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อนนตกาจ ศิริวัฒนา. (2552). แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานคร. สารนิพธ กศ.ม. (ธุรกิจศึกษา). กรุงเทพฯ: บัณฑิตวิทยาลัย

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ: ผูชวยศาสตราจารย     

ผจงศักดิ์  หมวดสง. 
 
การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไท

เกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ใน 5 ดาน ดังตอไปนี้   ดานการจัดการฝกสอน  ดานบุคลากรผู

ใหบริการฝกสอน  ดานสถานที่ ใหบริการฝกสอน  ดานคาบริการฝกสอน  ดานการประชาสัมพันธ    

และเพื่อเปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ใน  6ดาน  จําแนกตามตัวแปรดังนี้  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน สถานสุขภาพ  

รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  ไดแก ผูฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร   

การสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง ( Purposive  Sampling )ตามสถานที่ฝกกายบริหารแบบไทเกก 

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร   เลือกสถานที่ที่ใชเก็บขอมูล 6  แหง การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา  

(Quota sampling) จากจํานวนของกลุมตัวอยางมีจํานวน  400 ชุด และ เลือกตัวอยางความ

สะดวก  (Convenience  Sampling)  โดยจะใชกลุมตัวอยางตามสถานที่ที่มีการฝกกายบริหาร

แบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร โดยเจาะจงเก็บตัวอยางสถานที่ที่ใชเก็บขอมูล รวมใชกลุม

ตัวอยางทั้งสิ้น  400  ราย  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก การวิเคราะหโดยใช สถิติเชิง

พรรณนา  การแจกแจงความถี่ (Frequency)  รอยละ คาเฉลี่ย (Mean)  และคาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Derivation) มาตราสวนประเมินคา (Rating Scale)  การวิเคราะหโดยใช 

สถิติเชิงอนุมาน  ในการทดสอบสมมติฐาน  ไดแก  การทดสอบคาสถิติ t-test  การวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว  (One – way Analysis of Variance)  ในกรณีที่พบความแตกตางอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติจะใชการทดสอบเปนรายคู โดยใชวิธี LSD (Least –Significant Different) 

ผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง สวนใหญ เปนเพศหญิง   

อายุระหวาง 60 - 69ป  มีรายไดตอเดือน10,000 –25,000บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา  เปนการฝกการบริหารเพื่อรักษาอาการปวย และชื่นชอบรูปแบบการฝกทารําเปนหมู

คณะ  



1. ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  โดยรวมมีแรงจูงใจโดยรวมทุกดานอยูใน

ระดับมาก   เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  ดานบุคลากรผูฝกสอนมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก

ที่สุด สวนดานอื่น ๆ ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก 

2. ผูใชบริการที่เพศตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมและ

รายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานการจัดการฝกสอนแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

3. ผูใชบริการอายุตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมและ

รายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

4. ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง

โดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานบุคลากรผู

ฝกสอนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

5. ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก     ชี่

กงโดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานบุคลากรผู

ฝกสอนแตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ    

6. ผูใชบริการที่สุขภาพตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวม

และรายดาน ตอไปนี้ ดานบุคลากรผูฝกสอน   ดานสถานที่ฝกสอน  และดานการประชาสัมพันธ 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  สวนดานการจัดการฝกสอนและดานราคา

คาบริการแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

7. ผูใชบริการที่มี รูปแบบการฝกการบริหารแบบไทเกก  ชี่กง  ที่ชื่นชอบที่สุด  ตางกันมี

แรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานการประชาสัมพันธ แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ                             
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The purpose of this research were to study Services customer’s Motives 

towards the usage Taiji Chekuag physical exercise in Bangkok Metropolitan, in five 

aspects : arrangement of training, Instructor of training, Place of training, price of 

training and public relations. It compared the Services customer’s Motives towards the 

usage Taiji Chekuag physical exercise in Bangkok Metropolitan by grouping customer 

under following classification : by sex,  marital status,  education level,  income,  health,  

Taiji Chekuag exercise training be satisfied most. 

Sampling of this research were 400 service customers in Bangkok Metropolitan 

towards the usage Taiji Chekuag  physical exercise from convenient sampling method. 

A questionnaire was constructed and used as tool of collecting data.  Percentage, 

mean, standard deviation, t-test,  and One way Analysis of variance were statistical 

method of analyzing data.  If there was statistical significance difference, it will be tested 

pair difference by using LSD (Lease Significant Difference).  

The research revealed that :  The results indicated that  majority of respondents 

were Female, Aged between 60-69, Monthly income of 10,000-25,000 Bath, Bachelor 

degree,  Good health, Group exercise training be satisfied most. 

1. Services customer’s motives were at a high level in overall and consideration 

from each aspects  found  that Instructor of training was the highest level 

2. There was statistical significant difference level at .01 for service customers’ 

attitude with different sex in overall and consideration from each aspects. and 

arrangement of training that was statistical significant different level at  .05 . 

3. There was statistical significant difference level at .01 for service customers’ 

attitude with different marital status in overall and consideration from each aspects.  



4. There was statistical significant difference level at .01 for service customers’ 

attitude with different income in overall and consideration from each aspects. and 

Instructor of training  was statistical significant different level at  .05 . 

5. There was statistical significant difference level at .01 for service customers’ 

attitude with different education level in overall and consideration from each aspects.  

6. There was statistical significant difference level at .01 for service customers’ 

attitude with different health in overall and consideration from each aspects.  

7. There was statistical significant difference level at .01 for service customers’ 

attitude with different Taiji Chekuag exercise training be satisfied most  in overall and 

consideration from each aspects.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



อาจารยที่ปรึกษา  ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการสอบได
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ประกาศคุณูปการ 
 
สารนิพนธฉบับนี้ จัดทําขึ้นเพื่อประกอบการศึกษาตามหลักสูตร ปริญญาการศึกษา

มหาบัณฑิต วิชาเอกธุรกิจศึกษา มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร การศึกษาวิจัยนี้

ไดรับ โอกาส และความกรุณาจากผูมีพระคุณที่ใหการสนับสนุน ทําใหสารนิพนธสําเร็จลุลวงโดย

สมบูรณไดดวย การใหคําปรึกษา แนะนํา จาก ทานผูชวยศาสตราจารยผจงศักดิ์   หมวดสง 

อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ นับต้ังแตดําเนินการสงหัวขอสารนิพนธ  สอบเคาโครงสารนิพนธ  และ

สอบปากเปลาสารนิพนธ จนเสร็จส้ินกระบวนการทําสารนิพนธ เรียบรอยสมบูรณ  ผูวิจัยขอกราบ

ขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ทานผูชวยศาสตราจารย สุพีร   ล่ิมไทยที่ใหคําแนะนํา
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ทั้งดานการจัดการสอน และทางธุรกิจ รวมทั้งทานอาจารยมงคล ศิริวัฒน ที่กรุณาใหความ

อนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจ คุณภาพเครื่องมือ (แบบสอบถาม) และใหคําแนะนําในการทํา
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ใหโอกาสผูวิจัย ใชเวลางานมาทํางานวิจัยสารนิพนธฉบับนี้ จนเสร็จสําบูรณ และขอขอบพระคุณ
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ตลอดไป และกราบขอบพระคุณ  พล.ต.ต.สัญชัย  ศิริวัฒนาและนางอวยพร ศิริวัฒนา บิดาและ

มารดา ที่สนับสนุนคอยเปนหวงและถามตลอด  อันเปนที่เคารพรักอยางยิ่ง รวมทั้ง ผศ.ดร เสริมสิน   

ศิริวัฒนา คุณอา และบูรพคณาจารยทุกทานที่ให สนับสนุนเรื่องการศึกษาตลอดมาและอบรม

จริยา ใหเปนคนที่ดี มีคุณธรรม ในสังคม ใหผูวิจัยมีวิชาความรู ติดตัวไดใชเปนประโยชนตอไป 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง  
ปจจุบันการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วในยุคโลกาภิวัตน   สงผลใหสภาวะทางสังคม 

เศรษฐกิจ และวิถีชีวิตของผูคนในเมืองที่มีความ รีบเรง แขงขัน ทามกลางสถาพแวดลอมที่มลภาวะเปน

พิษที่ทําใหเกิดปญหาทางสุขภาพรางกายและสุขภาพจิตใจเส่ือมลง การบริหารรางกายเปนสวนในการ

ใชชีวิตประจําวันเพื่อใหสุขภาพรางกายและสุขภาพจิตสมบูรณแข็งแรง  มีหลายวิธีเชน การเลนกีฬา

ชนิดตางๆ หรือไปตามสวนสาธารณะก็จะมีกิจกรรมการออกกําลังกายแบบตางๆใหเขารวมกลุม ไดแก 

การวิ่ง การเตนเอราบิก การเตนรีราศ รวมทั้งการรําไทเกก ชี่กง    

กายบริหารแบบไทเกก ชี่กง เปนมรดกทางวัฒนธรรมจากประเทศจีน เปนกายบริหารที่ 

แตกตางจากกายบริหารแบบอื่นๆ ซึ่งมีลักษณะเดนคือ การเคล่ือนไหวเปนไปแบบชาๆ เปนวงกลมมี

ความสม่ําเสมอ เนนเสริมสรางความแข็งแรงจากภายใน ฝกสติและจิตวิญญาณ ไดความนิยมมากวา 

1,500ป   เนื่องดวยผูวิจัยมีความสนใจ ศาสตรการบริหารรางกายแบบ ไทเกก ชี่กง จึงศึกษา และเขา

รวมฝกอบรมกับ ภาควิชาปรัชญาและศาสนา คณะมนุษยศาสตร มหาวิทยาศรีนขรินทรวิโรฒ  ใน

หลักสูตรครูสอนไทเกก  ที่เนนการพัฒนามนุษยทางตรงทั้งรางกาย และจิตใจ ซึ่งเปนศาสตรการเรียนรู

ตลอดชีพ  ซึ่งสอดคลองกับสาขาวิชาธุรกิจศึกษา  ทั้งในดานการจัดการศึกษาอบรมและการบริหาร

จัดการภายในกลุม ชมรม  ผูวิจัยจึงต้ังคําถามวิจัย ในกรณีศึกษาวาอะไรเปนเหตุ สงผลใหมีผูมาฝก 

กายบริหารแบบไทเกก ชี่กง กันอยางแพรหลายทั่วโลก รวมทั้งในเมืองไทย เพื่อใหทราบถึงเหตุที่นํามาสู

การโนนนาวจิตใจจนเกิดการเขารวมฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ผูวิจัยจึงเสนอโครงการวิจัยเร่ือง 

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพฯ มหานคร เพื่อนําผลมาพัฒนาการ

วางกลยุทธและการเรียนรูใหกับ กลุม  ชมรม หรือศูนยที่มีการฝกสอนกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงตอไป 

โครงการศึกษาวิจัยเร่ืองแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพ 

มหานครนี้ สนองตอบนโยบายภาครัฐ ของกรมพัฒนาการแพทย แผนไทย และการแพทยทางเลือก 

ดูแลรับผิดชอบ  ปฏิบัติตามนโยบายกระทรวงสาธารณสุขโดยการดําเนินการ ดังนี้  1. การสรางสุขภาพ

ตามโครงการ  “เมืองไทยแข็งแรง ”  2. การแกปญหาวัยรุนติดสิ่งเสพติด  3. การสงเสริมธุรกิจบริการ

สุขภาพ  4. สงเสริมการศึกษาวิจัย และการใชผลการวิจัยในการพัฒนาการใหบริการสุขภาพ  5. การ

พัฒนางานสาธารณะสุขเชิงรุก  ( ที่มาขอมูลจาก www.google.co.th ,นโยบายเรงรัดในป 2548 โดย 

นายอนุทิน ชาญวีรกุล รัฐมนตรีชวยวาการกระทรวงสาธารณะสุข และที่มาขอมูลโครงการของกอง

การแพทยทางเลือกจาก www.chi_exercise.com ) จนถึงปจจุบัน  

http://www.google.co.th/
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ความมุงหมายของการศึกษา คนควา 
1. เพื่อศึกษาแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร ใน 

5ดานดังตอไปนี้  ดานการจัดการฝกสอน  ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน  ดานสถานที่ใหบริการ

ฝกสอน ดานคาบริการฝกสอน  ดานการประชาสัมพันธ        

2.  เพื่อ เปรียบเทียบแรงจูงใจของผู ใชบ ริการฝกกายบริหารแบบ  ไท เกก  ชี่กง  ใน

กรุงเทพมหานคร ใน 6 ดาน  จําแนกดังนี้  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานสุขภาพ  

รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด 

 
ความสําคัญของการศึกษาคนควา 

1.   เพื่อเปนประโยชนตอการใชขอมูล ที่ไดรับจากการศึกษา แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร มาประกอบการพัฒนาการใหบริการใน 5 ดาน ดังตอไปนี้ 

1.1  ดานการจัดการฝกสอน   

1.2  ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน                                                  

1.3  ดานสถานที ่ใหบริการฝกสอน  

1.4  ดานคาบริการฝกสอน 

1.5  ดานการประชาสัมพันธ        

2.  เพื่อใหไดผลวิจัยมาเปนขอมูลวาอะไรเปนเหตุจูงใจ ของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไท

เกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ขอมูลพื้นฐานสามารถนํามาประกอบการวางแผนพัฒนา กําหนดกลยุทธ 

ทั้งดานวิชาการ และการใหการบริการ ฝกสอนกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง 

 
ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

ประชากรท่ีใชในการวจิัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยโครงการนี้ ไดแก  แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก 

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได  (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545:  26) มี

ระดับความเชื่อมั่น  95%   
กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยโครงการนี้ แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก   

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ  384.16  หรือประมาณ  385  คน  

ผูวิจัยขอกําหนดเปน 400 คน 
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โดยใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง  (Purposive  Sampling ) โดยเลือกตัวอยางตาม

สะดวก (Convenience  Sampling)    เลือกสถานที่ ที่ใชเก็บขอมูล ตามบริเวณที่มีการใหบริการฝก

กายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 6 แหง  

 
ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก  ขอมูลสวนตัวของผูบริโภค 

1.1  เพศ 

1.1.1 เพศชาย 

1.1.2  เพศหญิง 

1.2.  อาย ุ

1.2.1 ตํ่ากวา 20  ป 

1.2.2 20 – 39  ป 

1.2.3 40 – 59  ป 

1.2.4 60   ปข้ึนไป 

1.3  รายไดตอเดือน 

1.3.1 ตํ่ากวา  10,000  บาท 

1.3.2 10,000 – 25,000  บาท 

1.3.3 25,001 – 40,000  บาท 

1.3.4 40,001  บาท ข้ึนไป  

1.4  ระดับการศึกษา 

1.4.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 

1.4.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

1.4.3   สูงกวาปริญญาตรี 

1.5  สถานะสุขภาพ 

1.5.1 สุขภาพสมบูรณ 

1.5.2 กําลังรักษาอาการปวย 

1.6  รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด 

1.6.1 รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ 

1.6.2 รูปแบบการฝกเขาคูแบบผลักมือและการปองกันตัว 

1.6.3 รูปแบบการฝกช่ีกง 
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ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือแรงจูงใจของผูใชบริการฝกการบริหารแบบไทเกก ชี่

กง ในกรุงเทพมหานครใน 5 ดานไดแก  ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน ดาน

สถานที่ใหบริการฝกสอน  ดานคาบริการฝกสอน  ดานการประชาสัมพันธ         

                       

นิยามศัพทเฉพาะ 
1.  แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารหมายถึง กระบวนการเราและสนับสนุนใหบุคคล

กระทํากิจกรรมอยางมีระบบ เปนส่ิงกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ จนเกิดพฤติกรรมการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กง ในดานตอไปนี้ 

1.1  ดานการจัดการฝกสอน  หมายถึง ดานการจัดการฝกสอน  สงผลใหทานผูฝก เกิด

แรงจูงใจเขามาฝกไทเกก ชี่กง มากนอยแคไหน  เกี่ยวกับ หลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน 

เวลา สถานที่ ที่แนนอนชัดเจน  ขณะฝกสอน ใชวิธีบรรยายและสาธิต ที่เปนประโยชนตอสุขภาพ  การ

ฝกสอนมีลําดับข้ันตอนที่เปนระบบ  มีการจัดกลุมตามระดับช้ันในการฝก  หลักสูตรในการฝกสอน เนน

เพื่อรักษาสุขภาพ ,การสอนเขาใจ เรียนรูไดงาย  มีการนํากิจกรรมมารวมการฝก ทําใหสนุกสนาน ใช

กระบ่ี ดาบกระบองเปนอุปกรณในการฝกสอน  การฝกสอนประกอบการเปดเพลง ทําใหผูเขาฝกไมเบ่ือ  

มีลีลาการ เคล่ือนไหวที่สวยงามในการฝกทารํา  การฝกสอนมีผูรวมฝกเปนกลุมใหญ  การฝกทําใหเกิด

ความสงบในจิตใจและมีสุขภาพดีข้ึน 

1.2  ดานบุคลากรผูใหบริการ  หมายถึง ดานบุคลากรฝกสอน  สงผลใหทานผูฝก เกิด

แรงจูงใจเขามาฝกไทเกก ชี่กง มากนอยแคไหน เกี่ยวกับ อาจารยผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก สืบทอด

วิชามาจากปรมาจารยรุนกอน   ความเชี่ยวชาญมีประสบการณของครูผูสอน  บุคลิกนานับถือ ของ

ครูผูสอน ความมนุษยสัมพันธที่ดี และมีไมตรีจิตของผูสอน  ผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการ

ฝกสอนเขมงวดตามกฎเกณฑของการฝก  ผูสอนแนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงายข้ึน  ผูสอน

เอาใจใส แนะนําแกไขขอบกพรอง ผูเรียนอยางชัดเจน  ผูฝกสอน เพศชาย มีความเชี่ยวชาญ  ผูฝกสอน 

เพศหญิง มีความเช่ียวชาญ  ในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตองไมผิดเพี้ยน  มีวิทยากรผูมี

ชื่อเสียง เชี่ยวชาญมารวมฝกสอน  ครูผูสอนใหความรูสึกอบอุน เปนมิตร 

1.3  ดานสถานที ่  หมายถึง ดานสถานที ่สงผลใหทานผูฝก เกิดแรงจูงใจเขามาฝกไทเกก 

ชี่กง มากนอยแคไหน เกี่ยวกับ การเดินทางมาใชสถานที่บริการมีความสะดวก สถานที ่ เปนธรรมชาติ 

อากาศถายเทสะดวก  สถานที่ปด เปนหองโถงติดเครื่องปรับอากาศ  มีอุปกรณที่ใชรวมกบัการฝกมี

จํานวนเพียงพอเชน พัด กระบี่ ดาบ พลอง เปนตน  มีส่ิงอํานวยความสะดวกสบายเชน น้ําด่ืม  อาหาร

ที่พักผอนทํากจิกรรมอ่ืนๆ บริการอยางสม่ําเสมอ สามารถเปล่ียนสถานที่ได ตามเหมาะสม บริเวณ

สถานที ่ ที่มพีืน้ที่เรียบ โลงเชน สนามหญา ลานหิน ถานที่เปนที่สงบ ผูคนไมพลุกพลาน  สถานที่
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1.4  ดานราคาคาบริการ  หมายถึง  ราคาคาบริการ สงผลใหทานผูฝก เกิดแรงจูงใจเขา

มาฝกไทเกก ชี่กง มากนอยแคไหน เกี่ยวกับ คาใชจายในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม  ไมตองเสีย

คาบริการในการเขารวมฝก  คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก  คาใชจายหมาะสมสําหรับ

สมาชิกเขารวมรํา เปนหมูคณะ  อุปกรณที่ใชรวมการฝกมีราคาเหมาะสมไดแก ชุดแตงกายในการฝกรํา

ไทเกก   กระบ่ี ที่ใชฝกรํากระบ่ีไทเกก   ดาบที่ใชฝกรําดาบไทเกก  ทวนที่ใชฝกรําทวนไทเกก  พัดที่ใชฝก

รําพัดไทเกก 

1.5  ดานการประชาสัมพันธ  หมายถึง  การประชาสัมพันธ สงผลใหทานผูฝก เกิด

แรงจูงใจเขามาฝกไทเกก ชี่กง มากนอยแคไหน เกี่ยวกับ แหลงขอมูลโฆษณา ตอไปนี้ทําใหทาน สนใจ

เขารวมฝกไทเกก ชี่กง ไดแก  อินเตอรเน็ต  แผนพับ  โปสเตอร  หนังสือพิมพ  นิตยสาร  วารสาร  วิทยุ  

โทรทัศน ,การจัดสาธิต ตามสถานที่ตางๆ  การจัดสัมมนา   VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง  ความชัดเจน

ของการประชาสัมพันธ  มีบุคคลตัวอยาง ที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดี มีสุขภาพสมบูรณ 

แข็งแรงดี 

2.  ผูใชบริการฝกการบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร หมายถึงผูที่อยูภายใน

กรุงเทพมหานคร ที่ฝกอบรมความรูทางภาคทฤษฎี และภาคปฏิบัติ ที่เกี่ยวกับการบริหารรางกายใน

รูปแบบ ไทเกก  ชี่กง 

3.  กายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงคือ  การบริหารรางกายที่แพรหลายมาจากประเทศจีน  มี

ลักษณะการเคล่ือนไหว  ประกอบทาทางที่ชา ตอเนื่อง เพื่อบริหาร กลามเนื้อ เสนเอ็น ขอตอกระดูก

อยางนุมนวล  การหายใจลึกยาวสม่ําเสมอแบบชี่กง  ชวยบํารุงอวัยวะภายใน  ปอด  ไดรับออกซิเจน

สมบูรณ  หัวใจสูบฉีดโลหิตไดสมบูรณ  ระบบตาง ๆ ภายในรางกายทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  ทําให

รางกายแข็งแรง  รวมทั้งเกิดสมาธิ  ความสงบ  ขณะเคล่ือนไหว ฝกฝนรางกายและจิตใจ ใหเกิดพลัง

ชีวิต ดวยการบูรณาการประสาน จิตใจ รางกาย  การหายใจ  ทั้งสามสวนผสานเขาดวยกัน  

การศึกษาแรงจูงใจเพื่อนําไปใชเปนขอมูลในการประกอบการธุรกิจตอไป ใหทราบถึงเหตุ

ปจจัยที่สงผลให สามารถโนมนาวใจใหผูบริโภค เกิดพฤติกรรมที่ตองการได 
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กรอบแนวคิดของการศึกษาวิจัย 
ในการวิจัยเร่ืองแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

มีกรอบแนวคิดการวิจัย  ดังนี้ 

 
ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม         

           (Independent  Variables)             (Dependent  Variables) 

 

 

 

 

    

 
 
 
 
 
 

สมมติฐานการวิจัย 
1.  ผูใชบริการ ที่มีเพศ ตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดาน แตกตางกัน 

2.  ผูใชบริการ ที่มีอายุ ตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

3.  ผูใชบริการ ที่มีรายไดตอเดือน ตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ  

ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

4.  ผูใชบริการ ที่มีระดับการศีกษา ตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

5.  ผูใชบริการ ที่มีสถานะสุขภาพ ตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ  

ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

6.  ผูใชบริการ ที่มีรูปแบบกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุดตางกัน มีแรงจูงใจ

ของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

6. 
5. 
4. 
3. 
2. 
1. 

ขอมูลสวนตัวผูบริโภค 

เพศ 

อายุ 

รายไดตอเดือน 

ระดับการศึกษา 

สถานะสุขภาพ 

รูปแบบการฝกกายบริหารแบบ

ไทเกกชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด ดานการประชาสัมพนัธ        5.  

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหาร

แบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร   

ใน  5   ดาน  คือ 

1.  ดานการจัดการฝกสอน  

2.  ดานบุคลากรผูใหบริการ          

3.  ดานสถานที่ใหบริการ  

4.  ดานคาบริการ 



 

 

บทที ่2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาคนควาครั้งนี้  ผูวิจัยมุงศึกษา แรงจูงใจของผู ใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก 

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร  เพื่อใหการศึกษาคนควาดําเนินไปตามลําดับขั้นตอน  ผูวิจัยจึงขอนําเสนอ

เอกสารและงานวิจัยเพื่อสนับสนุนการวิจัย ดังนี ้

1.  ความเปนมาของการฝกกายบริหารแบบไทเกกในประเทศไทย 

2.  แนวความคิดและทฤษฎี เก่ียวกับไทเกก ชี่กง 

3.  แนวความคิดและทฤษฎี  ทางจิตวิทยา เก่ียวกับแรงจูงใจ 

4.  แนวความคิดและทฤษฎี ทางธุรกิจ เก่ียวกับการบริการ  

5.  ขอมูลเก่ียวกับงานวิจัยที่เก่ียวของ 

      

1. ความเปนมาของการฝกกายบริหารแบบไทเกกในประเทศไทย 

ชาวไทยเชื้อสายจีนกลุมหนึ่งมีความคิดที่จะฟนฟูวิทยายุทธจีนซึ่งเคยมีชื่อเสียง และเคยสืบ

ทอดมาในรุนปูรุนตาใหมีสืบตอไปในหมูชาวไทยเชื้อสายจีนในประเทศไทยน้ีในปพ.ศ. 2498 ไดมีการ

รวมตัวกันในหมูผูที่เคยศึกษาหรือรูจักกับมวยไทเกกในประเทศไทย ก็ไดเดินทางไปเชิญอาจารยตงอิง

เจี๋ย (ต่ังเอ็งเก๊ียก) ซึ่งขณะนั้นเปนผูมีชื่อเสียงเรื่องมวยไทเกกและทานเปนศิษยเอกผูหนึ่งของทาน

อาจารยหยางเฉินฟูหลานปูของทานหยางลูฉานปรมาจารยมวยไทเกกตระกูลหยางเอง ทานอาจารยตง

อิงเจี๋ยทานก็ไดเขามาสาธิตวิชามวยไทเกกในประเทศไทย เริ่มแพรหลายจากวงเวียน 22 กรกฎา ไปยัง

สะพานพุทธ และสวนลุมพินี ตามลําดับ  จากนั้นก็กระจายไปทั่วสวนสาธารณะและตางจังหวัดท่ัว

ประเทศ ซึ่งก็มีการบันทึกเปนภาพยนตไวดวย และภาพยนตดังกลาวยังถูกใชเปนหลักฐานในการศึกษา

ทามวยของทานอาจารยตงอิงเจี๋ยกันในตางประเทศจนถึงปจจุบัน คนแตจิ๋วเรียก “ไทเกก” ภาษาจีน

กลางเรียก “ไทจี๋(เฉวียน)” และภาษาที่ใชกันท่ัวโลกคือ “ไทชิ”  ในปจจุบันจะเห็นไดวามีผูฝกมวยไท

เกกตอนเชาๆ อยูตามสวนสาธารณะ  หรือลานกวางตางๆ แทบทุกแหง ในเกือบทุกจังหวัดของประเทศ

ไทย  โดยเฉพาะในหมูผูสูงอายุ เนื่องจากมวยไทเกกน้ันมีรูปแบบการฝกที่ไมรุนแรง   สามารถฝกฝนได

ทุกเพศทุกวัยทั้งยังชวยบํารุงสุขภาพรางกายใหัแ้ขง็แรงสวนมากจึงนิยมฝกฝนเพื่อ สุขภาพมากกวาจะ

นําไปใชประโยชนในทางวิชาปองกันตัวหรือวิชามวย ซึ่งมวยที่ฝกกันสวนมากก็เปนมวยไทเกก ตระกูล 

หยางที่สืบทอดมาจาก ทานอาจารยตงอิงเจี๋ยเกือบทั้งสิ้น 
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นอกจากน้ียังมีอีกหลายประเภท เชนฝาหลุนกง เวยตันกง รําดอกบัวและอ่ืนๆ  อีกมากมาย 

แตที่ยอมรับกันทั่วโลกและนิยมฝกกันมากที่สุดในประเทศไทยในขณะน้ีคือ ไทจี๋-ชี่กงหรือ Tai-Chi 

เพราะมีเอกสารวิจัยเก่ียวกับผลการวิจัยไมวาจะเปน ผลเก่ียวกับการหายใจ ผลตอระบบการไหลเวียน

เลือด ผลตอกลามเนื้อ ผลตอระบบประสาท  ผลตอฮอรโมนและผลตอระบบจิต-จิตวิญญาณ เกิดผลดี

ตอผูฝกแบบองครวมไทเกกแบงออกเปน6สํานักตระกูลไทเกกทุกสายโดยหลักใหญก็ใกลเคียงคลายกัน

หมด ทุกสายพอถึงทุยโสว-ผลักมือก็เหมือนกันหมด ทุกสายมีประโยชนตอสุขภาพอยางย่ิง แตกตางกัน

ในรายละเอียด ดังตอไปน้ี  

1. สายตระกูลเฉิน การรําคอนขางแข็งกราว คลื่นที่ชาสุขุม ปลอยออกดุดัน 

2. สายตระกูลหยาง ผอนคลายออนหยุนเหนียวแนน มั่นคง นุมนวล  

3. สายตระกูลอู ผอนคลายตอเนื่อง ลุมลึกซับซอน   

4. สายตระกูลอู ผอนคลายตอเนื่อง ออนหยุนพลิกแพลง  

5. สายตระกูลซุน ผอนคลายตอเนื่อง สะอาด ลื่นไหล  

6. สายตระกูลเจาเปา ผอนคลายตอเนื่อง เต็มไปดวยวงกลมเต็มวาง  

 

2. แนวความคิดและทฤษฎี เกี่ยวกับไทเกก ช่ีกง 
2.1 ความรูเก่ียวกับกายบริหารแบบไทเกก 

ไทเกก เปนมรดกทางวัฒนธรรมอันของชาวจีน  มีเอกสารที่กลาวถึงประวัติตนกําเนิด  ของ

มวยไทเกกไมชัดเจน  มีการจดบันทึกที่เปนรายลักษณอักษรหลายตนกําเนิดท่ีแตกตางกัน  

ในอดีต  ที่ปรากฏเปนลายลักษณอักษรที่ยาวนานที่สุด   จากการอางอิงบันทึกทาง

ประวัติศาสตรในสมัยของราชวงศเหนือใต    (ซง, ฉี, เหลียง, เฉิน) ในชวงของราชวงศเหลียง   (ค.ศ. 

502-557)     มีเจาเมืองผูปกครองเมืองเซอโจวคนหน่ึงชื่อวาเฉิงหลิงสี เขาโปรดปรานในการฝก ไทเกก

ก็รวมระยะเวลา 1,500ปมาแลว (อ.เซียวลิบงั้ง . (webmaster http://www.thaitaiji.com/) ตีพิมพใน

วารสารฮวงจุยกับชีวิต) 

ในปจจุบัน  ไทเกกมีความสําคัญไดรับการยอมรับทางการแพทยวามีผลดีตอสุขภาพของ

ทุกเพศทุกวัย จึงไดรับความนิยมไปทั่วโลก ทั้งสามารถฝกจิตเสริมสรางสมาธิ  ยกระดับสุขภาพกายและ

ใจ จึงนับเปนกายบริหารอันทรงคุณคาย่ิงในปจจุบัน ไทเกก แบงออกเปน 6 สํานักตระกูลไดแก       

ตระกูลหยาง ตระกูลอู  ตระกูลอู  ตระกูลซุน  ตระกูลเฉิน  ตระกูลเจาเปา  โดยไทเกก ตระกูล 

หยางไดรับความนิยมที่สุด   

 

 

http://www.thaitaiji.com/
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ความหมายและปรัชญาจีนท่ีมีความสัมพันธกับ กายบริหารแบบไทเกก 

ภาษาจีนกลางใชชื่อศิลปะน้ีวา  “ไท จี๋ เฉวียน” (Tai – ChiChuan ) ภาษาจีนแตจิ๋ว

เรียกวา“ไท  ก๊ิบ”  หรือ “ไท เก็ก”    ไทเกก หมายถึง สภาวะท่ีสุดของความวาง สภาวะท่ีเริ่มตน

กอกําเนิดสรรพสิ่ง อยูรวมกันแทนดวยวงกลม แบงเปนซีกสวางและซีกมืด แทนดวยหลักปรัชญา หยัง  

ยิน  เปนสัญลักษณแทนความหมาย มี – ไมม ี    เต็ม – วาง    ชาย-  หญิง    แข็ง -  ออน    บวก -  ลบ  

เปนตน  ปรัชญาจีนที่มีความสัมพันธกับ ไทเกก  ประกอบใหเห็นดังภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ1 แสดงสภาวะการเกิด  ยิน – หยัง 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา60-61. 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ2  แสดงผัง สภาวะ 5 ธาตุ (อู สิง) การเคลื่อนที่ของไทเกก 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา60-61. 
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ภาพประกอบ3  แสดงผังการเปลี่ยนแปลง (อ้ี จิง)  เรียง 8ทิศ(ปากัว)หมายถึงการใชแรงของไทเกก 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา60-61. 

 

ลักษณะเฉพาะของกายบริหรแบบ ไทเกก  

1. มีการเคลื่อนไหวเปนไปแบบชาๆ ระดับความชามีความสม่ําเสมอ (ยกเวนมวยไทเกก

ตระกูลเฉิน (ต๊ัง) ที่ทวงทาโดยท่ัวไปจะชา แตจะมีบางทาบางจังหวะ ที่มีการเนนการออกพลัง ซึ่งจุดนี้

จะเพิ่มระดับความเร็ว ไมมีการหยุดหรือการขาดตอนของพลังและทวงทา 

2.  การเคลื่อนไหวเนนการเคลื่อนที่เปนเสนโคง หรือเปน วงกลม 

3. ใชพลังในการรายรํานอย 

4. ใชการหายใจที่ลึก ยาว และสม่ําเสมอ เมื่อรําจบ แลวไมมีอาการเหนื่อยหอบ 

5. จิตใจอยูกับการผอนคลาย อยูกับความออนหยุน ภายในรางกาย 

6. มีสีหนาที่ราบเรียบ ไมประกอบสีหนาอาการออกมา ใหบุคคลภายนอกไดเห็น 

7. ใชรางกายเคลื่อนไหวเปนหนวยเดียวกัน 

8. พลังท่ีใชมองไมเห็นจากภายนอก (พลังภายใน)ใชพลังออนหยุนพลังท่ีตอเน่ืองไมขาด

ตอน 

9. เนนการเสริมสรางความแข็งแรงจากภายใน สติและจิตวิญญาณ 
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ความสัมพันธ ของกายบริหารแบบไทเกก กับวิชาการแขนงอื่น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

ที่มา: ดัดแปลงจากเอกสารประกอบหลักสูตร อบรมไทเกก คณะมนุษยศาสตร มศว. 2548  

และคณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา33-40. 

 

1.  สรีรวิทยา :  ผูฝกสามารถเลือกรูปแบบของการฝกท่ีเหมาะสมใหสอดคลองกับเพศ  วัย 

และสภาพรางกาย 

2.  ชีวิตประจําวัน : ทาทางของการฝกมีหลายหลาก  แฝงดวยความหมายของการใช แรง ใน

รูปแบบตางๆ ทั้ง  ทาเคลื่อนไหว  หยุดนิ่ง  เดิน  ยืน นอน ซึ่งพัฒนาใหเขากับอิริยาบถชีวิตประจําวัน 

3.  พลศาสตร : มีทวงทาท่ีเรียบงาย  เรียงรอยลึกซึ่งเรื่องการใชแรง   การรักษาสมดุลของ

รางกาย ชวยลดปญหาการบาดเจ็บระหวางการฝกฝน เสริมสรางสมาธิและความอดทน 

4.  สุขภาพบําบัด : สามารถใชบําบัดทางกายภาพ ดวยทวงทาตางๆ บริหารรางกายไดรับการ

บริหารทุกสวน ของรางกาย 

5.  จิตวิทยา : สามารถเลือกที่จะฝกดวยตนเอง หรือเลือกฝกเปนกลุมเพื่อสรางสัมพันธกับ

กลุมคนในวัยตางๆได เปนการสรางทักษะในการสัมพันธกับสังคม 

6.  กีฬาและศิลปะปองกันตัว : แนวทางการบริหารแบบไทเกก แฝงดวยศิลปการปองกันตัว 

สามารถเพิ่มการฝกฝนในการปองกันตัวได และท้ังยังเปนกีฬา ที่ปนจุบันไทเกกบรรจุเปนกีฬาโอริมปก 

ประกอบถึงการยอมรับทั่วโลก   

 

ภาพประกอบ 4 แสดงความสัมพันธกับวิชาการแขนงอ่ืน 

หลักกายบริหารแบบไทเก็ก 

สรีรวิทยา 
พลศาสตร (เร่ืองแรง) 

จิตวิทยา  กีฬาและศิลปปองกัน

ตัว 

ชีวิตประจําวัน 

สุขภาพบําบัด 
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ประโยชนท่ีจะไดรับ จากกายบริหารแบบไทเกก 

1.   ดานรางกาย ชวยการบริหารทุกสวนของ  รางกาย ยืดกลามเนื้อ   คลายขอตอกระดูก   

การหายใจลึกยาวทําใหหัวใจเตนอยางสม่ําเสมอ  ปอดขยาย ถายเทของเสียออกทางผิวหนังเปนการ

บําบัดจากภายใน  ผิวพรรณสดชื่น   ระบบการทํางานถายในรางกายทํางานอยางสมบูรณ  รางกาย

แข็งแรงตามลําดับ   

2.  ดานจิตใจ ชวยใหสภาพจิตใจ  สงบเกิดความสมดุล  จากการประสานการทํางานของ

สมอง ทั้งสองขางโดยเฉพาะสมองซีกขวา  ทํางานดานอารมณ  และการใชจินตนาการ  ไดอยางมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น ลักษณะนิสัย จะถูกปรับปรุงจากภายใน  เชน เกิดความสงบ เยือกเย็นและมีขันติ   

มีสมาธิในการทํา งาน  จากความหยาบ ไปสูความละเอียดเกิดการ  เรียนรูตนเอง  และเรียนรูที่จะอยู

รวมกัน  

3.  ดานการรักษาโรค  และความผิดปกติของรางกาย  ไดแก เสริมสรางภูมิตานทานโรค

บําบัดโรคทางกระดูกกลามเนื้อ   เอ็น  เชน  รูมาติก เหน็บชา กลามเน้ือไมมีแรง  (อัมพาต) กลามเน้ือรีบ  

บําบัดโรคประสาท  วิตกจริต  ปวดหัว  นอนไมหลับ  บําบัดโรค โลหิตจาง ความดันเลือดสูง  และความ

ดันเลือดตํ่า โรคหัวใจ  โรคกระเพาะ  และโรคปอด  

 

หลักการฝก กายบริหารแบบไทเกก (คณิต ครุฑหงษ. 2527. หนา33-40.) 

1. การผอนคลาย (Relaxation ) 

2. ทําตัวเหมือนเด็ก (Like a Child) 

3. ความพากเพียร (Perseverance) 

4. การวายน้ําในอากาศ (Swimming in The Air) 

5. ความชา (Slowness) 

6. ความตอเน่ือง (Linkage) 

7. ความสงบ (Tranquillity or Spiritual Unity) 

8. การหายใจ (Breathing) 

9. การใชเอว (Waist) ในการเคลื่อนไหว 

10.  เคลื่อนไหวเปนวงกลม (Circularity) 

11.  ตองรักษาสมดุลอยูเสมอ (Balance) 

12.  สิ่งที่ควรสนใจ  (Attention) สมาธิ  (Concentration)  ความคอยเปนคอยไป

(Gradualness) 
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ที่มา: เลอศิลป  อักษรศรี. 2542. ไทเกกศาสตรและศิลปเพื่อสุขภาพ. หนา24. 

 

ขอปฏิบัต ิท่ีสําคัญของการฝก กายบริหารแบบไทเกก 

การปฏิบัติกอนการฝก : หลีกเลี่ยงการรับประทานอาหารหนักกอนฝก เสื้อผาควรหลวม

และเข็มขัดปลอยคลาย ไมควรฝกในขณะที่เหนื่อย หรือหลังจากทานอาหาร เพราะจะเกิดผลเสีย เชน 

อาการจุกเสียด แนนหนาอก  หนามีด  ฯลฯ  ประมาณ 2-3 ชั่วโมงจึงจะฝกแลวไดผลดี   

การปฏิบัติในระหวางฝก  : คําอธิบายการรํา ไทเกก (ประสบการณและความรูที่ไดรับจาก

การอบรมกายบริหาร ไทเกกจาก อ.มงคล  ศิริวัฒน) หลักในการรํา ไทเกก เริ่มตนจากการพัฒนาจิ้ง  

(พลังงาน) โดยวิธีการ หายใจลึก ยาวเปนธรรมชาติ  ใชจิต(อ้ี) กําหนดลมหายใจเขา  ผานจมูกลงไปถึง

ใตสะดือ 3นิ้วที่ทองนอย(จุดต่ังเทียน)เปนแหลงสะสมจิ้ง(พลังงาน)จะถูกพัฒนาเปนชี่ (พลังงาน)  คลาย

ลมหายใจออก ชี่ ที่สะสมไวที่ทองนอย (จุดต่ังเทียน) จะแลนขึ้นขางบน  ผานกนกก กระดูกสันหลัง  ทาย

ทอย กลางกระหมอม  ขณะผอนลมหายใจออกปลายจมูกทําอยางน้ันในทุกลมหายใจ อยางเปน

ธรรมชาติ ผอนคลาย(ซง)รางกาย  จมแรง(จั้นจวง) ทั้งรางกายใหน้ําหนักตัวทังหมด  ไหลผานสวนตางๆ  

ของรางกาย ลงใตผาเทา ผานลงพื้น การเคลื่อนเกิดเมื่อรางกายไมมี (อู)   ใชจิต(อ้ี)  กําหนดชี่ที่สะสมไว  

ที่ทองนอย(จุดต่ังเทียน)  โดยใชความรูสึกจากจิต (อ้ี) ชักนําใหเกิดการเคลื่อนไหวภายในรางกาย  หรือ

เคลื่อนลมปราณ(ชี่ กง) แลวนําชี่เคลื่อนรางกาย   โดยนํานํ้าหนักที่จมไวอยูใตฝาเทามาเปน  แรงพลัง

เคลื่อนที(่ตง)  เคลื่อนตัว เคลื่อนมือ เคลื่อนไหว  แลวใหใชจิต(อ้ี) สังเกตการเคลื่อนท่ีของพลังงาน (ชี่) ที่

สะสมไว ที่ทองนอย(จุดต่ังเทียน) ไปยังจุดกําหนดการใชพลังขณะรํา  เชนที่ ขอมือถึงปลายน้ิวโปง  นิ้วชี้ 

ภาพประกอบ5 แสดงสิ่งท่ีควรสนใจ ในการรําไทเกก  
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เปลี่ยนมาสูปลายน้ิวกลางเปลี่ยนสูสันมือ    หรือสวนของรางกายที่จะชักนําพลัง (จิ้ง)ไปใช  สภาพของ

รางกายสวนบนวาง(ยิน) สวนรางเต็ม(หยาง)  ทั้งรางกายเกิดสภาพไมมี แรง(อู)   สภาพผอนคลาย(ซง)   

การเคลื่อนที่ในการรําไทเกกจากสภาพน้ีพลังที่ใชในการเคลื่อนไหวคือพลังงานบริสุทธ  จะนําสูการเกิด

พลังชีวิตอันบริสุทธิ์ (เสิน) การรับรูชั้นสูงจะนําไปสูการมีอายุยืนยาว  แข็งแรง  สุขภาพดี  และ

สติสัมปชัญญะความจําท่ีสมบูรณ  จนหมดอายุขัย  ดวยกายบริหารแบบ ไทเกก   สิ่งเหลาน้ีไดรับจาก

การฝกฝนที่ถูกตอง 

การปฏิบัติหลังการฝก : ไมควรกิน ด่ืมน้ํา หรือรับประทานอาหารทันที  หรืออาบน้ําทั้งที่

เหงื่อยังไมแหง จะทําใหไมสบาย ควรเพื่อใหรางกายปรับตัวสูสภาวะปกติ สัก 10นาที  โดยใชวิธีเดินไป

มาสักพัก แลวพักผอนสักครู 

การปฏิบัติในชีวิตประจําวัน  : เมื่อฝกฝนกายบริหารแบบ ไทเกกเปนประจํา  จะเกิดการ

เปลี่ยนแปลง บุคลิกภาพ  การยืน การเดิน การนั่ง การนอน เกิดการผอนคลายเคลื่อนไหวโดยธรรมชาติ

จากภายใน ออกสูภายนอก จึงนําหลักการแนวคิด  (รศ.ดร.อารี พันธมณี. จิตวิทยาสรางสรรคการเรียน

การสอน. 2546: 67.) แนวคิดเก่ียวกับบุคลิกภาพ  หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ  และจิตรวมกัน และ

มีสวนเก่ียวของกันอยางใกลชิด  กับความรู  (Cognitive) อารมณ (Affective)  อันจะเปนรูปอารมณติด

กาย (Temperament) และการกระทํา  (Cognitive) ก็จะออกมาในลักษ ณะนิสัย (Character)  เกิด

ความสงบ เยือกเย็นและมีขันติ   มีสมาธิในการทํางาน  การ พัฒนาตนเอง และเรียนรูที่จะอยูรวมกันใน

สังคม  สิ่งเหลาน้ีเปนความพิเศษของไทเกกในชีวิตประจําวัน    

 

ทาพ้ืนฐาน กายบริหารแบบไทเกก  

ทายืนจมแรง (จั้นจวงกง)  ทาถายแรงซาย – ขวา  ทาถายแรงบิดตัวซาย – ขวา ทา

พื้นฐาน ควํ่ามือ   ทารําพื้นฐานหงายมือ  ทาพื้นฐานกาวทันธนูรําควํ่ามือ / กาวทันธนูรําหงายมือ 

  

 

 

 

 

 

         

 

ที่มา: เลอศิลป  อักษรศรี. 2542. ไทเกก ศาสตรและศิลปเพื่อสุขภาพ. หนา24. 

