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2.1ทฤษฎีองคป์ระกอบทงั � 8 ของการบริหารบริการแบบผสมผสาน 
2.2ทฎษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3งานวจิยัที)เกยวขอ้งี)  

2.1 องค์ประกอบทั�ง 8 ของการบริหารบริการแบบผสมผสาน 

(The Eight Components of Integrated Service Management) 
เมื)อพจิารณากลยทุธ์ทางการตลาดของสินคา้ที)ผลิตจากอุตสาหกรรม โดยปกตินกัการตลาดยดึถือ
องคป์ระกอบของกลยทุธ์เบืองตน้ � 4 ประการคือ P-product (ผลิตภณัฑ)์ P-price (ราคา) P-place  
(ชองทางการจาํหนาย่ ่ ) และ P-promotion (การสงเสริมตลาดหรือการสื)อสาร่ ) กลาวโดยรวมแลว้ทงั ่ � 4 
จาํพวกหมายถึง 4Ps ของสวนผสมการตลาด แตอยางไรกตามจากลกัษณะเดนพิเศษ่ ่ ่ ็ ่ ของการ
ใหบ้ริการ ทาํใหจ้าํเป็นที)ตอ้งรวมองคป์ระกอบทางดา้นกลยทุธ์อื)นๆ เขา้ไวด้ว้ยกนซึ)ง กลยทุธ์การั
บริการ นนักคือ ) ็ การใช ้“8Ps” ในการบริหารบริการแบบผสมผสานหรือบูรณาการ ซึ) งอธิบายถึงตวั
แปรในการตดัสินใจ 8 ประการ ที)ผูบ้ริหารองคก์ารที)จาํหนายบริการตอ้งพิจารณา ่ อาจเปรียบเทียบให้
เห็น 8Ps ไดจ้ากลกัษณะของการแขงเรือ ่ 8 ฝีพายอนัลือชื)อระหวางมหาวทิยาลยัออ๊กฟอร์ดกบมหา่ ั
วทิยาลยัเคมบริดจที์)ทาํกนทุกปีในแมนาํเทมส์ใกลก้รุงลอนดอนเป็นเวลาเกอบ ั ่ ื� 150 ปี ในปัจจุบนัการ
แขงขนัที)คลา้ยคลึงกนมีมากโดยมีหลายแหงเขา้เกยวขอ้งดว้ยรอบโลก อตัราความเร็วจากทงัความ่ ั ่ ี) �
แขง็แกรงทางกายของฝีพายความพร้อมเพรียงและการรวมกนของทีม เพื)อใหบ้รรลุถึงจุดสูงสุดของ่ ่ ั
การพายเรือ ฝีพายแตละคนในแปดคนตอ้งดึงพายใหพ้ร้อมเพรียงกบคนอื)นตามทิศทางของนาย่ ั ทา้ยที)
นงัอยทูา้ยเรือ การผสมผสานกนและการเอาผลงานรวมกนของแตละ ) ่ ั ั ่ P ใน 8Ps เป็นสิงจาํเป็นยงิ) )
สาํหรับความสาํเร็จในธุรกจบริการที)มีการแขงขนั ิ ่  

1.องค์ประกอบของผลติภัณฑ์ (Product Elements) ผูบ้ริหารจะตอ้งพิจารณาผลิตภณัฑท์งั�
ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) และองคป์ระกอบเสริมในสวนที)เป็นบริการควบคูกบตวัผลิตภณัฑ ์่ ่ ั
โดยสิงที)ผูบ้ริหารตอ้งพิจารณา คือ ผลิตภณัฑ์ตอ้งสอดคลอ้งกบความตอ้งการของลูกคา้และ) ั
ผลิตภณัฑข์องคูแขงขนัทาํไดดี้มากนอ้ยเพียงใด่ ่  

2.สถานที�, ไซเบอร์สเปซ (Cyberspace) และเวลา (Place, Cyberspace and Time) ในการ
ส่งมอบองคป์ระกอบของสินคา้ไปสูลูกคา้นนัตอ้งเกยวขอ้งกบการตดัสินใจ ทงัในเรื)องเวลาและ่ ี) ั� �
สถานที) รวมไปถึงชองทางการจาํหนาย ซึ) งเป็นไดท้งัชองทางทวัไปและใชอิ้เล็คทรอนิกส์ทงันีขึนอยู่ ่ ่ ่� ) � � �
กบรูปแบบของผลิตภณัฑบ์ริการที)สงมอบ บริการสงขาวสารขอ้ความและอินเตอร์เั ่ ่ ่ น็ต (Internet) 
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ชวยใหข้อ้มูลผาน ไซเบอร์สเปซ ่ ่ (Cyberspace-การไมมีสถานที)ที)พบเห็นได ้จึงมีการใชสื้)อสารทาง่
อิเล็คทรอนิกส์แทน) ไปยงัลูกคา้ในเวลาที)ตอ้งการโดยผานโทรศพัทแ์ละคอมพิวเตอร์ บริษทัอาจสง่ ่
มอบผลิตภณัฑบ์ริการถึงลูกคา้โดยตรง หรือใชก้ารผานตวัการซึ)งเป็น่ องคก์รอื)นได ้เชน ร้านคา้ปลีก่
ซึ) งเป็นของบริษทัอื)น โดยจะไดรั้บคาธรรมเนียมหรือเปอร์เซ็นจากราคาขายและการติดตอกบลูกคา้ ่ ่ ั
สิงสาํคญัที)ถือเป็นกลยทุธ์ในดา้นบริการ ไดแ้ก ความรวดเร็วและความสะดวก ซึ) งเป็นสิงสาํคญัที)) )่
ลูกคา้คาดหวงัวาจะไดรั้บ่  

3.กระบวนการ (Process) ในการสร้างและสงมอบสินคา้องคป์ระกอบของผลิตภณัฑไ์ปยงั่
ลูกคา้นนั ตอ้งมีการออกแบบและจดัการกระบวนการในเชิงปฏิบติัอยางมีประสิทธิภาพกระบวนการ� ่
นนัสามารถอธิบายไดว้า เป็นวธีิการและลาํดบัขนัตอนซึ)งระบบการบริการตอ้งดาํเนินไป � �่
กระบวนการผลิตบริการที)ออกแบบมาไมดีมกัจะ่ สร้างความไมพอใจใหลู้กคา้เนื)องจากอาจมีความ่
ลาชา้ มีขนัตอนมาก และมีประสิทธิภาพในการบริการตํ)า ในขณะเดียวกนกระบวนการผลิตบริการที่ ั�
ไมดีกสงผลกระทบแกพนกังานที)ใหบ้ริการแกลูกคา้ ่ ็ ่ ่ ่ (Front line staff) ในการทาํงาน สิงเหลานีจะ) ่ �
สงผลถึงคุณภาพของผลผลิตในการบริ่ การและความลม้เหลวในการบริการในที)สุด 

4.ผลผลติและคณภาพุ  องคป์ระกอบเหลานีโดยมากมกัจะพิจารณาแยกกนทีละสวนแตไม่ ั ่ ่ ่�
ควรพิจารณาองคป์ระกอบเหลานีแยกกนโดยเด็ดขาด การปรับปรุงผลผลิตเป็นสิงจาํเป็นที)จะทาํให้่ ั� )
การควบคุมตน้ทุนมีประสิทธิภาพ แตผูบ้ริหารตอ้งระวงัไมใหมี้การล่ ่ ดคุณภาพและระดบับริการลง
อยางไมเหมาะสมจนลูกคา้เกดความไมพอใจ คุณภาพของบริการตามที)ลูกคา้กาหนดเป็นสิงสาํคญั ่ ่ ิ ่ ํ )
ซึ) งจะทาํใหเ้ห็นความแตกตางในตวัผลิตภณัฑ ์ธุรกจจาํเป็นตอ้งมีการรักษาระดบับริการ เพื)อสร้างให้่ ิ
ผูบ้ริโภคพอใจและเกดความภกัดีในการใชบ้ริการ อยางไรกดีกิ ่ ็ ารลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดย
ปราศจากความเขา้ใจถึงตน้ทุนที)เพิมขึนและรายไดที้)เพิมขึน อาจทาํใหบ้ริษทัมีความสามารถในการ) )� �
ทาํกาไรพร้อมๆ กบมีความเสี)ยงสูงในเวลาเดียวกนํ ั ั  

5.บคคลุ  ผลิตภณัฑบ์ริการทงัหลายขึนอยกูบการที)บุคคลปฏิบติัตอบตอกนสองฝ่าย � � ่ ั ่ ั
(Interaction) คือ ระหวางลูกคา้กบพนกังานของบริษทั ่ ั (เชน การตดัผมหรือทานอาหารในภตัตาคาร่ ) 
สภาพของการปฏิบติัตอบตอกนสองฝ่ายมีอิทธิพลตอการรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณภาพของบริการ่ ั ่
เป็นอยางมาก ลูกคา้มกัตดัสินเกยวกบคุณภาพของบริการที)เขารับจากการประเมินบุคคลที)เป็นผู ้่ ี) ั
ใหบ้ริการบริษทัที)ประสบความสาํเร็จสวนใหญมกัทุมเทความพยายามอยางมากกบการรับและ่ ่ ่ ่ ั
คดัเลือกพนกังาน การฝึกอบรม การจูงใจพนกังาน โดยเฉพาะอยางยงิผูที้)มีหนา้ที)ติดตอโดยตรงกบ่ ่ ั)
ลูกคา้ 

6.การส่งผลตลาดและการให้การศึกษาลกค้าู  ไมมีโปรแกรมการตลาดใดจะสาํเร็จลงไดโ้ดย่
ปราศจากโปรแกรมการสื)อสารที)มีประสิทธิภาพ องคป์ระกอบนีมีบทบาทสาํคญั � 3 ประการ ไดแ้ก ่
ไดข้าวสารและคาํแนะนาํที)จาํเป็น จูงใจกลุมเป้าหมายให้เห็นถึงความดีของผลิตภณัฑแ์ละสงเสริม่ ่ ่
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ลูกคา้ใหก้อปฏิกริยาเมื)อถึงเวลาอนัควรในการตลาดบริการการสื)อสารสวนมากมีลกัษณะคลา้ยกบ่ ิ ่ ั
การอบรม โดยเฉพาะอยางยงิกบกลุมลูกคา้ใหม บริษทัอาจตอ้งใหค้วามรู้แกลูกคา้เกยวกบ่ ั ่ ่ ี) ั) ่
คุณประโยชน์ของบริการ สถานที)และเวลาที)จะใชบ้ริการ รวมถึงวธีิการเขา้รวมขบวนการสงมอบ่ ่
บริการอยางไดผ้ล การสื)อสารอาจทาํโดยตวับุคคล เชน พนกังานขาย ผูใ้หก้ารฝึกอบรม หรือผานสื)อ่ ่ ่
ตางๆ เชน ที่ ่ ว ีหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร แผนพบั และเวปไซต ์่ (Web site)  

7.หลกัฐานที�เป็นตัววตัถุ รูปรางของตวัตึก สวนหยอม พาหนะ เฟอร์นิเจอร์ตกแตงเครื)องมือ ่ ่ ่
สมาชิกที)เป็นพนกังาน ป้าย วสัดุสิงพิมพ ์และสิงเร้าที)มองเห็นดว้ยตาเปลา ทงัหมดนีเป็นหลกัฐาน) ) ่ � �
เสริมที)มองเห็นได ้และแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษทั ธุรกจดา้นบริการจาํตอ้งิ
บริหารหลกัฐานที)เป็นตวัวตัถุอยางรอบคอบ เนื)องจากอาจมีผลกระทบอยางรุนแรงตอความ่ ่ ่
ประทบัใจและความรู้สึกของลูกคา้ได ้ในบริการที)มีองคป์ระกอบที)จบัตอ้งไดย้กตวัอยางเชน ในการ่ ่
ประกนภยัอาจตอ้งทาํการโฆษณั าเพื)อสร้างสัญลกัษณ์ที)สื)อความหมายในการคุม้ครองไดแ้ก รมอาจ่ ่
เป็นสัญลกัษณ์แหงความคุม้ครอง รวมถึงการใชส้ัญลกัษณ์ ป้อมปราการอาจหมายถึงมนัคงปลอดภยั่ )  

8.ราคาและค่าใช้จ่ายอื�นของผ้ใช้บริการู  องคป์ระกอบนีชีใหเ้ห็นถึงการบริหารคาใชจ้ายที)� � ่ ่
เกดขึน เนื)องจากลูกค้ิ � าไดรั้บคุณประโยชน์จากผลิตภณัฑใ์นรูปบริการ ความรับผดิชอบไมจาํกดอยทีู)่ ั ่
งานการตงัราคาเพื)อสร้างราคาขายแกลูกคา้เทานนัซึ) งรวมถึงการตงักาไรจากการคา้และตงัขอ้ตกลง� � � �่ ่ ํ
เกยวกบสินเชื)อดว้ย นอกจากนนัผูจ้ดัการบริการยงัตอ้งตระหนกัถึงทางปฏิบติัเพื)อหาวิธีลดตน้ทุนี) ั �
และสิงอื)นที)ลูกคา้รับภาระไวใ้นการซือ และสงผลใหเ้กดใชบ้ริการใหน้อ้ยลงตน้ทุนเหลานีรวมถึง) � �่ ิ ่
คาใชจ้ายทางการเงิน เวลา ความพยายามในรูปวตัถุและจิตใจ รวมไปถึงประสบการณ์ของลูกคา้ใน่ ่
อดีตที)อาจจะเป็นลบหรือไมพอใจตอรูปแบบบริการกได้่ ่ ็  

 
2.2ทฤษฎพีฤติกรรมผ้บริโภคู  
          การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นรากฐานสําคญัในการดาํเนินงานการตลาด เพราะหาก
สามารถเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้ง กจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของพวกเขาได้็
ดีกวาคูแขง ความรู้ ความเขา้ใจเกยวกบพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงนบัวาเป็นปัจจยัสําคญัที)จะทาํให้บริษทั่ ่ ่ ี) ั ่
ไดเ้ปรียบดา้นการแขงขนั และนาํมาซึ) งความสาํเร็จในการประกอบธุรกจตอไป่ ิ ่  

