าสมคัรสมาชกิในอตัราทีส่งูขึน้ แต่คุณภาพการบรกิารกต็้องสงูขึน้

ตามไปดว้ย และควรกําหนดค่าสมคัรสมาชกิใหเ้หมาะสมกบัผูใ้ชบ้รกิารในแต่ละประเภท เช่น ประเภท

เดก็และเยาวชน ประเภทประชาชนทัว่ไป หรอืประเภทผูสู้งอายุ หรอืแบ่งตามประเภทรายวนั รายเดอืน 

หรอืรายปี เพื่อใหเ้กดิความคุม้ค่ากบับรกิารทีผู่ใ้ชบ้รกิารจะไดร้บั ส่วนการใหบ้รกิารของศูนยน์ันทนาการ 

ซึง่จดับรกิารโดยไม่เสยีค่าใชจ้า่ยใดๆ ทัง้สิน้ กค็วรมกีารปรบัรปูแบบการบรหิารจดัการได ้เน่ืองจาก

ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามยนิดทีีจ่ะมาใชบ้รกิาร ถงึแมจ้ะมกีารเกบ็ค่าสมคัรหรอืค่าธรรมเนียม 

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที ่พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคติ

ต่อดา้นสถานที ่โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ีคอื การเดนิทางมายงัศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

มคีวามสะดวกและคล่องตัว มบีรรยากาศที่เอื้อต่อการออกกําลงักาย หรอืเข้าร่วมกิจกรรม ตัง้อยู่

บรเิวณที่สามารถสงัเกตได้ง่าย มหี้องสุขาหรอืหอ้งอาบน้ําเพยีงพอ และมพีื้นที่จอดรถรองรบัเพยีงพอ 

ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ลลลิภรณ์ ปัทมดลิก (2553: 67) ทีศ่กึษาเรือ่ง กลยทุธธ์ุรกจิและกลยทุธ์

การตลาดของธุรกจิออกกําลงักาย กรณีศกึษา บรษิทั ABC Fitness Center ได้เสนอว่า ผู้ประกอบการ

ควรเลอืกทําเลที่ตัง้ที่อยู่บนถนนที่มกีารคมนาคมสะดวก เพื่อให้ลูกคา้สามารถเดนิทางมาใชบ้รกิาร

ไดอ้ย่างสะดวก ควรจดัใหม้ทีีจ่อดรถเพยีงพอกบัผูใ้ชบ้รกิารและอยู่ใกลบ้รเิวณสถานบรกิาร และควรจดั

ให้มเีจา้หน้าที่รกัษาความปลอดภยั เพื่อความปลอดภยัของรถ และสอดคล้องกบัแนวคดิของ วรีะรตัน์ 

กจิเลศิไพโรจน์ (2547) ทีก่ล่าวว่า สถานบรกิาร เป็นทุกสิง่ทุกอยา่งทีล่กูคา้สามารถเหน็หรอืสมัผสัได้

ในธุรกิจบรกิาร เน่ืองจากสถานบรกิารมบีทบาทและความสําคญัในแง่ของบรรจุภณัฑ์บรกิาร 

ช่วยอํานวยความสะดวกและสรา้งความแตกต่างใหก้บัสถานบรกิาร สิง่เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อประสบการณ์

ที่ผู้บรโิภคจะได้รบัเมื่อเข้ามาใช้บรกิาร โดยแนวทางการพฒันาคุณภาพการให้บรกิารของศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ในมุมมองของผู ้ใช้บรกิารนัน้ 

ความสะดวก (Convenience) สําหรบัศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยว

และกีฬานัน้ ตัง้อยู่บนพื้นที่ที่มกีารคมนาคมค่อนข้างสะดวก คือ มเีส้นทางรถไฟฟ้า BTS สถานี 

สนามกฬีาแห่งชาต ิมรีถประจําทางหลายสายวิง่ผ่าน นอกจากนี้ ยงัมทีัง้รถตู้สาธารณะ ทางเรอื 

หรอืจะเป็นรถส่วนตวัก็สามารถเดนิทางมายงัศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ได้หลายเส้นทาง 

ซึง่ผูใ้ชบ้รกิารสามารถเลอืกไดว้่า จะเดนิทางมายงัศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ โดยวธิใีดทีจ่ะสะดวก

และคล่องตวัทีสุ่ด นอกจากน้ี จะต้องสรา้งบรรยากาศให้เหมาะสมกบัประเภทของศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ เช่น เปิดเพลงที่สนุกครกึครืน้ให้เหมาะสมกบัการออกกําลงักาย เปิดเพลงคลอเบาๆ 

เพื่อสรา้งบรรยากาศระหว่างทํากจิกรรมนันทนาการ เป็นต้น และประเดน็ที่ขาดตกบกพร่องไม่ได้ก็คอื 

ห้องสุขา ห้องอาบน้ํา และพื้นที่จอดรถ ต้องจดัให้เพียงพอต่อความต้องการและรองรบัจํานวน

ผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ยา่งทัว่ถงึ 

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

มทีศันคตต่ิอดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัปานกลาง คอื มช่ีวงการจดั

โปรโมชัน่ ลดอตัราค่าบรกิารหรอืค่าสมาชกิ มกีารปรบัปรุงบอร์ดประชาสมัพนัธ์ข่าวสารหรอื

องค์ความรูต้่างๆ ให้มคีวามน่าสนใจและทนัต่อเหตุการณ์ มช่ีองทางที่สามารถแสดงความคดิเหน็ 
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ขอ้รอ้งเรยีนต่างๆ ทีช่ดัเจน ช่องทางการสื่อสารระหว่างผูใ้ชบ้รกิารกบัศูนยบ์รกิารฯ มคีวามหลากหลาย 

เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ กล่องรบัความคดิเหน็ และมกีารจดัทําประชาสมัพนัธห์รอืโฆษณาตามสื่อต่างๆ อาท ิ

วทิย ุแผ่นพบั ใบปลวิ ฯลฯ อยา่งต่อเน่ือง แสดงใหเ้หน็ว่า ผูใ้ช้บรกิารต้องการให้ศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา มกีารติดต่อสื่อสาร และประชาสมัพนัธ์

ข่าวสารขอ้มลูถงึผู้ใช้บรกิารมากขึน้ ดงัที่ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวไว้ว่า การส่งเสรมิ