 

ภาพประกอบ6  แสดงทายืนจมแรง จั้นจวงกง 
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ทารํามวยไทเกก  (ตระกูลหยาง)  81 ทา 
 

ทารํามวยไทเกก (ตระกูลหยางชุดท่ี1)  14 ทา 

1.   ทาเตรียมพรอม 

2    ทาเริ่มตนของมวยไทเกก  

3.   ทาควาจับหางนกกระจอก 

4.   ทาแสเด่ียว 

5.   ทายกมือขึ้นปอง 

6.   ทานกกระเรียนขาวขยับปก 

7.   ทางอเขาย้ังกาว 1 กาว 

8.   ทาดีดพิณ  

9.   ทางอเขาย้ังกาว 3 กาว  

10. ทาดีดพิณ 

11. ทางอเขาย้ังกาว 1 กาว 

12  ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด 

13. ทาคลายเหมือนบิด 

14. ทามือกากบาท 

 

 

 

 

ภาพประกอบ7  แสดงทารํามวยไทเกก ตระกูลหยาง ชุด1 

 

ที่มา: webmaster http://www.thaitaiji.com 
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ที่มา: เลอศิลป  อักษรศ ร.ี 2542. ไทเกก ศาสตรและศิลปเพื่อสุขภาพ และการปองกันตัว . 

หนา43. 

ภาพประกอบ 8 แสดงแผนผังการกาวเทาของทารําไทเกก ชุด1 
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ทารํามวยไทเกก(ตระกูลหยางชุดท่ี2)  31 ทา 

15.   ทาอุมเสือคืนเขา 

16.   ทากําหมัดใตศอก (โมแปง) 

17.   ทาถอยหลังผลักลิง 3 กาว 

18.   ทาเหิรเฉียง 

19.   ทายกมือขึ้นปอง 

20.   ทานกกระเรียนขาวขยับปก 

21.   ทางอเขายางกาว 1 กาว 

22    ทางมข็มใตสมุทร 

23.   ทาภูผาสมานไหล 

24.   ทากลับหลังสบัดตัวฟาด 

25.   ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด 

26.   ทากาวเทาควาจับหางนกกระจอก 

27.   ทาแสเด่ียว 

28.   ทามือเมฆซาย-ขวา 

29.   ทาแสเด่ียว 

30.   ทามาชะเงอ 

31.   ทาแยกเทาขวาซาย 

32.   ทาหมุนตัวถีบเทาซาย 

33.   ทางอเขายางกาว 2 กาว 

34.   ทากาวเทากําหมัดกดตํ่า 

35.   ทากลับหลังสะบัดตัวฟาด 

36.   ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด 

37.   ทาเบ่ียงตัวถีบเทาขวา 

38.   ทาปราบเสือซาย-ขวา 

39.   ทาหมนุตัวถีบเทาขวา 

40.   ทาชกกกหู 
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ทารํามวยไทเกก(ตระกูลหยางชุดท่ี2) (ตอ) 

41.   ทาถีบเทาซาย 

42    ทาหมุนตัวถีบเทาขวา     

43.   ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด            

44.   ทาคลายเหมือนปด       

45.   ทามือกากบาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ9 แสดงทารํามวยไทเกกตระกูลหยาง ชุดที่ 2  

ที่มา:  webmaster http://www.thaitaiji.com 

http://www.thaitaiji.com/
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ภาพประกอบ 10 แสดงแผนผังการกาวเทาของทารําไทเกก ชุด2 

ที่มา: เลอศิลป  อักษรศรี . (2542). ไทเกก ศาสตรและศิลปเพื่อสุขภาพ และการปองกันตัว . 

หนา44. 
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ทารํามวยไทเกก(ตระกูลหยางชุดท่ี3)  36 ทา 

46. ทาอุมเสือคืนเขา 

47. ทาแสเด่ียวเบ่ียง 

48. ทามาปาแบงผม 

49. กาวเทาควาจับหางนกกระจอก 

50. ทาแสเด่ียว 

51. ทาเทพีรอยกระสวย 

52. ทาควาจับหางนกกระจอก 

53. ทาแสเด่ียว 

54. ทามือเมฆ 

55. ทาแสเด่ียวกดตํ่า 

56. ทาไกทองยืนขาเดียวซาย-ขวา 

57. ทากาวถอยหลังผลักลิง 

58. ทาเหิรเฉียง 

59. ทายกมือขึ้นปอง 

60. ทานกกระเรียนขาวขยับปก 

61. ทางอเขายางกาว 1 กาว 

62. ทางมเข็มใตสมุทร 

63. ทาภูผาสมานไหล 

64. ทากลับหลังงูขาวแลบลิ้น 

65. ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด 

66. ทากาวเทาควาจับหางนกกระจอก 

67. ทาแสเด่ียว 

68. ทามือเมฆซาย - ขวา 

69. ทาแสเด่ียว 

70. ทามาสืบดูในที่สูง 
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ทารํามวยไทเกก(ตระกูลหยางชุดท่ี3) (ตอ) 

71.  ทาหมุนตัวกากบาท 

72.  ทากาวเทานิ้วเหนี่ยวขวางฟาด 

      (ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด) 

73.  ทากาวเทาควาจับหางนกกระจอก 

74.  ทาแสเด่ียวกดตํ่า 

75.  ทากาวเทาดาวเจ็ดดวง 

76.  ทาถอยหลังครอมเสือ 

77.  ทากลับตัวเรียงดอกบัว 

78.  ทานาวเกาทัณฑยิงเสือ 

79.  ทากาวเทากําหมัดขวางฟาด 

80.  ทาคลายเหมือนปด 

81.  ทามือกากบาทรวมไท จี๋ 
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ทารํามวยไทเกก(ตระกูลหยางชุดท่ี3) (ตอ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ11  แสดงทารํามวยไทเกก ตระกูลหยางชุดที่ 3  

 

ที่มา: webmaster http://www.thaitaiji.com 
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ภาพประกอบ 12 แสดงแผนผังการกาวเทาของทารําไทเกก ชุด3 

ที่มา: เลอศิลป อักษรศรี. (2542). ไทเกก ศาสตรแ ละศิลปเพื่อสุขภาพ และการปองกันตัว . 

หนา45. 
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การผลักมือ ของกายบริหารแบบไทเกก  (ชุยช่ิว) 
 

หลักการฝกผลักมือ (The Principles of Push-Hands) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ13  แสดงหลักการผลักมือ (ทุยโสว) 

 

ที่มา: ผูวิจัยสรุป และเรียบเรียงคณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา183-188. 

 

ประโยชนที่ไดรับ จากการฝกผลักมือ เปนสิ่งจําเปนสําหรับการเขาใจ  “ตนเอง “  การกระทําที่

เกิดขึ้น จากทาการผลักมือ (ทุยโสว)  นั้นถูกตองสมบูรณแลวหรือยัง   ถายังไมสมบูรณก็ตองแกไข  การ

แกไขนั้นทําใหเกิดการพัฒนา   จะสังเกตวารายรํา ไทเกก  นั้นตองเปนไปอยางชาๆ   ใหเกิดความ

ละเอียดขึ้นทั้งการเคลื่อนไหวรางกาย  และจิตใจ และการศึกษาท่ีควบคูกันคือ  การฝกผลักมือ  จะทําให

ผูฝกรู  “ความต้ังใจของตนเอง ”  ที่แทจริงของตนเองจากการกระทํารวมกับการเคลื่อ นไหวกับคูรวม

ฝกซอม การไดสัมผัสมือกับคูซอมจะทําใหทานศึกษาจิตใจ  ความคิดของเขา  เขาใจการเคลื่อนไหวของ

เขา ไดสมบูรณน้ันตองเขาใจการเคลื่อนไหวของตัวเองเสียกอน  นั้นคือการปฏิสัมพันธระหวางกัน  เขา

รวมเปนสวนหนึ่ง ของการอยูในสังคมอยางสมบูรณ 

 

 

 

การฟงแรง 

 
การเกาะติด 

 

การโจมตี 

 

การเกาะติดขึ้นขางบน 

 

การเขารวม 

 
การติดตาม 

 

การแยก 

 

การปด 

 

การแสรง 

 

การจับใหแนน 

 

การชักนําโดยการหลบหลีก 

 

การสะเทิน 
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1.  การผลักมือพ้ืนฐาน  

1.1   การฝกผลักมือพื้นฐานโดยใชมือขางเดียว    

 

ภาพประกอบ14   แสดงทาการฝกผลักมือโดยใชมือขางเดียว 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา190-191. 
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1.2  การฝกผลักมือพื้นฐานโดยใชมือทั้ง สองขาง    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ15  แสดงทาการฝกผลักมือพื้นฐานโดยใชมือทั้ง สองขาง    

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา192-193. 

 

เคล็ดการฝกผลักมือขั้นพื้นฐาน  (อ. เซียวหลิบงั้ง ,2548 , www.thaitaiji.com)    

1. พลังบนกระหมอมตองเบาคลอง (ฮือเลงเตงแก) 

2   เก็บอกดึงหลัง (ฮ่ําเฮงปวกปวย) 

3.  คลายเอวลดสะโพก (ซงเอียเหลาะคัว) 

4.  แยกเต็มวางใหชัดเจน (ฮือซิกฮุงเมง) 

5.  คลายไหลถวงศอก   (ต่ิมโกยตุยอ้ิว) 

6.  ใชจิตไมใชแรง   (เองอ่ีปุกเองลัก) 

7.  บนลางคลอยตามกัน (เจี้ยแอเซียงซุย) 

8.  ในนอกสัมพันธกัน (ไหลกงั่วเซียงฮะ) 

9.  ตอเนื่องไมขาดสาย (เซียงเลี้ยงปุกตวง-) 

10. แสวงหาความสงบในความเคลื่อนไหว (ตงตังขิ่วแจ) 

 

http://www.thaitaiji.com/
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2.  การผลักมือ สองมือยืนอยูกับท่ี  

 

ภาพประกอบ16  แสดงทาการฝกผลักมือ สองมือยืนอยูกับที่ 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา192-193. 
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3.   การผลักมือ สองมือกาวเทา เคลื่อนท่ี 

3.1 แบบกาวเทา 3 กาว ถอย 2 กาว                

 

 

 

ภาพประกอบ17  แสดงทาการฝกผลักมือแบบกาวเทา 3 กาว ถอย 2 กาว 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา194-195. 
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3.1 แบบกาวเทา 3 กาว ถอย 3 กาว                

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ18 แสดงทาการฝกผลักมือแบบกาวเทา 3 กาว ถอย 3 กาว 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา194-195. 
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4. การผลักมือชั้นสูงหรือการผลักมือ สี่ทิศ ( ตา ลู) 

 

 

 

การเคลื่อนไหวสี่ทิศไปดานขาง เฉียงออก หรือ ตา ลู  นั้นมีลักษณะเปนวงกลม  ในวงกลม

จะมีลักษณะสี่เหลี่ยมแฝงอยูในวงกลม  หลักการเปลี่ยนแปลงกลับไปกลับมาระหวางวงกลมกับ

สี่เหลี่ยมสี่เหลี่ยมเมื่อเพิ่มมุมของเหลี่ยมเขาไป เมื่อมีจํานวนมากจะมีลักษณะ กลายเปนวงกลม  เพื่อให

ผูฝก เขาใจการเคลื่อนไหวจากแข็งกระดาง   พัฒนาไปสูการเคลื่อนไหวที่นุมนวล  เขาใจการเคลื่อนไหว

รวมกันอยางกลมกลืนเปนธรรมชาติ  สามารถอธิบายตามหลักเลขาคณิต ดังภาพตอไปนี ้
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ภาพประกอบ19  แสดงทาการฝกผลักการผลักมือ สี่ทิศ (ตาลู) 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ. 2527. มวยไทเก็ก. หนา194-195. 
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2.2 ความรูเบื่องตนเก่ียวกับ ช่ี-กง (Chee-Kung) 

 
ประวัติความเปนมาเกี่ยวกับ ชี่-กง  

ชี่-กงเปนมรดกทางวัฒนธรรมที่มีคุณคาของจีน  ไมมีการจดบันทึกเปนรายลักษณอักษรที่

แนนอนถึงตนกําเนิด  มีเพียงตํานานท่ีเลาขานตอมา   เก่ียวกับกษัตริย  นามหวังต้ี ซึ่งรูจักในหมูชาวจีน

กันในนามจักรพรรดิ  เหลือง (ครองราชยราว  2,700 ปกอนคริสตกาล)  ออกกําลังกายบริหารแบบ  ตาว

หย่ิน เปนการฝกชี่-กงแบบหนึ่งเพื่อยืดอายุขัย เมื่อ4,700ปผานมา (อัญญเวทย, 2539,ไทเก็กกับการฝก

สมาธิ: บทนํา)ในปจจุบันชี่ -กงประเทศจีนเชื่อวามีผูฝกชี่ -กง อยูหลายรอยลานคน  แมในตางประเทศ

โดยเฉพาะในประเทศทางตะวันตก  ชี่-กงจะยังดูเปนเรื่องลึกลับ  แตสําหรับในประเทศจีนแลวเรา

สามารถพบชี่ -กงไดในคลินิก  , สวนสาธารณะยามเชา  , การประกอบตาง ๆ , วงการศิลปะการตอสู -

ปองกันตัว  ฯลฯ มีการศึกษากันอยางกวางขวางท้ังในทา งวิทยาศาสตรมีการเผยแพรทางสื่อตาง  ๆ 

มากมายและมีการสงเสริมในหลายวงการ  ประกอบ ใหเห็นถึงคุณประโยชนอันมากมายของชี่ -กง( 

www. ภายใน\ชี่-กง. htm )ตามหลักฐานนิตยสาร Business Week (มกราคม ค.ศ. 1995) ไดมีการวิจัย 

ชี่-กง ในทางวิทยาศาสตรการแพทย จัดขึ้นโดยมหาวิทยาลัย และคลินิกหลายๆแหงในกลุมประเทศทาง

ตะวันออก  และรวมจัดหาทุนโดยภาคอุตสาหกรรม  บริษัทใหญๆ มากกวา10 บริษัทในญี่ปุนรวมออก

ทุนวิจัยรวมกับมหาวิทยาลัยโตเกียววิจัยเรื่องการรักษาโรค ดวยวิธี ชี่-กง   

ในปจจุบัน  ชี่-กง ไดรับความนิยมอยางแพรหลายและมีผูฝกฝ นอยูมากมายท่ัวโลก  

โดยเฉพาะชี่-กง ถูกใชในทางเพื่อการพัฒนาสุขภาพและการรักษาโรคอยางกวางขวาง  ปจจุบันมี ชี่-กง 

อยูหลายรูปแบบ  ในแตละแบบการฝกฝนมีวัตถุประสงคที่แตกตางกัน แตอยางไรก็ตามผูฝก  ชี่-กง ลวน

แลวแตไดรับประโยชนทั้งทางรางกายและจิตใจดวยกัน ทั้งสิ้น (James Mac Ritchie แปลและเรียบ

เรียงโดย  นนทกร: 41-50) 

 

ความหมาย และความสําคัญของ ชี่ กง 

ชี่ (Chee) มีความหมายวา   พลังงานที่อยูภายในหรือ  พลังเบ้ืองตนท่ีสามารถ  พัฒนา

เปลี่ยนเปนพลังชีวิตอันบริสุทธ  ซึ่งจะไมสามารถมองเห็นไดจากภายนอก รับความรูสึกไดดวยจิต 

กง (Kung)  มีความหมายวา  การพัฒนา หรือการฝกฝน  

จี้-กง(Ji Gong)  หรือชิ-กัง(Qi Kong) หรือชี่-กง(Chee Kung)  มีความหมายวาเปน

ลักษณะคําจํากัดความ  ปฏิกิริยาที่เกิดการพัฒนาพลังขึ้นภายในดวยการฝกฝน   ใหเกิดพลังชีวิตอัน  

บริสุทธ  (James Mac Ritchie แปลและเรียบเรียงโดย  นนทกร: 17)  
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ความสําคัญของชี่ -กงสามารถพัฒนาสูการเปลี่ยนแปลงพลังชีวิตใหสัมพันธ

สภาพแวดลอมตามธรรมชาติ  สังคม และสรางเสริมสุขภาพทั้งทางรางกาย  และความสุข สงบใหจิตใจ 

“ ขจัดโรคาพยาธิ    ยืดอายุใหยืนยาว  ” (ประสงค อรุณสันติ , อัตโนบําบัด พัฒนาสุขภาพดวยตนเอง : 

5-6 ) 

 

หลักการ และทฤษฎี ลักษณะเฉพาะ ของชี่- กง  

1. เปนการฝกฝน รางกายและจิตใจ  ใหเกิดพลังชีวิต  ดวยการประสาน  จิตใจ รางกาย  

การหายใจ  ทั้งสามสวนผสานเขาดวยกัน ชี่-กงมี 3  ลักษณะการฝกฝน แบงไดดังนี ้

1.1 พลังสงบ(จิ้งกง): มีรูปแบบการฝกทําสมาธิ เก็บพลังจากการหายใจ(ชี่)ในรางกาย  

1.2  พลังเคลื่อนไหว (ตงกง): รูปแบบกายบริหารภายนอก เปนกุฏแจสําคัญในการนํา

พลังท่ีสะสมไว  ใหออกมาใชในชีวิตประจําวัน 

1.3พลังการรักษา(ปูชี่-กง):รูปแบบการรับเขาภายในรางกายและสงผานออกมา  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ20  แสดงทฤษฎี ลักษณะเฉพาะ ของชี่- กง 

 

ที่มา: James Mac Ritchieแปลและเรียบเรียงโดยนนทกร ,ชี่-กงศาสตรแหงกายและใจ. หนา

126, 196. 

 

   แสดงพลังเคลื่อนไหว (ตงกง)   

 
 

แสดงพลังสงบ(จิ้งกง) 

 แสดงพลังการรักษา (ปู ชี่-กง ) 
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2. ชี่-กง เปนสวนประกอบสําคัญของศาสตรการแพทยจีน  มีหลักและทฤษฎี  สัมพันธกับ 

วิชา ชี่-กง  โดยนําชี่-กง มาเปนแนวทางกรรมวิธีหน่ึงในการรักษาโรค   ในการรักษาอาการเจ็บปวย  และ

ใชออกกําลังการเพื่อ เพิ่มพูนความแข็งแรงชองรางกาย เพื่อปองกันโรค (ตําราแทงเข็ม- รมยา .หมอไสว  

มาลยเวช : 39 ) เสนชีพจรในรางกายมนุษย  ขางละ 6เสน สัมพันธกับอวัยวะสวนตางๆของรางกาย  จะ

พบเห็นไดจากวิชาฟงเข็ม   หรือการฝกชี่ -กง บางชนิดมีจุดประสงคเพื่อ  ใหเสนชีพจรเหลาน้ีไดรับการ

กระตุน สงผลที่อวัยวะภายในรางกาย   

 

   

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ไพศาล  มาลาพันธ . (2538, มีนาคม). ตําราแทงเข็ม- รมยาและ สรุปบทเรียนจาก

ประสบการของ หมอไสว  มาลยเวช. หนา 39.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ไพศาล  มาลาพันธ . (2538, มีนาคม) . ตําราแทงเข็ม-รมยาและ สรุปบทเรียนจาก

ประสบการของ หมอไสว  มาลยเวช. หนา 39.  

ภาพประกอบ22  แสดงหลักและทฤษฎี สัมพันธของธาตุ ทั้ง5 กับรางกายมนุษย 

ภาพประกอบ21  แสดงทฤษฎีจิงลั่วเสนชีพจรในมนุษย 

12 เสน 
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3. ชี่-กง มีอยูหลายรูปแบบมีลักษณะเฉพาะที่มีการฝกฝนแตกตางกัน  ตามจุดประสงค

รูปแบบที่ยังคงสืบถอดตอกันมา มีชื่อเรียกดังนี้   

-  ชี่-กง  แบบไทเกก  ชี่-กง  (Tai-Chi  Chee-Kung) 

-  ชี่-กง  แบบอ้ีจินจิง แปลวา เปลี่ยนเสนเอ็น ลางไขกระดูก   

-  ชี่-กง  แบบอูฉินจิง แปลวา ทาสัตว 5 ชนิด 

-  ชี่-กง  ใชเสียงบําบัด 6 เสียง 

4.  แนวคิดทางทฤษฎี ของ ชี่-กง ในแบบไทเกก ชี่-กง มีแนวคิดหลักสําคัญคือ  การพัฒนา

พลังงาน (Energy)ในรางกาย พลังใหเกิดพลังชีวิตที่บริสุทธ   เพื่อ  “ ขจัดโรคาพยาธิ    ยืดอายุใหยืน

ยาว”  ในไทเกก ชี่-กง ใหมีการพัฒนาพลังงาน  3 รูปแบบ คือ  จิ้ง  ชี่  เสิน (James Mac Ritchie แปล

และเรียบเรียงโดย  นนทกร , ชี่-กง ศาสตรแหงกายและใจ : 80) 

4.1 จิ้ง (Jing) คือพลังงานที่รางกายสะสมไว  เมื่อฝกฝนจะพัฒนาขึ้น  เกิดจิ้งที่

ตําแหนง จุดต่ังเถียนกลาง  ถูกสะสมไวจุดต่ังเถียนตํ่า   มีลักษณะเปนแรงในรูปของพลังสงบ   ที่ไมใช

ลักษณะของการใชแรงเกร็งจากกลามเนื้อออกแรง   จะเกิดขึ้นเฉพาะจุดท่ีผูฝกตองการนําออกมาใช  จิ้ง 

(พลังงาน) นี้เทานั้น  สามารถรับรูและ  พัฒนาไดดวยตนเองจึงเกิดความเขาใจที่แทจริง  จากการฝกฝน

ตามแนวทางปฏิบัติท่ีถูกตองของ ไทเกก ชี่-กง รวมทั้งเกิดพลังทางเพศ 

4.2 ชี่ (Chee)  คือพลังงานบริสุทธิ์อยูภายในรางกาย  เมื่อฝกฝนจะพัฒนาจากจิ้ง  

(พลังงาน) เปนการรวมจิตเขากับลมหายใจ  รวมกันเรียกวาชี่   จึงเกิดชี่ที่ตําแหนง  จุดต่ังเถียนตํ่า  เกิด

ความรูสึกไดโดยธรรมชาติ  การไหลเวียนของชี่จะรูสึกไดเอง  ในทุกลมหายใจเขาออก  ใชเปนพลัง

เคลื่อนไหวรางกาย ทําใหรูสึก สดชื่น เบิกบาน แจมใส หรือ แข็งแรง เปนตน 

4.3 เสิน(Shen)   คือพลังงานชีวิตอันบริสุทธ  ที่พัฒนาจากจิ้ง (พลังงาน) เปลี่ยนเปนชี่

(พลังงาน) เปลี่ยนเปนเสิน  (พลังชีวิต)ไปสะสมไวที่จุดต่ังเถียนสูง   จะนําไปสูการมีอายุยืนยาวแข็งแรง

สุขภาพดีและการรับรูชั้นสูง สติสัมปชัญญะ ความจําที่สมบูรณ ยืนนาน 

 

 

 

 

 

 

 

ทีม่า: Dr.Yang, Jwing-ming (1946). Thijiquan theory of Dr. Yang,Jwing-ming. P. 101.   

ชี่ (Chee) พลังงาน

บริสุทธิ์ 

จิ้ง (Jing) พลังงาน เสิน (Shen) พลังชีวิต 

ภาพประกอบ23  แสดงหลักและทฤษฎี  ไทเก็ก ชี่-กง  

จิต (Mind) 

การหายใจ 
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ศูนยพลังท้ัง3 คือพลังที่ถูกพัฒนาขึ้นที่ศูนยพลังงานท่ีสําคัญ3 แหลงซึ่งอยูบริเวณตางๆ ของ

รางกาย ศูนยกลางของชี่ อยูบริเวณจุดต่ังเถียน กลาง  ศูนยกลางของจิ้ง อยูบริเวณจุดต่ังเถียนตํ่า และ

ศูนยกลางของเสินอยูบริเวณจุดต่ังเถียนสูงศูนยกลางดังกลาวมีความสําคัญตอการบริหารรางกายแบบ  

ชี่-กง เนื่องจากจุดต่ังเถียนท้ังสาม ควบคุมสัญชาติญาณและความรูสึกซึ่งบังเกิดเปนพลังชีวิต ในระดับ

ตางๆ (ในหนังสือของ อ.สุรพรรณ  ศิริธรรมวานิช ชื่อหนังสือปราณจักระไทเกก หนา 17 เรียกศูนยพลัง

ทั้ง3นี้วาจักระ(Chakra)ซึ่งสอดคลองกับวิชาโยคะมีตําแหนงเดียวกันแตเรียกชื่อไมเหมือนกัน)  สามารถ

อธิบายจากภาพประกอบไดดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Dr.Yang, Jwing-ming. 1946. Thijiquan theory of Dr. Yang, Jwing-ming. P. 101.   

 

หลักการและทฤษฎี  ไดจากการวิเคราะหประวัติศาสตรนอกจากการวิเคราะหทางดาน

อักษรขอมูลทางประวัติศาสตรแลวเรื่องเลาลือสืบทอดกันมารวมทั้งเรื่องราวท่ีเปนเกร็ดประวัติ  เมื่อ

ตองการวิเคราะหประวัติศาสตรดาน  ชี่-กงของประเทศ จีนต้ังแตโบราณกาลมาผูฝกชี่ -กงโดยสวนใหญ  

มักใชวิธีการสอนดวยการกระทําจากผูสอนถายทอดไปสู  ผูเรียนสวนผูเรียนก็ใชวิธีการจดจําเอาไว  

ดังนั้นประสบการณและสิ่งที่ไดรับรูมาจากการฝกฝน  ขอมูลทางเอกสารนอยขอมูลแนวทางปฏิบัติ  ของ

วิชาไทเกก ชี่-กงนั้นมีคุณคามากมายตอการพัฒนามนุษยการรวบรวมและเผยแพรจึงเปนสิ่งสําคัญใหผู

ศึกษาในภายหลังไดใชเพื่อการวิเคราะหตอไป  (webmasterhttp://www.thaitaiji.com/) 

จุดต่ังเถียนสูง   

จิ้ง (Jing)  

พลังงาน 

เสิน (Shen) พลังชีวิต 

จุดต่ังเถียนกลาง  

จุดต่ังเถียนตํ่า 

ชี่ (Chee) 

จิต (Mind) 

การหายใจ 

 ภาพประกอบ24 แสดงตําแหนงศูนยพลัง 

 

 

ตรงกลางกระดูกสันหลัง มีทอทางเดินของน้ําไขสันหลังถึงสมอง 

ชี่ (Chee) 

http://www.thaitaiji.com/
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ความสัมพันธ ชี่-กง กับวิชาการอื่นๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา:  James Mac Ritchie แปลและเรียบเรียงโดย  นนทกร.  หนา 110-190. 

 
ประโยชนของการฝกไทเกก ชี่-กง  

1. การรักษาสุขภาพ : มุงเนนการยับย้ังความเสื่อมของรางกาย ยืดอายุคน  

2. จิตวิทยา และสุขภาพจิต :“จิต รางกาย วิญญาณ”พัฒนาใหสมดุลดวยไทเกกชี่-กง 

3. วิทยาศาสตร :ชี่-กงมีหลักการกายวิถาคและสรีรศาสตรของระบบพลังงานชี่  จิ้งเสิน  

เปนพื้นฐานของการพัฒนา และรักษาสุขภาพอยางย่ังยืน 

4. การพัฒนาบุคคล : จิตวิญญาณที่แข็งแรง จากการฝกไทเกก ชี่-กงสังเกตไดจากผิว 

พรรณที่ผอนใส  ประกายตาเจิดจามีพลังชีวิต 

5. สังคม และการศึกษา :ชี-่กง อธิบายศาสตรเชิงสัมพันธของรางกายกับบริบทรอบตัว 

6. กีฬาและ การออกกําลังกาย : การพัฒนาความแข็งแกรง   พลังอํานาจ   ความ 

ยืดหยุน ความอดทน ความทนทาน และความเร็ว ใหเกิดขึ้นดวยการสะสมแหลงพลังงานในรางกาย  

7. เพศสัมพันธ :   การสรางเสริมพลังงานที่ศูนยเสียไป เชน หลังมีเพศสัมพันธ    การมี 

ประจําเดือน  การหยุดของระดู ใหเกิดความสมดุลและพลังกลับคืนสูรางกายดังเดิม 

8. ธุรกิจบริการสังคม: การใหบริการใหความรูในศาสตรไทเกก ชี่-กงแลวสามารถสงผลถึง

อนาคตเมื่อเวลาผานไปอายุมากขึ้นผูไดรับการฝกฝนสามารถเปนผูใหญที่มีสุขภาพแข็งแรงมีความสุข  

ช่ี              กง 

จิตวิทยา และสุขภาพจิต 

ธุรกิจ บริการสังคม 

 

 

เพศสัมพันธ สังคม และการศึกษา  

กีฬาและ การออกกําลังกาย 

การแพทย และการรักษาสุขภาพ 

 

วิทยาศาสตร การเคลื่อนไหว 

ภาพประกอบ25 แสดงความสัมพันธ ของชี่-กง กับวิชาการอ่ืนๆ 

) 

 

 

การพัฒนาบุคคล 
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ขอควรปฏิบัติ ในการฝก ไทเกก ช่ี-กง 

แนวทางปฏิบัติกอนฝก :  

1. ผูเริ่มตน ควรอานและศึกษาใหละเอียด ตองมีผูแนะนําหรืออาจารยคอยดูแลใหปฏิบัติ

พื้นฐานที่ถูกตองตามแนวทางของวิชา ไทเกก ชี่-กง จากนั้นนํามาฝกปฏิบัติดวยตนเองได  

2. มีความเขาใจ หลักการและทฤษฎีของไทเกก ชี-่กง ชัดเจน 

3. สวมเสื้อผาสบายๆ หลวมๆ อยาคาดหรือผูกอะไรไวที่เอวใหเนนเกินไป จะทําใหอึดอัด 

รูสึกไมสบาย ทานอาหารแตพอประมาณ และพักผอนใหเพียงพอ 

4. ควรฝกตอนเชา ในสถานท่ีที่มีอากาศบริสุทธ และมีสมาธิในการฝก กอนการฝกควร

ผอนคลายรางกาย และจิตใจ ละทิ้งความวิตกกังวลออกไป ใหอารมณความรูสึกสัมผัสกับธรรมชาติจะ

เกิดการเปลี่ยนแปลงของจิต และเปนอารมณท่ีเหมาะสมกับการเริ่มฝกไทเกก ชี-่กง 

5. มีความพากเพียรฝกฝนจนกระท้ังรูสึกถึงการไหลเวียนของชี่(พลังงาน) อยูในรางกาย

จริงๆ แลวจึงใหพัฒนา ชี่(พลังงาน) แลวจึงพัฒนาชี(่พลังงาน) ไดจากจุดนี้เทานั้น 

แนวทางปฏิบัติในระหวางฝก : ใหความสนใจในสิ่งเหลานี้ไดแก 

1.  ความต้ังใจ (Attention)  ความมีสติ (Awareness) 

2.  จิต (Mind) ในภาษาจีนเรียกวา อี้  

3.  พลังงาน(Energy)มีที่อยูภายในรางกาย ในภาษาจีนเรียกวา ชี่ 

4.    การหายใจ ใหเปนไปตามธรรมชาติ  ผอนคลาย  คอยๆเปน คอยๆไปใหจิต(อ้ี)  กับ

พลังงาน(ชี่)ไปดวยกัน จะเกิดการหายใจลึกยาวเองอยางธรรมชาติ  จะนําความรูสึกบริสุทธ  สงบ สดชื่น 

เปกบาน แจมใส หรือ แข็งแรงขึ้น แกผูฝก 

5.  ไมใชการทําอยางเรงรอน   ฝนหายใจกดลมหายใจลงลาง  ใตสะดีอ 3นิ้ว (จุดต่ังเถียน)  

หรือกลั้นหายใจ  การไมเปนไปตามธรรมชาติ นั้นไมเหมาะสมกับแนวทางปฎิบัติของ ชี่-กง  

แนวทางปฏิบัติหลังฝก :  

1. สํารวจภายในรางกายเปน ขั้นแรก หลังการฝกใหสัมผัสถึงชี่  (พลังงาน) ที่ไดสะสมไว  

จากนั้นดูความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น วารูสึกอยางไรบาง  เชน รูสึกบริสุทธ  สงบ สดชื่น เปกบาน แจมใส 

หรือ แข็งแรงขึ้นบางหรือไม 

2. เรียนรูจากประสบการณที่ไดฝกฝน  ในทางตรงกันขามถารูสึกไมดี  อึดอัด ตองแกไขใน 

วิธีการและขั้นตอนบางประการณที่สงผลไมดีนี ้จากอาจารยผูมีประสบการณเทานั้น 

3. ศึกษา หาความรูเพิ่มเติมไดดวยตัวเองจาก  เอกสาร หนังสือ เทป หรือ วีซีดี สอน

เก่ียวกับชี่-กง อยาปดก้ันความรูใหเรียนรูสิ่งใหมๆ โดยยึดแนวทางปฏิบัติตามพื้นฐาน ควบคูกันไป 
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หลักการ ฝก ไทเกก ช่ี-กง  เพื่อสุขภาพ 

การฝกฝน รางกายและจิตใจ ใหเกิดพลังชีวิต ดวยการประสาน จิตใจ รางกาย การหายใจ  

ทั้งสามสวนผสานเขาดวยกันไทเกก ชี่-กงมี 3  ลักษณะการฝกฝน แบงไดดังนี้ 

1.  พลังสงบ(จิ้งกง) :  

-   วิธีฝกการทําสมาธิแบบ ไทเกก ชี่-กง (พื้นฐานการฝกหายใจ) 

-   วิธีฝก ชี่-กงวิธีการหายใจ 8 วิธ ี(ตามจุดประสงคที่แตกตางกัน) 

2   พลังเคลื่อนไหว (ตงกง) ทาทาง ประกอบการหายใจไทเกก ชี่-กง 

-   วิธีฝก ทาและการนําการหายใจ   

3   พลังการรักษา (ปู ชี่-กง) 

-   วิธีฝก ชี่-กง ลูกกลมไทเกก  

 

 1. พลังสงบ (จิ้งกง)   

วิธีฝกการทําสมาธิแบบ ไทเกก ชี่-กง  (พื้นฐานการฝกหายใจ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: อัญญเวทย.ไทเก็ก กับการทําสมาธิ. หนา100. 

ภาพประกอบ26 แสดงตําแหนงศูนยพลังในรางกาย  
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ทานั่งสมาธิของการฝกไทเกก ชี่-กง  3วิธีท่ีแพรหลาย ไดแก  การนั่งไขวขากันอยางหลวมๆ 

เรียกวา สาน-ผาน (San - Pan) ทานั่งก่ึงดอกบัว เรียกวา ตัน-ผาน(Tan -Pan)  ทาดอกบัวเต็ม เรียกวาซ

วง-ผาน (Shuang-Pan)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ภาพประกอบ28  แสดงเร่ิมสะสมพลัง จากอูชี่  เปน ไทชี่  ดวยการฝกไทเกก ชี่-กง 

 

ทาน่ังแบบ สาน-ผาน 

 

ทาน่ังแบบ ตัน-ผาน 

 

ทาน่ังแบบ ซวง-ผาน 

 
ภาพประกอบ27 แสดงทาน่ังสมาธิแบบตางๆ 
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วิธีฝก ชี่-กงพ้ืนฐานวิธีการหายใจ 8 วิธ ีอธิบายไดดังน้ี  

1. การหายใจแบบธรรมชาติ  (Natural  Breathing)  :เพื่อเรียนรูการนําจิตจับท่ีลมหายใจ  

เปนพื้นฐานของการฝกหายใจแบบ ไทเกก ชี่-กง 

2. การขับของเสียออกจากภายในออกดวยลมหายใจ  (Cleansing  Breath) หรือเสี้ย : 

การหายใจแบบน้ีจะเนนที่การผอนลมหายใจออกชาๆ  จะสามารถผอนคลายความตึงเครียดของ

รางกาย หรือลดอาการไขหวัด หายใจไมออก เปนตน 

3. การหายใจเพื่อบํารุงรางกาย  (Tonic  Breath) หรือ ปู: มีลักษณะการหายใจเขาทาง

ปากอยางชาๆ  แลวคลายลมหายใจออกทางจมูกอยางสบายๆ ทําใหเลือดไหลเวียนดี สดชื้น 

4. การหายใจสลับขาง (Alternate  Breathing)  : มีลักษณะหายใจเขาทางรูจมูกขางหนึ่ง  

และใหนําลมหายใจออกทางรูจมูก  อีกดานหนึ่ง  เปนการฝกการทํางานของการจิต  รางกายและสมอง

เพื่อพัฒนาการสั่งการของสมอง ทั้ง2 ขาง 

5. การหายใจลึกตามธรรมชาติ  เมื่อผานการฝกฝนพื้นฐาน ไทเกก ชี่-กงจะเกิดสติ จิตจะ

จับท่ีลมหายใจเองตามธรรมชาติ และเปนอัตโนมัติ 

6. การหายใจหลังกํา เนิด (หรือโฮว เทียน ฮู สี) หรือการหายใจลึกยาว  : เปนการหายใจ

ดวยการกําหนดท่ีทองนอย (จุดต่ังเถียน) ขณะหายใจเขา ทองนอยจะปองออกเพราะลมดัน  เมื่อหายใจ

ออก ทองนอยจะหด ซึ่งเปนการหายใจตามธรรมชาติอยูแลว เพียงพัฒนาดวยการฝกใหดีขึ้น 

7. การหายใจกอนกําเนิด  (หรือเซียน เทียน ฮู สี) หรือ การหายใจแบบปฏิภาค  (Reverse  

Breathing) : เปนการหายใจดวยการกําหนดที่ทองนอย  (จุดต่ังเถียน) ขณะหายใจเขาทองนอย  จะ หด

เขา หนาอกขยาย สูดอากาศไดเต็มปอด  เมื่อหายใจออก หนาอกยุบทองนอยจะปอง   มีจุดประสงคให

เกิดการหายใจแบบทารก  ที่อยูใน ครรภ มารดา (แนวคิดลัทธิเตา )เพื่อขับพิษออกจากรางกาย  และ

ชะลอความเสื่อมภายในรางกายใหชาลง สมควรไดรับฝก จากอาจารยผูมีประสบการณ 

8. การหายใจแบบเตา  หรือกุยสี : เปนการหายใจที่พัฒนาขั้นสุดทายบรรลุการหายใจ

กอนกําเนิดจนการหายใจถูกปรับเปลี่ยนไปโดยธรรมชาติ  ในทุกลมหายใจ 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ, มวยไทเก็ก. หนา72 

ภาพประกอบ29 แสดงการหายใจแบบปฏิภาค 
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2.  พลังเคลื่อนไหว (ตงกง)  

ทาทาง ประกอบการหายใจไทเกกชี่-กง วิธีฝกทาและการหายใจเขา(เฮิง)  ออก(ฮา) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: คณิต ครุฑหงษ, มวยไทเก็ก. หนา 72. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทาท่ี 1 ทาท่ี 2 

ทาท่ี 4 ทาท่ี 3 

ทาท่ี 6 ทาท่ี 5 

ภาพประกอบ30 แสดงลักษณะทองนอย ในการฝกหายใจ เขา-ออก 
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ที่มา: คณิต ครุฑหงษ, มวยไทเก็ก. หนา 72. 

ทาท่ี 12 ทาท่ี 11 

ทาท่ี 10 ทาท่ี 9 

ทาท่ี 8 ทาท่ี 7 

ทาท่ี 14 ทาท่ี 13 

ภาพประกอบ31 แสดงการฝกชี่กง  
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3.  พลังการรักษา (ป ูชี่-กง)  หลักการชี่-กง ลูกกลมไทเกก  

ใชแบบลูกกลม ไทเกก  เปนการประสานพลัง  3อยางไวดวยกัน  คือ พลังสงบ  พลัง

เคลื่อนไหว  พลังแหงการรักษา การฝกลูกกลมไทเกก  เสริมสรางรางกายใหแข็งแรง มีอายุยืนยาวขึ้นได   

ปรับความสมดุลใหเกิดขึ้นภายใน 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 32 แสดงความสัมพันธขของหลักธาตุทั้ง5 และอวัยวะภาพในรางกาย 

 

ที่มา: สรุปและเรียบเรียงจาก webmaster http://www.thaitaiji.com และไพศาล  มาลา

พันธ. 2538มีนาคม. ตําราแทงเข็ม-รมยาและสรุปบทเรียนจากประสบการของหมอไสว  มาลยเวช. 

หนา39. 

หาธาต ุ ไม ไฟ ดิน ทอง น้ํา 

   รางกาย เสนเอ็น ชีพจร กลามเน้ือ ผิวหนัง,ขน กระดูก 

   อวัยวะภายในตัน ตับ หัวใจ มาม ปอด ไต 

   อวัยวะภายในกลวง ถุงนํ้าด ี ลําไสเล็ก 
กระเพาะ

อาหาร 

ปลายลําไส

ใหญ 

กระเพาะ

ปสสาวะ 

นิ้วมือ,นิ้วเทาที่เปน

ตัวแทน 

น้ิวโปงเทา 

น้ิวนางเทา 

น้ิวชี้มือ 

น้ิวกลาง,นาง

กอยมือ 

น้ิวโปง,น้ิวชี ้

น้ิวกลางเทา 

น้ิวโปงมือ 

น้ิวชี้มือ 
น้ิวกอยเทา 

   สีใชแทนธาตุตางๆ สีเขียว สีแดง สีเหลือง สีขาว สีน้ําเงิน 

ปลายลําใสใหญ 

หัวใจ 

มาม 

ปอด 

กระเพาะอาหาร 

ลําไสเล็ก 

กระเพาะปสสาวะ 

ถุงน้ําดี 

ไต 

ตับ 

http://www.thaitaiji.com/
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ประกอบทฤษฏี จิงลั่ว (12เสนชีพจร)  

ประกอบถึงความสัมพันธ  ระหวางการนําสีมาเปนสื่อ  ที่มีความสัมพันธกับอวัยวะภายใน  

การใชน้ิวมือ  เปนเครื่องมือรวมกับสีตางๆ  ที่นํามาเปน สื่อเขาสูกลามเนื้อเรียบ  หรืออวัยวะภายใน

รางกายท่ีไมสามารถบังคับหรือบริหารได  ใหเกิดการบริหารอวัยวะภายในรางกายขึ้น  โดยไดมีการนํา

หลักการ แพทยจีน ทฤษฎจีิงลั่ว(12เสนชีพจร) เสนทางเดินของเสนชีพจร  12 เสนของศาสตรการแพทย

จีน  มาอธิบายทฤษฎีความสัมพันธ ธาตุทั้ง5 (อูสิง)  มีภาพประกอบดังตอไปนี ้  

 

 

 

 

 

 

 

 

ความสัมพันธธาตุไม กับ เสนชีพจร 

 

 

 

 

 

ที่มา: http://www.thaitaiji.com และตําราแทงเข็ม- รมยา .หมอไสว  มาลยเวช. หนา 41-67.  

 

หาธาตุ ไม 

   อวัยวะภายในตัน ตับ 

   อวัยวะภายในกลวง ถุงน้ําดี 

นิ้วมือ,นิ้วเทาที่เปน

ตัวแทน 

นิ้วโปงเทา 

นิ้วนางเทา 

นิ้วชี้มือ 

   สีใชแทนธาตุตางๆ สีเขียว 

  โรคที่ตองการรักษา 

 

 - เก่ียวกับตับ 

 - เก่ียวกับถุงนํ้าดี 

เสนตับ เสนถุงน้ําดี 

 ภาพประกอบ34 แสดงความสัมพันธธาตุไม กับ เสนชีพจร เสนตับ และเสนถุงนํ้าดี 

ภาพประกอบ 33 แสดงความสัมพันธของมือกับสมอง และเทากับอวัยวะภายในรางกาย 

 

เสนกลางลําตัว 

 

http://www.thaitaiji.com/
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ความสัมพันธธาตุไฟ กับ เสนชีพจร 

 

 

 

 

ที่มา: http://www.thaitaiji.com และตําราแทงเข็ม- รมยา .หมอไสว  มาลยเวช. หนา41-67. 

 

ความสัมพันธธาตุดิน สัมพันธกับ เสนชีพจร 

 

 

 

 

 

ที่มา: http://www.thaitaiji.com และตําราแทงเข็ม- รมยา .หมอไสว  มาลยเวช. หนา41-67. 

หาธาตุ ไฟ 

   อวัยวะภายในตัน หัวใจ 

   อวัยวะภายในกลวง ลําไสเล็ก 

นิ้วมือ นิ้วเทาที่เปน

ตัวแทน 

นิ้วกลาง,นิ้วนาง 

นิ้วกอยมือ 

   สีใชแทนธาตุตางๆ สีแดง 

  โรคที่ตองการรักษา 
-เย้ือหุมหัวใจ 

-ลําใสเล็ก 

หาธาตุ ดิน 

   อวัยวะภายในตัน มาม 

   อวัยวะภายในกลวง กระเพาะอาหาร 

นิ้วมือ นิ้วเทาที่เปน

ตัวแทน 

นิ้วโปง,นิ้วชี้ 

นิ้วกลางเทา 

   สีใชแทนธาตุตางๆ สีเหลอืง 

  โรคที่ตองการรักษา 

 

 - เก่ียวกับมาม 

 - เก่ียวกับโรค

กระเพาะอาหาร 

เสนเย้ือหุมหัวใจ เสนลําใสเล็ก 

 ภาพประกอบ35 แสดงความสัมพันธธาตุไฟ กับ เสนชีพจรเสนเย้ีอหุมหัวใจ และเสนลําใสเล็ก 

 

เสนกระเพาะอาหาร เสนมาม 

 ภาพประกอบ36 แสดงความสัมพันธธาตุดิน สัมพันธกับ เสนชีพจรเสนกระเพาะอาหาร และเสนมาม 

 

http://www.thaitaiji.com/
http://www.thaitaiji.com/
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ความสัมพันธธาตุไม กับ เสนชีพจร 

 

 

 

 

ที่มา: http://www.thaitaiji.com และตําราแทงเข็ม- รมยา .หมอไสว  มาลยเวช. หนา41-67. 