อยางไรกตามมีผูใ้ห้ความหมายคาํวา ่ ็ ่ พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) ไวม้ากมาย
ดงัตอไปนี่ �  
 Amouid และคณะ (2002)  กลาววา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง  การไดม้า  และการใช้่ ่
ผลิตภณัฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ของบุคคลหรือกลุมคน ทงันีหมายรวมถึง่ � �  การไดม้า
และการใชข้อ้มูลขาวสาร ่ (Acquistion and Use of Information) ของผูบ้ริโภคดว้ย 
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 Solomon (2002) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง ่
กระบวนการที)บุคคลหรือกลุมบุคคลเขา้ไ่ ปเกยวกบการเลือกสรร การซือ การใช้ หรือ การบริโภคี) ั �
ผลิตภณัฑ ์ความคิด หรือประสบการณ์ เพื)อสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตนให้ไดรั้บ
ความพอใจ 

 Mowen และ Minor (2001) กลาววา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาเกยวกบ่ ่ ี) ั
หนวยในการซือ ่ � (Buying Units) และกระบวนการแลกเปลี)ยน ซึ) งประกอบด้วย การได้มา การ
บริโภคและการจดัการผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ และความคิด 

 จากคาํนิยามข้างต้นสามารถสรุปได้วา พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของ่
ผูบ้ริโภคที)เกยวขอ้งโดยตรงกบการเลือกสรร การซือ การใชสิ้นคา้และบริการ รวมทงักระบวนี) ั � � การ
ตดัสินใจซึ) งเป็นตัวกาหนดการกระทาํดังกลาว เพื)อตอบสนองความจาํเป็นความต้องการของํ ่
ผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ 

 Hawkins และคณะ (2001) ได้สร้างแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยอธิบายถึง
โครงสร้างและกระบวนการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทงันีไดชี้ให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ของ� � � รูปแบบ
การดาํเนินชีวติและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัจะเห็นไดว้าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเกดจากการพฒันาแนวคิด่ ิ
เกยวกบตนเอง ี) ั (Self-concept) และสงผลออกมาในลกัษณะของรูปแบบการดาํเนินชีวิต ่ (Lifestyle) 
ทงันีเพราะได้รับอิทธิพลจากภายใน� �  (External Influence) เชน การรับรู้ การเรี่ ยนรู้        และ
บุคคลิกภาพเป็นตน้ รวมทงัอิทธิพลจากภายนอก � (External Influence) เชน วฒันธรรม ครอบครัว ่
และกลุมอา้งอิง เป็นตน้ ซึ) งแนวคิดเกยวกบตนเองและรูปแบบการดาํเนินชีวิตจะเป็นสิงกาหนดความ่ ี) ั ํ)
ตอ้งการและความปรารถนาตางๆ อนัจะนาํไปสูกระบวนการตดัสินใจ โดยกระ่ ่ บวนการตดัสินใจเริม)
จากการตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ จากนนัจะมีการแสวงหาขาวสารภายในหนวยความจาํ� ่ ่
หากพบวาขอ้มูลขาวสารที)มีอยูในหนวยความจาํไมเพียงพอในการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคกจะ่ ่ ่ ่ ่ ็
แสวงหาขอ้มูลขาวสารจากภายนอกอีก หลงัจากนนัจึงเกดการซือและมีการประเมิ่ ิ� � นผลหลงัการซือวา� ่
เกดความพึงพอใจจากการซือหรือไม ซึ) งหลังจากกระบวนการซือนีจบลง ผู ้บริโภคจะเกดิ ่ ิ� � �
ประสบการณ์และประสบการณ์นีจะกลบัไปมีผลตออิทธิพลทงัภายในและภายนอกของผูบ้ริโภค อนั� ่ �
จะสงผลให้เกดการยอ้นกลับไปกาหนดแนวคิดเกยวกบตนเอง และรูปแบบการดาํเนินชีวิต่ ิ ํ ี) ั ของ
ผูบ้ริโภคตอไป่  (ดงัแผนภาพที) 2.4) ซึ) งจะกลาวถึงความสําคญัของแตละปัจจยัที)สงผลตอพฤติกรรม่ ่ ่ ่
ผูบ้ริโภคดงัตอไปนี่ �  
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แผนภาพที� 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมผ้บริโภค ู (Overall Model of Consumer Behavior) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

• อทิธิพลจากภายนอก (Extemal Influence)  
                   อิทธิพลภายนอกประกอบดว้ย วฒันธรรมยอย ลกัษณะทางประชากรชนชนัทางสังคม ่ �
กลุมอา้งอิง ครอบครัว และกจกรรมทางการตลาดซึ) งลว้นแลว้แตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภค่ ิ ่ ่
ดงัตอไปนี ่ �  
                   วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดาํเนินชีวิตที)คนสวนใหญในสังคม่ ่
ยอมรับ วฒันธรรมเกดจากความรู้ คานิยม และขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ) งถูกนาํมาใช้เพื)อควบคุมิ ่
กากบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในฐานะที)เป็นสมาชิกคนหนึ) งของสังคม อยางไรกตามวฒันธรรมํ ั ่ ็
ครอบคลุมขอบเขตที)กวา้งขวางซึ) งเกยวขอ้งกบวถีิชีวิตทุกดา้นของคนในสังคี) ั ม นบัตงัแตการกน การ� ่ ิ
ดาํรงชีวิต การแตงกายการประกอบอาชีพ ฯลฯ  ดงันนัวฒันธรรมจึงเป็นปัจจยัขนัพืนฐานในการ่ � � �
กาหนดความตอ้งการหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภค ตวัอยางเชน เด็กที)เติบโตในประเทศสหรัฐอเมริกา จะํ ่ ่
ยึดติดกบคานิยมความเป็นปัจเจกบุคคล อิสรภาพ วตัถุนิยม และความเป็ั ่ นคนรุนใหม เป็นต้น ่ ่
(Kotler,2003)  
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                วฒันธรรมย่อย(Subculture) เป็นสวนหนึ)งของวฒันธรรมใหญ สมาชิกในกลุมวฒันธรรม่ ่ ่
ยอยจะมีรูปแบบของพฤติกรรมรวมกน ซึ) งแตกตางจากวฒันธรรมของคนกลุมใหญ่ ่ ั ่ ่ ่ (Hawkins et 
al.,2001) Assael(1998) กลาววา ในแตละวฒันธร่ ่ ่ รมยอยจะมีคานิยมและขนบธรรมเนียมประเพณี่ ่
เฉพาะของตนเอง ซึ) งแตกตางไปจากคนสวนใหญในสังคม ดงันนัสมาชิกในแตละกลุมวฒันธรรม่ ่ ่ ่ ่�
ยอยกจะตอ้งการเฉพาะของกลุมที)ไมเหมือนกลุมอื)นๆ ในสังคมเชนกน ตวัอยางเชน คนไทยมุสลิมก่ ็ ่ ่ ่ ่ ั ่ ่ ็
จะมีความตอ้งการสินคา้แฟชนัที)แตกตางไปจากคน) ่ ไทยโดยทวัไป เป็นตน้)  
                  ลักษณะทางประชากร (Demographics) หมายถึง ขอ้มูลทางสถิติที)จะได้จากการวดั
ลกัษณะตางๆของประชากร เชน อายุ   อตัราการเกด รายได ้อาชีพ เป็นตน้ การศึกษาลกัษณะทาง่ ่ ิ
ประชาการนับวามีความสําคญัตอนักการตลาดเป็นอยางมาก เพราะทาํให้่ ่ ่ ทราบวาผูบ้ริโภคที)มี่
ลกัษณะทางประชากรตางกนมีพฤติกรรมที)แตกตางกนอยางไร ซึ) งจะชวยให้นกัการตลาดสามารถ่ ั ่ ั ่ ่
วางตาํแหนงของสินคา้และคาดคะเนขนาดของตลาดไดง้ายขึน่ ่ �  (Solomon,2002) 
                 สถานะทางสังคม (Social Status) เป็นการแบงชนัทางสังคมออกเป็นลาํดบัชั่ � �นโดยสมาชิก
ในแตละชนัจะมีคานิยม ความสนใจ และพฤติกรรมที)คลา้ยคลึงกน ทงันีชนชนัไมไดส้ะทอ้นให้เห็น่ ่ ั ่� � ��
ถึงรายไดเ้พียงอยางเดียว แตยงัมีตวับงชีอื)นๆ อีกเชน อาชีพ การศึกษา ชาติกาเนิด และ สถานที)อยู่ ่ ่ ่ ํ ่�
อาศยั อีกทงัในแตละชนชนัยงัมีความแตกตางกนในดา้นการแตง� �่ ่ ั ่ กาย รูปแบบในการพูด           การ
แสดงออก และการสันทนาการ อีกดว้ย (Kotler,2003)  
               กล่มอ้างอิง ุ (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคล ซึงบุคคลอื)นยึดถือเป็น่ �
แนวทางในการแสดงพฤติกรรม เนื)องจากกลุมอา้งอิงจะมีบรรทดัฐาน หรือคานิยมบางอยางที)่ ่ ่ บุคคล
อื)นสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการแสดงความคิดเห็นและแสดงพฤติกรรม ตวัอยางเชน ่ ่
ผูบ้ริโภคมกัเลือกซือเสือผา้ที)มีตราสินคา้เดียวกบกลุมเพื)อน หรือนกัร้องที)ตนเองชื)นชอบ เป็นตน้� � ั ่  
              ครอบครัว (Family) หมายถึง กลุมคนซึ) งประกอบดว้ย ่ 2 บุคคลขึนไป � มีความเกยวขอ้งี)
ผกูพนัทางสายเลือด การสมรสและการรับเลียงเอาไว ้และอาศยัอยภูายใตห้ลงัคาเดียวกน ครอบครัว� ่ ั
นบัเป็นสถาบนัที)มีความสําคญัที)สุดในสังคม เพราะทุกคนเติบโตมาจากครอบครัว ครอบครัวจึงมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยางมาก ทงันีสมาชิกในครอบครัวถือเป็่ ่ � � นกลุมอา้งอิงที)มีอิทธิพล่
ที)สุด (Kotler,2003) 
             กิจกรรมทางการตลาด (Marketing Activities) เป็นปัจจยัภายนอกที)สําคญัอีกตวัหนึ) ง ซึ) ง
นบัวามีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยางมาก กจกรรมทางการตลาด เป็นความพยายามของ่ ่ ่ ิ
นกัการตลาดในการกาหนดกลยทุธ์ทางกาํ รตลาด ไมวาจะเป็นกลยทุธ์ทางดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้น่ ่
ราคา กลยทุธ์ชองทางการจดัจาํหนาย และกลยุทธ์สงเสริมการตลาด ทงันีเพื)อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกด่ ่ ่ ิ� �
พฤติกรรมในการซือสินคา้นนัเอง � ) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2535) 
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• อทิธิพลจากภายใน (Internal Influence)  

               การรับร้ ู (Perception)  หมายถึง กระบวนการในการเปิดรับขอ้มูลขาวสาร การตงัใจรับ่ �
ขอ้มูล และการตีความหมาย ทงันีในขนัตอนการเปิดรับนัน ผูบ้ริโภครับขอ้มูลผานทางประสาท� � �� ่
สัมผสัตางๆ ขนัตอนการตงัใจรับผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจตอขอ้มูลขาวสารนนั และขนัสุดทา้ยคื่ ่ ่� � � � อ
การตีความหมายโดยผูบ้ริโภคจะจดัองคป์ระกอบของขอ้มูลและแปลความหมายเพื)อใหเ้ขา้ใจได ้
                สวน่  Drake และคณะ (1992) กลาววาการรับรู้ คือกระบวนการในการทาํความเขา้ใจโลก่ ่
รอบๆ ตวัเราผานประสาทสัมผสัทงัห้า โดยผูบ้ริโภคไดรั้บสิงเร้าจากสิงแวดลอ้มและตีคว่ � ) ) ามตาม
เขา้ใจของตนเอง ทงันีอยูบนพืนฐานของความคาดหวงั แรงกระตุน้ และประสบการณ์ของแตละ� � �่ ่
บุคคลที)สังสมมา ซึ) ง ) Hoyer และ Macinnis (2001) กลาววา สิงเร้าที)มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบ้ริโภค ่ ่ ่)
คือสิงเร้าทางการตลาด ) (Marketing Stimuli) ซึ) งเป็นเครื)องมือสําคญัที)นกัการตลาดใชใ้นการสื)อสาร
ขอ้มูลของผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้มาสูผูบ้ริโภค่  