การตลาด เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย เพื่อสร้างความเชื่อถือ 

เพื่อสร้างทศันคติที่ดี เพื่อแจ้งข่าวสาร เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจําใน

ผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อถอืหรอืพฤตกิรรมการซือ้ โดยแนวทางการ

พฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและ

กีฬา ในมุมมองของผู้ใช้บริการนั ้น การติดต่อสื่อสาร (Communication) ปัจจุบัน ช่องทางการ

ตดิต่อสื่อสารระหว่างกลุ่มหรอืบุคคลสามารถเลอืกใช้ได้หลายช่องทาง ที่แพร่หลายอยู่ในขณะน้ีคอื 

Facebook Fanpage ซึ่งทางศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและ

กฬีา แต่ละศูนย์บรกิารได้ตัง้ Facebook Fanpage ขึน้มาเพื่อเป็นช่องทางติดต่อสื่อสารกบัผู้ใช้บรกิาร 

ทัง้ในเรื่องของการประกาศโปรโมชัน่ต่างๆ ทัง้การลดราคาค่าสมาชกิ การเล่นเกมแจกของรางวลั 

รวมถึงการประกาศหยุดฉุกเฉินเฉพาะกิจ เป็นต้น นอกจากน้ี ศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ 

ต้องตกแต่งหรอืจดัทําบอรด์ ทําแผ่นพบั ใบปลวิ ประชาสมัพนัธ์ข่าวสารหรอืองค์ความรูท้ีเ่กี่ยวขอ้ง

ในแขนงต่างๆ เพื่อเป็นช่องทางการสื่อสารอกีทางหน่ึงดว้ย 

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคติ

ต่อด้านบุคลากร โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ีคอื เจา้หน้าที่มคีวามรูแ้ละมคีวามสามารถ

ในการให้บรกิาร มมีนุษยสมัพนัธ์ดี มปีระสบการณ์และมคีวามเป็นมอือาชีพในการให้บรกิาร 

มจีํานวนเพยีงพอต่อการให้บรกิาร และมคีวามกระตือรอืรน้ในการให้บรกิาร สอดคล้องกบังานวจิยัของ 

วาสนา โฉมด ี(2550: 69) ที่ศึกษาเรื่อง ความพงึพอใจของผู้รบับรกิารต่อกลยุทธ์ด้านส่วนประสม

การตลาดบรกิารในศูนยฟิ์ตเนส การกฬีาแห่งประเทศไทย ที่พบว่า ผู้รบับรกิารในศูนยฟิ์ตเนส 

การกฬีาแห่งประเทศไทย มคีวามพงึพอใจต่อกลยุทธด์้านส่วนประสมการตลาด ด้านบุคลากรอยู่ใน

ระดบัมาก แสดงถงึผูร้บับรกิารในศูนยฟิ์ตเนส การกฬีาแห่งประเทศไทย มคีวามพงึพอใจในระดบัมาก

กบัพนักงานทีใ่ห้บรกิาร ความเอาใจใส่ การให้บรกิารที่เท่าเทยีมกนัของพนักงาน การใหค้ําปรกึษา

และใหข้อ้แนะนําเกี่ยวกบัการออกกําลงักาย และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์

(2548) ที่กล่าวว่า บทบาทของบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร นอกจากจะทําหน้าทีผ่ลติบรกิารแลว้ ยงัต้องทํา

หน้าทีข่ายผลติภณัฑบ์รกิารไปพรอ้มๆ กนั การสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้มสี่วนจาํเป็นมากสาํหรบั

การบรกิาร โดยแนวทางการพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ในมมุมองของผูใ้ชบ้รกิารนัน้ การดแูลเอาใจใส่ (Caring) ผูใ้ชบ้รกิาร

ทุกคนต่างต้องการการเอาใจใส่ดูแลจากศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวง

การท่องเทีย่วและกฬีา ซึง่แต่ละศูนยบ์รกิารจะต้องคดัสรรเจา้หน้าที่ทีม่คีวามรู ้ความสามารถเฉพาะด้าน

มาคอยให้บรกิาร ทัง้ยงัต้องมมีนุษยสมัพนัธท์ี่ด ีมใีจรกังานบรกิาร มสีหีน้าเบกิบาน ยิม้แยม้แจ่มใส 
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รูจ้กัวธิกีารต้อนรบัดูแลผูใ้ช้บรกิาร เจา้หน้าทีต่้องรูว้ธิกีารพูดแนะนํา การสอน หรอืลงมอืปฏบิตัเิป็น

ตวัอย่างแก่ผู้ใช้บรกิาร เพื่อให้ผู้ใช้บรกิารได้เรยีนรูท้ําความเขา้ใจได้อย่างลกึซึ้ง และศูนยบ์รกิาร

การใช้เวลาว่างฯ ก็ควรจดัหาเจ้าหน้าที่ให้มจีํานวนเพียงพอกบัปรมิาณผู้ใช้บรกิาร เพื่อจะได้ดูแล

ผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ยา่งทัว่ถงึ 

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมทีศันคติ

ต่อด้านกระบวนการ โดยรวม มรีะดบัทศันคติอยู่ในระดบัด ีคอื มขี ัน้ตอนการให้บรกิารที่ชดัเจน 

มกีารเตรยีมพรอ้มอุปกรณ์แก้ไขปัญหาหากเกดิเหตุรา้ย เช่น อคัคภียั มป้ีายแนะนําการให้บรกิารที่

ชดัเจน มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการให้บรกิาร และมช่ีองทางตดิต่อสื่อสารที่สะดวก สอดคล้องกบั

แนวคิดของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2547) ที่กล่าวว่า กระบวนการเป็นการสร้างสรรค์และส่งมอบ

ส่วนประกอบของผลติภณัฑโ์ดยอาศยักระบวนการทีว่างแผนมาเป็นอยา่งด ีกลยุทธท์ีส่ําคญัคอื เวลา

และประสทิธภิาพในการบรกิาร ดงันัน้ กระบวนการทีด่คีวรมคีวามรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพในการ

ส่งมอบ รวมถงึต้องง่ายต่อการปฏบิตักิาร เพื่อที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความสบัสน ทํางานได้อย่าง

ถูกต้องและมแีบบแผนเดยีวกนัและงานที่ได้ต้องดมีปีระสทิธภิาพ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ 