 

ความสัมพันธธาตุน้ํา กับ เสนชีพจร 

 

 

 

 

ที่มา: http://www.thaitaiji.com และตําราแทงเข็ม- รมยา .หมอไสว  มาลยเวช. หนา41-67. 

หาธาตุ โลหะ 

   อวัยวะภายในตัน ปอด 

   อวัยวะภายในกลวง ปลายลําไสใหญ 

นิ้วมือ นิ้วเทา นิ้วโปง,ชี้มือ 

   สีใชแทนธาตุตางๆ สีขาว 

  โรคที่ตองการรักษา 

 

- เก่ียวกับปอด 

- เก่ียวกับปลาย

ลําไสใหญ 

หาธาตุ นํ้า 

   อวัยวะภายในตัน ไต 

   อวัยวะภายในกลวง 
กระเพาะ

ปสสาวะ 

นิ้วมือ นิ้วเทา นิ้วกอยเทา 

   สีใชแทนธาตุตางๆ สีนํ้าเงิน 

  โรคที่ตองการรักษา 

 

- เก่ียวกับ ไต 

- กับกระเพาะ

ปสสาวะ 

เสนลําไสใหญ เสนปอด 

ภาพประกอบ37 แสดงความสัมพันธธาตุไม กับเสนชีพจร เสนลําไสใหญ และเสนปอด 

 

เสนกระเพาะปสสาวะ เสนไต 

ภาพประกอบ38 แสดงความสัมพันธธาตุนํ้า กับเสนชีพจรเสนกระเพาะปสสาวะ และเสนไต 

 

http://www.thaitaiji.com/
http://www.thaitaiji.com/
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การฝก ชี่-กง ลูกกลมไทเกก  มีหลักการเบ้ืองตน   ใชจินตนาการใหลูกกลมเปนสีตางๆ  ตาม

วัตถุประสงคของการฝกชี่ -กงแบบลูกกลม ไทเกก  โดยมีหลักการของสี  ตางที่อยุในผังทฤษฏี ธาตุทั้ง5 

(อูสิง) นี้ใชแทนอวัยวะภายในท้ังหา   สวนลูกกลมเปนจินตนาการขึ้นเอง  โดยมีเปาหมายเพื่อสราง

สมดุลใหเกิดการรักษาขึ้นภายในรางกาย ตรงตาม จุดประสงคการฝก   

การกลิ้งลูกกลมไทเกก  มีหลักพื้นฐานการเคลื่อนไหว  ดังนี้จะตองผอนคลาย  หมุนคอต้ังตรง 

หออก ไหลตก ผอนคลายเอวและสะโพก   จิตใจตองสงบมีสมาธิ  เพื่อใหชี่ (พลัง) ไดไหลเวียนขึ้นลงตาม

หลัก ทฤษฏ ีสรางดุลยภาพของความสมดุลพลัง ยิน หยาง นี ้เรียกรวมกันวา ไทเกก  ชี่-กง   

  

ทาในการฝกบริหารภายในรางกายแบบ ชี่-กง ลูกกลมไทเกก 

ทาที่นํามาประกอบการฝก แตละทามีอิริยาบถ  ตางกันตามความเหมาะสมในการนํามา

ฝก   มีดวยกันทั้งหมด 5 ทา ดังนี ้  ทายืน  ทาเดิน   ทานั่ง  ทานอน  และทาอิสระ 

ทายืน ฝกชี-่กง  ลูกกลมไทเกก  : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พชรพงษ  พรายมณี แปล. ลูกกลมไทเกก เพื่อสุขภาพและรักษาโรค. หนา24-33. 

ทาเริ่มตน 
1 2 3 

4 กลิ้งไปขางหนา กลิ้งมาขางหลัง 

ภาพประกอบ39 แสดงทาฝกลูกกลมไทเกก 
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ทาเดินฝกชี่-กง  ลูกกลมไทเกก  : มีลักษณะการเดินพื้นฐานในการฝก ในทา งอเขายางกาว  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พชรพงษ  พรายมณี แปล. ลูกกลมไทเกก เพื่อสุขภาพและรักษาโรค. หนา24. 

 

ทาน่ัง ฝกชี-่กง  ลูกกลมไทเกก:พัฒนาการฝกจากวิธีฝกการทําสมาธิแบบไทเกก ชี่-กง  

(พื้นฐานการฝกหายใจ)  ทานั่งมี 3ทา ดังนี้ การนั่งไขวขากันอยางหลวมๆ เรียกวา สาน-ผาน (San - 

Pan)ทานั่งก่ึงดอกบัว เรียกวาตัน-ผาน(Tan -Pan)ทาดอกบัวเต็ม เรียกวา ซวง-ผาน (Shuang-Pan) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พชรพงษ  พรายมณี แปล. ลูกกลมไทเกก เพื่อสุขภาพและรักษาโรค. หนา34-42. 

 

 

 

สาน-ผาน (San - Pan) ตัน-ผาน(Tan -Pan)   ซวง-ผาน (Shuang-Pan) 

 

1 2 3 

ภาพประกอบ41 แสดงทานั่ง ฝกลูกกลมไทเกก 

 

ภาพประกอบ40 แสดงทาเดิน ฝกลูกกลมไทเกก 
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ทาน่ังบนเกาอี้  ฝกชี่-กง  ลูกกลมไทเกก  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พชรพงษ  พรายมณี แปล. ลูกกลมไทเกก เพื่อสุขภาพและรักษาโรค. หนา 43. 

 

ทานอน ฝกชี-่กง  ลูกกลมไทเกก  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พชรพงษ  พรายมณี แปล ลูกกลมไทเกก เพื่อสุขภาพและรักษาโรค. หนา 92-113. 

1 2 3 

ทาเริ่มตน 

ใชหมอนหนุนสูง เอว- หลัง  

ใชหมอนหนุนขา  

ใชหมอนหนุนตํ่า  ไหล -คอ 

ใชหมอนหนุนสูง นั่งขัดสมาธิ 

ทานอนหงาย อิริยาบถที่ผอนคลาย  

ภาพประกอบ43 แสดงทานอน ฝกชี่-กง ลูกกลมไทเกก 

 ภาพประกอบ42 แสดงทานั่งบนเกาอ้ี ฝกชี-่กง ลูกกลมไทเกก 

  

ทานอนในอิริยาบถ ท่ีผอนคลาย  
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ทาอิริยาบถอิสระ  เปนบุคลิกภาพถาวรเปนธรรมชาต ิจากการฝกชี่-กง : เกิดการผอน

คลายทุกอิริยาบถ  ในชีวิตประจําวัน ลดความเครียด รวมทั้งเกิดสมาธ ิมีพลังในการทํางาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พชรพงษ  พรายมณี แปล. ลูกกลมไทเกก เพื่อสุขภาพและรักษาโรค. หนา92-113. 

หออก 

ศีรษะต้ังตรง 

ผอนคลายเอว 

ผอนคลายสะโพก 

ทิ้งตนขา 

เก็บกน 

ลดไหล 

ถวงศอก 

ทานั่ง: อิริยาบถที่ผอนคลาย  ทายืน: อิริยาบถที่ผอนคลาย  

ทานอน: ตะแคงอิริยาบถท่ีผอนคลาย  

คลาย หัวเขา 

ภาพประกอบ44 แสดงทาอิริยาบถอิสระ   
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3. ขอมูลและแนวความคิด ทางจิตวิทยา เก่ียวกับแรงจูงใจ 

มนุษยมีแรงจูงใจซึ่งถือเปนปจจัยพื้นฐานเบ้ืองตนที่ผลักดันใหเกิดพฤติกรรม  หรือการกระทํา

นั้นๆ ขึ้น  จึงถือวาแรงจูงใจคือ เหตุของพฤติกรรม  (The reason for behavior) เปนตัวผลักดัน (driving 

force) ใหเกิดการกระทําพฤติกรรมนั้นๆ  

ฟอกซอลลและโกลดสมิท  (Foxall & Goldsmith. 1994: 152) ไดสรุปการศึกษาแรงจูงใจวา  

สามารถทําใหเขาใจถึงความสัมพันธระหวางสิ่งกระตุนและพฤติกรรมนั้นๆ  ทั้งยังสามารถทําใหเกิดการ

พัฒนาลักษณะ  และประเภทของสิ่งกระตุนไดดีพอ  เพื่อแสวงหาถึงพลังผลักดันที่กระตุนใหมนุษย         

( ผูบริโภค ) มีพฤติกรรมใดๆ สําหรับธุรกิจ  จะไดรับประโยชนจากการศึกษาแรงจูงใจเปนอยางย่ิง  

เพราะจะไดเขาใจถึงปจจัยผลักดันดานตางๆ ที่ตองการ ภายใตแรงจูงใจที่ผูบริโภคมีอยู  (พรทิพย    สัม

ปตตะวนิช. 2546. แรงจูงใจกับการโฆษณา: 1) 

 
ความหมายเกี่ยวกับแรงจูงใจ 

สําหรับความหมายของแรง จูงใจมีนักจิตวิทยา  และนักวิชาการไดใหคําจํากัดความไว

อยางหลากหลาย ดังนี ้

กูด (Good. 1973: 375) ใหความหมายของแรงจูงใจวา  หมายถึง กระบวนการเราและ

สนับสนุนใหบุคคลกระทํากิจกรรมอยางมีระบบ 

ฮิลการด (Hilgard. 1983: 314) กลาววา แรงจูงใจ หมายถึง ปจจัยหรือองคประกอบที่ไป

กระตุนบุคคลใหเกิดพลัง และนําไปสูการกระทํา 

เพทรี (Petri. 1991: 3-4) อธิบายวา  แรงจูงใจเปนแนวความคิดท่ีเราใชเมื่อตองการ

อธิบายถึงพลังหรือ  แรงขับ (forces) ที่เกิดขึ้นวาทําไมพฤติกรรมนี้จึงเกิดขึ้นภายใตสถานการณน้ี  และ

ทําไมไมเกิดพฤติกรรมเดียวกันในสถานการณอ่ืน 

โซโลมอน (Solomon. 1992: 66) ใหคําจํากัดความแรงจูงใจ  คือกระบวนการที่ทําให

บุคคลเกิดพฤติกรรม เมื่อความตองการถูกกระตุน บุคคลนั้นๆจะตอบสนองความตองการนั้น 

แฟร็งเกน (Franken. 1994: 19) ใหแนวคิดวา ปจจุบันแรงจูงใจถูกมองวาเปนเรื่องของ

ความประสง ค (dispositions) เพราะบุคคล 2 บุคคลมีความตองการเดียวกัน  อาจมีการกระทําที่

แตกตางกัน ในตัวมนุษยจะมีความประสงค  ที่ทําใหเกิดการกระทําโดยผานทางความสัมพันธระหวาง  

ชีวภาพของบุคคล  กระบวนการเรียนรูของบุคคล และกระบวนการทางความคิด 

ติน ปรัชญพฤทธิ์  (2541: 393) กลาววา แรงจูงใจ เปนการสรางแรงดลใจใหเกิดการ

กระทําที่ต้ังใจและมุงประสงค 

 



 

 

 

53 

ปราณี รามสูต  (2542: 125) ไดใหความหมายของแรงจูงใจวาเปนผลักดันใหเกิด

กิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งอยางมีจุดมุงหมาย ซึ่งอาจเกิดจากสิ่งเราภายในหรือภายนอกก็ได 

สรุปโดยรวม แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งเราทั้งภายใน และภายนอกรางกายที่กระตุนใหบุคคลเกิด

พฤติกรรม  เพื่อสนองใหความตองการของตนนั้นบรรลุเปาหมายที่ต้ังไว สรุปไดดังนี ้

1. แรงจูงใจ มีรากฐานมาจากความตองการ  (needs) หรือสิ่งกระตุน  (motives) ซึ่งท้ัง2 

คํานี้สามารถใชไดในความหมายเดียวกัน 

2. แรงจูงใจที่เก่ียวของกับพลังผลักดันภายใน  (force) หรือแรงขับ  (drive) ที่เปนตัว

ผลักดันใหเกิดพฤติกรรม 

3. แรงจูงใจกอใหเกิดพฤติกรรม  (behavior) ซึ่งจะมีความเขมขนและทิศทางตางกัน  คือ

พฤติกรรมที่แตละบุคคลกระทํานั้นอาจแตกตางกันไป เนื่องจากตัวแปรท่ีเขามาแทรกแซง 

4. พฤติกรรมที่เลือกกระทํานั้นกระทําเพื่อเปาหมายของตน คือสนองความตองการนั้นเอง 

จากคําจํากัดความของแรงจูงใจนั้น  ความตองการหรือสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดแรงจูงใจ  โดย

สวนใหญแลวความตองการ  หรือสิ่งกระตุน  จะมาจากจิตใตสํานึก  ซึ่งเปนแหลงของความทรงจํา  

(memory) หรืออาจเกิดการตัดสินใจโดยสัญชาติญาณ  (intuitive judgment) หรือเกิดจากโครงสราง

ทางบุคลิกภาพ (personality structure) หรือการแนะนํา  (suggestion) หรือเกิดจากจิตนาการของ

บุคคล (imagination) รวมทั้งอาจเกิดขึ้นจากทัศนคติ  (attitudes) เปนตน ทั้งน้ีพฤติกรรมที่เกิดจาก

แรงจูงใจ  เกิดจากสิ่งกระตุนหลายสิ่ง ประกอบ กันไปดวยสิ่งกระตุนเดนและท่ีสําคัญรองลงมา  

(Martineau. 1957.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมที่ 

เกิดจากแรงจูงใจ 

ความทรงจํา สัญชาติญาณ 

บุคลิกภาพ การแนะนํา 

จิตนาการ ทัศนคติ 

ภาพประกอบ45  แสดงสิ่งกระตุนใหเกิดพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจูงใจ 
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องคประกอบของแรงจูงใจ 

แรงจูงใจเปนกระบวนการที่เกิดไดตลอดเวลา เพราะมนุษยมีความตองการ  (Needs) ซึ่งทําให

เกิดความไมสมดุลยทางรางกาย และจิตใจ กอใหเกิดแรงขับ  (Drives) หรือแรงจูงใจ  (Motives) ที่จะทํา

ใหเกิดพฤติกรรมและการกระทํา  (Behavior) ไปสูเปาหมาย ที่สามารถตอบสนองความตองการนั้นๆ  

เมื่อบุคคลไดรับการตอบสนองแรงขับหรือแรงจูงใจก็จะลดลง (พงศ หรดาล. 2539: 66) 

 

ความตองการ 

(Needs) 

 แรงจูงใจ 

(Motives) 

  

พฤติกรรม 

 เปาหมาย 

(Goals)    

 

ขอมูลยอนกลับ 

 

ภาพประกอบ 46 แสดง 2 องคประกอบของแรงจูงใจ 

 

ที่มา: พงศ หรดาล. 2539. องคประกอบของแรงจูงใจ. หนา66. 

 

ความตองการ  (Needs) ความตองการของมนุษยเกิดจากการขาดสิ่งหนึ่งสิ่งใด ในตัวบุคคล

ซึ่งเปนการขาดความ สมดุลยทั้งทางรางกายและสภาพแวดลอมภายนอก  คนทุกคนมีความตองการ

หลายระดับ และความตองการของคนสวนมากแบงไดเปน 2 กลุม คือ 

1. ความตองการทางกายภาพ  (Physiological Needs) เปนแรงผลักดันที่เกิดขึ้นผสมกับ

ความตองการท่ีจะมีชีวิตและการ ดํารงชีวิต  ไดแก ความหิว ความกระหาย  ความตองการทางเพศ  

อุณหภูมิท่ีเหมาะสม  การหลีกเลี่ยงความเจ็บปวด  ความตองการพักผอน  ความตองการอากาศบริสุทธิ์  

และความตองการการขับถาย เปนตน 

2. ความตองการทางจิตใจและสังคม  (Psychological and Social Needs) การจูงใจ

ประเภทน้ีคอนขางจะสลับซับซอนเกิดขึ้นจากสภาพสังคม  วัฒนธรรม การเรียนรูและประสบการณที่

บุคคลนั้นไดรับโดยแยกไดดังน้ี คือ ความตองการท่ีเกิดจากสังคมที่เกิดจากการเรียนรู 

แรงกระตุน  (Motives) หมายถึง  สิ่งที่กระตุนใหเกิดภายในตัวบุคคลไปยังเปาหมาย  

พฤติกรรมที่ถูกกระ ตุนนี้เรียกวา  พฤติกรรมที่ถูกจูงใจ  (Motivated Behavior) พฤติกรรมที่ถูกจูงใจมี  2 

ลักษณะ คือ จะตองมีกริยาอาการลักษณะที่เพิ่มพลัง และจะตองมุงไปสูทิศทางใดทิศทางหนึ่ง 
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แรงขับ (Drives) หมายถึง แรงผลักดันที่เกิดขึ้นเมื่อบุคคลมีความตองการ  ถาความตองการ

มีพลังสูงแรงขับ หรือแรงจูงใจก็จะสูงทําใหบุคคลเกิดความพยายามอยางแรงกลาที่จะกระทําการตางๆ  

ใหบรรลุเปาหมายที่ตองการ และแรงขับสามารถแบงออกได 2 ประเภท คือ 

1. แรงขับปฐมภูมิ  (Primary Drives) เปนแรงขับที่เกิดขึ้นพรอมกับวุฒิภาวะของคนไม

จําเปนตองเรียนรู  แรงขับประเภทนี้ยังแบงออกได  2 อยาง คือ แรงขับทางดานสีระ  เชน ความหิว

กระหาย ความเจ็บปวด ความตองการทางเพศ ความอบอุน ความหนาว เปนตน และแรงขับทั่วไป  เชน 

ความอยากรูอยากเห็น ความกลัว เปนตน 

2. แรงขับทุติยภูมิ  (Secondary Drives) เปนแรงขับที่คอนขางสลับซับซอน ซึ่งสวนใหญ

เกิดจากการเรียนรูหรือบางทีอาจเรียกวา  แรงกระตุนทางสังคม  เชน การยอมรับทางสังคม  สถานะทาง

สังคม หรือความผูกพันกับผูอ่ืน เปนตน วาตําแหนงการงาน เกียรติยศชื่อเสียง อํานาจ เปนตน 

เปาหมาย (Goals) หมายถึง จุดมุงหมายของพฤติกรรมซึ่งเมื่อบรรลุเปาห มายแลว จะทําให

บุคคลรูสึกพึงพอใจ  (ลดแรงขับและลดความตองการ ) หรือรูสึกไมพึงพอใจ  (เพิ่มแรงขับและเพิ่มความ

ตองการ) 

ตามทัศนะของจํารองเงินดี  (จํารองเงินดี. 2539: 190-191) ไดใหแนวความคิดสนับสนุน

เก่ียวกับองคประกอบของแรงจูงใจ แตแบงเปน 4 ขั้นตอน ดังนี ้

1.  ขั้นความตองการ  (Need Stage) ความตองการเปนภาวะขาดสมดุลที่เกิดขึ้นเมื่อ

บุคคลขาดสิ่งที่จะทําใหสวนตางๆ  ภายในรางกายดําเนินหนาท่ีไปตามปกติ  สิ่งที่ขาดนั้นอาจเปน

สิ่งจําเปนตอชีวิตอยางมหันต เชน อาหาร หรืออาจเปนสิ่งสําคัญตอความสุขทุกขของจิตใจ 

2.  ขั้นแรงขับ (Drive Stage) ความตองการในขั้นแรกนั้น  กระตุนใหเกิดแรงขับ  คือเมื่อ

เกิดความตองการแลว บุคคลจะอยูนิ่งเฉยอยูไมได  อาจมีความกระวนกระวายไมเปนสุข  ภาวะที่บุคคล

ที่เกิดความกระวนกระวายอยูเฉยๆ  ไมไดนี้เรียกวา  เกิดแรงขับ ซึ่งระดับความกระวนกระวายจะมีมาก

นอยเพียงใดน้ันขึ้นอยูกับความตองการดวย  ถาความตองการมากก็กระวนกระวายมาก  แตถาความ

ตองการนอยก็กระวนกระวายนอยตามไปดวย 

3.  ขั้นพฤติกรรม  (Behavior Stage) เมื่อเกิดความกระวนกระวายขึ้น  ความกระวน

กระวายน้ันจะผลักดันใหบุคคล ประกอบพฤติกรรมออกมา  แรงขับจะเปนพลั งใหประกอบพฤติกรรมได

รุนแรงหรือมากนอยตางกัน 

4.  ขั้นลดแรงขับ (Drive Reduction Stage) เปนขั้นสุดทายคือแรงขับจะลดลงภายหลัง

การเกิดพฤติกรรมที่สอนงความตองการแลว 
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กระบวนการและความสัมพันธระหวางความตองการและแรงจูงใจ 

(พรทิพย  สัมปตตะวนิช. 2546. แรงจูงใจกับการโฆษณา . หนา10-14) คําจํากัดความของ

แรงจูงใจ จะตองอาศัยแบบจําลองกระบวนการของแรงจูงใจ (model of motivation process) ดังนี ้

แบบจําลองกระบวนการแรงจูงใจของโมเวน อธิบายไดดังน้ี การมีสิ่งเราเกิดขึ้นกับบุคคล  

ซึ่งสิ่งเรานี้จะผานขั้นตอนในการจัดการกับขาวสารขอมู ล (information-processing stages) ใน3

ขั้นตอน คือ ขั้นตอนในการเปดรับสิ่งเรา  (exposure) ขั้นตอนการสนใจ  (attention) และขั้นตอนของ

ความเขาใจในสิ่งเรานั้น (comprehension) โดยสิ่งเราน้ีเกิดไดจาก 

1.  เกิดจากตัวบุคคลเอง  เชน เกิดการเปลี่ยนแปลงทางดานจิตวิทยา ของบุคคลนั้นขึ้น  

ทางอารมณ ความรูสึก ไดแก ความรัก ความชอบ ความเกลียด เปนตน 

2.  เกิดจากทางกายภาพ  เชนความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมรอบตัวบุคคล  ไดแก 

ความหนาว ความรอน ความสวยงาม ความสกปรก เปนตน 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พรทิพย  สัมปตตะวนิช. 2546. แรงจูงใจกับการโฆษณา. หนา10-14. 

 

 

 

สิ่งเรา 

(stimulus) 

ความตระหนักในความตองการ 

(need recognition) 

สาวะแรงขับ 

(drive state) 

พฤติกรรมมีเปาหมาย 

(goal-directed behavior) 

วัตถุตอบสนอง 

(incentive object) 

สภาวะจริง 

(actual state) 

สภาวะท่ีปรารถนา 

(desired state) 

ความเก่ียวของในการตัดสินใจ (involvement) 

และความพอใจ (affect) 

ภาพประกอบ47  แสดงแบบจําลองกระบวนการแรงจูงใจของโมเวน 



 

 

 

57 

ความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับระดับในการการตัดสินใจ 

องคประกอบความเกี่ยวของในการตัดสินใจ  สามารถแบงออกได 4 องคประกอบดวยกัน 

คือ     1. ตัวแปรที่เกิดกอน   2. ตัวแปรที่ทําใหออนแรงลง   3.  คุณสมบัติของความเก่ี ยวของ  4. ตัว

แปรการตอบสนอง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: พรทิพย  สัมปตตะวนิช. 2546. แรงจูงใจกับการโฆษณา. หนา73-84. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา:  London และ Bitta. 1993. p. 342. 

ตัวแปรท่ีทําใหออนแรงลง(moderating  factors) 

-  โอกาสในการจัดการ (opportunity to process) 

-  ความสามารถในการจัดการ (ability to process) 

ตัวแปรท่ีเกิดขึ้นกอน 

(antecedents) 

 

- บุคคล (person) 

-สิ่งเรา (stimulus/object) 

- สถานการณ (situation) 

คุณสมบัติของความเกี่ยวของ 

(involvement  properties) 

 

-  ความเขมขน (intensity) 

-  ทิศทาง (direction) 

-  ความฝงแนน (persistence) 

ตัวแปรการตอบสนอง 

(response factors) 

 

- คนหา (search) 

-จัดการขอมู(information 

processing) 

-  ตัดสินใจ/ โนมนาวใจ 

ภาพประกอบ48 แสดงองคประกอบการเกิดความเก่ียวของในการตัดสินใจ 

ลําดับขั้นผลกระทบของ

ระดับความเกี่ยวของสูง 

 

ความคิด 

 

ทัศนคติ 

 

พฤติกรรม 

ลําดับขั้นผลกระทบของ

ระดับความเกี่ยวของต่ํา 

 

ความคิด 

 

พฤติกรรม 

 

ทัศนคติ 

 

ภาพประกอบ49 แสดงการตอบสนองจากผลกระทบตามลําดับขั้น 
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รูปแบบความเกี่ยวของของการตัดสินใจ (forms of involvement) ในทางพฤติกรรมของ

ผูบริโภคสามารถเกิดขึ้นไดหลายรูปแบบดังนี้คือ  (Blackwell & Miniard. 1993: 277-278) 

2.1 ความเก่ียวของในการจัดการขาวสาร  (message involvement) หมายถึง

กระบวนการจัดการขาวสารขอมูลทางการสื่อสารการตลาดของผูบริโภค  ผูบริโภคถูกจูงใจใหคนหา

ขอมูลที่เก่ียวของ และจัดการขอมูลนั้น  ๆ อยางละเอียดในสถานการณของความเก่ียวของในระดับสูง

มากกวาในระดับตํ่า  และผูบริโภคจะไดอิทธิพลจากขอมูลมากกวาองค ประกอบของความเก่ียวของใน

ระดับสูงมากกวาในระดับตํ่า  และผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากขอมูลมากกวาองค ประกอบ อ่ืน ๆ 

ทางการสื่อสาร เชน ภาพ หรือ ดนตรี เปนตน นอกจากน้ียังขึ้นอยูกับชนิดของสื่อโฆษณาดวย  เชน สื่อ

โทรทัศนเปนสื่อที่มีระดับความเก่ียวของตํ่าผูชมไมตองใชความพยายามในการรับขอมูลมากเทากับสื่อ

นิตยสารที่ถูกตองมองวาเปนสื่อท่ีมีระดับความเก่ียวของสูง 

2.2 ความเก่ียวของในการตัดสินใจซื้อ  (purchase decision involvement) หมายถึง

ระดับความสนใจในการเกิดกระบวนการซื้อในแตละสถานการณ  เมื่ออยูในสถานการณที่มีระดับความ

เก่ียวของสูงผูบริโภคจะเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อในลักษณะของการแกปญหาอยางกวางขวาง  

(extended problem solving) คือการแสวงหาขอมูลและทางเลือกมากมายกอนตัดสินใน  ในขณะที่

กระบวนการตัดสินใจซื้อเมื่ออยูในสถานการณของความเก่ียวของในระดับตํ่า  ผูบริโภคจะแกปญหา

อยางจํากัด (limited problem solving) คือ การตัดสินใจอยางงาย ๆ โดยไมตองใชขอมูลมากนัก 

2.3 ความเก่ียวของในตัวสินคา  (product  involvement) หมายถึง ความสําคัญของ

สินคาตอแนวคิดเรื่องตนเองของผูบริโภค  (self – concept) ทําใหบางครั้งหมายถึงความเก่ียวของใน

ตนเอง (ego involvement) สําหรับสถานการณที่มีระดับความเก่ียวของในตัวสินคาสูง  ผูบริโภคจะรับรู

ในความแตกตางระหวางย่ีหอไดดี  และเมื่อชอบในย่ีหอใดก็จะมีความภักดีตอย่ีหอสูง  (brand loyalty) 

ไปดวย 

จะเห็นไดวาความเก่ียวของในการตัดสินใจสะทอนใหเห็นถึงแรงจูงใจอยางชัดเจนในกรณีของ

สินคาที่มีระดับความเก่ียวของตอบุคคลสูงทําใหเกิดเปนแรงจูงใจในการรับและจัดการข าวสารขอมูล

ทางการโฆษณาที่แตกตางกันดังน้ันนักโฆษณาจึงตองออกแบบสรางสรรคงาโฆษณาที่เหมาะสม  เชน

ขาวสารที่มีความเก่ียวของในระดับสูง ควรจะมีการใสขอมูลท่ีมากพอที่จะกอใหเกิดความรูความเขาใจ  

และอาจตองเลือกใชสื่อสิ่งพิมพมากกวาสื่ออ่ืนๆแตสําหรับสถานการ ณของความเก่ียวของในระดับตํ่า

ควรจะใชองคประกอบทางภาพมากกวาการใหขอมูล 
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ประเภทแรงจูงใจ 

กังวล เทียนกัณฑเทศน  (กังวล เทียนกัณฑเทศน . 2535: 392) ไดแบงแรงจูงใจออกเปน  2 

ประเภท คือ แรงจูงใจปฐมภูมิ  (Primary Motives หรือ Primary Drives) และ แรงจูงใจทุติยภูมิ หรือ 

แรงขับทุติยภูม ิ(Secondary Motivation หรือ Secondary Drives) 

1. แรงจูงใจปฐมภูมิ  (Primary Motives หรือ Primary Drives) สามารถจําแนกออกได  

ดังตอไปนี ้

1.1 แรงจูงใจอันเนื่องมาจากความรูสึกทางผิวกาย เชน ความรอน ความหนาว  

1.2  ความกระหาย  (Thirst) เมื่อรางกายขาดน้ําหรือความสมดุลของน้ําในรางกาย

เสียไปหรือลดนอยลง จะมีการกระตุนทางประสาท ทําใหเกิดความรูสึกคอแหงอยากด่ืมน้ํา แรงจูงใจอัน

เกิดจากความตองการน้ํา นี้เปนแรงจูงใจที่เรียกวา “ความกกระหาย) 

1.3  ความหิว  (Hunger) รางกายมนุษยตองการอาหารไปบํารุงเลี้ยง ใหรางกาย

เจริญเติบโต หรือมีความสมบูรณและใหพลังงาน เมื่อรางกายขาดอาหารยอมเกิดความรูสึกหิว 

1.4  ความอยากรูอยากเห็น  (Curiosity) ไดแก  ความอยากเปดภาชนะที่ปดอยู  

ตองการรูความลับตองการคําอธิบาย 

1.5  ความกลัว (Fear) คนเรามีความกลัวเปนพื้นฐาน  เชน กลัวความเปนใหญ  ตนไม

ใหญ ความกวางของทะเล ความไมมีสัณฐานแนนอน เชน รูปคนหนาตาบูดเบ้ียว ความมืด ความสูง 

1.6  เพศ (Sex) เปนแรงขับที่รางกายเจริญถึงวุฒิภาวะทางเพศ  ฮอรโมนในรางกาย

จะเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการทางเพศ  เมื่อความรูสึกตองการมากพอที่จะผลั กดันใหประกอบ

พฤติกรรมออกมา 

1.7  ความรัก (Affection) ความรักชอบพอเกิดจากวุฒิภาวะของมนุษย  เชน การรัก

บิดามารดา ญาติพี่นอง เพื่อน เปนตน การประกอบออกทางดานความรู ไดแก ความเอ้ือเฟอ  ชวยเหลือ

แบงปนซึ่งกันและกัน 

แรงจูงใจที่เน่ืองจากการ ประกอบของสรีระ  การท่ีตับออนขับน้ํายอยออกมา  ตอมเหงื่อขับ

เหงื่อเพื่อลดอุณหภูม ิการหายใจ ความเปนกรด ดาง มีผลทําใหรางกายประกอบพฤติกรรมออกมา 

2. แรงจูงใจทุติยภูมิ หรือแรงขับทุติยภูม ิสามารถจําแนกได ดังนี ้

2.1  แรงจูงใจเพื่อใหมีฐานะทางสังคม  (Social Status) ไดแก การที่มนุษยตองการ

ตําแหนงหนาท่ีการงานที่สูงขึ้น อยากมีเกียรติยศ อํานาจที่จะบังคับบัญชาผูอ่ืน 

2.2   ความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนในทางสังคม  เปนสิ่งที่ไดรับการอบรมสั่งสอนมา

ต้ังแตเด็ก เชน การตอนรับแขกผูท่ีมาเย่ียมเยียน  การเขาสังคม สมาชิกของชมรม สโมสร 
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2.3  ความกาวหนา จัดเปนแรงจูงใจท่ีตองการทําราย  รุกราน ขมขู ทําใหเจ็บกาย 

หรือทําลายตนเอง  สิ่งที่เปนแรงจูงใจท่ีทําใหเกิดการกระทําท่ีกาวราว  จะเปนแรงผลักดันให ประกอบ

พฤติกรรมเราเรียกแรงจูงใจชนิดนี้วา แรงจูงใจกาวราว 

ทรงพล ภูมิพัฒน (ทรงพล ภูมิพัฒน. 2538: 100.) ไดแบงแรงจูงใจออกเปน 3 ชนิด คือ 

1. แรงจูงใจทางรางกาย  (Physiological Motives) คือ พลังท่ีทําใหคน ประกอบ

พฤติกรรมในการรักษาสภาพชีวิตใหอยูรอด  อยูในภาวะสมดุลมีปกติสุข  ไมตาย เชน แรงจูงใจในการ

บําบัดความหิว  ความกระหายความตองการพักผอน  การขับถายและแรงจูงใจทาง เพศ เปนตน  

แรงจูงใจในทางกายนับวาเปนแรงจูงใจปฐมภูมิ (Primary Motives) ของคนเราทีเดียว 

2. แรงจูงใจทางสังคม  (Social Motives) เปนแรงจูงใจท่ีเกิดจากการเรียนรู  ซึ่งจัดเปน

แรงจูงใจขึ้นเรื่อง  (Acquired, Learned, Secondary Motives) เชน ความอยากมีเพื่อน  ความตองการ

มีหนามีตา อยากรวย อยากสุขสําราญใจ  แรงจูงใจทางสังคม  เปนผลมาจากความตองการทางจิตใจ

ของคนเราดวยพรอมๆ กัน เพื่อสนอง จิตใจใหเบิกบานในการดําเนินชีวิตรวมกันในสังคม 

3. แรงจูงใจสวนบุคคล  (Personal Motives) ไดแก แรงจูงใจที่คนเราอยากทําอยากเปน  

หรืออยากไดตามที่ตนเองตองการเปนสวนตัวโดยเฉพาะ เปนลักษณะพิเศษ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ผูวิจัยสรุปเปนผังภาพจาก ทรงพล ภูมิพัฒน. 2538. หนา100. 

 

 

 

แรงจูงใจ 

แรงจูงใจทางรางกาย 

แรงจูงใจทางสังคม แรงจูงใจสวนบุคคล 

ภาพประกอบ 50 แสดงชนิดของแรงจูงใจ  
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พรพิมล จันทรพลัน (พรพิมล จันทรพลัน. 2539: 164)ไดแบงประเภทของแรงจูงใจออกเปน  

2 ประเภท 

1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic motives) หมายถึง การที่บุคคลมองเห็นคุณคาของกิจกรรม

ที่ทํา จึงทําดวยความเต็มใจ  การบรรลุผลสําเร็จในกิจกรรมนั้นเปนรางวัลอยูในตัวแลว 

สวนการจูงใจภายใน  หมายถึง  สภาพของบุคคลท่ีมีความตองการและอยาก ประกอบ

พฤติกรรมบางสิ่งบางอยางดวยเหตุผล และความชอบของตนเอง (ทําเพราะอยากทํา ) แรงจูงใจที่มีและ

เกิดขึ้นภายในตัวบุคคลเกิดจาก 

1.1  ความสนใจ กระตุนใหเกิดแรงจูงใจขึ้น 

1.2  ความตองการ กระตุนใหเกิดแรงจูงใจและกระทําพฤติกรรมออกมา 

1.3  เจตคติ เปนความรูสึก ความคิดเห็นท่ีบุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

2. แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic motives) หมายถึง เปนการกระทําที่เกิดจากการหวังผล

จากกิจกรรมน้ัน ไมไดทําดวยอุดมคติ มีความผูกพันทางจิตใจกับกิจกรรมนั้นนอยมาก  จุดมุงหมายของ

การกระทําอยูนอกเหนือไปจากตัวกิจกรรม สิ่งภายนอกที่เปนแรงจูงใจ คือ 

2.1  เปาหมาย (Goals) ของการเรียน  หรือกิจกรรมใดๆ  เปนสิ่งกระตุนใหคนเกิด

แรงจูงใจกระทําพฤติกรรมอยางถูกตองเหมาะสม 

2.2  ความรูเก่ียวกับความกาวหนา  เมื่อบุคคลทราบ ยอมทําใหเกิดแรงจูงใจและมี

กําลังใจในการทําความดีและประพฤติดีย่ิงๆ ขึ้นไป 

2.3  เครื่องลอ เชน การใหรางวัล การลงโทษ การติเตียน การแขงขัน การทดสอบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ผูวิจัยสรุปเปนผังภาพ.พรพิมล จันทรพลัน. 2539. หนา164. 

 

การกระทํา ความตองการ 
ความตองการ 

ความสนใจ 

เจตคต ิ

เปาหมาย 

เคร่ืองลอ 

ความกาวหนา 

ภาพประกอบ 51  แสดงประเภทแรงจูงใจภายนอกและภายใน  

แรงจูงใจภายใน แรงจูงใจ

ภายนอก 
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มอรแกน (Morgan) (อางอิงจาก สุชา จันทรเอม. 2540: 103) จําแนกแรงจูงใจออกเปน  2 

ประเภท คือ 

1. ความตองการผูกพันกับผูอ่ืน  (Afflictive needs) เพราะมนุษยเปนสัตวสัง คม 

จําเปนตองอยูรวมกับคนอ่ืน  นอกเหนือจากพอแม  พี่นอง ความผูกพันกันน้ันทําใหเกิดความพึงพอใจ

และสบายใจในการที่จะอยูรวมกัน หรือทํางานเก่ียวของกัน เพื่อตอบสนองความตองการในดานตางๆ 

2. ความตองการฐานะ  (Status needs) ในกลุมชนที่อยูดวยกันเปนจํานวนมาก  การ

แบงแยกระดับชั้นจะเกิดขึ้นเสมอ  คนสวนมากจึงพยายามที่จะสรางฐานะของตนเองใหทัดเทียมหรือ

ดีกวาคนอ่ืนๆ ในสังคมเดียวกัน 

ปราณี รามสูต (2542:125-126)  ไดแบงแรงจูงใจตามแหลงการเกิดแรงจูงใจจะมี  3 ประเภท 

คือ 

ประเภทท่ี 1  แรงจูงใจที่เกิดจากความตองการทางกาย  เปนแรงจูงใจที่เปนไปเพื่อความมี

ชีวิตอยู ซึ่งจัดเปนความจําเปนตามธรรมชาติ  ที่ตองการขับถาย  หายใจ เคลื่อนไหว พักผอนหลับสบาย 

และสนองความตองการทางเพศ 

ประเภทท่ี 2  แรงจูงใจที่เกิดจากความตองการทางจิตวิทยา เปนแรงจูงใจท่ีมีผลทางจิตใจ  

ซึ่งจัดวาสําคัญสําหรับความเปนมนุษยในการอยูรวมกับผูอ่ืน  เชน ความรัก ความเอาใจใส  ความอยาก

รูอยากเห็น การยอมรับยกยอง เปนตน 

ประเภทท่ี 3  แรงจูงใจที่เกิดจากการเรียนรูในสังคม ซึ่งบางคนจะจัดเขาไวในแรงจูงใจทาง

จิตวิทยาดวย  แรงจูงใจในสวนนี้เกิดการเรียนรูเมื่อมีปฏิสัมพันธกับผูอ่ื นในสังคม  ผสมผสานกับ

ลักษณะเฉพาะบุคคล  ซึ่งมักทําใหแตละคนมีวิธีปฏิบัติท่ีแตกตางกันและระดับแรงจูงใจในเรื่องเหลานี้

แตละคนก็ไมเทาเทียมกัน ซึ่งแรงจูงใจจากการเรียนรูในสังคมแยกได 3 ประกายยอยๆ คือ 

1. แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์  (Achievement Motive) เปนแรงจูงใจท่ีเ กิดจากความตองการ

สําเร็จ ซึ่งอาจจะเปนความสําเร็จดานการเรียน การทํางาน ชีวิตครอบครัว หรือชีวิตสวนตัว 

2. แรงจูงใจใฝสัมพันธ  (Affiliation Motive) เปนแรงจูงใจท่ีเกิดจากความตองการมี

ความสัมพันธอันดีกับผูอ่ืน  มีเพื่อน มีญาติ มีกลุมสมาชิกที่เปนพวกเดียวกัน 

3. แรงจูงใจใฝอํานาจ  (Power Motive) เปนแรงจูงใจท่ีเกิดจากความตองการ

ครอบครองและมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืน มีสถานะที่จะดูแลหรือสั่งการผูอ่ืนๆ ได 
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ทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 

ทฤษฎีแรงจูงใจของแมคเคิลลแลนด  (McClelland’s Motivation Thory) (อางอิงจาก 

อํานวย แสงสวาง. 2536: 81)ไดกลาวถึงความตองการที่เดนของทฤษฎีนี ้3 ประการ คือ 

1.  ความตองการความสัมฤทธิ์ (Need for Achivement) 

2.  ความตองการความสัมพันธ (Need for Offiliation) 

3.  ความตองการอํานาจ (Need for Power) 

ทฤษฎีการจูงใจเดวิด  ซี. แมคเคิลลแลนด  (David C. McClelland) ไดแบงการจูงใจตาม

ความตองการขั้นพื้นฐานของบุคคลเปน 3 แบบ ดังนี ้

แบบท่ี 1 ความตองการอํานาจ (The Need for Power) 

แมคเคิลลแลนดและนักวิจัยอ่ืนๆ  ไดคนพบวา บุคคลมีความตองการการมีอํานาจอยาง

มาก อาศัยการใชอํานาจเพื่อสรางอิทธิพลและควบคุมในการทํางาน  กลาวโดยท่ัวไป  แตละบุคคล

แสวงหาความเปนผูนํามีพลังเขมแข็ง  ดวยการเปนนักพูดท่ีดี  มีการพูดโตตอบ  พูดเปดเผย พูดจาก

เรียบรอยมากเกินควร และพูดในที่ชุมชน 

แบบท่ี 2 ความตองการผูกพัน (The Need for Affiliation) 

บุคคลมีความตองการความผูกพันเปนอยางมาก  ตามปกติความผูกพันเกิดจากความรัก

ทําใหบุคคลมีความสุข  และมีความต้ังใจหลีกเลี่ยงการไมยอมรับของกลุมสังคมที่ทําใหเกิดความ

เจ็บปวด  แตละบุคคลชอบที่จะรักษาสัมพันธภาพที่ดีทางสังคม  เพื่อชวยใหเกิดความรูสึกยินดี  มี

ความคุนเคยกัน  เขาใจกัน พรอมที่จะเปนที่พึ่งในการปลอบใจ  ใหความชวยเหลือผูอ่ืนเมื่อเกิดความ

ทุกข มีการติดตอสัมพันธกันกับบุคคลอ่ืนอยางเพื่อนสนิท 

แบบท่ี 3 ความตองการความสําเร็จ (The Need for Achievement) 

บุคคลมีความตองการความสําเร็จ  มีความปรารถนาอยางแรงกลาที่จะไดรับความสําเร็จ  

มีความหวาดกลัวอยางรุนแรงตอการประสบความลมเหลว  ตองการการทาทายในการทํางาน  ชอบการ

ทํางานท่ีมีการเสี่ยงภัย  ใชแนวทางการทํางานที่เคยใชไดผลสําเร็จแลว  ชอบการวิเคราะหและการ

ประเมินปญหา  ชอบสมมุติบุคคลใหมีความรับผิดชอบเพื่อใหสามารถทํางานได  ชอบการทํางานที่มี

ขอมูลปอนกลับแบบเฉพาะที่มีความรวดเร็ ว ฉับพลัน ชอบมีอารมณหงุดหงิดเมื่อไดรับความลมเหลว

หรือผิดหวัง และชอบการทํางานดวยตนเองเสมอ 
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ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว  (Maslow. 1954: 80-92) ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว  แบง

ออกเปน 5 ขั้นตอนดังนี ้

1.ขั้นที่1 ความตองการดานรางกาย  (Physical Needs) เปนความตองการ ขั้นพื้นฐาน 

จําเปนตอการอยูรอดของมนุษย เชน ความตองการอาหาร น้ํา อากาศ ที่อยูอาศัย เปนตน 

2.ขั้นที2่ ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs)  

3.ขั้นที่3 ความตองการความรักและความเปนเจาของ  (Belonging and Love Needs) 

เปนความตองการใหผูอ่ืนรัก ตองการความอบอุน มีสวนรวมในความรับผิดชอบรวมเปนเจาของกิจการ

ตางๆ เขารวมเปนสมาชิกในหมูคณะ เปนตน 

4.ขั้นที่4 ความตองการไดรับการยกยองนับถือ  (Esteem Needs) เปนความตองการดาน

ชื่อเสียง ความร่ํารวย ฐานะทางสังคม การยอมรับนับถือตนเอง การยอมรับจากสังคม  

5.ขั้นที5่ ความตองการสัจจะแหงตน  (Needs for Self-Actautlistaion) เปนความตองการ

ที่จะเขาใจในสังคม ไดแก ความตองการเขาใจในตนเองอยางถองแท ความเปนจริงของชีวิต  

ทฤษฎีแรงจูงใจของแม็กไกวร   ไดพัฒนาระบบการจัดประเภทของความตองการที่

เฉพาะเจาะจง โดยแบงตัวแปรควา มตองการออกเปน 2 ตัวแปร ที่เก่ียวของทั้งภายนอกและภายใน   ซึ่ง

แตละตัวแปรแบงยอยเปน 4 ลักษณะ ซึ่งสามารถจัดประเภทไดดังนี ้ 

 