สิ�งเร้าทางการตลาด หมายถึง สิงเร้าทางกายภาพ หรือสิงที)เร้าทางการสื)อสารรูปแบบตางๆที)) ) ่
นักการตลาดออกแบบขึนเพื)อให้เกดอิทธิพลตอผูบ้ริโภค ซึ) งสามารถแบงได้เป็น � ิ ่ ่ 2 ประเภท คือ 
(Asseal,1998)  
                          1) สิ�งเร้าปฐมภมิู  (Primary or Instinsic Stimuli) ไดแ้กผลิตภณัฑ์ เชน สวนผสม่ ่ ่
วตัถุดิบ รวมทงัสวนประกอบตางๆ ของผลิตภณัฑ ์เชน บรรจุภณัฑ ์เป็นตน้� ่ ่ ่  
                          2)สิ�งเร้าทติยภมิุ ู  (Secondary or Extrinsic Stimuli) ไดแ้ก สิงเร้าที)เกดจากการสื)อสาร ่ ) ิ
เชน  คาํพูด สัญลักษณ์ รูปภาพ และองค์ประกอบทางการตลาดอื)นๆ เชนราคา สถานที) จาํหนาย่ ่ ่
สินค้า และการสงเสริมการตลาด เป็นต้น ทังนีผู ้บริโภคจะเลือกสรร จัดระเบียบ และแปล ่ � �
ความหมายของสิงเร้าตางๆ ที)ผานเขา้มาตามกลไกในการรับรู้ที)) ่ ่ แตกตางกนไปในแตละคน่ ั ่  
                          อยางไรกตาม ใชวาผูบ้ริโภคตอ้งการรับรู้ตอสิงเร้าที)เขา้มากระทบประสาทสัมผสั่ ็ ่ ่ ่ )
ทงัหมด ทงันีเพราะผูบ้ริโภคมีการเลือกรับรู้ � � � (Perceptual Selection) การเลือกเปิดรับ (Exposure  
Selection)และการเลือกที)จะสนใจ (Attention Selection) กลาวคือ เมื)อประสาทสัมผสัของผูบ้ริโภค่
ไดรั้บการกระตุน้จากสิงเร้าจนทาํให้เกดความรู้สึกแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการเลือกเปิดรับเฉพาะสิงเร้าที)) )ิ
ตรงกบความสนใจ ความตอ้งการ และทศันคติของตน และพยายามหลีกเลี)ยงที)จะเปิดรับสิงเร้าที)ไมั ่)
สาํคญัและไมนา่ ่ สนใจออกไป จากนนัผูบ้ริโภคจะทาํการจดัระเบียบ สิงเร้าตางๆที)เปิดรับเขา้มา โดย� ) ่
ใช้หลักการขันพืนฐานของการจดัระเบียบ นันคือ การรวมกลุม เพื)อให้ผูบ้ริโภครับรู้สิงเร้าที)มี� )� ่ )
ล ักษณะเป็นภาพรวม ซึ) งจะชวยให้เข้าใจความหมายได้งายขึน หลักการขนัพืนฐานของการจัด่ ่ � � �
ระเบียบที)มีการกลาวถึงเป็นอยางมาก ไดแ้ก จิตวิทยาของเกสตลั่ ่ ่  (Gestalt Psycholgy) ที)เสนอวา ่
“สวนรวมมีความสําคญักวาสวนยอยรวมกน่ ่ ่ ่ ั ” เมื)อสิงเร้าไดผ้านการจดัระเบียบแลว้ขนัตอนตอไป) ่ ่�
ของกระบวนการรับรู้คือ การตีความ (Perceptual Interpretation) ในขนัตอนนีผูบ้ริ� � โภคจะทาํความ
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เขา้ใจวาสิงเร้าที)รับเขา้มาและผานการจดัระเบียบมาแลว้ คือ อะไร ซึ) งในการตีความผูบ้ริโภคจะอาศยั่ ่)
ความรู้และประสบการณ์ในอดีตที)เกยวขอ้งจากหนวยความจาํมาใช ้เพื)อแปลความหมายออกมาวาสิงี) ่ ่ )
เร้าที)รับรู้เขา้มานนัควรจะเป็นอะไร �  
            สอดคลอ้งกบแั นวคิดของ Klapper (1960) ที)เสนอวา ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มในการ่
เปิดรับขอ้มูลขาวสารจากสื)อตางๆ หรือมีการเลือกใชสื้)อที)เผยแพรขอ้มูลขาวสาร ที)ตรงกบทศันคติ่ ่ ่ ่ ั
หรือความสนใจของตนเอง ซึ) งมีขนัตอนในการเลือกเปิดรับขอ้มูลขาวสาร ดงันี � ่ �  

1)    การเลือกเปิดรับหรือเลือกให้ความสนใจ (Selective Exposure or Selective 
Attention)   หมายถึง  การเลือกเปิดรับสื)อและขอ้มูลขาวสารจากแหลงขอ้มูลตางๆ เพื)อนาํมาใช้่ ่ ่
แกปัญหาและสนองความตอ้งการของบุคคล ทงันีบุคคลจะเลือกเปิดรับขอ้มูลขาวสารที)สอดคลอ้ง้ ่� �
หรือสนบัสนุนทศันคติเดิมที)มีอย ูและพยายา่ มหลีกเลี)ยงขอ้มูลที)ขดัแยง้กบความคิดหรือทศันคติเดิมั
ของตน  

2)    การเลือกรับรู้หรือเลือกตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation)  
หมายถึง  กระบวนการในการคดัสรรของบุคคลที)จะเลือกรับรู้ หรือเลือกตีความขอ้มูลขาวสารที)่
ไดรั้บใหส้อดคลอ้งกบทศันคติั  ประสบการณ์ ความเชื)อ  ความตอ้งการ ความคาดหวงัของตน รวมทงั�
สภาวะทางรางกายและอารมณ์ในขณะนนั ่ �  

3)    การเลือกจดจาํ (Selective Retention) หมายถึง การที)บุคคลเลือกให้ความสนใจ
เฉพาะขอ้มูลขาวสารที)สอดคลอ้งกบทศันคติและความเชื)อเดิมของตน รวมทงัยงัเลือกจดจาํเฉพาะ่ ั �
เนื�อหาในสวนที)ตอ้งการจาํ โดยมีการนาํไปเกบไวเ้ป็นประสบการณ์สาํหรับนาํมาใชใ้นโอกาสตอไป่ ็ ่  
                               ดงัที)ได้กลาวไปแล้ววา ผูบ้ริโภคสวนใหญจะเลือกสนใจ เลือกรับรู้ และเลือก่ ่ ่ ่
ตีความเฉพาะสิงเร้าที)เห็นวามีความสําคญัตอพวกเขา โดยเฉพาะอยางยิงพวกเ) )่ ่ ่ ขามกัสนใจขอ้มูล
เกยวกบสินค้าที)ตัี) ั � งจะซือเทานัน � ่ � (ดังแผนภาพที)2.2) ดังนันในการโฆษณาสินค้าแฟชันจึงต้อง� )
สร้างสรรคง์านโฆษณาสามารถดึงดูดความสนใจโดยใชเ้ครื)องมือการโฆษณาที)หลากหลาย และใช้
เทคนิกการนาํเสนอที)สามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภคใหเ้ปิดรับสื)อหรือโฆษณาใหไ้ดม้ากที)สุด 
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แผนภาพที� 2.2 การตอบสนองต่อโฆษณา 

 
                                   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
               
 
   จากแผนภาพที) 2.2 จะเห็นไดว้าผูบ้ริโภคถูกยดัเยียดสิงเร้าทางการตลาดมากมาย่ )
โดยเฉพาะอยางยิง สื)อประเภทตางๆที)มีให้เห็นแทบทุกหนแหง ผูบ้ริ่ ่ ่) โภคที)นาสนใจสินคา้แฟชัน่ )
เทานันที)เลือกอานโฆษณาสินคา้แฟชัน ผูบ้ริโภคที)สนใจร้านขายสินคา้แฟชันแบบเฉพาะเจาะจง่ ่� ) )
เทานนัที)เลือกดูโฆษณาของร้าน และจะเห็นวาจาํนวนผูบ้ริโภคที)เลือกซือสินคา้ที)ลงโฆษณามีอยู่ ่ ่� �
เพียงสวนน้อยเทานนั ทงันีเพราะมีผูบ้ริโภคเพียงบา่ ่ � � � งสวนเทานนัที)เลือกรับรู้เฉพาะสิงเร้าที)เห็นวา่ ่ ่� )
สาํคญัตอพวกเขานนัเอง่ )  
 
                    การเรียนร้ ู (Leaming)  
                    แนวคิดเกยวกบการเรียนรู้นบัวามีความสําคญัยิงตอสินคา้แฟชนั เพราะการเรียนรู้มีผลี) ั ่ ่) )
ตอการกระตุ้นความต้องการและชวยให้ผู ้่ ่ บริโภคตระหนักถึงความสําคญัของการเปิดรับแฟชัน)
ใหมๆ ่  
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                          Lewison (1997) กลาววาการเรียนรู้ หมายถึงกระบวนการในการไดม้าซึ) งความรู้อนั่ ่
เกดจากประสบการณ์ที)ไดรั้บมาในอดีติ  
                          สวน ่ Assael (1998) กลาววาการเรียนรู้ หม่ ่ ายถึง การเปลี)ยนแปลงพฤติกรรมอนัเป็น
ผลมาจากประสบการณ์ที)ผานมา ทงันี ่ � � Solomon (2002) เสริมวา คนเราเรียนรู้ไดต้ลอดเวลาแมว้าจะ่ ่
ไมไดต้งัใจกตาม ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํตราสินคา้ไดม้ากมาย หรือผูบ้ริโภคสามารถร้อง่ ็ ่ ่�
เพลงโฆษณาสินคา้ได้แมว้าจะไมได้ใช้สิน่ ่ คา้นัน โดยเขาเรียกพฤติกรรมเชนนีวา การเรียนรู้โดย� ่ ่�
บงัเอิญ  ภายใตสิ้งแวดลอ้มทางการตลาดแฟชนั เราจะพบวามีสิงเร้าที)ชวยกระตุน้ให้เกดการเรียนรู้อยู) )) ่ ่ ิ ่
มากมาย ตวัอยางเชน ในปลายฤดูหนาว ร้านคา้จดัแสดงเสือผา้สําหรับใสเดินเลนชายหาดและสร้าง่ ่ ่ ่�
บรรยากาศในร้านดว้ยการตกแตงดว้ยทรายและตน้ปาล์ม เพื)อให้ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้วาฤดูร้อนกาลงั่ ่ ํ
จะมาถึง อีกทงัยงัชวยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกดความตอ้งการที)จะไปพกัร้อนและเตรียมหาซือเสือผา้� ่ ิ � �
สาํหรับไปพกัผอนอีกดว้ย ยงิไปกวานนัหากผูบ้ริโภคไดรั้บสิงเร้าบอยๆ ซาํๆ จะยิงชวยสงเสร่ ่ ่ ่ ่) ) )� � ิมใหเ้กิ
การเรียนรู้ ผูบ้ริโภคบางคนสามารถจดจาํร้านคา้หรือตราสินคา้ไดต้งัแตแรกเห็น ในขณะที)บางคน� ่
ตอ้งใช้วิธีเห็นซาํบอยๆ จึงจะจาํได ้ดงันันร้านคา้จึงตอ้งมีการนาํเสนอขอ้มูลที)ซาํๆบอยๆ โดยคงร� �่ ่�
แบบเดิมให้มากที)สุด ตวัอยางเชน โลโกของร้านคา้ตอ้งไมเปลี)ยนไปเปลี)่ ่ ้ ่ ยนมา หรือโฆษณาร้านคา้
ในหนงัสือพิมพก์ตอ้งยึดตาํแหนงเดิมไวเ้พื)อให้เกดการจดจาํและคงไวซึ้) งความเป็นเอกลกัษณ์็ ่ ิ ของ
ร้านสําหรับสินคา้แฟชนัการเปิด) รับซาํๆมีผลตอการเรียนรู้สไตลใ์หมๆ โดยเฉพาะอยางยิงผูบ้ริโภ� ่ ่ ่ ) ค
สวนใหญมกัใช้เวลานานในการศึกษาคุณลกัษณะของสินคา้แฟชั่ ่ )นใหมๆ โดยตางจากผูน้าํแฟชนัที)่ ่ )
สามารถรับเอาแฟชันใหมได้ในทนัทีที)ได้เห็น ดงันันสินคา้แฟชันจึงควรได้รับการนาํเสนออยาง) � )่ ่
บอยครัง รวมทงัตอ้งมีการจดัการสงเสริมตลาดอยางตอเนื)อง ทงันีตอ้งคาํนึงถึงวงจรชีวิตของแฟชนั ่ ่ ่ ่� � � )�
เพราะหากผูบ้ริโภคเกดการเรียนรู้ชา้ไป แิ ฟชนันนัอาจไมไดรั้บความนิยมหรือเปลี)ยนเป็นแฟชนัของ) � )่
ฤดูกาลใหมไปแลว้่  
                         นอกจากนีผูบ้ริโภคยงัมีแนวโนม้ในการทาํพฤติกรรมแบบเดิมเมื)อผูบ้ริโภคเรียนรู้วา� ่
พฤติกรรมนนัไดรั้บการตอบสนองในทางที)ดี ตวัอยางเชน เมื)อผูบ้ริโภคเรียนรู้วาการไปซื� ่ ่ ่ �อเสือผา้ที)�
ร้านค้าแหงหนึ) งนอกจากจะได้เสือผา้ที)มีไสตล์โดดเดนไมเหมือนใครแล้ว พนักงานในร้านยงัมี    ่ ่ ่�    
อธัยาสัยดี และให้คาํแนะนาํที)เป็นประโยชน์ตอการเลือกซือไดม้าก ดงันนัหากผูบ้ริโภคตอ้งการซือ่ � ��
เสือผา้ใหมในครังตอไปร้านคา้แหงนีคือที)แรกที)ผูบ้ริโภ� �่ ่ ่� คนึกถึงและกลบัมาซือเสือผา้จากร้านนีอีก� � �  
                        แรงจงใจู (Motive)  หมายถึง แรงขบัภายในที)มีผลตอพฤติกรรมของบุคคล มกัเกดขึน่ ิ �
เพราะความตอ้งการของบุคคลยงัไมบรรลุผลเป็นที)พอใจ โดยพวกเขาจะมีพฤติกรรมบางอยางเพื)อลด่ ่
ความรู้สึกนนัออกไป ทงันีพฤติ� � � กรรมจะถูกกระตุน้จากสิงเร้าภายนอกที)นกัการตลาดสร้างขึน ) �  
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        ตวัอยางเชน  ร้านคา้จดัแสดงเสือชุดใหมไวห้นา้ร้านเป็นตวักระตุน้แรงจูงใจให้คนที)เดิน่ ่ ่�
ผานไปมาเกดความต้่ ิ องการซือชุดนนัไปใส หรือใชว้ธีิการโฆษณาไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรงเพื)อกระตุน้� � ่
ความตอ้งการและเกดแรงขบัที)สงผลใหเ้กดการตดัสินใจซือสินคา้ตอไปิ ่ ิ ่�  
                          สอดคลอ้งกบขอ้เสนอของ ั Rath และคณะ ( 1994) ที)กลาววาพฤติกรรมการซือ่ ่ �
สินคา้ของผูบ้ริโภคเกดขึนเมื)อสิงเร้า ิ � ) (Stimulus) เขา้มากระตุน้ความตอ้งการ (Need or Want) ทาํให้
เกดแรงจูงใจในิ การซือ และสงผลตอการตอบสนอง ความตอ้งการนนัดว้ยการซือสินคา้ � �่ ่ �  
                           ความตอ้งการ (Needs) เป็นอีกองคป์ระกอบหนึ)งที)เกดขึนควบคูไปกบแรงจูงใจซึ) งิ ่ ั�
สงผลตอพฤติกรรมของบุคคล ความตอ้งการถือเป็นตวัแปรสําคญัทางการตลาด และทาํให้นกัการ่ ่
ตลาดสามารถผลิตสินคา้ขึนมามากมายเพื)อสนองความตอ้งการอนัไมมีที)สินสุดของมนุษย ์ทฤษฎีที)� ่ �
สามารถอธิบายความตอ้งการของมนุษยไ์ดเ้ป็นอยางดี คือ ทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ซึ) ง่
กลาวถึงมนุษยพ์ยายามตอบสนองความตอ้งการของตวัเองไปตามลาํดบัขนัตอนของความตอ้งการทงั ่ � �
5 ขนั โ� ดยเริมจากระดบัที)เป็นพืนฐานที)สุดกอน นนัก คือ ความตอ้งการทางกายภาพ และเมื)อความ) � ่ ) ็
ตอ้งการในลาํดบัขนันีไดรั้บการตอบสนองจนเป็นที)พอใจ มนุษยก์จะเกดความตอ้งการในลาํ� � ็ ิ ดบัที)
สูงขึนไป ดงัแผนภาพที) � 2.3 

แผนภาพที� 2.3 ลาํดับขั�นความต้องการของมาสโลว์ 

 
 

 
ที)มา: Drake et al.,  (1992) . Retail Fashion Promotion and Advertising. New York , NY : 
MacMillan , p. 16. 
 