วาสนา บุตรโพธิ ์(2549: 145) ที่ศกึษาเรื่อง ความคาดหวงั การรบัรู ้และความพงึพอใจในกลยุทธ์

ด้านส่วนประสมการตลาดบรกิารของผู้รบับรกิารในสถานบริหารร่างกายจงัหวัดชลบุร ีพบว่า 

ผู้รบับรกิารในสถานบรหิารร่างกาย มคีวามคาดหวงัในกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการให้บรกิารอยู่ในระดบัมาก แสดงถงึความคาดหวงัให้สถานบรหิารร่างกายที่ตนจะ

ไปออกกาํลงักายมเีวลาการเปิด-ปิดอยูใ่นช่วงเวลาทีต่นตอ้งการ มกีารรบัสมคัรทีม่ขี ัน้ตอนกระชบัฉบัไว 

มกีารแกปั้ญหาเมือ่เกดิการรอ้งเรยีนไปจากผูใ้ชบ้รกิารทีร่วดเรว็ โดยแนวทางการพฒันาคุณภาพการ

ให้บรกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา ในมุมมองของ

ผูใ้ชบ้รกิารนัน้ ความสาํเรจ็ในการตอบสนองความต้องการ (Completion) ผู้ใช้บรกิารต้องการการ

ตอบสนองความต้องการของตวัเองอย่างสมบูรณ์แบบ ซึ่งเป็นหน้าที่ของศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา ที่จะต้องหาแนวทางหรอืวิธกีารต่างๆ เพื่อทําให้

ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจ เกดิทศันคตทิีด่ ีตัง้แต่เริม่ต้นก้าวเขา้มาตดิต่อจนกระทัง่สิ้นสุดการใช้

บรกิาร อาท ิขัน้ตอนการรบัสมคัร ต้องมคีวามรวดเรว็ ฉับไว การออกเอกสารหลกัฐานต่างๆ ต้องชดัเจน 

ต้องมป้ีายแนะนําวธิกีารออกกําลงัหรอืขัน้ตอนการปฏบิตัต่ิางๆ ทีช่ดัเจนและเขา้ใจง่าย ซึ่งจะทําให้

ผูใ้ชบ้รกิารสามารถทีจ่ะเรยีนรูไ้ดด้ว้ยตวัเอง 

 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านสัญลักษณ์ที่เป็นรูปธรรมพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมทีศันคตต่ิอด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม โดยรวม มรีะดบัทศันคตอิยู่ในระดบัด ีคอื 

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ มคีวามกวา้งขวาง เหมาะสม มกีารแบ่งพื้นที่ภายในศูนยบ์รกิารการใช้

เวลาว่างฯ ชัดเจน มีการจดัหรอืตกแต่งพื้นที่เพื่อสร้างบรรยากาศในการใช้บรกิาร เครื่องแบบ

เจ้าหน้าที่ที่ให้บรกิารมคีวามเหมาะสม รวมถึงมป้ีายบอกทางทัง้ภายในและภายนอกศูนย์บรกิาร 

สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ธรีกติ ินวรตัน ณ อยธุยา (2552) ทีก่ล่าวว่า หลกัฐานทางกายภาพ เป็นสิง่

ที่เป็นรูปธรรมต่างๆ ที่สามารถมองเห็นหรอืรบัรู้ได้ และใช้เป็นเครื่องบ่งชี้ถึงคุณภาพของบรกิาร 
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หลกัฐานทางกายภาพจงึรวมถึงสิง่แวดล้อมทัง้หมดที่เกี่ยวขอ้งกบัการให้บรกิาร สถานบรกิารหรอื

สถานทีใ่นการใหบ้รกิารซึง่กจิการและลูกคา้มปีฏสิมัพนัธก์นั และสิง่ต่างๆ ทีจ่บัตอ้งไดซ้ึง่ช่วยอํานวย

ความสะดวกหรอืช่วยสื่อสารเกีย่วกบัการบรกิาร เช่น การออกแบบและรปูลกัษณ์ภายนอกตวัอาคาร 

ป้ายบอกทางเขา้ออก ป้ายชื่อกจิการ ที่จอดรถ การออกแบบตกแต่งภายในอาคาร อุปกรณ์ในการ

ให้บรกิาร ป้ายบอกทางภายในอาคาร คุณภาพของอากาศในตวัอาคาร รวมไปถงึนามบตัร เครื่องแบบ

และการแต่งกายของพนกังาน เอกสารแผ่นพบั และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ลลลิภรณ์ ปัทมดลิก 

(2553: 59) ที่ศกึษาเรื่อง กลยุทธ์ธุรกจิและกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิออกกําลงักาย กรณีศกึษา 

บริษัท ABC Fitness Center เสนอว่า ปัจจัยด้านสิ่งนําเสนอทางกายภาพ ผู้ประกอบการควร

วางแผนการตลาด ดงัน้ี (1) ผูป้ระกอบการควรมเีครือ่งแบบสําหรบัพนกังานทุกคน โดยจดัเครื่องแบบ

ทีเ่หมาะสมกบัการออกกําลงักาย และสุภาพ เรยีบรอ้ย (2) ผูป้ระกอบการควรใหแ้ม่บ้านทําความสะอาด

สถานที่ ห้องน้ํา และห้องอาบน้ําให้สะอาดอยู่เสมอ โดยตรวจตดิตามอย่างต่อเน่ือง (3) เปิดดนตรี

ใหฟั้งเบา ๆ ภายในสถานบรกิารฟิตเนส เพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดผ้่อนคลายขณะออกกําลงักาย และ 

(4) ผู้ประกอบการควรจดัให้มมีุมพกัผ่อน หรอืมุมอ่านหนังสอื โดยแนวทางการพฒันาคุณภาพ

การให้บรกิารของศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 

ในมุมมองของผู ้ใช้บรกิารนัน้ ความสบาย (Comfort) ผู้ใช้บรกิารศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา นอกจากการมาออกกําลงักายหรอืประกอบกจิกรรม

นันทนาการตามความต้องการของตวัเองแลว้ ความสบายตาและสบายใจก็เป็นสิง่ที่ผูใ้ช้บรกิารหวงั

จะได้รบัจากศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่างฯ ด้วยเช่นกนั ซึ่งแต่ละศูนย์บรกิารควรจดัแบ่งพื้นที่