การแบงประเภทของความตองการหลักของ แม็กไกวร 

           การกระทํา 
เหตุผล/อารมณ 

ตื่นตัว (ประจักษ) เฉ่ือยชา (ซอนเรน) 

ตองการภายใน ตองการภายนอก ตองการภายใน ตองการภายนอก 

ความรู /ความคิด 

ท่ีมีตอส่ิงเรา 

 

สมดุล ความสอดคลอง คนหาสาเหตุ จัดประเภท ใชสัญลักษณ 

พัฒนา อิสระ การคนหา ความเหมาะสม ใชประโยชน 

ความรูสึก 

ท่ีมีตอส่ิงเรา 

 

สมดุล ลดความเครียด ประกอบออก ปกปองตนเอง แรงเสริม 

พัฒนา ประกอบสิทธิ์ ผูกพัน ชื่อเสียง แบบอยาง 

 

ภาพประกอบ 52 การแบงประเภทของความตองการหลักของ แม็กไกวร 

 

ที่มา:  McGuire’s psychological motives. 1976. อางใน London & Bitta. 1993. p. 327. 
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สรุปทฤษฏีเกี่ยวกับแรงจูงใจ  พบวา ทฤษฏีท่ีเก่ียวของกับแรงจูง ใจมีมากมาย  สาเหตุมา

จากการศึกษาแรงจูงใจนั้นสามารถศึกษาไดหลายแงมุม  คือ หรืออาจศึกษาแรงจูงใจตามลักษณะ

ชีวภาพของมนุษย  หรือ อาจจะศึกษาแรงจูงใจตามแนวความคิดดานพฤติกรรมศาสตร  หรือเรื่องการ

เรียนรูสังคม รวมทั้งศึกษาแรงจูงใจจากแนวคิดดานกระบวนการทางความคิดของมนุ ษยไดอีกดวย ใน

การศึกษาแรงจูงใจจากมุมมองที่ตางกันน้ีเองทําใหเกิดทฤษฎี  ขึ้นมากมายเพื่อรองรับการอธิบายการ

เกิดพฤติกรรมตามแรงจูงใจนั้นๆ  เพราะแรงจูงใจไปมีความสัมพันธกับปจจัยตัวอ่ืนๆ  ของมนุษยอีก

มากมาย เชน  แรงจูงใจมีความสัมพันธกับอารมณ   แรงจูงใจมีความสัมพันธกับบุคลิกภาพ  แรงจูงใจมี

ความสัมพันธกับระดับความเก่ียวของในการตัดสินใจซื้อ    แรงจูงใจมีความสัมพันธกับวิถีทางดําเนิน

ชีวิตและคุณคาของบุคคลอีกดวย  ดังนั้นการศึกษาแรงจูงใจเพื่อนําไปใชเปนขอมูลในการ ประกอบการ

ธุรกิจตอไป ใหทราบถึงเหตุปจจัยที่สงผลให สามารถโนมนาวใจใหผูบริโภค เกิดพฤติกรรมที่ตองการได 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับแรงจูงใจนั้น  สามารถสรุปไดวา  มีทฤษฎีที่เก่ียวของกับ

แรงจูงใจอยูมากมายเน่ืองมาจากแนวความคิดเรื่องความตองการและแรงจูงใจมีพัฒนาการมยาวนาน

ต้ังแตยุคกอนดารวินท่ีพยายามอธิบ ายแรงจูงใจวาเปนผลมาจากรางการและจิตใจ  (body and mind) 

โดยแยกออกเปนแนวคิดที่เชื่อวา  การกระทําเกิดจากท้ัง   2  องคประกอบ ในขณะที่อีกแนวคิดเชื่อวา  

เกิดจากรางกายเพียงอยางเดียว  หรือ เกิดจากจิตใจเพียงอยางเดียว  จนพัฒนากลายมาเปนแนวคิดที่

เก่ียวกับสัญชาตญาณของสิ่งมีชีวิต แนวคิดที่เก่ียวกับพฤติกรรมท่ีเกิดจากการเรียนรู  และตัวกําหนดให

เกิดพฤติกรรม จนเขาสูยุคที่ 2 คือ ยุคของดารวิน ที่อธิบายพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจูงใจตามทฤษฎีการ

วิวัฒนาการของดารวิน และยุคที่ 3 คือ ยุคของดารวิน  เกิดแนวความคิดใหมๆ  ขึ้นมามากมาย โดยแบง

ออกเปนแนวความคิดเก่ียวกับสัญชาตญาณและแรงขับ  กลับมาไดรับความนิยมอีกครั้งหน่ึง  

แนวความคิดเก่ียวกับการเรียนรู  แนวความคิดดานกระบวนการทางความคิด  แนวคิดดานจิตวิเคราะห  

และแนวคิดดานมานุษยวิทยา  ซึ่งแตละแนวความคิดที่คอยๆ  พัฒนาขึ้นมาจนถึงปจจุบันนั้นก อใหเกิด

ทฤษฎีตางๆ  ทางดานแรงจูงใจขึ้นมากมาย  ซึ่งสามารถจะนํามาใชในการวางแผนโฆษณาไดอยาง

เหมาะสมกับสินคากลุมเปาหมายและสถานการณ  เชน ทฤษฎีแรงขับ ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการ

ของมาสโลว  ทฤษฎีความตองการของเมอรเรย  ทฤษฎีความตองการของแม็กเซลแลนด  ทฤษฎีความ

ตองการทางจิตวิทยาของแม็กไกวร  ทฤษฎีการใหเหตุผล  แนวคิดการรับรูในตนเอง   ทฤษฎีการ

คาดคะเนคุณคา  ทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด  ทฤษฎีของแคตเทลล  ทฤษฎีการเรียนรูในสังคม  

แนวคิดแรงจูงใจเพื่อแสวงหาประสบการณแหงคาวมพึงพอใจ  และแนวคิดแรงจูงใจในการหลีกเลี่ยง

หรือเผชิญความเสี่ยง 
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ทฤษฎีเก่ียวกับเหตุจูงใจในการศึกษา 

ทิพยวรรณ นพวงศ ณ อยุธยา (2526: 32) ไดกลาวถึง แรงจูงใจในการศึกษาวา  แรงจูงใจ

ในการศึกษาของแตละบุคคลในแตละระดับจะแตกตางกันออกไปตามวัย  ฐานะและโอกาส  ในวัยเด็ก

สวนใหญจะเรียนเพราะพอแมใหมาเรียนตามเพื่อน  ถาเปนวัยรุนตอนปลายและวัยที่กําลังยางเขาสูวัย

ผูใหญตอนตน  คือ อายุระหวาง  16-25 ป ก็อาจมีความรูสึกนึกคิดเก่ียวกับการเรียนไปอีกแบบหนึ่ง  

เพราะผูที่อยูในวัยนี้เริ่มมองเห็นแนวทางชีวิต ซึ่งเห็นไดจากบุคคลรอบขาง 

ฮูล (สุวัตน วัฒนวงศ. 2544. หนา44. อางอิงจาก Houle.) กลาววา ความต้ังใจในการเขามา

เรียนหรือแรงจูงใจการเขามาเรียนที่เปนวัยผูใหญ  สามารถแยกแรงจูงใจในการเขามาเรียนออกได  3 

ประเภท คือ 

1. ความต้ังใจมุงหวังดานเปาประสงค  (Goal-Oriented) ผูเรียนมีความตองการประสบ

ความสําเร็จตามเปาหมายที่ต้ังไว  โดยนําความรูที่ไดรับไปแกไขปญหาการงานที่ปฏิบัติอยู  มีเปาหมาย

เก่ียวกับวุฒิบัตร  ประกาศนียบัตร  ซึ่งสามารถจะนําไปปรับขั้นเงินเดือน  เลื่อนขั้น และหนาท่ีการงานได

นั้น ดังนั้นผูใหญจะเรียนเฉพาะสิ่งที่เขามีความรูสึกวามีความจําเปนที่จะตองเรียน 

2. ความต้ังใจมุงหวังดานกิจกรรมทางสังคม  (Activity-Oriented) ผูเรียนมีความตองการ

ไดพบเพื่อนใหม และเลือกรวมกิจกรรมทางสังคมตางๆ ที่มีขึ้นในสถาบันการศึกษาผูใหญนั้น 

3. ความต้ังใจมุงหวังทางดานความรู  (Learning-Oriented) ผูเรียนในประเภทน้ีจะเปน

พวกที่มุงมั่นเอาใจใสและ จริงจังตอการเรียนอยางมาก  ตองการที่จะไดรับความรูในสิ่งที่ตนเองยังไม

ทราบตลอดจนความชํานาญและทักษะตางๆ เพื่อพัฒนาตนเอง 

เหตุจูงใจใหผูใหญเขามาเรียน 

เหตุจูงใจที่ทําใหผูใหญสนใจเขาเรียน  นับวาเปนขอมูลสําคัญท่ีนํามาใช ประกอบ การ

พิจารณาเพื่อวางแผนจัดทําหลั กสูตร ตลอดจนจัดกิจกรรมการเรียนการสอน  การพยายามหาความรู

หรือการคาดคะเนเก่ียวกับเหตุจูงใจดังกลาวจึงเปนสิ่งจําเปน  เพราะจะชวยใหสามารถจัดการเรียนการ

สอนไดตรงกับความประสงคของผูเรียน 

เหตุผลและความต้ังใจในการเขามาเรียนที่ผูใหญบอกกับใครในบางครั้งพบวาอาจไม ใช

เหตุผลที่แทจริงเสมอไป  ทั้งน้ีเพราะเหตุผลดังกลาวอาจจะไมเก่ียวของกับการเรียน  แตอาจจะไป

สัมพันธสอดคลองกับความตองการทางดานสังคม  (Social Contact) เชน ตองการออกจากบานใน

ตอนเย็น หรืออาจจะเขาเรียนเพราะเห็นวาโปรแกรมนั้น “เขาทาดี” หรือ “ดีกวาอยูเปลาๆ” (สุวัตน วัฒน

วงศ. 2544. หนา44. อางอิงจาก Houle.) 
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จากการสํารวจในประเทศอังกฤษ  โดยสถาบันการศึกษาผูใหญแหงชาติ  (National 

Institute for Adult Education-NIAE) ไดแบงเหตุผลท่ีผูใหญเขาเรียน ดังนี ้

1. แรงจูงใจดานอาชีพ  (Vocational Motives) เปนแรงจู งใจที่สําคัญมาก  โดยเฉพาะ

อยางย่ิงผูใหญวัยตน  หรือคนหนุมสาวมาเขาเรียนเพราะตองการพัฒนาตัวเองทั้งดานอาชีพและดาน

ความรู เพื่อจะไดหางานงายขึ้น  ประกอบอาชีพไดดีขึ้น  ไดรับการเลื่อนขั้น  เลื่อนตําแหนง  หรือเพื่อใหมี

รายไดเพิ่มขึ้น เปนตน 

2. แรงจูงใจมุงพั ฒนาตนเอง  (Self-Development) เปนการสนองความตองการสวน

บุคคลของผูใหญ  โดยเฉพาะดานท่ีเปนความรูทั่วไป  หรืออาจจะเปนกิจกรรมสรางสรรคเพื่องานอดิเรก  

(Creative Hobby) 

3. เหตุจูงใจทางสังคม (Social Motives) นับวาเปนเหตุผลสําคัญอีกอยางหนึ่ง  เนื่องจาก

มีแรงผลักดันทางสังคมแฝงอยูดวย นักศึกษาเขามาเรียนเพื่อมีโอกาสพบเพื่อนใหม  ตองการตามใหทัน

คนอ่ืน ไมอยากลาหลัง  ขจัดความเหงา  บางคนเขาเรียนเพื่อรูจักครูผูสอนตลอดจนบรรยากาศที่แปลก

ออกไปจากชีวิตประจําวัน  เรียนเพราะตามพรรคพวกหรือเพื่อนชวน  หรือเพราะมีเวลาวางในชวงนั้ น

พอดี และในขณะเดียวกันก็มีแรงจูงใจในการเรียนรูเพื่อพัฒนาสมองและสติปญญา  (Intellectual 

Motives) แทรกอยูดวย 

4. แรงจูงใจอ่ืนๆ (Other Motives) เชน ชวยใหไดรับโอกาสที่สอง  (Second Chance) 

สําหรับผูใหญที่พลาดโอกาสในการเรียนจากระบบโรงเรียน  ระดับประถมศึกษา  หรือบางคนอาจเขามา

ดวยเหตุผลที่เก่ียวกับเครื่องอํานวยความสะดวกตางๆ  ที่จัดใหมีขึ้นภายในสถาบันนั้น  ทําใหเขาไดมี

โอกาสเรียนรูสิ่งใหมๆ  โดยเฉพาะทางดานวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี  เชน การเรียนวิชาเก่ียวกับ

คอมพิวเตอร  หองปฏิบัติการดานวิทยาศาสตรและภาษาตางประเท ศ รวมทั้งบรรยากาศอ่ืนๆ  ภายใน

สถาบัน ก็มีสวนสงเสริมใหเขาเกิดความตองการเขามาสัมผัส (สุวัฒน วัฒนวงศ. 2533: 11-12) 
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4. แนวความคิด ทางธุรกิจ เก่ียวกับการบริการ  
ความหมายการบริการ 

แนวความคิดเก่ียวกับ  การบริการมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางจากสินคา  ทําใหการตลาด

สําหรับบริการมีความแตกตางกันไปจากการตลาดสินคา การบริการมีความหมายดังตอไปน้ี 

คริสเตียน เจอรูม (Christian Gronroos. 1990: 27) กลาววา การบริการ คือ กิจกรรม 

หรือซึ่งอาจอยูในสภาพที่มีตัวตนหรือไมก็ตาม  เกิดขึ้นขณะที่ผูใหบริการมีปฏิสัมพันธกับลูกคา  ระบบ

ของการบริการ จัดเตรียมไวเพื่อแกปญหาหรือสนองความตองการของลูกคา  

ราชบัณฑิตยสถาน  (2538: 463) ไดใหคําจํากัดความของคําวา  บริการไวดังนี้  บริการ 

(คํากริยา) หมายถึง ปฏิบัติรับใชใหความสะดวกตางๆ บริการ (คํานาม) หมายถึง การปฏิบัติรับใช  

วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน (2539: 6) ไดใหความหมายของ  บริการ คือ กิจกรรมทาง

เศรษฐกิจ ที่ผลิตผลออกมาในรูปของเวลา สถานท่ี รูปแบบ หรือ สิ่งที่ประเทืองเอ้ืออํานวยทางจิตวิทยา 

สุดาดวง เรืองรุจิระ  (2541: 316) ไดใหความหมายของ  บริการ คือ งานที่ไมมีตัวตน 

สัมผัสไมได  แตสามารถสรางความพึ งพอใจในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคหรือผูใชใน

ตลาดธุรกิจได 

คอลเลอร (บ.คูแขง จํากัด. 2541: 608. อางอิงจาก Phillip Kotler. n.d.) การบริการ คือ 

เปนการประกอบหรือสมถรรถะที่หนวยงานหนึ่งๆ  สามารถเสนอใหกับอีกหนวยงานหนึ่งอันเปนสิ่งที่ไม

มีรูปลักษณอยางเปนแกนสาร และไมมีผลลัพธในสภาพความเปนเจาของในสิ่งใดๆ  โดยที่การผลิตของ

มันอาจจะหรืออาจจะไมถูกผูกมัดกับ ผลิตภัณฑก็ได 

วิฑูรย สิมะโชคดี (254: 202) กลาววา การบริการ หมายถึง (Service) หมายถึง สิ่งที่

สัมผัสจับตองไดยากและสูญสลายหายไปไดงาย  การบริการสามารถสรางขึ้นโดยผูใหบริการทําเพื่อสง

มอบการบริการหนึ่งๆ ใหแกผูรับบริการ (การบริโภค) 

ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  (2546. การตลาดบริการ : 18) ใหความหมายวา  กิจกรรมของ

กระบวนการการสงมอบสินคาที่ไมมีตัวตน  (intangible good) ของธุรกิจใหกับผูรับบริการ  โดยสินคาที่

ไมมีตัวตนนั้นจะตอบสนองความตองการของผูรับบริการจนนําไปสูความพึงพอใจได  

สรุป  ดังนั้นการศึกษาเรื่องการบริการจึงเปนขั้นตอนแรกของกระบวนการทางการตลาด

บริการ เปนงานหรือกิจกรรมท่ีไมสามารถสัมผัส จับตองได แตสามารถสรางพึงพอใจและไมพอใจใหแก

ลูกคาที่มารบับริการได    
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การจัดประเภทของบริการในธุรกิจ  

1. การบริการหลัก  เปนหัวใจของธุรกิจ  มีความซับซอนในการใหบริการหรือการสงมอบให

ลูกคา เชน ในมหาวิทยาลัย การเรียนการสอนที่มีมาตรฐานถือวาเปนบริการหลัก 

2. การบริการเสริม เชน ในมหาวิทยาลัยมีบริการเสริมการเรียนการสอน บริการอบรมวิชาการ 

3. บริการอ่ืนๆ ไมใชเปนหัวใจของธุรกิจ แตเปนสวนประกอบที่ขาดไมได  เชนในมหาวิทยาลัย  

มีการใหบริการที่จอดรถ การรักษาความปลอดภัย 

 

กระบวนการทางการตลาด ของการบริการ    

กระบวนการทางการตลาดของบริการ มีขั้นตอนการดําเนินการดังตอไปน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ. 2546. การตลาดบริการ. หนา9-12.    

การบริการในยุคปจจุบัน 

การกําหนดลูกคาเปาหมาย 

พฤติกรรม และความตองการของลูกคา 

การวิเคราะหสถานการณ 

ทางการตลาด 

การกําหนดกลยุทธ 

สวนประสมทางตลาด 

การวางตําแหนงบริการ การพัฒนาบริการใหม 

การสรางความแตกตาง และสรางตราบริการ 

การบริหารคุณภาพ 

ในการบริการ 

การบริหาร 

ความสัมพันธกับลูกคา 

การสราง 

ความพึงพอใจใหลูกคา 

การบริหาร 

การบริการยุคศตวรรษที่ 21 

ภาพประกอบ 53 แสดงแผนผังแสดง กระบวนการทางการตลาดบริการ 

องคกร 

แหงการบริการ 
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องคประกอบของการบริการ 

ปยพรรณ กลั่นกลิ่น (2544: 58-59) ไดจําแนก องคประกอบของการบริการ  ไดแก เวลา 

สถานท่ี รูปแบบ ลักษณะทางจิตวิทยา และมนุษยสัมพันธ มีรายละเอียดขององคประกอบ ดังนี ้

1.เวลา (Time) ผูใหบริการจะตองใหเวลาในขณะท่ีใหบริการนั้นแกผูใชบริการ  ซึ่งจะมาก

นอยขึ้นอยูกับขั้นตอนและกระบวนการในการบริการที่แตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะของสินคาและ

บริการน้ันๆ 

2.สถานท่ี (Place) จะตองมีสถานที่ใ นการใหบริการ  โดยทั่วไปแลวสถานที่ท่ีใชในการ

ใหบริการแบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 

2.1 สถานท่ีของผูใหบริการ  (Service Provide Place) เปนสถานที่ที่ธุรกิจบริการน้ันๆ  

จัดสรางขึ้นเพื่อใชในการใหบริการแกผูใชบริการ  หารผูใชบริการตองการบริการเมื่อใดจะตอง เดินทาง

ไปใชบริการยังสถานที่ที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว 

2.2 สถานท่ีของผูใชบริการ  (Customer’s Place) เปนสถานที่ที่ผูใชบริการเปน

เจาของและตองการใหผูใหบริการไปบริการ ณ สถานท่ีของตนเอง เพื่อความสะดวก 

 2.3 สถานท่ีซึ่งไมใชท้ังของผูใชบริการและผูให บริการ (Meeting Place) เปนสถานที่

อ่ืนๆ ที่ท้ังผูใชบริการและผูใหบริการไมไดเปนเจาของ  แตอาจกําหนดสถานท่ีใดสถานที่หนึ่งซึ่งท้ัง

ผูใชบริการและผูใหบริการรูจักและสามารถไปพบกันเพื่อใหบริการและใชบริการได 

3.รูปแบบ (Form of Service) รูปแบบของการใหบริการจะแตกตางกันไปตามขั้นตอนใน

การผลิตหรือการสรางใหเกิดการบริการ โดยอาจแบงเปน 2 ลักษณะ ไดแก 

3.1 เนนที่ผลิตภัณฑ  (Product) คือ การผลิตผลิตภัณฑใหมีคุณภาพโดยไมคอย

คํานึงถึงวิธีการในการใหบริการมากนัก  

3.2 เนนที่กระบวนการในการบริการ  (Process) มีการจัดแ บงหนาที่งานและจัด

ขั้นตอนการปฏิบัติงานใหบริการอยางมีระบบ  มีขั้นตอนที่ชัดเจน  เพื่อใหงานบริการเปนไปไดอยาง

สะดวกราบรื่น และมีประสิทธิภาพ 

4. ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychological) คือ มีการดึงดูดความสนใจ เปนมิตร และทํา

ใหผูใชบริการอยากเขาไปใชบริการ  ซึ่งเปนลักษณะที่สรางไดยากเพราะตองอาศัยทั้งศาสตรและศิลป

ในการจัดรูปแบบทางจิตวิทยาที่ตรงกับความตองการของผูใชบริการมากที่สุด 

5. แรงงานมนุษยสัมพันธ  (Manpower) การบริการทุกอยางตองอาศัยแรงงานมนุษย

เปนหลักและใชสินคาหรือเครื่องจักร เครื่องมือตางๆ ชวยเสริมใหบริการนั้นมีคุณภาพมากย่ิงขึ้น 
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ลักษณะของบริการและการประยุกตใชเคร่ืองมือการตลาด 

บริการมีลักษณะที่สําคัญ  4 ลักษณะ ซึ่งมีอิทธิพลตอการกําหนดกลยุทธการตลาด  ดังนี้ (ศิ

ริวรรณ และคณะ. 2541. กลยุทธ การตลาด การบริหารการตลาด: 334-336) 

1. ไมสามารถจับตองได  (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็น  หรือเกิดความรูสึก

ไดกอนที่จะมีการซื้อ  ผูซื้อพยายามวางกฎเกณฑที่เก่ียวกับคุณภาพและประโยชนจากบริการที่เขาจะ

ไดรับที่สรางความเชื่อมั่นในการซื้อในแงของสถานท่ี  ตัวบุคคล เครื่องมือ วัสดุที่ใชในการติดตอสื่อสาร  

สัญลักษณและราคา สิ่งเหลาน้ีเปนสิ่งที่ผูขายบริการจะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูซื้อสามารถ

ตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น 

1.1 สถานท่ี (Place) ตองสามารถสรางความเชื่อมั่น  และความสะดวกใหกับผูที่มา

ติดตอ เชน ธนาคารตองมีสถานที่ที่กวางขวาง  ออกแบบใหเกิดความคลองตั วแกผูมาติดตอ  มีที่น่ัง

เพียงพอ มีบรรยากาศท่ีสรางความรูสึกท่ีดี รวมทั้งเสียงดนตรีเบาๆ ประกอบดวย 

1.2 บุคคล (People) พนักงานท่ีขายบริการตองมีการแตงตัวท่ีเหมาะสม  บุคลิกดี 

หนาตาย้ิมแยมแจมใส พูดจาไพเราะ เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ และเกิดความเชื่อมั่ นวาบริการที่

ซื้อจะดีดวย 

1.3 เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานจะตองทันสมัยมีประสิทธิภาพ  

มีการใหบริการที่รวดเร็ว เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ และเกิดความเชื่อมั่นวาบริการท่ีซื้อจะดีดวย 

1.4 วัสดุสื่อสาร  (Communication material) สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณา

ตางๆ จะตองสอดคลองกับลักษณะของบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคา 

1.5 สัญลักษณ (Symbols) คือ ชื่อตราสินคา หรือเครื่องหมายตราสินคาที่ใชในการ

ใหบริการ เพื่อใหผูบริโภคเรียกชื่อไดถูก  ควรมีลักษณะสื่อความหมายที่ดีเก่ียวกับบริการท่ีเสนอขาย  

เชน สถาบันเสริมความงาม สเลนเดอร พาราไดซดิสโกเธค 

1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการ  ควรมีความเหมาะสมกับระดับการ

ใหบริการ ชัดเจนและงายตอการจําแนกระดับบริการท่ีแตกตางกัน 

2.  ไมสามารถแบงแยกการใหบริการได  (Inseparability) การใหบริการเปนการผลิ ต

และการบริโภคในขณะเดียวกัน กลาวคือ ผูชายหนึ่งรายสามารถใหบริการลูกคาในขณะนั้นไดหนึ่งราย  

เนื่องจากผูขายแตละรายมีลักษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอ่ืนใหบริการแทนได  เพราะตองผลิตและ

บริโภคในเวลาเดียวกัน ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องของเวลา 

3.  ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอนขึ้นอยูกับวาผูขายบริการเปน

ใคร จะใหบริการเมื่อไร  ที่ไหน และอยางไร   ผูซื้อบริการจะตองรูถึงความไมแนนอนในบริการ  และ

สอบถามผูอ่ืนกอนท่ีจะเลือกรับบริการ จึงตองมีการควบคุมคุณภาพทําได 2 ขั้นตอน คือ 
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3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานท่ีใหบริการ  รวมทั้งมนุษยสัมพันธของ

พนักงานท่ีใหบริการ ตองเนนในดานการฝกอบรมในการใหบริการท่ีดี 

3.2  ตองสรางความพอใจใหลูกคา  โดยเนนการใชการรับฟงขอเสนอแนะของลูกคา  

การสํารวจ และการเปรียบเทียบ ทําใหไดรับขอมูลเพื่อการแกไขปรับปรุงกิจการใหดีขึ้น 

4. ไมสามารถเก็บไวได  (Perish ability) บริการไมเหมือนสินคาอ่ืน  ลักษณะความ

ตองการมีไมแนนอน จะทําใหเกิดปญหา คือ บริการไมทัน วิธีการใหบริการไมใหเกิดปญหา มีดังนี ้

4.1  กลยุทธเพื่อปรับความตองการซื้อ (Demand) มีดังนี ้

4.1.1 การต้ังราคาใหแตกตางกัน  (Differential pricing) เพื่อปรับความตองการ

ซื้อใหสม่ําเสมอ กลาวคือ การต้ังราคาสูงในชวงความตองการซื้อมาก 

4.1.2 กระตุนในชวงที่มีความตองซื้อนอย (No peak demand can be 

cultivated) โดยจัดกิจกรรมลดราคาและสงเสริมการขาย  

4.1.3 การใหบริการเสริม  (Complementary services) เชน มีเครื่องเอทีเอ็ม  ไว

หนาธนาคารเพื่อลดจํานวนลูกคาในธนาคาร 

4.1.4 ระบบการนัดหมาย(Reservation systems) เพื่อทราบจํานวนลูกคา  

4.2  กลยุทธเพื่อปรับการใหบริการเสนอขาย (Supply) มีดังนี ้

4.2.1 เพิ่มพนักงานชั่วคราว  (Part-time employees) เชน หางสรรพสินคาจาง

นักเรียนในชวงเปดภาคเรียน ภัตตาคารเพิ่มพนักงานชั่วคราวในชวงลูกคามาก 

4.2.2  การกําหนดวิธีการทํางานที่มีประสิทธิภาพในชวงคนมาก  (Peak-time 

efficiency routines) เชน ชางทําผมที่มีชื่อเสียงจะทํางานเฉพาะตัด ซอย เซท เทาน้ัน 

4.2.3 ใหผูบริโภคมีสวนรวมในการใหบริการ  (Increasedconsumer 

participation) เชนที่ทําการไปรษณียใหลูกคากรอกแบบฟอรมและติดแสตมปเองเพื่อประหยัดเวลา 

4.2.4 การใหบริการรวมระหวางผูขาย  (Share services) เชน ใชเครื่อง ATM รวม

สําหรับธนาคารหลายแหงเพือ่ลดคาใชจาย  

4.2.5 การขายสิ่งอํานวยความสะดวกในอนาคต  (Facilities for future 

expansion) เชน สวนสนุกมีการจัดเครื่องเลนใหมๆ หรือการขยายพื้นท่ีการใหบริการ 
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สวนประกอบทางการบริการ (Service Mix) 

วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน  (2539: 172-173) สวนประกอบทางการบริการ (Service Mix) คือ 

ปจจัยที่เปนองคประกอบของบริการ  ที่มีผลดานคุณภาพของบริการนั้นๆ  และอาจชวยสรางความพึง

พอใจหรือกอใหเกิดความไมพึงได ซึ่งสามารถแบงปจจัยเหลาน้ีออกเปน 3 กลุมใหญๆ ดังนี ้

1. กลุมปจจัยท่ีมีผลกอนรับบริการ (Pre-Service Factor) 

1.1 ภาพพจน กิตติศัพท ชื่อเสียงของบริษัท (Company Image) 

1.2 ความเชื่อถือไววางใจไดของบริษัท (Creditability of Company) 

1.3 คาบริการ คาใชจายเพื่อขอรับบริการ (Cost of Service) 

1.4  ความแปลกใหมของบริการ (Creativity of Service) 

2. กลุมปจจัยท่ีมีผลขณะรับบริการ (During-Service Factors) ไดแก 

2.1  ความสะดวกสบายขณะใชบริการ (Convenience) 

2.2  ความถูกตองแมนยําในรายละเอียดขั้นตอนบริการ (Correctness) 

2.3  กิริยา มารยาทที่ดีงามของผูใหบริการ (Courtesy) 

2.4  ความซับซอนยุงยากในขั้นตอนรับบริการ (Complexity) 

2.5  ความประณีตบรรจง และพิถีพิถันขณะบริการ (Carefulness) 

2.6  ความเลินเลอของผูใหบริการ (Carelessness) 

2.7  ฝมือ ภูมิปญญา และความสามารถของผูใหบริการ (Competence) 

3. กลุมปจจัยท่ีมีผลหลังการรับบริการแลว  (Post-Service Factors หรือ Pre-

Delivery Factors) ไดแก 

3.1  ความสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคากอนมารับบริการ  (Conformance 

to Customer Expectation) 

3.2   ความสมบูรณครบถวนของบริการ (Completeness of Service) 

3.3 ความคงเสนคงวาดานคุณภาพบริการ (Consistency of Service ) 

3.3.1  การปฏิบัติตอคํารองเรียนของลูกคา (Complain Handling) 

3.3.2  ความคุมคาเงิน  หรือไมชอบบริการน้ัน  (Cost Effectiveness) หลังจาก

ลูกคาไดรับบริการจนครบถวน 
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จากเรื่อง Service Mix ดังกลาวขางตนทําใหเห็นวา ลูกคามิไดมองการบริการของเราเพียงแค

ที่ราคาของบริการแตเพียงอยางเดียว  ตรงกันขามสําหรับลูกคาอีกระดับหนึ่งแลวเขากลับมองปจจัย

ดานราคาเปนประเด็นพิจารณาอันดับสุดทายเสียดวยซ้ํา  แตปจจัยแหงบริการประเด็นอ่ืนๆ  จะกลับมา

ไดรับการนํามาพิจารณาเปรียบเทียบกันกอน  ปจจัยแหงการบริการเหลาน้ีแตละตัวลูกคาจะใชเปน

หนวยวัด หรือมาตรฐานในใจลูกคา และลูกคาจะประเมินความพอใจในแตละปจจัย  (ทั้ง 3 กลุม) ในใจ 

แลวสรุปรวมออกมาเปนความรูสึกสุดทาย 

คุณภาพของงานบริการ (Service Quality) 

ความหมายของคุณภมพะงานบริการ 

คุณภาพบริการเปนสิ่งสําคัญที่สามารถสรางความแตกตางของธุรกิจบริการ  ไดมี

นักวิชาการหลายทานที่กลาวถึงความหมายของคุณภาพของงานบริการไวในลักษณะตางๆ ดังนี ้

ไวท และเอเบอร  (White & Abels. 1995: 37) ไดใหคํานิยาม คุณภาพของบริการวา  

หมายถึง การพิจารณาความสามารถในการใหบริการที่ตอบสนองความตองการของผูรับบริการ 

คอลเลอร (Kotler. 2000: 438) กลาวคือ คุณภาพบริการวา  ในการแขงขันดานธุรกิจ

บริการ ผูใหบริการตองสรางบริการใหเทาเทียมกับหรือมากกวาคุณภาพบริการท่ีผูรับบริการคาดหวัง  

ความคาดหวังตอคุณภาพบริการของผูรับบริการมาจากประสบการณเดิม  เมื่อผูรับบริการมารับบริการ

ก็จะเปรียบเทียบบริการที่ตนไดรบัจริงกับบริการที่คาดหวังได ถาผลพบวาบริการท่ีไดรับนอยกวาบริการ

ที่คาดหวัง  ผูรับบริการจะไมพึงพอใจ  ถาบริการที่ไดรับจริงเทากับหรือมากกวาบริการท่ีคาดหวังไว  

ผูรับบริการจะเกิดความพึงพอใจ ประทับใจและกลับมาใชบริการอีก 

วีระพงษ  เฉลิมรัตน  (2542: 14) ไดใหความหมายของคุณภาพของบริการไววา  

คุณภาพของงานบริการ  คือ ความสอดคลองกับความตองการของลูกคา  ระดับความสามารถของ

บริการในการบําบัดความตองการของลูกคา และความพึงพอใจของลูกคาหลังจากไดรับบริการไปแลว 

ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  (2546. การตลาดบริการ : 9-12)   ไดใหความหมายคุณภาพ

การบริการวา  สิ่งที่ลูกคาคาดหวังจะไดรับการตอบสนอง  รวมถึงการบริการที่เกินความคาดหวังไวจน

รูสึกวาการบริการนั้นเปนบริการที ่ประทับใจ คุมคาแกการตัดสินใจ รวมถึงคุมคาเงิน 

สรุปโดยรวม คุณภาพการบริการ (service quality) หมายถึง การบริการที่ดี เลิศ (excellent 

service) ตรงกับความตองการของลูกคาจนทําใหลูกคาเกิดความพอใจ  (customer satisfaction) และ

เกิดความจงรักภักดี (customer loyalty) (Johnston. 1995: Lloyd-Walker & Cheung. 1998) 
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การศึกษาเก่ียวกับคุณภาพของงานบริการ  

พบวาปจจัยที่เปนตัวตัดสินระ ดับของคุณภาพของงานบริการ  (Zeithaml, Parasuraman & 

Berry. 1990: 20-22) มีดังนี ้  

1. Tangibility หมายถึง สิ่งที่สัมผัสไดทางกายภาพของปจจัยบริการ  ซึ่งไดแก การเตรียม

เครื่องมือ อุปกรณ บุคลากร และการสื่อสารตางๆ ใหพรอมสําหรับการใหบริการ  

2. Reliability หมายถึง ความเชื่อถือในคุณลักษณะหรือมาตรฐานการใหบริการ 

3. Responsiveness หมายถึง การตอบสนองตอความตองการ  หรือความรูสึกของลูกคา

ที่ตองฉับไว ซึ่งประกอบดวย ความเต็มใจที่จะใหบริการ การปฏิบัติตอผูใชบริการเปนอยางดี 

4. Competence หมายถึง ความสามารถในการให บริการ ทั้งในดานการสื่อสารและดาน

ความรูทางวิชาการ หรือใหบริการอยางมืออาชีพ 

5. Courtesy หมายถึง ความสุภาพออนโยน ใหเกียรติและตอนรับลูกคา 

6. Credibility หมายถึง ความเชื่อถือไดของผูใหบริการ และความซื่อสัตว 

7. Security หมายถึง ความมั่นคงปลอดภัย ของผูใชบริการในขณะใชบริการ 

8. Access หมายถึง บริการท่ีสามารถใชไดสะดวก รวดเร็วรวมทั้งขั้นตอนตางๆ  

9. Communication หมายถึง ความสามารถในการสื่อสาร  เพื่อใหสัมพันธกับสิ่งท่ีลูกคา

ตองการ เชน การใชภาษาที่สะดวกและเขาใจงาย การรับฟงความคิดเห็นตางๆ ของลกูคา 

10. Customer understanding หมายถึง การทําความเขาใจ และเอาใจใส 

 

องคประกอบ เปอรเซ็นตของความสําคัญ 

ความนาเชื่อถือ (Reliability) 32% 

ความรวดเร็ว (Responsiveness) 22% 

การรับประกัน (assurance) 19% 

การเอาใจใสลูกคาเปนรายบุคคล (empathy) 16% 

สิ่งทีส่ัมผัสได (Tangibility) 11% 

 

ภาพประกอบ 54 ลําดับความสําคัญของคุณภาพในการบริการ 

 

ที่มา: Berry, L.L. Parasuraman, A . and Zeithaml, V.A. “Improved service quality in 

America: Lessons learned” Academy of Management Executive, Vol. 8 No. 2, 1994.  p. 32-5. 
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คุณสมบัติตางๆ ของผูใหบริการ 

ในการบริการน้ันนอกจากผูใชบริการจะเปนองคประกอบที่สําคัญแลว จะเห็นไดวาผูใหบริการ

ก็มีความสําคัญเชนเดียวกัน  ดังนั้นการที่จะจัดการบริการใหประทับใจหรือไมประทับใจนั้นอาจจะ

ขึ้นอยูกับคุณสมบัติตางๆ ของผูใหบริการดวย  

สมิต สัชฌุกร (2542:22-31) ไดกลาวถึงคุณสมบัติของผูทํางานบริการที่ดี  ไววา ประกอบดวย

องคประกอบ 2 ประการ ดังนี ้

1. คุณลักษณะ (Trait) หมายถึง สิ่งที่ชี้ใหเห็นความดี  อาจเปนสิ่งซึ่งปรากฏใหเห็นจาก

ภายนอก เชน รางกาย รูปราง เปนตน หรืออาจเปนสิ่งที่อยูภายใน  เชน จิตใจ อารมณ และความรูสึก

นึกคิด เปนตน คุณลักษณะของผูที่จะทํางานบริการไดดี มีดังตอไปนี ้

1.1  มีจิตใจรักงานบริการ 

1.2  มีความรูในตัวสินคา หรือบริการ 

1.3  มีความรับผิดชอบตองานในหนาที ่

1.4  มีความรับผิดชอบตอลูกคาหรือผูรับบริการ 

1.5  มีทัศนคติตอการบริการที่ดี 

1.6  มีความคิดริเริ่มสรางสรรค 

1.7  มีความชางสังเกต 

1.8  มีความสามารถวิเคราะหปญหา มีวิจารณญาณไตรตรองรอบคอบ 

2.พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง การประกอบทางความคิดและความรูสึก  โดยทั่วไป

จะเห็นจากการกระทําของบุคคล ผูใดมีความคิดและความรูสึกที่ดี  ก็จะมีการกระทําที่ดี  พฤติกรรมของ

ผูที่ทํางานบริการไดดี มีดังนี ้

2.1 อัธยาศัยดี 

2.2 กระตือรือรนเอาใจใสสนใจงาน  

2.3  แตงกายสุภาพ สะอาด เรียบรอย 

2.4 วาจาสุภาพ น้ําเสียงไพเราะ 

2.5 ควบคุมอารมณไดดี 

2.6 รับฟงและเต็มใจแกไขปญหา 

2.7 มีวินัย 
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วีระพงษ  เฉลิมจิระรัตน  (2542: 7-8) กลาววาผูใหบริการที่ดีจะตองมีคุณลักษณะ  7 

ประการ ดังนี ้

1. ย้ิมแยมแจมใส เอาใจเขาใสใจลูกคา  

2. ตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางรวดเร็วทันใจ  

3. ประกอบถึงความนับถือ ใหเกียรติลูกคา 

4. เต็มใจใหบริการ 

5. ประกอบออกซึ่งการรักษาภาพพจนและเสริมสรางภาพพจนขององคกร 

6. กิริยาอาการสุภาพ ออนนอมถอมตน  

7. ใหบริการมากกวาที่คาดหวังเสมอ 

สรุปโดยรวม  การจัดบริการใหประทับใจผูใชบริการนั้นขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ  ทั้งน้ี

อาจจะขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผูใหบริการ จิตสํานึก และทัศนคติที่ดีที่มีตองานบริการ 

 

โมเดลประกอบแนวความคิดเก่ียวกับการบริการ  

โมเดลความสัมพันธคุณภาพบริการ  และการบริหารความสัมพันธกับลูกคา  (ชัยสมพล  ชาว

ประเสริฐ. 2546. การตลาดบริการ : 139)   คุณภาพของการบริการและการบริหารความสัมพันธกับ

ลูกคามีอิทธิพลตอกันและกันเปนเสมือนแรงเสริมซึ่งกันและกันจะขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งไมได  จําทําใหความ

พอใจของลูกคาลดลง สามารถดูไดจากรูป 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ55 แสดงแผนผังโมเดลความสัมพันธคุณภาพบริการและการบริหารกับลูกคา  

 

ที่มา: ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ. 2546. การตลาดบริการ: 13 

คุณภาพในงานบริการ 
การบริหาร 

ความสัมพันธกับลูกคา 

บริการสัมพันธอยางมีคุณภาพ 

ความพอใจของลูกคา 

ผลตอกัน 
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โมเดลการบริหารพนักงาน เพื่อใหเกิดคุณลักษณะของผูใหบริการที่ลูกคา (ผูรับบริการ) พึง

ประสงค  เพื่อนํามาแกไขปญหาที่จะเกิดขึ้นกับพนักงาน  และการประสานงานระหวางแผนกตางๆใน

องคกร โดยประกอบเปนแผนผัง โมเดลการบริหารพนักงานในเชิงการตลาดบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ .2546. การตลาดบริการ. หนา114. 

 

ความรูความสามารถ 

- การคัดเลือก 

- การอบรม 

- การพัฒนาตนเอง 

 

จิตใจการบริการ 

- สรางวัฒนธรรมการบริการ 

- ความเปนเจาของ 

- การสรางสมัพันธกับพนักงาน 

- การทดลองใชบริการ 

 

วิธีสนับสนุนบริการที่ดีเลิศ 

- กระบวนการบริการ 

- การทํางานเปนทีม 

- การมอบอํานาจการตัดสินใจ 

 

การพัฒนาพนักงานในแตละบุคคล 

การพัฒนาคุณสมบัติพนักงาน 

การพัฒนาพนักงานในแตละแผนก 

- การสื่อสารและการประสานงาน 

- การสรางสัมพันธระหวางแผนก 

- การมุง “องคกร” แทน “แผนก” 

ภาพประกอบ 56 แสดงแผนผังโมเดลการบริหารพนักงานในเชิงการตลาดบริการ 
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โมเดลความพอใจ   เหตุซึ่งนํามาสูความพอใจของลูกคาเปนกระบวนการที่ซับซอน  ไม

สามารถระบุไดชัดเจนวาในแตละครั้งที่ลูกคาเกิดความพอใจ  และเกิดความไมพอใจมีสาเหตุปจจัยใด

เปนหลัก  การบริการดวยเทคนิ คแบบเดียวกันอาจทําใหลูกคาบางรายเทานั้นที่พอใจ  โมเดลความ

พอใจตอไปนี้จึงพัฒนาขึ้นมาเพื่อทําใหการอธิบายเรื่อง เหตุของความพอใจท่ีลูกคาตองการ งายขึ้น 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Kotler. The Prentice Hall international. USA. 1997. p.  Marketing Management. 

9th ed. 