Self-Actualization 

(need for self-fulfillment) 

Love and Belongingness 

(seeking acceptance from significant others) 

Esteem Needs 

(ego needs for prestige and status) 

Safety Needs 

(need for security and stability) 

Psychoiogical Needs 

(essentials for survival-food , water , shelter , sex) 



 19  

  
 
 โดยธรรมชาติมนุษยเ์ราเกดมาพร้อมกบความตอ้งการทางกายภาพ เชน ตอ้งการอาหาร ิ ั ่
นาํ อากาศ เพื)อความอยรูอด ซึ) งเมื)อความตอ้งการพืน� ่ � ฐานเหลานีไดร้ับการตอบสนองจนเป็นที)พอใ่ �
แลว้ ผูบ้ริโภคกเริมตอ้งการตอบสนองตอความตอ้งการในระดบัสูงขึน เชนตอ้งการความปลอดภยั ็ ่ ่) �
ความรักและมิตรภาพ ทงันีวยัรุนสวนใหญมกัตอ้งการการยอมรับจากกลุมเพื)อน อยากรู้สึกวาตวัเอง� � ่ ่ ่ ่ ่
เขา้กบเพื)อนๆในกลุมได ้เชน ตอ้งการั ่ ่ ใสเสือโปโล  นุงกางเกงยนีส์ ดื)มโคก้ เป็นตน้ ความตอ้งการใน่ ่�
ลาํดบัตอมาคือตอ้งการการยอมรับนบัถือและความชื)นชมจากบุคคลอื)น โดยบุคคลตอ้งการให้คนอื)น่
มองวาอยใูนสถานะและตาํแหนงที)สูงและมีความพิเศษกวาคนอื)นๆในสังคม ทงันีบุคคลตอ้งการให้่ ่ ่ ่ � �
คนอื)นมองวาอยูในสถานะ่ ่ และตาํแหนงที)สูงและมีความพิเศษกวาคนอื)นๆในสังคม ทงันีบุคคล่ ่ � �
สามารถเติมเตม็ความตอ้งการขนันีดว้ยการสวมใสเสือผา้ของตราสินคา้ที)มีชื)อเสียง และใชสิ้นคา้ตาม� � �่
แฟชนัอยเูสมอ สวนขนัสูงสุดของความตอ้งการของมนุษย ์คือ ความตอ้งการประสบความสําเร็จใน) �่ ่
ชีวิต คือ อยากให้ตวัเองเป็นอยางที)ตนคาดหวงั ซึ) งใน ่ 3 ลาํดับขนัสุดท้ายนีมีผลตอการกาหนด� � ่ ํ
กจกรรมและรูปแบบของการสิ ่งเสริมการตลาดของสินคา้แฟชันให้) ดึงดูดใจผูบ้ริโภค เพราะทงั � 3 
ลาํดบัขนันีลว้นแตเป็นความตอ้งการทางสังคมที)ประกอบดว้ยผูบ้ริโภคหลากหลายวนัและสถานะ � � ่
อนัสงผลตอพฤติ่ ่ กรรมการใชสิ้นคา้แฟชนัของผูบ้ริโภคที)แตกตางกน) ่ ั  
 
                    ทศันคต(ิAttitude)  
                             Assael (1998) กลาววา ทศันคติ หมายถึง ความโนม้เอียงอนัเกดจากการเรียนรู้ของ่ ่ ิ
ผูบ้ริโภคที)จะต้องสนองตอสิงหนึ) งไปในทางบวกหรือทางลบ ชอบหรือไ่ ) มชอบ ซึ)่ งเป็นไปใน
ลกัษณะที)มีความสมํ)าเสมอ ทศันคติอาจเกดจากประสบการณ์ตรง เชน จากการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภิ ่
เอง หรือจากประสบการณ์ทางออ้ม เชน จากการบอกเลาของบุคคลอื)น จากการเปิดรับโฆษณาจาก่ ่
สื)อตางๆ เป็นตน้ ทงันี ่ � � Schiffman และKanuk(2004) อธิบายวา ทศันคติสา่ มารถผลกัดนัให้ผูบ้ริโภค
กระทาํพฤติกรรมบางอยาง หรือ ยบัยงัที)จะไมกระทาํพฤติกรรมบางอยางได ้ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที)่ ่ ่ ่ ่�
มีทัศนคติที)ไมดีตอเสือผ้าแฟชันประเภทเปิดหลังเปิดไหล กจะไมซือเสือผ้าประเภทนีมาใส   ่ ่ ่ ็ ่ ่� � � �)
ขณะเดียวกนกหา้มไมใหค้นในครอบครัวซือมาใสเชนั ็ ่ ่ ่� กนั 
                             ทศันคติประกอบไปดว้ย   1) องคป์ระกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ หมายถึง ความ
เชื)อที)มีตอสิงตางๆ ซึ) งมกัสืบเนื)องมาจากประสบการณ์ในอดีต   ่ ่) 2) องค์ประกอบด้านความรู้สึก 
หมายถึง ปฏิกริยาทางดา้นอารมณ์ และความรู้สึกที)มีตอสิงใดสิงหิ ่ ) ) นึ) ง ซึ) งแสดงออกมาเป็นความรู้สึก
ในแงบวกหรือลบ และ  ่ 3)  องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม หมายถึง แนวโนม้หรือความนาจะเป็นใน่
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การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อนัเป็นผลสืบเนื)องมาจากความคิด และความรู้สึก ดงัแผนภาพที) 
2.4 
 
 

แผนภาพที� 2.4 องค์ประกอบของทัศนคติ 
 
 
 
 
 
 
 
ที)มา : Assael , H. (1998) . Consumer Behavior and Marketing Action (6th ed.). Cincinnati , OH : 
South-Westem College 
 

จากแผนภาพสามารถอธิบายไดว้า องค์ประกอบดา้นความรู้ความเขา้ใจ ซึ) งหมายถึง ่
ความเชื)อที)มีตอตราสินคา้ จะนาํไปสูการประเมินตราสินคา้ โดยผูบ้ริโภ่ ่ คจะทาํการประเมินตรา
สินคา้ ไปในทิศทางบวกหรือลบกได ้ขึนอยกูบความเชื)อที)เขามีตอตราสินคา้ ซึ) งสงผลตอแนวโนม้ใน็ ่ ั ่ ่ ่�
การเกดพฤติกรรม อนัไดแ้กความตงัใจซือ หรือไมซือสินคา้นนัตอไป ิ ่ ่่ � �� �  

Hanna และ Woznizk(2000) เสริมวา ทศันคติมีลกัษณะคงทนถาวร ยากที)จะเปลี)ยนแปลง่  
ดังนันหากผูบ้ริโภคมีทศันคติในทางลบตอสินค้าหรือตราสินค้า ยอมทาํได้งายกวาการเปลี)ยน� ่ ่ ่ ่
ทศันคติในทางลบมาเป็นทศันคติในทางบวกตอสินคา้หรือตราสินคา้่  

 

• แนวคิดเกี�ยวกบัตนเอง (Self-concept) 
                  แนวคิดเกยวกบตนเอง หมายถึง ภาพรวมที)บุคคลคิด และรู้สึกตี) ั อ่ตนเองในฐานะที)ตนเป็น
วตัถุอยางหนึ)ง โดยบุคคลจะประเมินดูตวัเองเพื)อจะบอกไดว้า เขาคือใคร และเขาเป็นอะไร และ ดว้ย่ ่
เหตุที)บุคคลตอ้งการจะแสดงพฤติกรรมให้สอดคลอ้งกบแนวคิดของตนเอง จึงเป็นสวนหนึ)งที)สงผลั ่ ่
ใหบุ้คลิกภาพเชนนนั่ �  
                    Drake และคณะ (1992) เสนอวา ผูบ้ริโภคจะมีแนวคิดเกยวกบตนเองวาเขาคือใคร่ ี) ั ่
ภายใตอ้งคป์ระกอบดงัตอไปนี ่ � (ดงัแผนภาพที) 2.5) 

i. The Real Self  หมายถึง  สิงที)บุคคลเป็นจริง )  

Cognitive 

Brand Belief 

Conative 

Intention to Buy 

Affective 

Brand Evaluation 

Behavior 
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ii. The Ideal Self หมายถึง  บุคคลอยากจะเป็น 
iii. The Looking-glass Self  หมายถึงสิงที)คนอื)นมองวาบุคคลนนัเป็น) ่ �  
iv. The Self-image  หมายถึง การที)บุคคลมองตวัเองวาเป็นอยางไร่ ่  

แผนภาพที� 2.5 องค์ประกอบของแนวคิดเกี�ยวกบัตนเอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที)มา: Drake et al.,(1992) Retail Fashion Promotion and Advertising. New York: Macmillan, p.20  

 
          ตามแนวคิดนีอธิบายวา ผูบ้ริโภคพย� ่ ายามรักษาภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self-image) ในดา้นดี
เอาไว ้ในขณะเดียวกนกพยายามเสริมภาพลกัษณ์ที)ดีของตนเองให้เพิมขึน ดงัจะเห็นไดว้า ผูบ้ริโภคั ็ ่) �
มกัใช้สินคา้ที)สามารถบงบอกหรือสงเสริมภาพลกัษณ์ของตนเอง รวมทงัปฏิเสธที)จะใช้สินคา้ที)ไม่ ่ ่�
เกยวขอ้งกบภาพลกัษณ์ของี) ั พวกเขา ตวัอยางเชน เมื)อบุคคลซือรถเบนซ์ สวมนาฬิกา     โรเล็กซ์    ่ ่ �
สวมเสือผา้และเครื)องประดบัราคาแพง ยอมแสดงวาบุคคลนนัคาดหวงัวาผลิตภณัฑ์ดงักลาวจะชวย� ่ ่ ่ ่ ่�
ยกระดบัความมีสถานะทางสังคมและศกัดิศรีของเขาได ้เชนเดียวกบที) � ่ ั Hawkins และคณะ (2001) 
เสนอไวว้า การ่ บริโภคถือเป็นวิธีการสะทอ้นภาพลกัษณ์ของตนเองตอสังคม ทงันีผูบ้ริโภคจะใช้่ � �
สินคา้บางอยางเป็นเครื)องแสดงถึงสัญลกัษณ์ทางสังคม ่ (Social Symbols) และสื)อความหมายทาง
สังคมให้กบผูเ้ป็นเจา้ของหรือผูใ้ช้   ยิงไปกวานนัผูบ้ริโภคจะรู้สึกชื)นชอบตราสินคา้ที)มีภาพลกัษณ์ั ่) �
เหมือนหรือใกล้เคียงกบตนเอง โดยจะแสวงหาสินค้าและบริการที)สามารถรักษาและสงเสริมั ่
ภาพลกัษณ์ของตนเองตามที)ตอ้งการ (ดงัแผนภาพที) 2.6) ซึ) ง Evans (2001) กลาววา การบริโภค่ ่
สินคา้แฟชนัถือวาเป็นวิธีหนึ) งในการสะทอ้นภาพลกัษณ์ของตนเองของผูบ้ริโภค ตวัอยางเชน ผูมี้) ่ ่ ่
ชื)อเสียงหรือดาราระดบัโลกมกัใชสิ้นคา้แฟชนัที)ผลิตมาจากนกัออกแบบชื)อดงัระดบัโลก ทงันีเพราะ) � �
บุคคลเหลานันต้องการให้สินค้าแฟชันชวยสงเสริมภาพลักษณ์ของตนเอง หรือบงบอกความมี่ ่ ่ ่� )
รสนิยมของตนเอง 
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แผนภาพที� 2.6 ความสัมพนัธ์ระหว่างแนวคิดเกี�ยวกบัตนเองกบัภาพลกัษณ์ตราสินค้า 

 
 

 
 

 Reinforces Self-concept 

 
ที)มา: Hawkins et al., (2001) Consumer Behavior: Builing Marketing  strategy (8 th ed ) Boston:  
          McGraw-Hill,p.434. 
 