การใหบ้รกิารใหช้ดัเจน ไมแ่ออดัคบัแคบจนเกดิความอดึอดั การจดัตกแต่งพืน้ทีภ่ายในและภายนอก

ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ ควรให้เหมาะสมกบักจิกรรมของแต่ละศูนยบ์รกิาร เศษขยะหรอื

อุปกรณ์ต่างๆ ต้องเก็บทาํความสะอาดให้เรยีบรอ้ย ที่ขาดไม่ได้คอื ป้ายแนะนําหรอืป้ายบอกทาง

ทัง้ภายในและภายนอกแต่ละศูนยบ์รกิาร เพื่อเป็นการแนะนําหรอืบอกกล่าวเส้นทางหรอืบรเิวณต่างๆ 

ของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ 

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสญัลกัษณ์ทีเ่ป็นรปูธรรม ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

และดา้นสถานที ่สามารถพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเที่ยวและกีฬาของผู้ใช้บรกิารโดยรวมได้ กล่าวคอื ทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรูปธรรม ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านสถานที่ สามารถเป็นปัจจยัที่

กําหนดความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา

ของผูใ้ช้บรกิาร เน่ืองจากทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 3 ดา้นดงักล่าวนัน้ เป็นปัจจยัที่

เป็นเครื่องบ่งชี้ถงึคุณภาพของบรกิาร โดยด้านสญัลกัษณ์ที่เป็นรปูธรรม เป็นสิง่แวดล้อมทัง้หมดที่

เกีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ทัง้การออกแบบตวัอาคาร รปูลกัษณ์และ

สภาพแวดลอ้มทัง้ภายนอกและภายใน ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิของ ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา 

(2552) ที่กล่าวว่า หลกัฐานทางกายภาพ เป็นสิง่ที่เป็นรปูธรรมต่างๆ ทีส่ามารถมองเหน็หรอืรบัรูไ้ด ้

และใช้เป็นเครื่องบ่งชี้ถงึคุณภาพของบรกิาร หลกัฐานทางกายภาพจงึรวมถงึสิง่แวดล้อมทัง้หมดที่
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เกี่ยวข้องกับการให้บรกิาร และยงัสอดคล้องกับงานวิจยัของ ลลิลภรณ์ ปัทมดิลก (2553: 59) 

ที่ศกึษาเรื่อง กลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิออกกําลงักาย กรณีศกึษา บรษิัท ABC 

Fitness Center เสนอว่า ปัจจยัด้านสิง่นําเสนอทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรวางแผนการตลาด 

ดงัน้ี (1) ผู้ประกอบการควรมเีครื่องแบบสําหรบัพนักงานทุกคน โดยจดัเครื่องแบบที่เหมาะสมกบั

การออกกําลงักาย และสุภาพ เรยีบรอ้ย (2) ผู้ประกอบการควรให้แม่บ้านทําความสะอาดสถานที ่

หอ้งน้ํา และหอ้งอาบน้ําใหส้ะอาดอยู่เสมอ โดยตรวจตดิตามอย่างต่อเน่ือง (3) เปิดดนตรใีหฟั้งเบา ๆ 

ภายในสถานบรกิารฟิตเนส เพื่อให้ผูใ้ชบ้รกิารไดผ้่อนคลายขณะออกกําลงักาย และ (4) ผูป้ระกอบการ

ควรจดัให้มมีุมพกัผ่อนหรอืมุมอ่านหนังสอื ส่วนด้านการส่งเสรมิการตลาด ถือเป็นกิจกรรมที่ใช้

ตดิต่อสื่อสารกบัผู้ใชบ้รกิารทัง้เพื่อจุดประสงค์ในการหาสมาชกิใหม่ และการรกัษาฐานสมาชกิเก่าดว้ย 

ซึง่สอดคล้องกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวไวว้่า การส่งเสรมิการตลาด 

เป็นการตดิต่อสือ่สารเกี่ยวกบัขอ้มลูระหว่างผูซ้ือ้กบัผูข้าย เพื่อสรา้งความเชื่อถอื เพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ ี

เพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจงูใจใหเ้กดิความต้องการ เพื่อเตอืนความทรงจาํในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมี

อทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อถอืหรอืพฤตกิรรมการซื้อ และในดา้นสถานที่ เป็นปัจจยัทีม่บีทบาท

และความสําคญัในแงข่องบรรจุภณัฑบ์รกิาร ช่วยอํานวยความสะดวกและสรา้งความแตกต่างใหก้บั

ศูนยบ์รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ วรีะรตัน์ กจิเลศิไพโรจน์ (2547) ที่กล่าวว่า สถานบรกิาร 

เป็นทุกสิง่ทุกอย่างทีล่กูคา้สามารถเหน็หรอืสมัผสัไดใ้นธุรกจิบรกิาร เน่ืองจากสถานบรกิารมบีทบาท

และความสําคญัในแงข่องบรรจุภณัฑบ์รกิาร ช่วยอํานวยความสะดวกและสรา้งความแตกต่างใหก้บั

สถานบรกิาร สิง่เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อประสบการณ์ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บัเมือ่เขา้มาใชบ้รกิาร และสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ ลลลิภรณ์ ปัทมดลิก (2553: 58) ที่ศกึษาเรื่อง กลยุทธธ์ุรกจิและกลยุทธ์การตลาด

ของธุรกิจออกกําลงักาย กรณีศึกษา บรษิัท ABC Fitness Center ได้เสนอว่า ผู้ประกอบการควร

เลอืกทําเลที่ตัง้ที่อยู่บนถนนที่มกีารคมนาคมสะดวก เพื่อให้ลูกค้าสามารถเดนิทางมาใช้บรกิารได้

อย่างสะดวก ควรจดัใหม้ทีีจ่อดรถเพยีงพอกบัผูใ้ชบ้รกิารและอยูใ่กลบ้รเิวณสถานบรกิาร และควรจดั

ใหม้เีจา้หน้าทีร่กัษาความปลอดภยั เพื่อความปลอดภยัของรถ 

 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภ ัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร 

และดา้นกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อการพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาของผู้ใช้บริการโดยรวมได้ เน่ืองจากด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า 

ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ 3 แห่งที่ใช้การศกึษาวจิยัครัง้น้ี คอื ศูนยน์ันทนาการ สระว่ายน้ําวสิุท