 

โมเดลความพอใจกอน  และ หลังใชบริการ   การใหการบริการใดๆก็ตาม  การทําความ

เขาใจเรื่องความพอใจของลูกคาอยางละเอียดเปนเรื่องสําคัญ  ความพอใจของลูกคาแบงไดเปน  2ชวง

ดังแผนผังตอไปนี ้  

 

 

 

 

ปจจัยภายในของลูกคา(ผูบริโภค) 

- ความตองการ 

- อารมณ 

- ทัศนคติ 

- ประสบการณการเรียนรู 

ปจจัยภายนอกของลูกคา(ผูบริโภค) 

- พนักงานและสวนผสมทางการตลาด 

- สภาพอุณหภูมิและอากาศ 

- ผูมาใชบริการ 

- สภาพเศรษฐกิจ 

การบริการ 

ไมพอใจ 

ไมจงรักภักดี 

พอใจ 

จงรักภักดี 

ภาพประกอบ 57 แสดงแผนผังโมเดลความพอใจ 

ความพอใจกอนใชบริการ 

คุณคา (Value) กอนใชบริการ 

หรือกลาวอีกนัยหน่ึง 

ความพอใจหลังการใชบริการ 

คุณคา (Value) หลังการใชบริการ 

ภาพประกอบ 58 แสดงแผนผังโมเดลความพอใจกอน และ หลังใชบริการ 
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โมเดลสามเหลี่ยมการบริหารการบริการยุคศตว รรษ ท่ี21  ในธุรกิจบริการลูกคา

ตองการการบริการแบบเขาใจและแบบใกลชิดเปนสวนตัวในขณะเดียวกัน  ธุรกิจตองการลดตนทุนและ

สรางกําไรใหมากที่สุด  โดยที่คุณภาพการบริการไมลดลง  ดังประกอบในรูปสามเหลี่ยมการบริการ                

ยุคศตวรรษท่ี 21 

 

 

 

 

 

โมเดลองคกรแหงการบริการ  ครอบคลุมในองคกรของทุกธุรกิจ  เพื่อใหลูกคาเก ดความ

พอใจในการบริการ สิ่งที่คํานึงถึงสามรถประกอบเปนแผนผังได ดังรูปตอไปน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

คุณภาพในการบริการ 

การบริการแบบใกลชิด ตนทุน และกําไร 

ภาพประกอบ 59 แสดงแผนผังโมเดลสามเหลี่ยมการบริหารการบริการยุคศตวรรษ ท่ี21 

การปรับตัวตามสถานการณ 

ทางการตลาด 

การสรางความสัมพันธ 

กับลูกคา 

กลยุทธทางการตลาด 

(กําหนดกลยุทธทางการตลาด 

และการสรางบริการ 

เหนือความคาดหมาย) 

การบริหาร 

พนักงาน 

การบริหารองคกร 

ภาพประกอบ 60 แสดงแผนผังโมเดลองคกรแหงการบริการ 

การกระทํา 

ขอมูล ความจงรักภักดี 

ความเอาใจใส 
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ทฤษฎีกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 
สวนประสมการตลาดการบริการ (The services marketing mix) 

Zeithaml และ Bitner ไดเสนอแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดการบริการไววา  

สวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ประกอบดวยเครื่องมือดังตอไปนี ้

1.สวนประสมการตลาดแบบด่ังเดิม  (Traditional Marketing Mix) ไดแก ผลิตภัณฑ 

(Product), การจัดจําหนาย (Place), การสงเสริมการตลาด (Promotion), และราคา (Price) 

2.สวนประสมการตลาดเพิ่มเติมสําหรับการบริการ  (Expanded Mix for Services) 

ไดแก บุคคล (People), ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) และกระบวนการ (Process)  

บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทุกคนท่ีเปนสวนหนึ่งของการบรกิาร และมีสวนชักจูงใจ  การ

รับรูของผูซื้อ ไดแก พนักงานทุกคนทุกระดับในบริษัท ผูใหบริการ รวมไปถึงลูกคา ผูมาใชบริการ 

ลักษณะทางกายภาพ  (Physical evidence) หมายถึง  สภาพแวดลอมของการบริการท่ี

นําเสนอ ที่ผูซื้อ ลูกคา และผูใหบริการสามรถจับตองได  อํานวยควา มสะดวกได  หรือชวยในการ

ติดตอสื่อสาร เชน แผนพับ ใบปลิว หัวจดหมาย นามบัตร อุปกรณเครื่องใชตางๆ เปนตน 

กระบวนการ(Process) หมายถึงกระบวนการทํางานเครื่องจักรกลไก และกิจกรรมดําเนินงาน

บริการรวมไปถึงระบบการปฏิบัติงานสวนประสมการตลาดที่เพิ่มเติมขึ้นจะมีสวนชวยในการชักจูงให

ลูกคาตัดสินใจใชบริการไดรวดเร็วขึ้นและยังเปนการสรางความพึงพอใจแกลูกคา  เพื่อใหลูกคาเกิด

พฤติกรรมการซื้อบริการซ้ํา(Zeithaml. Valarie A.& Bitner. Mary Jo. 2000 ) 

เสรี  วงษมณฑา  (2542. กลยุทธการตลาด : 11-18) การตลาดเริ่มขึ้นดวยการศึกษาความ

ตองการของลูกคาแลวนําเสนอผลิตภัณฑและของใชเครื่องมือทางการตลาดตางๆ เพื่อตอบสนองความ

ตองการและความพึงพอใจของลูกคา  จึงกลาวไดวาการตลาดเริ่มตนที่ลูกคา  และสิ้นสุดลงที่ความพึง

พอใจของลูกคา กลยุทธสวนผสมทางการตลาด(Marketing Mix) มีหลายแนวความคิด ดังตอไปนี ้  

1. แนวความคิด 3P’s กับ 1C 

2. แนวความคิด 4P’s 

3. แนวความคิด 7 ประการ 

4. แนวความคิด 8P’s 

5. อ่ืนๆ 
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1. แนวความคิดสวนผสมการตลาด (3P’s กับ 1C) 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 61 แสดงรายละเอียดสวนผสมทางการตลาด: 3P’s กับ 1C (Communication หรือ 1C) 

 

ที่มา: เสร ี วงษมณฑา. 2542. กลยุทธการตลาด. หนา11-18. 

2. แนวความคิดกลยุทธสวนผสมการตลาด (4P’s) 

เสรี  วงษมณฑา  (2542. กลยุทธการตลาด : 11-18) กลยุทธการตลาด  (Marketing 

strategy) เปนวิธีการใชเครื่องมือการตลาด  (สวนผสมการตลาด ) เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ

ลูกคา  สวนผสมการตลาด  (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายได  ขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได  รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาให

สอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคา  ดวยความพยายามจูงใจใหเกิด

ความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง ซึ่งประกอบดวย 4P’s ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การมีสินคาที่สนองความตองการของลูกคา 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจาย เพราะวาคุมคา 

3. การจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง การจัดจําหนาย  กระจายสินคา  ใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมการซื้อหา และใหความสะดวกแกลูกคา 

4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบ

ในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดที่สําคัญประกอบดวย 

4.1  การโฆษณา (Advertising) 

4.2  การประชาสัมพันธ (Public Relations (PR)) 

4.3  การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เชน ลด แลก แจก แถม 

4.4  การขายดวยตัวบุคคล (Personal selling) 

 

ผลิตภัณฑ 

(Product) 

ราคา 

(Price) 

การจัดจําหนาย 

(Place) 

การติดตอสื่อสาร 

(Communication) 
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ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price) 

- สินคาใหเลือก (Product variety)  - ราคาสินคาในรายการ (List price) 

- คุณภาพสินคา (Quality)  - สวนลด (Discounts) 

- ลักษณะ (Feature)  - สวนยอมให (Allowances) 

- การออกแบบ (Design)  - ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment period) 

- ตราสินคา (Brand name)  - ระยะเวลาการใหส้ินเชื่อ (Credit terms) 

- การบรรจุหีบหอ (Packaging)  ฯลฯ 

- ขนาด (Size)   

- บริการ (Services)          ตลาดเปาหมาย  

- การรับประกัน (Warranties)         (Target market)  

- การรับคืน (Returns) ฯลฯ          (ความตองการและ การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

          พฤติกรรมของ                หรือการสื่อสารการตลาด 

การจัดจําหนาย (Place) ผูบริโภคที่เปนเปาหมาย) แบบประสมประสาน (Integrated 

ชองทาง (Channels)  Marketing Communication (IMC)) 

- ความครอบคลุม (Coverage)  - การโฆษณา (Advertising) 

- การเลือกคนกลาง (Assortment)  - การขายโดยใชพนักงานขาย 

- ทําเลท่ีตั้ง (Location)  (Personal selling)  

การสนับสนุนการกระจายสินคา  - การสงเสริมการขาย (Sale promotion) 

สูตลาด (Market logistics)  - การใหขาวและประชาสัมพันธ 

- สินคาคงเหลือ (Inventory)  (Publicity and Public Relations) 

- การขนสง (Transportation)  - การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

- การคลังสินคา         การตลาดเชื่อมตรง(Online marketing) 

(Warehousing) ฯลฯ   

   

ภาพประกอบ 62 แสดงรายละเอียดสวนผสมทางการตลาด: 4P’s 

ที่มา: ปรับปรุงจาก Kotler. 1997. p. 92. 

สวนผสมการตลาด (Marketing 

Mix) 
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คอตเลอร  (Kotler & Philip. 2000: 15) ไดใหความหมายสวนประสมการตลาดไววา  

หมายถึง ชุดเครื่องมือตางๆ  ทางการตลาด  ซึ่งบริษัทนํามาใชเพื่อปฏิบัติการใหไดตามวัตถุประสงค

ทางการตลาด  ในตลาดเปาหมาย  สวนประสมการตลาด  เปนแนวความคิดที่สําคัญอยางหนึ่งทาง

การตลาด เพราะการบริหารทางการตลาดเพื่อสรางความพอใจใหกับลูกคา  นักการตลาดจะใชสวน

ประสมกา รตลาดเปนเครื่องมือหลักสําคัญ  ซึ่งจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับตลาดเปาหมายที่ได

เลือกสรรไว 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุม

ไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี ้

1. ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง  สิ่งที่ถูกเสนอตอตลาดเพื่อสนองความพอใจและ

ความตองการระดับผลิตภัณฑประกอบไปดวย 5 ระดับ ดังนี ้

1.1 ระดับพื้นฐาน คือ ผลประโยชนหลัก  หมายถึงการบริการหรือประโยชนพื้นฐานที่

ทําใหลูกคาซื้อสินคาอยางจริงจัง  เชน ลูกคาโรงแรมตองการซื้ อการนอนหลับพักผอน  ลูกคาที่ไปซื้อ

สวานก็เพื่อไปเจาะรูโดยนักการตลาดมองตนเองเสมือนกับผูใหผลประโยชน 

1.2 ระดับที่สอง  คือ ผลิตภัณฑพื้นฐาน  หมายถึงลักษณะทางกายภาพที่ลูกคา

สามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณขึ้นหรือเชิญช วนใหใชย่ิงขึ้น  

เชน โรงแรมจะมีเตียงนอน หองน้ํา ผาเช็ดตัว โตะ พนักงานบริการ และตูเสื้อผา 

1.3 ระดับที่สาม  คือ ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  ซึ่งจะมีคุณสมบัติและสภาพที่ผูซื้อ

โดยทั่วไปคาดไวและพอใจที่ไดพบเมื่อซื้อผลิตภัณฑน้ัน เชน ลูกคาโรงแรมก็คาดหวังที่จะไดเ ตียงนอนที่

สะอาด สบู ผาเช็ดตัวท่ีซักใหมๆ โคมไฟ และความเงียบสงบ 

1.4 ระดับที่สี่  คือ ผลิตภัณฑควบ หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติม  หรือบริการที่ลูกคา

จะไดรับควบคูกับการซื้อสินคา ซึ่งนอกเหนือความคาดหวังของลูกคา เชน โรงแรมสามารถที่จะเพิ่มของ

ใหโทรทัศนมีรีโมต  มีดอกไมสด มีระบบเช็คอินเช็คเอาตที่รวดเร็ว  มีอาหารที่นารับประทาน  และมีการ

บริการท่ีดี 

1.5 ระดับที่หา คือ ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ  คือคุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่มี

การเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อสนองความตองการของลูกคา  เชน โรงแรมปจจุบันนี้จะมีการ

เปลีย่นแปลงใหมแตกตางไปจากเดิมคือ โรงแรมจะมีหองสวีท 
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ภาพประกอบ 63 แสดงระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ 

 

ที่มา: Kotler & Philip. 2000. P. 15. 

 

การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product differentiation) และ(หรือ) ความแตกตาง

ของการแขงขัน (Competitive differentiation) 

1.2  พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ  (Product component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ  (Product positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ

ของบริษัทเพื่อประกอบตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม

และปรับปรุงใหดีขึ้น  (New and improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองควา ม

ตองการของลูกคาไดดีย่ิงขึ้น 

1.5  กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ  (Product 

line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน  (Cost) ของ

ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑน้ัน ถา

คุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึง 

2.1  คุณคาท่ีรับรู  (Perceived value) ในสายตาของลูกคา  ซึ่งตองพิจารณาวาการ

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

2.2  ตนทนุสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ 

2.3  การแขงขัน และปจจัยอ่ืนๆ ที่เก่ียวของ 

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

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจาย

ตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง

ผูขายกับผูซื้อสรางทัศนคติและพฤติกรรมกา รซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย  

(Personal selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน  (Non-personal selling) หลักการเลือกใช

เครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน  (Integrated marketing communication (IMC)) โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือ

สงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี ้

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

และ(หรือ) ผลิตภัณฑบริการ  หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  กลยุทธในการ

โฆษณาจะเก่ียวของกับ 

4.1.1  กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา  (Creative strategy) และยุทธวิธีการ

โฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2  กลยุทธสื่อ (Media strategy)  เชนวิทยุ โทรทัศน 

4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร

และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอน้ีจะเก่ียวของกับ 

4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling strategy) 

4.2.2 การจัดหนวยงานขาย (Sales force management) 

4.3 การสงเสริมการขาย  (Sales Promotion) หมายถึง  กิจกรรมการสงเสริมที่

นอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยใชพนักงานขาย  และการใหขาวและการประชาสัมพันธ  ซึ่ง

สามารถกระตุนความสนใจทดลองใช  หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง  การ
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สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

4.3.1 การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer promotion) 

4.3.2 การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง (Trade promotion) 

4.3.3 การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย (Sales force promotion) 

4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity and public relations) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการประชาสัมพันธ  

หมายถึง  ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึงเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ

กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง  (Direct marketing หรือ direct response marketing) และ

การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทําให

เกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวย 

4.5.1 การขายทางโทรศัพท 

4.5.2 การขายโดยใชจดหมายตรง 

4.5.3 การขายโดยใช แคตตาล็อค 

4.5.4 การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 

 

3.  แนวความคิดกลยุทธสวนผสมการตลาด (แนวความคิด 7 ประการ) 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 

การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ภาพพจนบริษัท  (Corporate image) ภาพพจนตราสินคา  (Brand image) 

 

 

ที่มา:  เสรี  วงษมณฑา. 2542. กลยุทธการตลาด. หนา16. 

 

การจัดการ 

ระบบขอมูล 
[Management of 

Information System (MIS)] 

ภาพประกอบ 64  แสดงแบบความคิด (Paradigm) สวนประสมการตลาด7 ประการ 
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4.  แนวความคิดกลยุทธสวนผสมการตลาด (แนวความคิด 8P’s) 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 65 แสดงสวนผสมการตลาด 8P’s เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา 

 

ที่มา: เสรี  วงษมณฑา. 2542. กลยุทธการตลาด. หนา18. 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 

เปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ  5 ขั้นตอน 

คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ  ซึ่งแสดงใหเห็นวา  กระบวนการซื้อเริ่มตนกอนการซื้อจริงๆ  และมีผลกระทบหลังจาก

การซื้อโดยมีรายละเอียดขั้นตอนดังรูป 

 

Problem 

recognition 

 Information 

search 

 Evaluation 

Of alternative 

 Purchase 

decision 

 Post purchase 

behavior 

 

ภาพประกอบ 66 Five-Stage Model of the Consumer Buying Process 

 

ที่มา: Kotler. 2003. Marketing Management . P. 204. 

ผลิตภัณฑ 

(Product) 

บรรจุภัณฑ 

(Packaging) 

พนักงาน 

(People) 

ราคา 

(Price) 
การจัดจําหนาย 

(Place) 

การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

อํานาจ 

(Power) 
การประชาสัมพันธ 

(Public Relations) 

ความพึงพอใจของลูกคา 

(Customer satisfaction) 
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1. การรับรูถึงความตองการ  (Need recognition) หรือการรับรูปญหา  (Problem 

recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเอง  หรือเกิดจากสิ่งกระตุน  

เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ  ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความตองการขอ ง

รางกาย (Physiological needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา  อันเปนความตองการดาน

จิตวิทยา (Psychological needs) สิ่งเหลาน้ีเกิดขึ้น  เมื่อถึงระดับหนึ่งกลายเปนสิ่งกระตุน  บุคคลจะ

เรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต  ทําใหเขารูว าจะตอบสนองสิ่งกระตุน

อยางไร 

งานสําคัญของนักการตลาดในขั้นกระตุนความตองการนี้มี  2 ประการ คือ นักการตลาดตอง

เขาใจสิ่งกระตุนเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค  และแนวความคิดการกระตุนความตองการ  

จะชวยใหนักการตลาดระลึกวาระดับความตองการ  สําหรับผลิต ภัณฑจะเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  

นักการตลาดตองสามารถจัดเหตุการณตางๆ ดานจังหวะเวลาเพื่อกระตุนความตองการ 

2. การคนหาขอมูล  (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ  และสิ่งท่ี

สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค  ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิด ความพอใจทันที่  แต

ในบางครั้งความตองการท่ีเกิดขึ้นไมสามารถสนองความตองการไดทันท่ี  ความตองการจะถูกจดจําไว  

เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง  เมื่อความตองการถูกกระตุนและไดสะสมไวมาก  จะทําให

เกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ ความต้ังใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหา

ขอมูลจากการโฆษณา  หรือจากคําแนะนําของเพื่อน  ปริมาณขอมูลท่ีคนหาขึ้นกับวาบุคคลเผชิญกับ

การแกปญหามากหรือนอย ขอมูลที่ผูบริโภคตองการถือเปนขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

ดังนั้น  นักการตลาดจึงตองใหความสนใจเก่ียวกับแหลงขอ มูลซึ่งผูบริโภคแสวงหา  และ

อิทธิพลที่เก่ียวของกับพฤติกรรมการเลือก แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม คือ 

- แหลงบุคคล (Personal Sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก ฯลฯ 

- แหลงการคา (Commercial Sources) ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การคา การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา ฯลฯ 

- แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 

- แหลงประสบการณ (Experiential sources) 

- แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ  

หรือหนวยวิจัยภ าวะตลาดของผลิตภัณฑ  ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ  

ฯลฯ 
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อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ  และลักษณะของสวนบุคคล

ของผูบริโภค  โดยทั่วไปผูบริโภคไดรับขอมูลตางๆ  จากแหลงการคา  ซึ่งนักการตลาดควบคุมการให

ขอมูลได แตละแบบจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตกตางกัน  การพิจารณาความสําคัญ

ของแหลงขอมูลโดยสัมภาษณผูบริโภควา  ผูบริโภครูจักผลิตภัณฑไดอยางไร  และแหลงขอมูลอะไรที่มี

อิทธิพลมากตอผูบริโภค 

3. การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว

จากขั้นที่สูง  ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ  นักการตลาดจําเปนตองรูถึง

วิธีการตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก  กระบวนการประเมินผลไมใชสิ่งท่ีงาย  และไมใช

กระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน  และไมใชเปนผู ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณการซื้อ  

กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี ้

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  (Product attributes) กรณีน้ีผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวามี

คุณสมบัติอะไรบาง  ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง  คุณสมบัติของผลิตภัณฑใน

ความรูสึกของผูซื้อสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดจะแตกตางกัน 

คุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑ  นอกจากทําใหเกิดความสนใจโดยทั่วๆ  แลว ผูบริโภคจะมี

ความตองการแตกตางกัน สิ่งที่สนใจแตกตางกัน  นักการตลาดจึงแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑออกเปน

สวนๆ ตามคุณสมบัติที่สรางความพอใจขั้นตนใหแกผูซื้อไดแตกตางกัน 

ผูบริโภคจะใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน  นักการตลาดตอง

พยายามคนหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคา  เนื่องจากความเชื่อถือของผูบริโภค  

ขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา  โดยผานกระบวนการประเมินผล  เริ่มตนดวยการ

กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ แลวเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑตราตางๆ 

4. การตัดสินใจซื้อ  (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี  3 จะชวย

ใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ  ที่เปนทางเลือกโดยทั่วๆ  ไป ผูบริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากท่ีสุด  และปจจัยตางๆ  ที่เกิดขึ้นระหวางการประเมินผลพฤติกรรม

และการตัดสินใจซื้อ  3 ประการคือ หลังจากประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternative) กอนที่จะ

เกิดความต้ังใจซื้อ  (Purchase intention) และเกิดการตัดสินใจซื้อ  (Purchase decision) จะตอง

พิจารณา 3 ปจจัยคือ 

ทัศนคติของบุคคลอ่ืน  (Attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลที่เก่ียวของ  จะมีผลทั้งดาน

บวกและดานลบตอการตัดสินใจซื้อ 
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ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว  (Anticipated situational factors) ผูบริโภคจะคาดคะเน

ปจจัยตางๆ ที่เก่ียวของ เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว  การคาดคะเนตนทุนของผลิตภัณฑ  และ

การคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 

ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว  (Unanticipated situational factors)ขณะน้ีผูบริโภค

กําลังตัดสินใจซื้อนั้น  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนจะเขามาเก่ียวของ  ซึ่งมีผลกระทบตอความ

ต้ังใจซื้อ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย  หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือวิตกกัง วล

จากรายได นักการตลาดเชื่อวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อ 

    Attitudes of 

others 

  

Evaluation 

of 

alternatives 

 Purchase 

Intention 

   Purchase 

decision 

    Unanticipated 

situational 

factors 

  

 

ภาพประกอบ 67 Steps Between Evaluation of Alternatives and a Purchase Decision 

 

ที่มา: Kotler. (2003) Marketing Management. 207 

 

การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง  หรือเปลี่ยนแปลงได  นักการตลาดตองใช

ความพยายาม เพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อ  เพื่อลดภาวะความเสี่ยง  โดยทั่วไปผูบริโภคจะ

พยายามรวบรวมขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑจากผูใกลชิด  และแหลงขอมูลตางๆ  นักการตลาดจึงตอง

พยายามจัดหาขอมูลและเหตุผลสนับสนุนตางๆ เพื่อลดความเสี่ยงใหผูบริโภค 

5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ  (Post purchase feeling) หลังจากการซื้อและทดลองใช

ผลิตภัณฑไปแลว  ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ  ซึ่งนักการ

ตลาดตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อทฤษฎีเก่ียวของกับเรื่องนี้คือ  

-  ความพอใจของผูบริโภคจะเปนฟงกชันของการคาดคะเน (Expectation = E)  

-  การปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ (Performance = P)  

-  ดังนั้นจะหาความพอใจภายหลังการซื้อ (Satisfaction = S) 
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การคาดคะเนของผูบริโภคเกิดการแหลงขาวสาร  พนักงานและแหลงติดตอสื่อสารอ่ืนๆ  ถา

บริษัทโฆษณาสินคาเกิดความจําเปน  ผูซื้อจะมีทัศนคติที่ไมดีตอตราสินคา  และอาจเลิกซื้ อผลิตภัณฑ

เลย ในทางตรงกันขามถาผูซื้อมีความพึงพอใจภายหลังการซื้อสินคาจะทําใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑอีก 

 

คําถาม (6W และ 

1H) 

คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

1.ใครที่อยูในตลาด

เปาหมาย (Who is 

inthe target market) 

     ลักษณะกลุมเปาหม าย       

(Occupants)ดาน 1.ประชากรศาสตร   2.

ภูมิศาสตร3.จิตวิทยา 4.พฤติกรรมศาสตร 

     กลยุทธการตลาด  (4Ps) ประกอบดวย

ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย  และการ

สงเสริมการตลาด 

2. ผูบริโภคซื้อสินคา

อะไร(Who dose the  

consumer buy?) 

     ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซื้ อ 

(Objects)คุณสมบัติของผลิตภัณฑและความ

แตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

     กลยุทธดานผลิตภัณฑหลัก ประกอบดวย  

1. หลัก  2.รูปลักษณ     3.ผลิตภัณฑควบ 4.

ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 5.ความแตกตาง 

3.ทําไมผูบริโภคจึง

ซื้อสินคา (Why dose 

the consumer  buy?) 

     ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  1.

ปจจัยทางจิตวิทยา  2.ปจจัยทางสังคม  

วัฒนธรรม 3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

    กลยุทธท่ีใช  1.กลยุทธผลิตภัณฑ  2.กล

ยุทธการสงเสริมการตลาด  3.กลยุทธดาน

ราคา 4.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ใครมีสวนในการ

ตัดสินใจซื้อ (Who 

participates in the 

buying?) 

     บทบาทของกลุมตางๆ  (Organizations) 

1.ผูริเร่ิม 2.ผูมีอิทธิพล 3.ผูตัดสินใจซื้อ 4.ผูซื้อ 

5.ผูใช 

     กลยุทธท่ีใชมากคือ  กลยุทธการโฆษณา

และการสงเสริมการตลาด  โดยใชกลุม

อิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื้อสินคา

เม่ือใด (When dose 

the consumer buy?) 

    โอกาสในการซื้อ  (Occasions) เชน

ชวงเวลาในการรับบริการ 

    กลยุทธท่ีใชมากคือกลยุทธการสงเสริม

การตลาด 

6.ผูบริโภคซื้อสินคาที่

ไหน (Where dose 

the consumer buy?) 

    ชองทางหรือแหลง  (Outlets) เชน

หางสรรพสินคา แหลงชุมชน ยานธุรกิจ 

    กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

7.ผูบริโภคซื้อสินคา

อยางไร (How dose 

the consumer buy) 

     ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ  (Operation) 

ประกอบดวย  1.การรับรูปญหา  2.การคนหา

ขอมูล 3.การประเมินผลทางเลือก 4.ตัดสินใจ

ซื้อ 5.ความรูสึกภายหลัง 

     กลยุทธท่ีใชมากคือก ลยุทธการสงเสริม

การตลาด  ประกอบดวยการโฆษณา  การ

ขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย 

การ ประชาสัมพันธ  

 
ภาพประกอบ 68 แสดงคําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1 

 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. การบริหารการตลาดยุคใหม. 2544. หนา126. 
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5. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
งานวิจัยและเอกสารท่ีเกี่ยวของตางประเทศ 

โอกูระ และ ยามากูชิ (1988: บทคัดยอ ) ไดทําการศึกษาถึงสาเหตุของการออกจากการ

เปนสมาชิกของศูนยสุขภาพ พบวา จํานวนศูนยสุขภาพในประเทศญี่ปุนมีจํานวนเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว

ในเวลา 5 ปที่ผานมา เนื่องมาจากค วามต่ืนตัวทางดานสุขภาพ แตก็ยังพบวาจํานวนการออกจากการ

เปนสมาชิกของศูนยสุขภาพเพิ่มมากขึ้นดวย จากการศึกษาสมาชิกศูนยสุขภาพในโตเกียวประมาณ 

3,000 คน และไดแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุมตามความถ่ีของการใชบริการในชวง 2 เดือนแรก 

โดยกลุมแรก มีระดับการใช 0 – 1 ครั้ง กลุมที่ 2 มีระดับการใชบริการ 2 – 5 ครั้ง และกลุมที่ 3 มีระดับ

การใชบริการ 6 – 31 ครั้ง สวนสาเหตุของการออกจากการเปนสมาชิกพบวา ระดับของการมาใชบริการ

ระหวาง 2 เดือนแรกเปนสิ่งในการตัดสินใจออกจากการเปนสมาชิกศูนยสุขภาพ 

 

ยามากุชิ และโอกาดะ (1988: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเก่ียวกับการเขารวมเปนสมาชิกกับ

ศูนยสุขภาพ : ตามการรับรูของผูใชบริการ โดยทําการศึกษาจากสมาชิกจํานวน 186 คน ของศูนย

สุขภาพเอกชนจํานวน 5 สาขา ในโตเกียว ประเทศญี่ปุน โดยการวิเคราะหขอมูลดวยการหา

ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม เพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปจจัยที่ผลตอการเขา

รวมเปนสมาชิกศูนยสุขภาพ วัตถุประสงคของการศึกษาครั้งนี้ เพื่อพิจารณาปจจัยในการเขาเปน

สมาชิกในศูนยสุขภาพตามการรับรูของผูมาใชบริการ ซึ่งปจจัยตาง ๆ มีดังน้ี   ความพึงพอใจในอุปกรณ 

สถานท่ี และ สิ่งอํานวยความสะดวก    ความพึงพอใจที่มีตอเจาหนาที่ผูใหบริการ    ความพึงพอใจใน

กิจกรรมการออกกําลังกาย 

นอกจากน้ียังพบวา การมีสวนรวมในกิจกรรมกีฬาและการออกกําลังกายจะเพิ่มมากขึ้น แต

ความต้ังใจที่เขารวมกับโปรแกรมกีฬายังมีนอย 

 

เบลล และโรเจอร (1999: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเก่ียวกับเรื่อง ชีวิตที่ดีเมื่อคุณมีสวนรวม

ในการรักษาสุขภาพ จากการศึกษาพบวา ประชากรโลก 1 ใน 10 คน จะมีอายุยืนมากขึ้น คือจะมีอายุ

มากกวา 60 ปขึ้นไป โดยท่ีประชากรดังกลาวจะยอมเสียคาใชจายในการรักษาสุขภาพใหแข็งแรง 

นอกจากน้ียังใหความสําคั ญกับสภาพแวดลอมตาง ๆ เพื่อใหตนมีอายุยืนมากขึ้นดวย จากการ

สอบถามผูสูงอายุจํานวน 1,000 คน ซึ่งมีอายุระหวาง 50 – 90 ป พบวา กิจกรรมท่ีผูสูงอายุตองการให

องคการที่เก่ียวของสนับสนุน ไดแก โบวลิ่ง เกาอ้ีและพื้นที่สําหรับออกกําลังกาย อาหารวาง กอลฟ ซึ่ง

กิจกรรมดังกลาวจะเปนการสนับสนุนสุขภาพของผูสูงอายุใหยืนยาวขึ้น 

 



 

 

 

94 

ปเตอร (1999: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาวิจัยเก่ียวกับ ความคิดเห็นของสมาชิกศูนยสุขภาพ

โดยการสงแบบสอบถามไปยังสมาชิกศูนยสุขภาพ จํานวน 770 ชุด แตไดรับการตอบกลับเพียง 138 

ชุด การศึกษาครั้งนี้ได ศึกษาปจจัย 4 ดาน ซึ่งพบวา ดานการบริการไดคาอัลฟา 0.784ดานชวงเวลาได

คาอัลฟา 0.7527 ดานสิ่งอํานวยความสะดวกไดคาอัลฟา 0.7471 และดานบรรยากาศไดคาอัลฟา 

0.7842 ทั้งน้ีคาอัลฟาดังกลาวทําใหทางศูนยสุขภาพจําเปนตองเอาใจใสในดานบรรยากาศภายในศูนย

สุขภาพมากขึ้น 

 

คารริน และคณะ (2003: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่อง ผลกระทบของการใหคําปรึกษา

ในดานกิจกรรมทางกายภาพของสุขภาพรางกาย จากการศึกษากลุมตัวอยางจํานวน 299 คน เก่ียวกับ

การใหคําปรึกษาดานกิจกรรมทางกายภาพพบวา การใหคําปรึกษาในดานดังกลาวมีผลตอพฤติกรร ม 

กิจกรรมทางรางกาย และการโภชนาการสวนบุคคล และจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการใชชีวิต

ของแตละบุคคลดวย ซึ่งจะสังเกตไดจากกิจกรรมทางรางกาย เชน การใชเวลาวางในการเลนกีฬา การ

พูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเรื่องสุขภาพ เปนตน นอกจากนี้ยังสามารถวัดความเปลี่ย นแปลงไดจาก

สัดสวนภายในรางกาย เชน ดัชนีมวลรางกาย ความดันโลหิต และปริมาณโคเลสเตอรอลในเลือด 

 

งานวิจัยและเอกสารท่ีเกี่ยวของในประเทศ 

สกล  เจริญวงศ (2532: บทคัดยอ) ทําการวิจัยเรื่อง ความคิดเห็นเก่ียวกับการออกกําลัง

กายของประชาชนที่ออกกําลังกายอยางสม่ําเสมอในก รุงเทพมหานคร พบวา ประชาชนที่ออกกําลัง

กายอยางสม่ําเสมอในกรุงเทพมหานครกลุมอายุ 21 – 30 ป มีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 35 และกลุม

อายุ 60 ปขึ้นไปมีนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 21.8 และจําแนกตามอาชีพพบวา กลุมนักเรียนนักศึกษามี

มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 25.8 และกลุมอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจมีนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 3.5 ใน

ดานการศึกษาพบวา ผูที่มีการศึกษาระดับมัธยมปลายมีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 26.5 และการศึกษา

สูงกวาปริญญาตรีมีนอยที่สุดคิดเปนรอยละ 2.5 และประชาชนที่มีอายุและอาชีพที่ตางกันจะมี

ความคิดเห็นเก่ียวกับการออกกําลังกายแตกตางกัน 

 

มนตรี  อารีย (2542: บทคัดยอ) ทําการวิจัยเรื่อง สภาพและความตองการในการออกกําลัง

กายของพนักงานธนาคารกรุงศรีอยุธยาในเขตจังหวัดสมุทรปราการและกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย

พบวาพนักงานของธนาคารกรุงศรีอยุธยาในเขตจังหวัดสมุทรปราการและกรุงเทพมหานค ร สวนใหญ

เปนเพศชาย มีรายไดตอเดือนระหวาง 5,000 – 15,000 บาท เหตุผลในการออกกําลังกายสวนใหญ คือ  

เพื่อสุขภาพ เพื่อผอนคลายความเครียด เพื่อใหมีบุคลิกภาพดี เพื่อลดน้ําหนัก และเพื่อเขา
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สังคม มักออกกําลังกายในชวงเย็น วันธรรมดาและวันหยุด โดยออกกําลังกายเฉลี่ย  2 วันตอสัปดาห 

ออกกําลังกายครั้งละ 45 – 60 นาที และ 15 – 30 นาที การออกกําลังกายสวนใหญมักทํารวมกับเพื่อน 

โดยมีคาใชจายเปนคาเครื่องด่ืม คาอุปกรณ และคาเชาสถานท่ี มีการติดตามขาวสารการกีฬาเปน

บางครั้งจากสื่อประเภท โทรทัศน หนังสือพิมพ วิทยุ นิตยสาร  หรือวารสาร ความผิดปกติในดาน

สุขภาพที่พบบอย ๆ คือ ปวดหลัง เหนื่อยงาย เวียนศีรษะ ปวดศีรษะ นอนไมหลับ ปวดเขา วิตกกังวล 

เครียด นอกจากนี้ยังตองการสถานท่ีออกกําลังกายที่มีความพรอมในดานสุขอนามัย หองแตงตัว 

หองน้ําที่เปนสัดสวนและเพียงพอ โดยปกติมักจะไปออกกํา ลังกายท่ีสนามกีฬา หรือสถานที่ออกกําลัง

กายของเอกชน ที่บาน และสวนสาธารณะ และความตองการออกกําลังกายมักจะเกิดขึ้นเมื่อรูสึกวา

สภาพรางกายออนแอ อวน รูสึกขี้โรค รูสึกเครียด และตองการรักษารูปรางทรวดทรง 

 

ย่ิงศักด์ิ  เผาอินจันทร (2543: บทคัดยอ ) ทําการวิจั ยเรื่อง ความตองการออกกําลังกายของ

สมาชิกศูนยเยาวชน ของกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา สมาชิกของศูนยเยาวชนกรุงเทพมหานคร 

เปนชายคิดเปนรอยละ 55.50 เปนหญิงคิดเปนรอยละ 44.50 อายุระหวาง 8 – 12 ป คิดเปนรอยละ 

58.25 อายุ 13 – 18 ป คิดเปนรอยละ 41.75 ศึกษาในชั้นประถมศึกษาคิดเปนรอยละ 60.75 และชั้น

มัธยมศึกษาคิดเปนรอยละ 39.25 โดยกลุมตัวอยางมีความตองการดานบริการในการออกกําลังกาย 

คือ หนังสือและตําราเอกสารหรือคูมือท่ีเก่ียวกั บการออกกําลังกาย ความรูพื้นฐาน การออกกําลังกาย 

ความรูเก่ียวกับกติกาการเลนกีฬาหรือกิจกรรมพลศึกษาตองการใหเชิญผูฝกสอนมาแนะนําวิธีที่ถูกตอง 

หรือหลักการใหม ๆ ใหกับสมาชิกไดมีความรูเพิ่มเติมตลอดเวลา หรือมีสื่อประเภทภาพยนตร วิดีโอ 

หรือสิ่งพิมพที่เก่ียวกับกีฬา การแขงขันกีฬา มาใหสมาชิกไดรับรูเสมอ ๆ รวมไปถึงจัดใหสมาชิกไดมี

ความรูความเขาใจในการรักษาและเลือกใชอุปกรณและสิ่งตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับการออกกําลังกายอยาง

ถูกตองและมีประสิทธิภาพ สมาชิกที่มีชวงอายุ 8 – 12 ป กิจกรรมที่สนใจ คือ มวยสากล รักบ้ีฟุตบอล 

หมากรุก มวยไทย สควอช มวยปล้ํา และยกน้ําหนัก และสมาชิกที่มีชวงอายุ 13 – 18 ป กิจก รรมที่

สนใจ คือ มวยสากล ตะกรอวง ยิมนาสติก มวยไทย มวยปล้ํา ยูโด สควอช และสนุกเกอร 
 

พบพร  ลือชากิตติกุล (2544 : บทคัดยอ ) ทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีตอการใชบริการศูนยฝกสอนกายบริหารแบบโยคะ ผลการวิจัยพบวา 

1.  ผูบริโภคมีทัศนคติตอการใชบริการศูนยฝกสอนการบริการแบบโยคะ โดยรวมอยูระดับ

ดี เมื่อพิจารณารายดานพบวา ดานบุคลากรผูใหบริการอยูระดับดีมากท่ีสุด ดานสถานท่ีใหบริการและ

ดานการประชาสัมพันธอยูระดับดี และดานการใหบริการท่ัวไปและราคาคาบริการอยูระดับปานกลาง 
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2.  ผูบริโภคที่มีเพศ อาชีพ ระยะเวลาการฝกโยคะ และสวนสูงปจจุบันตางกัน มีทัศนคติที่

มีตอการใชบริการศูนยฝกสอนกายบริหารแบบโยคะแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญ 

3.  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีทัศนคติที่มีตอการใชบริการศูนยฝกสอนกายบริหารแบบ

โยคะโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

4.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสตางกัน และมีรายไดตางกัน มีทัศนคติที่มีตอการใช

บริการศูนยฝกสอนกายบริหารแบบโยคะ โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

5.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาท่ีตางกัน นํ้าหนักตัวตางกั น และใชบริการศูนยฝกสอน

โยคะตางกัน มีทัศนคติท่ีมีตอการใชบริการศูนยฝกสอนกายบริหารแบบโยคะ โดยรวมแตกตางกันอยาง

ไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

สุกัญญา  ดอกพุฒ (2546: บทคัดยอ) ทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติของผูที่นิยมออกกําลังกายใน

เขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการใชบริการสถานบริหารรางกาย (Fitness Center) ผลการวิจัยพบวา ผูที่

นิยมออกกําลังกายมีทัศนคติท่ีดีตอการใชบริการสถานบริหารรางกายในดานผลิตภัณฑ สถานที่ และ

การสงเสริมการตลาด และสําหรับดานราคามีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง ในการเปรียบเทียบ

ทัศนคติของผูท่ีนิยมออกกําลังก ายท่ีมีตอการใชบริการสถานบริหารรางกาย พบวา ผูท่ีนิยมออกกําลัง

กายท่ีมีอาชีพ รายได ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ความถ่ีในการออกกําลังกายตอสัปดาห 

สถานท่ีในการออกกําลังกายประจํา และลักษณะคาใชจายในการออกกําลังกาย มีทัศนคติตอการใช

บริการสถานบริหารรางกายโดยรว มแตกตางกัน สําหรับผูที่นิยมออกกําลังกายที่มีเพศ อายุ เหตุผลใน

การออกกําลังกาย และประสบการณในการใชบริการ มีทัศนคติตอการใชบริ การสถานบริหารรางกาย

โดยภาพรวมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

พนิดา  พนิตธํารง (2547: บทคัดยอ) ทําการวิจับเรื่อง ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสถาน

ออกกําลังกาย Clark Hatch Fitness Center ผลการวิจัยพบวา โดยรวมและรายดาน ไดแก ดาน

สถานท่ีอุปกรณและสิ่งอํานวยความสะดวก ดานบุคลากรผูใหบริการ ดานราคา และดานการจัด

จําหนายอยูในระดับเห็นดวยมาก ยกเวน ดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมี ความคิดเห็นอยูในระดับ

ปานกลาง ในการเปรียบเทียบ โดยรวมและรายดาน ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอสถานออกกําลัง

กาย Clark Hatch Fitness Center พบวา ผูบริโภคที่มี อายุ  ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน  รูปแบบท่ีมา

ใชบริการ  ชวงวันเวลาที่มาใชบริการ  รูปแบบการออกกําลั งกายท่ีชื่นชอบ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ    สวนผูบริโภคที่มี เพศ  สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  อาชีพ ชวงเวลาท่ีมาใชบริการ 

แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาง  
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อมรชัย  มหัตกีรติ  (2550: บทคัดยอ) ทําการวิจับเรื่อง  ความคิดเห็นทางดานสวนประสมทาง

การตลาด ข องผูท่ีสนใจการออกกําลังกายดวยการฝกโยคะในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด  อายุระหวาง 21-30ป  การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  และมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท  มีความคิดเห็น

ทางดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก 

1. ผูที่สนใจการออกกําลังกายดวยการฝกโยคะ มีความคิดเห็น ดานคาใชจายแตกตางกัน

อยางไมมีนัยสําคัญทาสถิติ ยกเวนผูสนใจที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีความคิดเห็น ดานคาใชจาย

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาสถิติ 

2. ผูที่สนใจการออก กําลังกายดวยการฝกโยคะ มีความคิดเห็น ดานสถานท่ีฝกแตกตาง

กันอยางไมมีนัยสําคัญทาสถิติ  ยกเวนผูสนใจที่มี  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดตอเดือน  

สวนสูงปจจุบันตางกัน มีความคิดเห็น ดานสถานที่ฝกแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาสถิติ 

3. ผูที่สนใจการออกกําลั งกายดวยการฝกโยคะ มีความคิดเห็น ดานอาจารยผูสอน และ

ประเภทของโยคะแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาสถิติ  ยกเวนผูสนใจที่มี  อายุ  ระดับการศึกษา  

อาชีพ  รายไดตอเดือน  สถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็น ดานอาจารยผูสอน และประเภทของ

โยคะแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาสถิติ 

4.ผูที่สนใจการออกกําลังกายดวยการฝกโยคะ มีความคิดเห็น ดานการโฆษณา

ประชาสัมพันธแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทาสถิติ  ยกเวนผูสนใจที่มี  ระดับการศึกษา รายไดตอ

เดือน มีความคิดเห็น ดานการโฆษณาประชาสัมพันธแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาสถิติ 

 

 



บทที่ 3 
เสนอวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 
ผูวิจัยจะทําการศึกษาคนควาเร่ือง แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

2.  เคร่ืองมือทีจ่ะใชในการเกบ็รวบรวมขอมลู 

3.  วิธีการ เกบ็รวบรวมขอมลู 

4.  การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 

5.  สถิติที่จะใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
ประชากร 

ประชากรที่ ใช ในการวิจัยโครงการไดแก  ผูฝกกายบริหารแบบไท เกก  ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร   ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได   

 
กลุมตัวอยางที่จะใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยโครงการนี้ไดแก ผูฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร   ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได  (Infinity ) ดังนั้น  ผูวิจัยจึงใชวิธีการสุมกลุม

ตัวอยางดังนี้ 

1. การสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง  ( Purposive  Sampling )  ตามสถานที่ฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร   เลือกสถานที่ที่ใชเก็บขอมูล 6  แหง 

2. การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา  (Quota sampling) จากจํานวนของกลุมตัวอยางมี

จํานวน  400 ชุด  

3. เลือกตัวอยางความสะดวก  (Convenience  Sampling)  โดยจะใชกลุมตัวอยางตาม

สถานที่ที่มีการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร โดยเจาะจงเก็บตัวอยางสถานที่ที่ใช

เก็บขอมูล รวมใชกลุมตัวอยางทั้งสิ้น  400  คน   
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การกาํหนดขนาดกลุมตัวอยาง 
ผูวิจัยกาํหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากรที่

แนนอน  (กัลยา  วานิชยบญัชา. 2545 : 26) มีระดับความเชื่อมั่น  95%  ดังนี ้

 

N               =                Z 2  

                                  4E 2 

เมื่อกําหนดให 

N    แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 

Z    แทน คามาตรฐานของระดับความเชื่อมั่น 

E    แทน คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกดิข้ึน  

 

N               =                  (1.96)2  

                                   4(0.05)2 

                         

               =                 384.16 

ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ  384.16  ผูวิจัยขอกําหนดเปน 400 คน 

 

2.  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
เคร่ือง มือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้เปนแบบวัด แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหาร

แบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร โดยแบงเปน 2 ตอน  

ตอนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบวัดแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่

กง ในกรุงเทพมหานคร  มีลักษณะคําถามแบบเลือกตอบ  (Check  List) จํานวน 9 ขอ 

ตอนที่  2   แบบวัดแรงจูงใจ เปนมาตราสวนประมาณคา  (Rating scale)  วัดระดับเกี่ยวกับ

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ที่ผูวิจัยสรางข้ึนโดย

แบงเปน 5 ดาน ดังตอไปนี้ 

1.1  ดานการจัดการฝกสอน   

1.2  ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน                                                  

ดานสถานที ่ใหบริการฝกสอน  1.3  

1.4  ดานคาบริการฝกสอน 

1.5  ดานการประชาสัมพันธ        
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โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี ้ 

5                หมายถงึ                      มีระดับแรงจูงใจมากที่สุด 

4                หมายถงึ                      มีระดับแรงจูงใจมาก 

3                หมายถงึ                      มีระดับแรงจูงใจปานกลาง 

2                หมายถงึ                      มีระดับแรงจูงใจนอย 

1                หมายถงึ                      มีระดับแรงจูงใจนอยที่สุด 
 

ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ 
ผูวิจัยจะใชวิธกีารดําเนินการสรางเคร่ืองมอืตามลําดับ  ดังนี ้

1.  ศึกษาเอกสาร  บทความ  แนวคิดทฤษฎี  และ งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.  สัมภาษณบุคลากรผูใหบริการ อาจารยผูสอน สมาชิกที่เขารวมฝกกายบริหารแบบ ไทเกก 

ชี่กง  เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบวัดแรงจูงใจ 

3. นําขอมูลที่ไดจากการรวบรวมมาสรางแบบสอบถามวัดแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกาย

บริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ใน 5  ดานเปนแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating 

Scale) 5 ระดับ  

4.  นําแบบสอบที่สรางเสร็จแลว ถามเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ   (ผศ. ผจงศักด์ิ  

หมวดสง) เพื่อตรวจสอบ เสนอแนะ  และปรับปรุงแกไข 

5.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว  เสนอผูเชี่ยวชาญ 3ทาน เพื่อตรวจสอบ ความ

เที่ยงตรงตามเนื้อหา  (Content Validity)  โดย หาคา  IOC เปนรายขอ  

6.  นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญ จากนั้นนําเสนอตอ

อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ตรวจอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช (Try out)  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุง

แกไขสมบูรณแลว นําไปทดลองใช กับผูฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 

คน ที่สมาคมไทเกก จังหวัดลําปาง 

7.  นําแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือกไปทําการหาคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  