         ดงัที)ไดก้ลาวไปแลว้ขา้ง่ ตน้วา ผูบ้ริ่ โภคมกัรู้สึกชื)นชอบตราสินคา้ที)มีภาพลกัษณ์เหมือนหรือ
ใกลเ้คียงกบตนเอง ในทาํนองเดียวกนผูบ้ริโภคกจะรู้สึกชื)นชอบร้านคา้ที)มีภาพลกัษณ์ เหมือนหรือั ั ็
ใกลเ้คียงกบภาพลกัษณ์ของตนเองเชนกน ดงันนัพวกเขาจึงมีแนวโนม้ในการซือสินคา้จากร้านคา้ั ่ ั � � นนั�
เป็นจาํนวนมากขึนรวมทั� �งเกดความภกัดีตอร้านคา้ในระยะยาวอีกดว้ยิ ่   (Drake,et et al.,1992)  
 

 ดงันนัผูที้)เกยวขอ้งกบธุรกจสินคา้แฟชันตอ้งพยายามทาํความเขา้ใจวา ผูบ้ริโภคตอ้งการ� )ี) ั ิ ่
สินคา้ที)บงบอกถึงภาพลกัษณ์ของเขาอยางไร เพื)อเป็นแนวทางในการกาหนดตาํแหนงของสินคา้และ่ ่ ํ ่
ร้านคา้ใหส้อดคลอ้งกบภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภค เชน ผูห้ญิงสาวที)มองวาตนเองเป็นผูห้ญิงทาํงานมือั ่ ่
อาชีพและมีความสามารถ ต้องการเสือผา้ที)มีคุณภาพสามารถบงบอกถึงความฉลาดและความ� ่
นาเชื)อถือไดเ้ป็นอยางดี เธอจึงมองหาร้านที)มีสินคา้ ซึ) งสะทอ้นภาพลกัษณ์ไดต้รงกบความตอ้งการ่ ่ ั
ของเธอมากที)สุด 

 

 

 

Product 

Brand Image 

Consumer 

Self-concept 

Relationship 

Between 

Self-concept 

And Brand 

Image 

Behavior 

Seek products 

And brands that 

Improve/maintain 

Self-cocept 

Satifaction 

Purchase 

Contributes to 

Desired self- 

concept 
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• การตัดสินใจของบคคลและกระบวนการตัดสินใจซื�อุ  

         การตดัสินใจของบุคคล (Individual Decision Making)  
         Solomon  (2002) กลาววานกัวจิยัสวนใหญมีมุมมองเกยวกบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอย ู่ ่ ่ ่ ี) ั ่ 3 
แนวทาง ดงัตอไปนี ่ �  
                             1) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูมี้เหตุผล (Rational Perspective) กลาวคือ ผูบ้ริโภคตาม่
แนวคิดนีมีความสุขมุรอบคอบในการตดัสินใจซือสินคา้ โดยจะมีการรวบรวมขอ้มูลที)เป็นประโยชน์� �
ตอการตดัสินใจซือสินคา้เทาที)จะทาํได ้มีการชงันาํหนกัหรือเปรียบเทียบสวนดีและสวนดอ้ยขอ่ ่ ่ ่� ) � งแต
ละตราสินคา้ที)เป็นตวัเลือกเป็นอยางดีกอนที)จะตดัสินใจซือ เสริมวา การตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค่ ่่ � �
ไมจาํเป็นตอ้งเกดขึนตามขนัตอนของกระบวนการตดัสินใจซือทุกครังไป ตวัอยางเชน หากผูบ้ริโภค่ ิ ่ ่� � ��
ไดรั้บความพึงพอใจจากการตดัสินใจในอดีต การตดัสินในซือครังตอไปของผู ้� � ่ บริโภคจึงสามารถ
กระทาํไดอ้ยางรวดเร็ว ทงันีเพราะมีการลดขนัตอนในการตดัสินใจลงไป เชน ไมตอ้งแสวงหาขอ้มูล่ ่ ่� ��
จากภายนอกเพิมเติมอีก เพราะมีขอ้มูลภายในอยเูพียงพอแลว้ เป็นตน้) ่  
                            2) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูไ้ด้รับอิทธิพลให้แสดงพฤติกรรม โดย Mowen และ           
Minor (2001) กลาววา การตดัสินใจซือของผูบ้ริโภคไมจาํเป็นตอ้งผานกระบวนการตดัสินใจอยางมี่ ่ ่ ่ ่�
เหตุผล หรือเกดจากความตอ้งการแสวงหาประสบการณ์ใหมๆ แตการซืออาจเิ ่ ่ � กิดจากผูบ้ริโภคไดรั้บ
อิทธิพลมาจากสิงแวดลอ้มภายนอกซึ)งสงผลใหเ้กดการซือ เชน กา) ่ ิ ่� รสงเสริมการขาย บรรทดัฐานทาง่
วฒันธรรม หรือสิงแวดลอ้มทางกายภาพ เป็นตน้)  
                           3) ผูบ้ริโภคในฐานะเป็นผูแ้สวงหาประสบการณ์ชีวิต ตามแนวคิดนีมองวา ในบาง� ่
สถานการณ์ผูบ้ริโภคไม่ไดต้ดัสินใจเลือกซือสินคา้ตามกระ� บวนการอยางมี่ เหตุผลโดยสมบูรณ์ แต่
ตรงกนขา้ม ผูบ้ริโภคอาจซือผลิตภณัฑ์และบริการเพื)อความสนุกสนานตามความเพอ้ฝัน เพื)อสนองั �
อารมณ์และความรู้สึกของตนเอง ตวัอยางเชน สินคา้ที)เกยวขอ้งกบความสวยงาม หรือสุนทรียภาพ ่ ่ ี) ั
จาํพวก เสือผา้ เครื)องประดบัเพลงและ งานศิลปะ เป็นตน้ �  
   นอกจากนี � Levy และ Weitz (1996) ไดแ้บงประเภทการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ออกเป็น ่ 3 ประเภท 
ดงัตอไปนี ่ �  
                          1) การแกไขปัญหาแบบขยายกวา้ง    หมายถึง    สถานการณ์ที)ผูบ้ริโภครู้สึกวาการ้ ่
ตดัสินใจซือนนัมีความเสี)ยงและมีความเกยวพนัสูง ผูบ้ริโภคจึงพยายามใชเ้วลาในการแ� � ี) สวงหาขอ้มูล
ให้มากที)จะเป็นไปได ้ทงันีจะมีการแสวงหาขอ้มูลจากภายใน และการแสวงหาขอ้มูลจากภายนอก � �
ดงันนัในการตดัสินใจซือผูบ้ริโภคจึงมีการประเมินทางเลือกสินคา้ อยางรอบคอบ โดยมีการพิจารณา� � ่
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ในแตละตราสินคา้เพื)อเปรียบเทียบวาตราสินคา้ใดมีคุณลกัษณะตามความตอ้งการ่ ่  นอกจากนี�  Levy 
และ Weitz (1996) เสริมวา การแกไขปัญหาแบบขยายกวา้ง เกยวขอ้งกบกระบวนการซือโดยเฉพาะ่ ้ ี) ั �
เมื)อผูบ้ริโภคตอ้งการซือสินคา้ที)มีความเสี)ยงสูงและเกดความไมแนใจ เชน สินคา้ที)มีราคาแพง หรือ� ิ ่ ่ ่
เมื)อพวกเขามีความรู้เกยวกบสินคา้ที)ซือเพียงเล็กนอ้ย ทัี) ั � �งนีผูบ้ริโภคจะใช้เวลาเป็นอยางมากในการ� ่
คน้หาขอ้มูลและการประเมินทางเลือก โดยอาศยัทงัจากความรู้ของตนเอง จากการปรึกษาเพื)อน �
สมาชิกในครอบครัว หรือผูเ้ชี)ยวชาญ และอาจมีการสํารวจร้านคา้ปลีกหลายๆ ร้านเพื)อประเมิน
ทางเลือกกอนตดัสินใจซือ ตวัอยางของสินคา้ที)ผูบ้่ � ่ ริโภคใชก้ารแกปัญหาแบบขยายกวา้ง ไดแ้ก บา้น ้ ่
รถยนต ์และประกนภยั เป็นตน้ั  
                               2) การแกไขปัญหาแบบจาํกด   หมายถึง  การที)ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์เกยวกบ้ ั ี) ั
สินคา้หรือบริการมาบา้งแลว้ และพบวาการซือสินคา้นนัความเสี)ยงในระดบัปานกลาง ผูบ้่ � � ริโภคที)อยู่
ในสภาวะนีมีแนวโน้มที)จะเชื)อถือความรู้เดิมของตนเองมากกวาข้อมูลขาวสารภายนอก โดย� ่ ่
ผูบ้ริโภคมกัเลือกร้านและสินคา้ที)พวกเขาเคยไปซือมากอน ทงันีผูบ้ริโภคใช้กฎการตดัสินใจ อยาง� �่ � ่
งายในการประเมินทางเลือกเพื)อลดขนัตอนและความยุงยากซึ) งไมจาํเป็นตอ้งใ่ ่ ่� ชก้ระบวนการในการ
ตดัสินใจตามลาํดบัขนัตอนเหมือนเดิมทุกครังเสมอไป ตวัอยางของสินค้าที)ผูบ้ริโภคตอ้งใช้การ� � ่
แกปัญหาแบบจาํกด ไดแ้ก เสือผา้ ของขวญั และการทองเที)ยว เป็นตน้ ้ ั ่่ �  
       3)    การแกไขปัญหาแบบเคยชิน หมายถึง สถานการณ์ที)ผูบ้ริโภคตอ้งการทาํให้้
กระบวนการตดัสินใจซือนันงายขึน ด้วยการตอบสนองความต้องการที)เกดขึนอยางอัตโนมัติ � � ่ ิ ่� �
โดยทวัไปผูบ้ริโภคจะไมใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มูลหรือประเมินทางเลือกตางๆ โดยพวก) ่ ่
เขาจะซือตราสินค้าที) เคยซือจากร้านเดิม สถานการณ์เชนนีเกดขึนเมื)อการตัดสินใจนันไมมี� � �่ ิ ่� �
ความสําคญัตอพวกเขามากนัก หรือเป็นการตดัสินใจซือสินคา้ที)มีความเกยวพนัตํ)า และไมมีควา่ ี) ่�
แตกตางในดา้นคุณลกัษณะของสินคา้มากนกั ตวัอยางเชน  การซือเกลือนาํตาล หรือ อาหารสําเร็จรูป่ ่ ่ � �
เป็นตน้ ซึ) ง Solomon (2002) กลาววาพฤติกรรมการซือซาํๆ เชนนีทาํใหผู้บ้ริโภคใชเ้วล่ ่ ่� �� าและพลงังา
ในการตดัสินใจซือนอ้ยลงกวาปกติ� ่  
 

• กระบวนการตัดสินใจซื�อของผ้บริโภค ู (Consumer Decision Making Process)  
                                 Levy และ Weitz(1996) เสนอวา กระบวนการตดัสินใจซือสินคา้ของผูบ้ริโภค่ �
สามารถแบงออกเป็น ่ 5 ขนัตอ� น ดงัตอไปนี ่ � (ดงัแผนภาพที) 2.7) 
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แผนภาพที� 2.7 กระบวนการตัดสินใจของผ้บริโภคู  
 
    Stages in   Pre-store Visit    In-store 
Buy Process 
 
      Need 
Recognition 
 
Information 
    Search 
 
Evaluation 
 
 
Choice 
 
 
 
 

 

 

 

ที)มา :  Levy,M.&Weitz,B.(1996) Essentials of Retailing USA Time Mirror Higher Education  
           Group , p.62 
 
 
  1.  การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)  

            กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเริมตน้ขึนเมื)อผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการ) �
ของตนในการซือสินคา้หรือ� บริการ หรือมองเห็นวาสินคา้หรือบริการที)ใชอ้ยนูนัมีปัญหาหรือไมเป็น่ ่ ่�

Need Recognition 

Search for Information 

About Retailers 

Evaluate Retailers 

Select a Retailer 

Visit Store 

Need Recognition 

Search for Information 

About Merchandise 

Evaluate Merchandise 

Purchase Merchandise 

Postpurchase Evaliatopm 

Select Merchandise 
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ที)พอใจ ดงันนัการไปที)ร้านคา้เพื)อซือสินคา้จึงเป็นแนวทางหนึ)งในการแกไขปัญหา และทาํให้ความ� � ้
ตอ้งการนนัไดรั้บการตอบสนองให้เป็นที)พอใจ   ทงันีความตอ้งการแบงออกเป็น � � � ่ 2 ประเภท หลกั 
ดงันี �  
                                 1)  ความตอ้งการดา้นประโยชน์ใช้สอย เป็นความตอ้งการที)เกยวขอ้งโดยตรงี)
กบสมรรถภาพของสินคา้ ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที)ตอ้งการจดัแตงผมให้อยทูรงตามแฟชนัจะจูงใจให้ั ่ ่ ่ ่ )
ไปซือผลิตภณัฑ์จดัแตงทรงผม ซึ) งเป็นการซือที)ตงัอยบูนพืนฐานข� � �่ ่� องความคาดหวงัวาผลิตภณัฑ์จดั่
แตงทรงผมจะชวยใหผู้บ้ริโภคสามารถจดัแตงผมใหอ้ยทูรงตามแฟชนัได้่ ่ ่ ่ )  
                                2) ความตอ้งการด้านจิตวิทยา  เป็นความตอ้งการที)เกดขึนจากความพึงพอใจิ �
สวนบุคคลที)ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซือสินคา้หรือเป็นเจา้ของสินค้่ � า ตวัอยางเชน กระเป๋าถือพราดา้ มี่ ่
ประโยชน์ใช้สอยได้ดีเทาๆ กบกระเป๋าถือฟลายนาว แตกระเป๋าถือพราดา้ สามารถสร้างความพึง่ ั ่
พอใจใหก้บผูบ้ริโภคในแงของการเป็นคนทนัสมยัและมีรสนิยมสูงั ่  
                                   การซือสินคา้ที)เกดจากความตอ้งการดา้นจิตวิทย� ิ าของผูบ้ริโภค มกัเกดขึนโดยิ �
ขาดเหตุผล ดงันนัจึงไมนาแปลกใจวาทาํไมสินคา้ที)มีราคาแพงหรือสินคา้แฟชนัที)ออกแบบจากนกั� )่ ่ ่
ออกแบบชื)อดงัจึงไดรั้บความนิยม เหตุผลที)เป็นเชนนนักเพราะสินคา้เหลานนัสามารถทาํให้ผูบ้ริโภค่ ็ ่� �
รู้สึกภาคภูมิใจเมื)อไดใ้ชห้รือไดเ้ป็นเจา้ของ 
                                    อยางไรกตามมีสินคา้จาํนวนมากที)สามารถสร้างความพึงพอใจให้แกผูบ้ริโภค ่ ็ ่
ทงัในด้านประโยชน์ใช้สอยและด้านจิตวิทยา ดงัตวัอยางที)กลาวมาแล้ววากระเป๋าถือ พราด้า ซึ) ง� ่ ่ ่
ผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการซือเพื)อต้องการเสริมสร้างภาพลักษณ์ของตน� เอง แตในขณะเดียวกนก่ ั ็
สามารถสร้างความพึงพอใจดา้นประโยชน์ใชส้อยไดเ้ป็นอยางดี ทงันีความตอ้งการดา้นจิตวิทยาจะมี่ � �
ความสาํคญักวาดา้นประโยชน์่ ใชส้อย กตอเมื)อผูบ้ริโภคมีความสารถในการใชจ้าย หรือมีเงินในการ็ ่ ่
ซือสินคา้มากนนัเอง � )  
                                    ดงัที)ไดก้ลาวไปแลว้วา กระบวนการตดัสินใจซือสินคา้ของผูบ้ริโภคเริมขึน่ ่ � ) �
จากการที)ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการของตนในการซือสินคา้หรือบริการ หรือมองเห็นวา� ่
สินคา้หรือบริการที)ใชอ้ยนูนัมีปัญหาหรือยงัไมเป็นที)พอใจ ซึ) งถือวาเป็นความตอ้งการที)เกดขึนจาก่ ่ ่ ิ� �
ตวัผูบ้ริโภคเองในทางกลบักนนักการตลาดหรือร้านคา้กสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงั ็
ความตอ้งการ และ จูงใจให้ผูบ้ริโภคไปเลือกซือสินคา้ในร้านคา้ของตนได ้ทงัภายนอกร้าน� � (กอนที)่
ผูบ้ริโภคจะไปที)ร้านคา้) โดยใชก้ารโฆษณา จดหมายตรง การเผยแพร และกจกรรมพิเศษตางๆ่ ิ ่  หรือ
จะเป็นการกระตุน้ให้เกดความตอ้งการภายในร้านคา้โิ ดยใช้การจดัแสดงสินคา้ และการนาํเสนอ
สินคา้ของพนกังานขาย เป็นตน้ 
 