ธารมณ์ และศูนย์วทิยาศาสตรก์ารกีฬาและการออกกําลงักาย มรีูปแบบและกิจกรรมที่ให้บรกิาร

แตกต่างกนั จงึไม่สามารถคาดการณ์หรอืพยากรณ์พฤตกิรรมของผูใ้ชบ้รกิารโดยรวมได ้ส่วนในดา้น

กระบวนการ เน่ืองจากศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่างฯ มกีารบรหิารจดัการในรูปแบบองค์กรรฐับาล 

ซึง่มรีะเบยีบและขอ้บงัคบัต่างๆ ทีร่ะบุไวอ้ย่างชดัเจน การใหบ้รกิารจงึอาจมรีปูแบบทีไ่ม่แตกต่างกนั 

สอดคล้องกับงานวิจยัของ เกวลิน สร้อยสะอาด (2558) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าของผูใ้ชบ้รกิารสนามฟุตบอลหญ้าเทยีม

ในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ ์
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และดา้นบุคลากร ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจการกลบัมาใช้บรกิารซํ้าของผู้ใช้บรกิารสนามฟุตบอล

หญ้าเทียมในอําเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ส่วนในด้านราคาและด้านบุคลากร เน่ืองจาก 

ศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ ผูใ้ชบ้รกิารไมต่อ้งเสยีค่าสมคัรเป็นสมาชกิ หรอืเสยีค่าสมคัรเป็นสมาชกิ

แต่อยู่ในอัตราที่ไม่สูงมาก การบรหิารจดัการภายใน การจดัหาบุคลากรด้านต่างๆ อาจสามารถ

ดําเนินการได้แบบมขี้อจํากดั จงึส่งผลให้ผู้ใช้บรกิารตดัสนิใจมาใช้บรกิารอย่างต่อเน่ืองหรอือาจมี

ความเป็นไปได้ที่อาจจะเปลี่ยนไปใช้บรกิารที่อื่น ด้วยเหตุผลดงักล่าวขา้งต้น ส่งผลให้ทศันคตดิ้าน

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ ไมส่่งผลต่อ

การพยากรณ์ความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและ

กฬีาของผูใ้ชบ้รกิารโดยรวมได ้

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 

 1. ควรวางแผนการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ให้สอดคล้องกับบรบิทหรอื

รปูแบบการทํากจิกรรมของกลุ่มตวัอย่าง เช่น ในกลุ่มสมาชกิของสระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ ควรแจก

แบบสอบถามก่อนที่จะทําการเรยีนการสอน เน่ืองจากถ้าแจกในช่วงหลงัเสรจ็สิ้นการเรยีนการสอน 

อาจจะเกดิความไม่สะดวกต่อสมาชกิ หรอืสมาชกิของศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงั 

กาย ไมค่วรแจกแบบสอบถามในระหว่างทีส่มาชกิกําลงัทํากจิกรรมอยู ่ควรแจกก่อนเริม่กจิกรรมหรอื

หลงัจากเสรจ็สิ้นกิจกรรม เพื่อหลกีเลี่ยงการรบกวนในการทํากิจกรรม เน่ืองจากอาจส่งผลต่อการ

ตอบแบบสอบถามได ้

 2. ควรปรบัปรุงแบบสอบถาม เน่ืองจากกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลมี

หลายกลุ่มวยั โดยเฉพาะกลุ่มเด็ก ซึ่งบางข้อคําถามยากต่อการทําความเข้าใจ ทําให้ผู้วจิยัต้อง

อธบิายหรอืยกตวัอย่าง ทัง้น้ีสามารถปรบัปรุงแบบสอบถามให้มเีน้ือหาของขอ้คําถามที่เขา้ใจง่าย 

หรอืลดจาํนวนขอ้คาํถามแต่ยงัครอบคลุมบรบิทของงานวจิยั 

 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. การวิจยัครัง้น้ีเป็นการศึกษาปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อความภักดีของผู้ใช้บรกิารภายใน

ศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา เฉพาะศูนยน์ันทนาการ 

กรมพลศกึษา, สระว่ายน้ําวสิุทธารมณ์ และศูนยว์ทิยาศาสตรก์ารกฬีาและการออกกําลงักาย ดงันัน้ 

การศกึษาครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาผูใ้ชบ้รกิารของศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่างฯ อื่นๆ ของกรมพลศกึษา 

เพื่อจะไดข้อ้มลูทีค่รบถว้น ครอบคลุมทุกงานบรกิาร 

 2. ควรมกีารศกึษาวจิยัเพิม่เตมิในส่วนของผูบ้รหิาร ผูเ้ชีย่วชาญ หรอืผูม้สี่วนเกี่ยวขอ้งใน

การบรหิารงานศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเที่ยวและกฬีา เพื่อนํา

ขอ้มูลที่ไดไ้ปกําหนดและวางแผนกลยุทธ์ ในการปรบัปรุงและพฒันาให้สอดคล้องกบัความต้องการ

ของผูใ้ชบ้รกิารใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
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 3. ควรมกีารเปรยีบเทยีบผลการศกึษาระหว่างศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา กบัศูนยบ์รกิารอื่นๆ ทีม่รีปูแบบการใหบ้รกิารในลกัษณะเหมอืนกนั

หรอืคลา้ยคลงึกนั เพื่อเป็นแนวทางในการนํามาพฒันาคุณภาพการใหบ้รกิารต่อไป 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการภายในศนูยบ์ริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 
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แบบสอบถาม 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผูใ้ช้บริการภายในศนูยบ์ริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 คาํช้ีแจง 

 แบบสอบถามน้ีจดัทําขึน้เพื่อนําขอ้มูลที่ได้ไปใช้ประกอบการศกึษาในการทําปรญิญานิพนธ์ ซึ่งเป็น

ส่วนหน่ึงของการศกึษาตามหลกัสตูรปรญิญาศลิปศาสตรมหาบณัฑติ สาขาวชิาการจดัการกฬีาและนนัทนาการ 

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ย 5 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา 

กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 ตอนท่ี 2 รปูแบบการดําเนินชวีติของผู้ใช้บรกิารศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวง

การท่องเทีย่วและกฬีา 

 ตอนท่ี 3 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา 

 ตอนท่ี 4 ความภกัดขีองผูใ้ชบ้รกิารศูนยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่ว