โดยการทดสอบความเชื่อมั่น  (Reliability)  ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์  แอลฟา    (α       -  

Coefficient )  ตามวิธีของ  ครอนบาด (Cronbach)   ไดคาสัมประสิทธิ์  แอลฟา 0.8054            

8. นําแบบสอบถามที่ผานการ ทดสอบความเช่ือมั่น  (Reliability)  แลวไปใช เก็บขอมูลกลุม

ตัวอยางที่ใชในการวิจัยโครงการนี้ โดยใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) 

โดยเลือกตัวอยางตามสะดวก (Convenience  Sampling)  เลือกพื้นที่ใชเก็บขอมูล ตามสถานที่มีการ

ฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 5 แหง โดยใชแบบสอบถาม 400 ฉบับ  



 101 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยใชวิธีการดําเนินการเก็บขอมูล  เพื่อนํามาทําการวิเคราะหตามข้ันตอนดังนี้ 

1. การเก็บรวบรวมขอมูลจะจัดเก็บตามสถานที่มีการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานคร โดยเลือกสถานที่ใชเก็บขอมูล 6  แหง ไดแก สวนลุมพินี  สวนจตุจักร  สวนหลวง  ร.9   

สวนรมณีนาถ  สวนพฤษชาติ   และสนามกีฬาหัวหมาก   

2.  เตรียมแบบวัดแรงจูงใจใหเพียงพอกับจํานวนที่ไดวางแผนการเก็บขอมูลไวดวยวิธีการ

เลือกสถานที่ใชเก็บขอมูล 6 แหงที่มีการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานครโดยใหผูฝก

กายบริหารแบบไทเกก ชี่กง เปนผู ตอบเอง 

 

4.  การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 
4.1  การวิเคราะหโดยใช สถิติเชิงพรรณนา 

4.1.1 วิเคราะหขอมูลสวนตัวของกลุมตัวอยาง  มีลักษณะการเลือกตอบไดแก  ดังนี้  เพศ  

อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน สถานสุขภาพ  รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่น

ชอบเปนพิเศษโดยการใชการแจกแจงความถี่ (Frequency)และรอยละ  

4.1.2 วิ เคราะห  แรงจูงใจของผู ใชบริการฝกกายบริหารแบบ  ไท เกก  ชี่กง  ใน

กรุงเทพมหานคร 5 ดาน ไดแก ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน ดานสถานที่

ใหบริการฝกสอน  ดานคาบริการฝกสอน  ดานการประชาสัมพันธ  

โดยการหาคาเฉลี่ย (Mean)  และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Derivation)  การให

คะแนนคําตอบของแบบสอบถามเก่ียวกับ แรงจูงใจใชมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale)  มี

น้ําหนักคะแนน  5  ระดับ  โดยใชเกณฑการประเมิน จากสูตรการคํานวณความกวางของชวงชั้น ดังนี้    

 

ดังนั้นเกณฑการประเมินคือ 

คาเฉลี่ย  4.51 -  5.00          หมายถึง            ระดับที่มีแรงจูงใจ มากที่สุด 

คาเฉลี่ย  3.51 -  4.50          หมายถึง            ระดับที่มีแรงจูงใจมาก 

คาเฉลี่ย  2.51 -  3.50          หมายถึง            ระดับที่มีแรงจูงใจปานกลาง 

คาเฉลี่ย  1.51 -  2.50          หมายถึง            ระดับที่มีแรงจูงใจนอย 

คาเฉลี่ย  1.00 -  1.50          หมายถึง            ระดับที่มีแรงจูงใจนอยที่สุด 
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การวิเคราะหโดยใช สถิติเชิงอนุมาน  ในการทดสอบสมมติฐาน  ไดแก 4.2  

4.2.1  การทดสอบคาสถิติ t-test เปนการเปรียบเทียบความแตกตาง  ของคาเฉลี่ยของ

กลุมตัวอยาง  2  กลุม 

4.2.2 การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  (One – way Analysis of Variance)  

เปนการหาความแตกตางของคาเฉล่ียที่มากกวา  2  กลุม ถาพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ จึงทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชวิธี LSD (Least –Significant Different)                              
 
5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล   

1.  สถิติพื้นฐาน หรือสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive  Statistics) 

1.1   คารอยละ (Percentage) ของคําถามเก่ียวกับขอมูลสวนตัว การใชรอยละเพื่อดูการ

กระจายของตัวแปร และเพือ่นําเสนอขอมลูทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

P             =                f   x 100 

                                     N 

เมื่อกําหนดให              

P         แทน    รอยละ หรือ % 

F         แทน    จํานวนคําตอบ หรือความถ่ีที่จะเปลีย่นใหเปนคารอยละ 

N        แทน    จํานวนคนในกลุมตัวอยางทั้งหมด หรือความถี่ทัง้หมด 

 

1.2  คาเฉลีย่ (Mean)   

X              =           Σx 

                              N 

เมื่อกําหนดให              

X          แทน     คะนนเฉลีย่ 

Σx        แทน     ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

N           แทน     จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 

 

1.3   คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation)  

 

S.D. =                    NΣx2  -   (Σx)2 

                                N (N-1) 
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เมื่อกําหนดให             

S.D.        แทน   คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

Σx2        แทน  ผลรวมของคะแนน แตละตัว ยกกําลังสอง 

(Σx)2       แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด ยกกําลังสอง 

N            แทน  จํานวนคนในกลุมตัวอยาง       

 

 
2.  สถิติทีใ่ชในการหาคุณภาพเครื่องมือ 

 2.1   สถิติสําหรับตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา โดยหาคาความสอด คลอง

ระหวางขอความกับส่ิงที่ตองการวัด IOC 

 

IOC   =            Σ R 

                          N 

เมื่อกําหนดให 

IOC         แทน    ดัชนีความสอดคลอง 

Σ R         แทน    ผลรวมของความคิดเหน็ของผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 

N             แทน    จํานวนผูเช่ียวชาญ 

 

2.2สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพเคร่ืองมือโดยการหาคาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 

ใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์ แอลฟา  (Alpha – Coefficient)   ของครอนบาด (Cronbach) 

 

 

α      =          n                   1  -  Σs2i 

                      n-1                     st 
2    

 

เมื่อกําหนดให 

α              แทน     คาสัมประสิทธิ์ความเช่ือมั่น 

n                แทน     จํานวนขอของเคร่ืองมือวัด 

Σs2 i                 แทน    ผลรวมความแปรปรวนแตละขอ 

st 
2              แทน     ความแปรปรวนของคะแนน 
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 3.  สถิติที่ใชทดสอบ สมมติฐาน  หรือสถิติเชิงอนุมาน (Inferential  Analysis) 

3.1  ทดสอบความแตกตาง ระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  2  กลุม โดยใช t-test  

ณ ระดับความเช่ือมั่นทางสถิติรอยละ  95 

t      =                 X  1 –  X  2 

 

                                 s1
2   +      s2

2 

                                  n1         n2     

เมื่อกําหนดให 

t                 แทน   คาสถิติทีใ่ชพิจารณา  t - distribution 

X 1   , X 2      แทน   คาเฉลี่ยของกลุมที่ 1  และ กลุมที่ 2 ตามลําดับ 

s1
2, s2

2        แทน   คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมที ่1 และกลุมที่ 2                    

n1, n2                แทนขนาดของกลุมตัวอยางในกลุมที่ 1 และกลุมที ่2  

 

3.2   คา F -  test   ความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มากกวา  2  

กลุม  โดยใชการวิเคราะห ความแปรปรวนทางเดียว  (One – Way Analysis Variance) ณ ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ  95 

F     =             MSb 

                           MSw   

เมื่อกําหนดให 

F               แทน   คาสัมประสิทธิท์ี่ใชพิจารณา  f- distribution 

MSb          แทน   Mean Square ระหวางกลุม 

MSw         แทน   Mean Square  ภายในกลุม 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  จึงใช  Fisher’s Least Significant 

Difference (LSD)  ทดสอบความแตกตางรายคู (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 332-333) 
 

LSD    =     t 1-a/2:n-k        MSE[1/ni+1/nj] 

เมื่อกําหนดให 

t 1-a/2:n-k     คือ   คาที่ในการแจกแจงแบบ t-test  ที่ระดับความเชื่อมั่น95%  

MSE         คือ  คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 

ni              คือ  จาํนวนของกลุม i   และ  nj     คือ  จํานวนขอมูลของกลุม j 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยเร่ือง  แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

และการแปลผล ตามลําดับดังนี้ 

 

N แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 

X  แทน คาเฉลี่ย 

S.D. แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 

t แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน  t-distribution 

F แทน คาสถิติทีใชพิจารณาใน  F-distribution 

SS แทน ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกกําลังสอง  (Sum Square) 

MS แทน คาเฉล่ียผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกกําลังสอง  (mean 

Square) 

df แทน ระดับช้ันของความเปนอิสระ  (Degree of Freedom) 

r แทน คาสัมประสิทธสหสัมพันธ  (Pearson Corretation) 

LSD แทน Least Significant Difference 

Sig.2 tailed แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

Sig แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบที่โปรแกรม  SPSS  

คํานวณได 

* แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัย 

คร้ังนี้ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอ  โดยแบงเปน  3  ตอน  ดังนี้ 

ตอนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานครทั้ง  5 ดาน 

ตอนท่ี 3 เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร  จําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน สถานสุขภาพ  

รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด  โดยรวมและรายดานใน 5 ดาน 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
ตอนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
การวิ เคราะหขอมูลทั่วไปของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงที่ตอบ

แบบสอบถามแรงจูงใจเกี่ยวกับ  โดยนําเสนอในรูปความถี่และรอยละ  ดังปรากฏในดังตาราง  1 
 

ตาราง 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลทั่วไปของผูใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   

 ชาย 143 35.75 

 หญิง 257 64.25 

รวม 400 100.00 

อายุ   

 ตํ่ากวา 20  ป                  13 3.25 

              20  – 39   ป   65 16.25 

 40  – 59    ป 130 32.50 

 60  – 69    ป 179 44.75 

             70 ปข้ึนไป   13 3.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง1 (ตอ) 

ขอมูลทั่วไปของผูใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

รายไดตอเดือน   

 ตํ่ากวา  10,000  บาท   13 3.25 

 10,000 – 25,000  บาท 211 52.75 

 25,001 – 40,000  บาท 163 40.75 

 มากกวา  40,001  บาท   13 3.25 

รวม 400 100.00 

ระดับการศึกษา   

 ตํ่ากวาปริญญาตรี   80 20.00 

 ปริญญาตรีหรือ เทียบเทา 266 66.50 

 สูงกวาปริญญาตรี   54 13.50 

รวม 400 100.00 

สถานะสุขภาพ   

 สุขภาพสมบูรณ 157 39.25 

 กําลังรักษาอาการปวย 243 60.75 

รวม 400 100.00 

รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบที่สุด   

 รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ 270 67.50 

 รูปแบบการฝกเปนคู แบบผลักมือและปองกันตัว   40 10.00 

 รูปแบบการฝกช่ีกง   90 22.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 1  พบวา  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง    ในกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้  มีจํานวน  400  คน  โดยผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง  60 - 69  ป  มีรายไดตอเดือน 10,000 – 25,000 บาท  ระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  เปนการฝกการบริหารเพื่อรักษาอาการปวย  และช่ืนชอบ

รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ 
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ตอนท่ี  2  การวิเคราะหแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง
ในกรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะหแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  

ใน  5 ดาน  ไดแก  ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากรผูฝกสอน ดานสถานที่ฝกสอน  ดานราคา

คาบริการ และดานการประชาสัมพันธ  โดยรวมและรายดาน  โดยการหาคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบน

มาตรฐาน  ดังปรากฏในตาราง  2 – 7  
 
ตาราง 2  คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ  ไทเกก  

ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดาน 

 

แรงจูงใจ X  S.D. ระดับแรงจูงใจ 

1. ดานการจัดการฝกสอน 3.58 0.65 มาก 
2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 4.51 0.45 มากที่สุด 

3. ดานสถานที่ฝกสอน 4.44 0.34 มาก 

4. ดานราคาคาบริการ 4.00 0.46 มาก 

5. ดานการประชาสัมพันธ 3.81 0.66 มาก 

รวม 3.75 0.40 มาก 

 

จากตาราง  2  พบวา  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  โดยรวมมีแรงจูงใจ

โดยรวมทุกดานอยูในระดับมาก   เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  ดานบุคลากรผูฝกสอนมี

แรงจูงใจอยูในระดับมากที่สุด  สวนดานอ่ืน ๆ ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก   
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ตาราง 3 คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก      

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร  ในดานการจัดการฝกสอน 

 

แรงจูงใจ X  S.D. ระดับแรงจูงใจ 

1.  หลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน เวลา  

     สถานที่ ที่แนนอนชัดเจน 

3.40 0.80 ปานกลาง 

2.  ขณะฝกสอน ใชวิธีบรรยายและสาธิต ที่เปนประโยชน 

     ตอสุขภาพ 

3.87 0.96 มาก 

3.  การฝกสอนมีลําดับข้ันตอนที่เปนระบบ 3.89 0.91 มาก 

4.  มกีารจัดกลุมตามระดับชั้นในการฝก 3.86 0.99 มาก 

5. หลักสูตรในการฝกสอน เนนเพื่อรักษาสุขภาพ 4.13 0.99 มาก 

6.  การสอนเขาใจ เรียนรูไดงาย 3.77 1.46 มาก 

7.  มีการนํากจิกรรมมารวมการฝก ทําใหสนุกสนาน 3.14 0.50 ปานกลาง 

8. ใชกระบ่ี,ดาบ,กระบองเปนอุปกรณในการฝกสอน 3.88 0.99 มาก 

9.  การฝกสอนประกอบการเปดเพลง ทาํใหผูเขาฝกไมเบ่ือ 3.71 0.90 มาก 

10. มีลีลาการเคลื่อนไหวที่สวยงามในการฝกทารํา 3.87 0.99 มาก 

11. การฝกสอนมีผูรวมฝกเปนกลุมใหญ 3.95 1.00 มาก 

12. การฝกทําใหเกิดความสงบในจิตใจและมีสุขภาพดีข้ึน 3.76 0.92 มาก 

รวม 3.58 0.65 มาก 

 

จากตาราง  3  พบวา  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง มีแรงจูงใจดานการ

จัดการฝกสอนโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจดาน

การจัดการฝกสอนทุกขออยูในระดับมาก  ยกเวนการมีหลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม 

วัน เวลา สถานที่ ที่แนนอนชัดเจน  และการนํากิจกรรมมารวมการฝกทําใหสนุกสนาน  มีแรงจูงใจ

อยูในระดับปานกลาง 
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ตาราง 4  คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก    

ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  ในดานบุคลากรผูฝกสอน 

 

แรงจูงใจ X  S.D. ระดับแรงจูงใจ 

1. อาจารยผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจกั สืบทอดวิชามาจาก 

    ปรมาจารยรุนกอน   

4.67 0.47 มากที่สุด 

2  ความเช่ียวชาญมีประสบการณของครูผูสอน 3.90 0.94 มาก 

3. บุคลิกนานบัถือ ของครูผูสอน 4.38 0.87 มาก 

4. ความมนุษยสัมพนัธที่ดี และมีไมตรีจิตของผูสอน 4.06 1.00 มาก 

5. ผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการฝกสอนเขมงวด 

    ตามกฎเกณฑของการฝก 

3.21 1.13 ปานกลาง 

6. ผูสอนแนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงายข้ึน 4.80 0.54 มากที่สุด 

7. ผูสอนเอาใจใส แนะนําแกไขขอบกพรอง ผูเรียน 

    อยางชัดเจน 

4.16 0.78 มาก 

8. ผูฝกสอน เพศชาย มีความเช่ียวชาญ 3.63 1.09 มาก 

9. ผูฝกสอน เพศหญิง มีความเช่ียวชาญ 3.76 1.12 มาก 

10. ในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถกูตอง 

     ไมผิดเพี้ยน 

4.54 0.76 มากที่สุด 

11. มีวิทยากรผูมีชื่อเสียง เชี่ยวชาญมารวมฝกสอน 4.08 0.93 มาก 

12. ครูผูสอนใหความรูสึกอบอุน เปนมิตร 4.34 0.86 มาก 

รวม 4.51 0.45 มากที่สุด 

 

จากตาราง 4  พบวา  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  มีแรงจูงใจดานบุคลากร        

ผูฝกสอนโดยรวมอยูในระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูใน

ระดับมากที่สุดไดแก  ผูสอนแนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงายข้ึน  ผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่

รูจัก สืบทอดวิชามาจากปรมาจารยรุนกอน   และในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตอง          

ไมผิดเพี้ยน  สวนขออ่ืน ๆ มีแรงจูงใจอยูในระดับมาก  ยกเวนผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับ

การฝกสอนเขมงวดตามกฎเกณฑของการฝกอยูในระดับปานกลาง 
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ตาราง 5  คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก    

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร  ในดานสถานที่ฝกสอน 

 

แรงจูงใจ X  S.D. ระดับแรงจูงใจ 

1. การเดินทางมาใชสถานทีบ่ริการมีความสะดวก 4.34 0.54 มาก 

2. สถานที่ เปนธรรมชาติ อากาศถายเทสะดวก 4.64 0.48 มากที่สุด 

3. สถานที่ปด เปนหองโถงติดเคร่ืองปรับอากาศ 3.71 0.79 มาก 

4. มีอุปกรณที่ใชรวมกับการฝกมีจํานวนเพียงพอ  เชน พัด  

    กระบี่ ดาบ พลอง เปนตน 

4.29 0.89 มาก 

5. มีส่ิงอํานวยความสะดวกสบายเชน น้ําด่ืม  อาหาร 

    ทีพ่ักผอนทาํกิจกรรมอ่ืนๆ บริการอยางสม่ําเสมอ  

3.72 0.74 มาก 

6. สามารถเปล่ียนสถานที่ได ตามเหมาะสม บริเวณ

สถานที ่ที่มพีืน้ที่เรียบ โลงเชน สนามหญา ลานหิน 

4.90 0.30 มากที่สุด 

7. สถานที่เปนที่สงบ ผูคนไมพลุกพลาน 3.60 0.92 มาก 

8. สถานที่สะอาด เปนระเบียบเรียบรอย 3.93 0.86 มาก 

9. มีหองน้ําเพียงพอ และสะอาด 4.71 0.46 มากที่สุด 

10. มีหองเปลีย่นเคร่ืองแตงกายและ เก็บของเปนสัดสวน 3.53 0.77 มาก 

11. บริเวณที่ฝกมีความปลอดภัย 4.53 0.50 มากที่สุด 

รวม  4.44 0.34 มาก 

 

จากตาราง 5  พบวาผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  มีแรงจูงใจดานสถานที่ 

ฝกสอนโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูใน

ระดับมากที่สุด  ไดแก  การที่สามารถเปล่ียนสถานที่ไดตามเหมาะสม บริเวณสถานที่ที่มีพื้นที่เรียบ

โลง  เชน สนามหญา ลานหิน   การมีหองน้ําเพียงพอ และสะอาด  สถานที่เปนธรรมชาติ อากาศ

ถายเทสะดวก  และบริเวณที่ฝกมีความปลอดภัยตามลําดับ สวนขออ่ืน ๆ มีแรงจูงใจอยูในระดับ

มาก 

 

 

 



 112

ตาราง 6 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ   ไทเกก  

ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  ในดานราคาคาบริการ 

 

แรงจูงใจ X  S.D. ระดับ

แรงจูงใจ 

1. คาใชจายในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม  4.34 0.54 มาก 

2.ไมตองเสียคาบริการในการเขารวมฝก 4.50 0.50 มาก 

3. คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก 4.37 0.55 มาก 

4. คาใชจายเหมาะสมสําหรับสมาชิกเขารวมรํา เปนหมูคณะ 4.31 0.90 มาก 

5. อุปกรณที่ใชรวมการฝกมีราคาเหมาะสม  ไดแก    

    5.1  ชุดแตงกายในการฝกรําไทเกก 3.66 0.72 มาก 

    5.2  กระบ่ี ที่ใชฝกรํากระบ่ีไทเกก 3.69 0.78 มาก 

    5.3  ดาบทีใ่ชฝกรําดาบไทเกก 3.47 0.62 มาก 

    5.4  ทวนทีใ่ชฝกรําทวนไทเกก 3.21 0.48 ปานกลาง 

    5.5  พัดที่ใชฝกรําพัดไทเกก 3.89 0.91 มาก 

รวม 4.00 0.46 มาก 

 

จากตาราง 6 แสดงวา  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง มีแรงจูงใจดานราคา

คาบริการโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจสวนใหญ

อยูในระดับมากเกี่ยวกับการไมตองเสียคาบริการในการเขารวมฝก  คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก 

[set] ในการฝก  คาใชจายในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม  และคาใชจายเหมาะสมสําหรับ

สมาชิกเขารวมรํา เปนหมูคณะตามลําดับ  ยกเวนราคาการใชทวนที่ใชฝกรําทวนไทเกกที่

ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง 
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ตาราง 7 คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก     

ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร  ในดานการประชาสัมพันธ 

 

แรงจูงใจ X  S.D. ระดับแรงจูงใจ 

1. แหลงขอมูลโฆษณา ตอไปนี้ทําใหทาน สนใจเขารวมฝก 

   ไทเกก ชี่กง 

   

     1.1 อินเตอรเน็ต 3.01 1.03 ปานกลาง 

     1.2 แผนพับ 3.26 0.44 ปานกลาง 

     1.3 โปสเตอร 3.33 0.47 ปานกลาง 

     1.4 หนังสือพิมพ 2.04 0.77 นอย 

     1.5 นิตยสาร 3.69 0.64 มาก 

     1.6 วารสาร 2.63 0.49 ปานกลาง 

     1.7 วิทยุ 2.50 0.50 นอย 

     1.8 โทรทัศน 2.36 0.76 นอย 

     1.9  การจัดสาธิต ตามสถานที่ตางๆ 2.60 0.49 ปานกลาง 

     1.10 การจดัสัมมนา 3.67 0.47 มาก 

     1.11 VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง 4.83 0.38 มากที่สุด 

2. ความชัดเจนของการประชาสัมพันธ 4.74 0.44 มากที่สุด 

3. มีบุคคลตัวอยาง ที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดี  

    มีสุขภาพสมบูรณ แข็งแรงดี 

4.60 0.49 มากที่สุด 

รวม 3.81 0.66 มาก 

 

ตาราง7 พบวาผู ใชบริการฝกกายบริหารแบบไท เกก  ชี่กง  มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธโดยรวมอยูในระดับมาก    เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  แหลงขอมูลการโฆษณา

โดย VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง  ผูใชบริการมีแรงจูงในอยูในระดับมากที่สุด  ความชัดเจนของ

การประชาสัมพันธ  และการมีบุคคลตัวอยางที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดีมีสุขภาพ

สมบูรณแข็งแรงดีตามลําดับ   สวนแหลงขอมูลการโฆษณาที่มีแรงจูงใจอยูในระดับนอยคือ

หนังสือพิมพ  โทรทัศน  และวิทยุ 
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ตอนที่  3  เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง
ในกรุงเทพมหานคร   

การวิเคราะหแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  

โดยจําแนกตามตัวแปร เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานสุขภาพ  และรูปแบบการ

ฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด โดยรวมและรายดานใน 5 ดาน  ดังนี้  

3.1 เปรียบเทียบเพศ  โดยการนําคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใช 

บริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง    ในกรุงเทพมหานคร  ระหวางเพศชายและเพศหญิงมา

เปรียบเทียบกัน  ดวยวิธีการทดสอบคาที (t-test)  โดยรวมและรายดาน   
 

ตาราง 8  เปรียบเทียบคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหาร 

แบบ ไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามเพศ  โดยรวมและรายดาน 

 

*   มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

แรงจูงใจ 

เพศ t-test for Equality of Means 

ชาย (N=143) 

หญิง (N=257) X  S.D. t 
Sig. 

(2-tailed) 

1. ดานการจัดการฝกสอน   
ชาย 3.68 0.72 2.400* 0.02 

หญิง 3.52 0.59 2.274*  

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 
ชาย 4.32 0.58 -6.588** 0.00 

หญิง 4.61 0.31 -5.604**  

3. ดานสถานที่ฝกสอน 
ชาย 4.55 0.26 4.938** 0.00 

หญิง 4.38 0.36 5.407**  

4. ดานราคาคาบริการ 
ชาย 3.86 0.31 -4.400** 0.00 

หญิง 4.07 0.52 -5.040**  

5. ดานการประชาสัมพันธ 
ชาย 4.09 0.42 6.812** 0.00 

หญิง 3.65 0.71 7.837**  

รวม 
ชาย 3.98 0.43 9.521** 0.00 

หญิง 3.62 0.31 8.649**  
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จากตาราง  8  พบวา  ผูใชบริการที่เพศตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไท

เกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  เมื่อ

พิจารณาเปนรายดาน  พบวา   ทุกดานเพศชายและเพศหญิงมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบ

ไทเกก  ชี่กง  ในกรุงเทพมหานคร  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดาน

การจัดการฝกสอนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งเปนตามสมมุติฐานขอ 1 

 

3.2  เปรียบเทียบอายุ  โดยการนําคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของ

ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง  ในกรุงเทพมหานคร ของอายุตํ่ากวา 20 ป   20 – 39 ป   

40 – 49 ป   60 – 69 ป  และ  70  ปข้ึนไป  มาเปรียบเทียบกัน  ดวยวิธีการวิเคราะหความ

แปรปรวนแบบทางเดียว  (One Way Analysis of Variance)  โดยรวมและรายดาน  ดังปรากฏใน

ตาราง 9 – 10  

 

ตาราง 9 คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกชี่กง  

ในกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามอายุ  โดยรวมและรายดาน 

 

 

จากตาราง 9 พบวา  ผูใชบริการที่อายุตางกันมีแรงจูงใจในฝกกายบริหารแบบไทเกก          

ชี่กงโดยรวมอยูในระดับมาก  โดยอายุที่อยูในระดับมากเปนอันดับแรกคือ  อายุระหวาง 20 – 39 ป    

อายุตํ่ากวา 20 ป   70 ปข้ึนไป  และ 40 – 59  ป  สวนอายุระหวาง 60 – 69 ป  มีแรงจูงในอยูใน

ระดับปานกลาง 

แรงจูงใจ 

ตํ่ากวา20ป 

(N=13) 

20 – 39 ป 

(N=65) 

40 – 59 ป 

(N=130) 

60 – 69 ป 

(N=179) 

70ปข้ึนไป 

(N=13) 

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

1. ดานการจัดการฝกสอน   3.00 0.00 3.90 0.92 3.65 0.45 3.35 0.46 5.00 0.00 

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 4.50 0.00 4.70 0.40 4.40 0.44 4.51 0.47 4.50 0.00 

3. ดานสถานที่ฝกสอน 4.00 0.00 4.50 0.45 4.35 0.23 4.54 0.31 4.00 0.00 

4. ดานราคาคาบริการ 3.50 0.00 3.90 0.20 4.10 0.54 3.92 0.39 5.00 0.00 

5.ดานการประชาสัมพันธ 4.00 0.00 4.30 0.25 4.10 0.38 3.49 0.69 2.50 0.00 

รวม 3.75 0.00 4.20 0.46 3.93 0.30 3.46 0.16 3.75 0.00 
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ตาราง 10 เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  
จําแนกตามอายุ  โดยรวมและรายดาน 

 

แรงจูงใจ 
แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานการจัดการฝกสอน 

ระหวางกลุม 47.417 4 11.854 39.563** 0.00 

ภายในกลุม 118.352 395 0.300   

รวม 165.469 399    

ดานบุคลากรผูฝกสอน  

ระหวางกลุม 3.912 4 0.978 5.146** 0.00 

ภายในกลุม 75.078 395 0.190   

รวม 78.990 399    

ดานสถานที่ฝกสอน 

ระหวางกลุม 8.177 4 2.044 21.965** 0.00 

ภายในกลุม 36.761 395 0.093   

รวม 44.938 399    

ดานราคาคาบริการ 

ระหวางกลุม 19.292 4 4.823 28.561** 0.00 

ภายในกลุม 66.705 395 0.169   

รวม 85.998 399    

ดานการประชาสัมพันธ 

ระหวางกลุม 67.140 4 16.785 62.788** 0.00 

ภายในกลุม 105.594 395 0.267   

รวม 172.734 399    

 

รวม 

ระหวางกลุม 32.395 4 8.099 106.930** 0.00 

ภายในกลุม 29.917 395 0.076   

รวม 62.312 399    

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

จากตาราง10  พบวาผูใชบริการอายุตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  

ชี่กงโดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01ซึ่งเปนตามสมมุติฐาน 

ขอ 2 
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เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ทําการทดสอบโดยใชวิธีเปรียบเทียบ

เชิงซอน  (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)  

เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางที่แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05ดังปรากฏในตาราง11- 16 

 

ตาราง 11 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมทุกดาน  จําแนกตามอายุ   

 

อาย ุ

X  

ตํ่ากวา 20  

ป 

20 – 39  

ป 

40 – 59  ป 60 – 69 ป 70 ปข้ึนไป 

3.75 4.20 3.93 3.46 3.75 

ตํ่ากวา 20  ป 3.75 - -0.45* -0.18* 0.29* 0.00 

20 – 39 ป 4.20  - 0.28* 0.74* 0.45* 

40 - 59  ป 3.93   - 0.47* 0.18* 

60 – 69 ป 3.46    - -0.29* 

70  ปข้ึนไป 3.75     - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 11  พบวา  แรงจูงใจในการฝกกายบริหารรวมทุกดานของผูใชบริการจําแนก

ตามอายุมีความแตกตางกันรายคู  ทุกคูแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดย

ผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ป  มีแรงจูงใจทุกดานสูงกวาชวงอายุอ่ืน ๆ  ยกเวนผูใชบริการอายุ

ตํ่ากวา 20 ปและอายุ 70 ป ข้ึนไป  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 12 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร        
ดานการจัดการฝกสอน  จําแนกตามอายุ   

 

อาย ุ

X  

ตํ่ากวา 20  

ป 

20 – 39  

ป 

40 – 59  ป 60 – 69 ป 70 ปข้ึนไป 

3.00 3.90 3.65 3.35 5.00 

ตํ่ากวา 20  ป 3.00 - -0.90* -0.65* -0.35* -2.00* 

20 – 39 ป 3.90  - 0.25* 0.55* -1.10* 

40 - 59  ป 3.65   - 0.31* -1.35* 

60 – 69 ป 3.35    - -1.65* 

70  ปข้ึนไป 5.00     - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 12  พบวา  แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการจัดการฝกสอนของ

ผูใชบริการจําแนกตามอายุมีความแตกตางกันรายคู  ทุกคูแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05  โดยผูใชบริการอายุ 70 ปข้ึนไป  มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนมากที่สุด 
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ตาราง 13ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร    
ดานบุคลากรผูฝกสอน  จําแนกตามอายุ   

 

อาย ุ

X  

ตํ่ากวา 20  

ป 

20 – 39  

ป 

40 – 59  ป 60 – 69 ป 70 ปข้ึนไป 

4.50 4.70 4.40 4.51 4.50 

ตํ่ากวา 20  ป 4.50 - -0.20 0.10 -0.01 0.00 

20 – 39 ป 4.70  - 0.30* 0.19* 0.20 

40 - 59  ป 4.40   - -0.11* -0.10 

60 – 69 ป 4.51    - 0.01 

70  ปข้ึนไป 4.50     - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง  13  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการจัดการฝกสอนของ

ผูใชบริการจําแนกตามอายุมีความแตกตางกันรายคู  อายุระหวาง 20 – 39 ป  แตกตางจากอายุ

ระหวาง 40 – 59 ป  และ 60 – 69 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการอายุ

ระหวาง 20 – 39 ป     มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนสูงกวา  และอายุระหวาง 60 – 69 ป  

แตกตางจากอายุระหวาง    40 – 59  ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการ

อายุระหวาง 60 – 69 ป  มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ นั้นไมพบความ

แตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 14 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร  
ดานสถานที่ฝกสอน  จําแนกตามอายุ   

 

อาย ุ

X  

ตํ่ากวา 20  

ป 

20 – 39  

ป 

40 – 59  ป 60 – 69 ป 70 ปข้ึนไป 

4.00 4.50 4.35 4.54 4.00 

ตํ่ากวา 20  ป 4.00 - -0.50* -0.35* -0.54* 0.00 

20 – 39 ป 4.50  - 0.15* -0.04 0.50* 

40 - 59  ป 4.35   - -0.19* 0.35* 

60 – 69 ป 4.54    - 0.54* 

70  ปข้ึนไป 4.00     - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 14  พบวา  แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานสถานที่ฝกสอนของผูใชบริการ

จําแนกตามอายุมีความแตกตางกันรายคู   อายุตํ่ากวา 20 ป  แตกตางจากอายุระหวาง 20 – 39 ป        

40 – 59 ป  และ 60 – 69 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการอายุระหวาง        

60 – 69 ป มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอนสูงที่สุด    

อายุระหวาง 20 – 39 ป  แตกตางจากอายุระหวาง 40 – 59 ปและอายุ 70 ปข้ึนไป  อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ปมีแรงจูงใจดานสถานที่

ฝกสอนสูงที่สุด   

อายุระหวาง 40 – 59 ป แตกตางจากอายุระหวาง 60 – 69 ป  และอายุ 70 ปข้ึนไป  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการอายุระหวาง 60 – 69 ป  มีแรงจูงใจดาน

สถานที่ฝกสอนสูงที่สุด   

อายุระหวาง 60 – 69 ป  แตกตางจากอายุ 70 ปข้ึนไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05  โดยอายุ 60 -69 ป  โดยผูใชบริการอายุระหวาง 60 – 69 ป  มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอนสูง

กวาอายุ 70 ปข้ึนไป  สวนคูอ่ืน ๆ นั้นไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 15 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานค 
ดานราคาคาบริการ  จําแนกตามอายุ   

 

อาย ุ

X  

ตํ่ากวา 20  

ป 

20 – 39  

ป 

40 – 59  ป 60 – 69 ป 70 ปข้ึนไป 

3.50 3.90 4.10 3.92 5.00 

ตํ่ากวา 20  ป 3.50 - -0.40* -0.60* -0.42* -1.50* 

20 – 39 ป 3.90  - -0.20* -0.02 -1.10* 

40 - 59  ป 4.10   - 0.18* -0.90* 

60 – 69 ป 3.92    - -1.08* 

70  ปข้ึนไป 5.00     - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 15  พบวา  แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานราคาคาบริการของผูใชบริการ

จําแนกตามอายุมีความแตกตางกันรายคู   อายุตํ่ากวา 20 ป  และอายุ 70 ปข้ึนไปแตกตางจาก

อายุระหวาง 20 – 69 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการอายุ 70 ปข้ึนไปมี

แรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงที่สุด    

อายุระหวาง 20 – 39 ป  แตกตางจากอายุระหวาง 40 - 59  ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิต

ที่ระดับ .05 โดยผูใชบริการระหวาง 40 - 59  ป มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงกวา  และอายุ

ระหวาง 40 - 59  ป แตกตางจากอายุระหวาง 60 – 69 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

โดยผูใชบริการอายุระหวาง 40 - 59  ป มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ นั้นไม

พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 16 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร   
ดานการประชาสัมพันธ  จําแนกตามอายุ   

 

อาย ุ

X  

ตํ่ากวา 20  

ป 

20 – 39  

ป 

40 – 59  ป 60 – 69 ป 70 ปข้ึนไป 

4.00 4.30 4.10 3.49 2.50 

ตํ่ากวา 20  ป 4.00 - -0.30 -0.10 0.51* 1.50* 

20 – 39 ป 4.30  - 0.20* 0.81* 1.80* 

40 - 59  ป 4.10   - 0.61* 1.60* 

60 – 69 ป 3.49    - 0.95* 

70  ปข้ึนไป 2.50     - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง16  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการประชาสัมพันธของ

ผูใชบริการจําแนกตามอายุมีความแตกตางกันรายคู   อายุ 70 ปข้ึนไปแตกตางจากอายุนอยกวา 

70 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ป  มีแรงจูงใจ

ดานการประชาสัมพันธสูงที่สุด  

อายุระหวาง 60 – 69 ป  แตกตางจากอายุตํ่ากวา 20 ป   20 – 39 ป  และ 40 – 59 ป 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ป  มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธสูงกวา 

อายุระหวาง  20 – 39 ป  แตกตางจากอายุระหวาง 40 –  59  ป และ 60 – 69 ป  อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ป  มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ นั้นไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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3.3  เปรียบเทียบรายไดตอเดือน  โดยการนําคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง    ในกรุงเทพมหานคร  ของผูใชบริการที่มี

รายไดตํ่ากวา 10,000 บาท  10,000 – 25,000 บาท  25,001 – 40,000 บาท  และ 40,001 บาท

ข้ึนไปมาเปรียบเทียบกัน  ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  (One Way Analysis 

of Variance)  โดยรวมและรายดาน  ดังปรากฏในตาราง 17 - 18 

 

ตาราง 17 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจงูใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชีก่ง  

ในกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามรายไดตอเดือน  โดยรวมและรายดาน 

 

 

แรงจูงใจ 

ตํ่ากวา 

10,000 บาท 

(N=13) 

10,000 – 

25,000 บาท 

(N=211) 

25,001 – 

40,000  บาท 

(N=163) 

40,001 บาท 

ข้ึนไป 

(N=13) 

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

1. ดานการจัดการฝกสอน   3.00 0.00 3.65 0.75 3.50 0.50 4.00 0.00 

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 4.50 0.00 4.44 0.53 4.59 0.34 4.50 0.00 

3. ดานสถานที่ฝกสอน 4.00 0.00 4.38 0.33 4.55 0.32 4.50 0.00 

4. ดานราคาคาบริการ 3.50 0.00 4.16 0.52 3.83 0.31 4.00 0.00 

5. ดานการประชาสัมพันธ 4.00 0.00 4.09 0.50 3.40 0.68 4.00 0.00 

รวม 3.75 0.00 3.93 0.40 3.49 0.25 4.00 0.00 

 

จากตาราง 17 พบวา  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกันโดยรวมมีแรงจูงในการฝก

การบริหารแบบไทเกก ชี่กง  อยูในระดับมาก  โดยผูใชบริการที่มีแรงจูงใจอยูในระดับมากเปน

อันดับแรกคือ   ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป  รายไดตอเดือน  10,000 – 

25,000 บาท   ตํ่ากวา 10,000 บาท    และ  25,001 – 40,000 บาท  ตามลําดับ 
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ตาราง 18 เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  
จําแนกตามรายไดตอเดือน  โดยรวมและรายดาน 

 

แรงจูงใจ 
แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานการจัดการฝกสอน 

ระหวางกลุม 8.575 3 2.858 7.201** 0.00 

ภายในกลุม 157.194 396 0.397   

รวม 165.769 399    

ดานบุคลากรผูฝกสอน  

ระหวางกลุม 1.875 3 0.625 3.209* 0.02 

ภายในกลุม 77.115 396 0.195   

รวม 78.990 399    

ดานสถานที่ฝกสอน 

ระหวางกลุม 5.236 3 1.745 17.410** 0.00 

ภายในกลุม 39.701 396 0.100   

รวม 44.938 399    

ดานราคาคาบริการ 

ระหวางกลุม 13.376 3 4.4459 24.313** 0.00 

ภายในกลุม 72.621 396 0.183   

รวม 85.998 399    

ดานการประชาสัมพันธ 

ระหวางกลุม 44.510 3 14.837 45.821** 0.00 

ภายในกลุม 128.224 396 0.324   

รวม 172.734 399    

 

รวม 

ระหวางกลุม 18.440 3 6.147 55.481** 0.00 

ภายในกลุม 43.872 396 0.111   

รวม 62.312 399    

 

*   มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตาราง  18  พบวา  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  เม่ือพิจารณา

เปนรายดานพบวา  ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานบุคลากร  

ผูฝกสอนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งเปนตามสมมุติฐานขอ 3 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ทําการทดสอบโดยใชวิธีเปรียบเทียบ

เชิงซอน  (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  

เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางที่แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05ดังปรากฏในตาราง19– 24 

 

ตาราง 19 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมทุกดาน  จําแนกตามรายไดตอเดือน   

 

 

รายไดตอเดือน 

X  

ตํ่ากวา 

10,000 

10,000 -  

25,000  

25,001 - 

40,000 

40,001  

ข้ึนไป 

3.75 3.93 3.49 4.00 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 3.75 - -0.18 0.26* -0.25 

10,000 – 25,000 บาท 3.93  - 0.44* -0.07 

25,001 – 40,000 บาท 3.49   - -0.51* 

40,001 บาทข้ึนไป 4.00    - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง19  พบวา  แรงจูงใจในการฝกกายบริหารรวมทุกดานของผูใชบริการจําแนก

ตามรายไดตอเดือนมีความแตกตางกันรายคู    รายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท  ตางจาก

รายไดระหวาง 25,001 – 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มี

รายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท  มีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารสูงกวา 

รายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือนระหวาง 25,001 

– 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 

25,001 – 40,000 บาท มีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารสูงกวา 
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รายไดตอเดือนระหวาง 25,001 – 40,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึน

ไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป มี

แรงจูงใจในการฝกกายบริหารสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

ตาราง 20  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 
ดานการจัดการฝกสอน  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

 

รายไดตอเดือน 

X  

ตํ่ากวา 

10,000 

10,000 -  

25,000  

25,001 - 

40,000 

40,001  

ข้ึนไป 

3.00 3.65 3.50 4.00 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 3.00 - -0.65* 0.50* 1.00* 

10,000 – 25,000 บาท 3.65  - 0.14* -0.35 

25,001 – 40,000 บาท 3.50   - 0.50* 

40,001 บาทข้ึนไป 4.00    - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง20  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการจัดการฝกสอนของ

ผูใชบริการจําแนกตามรายไดตอเดือนมีความแตกตางกันรายคู    ทุกคูแตกตางอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาท  มีแรงจูงใจดานการจัดการ

ฝกสอนสูงที่สุด  ยกเวนผูใชบริการที่มีรายไดระหวาง 10,001 – 25,000 บาทกับ 40,001 บาทข้ึนไป

แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 21  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 
ดานบุคลากรผูฝกสอน จาํแนกตามรายไดตอเดือน 

 

 

รายไดตอเดือน 

X  

ตํ่ากวา 

10,000 

10,000 -  

25,000  

25,001 - 

40,000 

40,001  

ข้ึนไป 

4.50 4.44 4.59 4.50 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 4.50 - 0.06 -0.09 0.00 

10,000 – 25,000 บาท 4.44  - -0.14* -0.06 

25,001 – 40,000 บาท 4.59   - 0.09 

40,001 บาทข้ึนไป 4.50     

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 21  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานบุคลากรผูฝกสอนของ

ผูใชบริการจําแนกตามรายไดตอเดือนมีความแตกตางกันรายคู  รายไดตอระหวาง 10,000 – 

25,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือนระหวาง  25,001 – 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง  25,001 – 40,000 บาท  มีแรงจูงใจดาน

บุคลากรผูฝกสอนสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 22  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 
ดานสถานท่ีฝกสอน  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

 

รายไดตอเดือน 

X  

ตํ่ากวา 

10,000 

10,000 -  

25,000  

25,001 - 

40,000 

40,001  

ข้ึนไป 

4.00 4.38 4.55 4.50 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 4.00 - -0.38* -0.55* -0.50* 

10,000 – 25,000 บาท 4.38  - -0.17* -0.12 

25,001 – 40,000 บาท 4.55   - 0.05 

40,001 บาทข้ึนไป 4.50    - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง  22  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานสถานที่ฝกสอนของผูใชบริการ

จําแนกตามรายไดตอเดือนมีความแตกตางกันรายคู    รายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท  ตาง

จากรายไดระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  25,001 – 40,000 บาท  และ 40,001 บาทข้ึนไปอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 25,001 – 40,000 บาท  

มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอนสูงกวา 

รายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือนระหวาง 25,001 

– 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 

25,001 – 40,000 บาท   มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอนสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตาง

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 23  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
ดานราคาคาบริการ  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

 

รายไดตอเดือน 

X  

ตํ่ากวา 

10,000 

10,000 -  

25,000  

25,001 - 

40,000 

40,001  

ข้ึนไป 

3.50 4.16 3.83 4.00 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 3.50 - -0.66* -0.33* -0.50* 

10,000 – 25,000 บาท 4.16  - 0.33* 0.16 

25,001 – 40,000 บาท 3.83   - -0.17 

40,001 บาทข้ึนไป 4.00    - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 23  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานราคาคาบริการของผูใชบริการ

จําแนกตามรายไดตอเดือนมีความแตกตางกันรายคู    รายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท  ตาง

จากรายไดระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  25,001 – 40,000 บาท  และ 40,001 บาทข้ึนไปอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  

มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงกวา 

รายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือนระหวาง 25,001 

– 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 

25,001 – 40,000 บาท มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตาง

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 24  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
ดานการประชาสัมพันธ  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

 

รายไดตอเดือน 

X  

ตํ่ากวา 

10,000 

10,000 -  

25,000  

25,001 - 

40,000 

40,001  

ข้ึนไป 

4.00 4.09 3.40 4.00 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 4.00 - -0.09 0.60* 0.00 

10,000 – 25,000 บาท 4.09  - 0.69* 0.09 

25,001 – 40,000 บาท 3.40   - -0.60* 

40,001 บาทข้ึนไป 4.00    - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง24 พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการประชาสัมพันธของ

ผูใชบริการจําแนกตามรายไดตอเดือนมีความแตกตางกันรายคู    รายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 