 



 27  

2.  การแสวงหาข้อมลู   (Information Search)  
       หลังจากที)ผูบ้ริโภคตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหาแล้ว ในขนัตอนตอไป� ่
ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการแสวงหาขอ้มูลขาวสารเกยวกบร้านคา้และสินคา้ที)สามารชวยให้ความตอ้งการ่ ี) ั ่
นนับรรลุผล ทงันีผูบ้ริโภคจะรวบรวมและทบทวนขอ้มูลทงัหมดเกยวกบร้านคา้ และสินคา้ตางๆ � � �� ี) ั ่
กอนที)จะประเมินทางเลือกในขนัตอนตอไป่ � ่  Levy,M.&Weitz,B.(1996) 
                             ในการแสวงหาข้อมูลของผู ้บริโภคนัน � Assael (1998) กลาววา ผู ้บริโภคมี่ ่
กระบวนการในการแสวงหาขอ้มูลอย ู่3 ลกัษณะซึ) งเกยวกบความเกยวพนัของผูบ้ริโภคที)มีตอสินคา้ ี) ั ี) ่
ดงัตอไปนี ่ �  

1) การแสวงหาขอ้มูลอยางตอเนื)อง ่ ่ (Ongoing search)  เป็นลกัษณะการแสวงหาขอ้มูล
ของผูบ้ริโภคที)มีความรู้สึกเกยวพนักบสินคา้มายาวนาน จึงมีการแสวงหาขอ้มูลอยางสมํ)าเสมอแมจ้ี) ั ่
ยงัไมมีความตอ้งการซือสินคา้ในขณะนนักตาม ทงันี ่ ็� �� � Solomon(2002) ให้ความเห็นวา ผูบ้ริโภค่
จาํนวนมากมีลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลอยางตอเนื)อง โดยเฉพาะอยางยิงผูซื้อที)มีประสบการณ์มกัมี่ ่ ่ ) �
แรงจูงใจในการแสวงหาข้อมูลเพื)อเพิมพูนความรู้เดิมของตนที)มีอยูและเกบข้อมูลเหลานันไว้) ่ ็ ่ �
ประกอบการตัดสินใจในอนาคต นอกจากนีผูบ้ริโภคยงัได้รับประสบการณ์ใหมๆ ที)ให้ความ� ่
สนุกสนานเพลิดเพลินจากการทาํกจกรรมดงักลาวดว้ย ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที)เป็นสมาชิกนิตยสาร ิ ่ ่ ่
Elle มกัชื)นชอบการติดตามขาวสารและความเคลื)อนไหวของแฟชนัอยูตลอดเวลา แมว้าจะยงัไมมี่ ่ ่ ่)
ความตอ้งการซือสินคา้แฟชนัในขณะนนักตาม� ) � ็  
                           2) การแสวงหาขอ้มูลอยางเฉพาะเจาะจงเพื)อการซือ ่ � (Purchase – specific Search) 
เป็นลักษณะการแสวงหาข้อมูลของผูบ้ริโภคที)รู้สึกเกยวพนักบสินค้าตามสถานการณ์ กลาวคือี) ั ่
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลกตอเมื)อจะตดัสินใจซือสินคา้  ทงันีผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจในการแสวงหา็ ่ � ��
ขอ้มูลเพื)อเพิมความมีประสิทธภาพในกระบวนการตดัสินใจซือสินคา้นนัเอง ตวัอยางเชน ผูบ้ริโภคที)) � ) ่ ่
ตอ้งการซื�อสูทสําหรับใสไปงานเลียง จะแสวงหาขอ้มูลเกยวกบสูทจากแหลงขอ้มูลตางๆ มากมาย่ ี) ั ่ ่�
กอนที)จะตดัสินใจซือ เชน นิตยสารแฟชัน เว็บไซต์ที)เกยวกบแฟชัน สอบถามจากเพื)อนรวมงาน ่ � ่ ี) ั ่) )
รวมทงัเดินดูสินคา้ตามร้านค้า เป็นตน้ แตเมื)อตดัสินใจซือสินค้าแล้วผูบ้ริโภคกจะหยุดแสว� ่ ็� งหา
ขอ้มูลเกยวกบแฟชนันนัไปี) ั ) �  
                          3) การแสวงหาขอ้มูลอยางไมกระตือรือร้น ่ ่ (Pasive Acquistion of Infermation) เป็น
ลกัษณะการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคที)ไมมีความรู้สึกเกยวพนักบสินคา้นนัเลย ดงันนัผูบ้ริโภคจึง่ ี) ั � �
ไมใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มูลมากนกั่  
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  แหล่งข้อมล ู (Information Sources)  
                           ในขนัตอนการแสวงหาขอ้มูลนนั ผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งแ� � สวงหาขอ้มูลเกยวกบสินคา้ี) ั
ตราสินคา้ และร้านคา้ตางๆ เพื)อนาํมาใชใ้นการประเมินทางเลือก ทงันีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลจาก่ � �
แหลงขอ้มูลภายในและภายนอก กลาวคือ แหลงขอ้มูลภายในถือเป็นแหลงขอ้มูลสําคญัที)เกดขึนจาก่ ่ ่ ่ ิ �
ประสบการณ์การซือที)ผานมาของผูบ้ริโภคเอง โดยผูบ้ริ� ่ โภคจะเกบขอ้มูลนีไวใ้นหนวยความจาํระยะ็ ่�
ยาว ซึ) งประกอบดว้ย ความทรงจาํของผูบ้ริโภคจะดึงขอ้มูลเหลานีขึนมา เพื)อใช้ในการตดัสินใจวา่ ่� �
ควรจะไปซือสินคา้ที)ร้านใด หรือไปซือตราสินค้าใด เป็นตน้ หากผูบ้ริโภครู้สึกวาขอ้มูลภายใน� � ่
เกยวกบสินคา้ หรือร้านคา้ที)ตอ้งการซืี) ั �อนนัไมเพียงพอหรือไมสมบูรณ์ พวกเขาจะแสวงหาขอ้มูล� ่ ่
เพิมเติมจากแหลงขอ้มูลภายนอก ซึ) งประกอบด้วยขอ้มูลที)ไดจ้ากโฆษณา ความคิดเห็นจากเพื)อน) ่
รวมทงัสัญลกัษณ์ของร้านคา้ตางๆ เป็นตน้� ่  
 

Assael (1998) ไดแ้บงแหลงขอ้มูลภายนอกออกเป็น ่ ่ 2 มิติ ดงัตอไปนี ่ � (ดงัแผนภาพที) 2.8) 
แผนภาพที� 2.8 แหล่งข้อมลข่าวสารของผ้บริโภคู ู  

 
o Salespeople 
o Telemarketing 
o Trade Shows 

o Advertising 
o In-store Display 
o Sales Promotions 
o Packaging 

o Word-of-mouth from 
Friends and Family 

o Professional 
o Professional Advice 
o Experience from 
        Consumption 

o Editorial 
        News Material 
o Neutral Sources 

Such as Consumer 
Reports Magazine 

ที)มา : Assael , H.  (1998). Consumer Behavior and Marketing Action (6th ed.) Cincinnati  
OH : South-Western College. 
 
 
 
 
 

Marketer-controled 

Sources 

Non-marketier 

Controlled Surces 
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 1) แหลงขอ้มูลบุคคล่ (Personal Sources) แหลงขอ้มูล่ ที)ไมใชบุ้คคล่ (Impersonal Sources) 
                     2)  แหลงขอ้มูลที)นกัการตลาดควบคุมได้่ (Marketer-controlled Sources)  แหลงขอ้มูลที)่
นกัการตลาดควบคุมไมได ้่ (Non-marketer-controlled Sources)  
                  ตวัอยางเชน การโฆษณา และการสงเสริมการขาย่ ่ ่  จดัเป็นแหลงขอ้มูลที)ไมใชบุคคล และ่ ่ ่
เป็นเครื)องมือที)นกัการตลาดสามารถควรควบคุมได ้ดงันนั ในการทาํโฆษณา และสงเสริมการขาย � ่
นกัการตลาดจึงสามารถควบคุมเนือหา เทคนิค ตลอดจนวิธีการตางๆไดต้ามที)ตอ้งการ ซึ) งแตกตาง� ่ ่
จากแหลงขอ้มูลที)เป็นกลาง แมจ้ะจดัเป็นแหลงขอ้มู่ ่ ลที)ไมใชบุคคล เชน ่ ่ ่ เดียวกบการโฆษณาและการั
สงเสริมการขายกตาม แตนกัการตลาดไมสามารถควบคุมใหสื้)อตางๆเหลานนั  บอกเลาแตสิงดีให้แก่ ็ ่ ่ ่ ่ ่ ่� ) ่
ผูบ้ริโภคไดต้ามที)นกัการตลาดตอ้งการ 
                 Levy และ weitz (1996) เสริมวาโดยปกติผูบ้ริโภคจะมีการแสวงหาขอ้มูลข่ ่าวสารมาก
หรือนอ้ย ขึนอยกูบความรู้สึกของผูบ้ริโภควาการหาขอ้มูลนนัมีคุณคาและประโยชน์ตอการตดัสินใจ� ่ ั ่ ่ ่�
ซือสินคา้มากน้อยเพียงใด หากการแสวงหาข้อมูลใช้ตน้ทุนน้อยผูบ้ริโภคกมีแนวโน้มในการหา� ็
ขอ้มูลมาก ทงันีตน้ทุนในการแสวงหาขอ้มูลประกอบดว้ย ตน้ทุนทางดา้นเวลาและเ� � งินที)ตอ้งใช้ใน
การแสวงหาขอู้ลแตละครัง ่ �  
                   นอกจากปัจจยัดา้นตน้ทุน ซึ) งผลตอลกัษณะและปริมาณการแสวงหาขอ้มูลขาวสารแลว้ ่ ่
ความรู้กเป็นอีกปัจจยัหนึ)งที)สาํคญัเชนกน ็ ่ ั Solomon (2002) กลาววา ผูบ้ริโภคตอ้งการแสวงหาขอ้มูล่ ่
ในปริมาณมากหรือนอ้ยขึนอยู� ก่บความรู้เดิมเกยวกบสินคา้นนั ทงันีแนวทางในการตดัสินใจซือของั ี) ั � � � �
ผูเ้ชี)ยวชาญเกยวกบสินคา้ หรือผูมี้ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้มานานแลว้กบผูเ้ริมใชสิ้นคา้ ยอมมีี) ั ั ่)
ความแตกตางกนอยางชดัเจน โดยผูเ้ริมใชจ้ะมีความรู้เกยวกบสินคา้นอ้ยมาก จึงถูกกระตุน้ให้เก่ ั ่ ี) ั ิ) ดการ
แสวงหาข้อมูลขาวสารของสินค้านันในปริมาณมาก ในขณะที)ผูเ้ชี)ยวชาญซึ) งมีความคุ้นเคยกบ่ ั�
ประเภทของสินค้าเป็นอยางดีอยูแล้ว จึงไมจาํเป็นต้องแสวงหาข้อมูลขาวสารมากนัก สําหรับ่ ่ ่ ่
ผูบ้ริโภคที)มีการแสวงหาขอ้มูลในปริมาณมากที)สุด คือผูบ้ริโภคที)มีความรู้เกยวกบสินค้ี) ั าในระดบั
ปานกลาง(ดงัแผนภาพที)2.9) 
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แผนภาพที�2.9 ปริมาณการแสวงหาข้อมลข่าวสารู  

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที)มา : Solomon , M.R. (2002). Consumer Behavior. Upper Saddle River, NJ : Printice Hall , P.266 
  