และกฬีา 

 ตอนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ 

 แบบสอบถามน้ีจะไม่ระบุชื่อและทีอ่ยู่ของผูต้อบแบบสอบถาม ดงันัน้ ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบ

คําถามได้ตามความเป็นจรงิ ทางผู้วิจยัต้องขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านเสียสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถาม ซึง่ผูว้จิยัจะนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปปรบัปรงุและพฒันางานบรกิารดงักล่าวใหด้ยีิง่ขึน้ต่อไป 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในช่อง     หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิทีสุ่ด 

1. เพศ 

  ชาย  หญงิ 

2. อาย ุ

  ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10 ปี   11 – 20 ปี 

  21 – 30 ปี    31 – 40 ปี 

  41 – 50 ปี    51 – 60 ปี 

  เท่ากบัหรอื 61 ปี ขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษาสงูสุด 

  ประถมศกึษา    มธัยมศกึษาหรอืเทยีบเท่า 

  ปรญิญาตร ี    อนุปรญิญาหรอืเทยีบเท่า 

  สงูกว่าปรญิญาตร ี
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4. สถานภาพสมรส 

  โสด      สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

  หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่

5. อาชพี 

  นกัเรยีน / นกัศกึษา   ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ/พนกังานของรฐั 

  เจา้ของกจิการ / ธรุกจิส่วนตวั  พนกังานบรษิทัเอกชน / หา้งรา้น 

  อื่นๆ โปรดระบุ______________ 

6. รายไดต่้อเดอืน 

  ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 5,000 บาท  5,001-15,000 บาท 

  15,001-25,000 บาท   25,001-35,000 บาท 

  35,000 บาท ขึน้ไป 

ตอนท่ี 2 คาํถามเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิตของผู้ใช้บริการศูนยบ์ริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา ในช่วง 1 ปีท่ีผา่นมา 

คาํช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่องคาํตอบทีต่รงกบัการเขา้ร่วมหรอืสนใจทีเ่กีย่วขอ้งกบัรปูแบบการ

ดาํเนินชวีติของท่านมากทีสุ่ด เพียงช่องเดียว โดยแต่ละระดบัมคีวามหมาย ดงัน้ี 

  5  หมายถึง การเข้าร่วมหรอืสนใจมากที่สุด 

  4  หมายถึง การเข้าร่วมหรอืสนใจมาก 

  3  หมายถึง การเข้าร่วมหรอืสนใจปานกลาง 

  2  หมายถึง การเข้าร่วมหรอืสนใจน้อย 

  1  หมายถึง การเข้าร่วมหรอืสนใจน้อยที่สุด 

รปูแบบการดาํเนินชีวิต 
การเข้าร่วมหรือสนใจ 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

ด้านกิจกรรม 

1. เล่นกฬีาหรอืออกกําลงักายกลางแจง้ โปรดระบุ……………… 

............................................................................................... 

     

2. เล่นกฬีาหรอืออกกําลงักายในอาคาร โปรดระบุ..................... 

............................................................................................... 

     

3. เล่นหรอืฟังดนตร ี      

4. เขา้รว่มกจิกรรมเตน้ราํ/ การเตน้      

5. ประดษิฐส์ิง่ของหรอืงานศลิปะ      
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รปูแบบการดาํเนินชีวิต 

การเข้าร่วมหรือสนใจ 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

ด้านความสนใจ 

1. ตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัวงการกฬีาและนนัทนาการ      

2. สนทนาเกี่ยวกับกีฬาและนันทนาการกับเพื่อน, ผู้ปกครอง, 

อาจารย ์

     

3. องคค์วามรูเ้กีย่วกบักฬีาและนนัทนาการ      

4. ตดิตามการแข่งขนัหรอืการประกวดทีเ่กีย่วกบักฬีาหรอืกจิกรรม

นนัทนาการรายการต่างๆ 

     

5. จดัหาอปุกรณ์กฬีาหรอืนนัทนาการใหม่ๆ  อยูเ่สมอ      

ตอนท่ี 3 คาํถามเก่ียวกบัทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้ใช้บริการศูนย์บริการการใช้เวลา

ว่าง กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

คาํช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่องคําตอบทีต่รงกบัระดบัทศันคตดิ้านส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูใ้ชบ้รกิารศนูยบ์รกิารการใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของท่านมากทีสุ่ด เพียงช่องเดียว 

โดยแต่ละระดบัมคีวามหมาย ดงันี้ 

  5  หมายถึง ระดบัทศันคติมอีทิธิพลมากที่สุด 

  4  หมายถึง ระดบัทศันคติมอีทิธิพลมาก 

  3  หมายถึง ระดบัทศันคติมอีทิธิพลปานกลาง 

  2  หมายถึง ระดบัทศันคติมอีทิธิพลน้อย 

  1  หมายถึง ระดบัทศันคติมอีทิธิพลน้อยที่สุด 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้ใช้บริการศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

ระดบัทศันคติท่ีมีอิทธิพล 

มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 

1. ศนูยบ์รกิารฯ มอีปุกรณ์และเครือ่งมอืทีท่นัสมยั      

2. ศนูยบ์รกิารฯ มเีครือ่งมอืและอปุกรณ์ใหบ้รกิารทีไ่ดม้าตรฐาน      

3. ศูนย์บริการฯ มีการบํารุงรักษาเครื่องมือและอุปกรณ์อย่าง

สมํ่าเสมอ 

     

4. ศูนย์บริการฯ มีการจัดหาอุปกรณ์และเครื่องมือเพิ่มเติมให้

เพยีงพอต่อความตอ้งการในทกุกจิกรรม 

     

5. ศนูยบ์รกิารฯ มกีารรกัษามาตรฐานการใหบ้รกิารอยูเ่สมอ      
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้ใช้บริการศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

ระดบัทศันคติท่ีมีอิทธิพล 
มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

ด้านราคา (Price) 

1. ศูนย์บริการฯ มีการเก็บค่าบริการในอัตราที่เหมาะสมตาม

คณุสมบตัขิองผูใ้ชบ้รกิาร 

     

2. ศนูยบ์รกิารฯ มกีารเกบ็ค่าบรกิารในอตัราทีเ่หมาะสมเมือ่เทยีบกบั

คณุภาพการบรกิาร 

     