บาท  ตางจากรายไดระหวาง 25,001 – 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดย

ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000 บาท  มีแรงจูงใจดานการประชาสันพันธสูงกวา 

รายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือนระหวาง 25,001 

– 40,000 บาท  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 

10,000 – 25,000 บาท มีแรงจูงใจดานประชาสันพันธสูงกวา 

รายไดตอเดือนระหวาง 25,001 – 40,000 บาท  ตางจากรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึน

ไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป มี

แรงจูงใจดานประชาสันพันธสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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3.4  เปรียบเทียบระดับการศึกษา  โดยการนําคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง    ในกรุงเทพมหานคร  ของผูใชบริการที่มี

ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา  และสูงกวาปริญญาตรีมา

เปรียบเทียบกัน  ดวยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  (One Way Analysis of 

Variance)  โดยรวมและรายดาน  ดังปรากฏในตาราง 25 - 26 

 

ตาราง25  คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจงูใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชีก่ง  

ในกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามระดับการศึกษา  โดยรวมและรายดาน 

 

แรงจูงใจ 

ตํ่ากวา 

ปริญญาตรี 

(N=80) 

ปริญญาตรี 

หรือเทียบเทา 

(N=266) 

สูงกวา 

ปริญญาตรี 

(N=54) 

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

1. ดานการจัดการฝกสอน   3.41 0.73 3.55 0.65 4.00 0.00 

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 4.51 0.50 4.53 0.46 4.38 0.22 

3. ดานสถานที่ฝกสอน 4.34 0.24 4.40 0.34 4.76 0.25 

4. ดานราคาคาบริการ 4.34 0.47 3.89 0.46 4.00 0.00 

5. ดานการประชาสัมพันธ 3.68 0.55 3.99 0.58 3.10 0.65 

รวม 3.62 0.13 3.82 0.43 3.61 0.38 

 

จากตาราง 25 พบวาผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแรงจูงในการฝกการบริหาร

แบบไทเกก ชี่กง  โดยรวมอยูในระดับมาก  โดยผูใชบริการที่มีแรงจูงใจอยูในระดับมากเปนอันดับ

แรกคือ   ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  ตํ่ากวาปริญญาตรี  และสูงกวา

ปริญญาตรี  ตามลําดับ 
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ตาราง 26 เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  
จําแนกตามระดับการศึกษา โดยรวมและรายดาน 

 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 

จากตาราง 26  พบวา  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  เม่ือพิจารณา

แรงจูงใจ 
แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานการจัดการฝกสอน 

ระหวางกลุม 12.264 2 6.132 15.859** 0.00 

ภายในกลุม 153.506 397 0.387   

รวม 165.769 399    

ดานบุคลากรผูฝกสอน  

ระหวางกลุม 0.996 2 0.498 2.536 0.08 

ภายในกลุม 77.994 397 0.196   

รวม 78.990 399    

ดานสถานที่ฝกสอน 

ระหวางกลุม 6.721 2 3.360 34.909** 0.00 

ภายในกลุม 38.217 397 0.096   

รวม 44.938 399    

ดานราคาคาบริการ 

ระหวางกลุม 12.057 2 6.029 32.369** 0.00 

ภายในกลุม 73.940 397 0.186   

รวม 85.998 399    

ดานการประชาสัมพันธ 

ระหวางกลุม 37.028 2 18.514 54.162** 0.00 

ภายในกลุม 135.706 397 0.342   

รวม 172.734 399    

 

รวม 

ระหวางกลุม 3.506 2 1.753 11.835** 0.00 

ภายในกลุม 58.806 397 0.148   

รวม 62.312 399    



 133

เปนรายดานพบวา  ทุกดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานบุคลากร   

ผูฝกสอนแตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ซึ่งไมเปนตามสมมุติฐานขอ 4 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ทําการทดสอบโดยใชวิธีเปรียบเทียบ

เชิงซอน  (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  

เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางที่แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05ดังปรากฏในตาราง27- 31 

 

ตาราง 27  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมทุกดาน  จาํแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

ระดับการศึกษา 
 

X  

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 

สูงกวา

ปริญญาตรี 

3.62 3.82 3.61 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 3.62 - -0.19* 0.01 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 3.82  - 0.21* 

สูงกวาปริญญาตรี 3.61   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 27  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารโดยรวมของผูใชบริการจําแนกตาม

ระดับการศึกษามีความแตกตางกันรายคู    ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีตางจากระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  มีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารโดยรวมสูงกวา 

ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทาตางจากระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  

มีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารโดยรวมสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ 
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ตาราง 28  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
ดานการจัดการฝกสอน  จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

ระดับการศึกษา 
 

X  

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 

สูงกวา

ปริญญาตรี 

3.41 3.55 3.58 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 3.41 - -0.14 -0.60* 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 3.55  -  -0.46* 

สูงกวาปริญญาตรี 3.58   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง28  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการจัดการฝกสอนของ

ผูใชบริการจําแนกตามระดับการศึกษามีความแตกตางกันรายคู    ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญา

ตรีตางจากระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรีหรือเทียบเทา  อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีแรงจูงใจดานการจัดการ

ฝกสอนสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 29  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 
ดานสถานท่ีฝกสอน จาํแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

ระดับการศึกษา 
 

X  

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 

สูงกวา

ปริญญาตรี 

4.34 4.40 4.76 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 4.34 - -0.07 -0.42* 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 4.40  - -0.36* 

สูงกวาปริญญาตรี 4.76   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 29  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานสถานที่ฝกสอนของผูใชบริการ

จําแนกตามระดับการศึกษามีความแตกตางกันรายคู    ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีตาง

ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรีหรือเทียบเทา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอนสูง

กวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 30  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
ดานราคาคาบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

ระดับการศึกษา 
 

X  

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 

สูงกวา

ปริญญาตรี 

4.34 3.89 4.00 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 4.34 - 0.44* 0.34* 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 3.89  - -0.11 

สูงกวาปริญญาตรี 4.00   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง30  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานราคาคาบริการของผูใชบริการ

จําแนกตามระดับการศึกษามีความแตกตางกันรายคู    ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีตางจาก

ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  และสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีมีแรงจูงใจดานราคาคาบริการสูง

กวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 31 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 
ดานการประชาสัมพันธ จาํแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

ระดับการศึกษา 
 

X  

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 

สูงกวา

ปริญญาตรี 

3.68 3.99 3.10 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 3.68 - -0.31* 0.57* 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 3.99  - 0.89* 

สูงกวาปริญญาตรี 3.10   - 

 

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 31  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารดานการประชาสัมพันธของ

ผูใชบริการจําแนกตามระดับการศึกษามีความแตกตางกันรายคู    ทุกคูแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

มีแรงจูงใจดานการประชาสัมพันธสูงที่สุด   

 

3.5 เปรียบเทียบสถานะสุขภาพ  โดยการนําคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก  ชี่กง  ในกรุงเทพมหานคร  ระหวางสุขภาพ

สมบูรณและกําลังรักษาอาการปวยมาเปรียบเทียบกัน  ดวยวิธีการทดสอบคาที (t-test)  โดยรวม

และรายดาน  ดังปรากฏในตาราง 32 
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ตาราง 32  เปรียบเทียบคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหาร

แบบไทเกก  ชีก่งในกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามสถานะสขุภาพ  โดยรวมและรายดาน 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 

จากตาราง  32  พบวา  ผูใชบริการที่สุขภาพตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบ

ไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  เม่ือพิจารณาเปนรายดาน  

พบวา   ดานบุคลากรผูฝกสอน   ดานสถานที่ฝกสอน  และดานการประชาสัมพันธ แตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  สวนดานการจัดการฝกสอนและดานราคาคาบริการ

แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ซึ่งไมเปนตามสมมุติฐานขอ 5 

 

 

แรงจูงใจ 

สุขภาพ t-test for Equality of Means 

สมบูรณ (N=157) 

ปวย       (N=243) X  S.D. t 
Sig.(2-

tailed) 

1. ดานการจัดการฝกสอน   
สมบูรณ 3.66 0.72 2.096 0.34 

ปวย 3.52 0.59 2.007  

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 
สมบูรณ 4.59 0.40 2.954** 0.00 

ปวย 4.45 0.46 3.049**  

3. ดานสถานที่ฝกสอน 
สมบูรณ 4.38 0.36 -2.985** 0.00 

ปวย 4.48 0.31 -2.894**  

4. ดานราคาคาบริการ 
สมบูรณ 4.00 0.46 0.197 0.84 

ปวย 3.99 0.47 0.198  

5. ดานการประชาสัมพันธ 
สมบูรณ 4.25 0.25 12.828** 0.00 

ปวย 3.52 0.68 15.137**  

รวม 
สมบูรณ 4.02 0.40 13.004** 0.00 

ปวย 3.58 0.28 12.019**  
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3.6 เปรียบเทียบรูปแบบการฝกการบริหารแบบไทเกก  ชี่กงที่ชื่นชอบท่ีสุด  โดย

การนําคาเฉล่ียและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง    

ในกรุงเทพมหานคร  ของผูใชบริการที่มีชอบรูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ   รูปแบบการฝกเปน

คูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว  และรูปแบบการฝกชี่กงมาเปรียบเทียบกัน  ดวยวิธีการ

วิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว  (One Way Analysis of Variance)  โดยรวมและรายดาน  

ดังปรากฏในตาราง 33 - 34 

 

ตาราง 33 คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานแรงจงูใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  

ในกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามรูปแบบการฝกการบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบ
ที่สุดโดยรวมและรายดาน 

 

แรงจูงใจ 

ทารํา           

เปนหมูคณะ 

(N=270) 

เปนคูผลักมือ

และ 

ปองกนัตัว 

(N=40) 

ชี่กง 

(N=90) 

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

1. ดานการจัดการฝกสอน   3.51 0.64 3.43 0.56 3.84 0.63 

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน 4.60 3.78 4.66 0.41 4.16 0.47 

3. ดานสถานที่ฝกสอน 4.49 0.33 4.55 0.22 4.22 0.28 

4. ดานราคาคาบริการ 3.95 0.42 3.85 0.40 4.19 0.56 

5. ดานการประชาสัมพันธ 3.83 0.66 3.88 0.65 3.72 0.65 

รวม 3.73 0.43 3.67 0.39 3.85 0.25 

 

จากตาราง33 พบวา  ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกการบริหารตางกันโดยรวมมี

แรงจูงใจในการฝกการบริหารแบบไทเกก ชี่กง  อยูในระดับมาก  โดยรูปแบบที่อยูในระดับมากเปน

อันดับแรกคือ   รูปแบบการฝกชี่กง  รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ  และรูปแบบการฝกเปนคู

แบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว  ตามลําดับ 
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ตาราง 34 เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  
จําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบท่ีสุด  โดยรวมและ
รายดาน 

 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 

 

 

แรงจูงใจ 
แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานการจัดการฝกสอน 

ระหวางกลุม 8.140 2 4.070 10.250** 0.00 

ภายในกลุม 157.630 397 .397   

รวม 165.769 399    

ดานบุคลากรผูฝกสอน  

ระหวางกลุม 13.886 2 6.943 42.338** 0.00 

ภายในกลุม 65.104 397 0.164   

รวม 78.990 399    

ดานสถานที่ฝกสอน 

ระหวางกลุม 5.771 2 2.885 29.247** 0.00 

ภายในกลุม 39.167 397 0.099   

รวม 44.938 399    

ดานราคาคาบริการ 

ระหวางกลุม 4.879 2 2.439 11.939** 0.00 

ภายในกลุม 81.119 397 0.204   

รวม 85.998 399    

ดานการประชาสัมพันธ 

ระหวางกลุม 1.016 2 0.508 1.174 0.31 

ภายในกลุม 171.719 397 0.433   

รวม 172.734 399    

 

รวม 

ระหวางกลุม 1.297 2 0.649 4.220* 0.02 

ภายในกลุม 61.015 397 0.154   

รวม 62.312 399    
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จากตาราง 34  พบวา  ผูใชบริการที่มี รูปแบบการฝกการบริหารแบบไทเกก  ชี่กง  ที่ชื่น

ชอบที่สุด  ตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  ทุกดานแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ยกเวนดานการประชาสัมพันธ แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญทาง

สถิติ  ซึ่งไมเปนตามสมมุติฐานขอ 6 

เมื่อพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ทําการทดสอบโดยใชวิธีเปรียบเทียบ

เชิงซอน  (Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ  Least Significant Difference (LSD)  

เพื่อหาวาคูเฉล่ียคูใดบางที่แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่0.05ดังปรากฏในตาราง35- 39 

 

ตาราง 35  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก  ชีก่งในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมทุกดาน จาํแนกตามรูปแบบการฝกกายบรหิารแบบไทเกก ชีก่ง ทีช่ืน่ชอบท่ีสุด 

 

 

รูปแบบการฝกกายบริหาร 

X  

ทารํา         

เปนหมูคณะ 

เปนคูและ

ปองกนัตัว 

ชี่กง 

3.73 3.67 3.85 

ทารําเปนหมูคณะ 3.73 - 0.06 -0.12* 

เปนคูแบบผลักมือและปองกันตัว 3.67  - -0.18* 

ชี่กง 3.85   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง35  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารโดยรวมทุกดานของผูใชบริการ

จําแนกตามจําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบที่สุดมีความแตกตาง

กันรายคู    รูปแบบชี่กง  ตางจากรูปแบบทารําเปนหมูคณะ  และเปนคูแบบผลักมือและศิลปะ

ปองกันตัวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝกแบบชี่

กงมีแรงจูงใจสูงที่สุด  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 36  ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
ดานการจัดการฝกสอน จําแนกตามรปูแบบการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ทีช่ื่น
ชอบท่ีสุด 

 

 

รูปแบบการฝกกายบริหาร 

X  

ทารํา         

เปนหมูคณะ 

เปนคูและ

ปองกนัตัว 

ชี่กง 

3.51 3.43 3.84 

ทารําเปนหมูคณะ 3.51 - 0.09 -0.32* 

เปนคูแบบผลักมือและปองกัน

ตัว 

3.43  - -0.41* 

ชี่กง 3.84   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 36  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารของผูใชบริการดานการจัดการ

ฝกสอนจําแนกตามจําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบที่สุดมีความ

แตกตางกันรายคู    รูปแบบช่ีกง  ตางจากรูปแบบทารําเปนหมูคณะ  และเปนคูแบบผลักมือและ

ศิลปะปองกันตัวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝก

แบบช่ีกงมีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ  
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ตาราง 37 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร  
ดานบุคลากรผูฝกสอน  จําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ที่ชื่น
ชอบท่ีสุด 

 

 

รูปแบบการฝกกายบริหาร 

X  

ทารํา         

เปนหมูคณะ 

เปนคูและ

ปองกนัตัว 

ชี่กง 

4.60 4.66 4.16 

ทารําเปนหมูคณะ 4.60 - -0.07 0.44* 

เปนคูแบบผลักมือและปองกันตัว 4.66  - 0.50* 

ชี่กง 4.16   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 37  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารของผูใชบริการดานบุคลากรผู

ฝกสอนจําแนกตามจําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบที่สุดมีความ

แตกตางกันรายคู    รูปแบบชี่กงตางจากรูปแบบทารําเปนหมูคณะ  และเปนคูแบบผลักมือและ

ศิลปะปองกันตัวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝก

แบบเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันมีแรงจูงใจสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง 38 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร 
ดานสถานท่ีฝกสอนจําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ
ที่สุด 

 

 

รูปแบบการฝกกายบริหาร 

X  

ทารํา         

เปนหมูคณะ 

เปนคูและ

ปองกนัตัว 

ชี่กง 

4.49 4.55 4.22 

ทารําเปนหมูคณะ 4.49 - -0.06 0.28* 

เปนคูแบบผลักมือและปองกันตัว 4.55  - 0.33* 

ชี่กง 4.22   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 38   พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารของผูใชบริการดานสถานที่

ฝกสอนจําแนกตามจําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบที่สุดมีความ

แตกตางกันรายคู    รูปแบบชี่กงตางจากรูปแบบทารําเปนหมูคณะ  และเปนคูแบบผลักมือและ

ศิลปะปองกันตัวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝก

แบบเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันมีแรงจูงใจสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติ  
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ตาราง 39 ทดสอบรายคูแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 
ดานราคาคาบริการ จําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ
ที่สุด 

 

 

รูปแบบการฝกกายบริหาร 

X  

ทารํา         

เปนหมูคณะ 

เปนคูและ

ปองกนัตัว 

ชี่กง 

3.95 3.85 4.19 

ทารําเปนหมูคณะ 3.95 - 0.10 -0.24* 

เปนคูแบบผลักมือและปองกันตัว 3.85  - -0.34* 

ชี่กง 4.19   - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

จากตาราง 39  พบวา แรงจูงใจในการฝกกายบริหารของผูใชบริการดานราคาคาบริการ

จําแนกตามจําแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่ชื่นชอบที่สุดมีความแตกตาง

กันรายคู    รูปแบบชี่กง  ตางจากรูปแบบทารําเปนหมูคณะ  และเปนคูแบบผลักมือและศิลปะ

ปองกันตัวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝกแบบ

เขาช่ีกงมีแรงจูงใจสูงกวา  สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 

 

 

 



บทที่  5 
สรุปผล  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 

 

ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานครทั้ง  5 ดาน ไดแก  ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากรผูฝกสอน ดานสถานที่

ฝกสอน  ดานราคาคาบริการ  และดานการประชาสัมพันธ  ซึ่งสรุปสาระสําคัญและผลการวิจัยไว

ดังตอไปนี้ 

 

ความมุงหมายของงานวิจัย   
1.  เพื่อศึกษาแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ใน 5 ดาน ดังตอไปนี้ ดานการจัดการฝกสอน  ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน                                                  

ดานสถานที่ใหบริการฝกสอน  ดานคาบริการฝกสอน  ดานการประชาสัมพันธ        

2. เพื่อเปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานครใน  5  ดาน  จําแนกตามตัวแปรดังนี้  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน 

สถานะสุขภาพ  รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ 

 
ความสําคัญของการศึกษาคนควา 

1. เพื่อเปนประโยชนตอการใชขอมูล ที่ไดรับจากการศึกษา แรงจูงใจของผูใชบริการฝก

กายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร มาประกอบการพัฒนาการใหบริการใน 5 ดาน คือ  

ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากรผูฝกสอน ดานสถานที่ฝกสอน  ดานราคาคาบริการ  และดาน

การประชาสัมพันธ 

2.  เพื่อใหไดผลวิจัยมาเปนขอมูลวาตัวแปรใดบางเปนเหตุจูงใจ ของผูใชบริการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร ขอมูลพื้นฐานสามารถนํามาประกอบการวางแผน

พัฒนา กําหนดกลยุทธ ทั้งดานวิชาการ และการใหการบริการ ฝกสอนกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง 

 
สมมติฐานการวิจัย 

1.  ผูใชบริการที่เพศตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร   โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 
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2.  ผูใชบริการที่อายุตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงใน

กรุงเทพมหานคร   โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

3.  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไท

เกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

4.  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ

ไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

5.  ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไท

เกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

6.  ผูใชบริการที่มีรูปแบบกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ ตางกัน  มีแรงจูงใจของ

ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากร 

ประชากรที่ใชในการวิจัยโครงการไดแก ผูฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร   ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได  โดยอาศัยสูตรในการคํานวณหาขนาด

กลุมตัวอยางกรณีไมทราบจํานวนประชากร  ใชสูตรการคํานวณของ  กัลยา  วานิชยบัญชา  (2545 

: 26)  ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ  95  คาความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไมไดรอยละ  5  หรือที่ระดับ

นัยสําคัญ  0.05  จะไดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาสําหรับงานวิจัยคร้ังนี้ทั้งส้ิน  385  ตัวอยาง  

ผูวิจัยจึงขอกําหนดเปน 400 ตัวอยาง 
กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ ใช ในการวิจัย   ไดแก  ผูฝกกายบริหารแบบ  ไท เกก  ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร   ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่แนนอนได  (Infinity ) ดังนั้น  ผูวิจัยจึงใชวิธีการสุม

กลุมตัวอยางดังนี้ 

1. การสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง  ( Purposive  Sampling )  ตามสถานที่ฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร   ไดกําหนดสถานที่ ที่ใชเก็บขอมูล  6แหง ไดแก สวน

ลุมพินี  สวนจตุจักร  สวนหลวงร.9   สวนรมณีนาถ  สวนพฤษชาติ และ  สนามกีฬาหัวหมาก   

2. การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา  (Quota sampling) จากจํานวนของกลุม

ตัวอยาง  ตามสถานที่ ที่ไดกําหนดไวใชเก็บขอมูล 6 แหง รวมทั้งส้ิน 400 ฉบับ 
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3. เลือกตัวอยางความสะดวก  (Convenience  Sampling)  ใชกลุมตัวอยางตาม

สถานที่ ที่มีการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร โดยเจาะจงเก็บตัวอยางตาม

สถานที่ ที่ไดกําหนดไวใชเก็บขอมูล 6 แหง รวมใชกลุมตัวอยางทั้งสิ้น  400  คน   

 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
เคร่ืองมือที่ใชเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) วัดแรงจูงใจ

ของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร โดยแบงเปน 2 ตอน  

ตอนที่  1  เปนแบบสอบถามขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบวัดแรงจูงใจของผูใชบริการ

ฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร แบงเปนเพศ  สถานะสุขภาพ  มี2คําตอบ

(Simple-dichotomy Question)  และ อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน รูปแบบการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ มีมากกวา2คําตอบ (Multiple Choice Question)  มีลักษณะ

คําถามแบบเลือกตอบ  (Check  List)  

ตอนที่  2  เปนแบบสอบถามแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง 

ในกรุงเทพมหานคร ที่ผูวิจัยสรางข้ึนโดยแบงเปน 5 ดาน คือ  ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากร

ผูฝกสอน ดานสถานที่ฝกสอน  ดานราคาคาบริการ  และดานการประชาสัมพันธ  มีขอคําถาม

ทั้งหมด 67 ขอ  มีคาความเชื่อมั่นทั้งฉบับเทากับ 0.94  ลักษณะของคําถามเปนแบบมาตราสวน

ประมาณคา (Rating Scale)  แบงเปน 5 ระดับของลิเคิรท (Likert  Scale)  คือ  ระดับแรงจูงใจ

มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  นอย  และนอยที่สุด 

 

ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ 
1. ศึกษาเอกสาร  บทความ  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับ แนวความคิดและทฤษฎี เกี่ยวกับไท

เกก ชี่กง  ทฤษฎี  ทางจิตวิทยา เกี่ยวกับแรงจูงใจ และทฤษฎี ทางธุรกิจ เกี่ยวกับการบริการและ

พฤติกรรมผูใชบริการ  และ งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2. สัมภาษณบุคลากรผูใหบริการ อาจารยผูสอน สมาชิกที่เขารวมฝกกายบริหารแบบ ไท

เกก ชี่กง  เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบวัดแรงจูงใจ ใน 5 ดาน ดังตอไปน้ี ดานการจัดการ
ฝกสอน  ,ดานบุคลากรผูใหบริการฝกสอน  ,ดานสถานที่ ใหบริการฝกสอน ,ดานคาบริการฝกสอน

,ดานการประชาสัมพันธ        

3. นําขอมูลที่ไดรวบรวมมาสรางแบบสอบถามวัดแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหาร

แบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร เปนแบบมาตราสวน (Rating Scale) 5 ระดับ  
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4. นําแบบสอบที่สรางเสร็จแลว ถามเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ   (ผศ. ผจงศักด์ิ  

หมวดสง) เพื่อตรวจสอบ เสนอแนะ  และปรับปรุงแกไข 

5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว  เสนอผูเช่ียวชาญ 3ทาน ไดแก     ทานอาจารย 

ผศ.สุพีร   ล่ิมไทย   ทานอาจารย สิฏฐากร  ชูทรัพย   ทานอาจารย มงคล  ศิริวัฒน ใหตรวจสอบ 

ความเที่ยงตรงตามเนื้อหา  (Content Validity)  โดย หาคา  IOC เปนรายขอ  

6. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ จากนั้นนําเสนอตอ

อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ตรวจอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช (Try out)  นําแบบสอบถามที่ได

ปรับปรุงแกไขสมบูรณแลว นําไปทดลองใช กับผูฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ที่ไมใชกลุม

ตัวอยางจํานวน 30 คน ที่สมาคมไทเกก  จังหวัดลําปาง 

7. นําแบบสอบถามที่ผานการคัดเลือกไปทําการหาคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  

โดยการทดสอบความเช่ือมั่น  (Reliability) ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์  แอลฟา  ( -  

Coefficient )  ตามวิธีของ  ครอนบาด (Cronbach)   กัลยา  วานิชยบัญชา  (2548 : 449-450) 

α

 

α      =          n                   1  -  Σs2i 

                                           n-1                     st 
2    

เมื่อกําหนดให 

α              แทน     คาสัมประสิทธิ์ความเช่ือมั่น 

n                แทน     จํานวนขอของเคร่ืองมือวัด 

Σs2 i                  แทน    ผลรวมความแปรปรวนแตละขอ 

st 
2              แทน     ความแปรปรวนของคะแนน 

 

ผลลัพธคาสัมประสิทธิ์ของแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม  

โดยจะมีคาระหวาง  0  ≤  α  ≤  1  คาที่ใกลเคียง  1  แสดงวามีความเช่ือมั่นสูง  ซึ่งจากการ

ทดสอบคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามตองมีคาอยูระหวาง  0  ถึง  1 

ในการวิเคราะหความเชื่อมั่นไดจากการวัด  (Reliability)  ของแบบสอบถามในสวนที่  2 

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร มาทําการทดสอบ

ไดผลการวิเคราะหคาความเช่ือถือไดของการวัดดังนี้ คาความเช่ือถือไดของการวัด  ตัวแปรตามท่ีมี

ผลตอแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง โดยรวม  มีคาเทากับ  0.8052   
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8. นําแบบสอบถามที่ผานการ ทดสอบความเช่ือมั่น  (Reliability)  แลวไปใช เก็บขอมูล

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยโครงการนี้ โดยใชวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง  (Purposive  

Sampling ) โดยเลือกตัวอยางตามสะดวก (Convenience  Sampling)    เลือกพื้นที่ใชเก็บขอมูล 

ตามสถานที่มีการใหบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร 5 แหง โดยใช

แบบสอบถาม 400 ฉบับ  

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
1. การเก็บรวบรวมขอมูลจะจัดเก็บตามสถานที่มีการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานคร โดยเลือกสถานที่ใชเก็บขอมูล 5  แหง ไดแก สวนลุมพินี  สวนจตุจักร  สวนหลวง  

ร.9   สวนรมณีนาถ  สวนพฤษชาติ   และสนามกีฬาหัวหมาก   

2.  เตรียมแบบวัดแรงจูงใจใหเพียงพอกับจํานวนที่ไดวางแผนการเก็บขอมูลไวดวยวิธีการ

เลือกสถานที่ใชเก็บขอมูล 5 แหงที่มีการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

โดยจะใชแบบวัดแรงจูงใจ รวมทั้งส้ิน 400 ฉบับ โดยแจกแบบสอบถามใหผูฝกกาย

บริหาร เปนผูตอบแลวรอรับแบบสอบถามคืน ใชเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูลต้ังแตวันที่ 1 

มกราคม 2552 ถึงวันที่  31 มกราคม 2552 ไดรับแบบสอบถามคืนมาทั้งหมดจํานวน 400  ฉบับ  

นํามาตรวจสอบความสมบูรณ  สามารถนํามาวิเคราะหไดทั้งหมดจํานวน 400 ฉบับ  คิดเปน

เปอรเซ็นตรอยละ 100 

 

การวิเคราะหขอมูล 
เมื่อเก็บรวบรวมขอมูลเรียบรอยแลว  ผูวิจัยดําเนินการดังนี้ 

1.  ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามวาสามารถนํามาวิเคราะหขอมูลได  

2. วิเคราะหขอมูลดวยเคร่ืองคอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC 

(Statistical Package for Social Sciences / Personal Computer)  โดยวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

2.1  แบบสอบถามตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  วิเคราะหโดยการ

แจกแจงความถี่และรอยละ  

2.2  แบบสอบถามตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกาย

บริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดาน  วิเคราะหขอมูลโดยวิธีหา

คะแนนเฉลี่ย  และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) X
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2.3  เปรียบเทียบระดับแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานครตามตัวแปรเพศ  และสถานะสุขภาพ  ดวยวิธีการทดสอบคาที (t-test)  สวนอายุ

ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  และรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ  ใชการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance)  แลวทดสอบความแตกตาง

เปนรายคูโดยวิธีการของ LSD (Least –Significant Different) 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  จําแนกตาม ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก  

ชี่กง  ในกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามเพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน สถานะสุขภาพ  

รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ  พบวา  ผูใชบริการจํานวน  400  คน  สวน

ใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง  60 - 69  ป  มีรายไดตอเดือน 10,000 – 25,000 บาท  ระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  เปนการฝกกายบริหารเพื่อรักษาอาการปวย  และช่ืนชอบ

รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ 

1.เพศ  ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จาํนวน257 คน และ

เพศชาย จาํนวน 143 คน  

2.อาย ุ ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ อาย ุ 60-69 ป จํานวน179คน 

รองลงมา อาย ุ40-59 ป จาํนวน 130 คน อายุ 20-39 ป จาํนวน 65 คน สวนนอย อาย ุตํ่ากวา 20ป 

จํานวน 13 คน และ 70 ปข้ึนไป จํานวน 13 คน  

3.รายไดตอเดือนของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดตอเดือน10,000-

25,000 บาท จํานวน 211 คน รองลงมามีรายไดตอเดือน 25,001-40,000 บาท จาํนวน 163 คน 

สวนนอย มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวา 10,00 บาท จาํนวน 13 คน และมีรายไดตอเดือน มากกวา 

40,00 บาท จาํนวน 13 คน  

4.ระดับการศึกษาของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 266 คน รองลงมามีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 

80 คน การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 54 คน ตามลําดับ 

5.สถานะสุขภาพ  ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ กําลังรักษาอาการปวย

จํานวน 243 คน รองลงมามีสุขภาพสมบูรณ จํานวน 157 คน  
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6.รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ มากท่ีสุดของผูใชบริการที่ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ จํานวน 270 คน รองลงมา รูปแบบการ

ฝกชี่กง จํานวน 90 คน และรูปแบบการฝกเปนคู แบบผลักมือ และปองกนัตัว จาํนวน 40 คน  
 
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกีย่วกับแรงจูงใจ  

1. แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานครใน  5 ดาน 

อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  แรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน ดานสถานที่

ฝกสอน  ดานราคาคาบริการ  และดานการประชาสัมพันธ โดยรวมทุกดานอยูในระดับมาก สวน

ดานบุคลากรผูฝกสอนอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายดาน  พบวา  

1.1  ดานการจัดการฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก   

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนทุกขออยูในระดับมาก  

ยกเวน หลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน เวลา สถานที่ ที่แนนอนชัดเจน  และการนํา

กิจกรรมมารวมการฝกทําใหสนุกสนาน  มีแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง 

1.2  ดานบุคลากรผูฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก

ที่สุด  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมากที่สุด  ไดแก  ผูสอน

แนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงายข้ึน  ผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก สืบทอดวิชามาจาก

ปรมาจารย  รุนกอน  และในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตองไมผิดเพี้ยน  สวนขออ่ืน ๆ 

มีแรงจูงใจอยูในระดับมาก  ยกเวนผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการฝกสอนเขมงวดตาม

กฎเกณฑของการฝกอยูในระดับปานกลาง 

1.3  ดานสถานที่ฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมากที่สุด  ไดแก  การที่สามารถ

เปล่ียนสถานที่ไดตามเหมาะสม สถานสถานที่ที่มีพื้นที่เรียบโลง  เชน สนามหญา ลานหิน  

รองลงมาคือ  การมีหองน้ําเพียงพอ และสะอาด  สถานที่เปนธรรมชาติ อากาศถายเทสะดวก  และ

สถานที่ฝกมีความปลอดภัยตามลําดับ  สวนขออ่ืน ๆ มีแรงจูงใจอยูในระดับมาก 

1.4  ดานราคาคาบริการ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจสวนใหญอยูในระดับมากเกี่ยวกับการไมตองเสีย

คาบริการในการเขารวมฝก  รองลงมาคือ  คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก  คาใชจาย

ในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม  และคาใชจายเหมาะสมสําหรับสมาชิกเขารวมรํา เปนหมู

คณะ  ยกเวนราคาทวนที่ใชฝกรําทวนไทเกกที่ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง 
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1.5  ดานการประชาสัมพันธ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก    

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  แหลงขอมูลการโฆษณาโดย VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง  

ผูใชบริการมีแรงจูงในอยูในระดับมากที่สุด  รองลงมาคือ  ความชัดเจนของการประชาสัมพันธ  

และการมีบุคคลตัวอยางที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดีมีสุขภาพสมบูรณแข็งแรงดี   สวน

แหลงขอมูลการโฆษณาที่มีแรงจูงใจอยูในระดับนอยคือหนังสือพิมพ  โทรทัศน  และวิทยุ 

2. การวิจัยพบวาเมื่อ  เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่

กงในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  โดยจําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอ

เดือน สถานะสุขภาพ  และรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด โดยรวม สรุป

ไดดังนี้  

2.1  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กงในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  โดย

จําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน และรูปแบบการฝกกายบริหาร

แบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด มีแรงจูงใจตอการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ดานการจัดการ

ฝกสอน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนตัวแปร  สถานะสุขภาพ มีแรงจูงใจตอการฝก

กายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง ดานการจัดการฝกสอนแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

2.2  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กงในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  โดย

จําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  รายไดตอเดือน สถานะสุขภาพ  และรูปแบบการฝกกายบริหาร

แบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด มีแรงจูงใจตอการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง ดานบุคลากรผู

ฝกสอน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนตัวแปร  ระดับการศึกษา  มีแรงจูงใจตอการ

ฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง ดานบุคลากรผูฝกสอนแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

2.3  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กงในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  โดย

จําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน สถานะสุขภาพ  และรูปแบบการ

ฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด มีแรงจูงใจตอการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง 

ดานสถานที่ฝกสอนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

2.4  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กงในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  โดย

จําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน  และรูปแบบการฝกกายบริหาร

แบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด มีแรงจูงใจตอการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง ดานราคา

คาบริการ  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนตัวแปร  สถานะสุขภาพ มีแรงจูงใจตอการ

ฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง ดานราคาคาบริการแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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2.5  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กงในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  โดย

จําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน สถานะสุขภาพ  มีแรงจูงใจตอ

การฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง ดานดานการประชาสัมพันธ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ ยกเวนตัวแปร  รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด มีแรงจูงใจตอการฝก

กายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ดานการประชาสัมพันธ  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 
สวนท่ี 3 สรุปผลการทดสอบสมติฐาน 

สมมติฐานที่  1 ผูใชบริการที่เพศตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร   โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

สมมติฐานที่ 2  ผูใชบริการที่อายุตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบ  

ไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

สมมติฐานที่  3  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝก

กายบริหารแบบไทเกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

สมมติฐานที่  4  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝก

กายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร  โดยรวมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ

และรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทุกดาน ยกเวนดานบุคลากรผูฝกสอนแตกตาง

กันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

สมมติฐานที่  5  ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝก

กายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ

และรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทุกดาน ยกเวนดานการจัดการฝกสอน และดาน

ราคาคาบริการแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 

สมมติฐานที่  6  ผูใชบริการที่มีรูปแบบกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบ 

ตางกัน  มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร โดยรวม

แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทุกดาน 

ยกเวนดานการประชาสัมพันธแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตาราง  40  แสดงการสรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ค ว า ม ส อ ด ค ล อ ง กั บ
สมมติฐาน 

1. ผูใชบริการที่มี เพศตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการ

ฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานคร   โดยรวมและ

รายดานแตกตางกัน 

สอดคลอง 

สอดคลอง 2. ผูใชบริการที่อายุตางกัน มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝก

กายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร   โดยรวมและราย

ดานแตกตางกัน 

3.  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกัน มีแรงจูงใจของ

ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร  

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

สอดคลอง 

4. ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีแรงจูงใจของ

ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร  

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

ไมสอดคลอง 

ไมสอดคลอง 5. ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพตางกัน มีแรงจูงใจของ

ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกกช่ีกงในกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

6. ผูใชบริการที่มีรูปแบบกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่

ชื่นชอบ ตางกัน  มีแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไท

เกกชี่กงในกรุงเทพมหานคร โดยรวมและรายดานแตกตางกัน 

ไมสอดคลอง 
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อภิปรายผล 
ผลการวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงใน

กรุงเทพมหานคร  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

1.  ผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  โดยรวมมีแรงจูงใจโดยรวมทุกดานอยูใน

ระดับมาก   เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา  ดานบุคลากรผูฝกสอนมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก

ที่สุด สอดคลองกับผลงานวิจัยของ (พบพร  ลือชากิตติกุล 5245: 105)  ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติของ

ผูบริโภค  ในกรุงเทพมหานครที่มีตอการใช บริการศูนยฝกสอนกายบริหารแบบโยคะ” ทั้งนี้เปน

เพราะบุคลากรผูฝกสอนกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง มีความสําคัญเปนเหมือนบุคคลตัวอยาง จูง

ใจใหผูมีความสนใจสนใจและผูเขาฝกเกิดแรงบันดาลใจมารวมเขาฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  

สวนดานอ่ืน ๆ ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก  

ทั้งน้ีเปนเพราะ การศึกษาแรงจูงใจวา สามารถทําใหเขาใจถึงความสัมพันธระหวางส่ิง

กระตุนและพฤติกรรมของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง  และประเภทของส่ิงกระตุนได

ดีพอ เปนพลังผลักดันให ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมาก  จึงไดรับประโยชนจากการศึกษา

แรงจูงใจเปนอยางยิ่ง เพราะจะไดเขาใจถึงปจจัยผลักดันดานตางๆ ที่ตองการ ภายใตแรงจูงใจท่ี

ผูบริโภคมีอยู  สอดคลองกับขอมูลเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  เร่ือง “ขอมูลและแนวความคิด 

ทางจิตวิทยา เกี่ยวกับแรงจูงใจ” 

2. แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงในกรุงเทพมหานครใน  5 ดาน  

ไดแก  ดานการจัดการฝกสอน ดานบุคลากรผูฝกสอน ดานสถานที่ฝกสอน  ดานราคาคาบริการ 

และดานการประชาสัมพันธ  โดยรวมทุกดานอยูในระดับมาก   

ทั้งน้ีเปนเพราะแรงจูงใจทั้ง 5 ดานตอบสนองความตองการ ทําใหผูใชบริการเกิดความ

พึงพอใจในการเขามาใชบริการ  ตามสวนผสมการตลาด (Marketing Mix) สอดคลองกับขอมูล

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  เร่ือง“ศึกษาเร่ือง ทฤษฎีกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ” 
เมื่อพิจารณาเปนรายดาน  พบวา  

2.1  ดานการจัดการฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก   

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนทุกขออยูในระดับมาก  

ยกเวนการมีหลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน เวลา สถานที่ ที่แนนอนชัดเจน  และการ

นํากิจกรรมมารวมการฝกทําใหสนุกสนาน  มีแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง 
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ทั้งนี้เปนเพราะพฤติกรรมซึ่งบุคคล ดานบริการการจัดการฝกสอน โดยคาดวาจะ

ตอบสนองความตองการของเขาไดระดับมากและไดระดับปานกลาง สอดคลองกับขอมูลเอกสาร

และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เร่ือง “ทฤษฎีเกี่ยวกับเหตุจูงใจในการศึกษา”  

2.2  ดานบุคลากรผูฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก

ที่สุดเมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมากที่สุดไดแก  ผูสอนแนะนํา

เทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงายข้ึน  ผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก สืบทอดวิชามาจากปรมาจารย  

รุนกอนและในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตองไมผิดเพี้ยน  สวนขออ่ืน ๆ มีแรงจูงใจอยู

ในระดับมาก  ยกเวนผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการฝกสอนเขมงวดตามกฎเกณฑของ

การฝกอยูในระดับปานกลาง   

ทั้งน้ีเปนเพราะ บุคคล (People) ผูใหบริการฝกสอนตองมีการแตงตัวที่เหมาะสม 

บุคลิกดี หนาตาย้ิมแยมแจมใส พูดจาไพเราะ เพื่อใหเกิดความประทับใจ และเกิดความเช่ือมั่นใน

คุณสมบัติตางๆ ของผูใหบริการฝกสอน  การบริการนั้นนอกจากผูใชบริการฝกสอนจะเปน

องคประกอบที่สําคัญแลว จะเห็นไดวาผูใหบริการฝกสอนก็มีความสําคัญเชนเดียวกัน ดังนั้นการที่

จะจัดการบริการใหประทับใจหรือไมประทับใจนั้นอาจจะข้ึนอยูกับคุณสมบัติตางๆ ของผูใหบริการ

ดวย  สอดคลองกับขอมูลเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เร่ือง “คุณภาพของงานบริการ (Service 

Quality)”  

2.3  ดานสถานที่ ฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับมากที่สุด  ไดแก  การที่สามารถ

เปล่ียนสถานที่ไดตามเหมาะสม สถานสถานที่ที่มีพื้นที่เรียบโลง  เชน สนามหญา ลานหิน  

รองลงมาคือ  การมีหองน้ําเพียงพอ และสะอาด  สถานที่เปนธรรมชาติ อากาศถายเทสะดวก  และ

สถานที่ฝกมีความปลอดภัยตามลําดับ  สวนขออ่ืน ๆ มีแรงจูงใจอยูในระดับมาก  

ทั้งนี้เปนเพราะสถานที่ (Place)  ตองมีบรรยากาศที่สรางความรูสึกที่ดี สามารถ

สรางความเชื่อมั่น และความสะดวกใหกับผูใชบริการ เปนปจจัยที่เปนองคประกอบของบริการดาน

สถานที่ ฝกสอน  ที่มีผลดานคุณภาพของบริการ และอาจชวยสรางความพึงพอใจหรือกอใหเกิด

ความไมพึงได สอดคลองกับขอมูลเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เร่ือง “สวนประกอบทางการ

บริการ (Service Mix)”  
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2.4  ดานราคาคาบริการ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก  เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอพบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจสวนใหญอยูในระดับมากเกี่ยวกับการไมตองเสีย

คาบริการในการเขารวมฝก  รองลงมาคือ  คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก  คาใชจาย

ในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม  และคาใชจายเหมาะสมสําหรับสมาชิกเขารวมรํา เปนหมู

คณะ  ยกเวนราคาการใชทวนที่ใชฝกรําทวนไทเกกที่ผูใชบริการมีแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง   

ทั้งน้ีเปนเพราะ ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการ ควรมีความเหมาะสม

กับระดับการใหบริการ จึงเปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูใชบริการ จากการสํารวจ

รายงานของผูใชบริการจํานวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน 

คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ซึ่งแสดงใหเห็นวา กระบวนการซ้ือเร่ิมตนกอนการซ้ือจริงๆ และมี

ผลกระทบหลังจากการซื้อ สอดคลองกับขอมูลเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เร่ือง “กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ (Buying decision process)”  

2.5  ดานการประชาสัมพันธ  พบวา  ผูใชบริการมีแรงจูงใจโดยรวมอยูในระดับมาก    

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  แหลงขอมูลการโฆษณาโดย VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง  

ผูใชบริการมีแรงจูงในอยูในระดับมากที่สุด  รองลงมาคือ  ความชัดเจนของการประชาสัมพันธ  

และการมีบุคคลตัวอยางที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดีมีสุขภาพสมบูรณแข็งแรงดี   สวน

แหลงขอมูลการโฆษณาที่มีแรงจูงใจอยูในระดับนอยคือหนังสือพิมพ  โทรทัศน  และวิทยุ  

ทั้งนี้เปนเพราะ การประชาสัมพันธสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการ

ติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อสรางทัศนคติและพฤติกรรม จนเกิดแรงจูงใจ 

กระบวนการแรงจูงใจของโมเวน อธิบายไดดังนี้ การมีส่ิงเราเกิดข้ึนกับบุคคล ซึ่งส่ิงเรานี้จะผาน

ข้ันตอนในการจัดการกับขาวสารขอมูล (information-processing stages) ใน3ข้ันตอน คือ 

ข้ันตอนในการเปดรับส่ิงเรา (exposure) ข้ันตอนการสนใจ (attention) และข้ันตอนของความ

เขาใจในส่ิงเรานั้น (comprehension)  การติดตอส่ือสาร (Non-personal selling)โดยไมใชคน ใช

เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใช

หลักการเลือกเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน(Integrated marketing communication 

(IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม ตามวัตถุประสงค สอดคลองกับขอมูลเอกสารและ

งานวิจัยที่เกี่ยวของ เร่ือง “กระบวนการและความสัมพันธระหวางความตองการและแรงจูงใจ (พร

ทิพย  สัมปตตะวนิช. 2546. แรงจูงใจกับการโฆษณา : 10-14)” 
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3. จากการวิจัยพบวาเมื่อ เปรียบเทียบแรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก 

ชี่กงในกรุงเทพมหานคร  โดยจําแนกตามตัวแปร  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  รายไดตอเดือน 

สถานะสุขภาพ  และรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชื่นชอบที่สุด โดยรวมและราย

ดานใน 5 ดาน  อภิปรายผลดังนี้ไดดังนี้  

3.1.จําแนกตามอายุ  โดยรวมและรายดาน ผูใชบริการที่เพศตางกันมีแรงจูงใจใน

การฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เม่ือ

พิจารณาเปนรายดาน  พบวา  ทุกดานเพศชายและเพศหญิงมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบ

ไทเกก  ชี่กง  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  ยกเวนดานการจัดการฝกสอน

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

  ทั้งนี้เปนเพราะโดยรวมผูใชบริการเพศชายมีระดับแรงจูงใจในแตละดาน มากกวา

ผูใชบริการเพศหญิง  เพราะผูใชบริการเพศชายมีความสนใจ และใหความสําคัญกับการจัดการ

ฝกสอน  บุคลากรผูฝกสอน   สถานที่ฝกสอน  ราคาคาบริการ การประชาสัมพันธ  วาตอบสนอง

ความตองการได ตามที่วัตถุประสงคที่เขารวมฝกของแตละบุคคล  

สวนรายดาน ผูใชบริการเพศชาย ดานการจัดการสอน ดานสถานที่ฝกสอน และดาน

การประชาสัมพันธผูใชบริการเพศชายจะมีระดับแรงจูงใจมากกวาผูใชบริการเพศหญิง เพราะ 

ผูใชบริการเพศชาย จะมีความสนใจที่หลากหลายเชน การฝกปองกันตัว การฝกผลักมือ การฝกทา

รําอยางถูกตอง เพื่อรักษาสุขภาพแตกตาง ผูใชบริการเพศหญิงที่จะใหความสําคัญ ดานบุคลากรผู

ฝกสอน  และดานราคาคาบริการ ผูใชบริการเพศหญิงมีความละเอียด และออนไหวกับบุคลากรผู

ฝกสอนมาก และคิดถึงความเหมาะสมเร่ืองคาใชจายในการเขาฝกมากกวาผูใชบริการเพศชาย 

นอกจากนั้นความสนใจผูใชบริการเพศหญิงที่จะใหความสําคัญการรําเปนหมูคณะ เพื่อพบปะ

สังสรรคกับกลุมของตนที่มารวมรํา เปนสวนใหญ     

3.2.จําแนกตามอายุ  โดยรวมและรายดาน ผูใชบริการที่อายุตางกันมีแรงจูงใจใน

ฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชี่กงโดยรวมอยูในระดับมาก  โดยอายุที่อยูในระดับมากเปนอันดับแรก

คือ  อายุระหวาง 20 – 39 ป    อายุตํ่ากวา 20 ป   70 ปข้ึนไป  และ 40 – 59  ป  สวนอายุระหวาง 

60 – 69 ป  มีแรงจูงในอยูในระดับปานกลาง ผูใชบริการอายุตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกาย

บริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

โดยรวมทุกดาน  ทุกคูแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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ทั้งนี้เปนเพราะ โดยรวมผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ป มีแรงจูงใจทุกดานอยูใน

ระดับมาก เพราะผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 ป มีวุฐิภาวะใหความสนใจ หาประสบการณ 

การเรียนรูเกี่ยวกับการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงเพื่อตอบสนองวัตุประสงคของตน  แตกตาง

จากผูใชบริการอายุ ต่ํากวา 20 ปมีความสนใจ  ประสบการณ การรับรู  การเรียนรูเกี่ยวกับการฝก

กายบริหารแบบไทเกก  ชี่กง ไมมากและอายุ 70 ป ข้ึนไป  เปนกลุมที่มาใชบริการนอย 

สวนรายดานสรุปไดดังนี้ 

3.2.1 ดานการจัดการฝกสอน ผูใชบริการที่มีอายุ 70 ปข้ึนไป มีแรงจูงใจดานการ

จัดการฝกสอน มากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการ

อาวุโสมีประสบการณ และจุดประสงคของการเขารวมฝกเพื่อรักษาสุขภาพ จึงใหความสําคัญกับ

การจัดการฝกสอนมากที่สุด แตกตางจากผูใชบริการที่มีอายุ ตํ่ากวา 20 ป มีแรงจูงใจดานการ

จัดการฝกสอน นอยกวา ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการที่ยังเด็กอยู มี

ประสบการณนอย มีความตองการอยากรูอยากทดลองเทานั้น  

3.2.2 ดานบุคลากรผูฝกสอน ผูใชบริการที่มีอายุ 20-39 ป มีแรงจูงใจดาน

บุคลากรผูฝกสอน มากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปนกลุมที่เร่ิม

เปนผูใหญ มีความตองการหาผูเปนครู ผูสอนที่จะทําใหสามารถประสบความสําเร็จอยางที่ต้ังใจได

จึงใหความสําคัญกับบุคลากรผูฝกสอนมากที่สุด สวนผูใชบริการที่มีอายุตางกันอ่ืนๆ มีแรงจูงใจอยู

ในระดับมากเชนกัน 

3.2.3 ดานสถานที่ฝกสอน ผูใชบริการที่มีอายุ 60-69 ป มีแรงจูงใจดานสถานที่

ฝกสอนมากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะผูใชบริการเปนผูสูงอายุกลุม

ใหญที่สุด มีความตองการดานสถานที่ไปใชบริการสะดวก สบาย ปลอดภัย จึงใหความสําคัญกับ

สถานที่ฝกสอน มากที่สุด สวนผูใชบริการที่มีอายุตางกันอ่ืนๆ มีแรงจูงใจอยูในระดับมากเชนกัน 

3.2.4 ดานราคาคาบริการ ผูใชบริการที่มีอายุ 70 ปข้ึนไป มีแรงจูงใจดานราคา

คาบริการ มากที่สุด เม่ือเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการ

อาวุโสมีรายไดและเงินสะสม และจุดประสงคของการเขารวมฝกเพื่อรักษาสุขภาพ จึงตองการ

บริการที่เหมาะสมกับราคาคาบริการอยางเหมาะสม จึงใหความสําคัญกับราคาคาบริการ มาก

ที่สุด แตกตางจากผูใชบริการที่มีอายุ ตํ่ากวา 20 ป มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน นอยกวา 

ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการที่ยังเด็ก ตองขอคาเลาเรียนจากผูปกครองอยู 

ยังไมคํานึงถึงความคุมคาที่จะไดรับจากบริการมากนัก จึงใหความสนใจกับคาบริการนอย 
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 3.2.5  ดานการประชาสัมพันธ ผูใชบริการที่มีอายุ 20-39 ป มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธ อยูในระดับมาก เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปนกลุม

วัยรุน และวัยทํางานที่รับขอมูล ขาวสาร จากส่ือตางๆ ดานการประชาสัมพันธ การใหบริการแบบ

ไทเกก ชี่กง มากกวาชวงวัยอ่ืนๆ แตกตางจากผูใชบริการที่มีอายุ 70ปข้ึนไป มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธ นอยกวา ผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ กลุมวัยชราขาวสารจากส่ือที่ไดรับจํากัด 

ไมหลายหลาก จึงใหความสนใจกับการประชาสัมพันธนอย 

3.3. จําแนกตามรายไดตอเดือน  โดยรวมและรายดาน ผูใชบริการที่มีรายไดตอ

เดือนตางกันโดยรวมมีแรงจูงในการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง อยูในระดับมาก โดยผูใชบริการ

ที่มีแรงจูงใจอยูในระดับมากเปนอันดับแรกคือ ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป  

รายไดตอเดือน  10,000 – 25,000 บาท   ตํ่ากวา 10,000 บาท และ  25,001 – 40,000 บาท  

ตามลําดับ  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก   ชี่กง

โดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ทุกดาน

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01  ยกเวนดานบุคลากรผูฝกสอนแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

ทั้งนี้เปนเพราะ โดยรวมผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001บาทข้ึนไป มีแรงจูงใจ

โดยรวมทุกดานอยูในระดับมาก เพราะผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001บาทข้ึนไป เปนกลุมที่

มีกําลังการใชจายมาก มีฐานะจึงตองการบริการที่ดีมีคุณภาพในทุกดาน   แตกตางจากผูใชบริการ

ที่มีรายไดตอเดือน 25,0001 - 40,000บาทมีแรงจูงใจโดยรวมนอยกวาผูใชบริการที่มีรายไดตอ

เดือนในระดับอ่ืนๆ เพราะ เปนกลุมที่มีกําลังใชจายมาก แตในรายละเอียดยังใหความสําคัญ

โดยรวมนอยกวาดานอ่ืนๆ 

สวนรายดานสรุปไดดังนี้ 

3.3.1 ดานการจัดการฝกสอน ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 40,001บาทข้ึนไป มี

แรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน มากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีรายไดตางกัน เพราะ 

เปนกลุมผูใชบริการอาวุโสมีประสบการณ และจุดประสงคของการเขารวมฝกเพื่อรักษาสุขภาพ จึง

ใหความสําคัญกับการจัดการฝกสอนมากท่ีสุด แตกตางจากผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวา 

10,000บาท มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน นอยที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับ ผูใชบริการที่มีรายได

ตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการที่ยังมีรายไดนอย จะเขามารวมรําเปนหมูคณะโดยสวนใหญจะ

ไมไดมาเรียนตามหลักสูตรโดยตรง แตจะเขามารวมฝกกับ ครูผูฝกที่มีชื่อเสียงหรือ ฝกสอนใหฟรี

เปนสวนใหญ 
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3.3.2  ดานบุคลากรผูฝกสอน ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 25,001 - 40,000

บาท มีแรงจูงใจดานบุคลากรผูฝกสอน มากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีรายไดตางกัน 

เพราะ เปนกลุมที่มีรายไดมาก ใหความสําคัญกับผูฝกสอนมากที่สุด ในแงมุมตางๆเชนเปน

บุคลากรที่นานับถือ มีชื่อเสียง มีความสามารถในการสอนใหเขาใจไดอยางเปนระบบ  

3.3.3 ดานสถานที่ฝกสอน ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 25,001 - 40,000บาท 

มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอน มากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีรายไดตางกัน เพราะ 

เปนกลุมที่มีรายไดมากมีฐานะดี มีความตองการสถานที่ฝกสอนที่มีความสะดวก สบายมีส่ิง

อํานวยความสะดวก แตกตางจากผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวา 10,000บาท มีแรงจูงใจ

ดานสถานที่ฝกสอนนอยที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับ ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกัน เพราะ เปน

กลุมที่มีรายนอยมากมีฐานะไมดี ความตองความสะดวก สบาย ไมใชแรงจูงใจหลัก 

3.3.4 ดานราคาคาบริการ ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 10,000 - 25,000บาท 

มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการ มากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีอายุตางกัน เพราะ เปน

กลุมผูมีรายไดปานกลาง การมารวมเขาฝกจึงตองคิดเร่ืองคาใชจายใหรอบคอบวาตอบสนอง

จุดประสงคของการเขารวมฝกของตนอยางเหมาะสม  จึงใหความสําคัญกับราคาคาบริการ มาก

ที่สุด แตกตางจากผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวา 10,000บาท มีแรงจูงใจดานราคา

คาบริการนอยกวา ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตางกัน เพราะ เปนกลุมที่มีรายไดนอย จะมาเขา

รวมรําเปนหมูคณะ แบบไมเสียคาใชจาย จึงใหความสนใจบริการที่มีคาใชจายในระดับปานกลาง 

3.3.5 ดานการประชาสัมพันธ ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือน 10,000 - 25,000

บาท มีแรงจูงใจดานการประชาสัมพันธ อยูในระดับมาก เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีรายได

ตอเดือนตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการที่อยูในระดับปฏิบัติการ รวมทั้งสวนใหญเปนวัยรุน ให

ความสําคัญกับขอมูลขาวสารและรับรูขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆ แตก็มีแรงจูงใจ อยูในระดับมาก

เคียงกับ ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,000บาท และ 40,000 บาทข้ึนไป 

3.4. จําแนกตามระดับการศึกษาโดยรวมและรายดาน ผูใชบริการที่มีระดับ

การศึกษาตางกันมีแรงจูงในการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง โดยรวมอยูในระดับมาก โดย

ผูใชบริการที่มีแรงจูงใจอยูในระดับมากเปนอันดับแรกคือ ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาปริญญา

ตรีหรือเทียบเทา ตํ่ากวาปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี ตามลําดับ ผูใชบริการที่มีระดับ

การศึกษาตางก ันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ทุกด านแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ยกเวนดานบุคลากรผูฝกสอนแตกตางอยางไมมีนัยสำคัญทางสถิติ   
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ทั้งนี้เปนเพราะ โดยรวมผูใชบริการที่มีศึกษาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา มี

แรงจูงใจโดยรวมทุกดานอยูในระดับมากกวาผูใชบริการที่มีระดับศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี และ

ผูใชบริการที่มีระดับศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เพราะ ผูใชบริการที่มีศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ

เทียบเทา เปนกลุมผูมีความรูกลุมใหญ ที่คนควาศึกษาหาความรู เขาใจความสัมพันธขององค

ความรูที่มีความสอดคลองกันในการ ฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง โดยรวม 

 สวนรายดานสรุปไดดังนี้ 

3.4.1 ดานการจัดการฝกสอน ผูใชบริการที่มีระดับศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ข้ึน

ไป มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน มากที่สุด เม่ือเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีระดับการศึกษา

ตางกัน เพราะ เปนกลุมที่มีความรูสูงระดับการวิเคราะห ความเขาใจระบบ การจัดการฝกสอนวา

จะตอบสนองความตองการการเขาฝกของตนไดจริง ตามวัตถุประสงค  แตกตางจากผูใชบริการที่มี

ระดับศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน นอยที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับ 

ผูใชบริการที่มีรายไดตางกัน เพราะเปนกลุมผูใชบริการที่ ใหความสําคัญกับผูฝกสอนมากกวา วา

ผูสอนจะสามารถสอนใหตนบรรลุจุดประสงค ไดมากกวาการจัดการฝกสอน   

3.4.2 ดานบุคลากรผูฝกสอน ผูใชบริการที่มีศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ

เทียบเทา มีแรงจูงใจดานบุคลากรผูฝกสอน มากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีระดับ

การศึกษาตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการที่ ใหความสําคัญกับผูฝกสอน วาผูสอนจะสามารถ

สอนใหตนบรรลุจุดประสงคการฝกได  

3.4.3 ดานสถานที่ฝกสอน ผูใชบริการที่มีระดับศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ข้ึนไป มี

แรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอน มากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน 

เพราะ เปนกลุมที่มีความรูสูง มีความตองการสถานที่ฝกสอนที่มีความสะดวก สบายมีส่ิงอํานวย

ความสะดวก ที่สัมพันธกับการจัดการฝกสอน แตกตางจากผูใชบริการที่มีระดับศึกษาระดับ

ปริญญาตรีหรือ เทียบเทา และผูใชบริการที่มีระดับศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี มีแรงจูงใจดาน

สถานที่ฝกนอยกวาแตอยูในระดับมากเชนกัน 

3.4.4 ดานราคาคาบริการ ผูใชบริการที่มีระดับศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี มี

แรงจูงใจดานราคาคาบริการ มากท่ีสุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน 

เพราะ การมารวมเขาฝกตอบสนองความตองการของตนได  จึงตองคิดเร่ืองคาใชจายใหรอบคอบ 

ในการเขารวมฝกของตนอยางเหมาะสม โดยจะใหความสําคัญกับผูฝกสอนเปนสําคัญ  แตกตาง

จากผูใชบริการที่มีศึกษาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการนอยที่สุด 

เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน  

 



 164

3.4.5 ดานการประชาสัมพันธ ผูใชบริการที่มีศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ

เทียบเทามีแรงจูงใจดานการประชาสัมพันธ อยูในระดับมาก เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มี

ระดับการศึกษาตางกัน เพราะ เปนกลุมผูใชบริการที่ รับขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆ แตก็มีแรงจูงใจ 

อยูในระดับมาก แตกตางจากผูใชบริการที่มีศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธ นอยที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตางกัน เพราะ 

ผูใชบริการที่มีศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี มีความคิดการวิเคราะห ขาวสารที่ไดรับ วานาเช่ือถือ

และนาสนใจมาก จริง หรือโฆษณาชวนเชื่อนอยแคไหนตามความรูของตน จึงมีแรงจูงใจในระดับ

ปานกลาง  

3.5. จําแนกตามสถานะสุขภาพ  โดยรวมและรายดาน ผูใชบริการที่สุขภาพ

ตางกันมีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกก  ชี่กงโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01  เม่ือพิจารณาเปนรายดาน  พบวา   ดานบุคลากรผูฝกสอน   ดานสถานที่ฝกสอน  

และดานการประชาสัมพันธ แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  สวนดานการ

จัดการฝกสอน และดานราคาคาบริการแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  

ทั้งนี้เปนเพราะ โดยรวมผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพสมบูรณ มีระดับแรงจูงใจใน

แตละดาน มากกวาผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพปวย เพราะผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพสมบูรณ 

มีความสนใจ และใหความสําคัญกับการจัดการฝกสอน  บุคลากรผูฝกสอน   สถานที่ฝกสอน  

ราคาคาบริการ การประชาสัมพันธ  วาตอบสนองความตองการได  

สวนรายดาน ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพสมบูรณ มีแรงจูงใจ ดานการจัดการสอน 

ดานบุคลากรผูฝกสอน และดานราคาคาบริการ มากกวาผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพปวย เพราะ 

ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพสมบูรณ จะมีความสนใจวาการจัดการสอน เหมาะสมกับราคา

คาบริการ และจุดประสงคของการเขาฝกของตน โดยบุคลากรผูฝกสอนจะสามารถแนะนําการฝก

ใหพัฒนาได ตามวัตถุประสงคการฝกที่หลากหลาย เชน การรําที่ถูกตอง การผลักมือและการ

ปองกันตัว รวมทั้งฝกช่ีกง แตกตางจาก ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพปวย ที่เขารวมฝกเพื่อบําบัด

อาการปวย ใหความสําคัญ ดานสถานที่ฝกสอน  และดานการประชาสัมพันธ มากกวาเพราะ

ผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพปวย จะมีความละเอียด และออนไหวตอสถานท่ีฝกสอน ที่มีความ

สะอาด สะดวก สบาย มีอากาศที่สดชื่น ซึ่งเปนผลดีตอสุขภาพ และการประชาสัมพันธจึงเปนสวน

สําคัญที่ใหผูใชบริการที่มีสถานะสุขภาพปวย ไดรับขอมูลขาวสารกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ที่จะ

เปนแนวทางในการบําบัดอาการปวยของตนได  
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 3.6.จาํแนกตามรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชีก่ง ที่ชื่นชอบที่สุด

โดยรวมและรายดาน ผูใชบริการที่ชืน่ชอบรูปแบบการฝกกายบริหารตางกนัโดยรวมมีแรงจูงใจใน

การฝกกายบริหารแบบไทเกก ชีก่งอยูในระดับมากโดยรูปแบบที่อยูในระดับมากเปนอันดับแรกคือ   

รูปแบบการฝกช่ีกง  รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะและรูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะ

ปองกนัตัวตามลําดับผูใชบริการที่ม ีรูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงที่ชืน่ชอบที่สุด  ตางกัน

มีแรงจูงใจในการฝกกายบริหารแบบไทเกกชี่กงโดยรวมแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.01 เม ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ทุกดานแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01ยกเวน

ดานการประชาสัมพนัธ แตกตางอยางไมมนีัยสําคัญทางสถิติ  

ทั้งนี้เปนเพราะ โดยรวมผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารแบบชี่กง มี

ระดับแรงจูงใจในแตละดาน มากกวาผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารแบบอ่ืนๆ

เพราะ การฝกกายบริหารแบบ ชี่กง มีความละเอียด และมีตามหลักการปฏิบัติเปนแบบแผนมาแต

โบราณ ทําใหการฝกตองมีความสอดคลองสัมพันธ เกื้อหนุนกันในดานตางๆ เพื่อใหไดผลตาม

วัตถุประสงคของผูเขาฝก ที่สวนใหญฝกเพื่อรักษา บรรเทาอาการปวยใหสุขภาพแข็งแรงข้ึน จึงทํา

ให ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารแบบช่ีกง ใหความสําคัญที่สุด 

สวนรายดานสรุปไดดังนี้ 

3.4.1 ดานการจัดการฝกสอน ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร 

รูปแบบการฝกช่ีกงมีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน มากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่ชื่น

ชอบรูปแบบการฝกกายบริหารตางกัน เพราะ รูปแบบการฝกช่ีกงเปน การฝกที่มีระบบแบบแผนมา

แตโบราณ ตามหลักเกณฑความเชื่อของชาวจีน ตามการแพทยแผนจีนอยางเปนระบบ การจัดการ

ฝกสอนชี่กงที่ดี จักตองไดผลรับที่ดีตามวัตถุประสงคการฝกดวย ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการ

ฝกกายบริหาร รูปแบบการฝกช่ีกง จึงใหความสําคัญกับการจัดการฝกสอนมากที่สุด  แตกตางจาก

ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร รูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกัน

ตัว มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน นอยที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับ ผูใชบริการที่มีรายไดตางกัน 

เพราะ รูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัวนั้น  การจัดการฝกสอนเปนสวนหนึ่ง

ที่จะทําใหผูใชบริการ สามารถทําไดตามวัตถุประสงคในแงวิชาการ แตในทางปฏิบัติตองอาศัย

บุคลากรผูฝกสอน อาจารยที่มีความสามารถเปนหลักสําคัญ กวาการจัดการฝกสอน 
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3.4.2 ดานบุคลากรผูฝกสอน ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร 

รูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว มีแรงจูงใจดานบุคลากรผูฝกสอน มากที่สุด

ใกลเคียงกับ ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะเมื่อ

เปรียบเทียบกับผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารแบบช่ีกง เพราะ บุคลากรผูสอนที่มี

ความสามารถใหเขาใจไดอยางเปนระบบ ที่นานับถือ มีชื่อเสียง จะสามารถแนะนําในแนวทาง

ปฏิบัติใหกับผูฝก ไดอยางถูกตองตามหลักเกณฑอยางทองแทมากที่สุด  

3.4.3 ดานสถานที่ฝกสอน ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร 

รูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอน มากที่สุด

ใกลเคียงกับ ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ เม่ือ

เปรียบเทียบกับผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร แบบช่ีกง เพราะ สถานที่ฝกสอนที่

เหมาะสม กับการฝกมีความสัมพันธกับผลสัมฤทธ์ิ ของการฝก เชนสถานที่สงบกวางขวาง รมร่ืน

ผอนคลาย มีอากาศที่สดชื่น และมีความสะดวกสบาย เหมาะกับการฝก แตกตางจากผูใชบริการที่

ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร แบบชี่กง มีแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอน นอยที่สุดเปรียบเทียบ

กับผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารตางกัน เพราะการฝกช่ีกง มีหลายระดับเปน

ระบบ ตองการสถานท่ี ที่เงียบสงบผอนคลายมากที่สุดคลายกับการ ฝกสมถะสมาธิอยางหนึ่ง การ

เลือกสถานที่นาจะเฉพาะเจาะจงกับการฝก 

3.4.4 ดานราคาคาบริการ ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร 

รูปแบบการฝกช่ีกง  มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการ มากท่ีสุด เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่ชื่น

ชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร ตางกัน เพราะ เปนกลุมผูมีรายไดปานกลาง การมารวมเขาฝกจึง

ตองคิดเร่ืองคาใชจายใหรอบคอบวาตอบสนองจุดประสงคของการเขารวมฝกชี่กง มากที่สุด 

ใกลเคียงกับผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารรูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ และ

ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารรูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกัน

ตัว มีแรงจูงใจดานราคาคาบริการนอยกวา แตอยูในระดับมากตามลําดับ 

3.4.5 ดานการประชาสัมพันธ ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร 

รูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว มีแรงจูงใจดานการประชาสัมพันธ อยูใน

ระดับมาก เมื่อเปรียบเทียบกับผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหารตางกัน เพราะ ขอมูล

ขาวสารและรับรูขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆ จะทําใหผูใชบริการเลือก รูปแบบการฝกไดตาม

วัตถุประสงคของตนและ สื่อที่นํามาประชาสัมพันธ ประเภทตางๆจะโฆษณา ขอมูลในดานตางๆไว

ครบถวน โดยเนนการรักษาสุขภาพ และการฝกคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว  
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จากผลวิจัยจะเห็นไดวาผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร จะใหความสําคัญ

กับส่ือการประชาสัมพันธ เกี่ยวกับรูปแบบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปะปองกันตัว แตก็มี

ความใกลเคียงกับ ผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร ที่ชื่นชอบการรําเปนหมูคณะ 

และผูใชบริการที่ชื่นชอบรูปแบบการฝกกายบริหาร แบบชี่กงตามลําดับ 

 
ความสัมพันธผลวิเคราะหรายดานไดดังนี้  

1. ดานการจัดการฝกสอนพบวา ผูใชบริการเพศชาย ผูใชบริการอายุ70ปข้ึนไป  ผูใชบริการ

ที่มีรายไดตอเดือน 40,001บาท ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูใชบริการที่มี

สุขภาพสมบูรณ  ผูใชบริการที่ชืน่ชอบการฝกแบบชี่กง มีแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอนมากทีสุ่ด 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติ   

ทั้งนี้เปนเพราะ หลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน เวลา สถานที่ ที่แนนอน

ชัดเจน  ขณะฝกสอน ใชวิธีบรรยายและสาธิต ที่เปนประโยชนตอสุขภาพ  การฝกสอนมีลําดับ

ข้ันตอนที่เปนระบบ  มีการจัดกลุมตามระดับชั้นในการฝก  หลักสูตรในการฝกสอน เนนเพื่อรักษา

สุขภาพ ,การสอนเขาใจ เรียนรูไดงาย  มีการนํากิจกรรมมารวมการฝก ทําใหสนุกสนาน ใชกระบ่ี 

ดาบกระบองเปนอุปกรณในการฝกสอน  การฝกสอนประกอบการเปดเพลง ทําใหผูเขาฝกไมเบ่ือ  

มีลีลาการ เคล่ือนไหวที่สวยงามในการฝกทารํา  การฝกสอนมีผูรวมฝกเปนกลุมใหญ  การฝกทําให

เกิดความสงบในจิตใจและมีสุขภาพดีข้ึน เปนแรงจูงใจดานการจัดการฝกสอน 

2. ดานบุคลากรผูฝกสอน  พบวา  ผูใชบริการเพศหญิง   ผูใชบริการอายุระหวาง 20 – 39 

ป  ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 25,001–40,000บาท  ผูใชบริการที่มีสุขภาพสมบูรณ  

ผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปปองกันตัว  มีแรงจูงใจดานบุคลากรผู

ฝกสอนมากที่สุด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

ทั้งนี้เปนเพราะ อาจารยผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก สืบทอดวิชามาจากปรมาจารยรุน

กอน   ความเชี่ยวชาญมีประสบการณของครูผูสอน  บุคลิกนานับถือ ของครูผูสอน ความมนุษย

สัมพันธที่ดี และมีไมตรีจิตของผูสอน  ผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการฝกสอนเขมงวดตาม

กฎเกณฑของการฝก  ผูสอนแนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงายข้ึน  ผูสอนเอาใจใส แนะนํา

แกไขขอบกพรอง ผูเรียนอยางชัดเจน  ผูฝกสอน เพศชาย มีความเชี่ยวชาญ  ผูฝกสอน เพศหญิง มี

ความเชี่ยวชาญ  ในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตองไมผิดเพี้ยน  มีวิทยากรผูมีชื่อเสียง 

เชี่ยวชาญมารวมฝกสอน  ครูผูสอนใหความรูสึกอบอุน เปนมิตร เปนแรงจูงใจดานบุคลากรผู

ฝกสอน 
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3. ดานสถานที่ฝกสอน  พบวา ผูใชบริการเพศชาย ผูใชบริการอายุ 60-69ป ผูใชบริการที่

มีรายไดตอเดือนระหวาง 25,001 – 40,000 บาท  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  

ผูใชบริการที่มีสุขภาพปวย  ผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝกเปนคูแบบผลักมือและศิลปปองกันตัว มี

แรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงที่สุด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

ทั้งนี้เปนเพราะการเดินทางมาใชสถานที่บริการมีความสะดวก ,สถานที่ เปนธรรมชาติ 

อากาศถายเทสะดวก  สถานที่ปด เปนหองโถงติดเคร่ืองปรับอากาศ  มีอุปกรณที่ใชรวมกับการฝก

มีจํานวนเพียงพอเชน พัด กระบ่ี ดาบ พลอง เปนตน  มีส่ิงอํานวยความสะดวกสบายเชน น้ําด่ืม  

อาหารที่พักผอนทํากิจกรรมอื่นๆ บริการอยางสมํ่าเสมอ สามารถเปล่ียนสถานที่ได ตามเหมาะสม 

บริเวณสถานท่ี ที่มีพื้นที่เรียบ โลงเชน สนามหญา ลานหิน ถานที่เปนที่สงบ ผูคนไมพลุกพลาน  

สถานที่สะอาด เปนระเบียบเรียบรอย มีหองน้ําเพียงพอ และสะอาด มีหองเปล่ียนเคร่ืองแตงกาย

และ เก็บของเปนสัดสวน  บริเวณที่ฝกมีความปลอดภัย เปนแรงจูงใจดานสถานที่ฝกสอน 

4. ดานราคาคาบริการ พบวา ผูใชบริการเพศหญิง  ผูใชบริการอายุ 70 ปข้ึนไป  

ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาตํ่า

กวาปริญญาตรี  ผูใชบริการที่มีสุขภาพสมบูรณ  ผูใชบริการที่ชื่นชอบการฝกแบบเขาชี่กง มี

แรงจูงใจดานราคาคาบริการสูงที่สุด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ทั้งนี้เปนเพราะ เกี่ยวกับ คาใชจายในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม  ไมตองเสีย

คาบริการในการเขารวมฝก  คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก  คาใชจายหมาะสม

สําหรับสมาชิกเขารวมรํา เปนหมูคณะ  อุปกรณที่ใชรวมการฝกมีราคาเหมาะสมไดแก ชุดแตงกาย

ในการฝกรําไทเกก   กระบี่ ที่ใชฝกรํากระบ่ีไทเกก   ดาบที่ใชฝกรําดาบไทเกก  ทวนที่ใชฝกรําทวน

ไทเกก  พัดที่ใชฝกรําพัดไทเกก เปนแรงจูงใจดานราคาคาบริการ 

5. ดานการประชาสัมพันธ  พบวา ผูใชบริการเพศชาย ผูใชบริการอายุระหวาง20 – 39 ป   

ผูใชบริการที่มีรายไดตอเดือนระหวาง 10,000 – 25,000 บาท  ผูใชบริการที่มีระดับการศึกษาระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  ผูใชบริการที่มีสุขภาพสมบูรณ  มีแรงจูงใจดานการ

ประชาสัมพันธสูงที่สุด  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   

ทั้งนี้เปนเพราะ แหลงขอมูลโฆษณา ตอไปนี้ทําใหทาน สนใจเขารวมฝกไทเกก ชี่กง 

ไดแก  อินเตอรเน็ต  แผนพับ  โปสเตอร  หนังสือพิมพ  นิตยสาร  วารสาร  วิทยุ  โทรทัศน ,การจัด

สาธิต ตามสถานที่ตางๆ  การจัดสัมมนา   VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง  ความชัดเจนของการ

ประชาสัมพันธ  มีบุคคลตัวอยาง ที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดี มีสุขภาพสมบูรณ 

แข็งแรงดี เปนแรงจูงใจดานการประชาสัมพันธ 
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ขอเสนอแนะ 
1. ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
จากผลการศึกษาคนควา เร่ือง “แรงจูงใจ ของผูใชบริการฝกกายบริหาร แบบไทเกก ชี่กง 

ในกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1.1 จากผลการวิจัยพบวา  ผู ใชบริการฝกกายบริหาร  แบบไท เกก  ชี่กง  ใน

กรุงเทพมหานครสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 60 - 69 ป  มีรายไดตอเดือน 10,000 – 

25,000 บาท  ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  เปนการฝกกายบริหารเพื่อรักษาอาการ

ปวย  และช่ืนชอบรูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ ทั้งนี้ขอมูลทําใหทราบถึงกลุมเปาหมาย สวน

ใหญ สามารถนําขอมูลมาวางแผนพัฒนา กําหนดกลยุทธการตลาด ทั้งดานวิชาการ และการให

การบริการ ฝกสอนกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง 

1.2. จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการฝกกายบริหาร แบบไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานครดานการจัดการฝกสอน ผลวิจัยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ทั้งนี้ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1.2.1 ใหมุงเนน หลักสูตรในการฝกสอน เนนเพื่อรักษาสุขภาพ เนื่องจากผลวิจัย

มีระดับแรงจูงใจมากที่สุด และจัดการฝกสอนมีผูรวมฝกเปนกลุมใหญเนื่องจากผลวิจัยมีระดับ

แรงจูงใจอยูในระดับมาก 

1.2.2 ปรับปรุง หลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน เวลา สถานที่ ที่

แนนอนชัดเจน ใหมีความยืดหยุนมากข้ึน และปรับปรุงการนํากิจกรรมมารวมการฝก ทําให

สนุกสนาน ใหมีความสอดคลองกับ การจัดหลักสูตรในการฝกสอน เนนเพื่อรักษาสุขภาพ 

1.3 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการฝกกายบริหาร แบบไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานครดานบุคลากรผูฝกสอน ผลวิจัยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ทั้งนี้ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1.3.1 ใหมุงเนน ผูสอนทีสามารถแนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงาย และ

อาจารยผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก สืบทอดวิชามาจากปรมาจารยรุนกอน รวมทั้งในทารําของผู

ฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตองไมผิดเพี้ยน เนื่องจากผลวิจัยมีระดับแรงจูงใจมากที่สุด  

1.3.2  ปรับปรุง ผูฝกสอนที่เครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการฝกสอนเขมงวดตาม

กฎเกณฑของการฝกมากเกินไป ควรมีทาทีเปนมิตร และใหผูเรียนไดรูสึกผอนคลาย ใชวิธีแนะนํา

เทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงาย โดยยังคงอนุรักษกฎเกณฑของการฝกเชนเดิม 
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1.4 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการฝกกายบริหาร แบบไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานคร ดานสถานที่ฝกสอน  ผลวิจัยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ทั้งนี้ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1.4.1 ใหมุงเนน สามารถเปล่ียนสถานที่ได ตามเหมาะสม บริเวณสถานท่ี ที่มี

พื้นที่เรียบ โลงเชน สนามหญา ลานหิน สถานที่ เปนธรรมชาติ อากาศถายเทสะดวก มีหองน้ํา

เพียงพอ สะอาด และบริเวณที่ฝกมีความปลอดภัย เนื่องจากผลวิจัยมีระดับแรงจูงใจมากที่สุด  

1.4.2  ปรับปรุง มีหองเปลี่ยนเคร่ืองแตงกายและ เก็บของเปนสัดสวน ยังขาดการ

จัดการในสวนนี้ที่เปนระบบ และสถานท่ีเปนที่สงบ ผูคนไมพลุกพลาน จะเปนสถานที่เปล่ียว

ผูใชบริการจะไมนิยม มาใชบริการ 

1.5 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการฝกกายบริหาร แบบไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานครดานราคาคาบริการ ผลวิจัยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ทั้งนี้ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1.5.1 ใหมุงเนน คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก โดยมีคาใชจายใน

การใชบริการฝกมีความเหมาะสม รวมทั้งคาใชจายเหมาะสมสําหรับสมาชิกเขารวมรํา เปนหมู

คณะ เนื่องจากผลวิจัยมีระดับแรงจูงใจมาก 

1.5.2  ปรับปรุง ราคาอุปกรณที่ใชรวมการฝกมีราคาเหมาะสม เพราะปจจุบัน

อาจยังมีราคาที่ สูงอยู โดย ทวนที่ใชฝกรําทวนไทเกก มีแรงจูงใจนอยที่สุด  

1.6 จากผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการฝกกายบริหาร แบบไทเกก ชี่กง ใน

กรุงเทพมหานครดานการประชาสัมพันธ ผลวิจัยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก ทั้งนี้ผูวิจัยมี

ขอเสนอแนะดังนี้ 

1.6.1 ใหมุงเนน แหลงขอมูลโฆษณา VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง เนื่องจากผล

วิจัยมีระดับแรงจูงใจมากที่สุด เพราะ อาจารยผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจัก และแนะนําเทคนิคการฝก

ใหผูเรียนเขาใจงาย มีภาพสถานที่ ที่สวยงามเปนธรรมชาติ  มีความชัดเจนของการประชาสัมพันธ

ดานสุขภาพ และมีตัวอยางบุคคลสําคัญ ที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลวไดผลดี มีสุขภาพสมบูรณ 

แข็งแรง เนื่องจากผลวิจัยมีระดับแรงจูงใจมากที่สุด 

1.6.2  ปรับปรุง แหลงขอมูลโฆษณา หนังสือพิมพ,วิทยุ,โทรทัศน และการจัด

สาธิต ตามสถานที่ตางๆ ยังมีการประชาสัมพันธกับส่ือเหลานี้นอย เห็นไดจากผลวิจัยมีระดับ

แรงจูงใจนอย 
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2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 
2.1 การศึกษาวิจัย เปรียบเทียบความคิดเห็นหรือ ทัศนคติ ของผูฝกกายบริหารแบบ

ไทเกก ชี่กง โดยเจาะจง สถานที่ฝกสอนนั้นๆ เพื่อใหสามารถนําขอมูลไปใชไดเลย ทั้งในกรุงเทพ

และตางจังหวัด  

2.2 การศึกษาวิจัย แบบสัมภาษณ ผูฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กงเกี่ยวกับปจจัย

สงผลตอการตัดสินใจเลือกฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง ในสถานที่ ที่เจาะจงนั้นๆ เพื่อใหได

ขอมูลเชิงรายละเอียด  

2.3 การศึกษาวิจัย แบบทดลอง ใหผูปวยฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง บันทึกความ

เปล่ียนแปลงเปรียบเทียบกับอาการปวยตางๆ ที่สามารถใช กายบริหารแบบไทเกก ชี่กง รักษาและ

บรรเทาอาการได 
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ภาคผนวก  ก 
แบบวัดแรงจูงใจ 

แรงจูงใจของผูใชบริการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชี่กง 
ในกรุงเทพมหานครฯ 
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เลขที่…………….. 

แบบสอบถาม 
แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชีก่ง ในกรุงเทพมหานคร 

สวนท่ี 1.  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย    ลงในชอง        หนาขอความที่เปนจริงตรงกับสถานภาพของทาน 

1.  เพศ 

เพศชาย                                                                                [    ] 1.1     

1.2     เพศหญิง 

2..  อาย ุ

ตํ่ากวา 20  ป                                                                         [    ] 2.1     

2.2     20  – 39    ป 

2.3     40  – 59    ป                                              

2.4     60  – 69    ป 

2.5     70 ปข้ึนไป  

3.  รายไดตอเดือน   

ตํ่ากวา   10,000  บาท                                                        [    ] 3.1      

3.2     10,000 – 25,000 บาท 

3.3     25,001 – 40,000 บาท                            

3.4     40,001  บาท ข้ึนไป  

4.  ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี                                                                 [    ]    4.1      

   4.2     ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

สูงกวาปริญญาตรี                                      4.3     

5. สถานะสุขภาพ 

สุขภาพสมบูรณ                                                        [    ] 5.1     

5.2     กําลังรักษาอาการปวย 

6. รูปแบบการฝกกายบริหารแบบไทเกก ชีก่ง ที่ชืน่ชอบทีสุ่ด 

รูปแบบการฝกทารําเปนหมูคณะ                                                 6.1    

6.2    รูปแบบการฝกเขาคูแบบผลักมือ และศิลปะปองกันตัว 

6.3    รูปแบบการฝก ชี่กง 
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สวนท่ี 2.    แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ ไทเกก ชีก่ง ในกรุงเทพมหานคร 
แบบสอบถามวัดแรงจูงใจ 
1.ดานการฝกสอน  

แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับแรงจูงใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

1. หลักสูตรในการฝกสอน กําหนดโปรแกรม วัน 

เวลา สถานที่ ที่แนนอนชัดเจน 

     

2. ขณะฝกสอน ใชวิธีบรรยายและสาธิต ที่ เปน

ประโยชนตอสุขภาพ 

     

3. การฝกสอนมีลําดับข้ันตอนที่เปนระบบ      

4. มีการจัดกลุมตามระดับช้ันในการฝก      

5. หลักสูตรในการฝกสอน เนนเพื่อรักษาสุขภาพ      

6. การสอนเขาใจ เรียนรูไดงาย      

7. มีการนาํกิจกรรมมารวมการฝก ทําใหสนุกสนาน      

8. ใชกระบ่ี,ดาบ,กระบองเปนอุปกรณในการฝกสอน      

9.  การฝกสอนประกอบการเปดเพลง ทาํใหผูเขาฝก

ไมเบ่ือ 

     

10. มีลีลาการ เคล่ือนไหวที่สวยงามในการฝกทารํา      

11. การฝกสอนมีผูรวมฝกเปนกลุมใหญ      

12. การฝกทําใหเกิดความสงบในจิตใจและมี

สุขภาพดีข้ึน 

     

 
 
 
 
 
 



 179

แบบสอบถามวัดแรงจูงใจ 
2. ดานบุคลากรผูใหบริการ   

แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับแรงจูงใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

1. อาจารยผูสอนมีชื่อเสียงเปนที่รูจกั สืบทอดวิชามา

จากปรมาจารยรุนกอน   

     

2  ความเช่ียวชาญมีประสบการณของครูผูสอน      

3. บุคลิกนานบัถือ ของครูผูสอน      

4. ความมนุษยสัมพนัธที่ดี และมีไมตรีจิตของผูสอน      

5. ผูฝกสอนเครงครึมเอาจริงเอาจัง กับการฝกสอน

เขมงวดตามกฎเกณฑของการฝก 

     

6. ผูสอนแนะนําเทคนิคการฝกใหผูเรียนเขาใจงาย

ข้ึน 

     

7. ผูสอนเอาใจใส แนะนําแกไขขอบกพรอง ผูเรียน

อยางชัดเจน 

     

8. ผูฝกสอน เพศชาย มีความเช่ียวชาญ      

9. ผูฝกสอน เพศหญิง มีความเช่ียวชาญ      

10. ในทารําของผูฝกสอน รําสวย สงางาม  ถูกตอง

ไมผิดเพี้ยน 

     

11. มีวิทยากรผูมีชื่อเสียง เชี่ยวชาญมารวมฝกสอน      

12. ครูผูสอนใหความรูสึกอบอุน เปนมิตร      
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แบบสอบถามวัดแรงจูงใจ 
3.  ดานสถานที่   

แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับแรงจูงใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

1. การเดินทางมาใชสถานทีบ่ริการมีความสะดวก      

2 สถานที่ เปนธรรมชาติ อากาศถายเทสะดวก      

3. สถานที่ปด เปนหองโถงตดิเคร่ืองปรับอากาศ      

4. มีอุปกรณที่ใชรวมกับการฝกมีจํานวนเพียงพอเชน 

พัด กระบ่ี ดาบ พลอง เปนตน 

     

5. มีส่ิงอํานวยความสะดวกสบายเชน น้ําด่ืม  

อาหาร 

ที่พักผอนทํากจิกรรมอ่ืนๆ บริการอยางสม่าํเสมอ  

     

6. สามารถเปล่ียนสถานที่ได ตามเหมาะสม บริเวณ

สถานที ่ที่มพีืน้ที่เรียบ โลงเชน สนามหญา ลานหิน 

     

7. สถานที่เปนที่สงบ ผูคนไมพลุกพลาน      

8. สถานที่สะอาด เปนระเบียบเรียบรอย      

9. มีหองน้ําเพียงพอ และสะอาด      

10. มีหองเปลีย่นเคร่ืองแตงกายและ เก็บของเปน

สัดสวน 

     

11. บริเวณที่ฝกมีความปลอดภัย      
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แบบสอบถามวัดแรงจูงใจ 
4. ดานราคา  

แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับแรงจูงใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

1. คาใชจายในการใชบริการฝกมีความเหมาะสม       

2.ไมตองเสียคาบริการในการเขารวมฝก      

3. คาบริการเปนจัดเปนชุดฝก [set] ในการฝก      

4. คาใชจายหมาะสมสําหรับสมาชิกเขารวมรํา เปน

หมูคณะ 

     

5. อุปกรณที่ใชรวมการฝกมีราคาเหมาะสมไดแก      

    5.1 ชุดแตงกายในการฝกรําไทเก็ก      

    5.2 กระบ่ี ที่ใชฝกรํากระบ่ีไทเก็ก      

    5.3 ดาบที่ใชฝกรําดาบไทเก็ก      

    5.4 ทวนที่ใชฝกรําทวนไทเก็ก      

     5.5  พัดที่ใชฝกรําพัดไทเก็ก      
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แบบสอบถามวัดแรงจูงใจ 
5. ดานการประชาสัมพันธ   

แรงจูงใจของผูใชบริการ ฝกกายบริหารแบบ 

ไทเกก ชี่กง ในกรุงเทพมหานคร 

ระดับแรงจูงใจ 

มากที่สุด มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ที่สุด 

1.แหลงขอมูลโฆษณา ตอไปนี้ทําใหทาน สนใจเขา

รวมฝกไทเกก ชี่กง 

     

     1.1 อินเตอรเน็ต      

     1.2 แผนพับ      

     1.3 โปสเตอร      

     1.4 หนังสือพิมพ      

     1.5 นิตยสาร      

     1.6 วารสาร      

     1.7 วิทยุ      

     1.8 โทรทัศน      

     1.9  การจัดสาธิต ตามสถานที่ตางๆ      

     1.10 การจดัสัมมนา      

     1.11 VCD /DVD สอนไทเกก ชี่กง      

2. ความชัดเจนของการประชาสัมพันธ      

3. มีบุคคลตัวอยาง ที่นานับถือที่ผานการฝกมาแลว

ไดผลดี มีสุขภาพสมบูรณ แข็งแรงดี 
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