                 จากการศึกษาของ Rabolt และ Drake (1987) พบวา ปริมาณการแสวงหาสขอ้มูลในการ่
ตดัสินใจซือชุดทาํงานของผูห้ญิง ขึนอยูกบตวัแปรทางดา้นประชากร เชน อายุ� � ่ ั ่   รายได ้การมีบุตร
และจาํนวนเงินที)ใช้จายในการซือเสือผา้ กลาวคือ ผูห้ญิงที)มีอายุมากขึนมีการแสวงหาขอ้มูลจาก่ ่� � �
นิตยสารและหนงัสือพิมพม์ากขึน สวนตวัแปรทาง� ่ ดา้นรายไดพ้บวา ผูห้ญิงที)มีรายไดสู้งมีพฤติกรรม่
การแสวงหาขอ้มูลจากบุคคลอื)นที)ไมใชเพื)อนรวมงาน ร้านคา้ปลีก หนงัสือพิมพ ์และรายการสินคา้ ่ ่ ่
มากกวาผูห้ญิงที)มีรายไดน้อ้ย นอกจากนียงัพบวาผูห้ญิงที)มีบุตรมีการแสวงหาขอ้มูลจากร้านคา้ปลีก่ ่�
น้อยกวาผูห้ญิงไมมีบุตร่ ่  แตจะใช้แหลงขอ้มูลจาํพวกนิตยสาร และหนงัสือมากกวา ยิงไปกวานัน่ ่ ่ ่) �
ปริมาณการแสวงหาขอ้มูลจะอยูในระดบัสูงเมื)อจาํนวนเงินที)ใช้จายในการซือเสือผา้อยูที)ประมาณ ่ ่ ่� �
1,500-2,000 เหรียญสหรัฐอเมริกา แตจะมีประมาณลดลงเมื)อจาํนวนเงินที)ซือเสือผา้เพิมสูงขึนกวา ่ ่� � ) �
2,000 เหรียญสหรัฐอเมริกา  
                   อยางไรก ่ ็ Levy  และ  weitz (1996) กลาววา ในขนัตอนของการแสวงหาขอ้มูลนีนกัการ่ ่ � �
ตลาดและร้านคา้ตอ้งพยายามจาํกดการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค เพื)อไมให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสั ่
แสวงหาขอ้มูลจากร้านคา้อื)น ทงันีสามารถทาํไดห้ลากหลาย� � วิธี อาทิเชน การจดัหาสินคา้ที)มีคุณภาพ่
ดีไวบ้ริการลูกคา้ภายในร้าน การให้ทางเลือกลูกคา้ในการใชจ้ายเงินโดยใช้บตัรเครดิตแทนเงินสด ่
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หรือ แมแ้ตการใหข้อ้มูลของพนกังานขายที)เพียงพอตอการตดัสินใจซือของลูกคา้ โดยไมจาํเป็นตอ้ง่ ่ ่�
ออกไปแสวงหาขอ้มูลจากร้านคา้อื)นอีก เป็นตน้ 
 
3. การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Altematives)  
                     เมื)อผูบ้ริโภคไดท้าํการรวบรวม และทบทวนขอ้มูลขาวสารเกยวกบสินคา้และร้านคา้่ ี) ั
แล้ว ผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินและเลือกสินค้าใดสินค้าหนึ) ง หรือร้านใดร้านหนึ) ง ที)สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจได้มากที)สุด ทงันีผูบ้ริโภคจะมีเกณฑ์ในการ� �
พิจารณาดว้ยเหตุผลที)แตกตางกนออกไป ตวัอยางเชน ในการเลือกร้านคา้ ผูบ้ริโภคมกัเลือกซือสินคา้่ ั ่ ่ �
ในร้านที)ลดราคา หรือผูบ้ริโภคมกัเลือกซือสินคา้ ที)ซุปเปอร์มาเกต มากกวาจะไปที)ร้านสะดวกซือ � �็ ่
เพราะสินคา้ในซุปเปอร์มาเกต มีราคาถูกกวา เป็นตน้ ็ ่  
                           Kotler (2003) กลาววา ผูบ้ริโภคแตละคนมีกระบวนการประเมินทางเลือกตางกน่ ่ ่ ่ ั
ออกไป แตแนวคิดพืนฐานที)จะชวยให้นักการตลาดเข้าใจกระบวนการประเมินทางเลือกของ ่ ่�
ผู ้บริโภค คือ 1)  ผู ้บริโภคพยายามที)จะตอบสนองความต้องการของตนเองให้เป็นที)พอใจ                
2)  ผูบ้ริโภคแสวงหาคุณลกัษณะเฉพาะจากสินคา้ในภาพรวม ซึ) งมีความสามารถหรือมีคุณประโยชน์
หลากหลายตามตอ้งการ ตวัอยางเชน หากผูบ้ริโภคตอ้งการซือกลอ้งถายรูป ผูบ้ริโภคจะพิจารณา่ ่ ่�
คุณลกัษณะตางๆ ของสินคา้ ซึ)่ งไดแ้ก ความคมชดัของภาพ ความเร็ว ขนาด และราคา่  
                           Assael  (1998)  มีความคิดเห็นสอดคลอ้งกบ ั Kotler (2003) วาผูบ้ริโภคมีกลยุทธ์ใน่
การประเมินคุณคาตราสินคา้ที)แตกตางกน ทงันีขึนอยูกบระดบัความเกยวพนักบตราสินคา้ และ่ ่ ั ่ ั ี) ั� � �
ความรู้เกยี) วกบตราสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยสามารถแบงกลยทุธ์การประเมินออกเป็น ั ่ 2 ประเภทหลกั
ดงัตอไปนี ่ � (ดงัแผนภาพที) 2.10) 
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แผนภาพที� 2.10 กลยทธ์การประเมินคณค่าตราสินค้าุ ุ  

      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที)มา : Assael,H(1998) Consumer Behavior and Marketing Acting (6th ed.) Cincinnati, South- 
          Westem College.  
                         
                           1) กลยุทธ์หลีกเลี)ยงการประเมิน (Non-Evaluative Strategy) เป็นกลยุทธ์การ
ประเมินที)ใชก้ฎการตดัสินใจอยางงายเพื)อหลีกเลี)ยงควา่ ่ มจาํเป็นในการประเมินตราสินคา้ ทงันีเพราะ� �
ผูบ้ริโภคมีความเกยวพนักบตราสินคา้ตํ)า ดงันนัผูบ้ริโภคจึงไมพยายามใชเ้วลาในการแสวงหาขอ้มูี) ั ่�
เกี)ยวกบตราสินคา้เพื)อประเมินทางเลืั อก ตวัอยางเชน การซือตราสินคา้ที)มีชื)อเสียง ตราสินคา้ที)มีราคา่ ่ �
ถูกที)สุด หรือตราสินคา้ที)เพื)อนใชอ้ย ูเป็นตน้่  
 

Evaluative 

Strategies 

Evaluative Nonevaluative 

Attribute-specific Category-based 

Noncompensatory 

Lexicographic 

Compensatory 

Conjunctive 
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                            2) กลยุทธ์การประเมิน (Evaluative Strategy) เป็นกลยุทธ์ตอ้งอาศยัการจดัการ
ขอ้มูลเกยวกบตวัเลือกตราสินคา้ตางๆ ทงันีเพราะผูบ้ริโภคมีความเกยวพนัตอตราสินคา้สูง กลยุทธ์ี) ั ่ ี) ่� �
การประเมินแบงออกเป็น ่ 2 ประเภท ดงันี�  
                              2.1) กลยุทธ์การประเมินโดยอาศยัภาพรวม(Category-based Strategy) เป็นการ
ประเมินคุณคาจากภาพรวมของตราสินคา้ที)มีอยูในหนวยความจาํ ซึ) งผูบ้ริโภคมีความรู้เกยวกบตรา่ ่ ่ ี) ั
สินคา้อยแูลว้ จึงสามารถดึงขอ้มูลเหลานนัมาใชไ้ดเ้ลย่ ่ �  
                               2.2) กลยุทธ์การเลือกคุณลกัษณะที)เฉพาะเจาะจง (Attriute-specific Strategy) 
เป็นการประเมินคุณคาตราสินคา้อยางละเอียดรอบคอบ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบแตละตราสินคา้ ่ ่ ่
โดยพิจารณาจากคุณลกัษณะของสินคา้โดยเฉพาะ ทงันีเพราะผูบ้ริโภคอาจไมมีค� � ่ วามรู้เกยวกบตราี) ั
สินคา้ หรือ มีขอ้มูลเกยวกบตราสินคา้ใหมๆ ที)เป็นประโยชน์ตอการประเมิน หรือเป็นสินคา้ใหมที)ี) ั ่ ่ ่
เพิงเขา้สูตลาด กลยทุธ์การเลือกคุณลกัษณะที)เฉพาะเจาะจงแบงออกเป็น ) ่ ่ 2 ประเภท ดงัตอไปนี ่ �  
                                       2.2.1) กลยุทธ์การทดแทน (Compensatory Strategy) เป็นกลยุทธ์การ
ประเมินคุณคาตราสินคา้โดยเปรียบเทียบจากคุณลกัษณะตางๆ ของแตตราสินคา้ ซึ) งผูบ้ริโภคจะ่ ่ ่
พิจารณาจากคุณลกัษณะโดยรวมกน โดยมองขา้มจุดดอ้ยบางอยางไป ดงัตวัอยางในตารางที) ั ่ ่ 2.1 จะ
เห็นวาผูบ้ริโภคจะประเมินคุณคาให้กบตราสิ่ ่ ั นคา้จากคุณลกัษณะตางๆ รวมกน โดยให้คะแนนรวม ่ ั
Toshiba และ Aser เทากน ดงันนัผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเลือกระหวางตราสินคา้ทงั ่ ั ่� � 2 ชนิด  
 

ตารางที� 2.1 กลยทธ์การทดแทน ุ (Compensatory Strategy) 
 
คุณลกัษณะ NEC Toshiba Compaq Acer 
1.ความเร็วในการประมวลผล 
2.ความสามารถในการเกบขอ้มูล็  
3.รูปแบบของหนา้จอ และแทนพิมพ์่  
                     รวม 

2 
6 
7 
15 

7 
6 
5 
18 

7 
4 
3 
14 

5 
6 
7 
18 

 
ที)มา :  Assael,H.(1998) Consumer Behavior and Marketing Action (6th ed.) Cincinnati,OH: South- 
            Westem College. 
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                            2.2.2) กลยุทธ์การพิจารณาจากคุณลกัษณะ (Non-Compensatory Strategy) เป็นกล
ยุทธ์การประเมินคุณคาตราสินคา้โดยพิจารณาจากคุณลกัษณะ หากตราสินคา้ใดไมมีคุณลกัษณะ่ ่
ตามที)ตอ้งการตดัทิงไป ทงันีแบงกลยทุธการพิจารณาจากคุณลกัษณะออกเป็น � � � ่  
                            *  กลยุทธ์ลกัษณะรวม ่ (Conjunctive Strategy) เป็นกลยุทธ์การประเมินที)มีการ
กาหนดมาตรฐานขนัตํ)าของลกัษณะของตราสินคา้ที)สามารถยอมรับได ้ตราสินคา้ใดที)มีคามากกวาทีํ ่ ่�
กาหนดกจะได้รับการพิจารณาเป็นทางเลือกตอไป ตวัอยางเชน กาหนดมาตรฐานขนัตํ)าไวที้) ํ ็ ่ ่ ่ ํ � 5 
คะแนน ตราสินคา้ใดกตามที)มีลกัษณะตํ)ากวา ็ ่ 5 คะแนน จะถูกตดัออกไป ดงันนั � NEC และ Compaq 
จึงถูกตดัออกไป เหลือทางเลือกระหวางตราสินคา้่  Toshiba  และ Aser เทานนั ่ �  
                * กลยุทธ์การจดัลาํดบัความสําคญัของคุณลกัษณะ (Lexicographic Strategy) เป็น
กลยุทธ์ที)พิจารณาจากความสําคญัของคุณลกัษณะเป็นหลกั กลาวคือ หากผูบ้ริโภคมีเกณฑ์ในการ่
เลือกคุณลกัษณะของคอมพิวเตอร์ตามลาํดบัดงัตารางที) 2.1 ดงันี�   1) ความเร็วในการประมวลผล        
2)  ความสามารถในการเกบขอ้มูล   ็ 3)  รูปแบบของหนา้จอ และแทนพิมพ ์่ (ดูตารางที) 2.1 ประกอบ) 
ดงันัน � ตราสินคา้ที)มีคะแนนสูงที)สุดเกยวกบคุณลกัษณะดา้นความเร็วในการประมวลผล จึงเป็นี) ั
สินคา้ที)ได้รับเลือก จากตวัอยาง ่ Toshibaและ Compaq มีคะแนนเทากนในด้านความเร็วในการ่ ั
ประมวลผล จึงตอ้งพิจารณาคุณลกัษณะลาํดบัตอมา นนักคือ ความสามรถในการเกบขอ้มูล ดงันนั ่ ็ ็) �
Toshiba ซึ) งมีคะแนนสูงกวาจึงไดรั้บเลือกไป ่  
 
4.  การตัดสินใจซื�อ (Purchase Decision)  
                          หลงัจากผูบ้ริโภคไดท้าํการประเมินทางเลือกตางๆแลว้ ในบางครังผูบ้ริโภคอาจจะ่ �
ไมไดซื้อสินคา้หรือตราสินคา้ที)ผูบ้ริโภคประเมินแลว้วาดีที)สุด ทงันีเพราะอา่ ่� �� จมีปัจจจยัที)สินคา้ หรือ
ตราสินคา้นนัไมมีจาํหนายในร้านคา้ที)เขา้ไปเลือกซือ หรืออาจจะมีตราสินคา้นนัอยู แตไมมีขนาด� �่ ่ ่ ่ ่�
หรือสีที)ตอ้งการ ดงันนัจึงเป็นหนา้ที)ของร้านคา้ที)ตอ้งเตรียมจดัหาสินคา้ที)หลากหลายไวจ้าํหนายแก� ่ ่
ผูบ้ริโภค ทงันีเพื)อเป็นการประกนไดว้าผู ้� � ั ่ บริโภคจะตอ้งเลือกซือสินคา้ในร้านของตนอยางแนนอน� ่ ่  
Levy และ weitz (1996) 
                         อยางไรกตาม ่ ็ Assael  (1998) ไดแ้บงพฤติกรรมการซือของผูบ้ริโภคออกเป็น ่ � 3 
ประเภท ดงัตอไปนี ่ �  
                                  1) การทดลองซือ เป็นการซือที)ผู ้� � บริโภคซือสินคา้ หรือตราสินคา้ มาใชเ้ป็นครัง� �
แรก โดยผูบ้ริโภคมกัซือในปริมาณที)นอ้ยกวาปกติ เพื)อเป็นการทดลองจากประสบการณ์ใชโ้ดยตรง� ่
ของผูบ้ริโภคเอง ทงันีผลที)เกดจากการทดลองจะนาํมาซึ) งการประเมินคุณคาตราสินคา้และการซือ� � �ิ ่
สินคา้มาใชใ้นครังตอไป นกัการตลาดจึ� ่ งนิยมใชว้ิธีการแจกสินคา้ ตวัอยาง หรือ การลดราคา เพื)อให้่
ผูบ้ริโภคมีโอกาสทดลองใชสิ้นคา้ของตน 
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                                  2)  การซือซาํ ดงัที)ไดก้ลาวมาแลว้วา การทดลองใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคมีผลต� � ่ ่ ่
การตดัสินใจซือในครังตอไป กลาวคือ หากผูบ้ริโภคพบว� � ่ ่ า่สินคา้ที)ทดลองใชน้นัสร้างความพึงพอใจ�
หรือซือในครังตอไป กลาวคือ หากผูบ้ริโภคพบวาสินคา้ที)ทดลองใช้นนัสร้างความพึงพอใจหรือมี� � �่ ่ ่
คุณลักษณะที)ดีกวาตราสินค้าอื)น ผูบ้ริโภคกจะซือตราสินค้านันมาใช้อีกในขณะเดียวกนหาก่ ็ ั� �
ผูบ้ริโภคพบวา ตราสินคา้นนัไมสามารถสร้าง่ ่� ความพึงพอใจให้ได ้หรือมีคุณลกัษณะดอ้ยกวาตรา่
สินคา้ที)ใชอ้ย ูผูบ้ริโภคกจะซือ เนื)องจากการซือซาํนนัเกดขึนเพราะผูบ้ริโภคยอมรับตราสินคา้ดงักลา่ ็ ิ ่� � � � �
แลว้ ดงันนัในการซือซาํผูบ้ริโภคจึงมีความตงัใจในการซือ และซือในปริมาณที)มากกวาเดิมดว้ย� �� � �� ่  
                                 3) การซือแบบผกูพนัในระยะยาว เป็นการซือที)ไมจาํเป็นตอ้งผานขนัตอนการ� � ่ ่ �
ทดลองซือ การซือแบบผกูพนัในระยะยาวนีผูบ้ริโภคมกั ประเมินคุณคาสินคา้หรือตราสินคา้แลว้ขา้ม� � � ่
ขนัตอนไปสูการซือโดยไมตอ้งทดลองใชจ้ริง ตวัอยางของสินคา้ที)ผูบ้ริโภคมีการซื� ่ ่ ่� � อแบบผกูพนัใน
ระยะยาว ไดแ้ก เครื)องซกัผา้ ตูเ้ยน็ และรถยนต ์เป็นตน้ ่  
 