3. ศนูยบ์รกิารฯ มกีารเกบ็ค่าบรกิารในอตัราทีเ่หมาะสมเมือ่เทยีบกบั

ความพงึพอใจของทา่นจากบรกิารทีไ่ดร้บั 

     

4. ศนูยบ์รกิารฯ แสดงอตัราคา่บรกิารและค่าปรบัในกรณีทีเ่กดิความ

เสยีหายจากการใชบ้รกิารทีช่ดัเจน 

     

5. ศูนย์บรกิารฯ มบีรกิารรบัชําระค่าบรกิารทีเ่หมาะสม มหีลกัฐาน

ตรวจสอบได ้ 

     

ด้านสถานท่ี (Place) 

1. การเดนิทางมายงัศนูยบ์รกิารฯ มคีวามสะดวกและคล่องตวั      

2. ศนูยบ์รกิารฯ ตัง้อยูบ่รเิวณทีส่ามารถสงัเกตไดง้า่ย      

3. ศนูยบ์รกิารฯ มหีอ้งสขุาหรอืหอ้งอาบน้ําเพยีงพอ      

4. ศนูยบ์รกิารฯ มพีืน้ทีจ่อดรถรองรบัเพยีงพอ      

5. ศูนย์บรกิารฯ มบีรรยากาศที่เอื้อต่อการออกกําลงักาย หรอืเข้า

รว่มกจิกรรม 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1. มกีารจดัทําประชาสมัพนัธ์หรอืโฆษณาตามสื่อต่างๆ อาท ิวทิย ุ

แผน่พบั ใบปลวิ ฯลฯ อยา่งต่อเนื่อง 

     

2. มชีว่งการจดัโปรโมชัน่ลดอตัราคา่บรกิารหรอืคา่สมาชกิ      

3. มกีารปรบัปรุงบอรด์ประชาสมัพนัธ์ขา่วสารหรอืองคค์วามรูต่้างๆ 

ใหม้คีวามน่าสนใจและทนัต่อเหตุการณ์ 

     

4. ช่องทางการสื่ อสารระหว่ างผู้ ใช้บ ริการกับศูนย์บ ริการฯ                

มคีวามหลากหลาย เชน่ เฟสบุ๊ค ไลน์ กล่องรบัความคดิเหน็ 

     

5. มีช่องทางที่สามารถแสดงความคิดเห็น ข้อร้องเรียนต่างๆ 

ทีช่ดัเจน 
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ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้ใช้บริการศูนย์บริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

ระดบัทศันคติท่ีมีอิทธิพล 
มากท่ีสุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยท่ีสุด 

1 

ด้านบคุลากร (People) 

1. เจา้หน้าทีม่คีวามรูแ้ละมคีวามสามารถในการใหบ้รกิาร      

2. เจา้หน้าทีม่จีาํนวนเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร      

3. เจา้หน้าทีม่มีนุษยสมัพนัธด์ ี      

4. เจา้หน้าทีม่คีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร      

5. เจา้หน้าทีม่ปีระสบการณ์และมคีวามเป็นมอือาชพีในการใหบ้รกิาร      

ด้านกระบวนการ (Process) 

1. มช่ีองทางตดิต่อสื่อสารทีส่ะดวก      

2. มขีัน้ตอนการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน      

3. มป้ีายแนะนําการใหบ้รกิารทีช่ดัเจน      

4. มคีวามสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร      

5. มกีารเตรยีมพรอ้มอุปกรณ์แก้ไขปัญหาหากเกดิเหตุรา้ย เช่น 

อคัคภียั 

     

ด้านสญัลกัษณ์ท่ีเป็นรปูธรรม (Physical Evidence) 

1. มกีารจดัหรอืตกแต่งพืน้ทีเ่พื่อสรา้งบรรยากาศในการใชบ้รกิาร      

2. เครือ่งแบบเจา้หน้าทีท่ีใ่หบ้รกิารมคีวามเหมาะสม      

3. มกีารแบ่งพืน้ทีภ่ายในศูนยบ์รกิารฯ ชดัเจน      

4. ศูนยบ์รกิารฯ มคีวามกวา้งขวาง เหมาะสม      

5. ศูนย์บริการฯ มีป้ ายบอกทางทั ้งภายในและภายนอก

ศูนยบ์รกิาร 
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ตอนท่ี 4 คําถามเกี่ยวกบัความภกัดีของผู้ใช้บริการศ ูนยบ์ริการการใช้เวลาว่าง กรมพลศึกษา 

กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

คาํช้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่องคําตอบที่ตรงกบัทศันคติด้านความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารการใช้

เวลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา ของท่านมากที่สุด เพียงช่องเดียว โดยแต่ละระดบัมี

ความหมาย ดงัน้ี 

  5  หมายถึง ระดบัความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารฯ มากที่สุด 

  4  หมายถึง ระดบัความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารฯ มาก 

  3  หมายถึง ระดบัความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารฯ ปานกลาง 

  2  หมายถึง ระดบัความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารฯ น้อย 

  1  หมายถึง ระดบัความภกัดต่ีอศูนย์บรกิารฯ น้อยที่สุด 

 1. การจดจาํในตราสินค้า 

  1.1 ท่านรบัรูว้่า ศูนยบ์รกิารฯ มกีารบรกิารทีห่ลากหลายและมคีุณภาพ 

   รบัรู ้______:_______:______:______:______ไมร่บัรู ้

      5      4       3        2        1 

  1.2 ท่านรบัรูว้่า ศูนยบ์รกิารฯ มเีครือ่งมอืและอุปกรณ์ทีห่ลากหลายและทนัสมยั 

   รบัรู ้______:_______:______:______:______ไมร่บัรู ้

      5      4       3        2        1 

  1.3 ท่านรบัทราบขอ้มลูของ ศูนยบ์รกิารฯ ผ่านสื่อสิง่พมิพ ์อาท ิแผ่นพบั ป้ายประกาศ ฯลฯ 

   รบัรู ้______:_______:______:______:______ไมร่บัรู ้

      5      4       3        2        1 

  1.4 ท่านรบัทราบขอ้มลูของ ศูนยบ์รกิารฯ จากการพดูปากต่อปาก 

   รบัทราบ ______:_______:______:______:______ไมร่บัทราบ 

            5         4   3    2    1 

  1.5 ท่านรบัรู้ข้อมูลของศูนย์บริการฯ ผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ อาทิ เว็บไซต์ของกรมพลศึกษา, 

เฟสบุ๊ค เป็นตน้ 

   รบัรู ้______:_______:______:______:______ไมร่บัรู ้

      5      4       3        2        1 

 2. การนิยมชมชอบในตราสินค้า 

  2.1 ศูนยบ์รกิารฯ มกีารใหบ้รกิารทีม่คีุณภาพและน่าเชื่อถอื 

   มคีุณภาพ ______:_______:______:______:______ ไมม่คีุณภาพ 

           5   4         3         2         1 
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  2.2 ศูนยบ์รกิารฯ สามารถเดนิทางมาใชบ้รกิารไดส้ะดวก 

   สะดวก ______:_______:______:______:______ไมส่ะดวก 

         5        4          3  2  1 

  2.3 ศูนยบ์รกิารฯ มอีตัราค่าบรกิารทีเ่หมาะสม 

   เหมาะสม ______:_______:______:______:______ไมเ่หมาะสม 

                 5           4          3         2     1 

  2.4 ศูนยบ์รกิารฯ มกีารจดัตกแต่งและรกัษาความสะอาดอยูเ่สมอ 

   เป็นประจาํ ______:_______:______:______:______ไมเ่คย 

            5          4     3      2      1 

  2.5 ท่านรูส้กึประทบัใจ เมือ่ไดเ้ขา้มาใชบ้รกิารภายในศูนยบ์รกิารฯ 

   รูส้กึด ี______:_______:______:______:______รูส้กึแย ่

        5       4        3          2        1 

 3. ความมัน่คงในตราสินค้า 

  3.1 ท่านจะยงัคงใชบ้รกิารของศูนยบ์รกิารฯ อย่างต่อเน่ือง แมว้่าจะมกีารปรบัอตัราค่าบรกิารหรอื

ค่าสมาชกิสงูขึน้ 

  มาใชบ้รกิาร ______:_______:______:______:______ไมม่าใชบ้รกิาร 

           5          4  3   2   1 

  3.2 ท่านจะยงัคงใช้บรกิารของศูนย์บรกิารฯ อย่างต่อเน่ือง แม้ว่าศูนย์บรกิารอื่นจะมคี่าบรกิาร

หรอืค่าสมาชกิในอตัราทีต่ํ่ากว่า และมโีปรโมชัน่ทีน่่าสนใจกว่า 

  มาใชบ้รกิาร ______:_______:______:______:______ไมม่าใชบ้รกิาร 

           5          4  3   2   1 

  3.3 หากศูนยบ์รกิารฯ มโีปรโมชัน่สาํหรบัผูใ้ชบ้รกิาร ท่านจะเขา้รว่มโปรโมชัน่นัน้ 

  เขา้รว่ม ______:_______:______:______:______ไมเ่ขา้รว่ม 

      5     4       3        2       1 

  3.4 หากมใีครกล่าวถงึศูนยบ์รกิารฯ ในแงล่บ ท่านจะแกต่้างหรอืชีแ้จงขอ้มลูทีถู่กตอ้งแก่บุคคลนัน้ 

  ชีแ้จง ______:_______:______:______:______ไมช่ีแ้จง 

         5  4    3     2     1 

  3.5 หากท่านต้องการใช้บรกิารเกี่ยวกบัศูนยบ์รกิารการใช้เวลาว่าง ท่านจะเลอืกศูนยบ์รกิาร

การใชเ้วลาว่าง กรมพลศกึษา กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีา เป็นอนัดบัแรก 

  เลอืก ______:_______:______:______:______ไมเ่ลอืก 

         5  4    3     2    1 

  3.6 ท่านกจ็ะไมเ่ปลีย่นไปใชบ้รกิารทีศู่นยบ์รกิารอื่น ถงึแมจ้ะมโีอกาส 

  เปลีย่น ______:_______:______:______:______ไมเ่ปลีย่น 

     5    4      3       2       1 
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  3.7 ท่านจะเป็นสมาชกิต่อเน่ืองกบัศูนยบ์รกิารฯ เมือ่สิน้อายกุารเป็นสมาชกิในรอบน้ี 

  ต่ออายสุมาชกิ ______:_______:______:______:______ไมต่่ออายสุมาชกิ 

     5   4     3      2      1 

  3.8 ท่านจะแนะนําใหบุ้คคลอื่นมาใชบ้รกิารทีศู่นยบ์รกิารฯ 

  แนะนํา ______:_______:______:______:______ไมแ่นะนํา 

     5    4      3       2       1 

  3.9 ท่านจะยงัคงใชบ้รกิารของศูนยบ์รกิารฯ อยา่งต่อเน่ือง แมว้่าจะไมเ่ปิดทาํการทุกวนั 

  มาใชบ้รกิาร ______:_______:______:______:______ไมม่าใชบ้รกิาร 

          5          4  3  2 1 

 

ตอนท่ี 5 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 

............................................................................................................................. .............................. 

...........................................................................................................................................................  

............................................................................................................................. .............................. 

............................................................................................................................. ..............................  

........................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................. ..............................  
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

แบบสอบถาม ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้ใช้บริการภายในศนูยบ์ริการการใช้เวลาว่าง 

กรมพลศึกษา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 

 

 1. ดร.กติตพิงษ์ โพธมิ ู

  อธบิดกีรมพลศกึษา 

 

 2. นายนิวตัน์ ลิม้สุขนิรนัดร ์

  รองอธบิดกีรมพลศกึษา 

 

 3. รองศาสตราจารย ์ดร.สุวมิล ตัง้สจัจพจน์ 

  ผูเ้ชีย่วชาญดา้นนนัทนาการและการใชเ้วลาว่าง 

 

 4. ดร.สุเมธ หนกหลงั 

  อาจารยป์ระจาํสาํนกันวตักรรมการเรยีนรู ้

  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 

 5. นายกลัพฤกษ์ พลศร 

  อาจารยป์ระจาํคณะศกึษาศาสตร ์มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร ์

 

 6. ดร.สุรศกัดิ ์เครอืหงษ์ 

  อาจารยป์ระจาํคณะครศุาสตร ์มหาวทิยาลยัราชภฎับา้นสมเดจ็เจา้พระยา 
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