 5.   การประเมินหลงัการซื�อ ( Postpurchase Evaluation)  
          กระบวนการตดัสินใจซือไมไดจ้บลงเมื)อผูบ้ริโภคซือสินคา้เทานนั หากแตหลงัจาก� �่ ่ ่�
ที)ไดใ้ช้สินคา้แลว้ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินว่าสินคา้หรือร้านคา้นนัสร้างความพอใจให้พวกเขาได้�
หรือไมนอกจากนีการประเมินหลงัการซือจะถูกนาํไปเกบไวเ้ป็นขอ้มูลภายในของผูบ้ริโภคที)มีผลตอ่ ็ ่� �
การตดัสินใจซือในครังตอไป กลาวคือ หากพวกเขาพอใจ โอกาสที)พวกเขาจะกลบัมาซือสินค้า� �� ่ ่
ดงักลาวอีกมกัมีสูงตามไปดว้ย่  Levy และ weitz (1996) 
                              Assael (1998) กลาววา ในระหวางที)ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้ที)มาจากการทดลองซือนนั่ ่ ่ � �
ผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินสมรรถภาพของสินค้าหรือตราสินค้านัน โดยเปรียบเทียบกบความ� ั
คาดหวงัของตนเองเป็นหลกั ซึ) งจากการประเมินสามารถใหผ้ลลพัธ์ดงัตอไปนี่ �  

1)หากสมรรถภาพของสินคา้เป็นไปตามความคาดหวงั (Actual performance matches 
expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
             2)หากสมรรถภาพของสินคา้เกนความคาดหวงั ิ (Positive Disconfirmation of Expectations) 
ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
             3) หากสมรรถภาพของสินคา้ตํ)ากวาความคาดหวงั่  (Negative Disconfirmation of 
Expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไมพอใจ ่  
 
อยางไรกตามในขนัตอนการประเมินหลงัการซือนนั ผูบ้ริโภคมกัลดความไมแนใจหรือความสงสัย่ ็ ่ ่� ��
เกยวกบการเลือกซือสินคา้ของตนเอง ี) ั � (Postures Cognitive Dissonance) และพยายามสร้างความ
มนัใจให้กบตนเองวาการตดัสินใจเลือกสินคา้ของตนเองนนัถูกตอ้งดีแลว้ โดยจะพยายามแสวงหา) �ั ่
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โฆษณาสินค้าที)สามารถสนับสนุนการตดัสินใจของตนเองในขณะเดียวกนกพยายามหลีกเลี)ยงั ็
โฆษณาของสินคา้ที)เป็นคูแขง่ ่  
                                 Belch และ  Belch (2004) เสนอแนะวา นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งตระหนกัถึง่
ความสาํคญัของการสื)อสารหลงัการขาย เพราะเป็นการสร้างความมนัใจและตอกยาํถึงการตดัสินใจอั) �
ชาญฉลาดของผูบ้ริโภค อนัจะนาํมาซึ) งความไวว้างใจและการกลบัมาซือซาํอีก ตวัอยางเชน การส� � ่ ่ ่
จดหมายขอบคุณ หรือนโยบาย คืนเงินหากสินคา้ไมเป็นที)พอใจ เป็นตน้่   
 
2.4 วรรณกรรมที�เกี�ยวข้อง 
 เขมวิกา วฒันจินดาเลิศ (2540)  ศึกษาเรื) อง “ปัจจยัที)มีอิทธิพลตอการตดัสินใจเลือกใช้่
สถานที)ที)ออกกาลงักาย ในกรุงเทพมหานคร ํ : ศึกษาเฉพาะกรณีกลุมคนทาํงานในเขตสีลม่ ” มี
วตัถุประสงค์เพื)อศึกษาถึง พฤติกรรมการออกกาลงักาย ปัจจยัที)มีอิทธิพลตอการเลือกใช้บริการ ํ ่
สถานที)ที)ออกกาลงักาย ํ (Fitness center) และความตอ้งการที)มีตอสถานที)ออกกาลงักาย ่ ํ (Fitness 
center) ของกลุมคนทาํงานในเขตสีลม กรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารวิจยัเชิงสํารวจและวิเคราะห์เชิง่
สถิติพรรณนา ประชากรที)ใช้ในการศึกษาวิจยัครังนี คือ กลุมคนทาํงานที)อยใูนเขตสีลมทงัชายและ� �� ่ ่
หญิง ที)มีอายอุยรูะหวาง ่ ่ 25-65 ปี โดยเจาะจงเลือกศึกษาเฉพาะผูที้)มีความสนใจในเรื)องการออกกาลงัํ
กายเทานัน จาํนวนทงัสิน ่ � � � 384 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื) องมือในการเกบรวบรวมขอ้มูล ็
ค่าสถิติที)ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ คา่ ร้อยละ คาคะแนนเฉลี)ย  ่ คาเบี)ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษา่
พบวากลุมประชากรสวนใหญเป็นเพศชาย สถานภาพโสด มีอายุระหวาง ่ ่ ่ ่ ่ 25-34 ปี และมีอาชีพเป็น
พนกังานบริษทั โดยมีรายไดต้อเดือนอยใูนชวง ่ ่ ่ 25,000-30,000 บาท ทงันีจากการศึกษ� � าถึงพฤติกรรม
การออกกาลงักายนนั จะพบวาสวนใหญมกัจะมาออกกาลงักายพร้อมกบเพื)อน ํ ่ ่ ่ ํ ั� 4-6 วนัตอสัปดาห์ ใน่
เวลาวางหลงัเลิกงาน คือ ชวงเวลา ่ ่ 18.01-21.00 น. โดยสวนใหญแลว้มีจุดมุงหมายในการออกกาลงั่ ่ ่ ํ
กายเพื)อสุขภาพเป็นสําคญั สําหรับปัจจยัที)มีอิทธิพลตอการเลือกใช้บริการ่ สถานที)ที)ออกกาลงักายํ
แบงออกเป็นปัจจัยทางด้านราคาที)มีอิทธิพลตอการเลือกใช้บริการสถานที)ที)ออกกาลังกายนัน่ ่ ํ �
ผูใ้ช้บริการจะให้ความสําคญัตอความเหมาะสมของอตัราคาบริการ ่ ่ (คาสมาชิกรายเดือน รายปี่ ) 
ปัจจยัทางด้านการสงเสริมการตลาดที)มีอิทธิพลตอการเลือกใช้สถานที)ที)่ ่ ออกกาลังกาย พบวา ํ ่
ผูใ้ช้บริการให้ความสําคญักบการที)ครอบครัวและเพื)อนของสมาชิกสามารถใช้บริการได้ในราคาั
พิเศษ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ที)มีอิทธิพลตอการเลือกใชส้ถานที)ที)ออกกาลงักาย ผูใ้ช้บริการจะให้่ ํ
ความสําคญักบการมีเครื)องออกกาลงักายมีจาํนวนที)เหมาะสมกบจาํนวนสั ํ ั มาชิกผูใ้ชบ้ริการ ไมตอ้ง่
เสียเวลาในการรอคิวเลนเครื)องออกกาลงักาย และปัจจยัทางดา้นสถานที)จดัจาํหนาย ที)มีอิทธิพลตอ่ ํ ่ ่
การเลือกใช้สถานที)ที)ออกกาลงักาย จากขอ้มูลพบวา ผูใ้ช้บริการให้ความสําคญักบตูเ้กบสิงของ ํ ่ ั ็ )
(Locker) ที)มีไวบ้ริการอยางเพียงพอ โดยผูใ้ชบ้ริการ่ สวนใหญเห็นวาเป็นสิงจาํเป็นที)จะขาดไมไดเ้ลย่ ่ ่ ่)  
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 เกศมณี ใจจนัทร์ (2551) ศึกษาเรื)องปัจจยัสวนประสมการตลาดบริการที)มีผลตอการเลือกใช้่ ่
บริการฟิตเนสของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหมการคน้ควา้แบบอิสระนีมีวตัถุประสงค์่ �  
เพื)อศึกษาปัจจยัสวนประสมการตลาดบริ่ การที)มีผลตอการเลือกใชบ้ริการฟิตเนสของผูบ้ริโภคใน่
อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เกบรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจากกลุมตวัอยางที)เป็นสมาชิก็ ่ ่
ของสถานบริการฟิตเนส 13 แหง่  ในอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ และแบงกลุมตวัอยางแบบโควตา้่ ่ ่  
โดยกาหนดกลุมตวัอยางจาํนวนํ ่ ่  365 ราย และทาํการสุมตวัอยางแบบสะดวก่ ่  ใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื)องมือในการเกบรวบรวมขอ้มูลแลว้นาํขอ้มูลที)ไดม้า็ วิเคราะห์ผลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา
ประกอบดว้ยความถี) ร้อยละ และคาเฉลี)ยผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค่  พบวาผูต้อบแบบสอบถาม่
สวนใหญเลือกใชบ้ริการฟิตเนส่ ่  บริเวณที)ตั�งใกลบ้า้น ที)พกั และใชบ้ริการฟิตเนสชวงระยะเวลา่  1-2 
ชวัโมง)  ในชวงเวลา่ 17.01- 18.00 น. 3-4 ครังตอสัปดาห์� ่  โดยสมคัรสมาชิกประเภทรายบุคคลแบบราย 
1ปีพบวาปัจจยัสวนประสมการตลาดบริการที)มีผลตอการตดัสินใจใชบ้ริการฟิตเนสของ่ ่ ่ ผูต้อบ
แบบสอบถามเรียงตามลาํดบัคาเฉลี)ย่  คือ ดา้นคนหรือบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นการจดัจาํหนาย่  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสิงนาํเสนอทางกายภาพ)  และดา้นการสงเสริมการตลาด่  ตามลาํดบั
สาํหรับปัจจยัยอยที)มีผลตอการเลือกใชบ้ริการฟิตเนสของผูบ้ริโภคในระดบัมากที)สุดในแตละดา้น่ ่ ่  
ไดผ้ลการศึกษาดงันีปัจจยัดา้นคนห� รือบุคลากร ไดแ้ก่ พนกังานมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดีมีใจรักงานบริการ
พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ และครูผูส้อนตอ้งมีความชาํนาญสามารถแนะนาํ
วธีิการออกกาลงักายํ  และวธีิการใชเ้ครื)องออกกาลงัไดอ้ยางถูกตอ้งปัจจยัดา้นกระบวนการํ ่  ไดแ้ก่ 
กระบวนการสอนมีความปลอดภยัไมมี่ อนัตราย มีการสอนการใชง้านอุปกรณ์เครื)องออกกาลงักายํ  
และพนกังานมีการทกัทายตอ้นรับเสมอปัจจยัดา้นการจดัจาํหนาย่  ไดแ้ก่ ที)ตงัของสถานบริการ�   
ฟิตเนสอยใูกลก้บสถานที)ทาํงาน่ ั  บา้น หรือโรงเรียน ที)ตงัมีที)จอดรถสะดวกปลอดภยัและเพียงพอ�  
และที)ตงัอยบูนถนนที)มีการคมนาค� ่ มสะดวกปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ มีเครื)องออกกาลงักายที)มีํ
คุณภาพและมีความปลอดภยั มีเครื)องออกกาลงักายครบครันเพียงพอกบผูใ้ชบ้ริการํ ั  และมีบริการสิง)
อาํนวยความสะดวกอื)นๆ เชน่  ล็อกเกอร์ หอ้งนาํ�  และหอ้งอาบนาํปัจจยัดา้นราคา�  ไดแ้ก่ มีการลดราคา
สาํหรับสมาชิกเกาที)ต้่ องการตออายุ่  มีการลดราคาเมื)อสมคัรสมาชิกเป็นกลุม่  และมีการลดราคา
สาํหรับคาสมคัรสมาชิกแรกเขา้ปัจจยัดา้นสิงนาํเสนอทางกายภาพ่ )  ไดแ้ก่ พนกังานแตงกายเหมาะสม่  
สุภาพ สถานที) หอ้งนาํและหอ้งอาบนาํสะอาด� �  และมีการเปิดดนตรีใหฟั้งเบาๆ ภายในสถานบริการ
ฟิตเนสปัจจยัดา้นการสงเ่ สริมการตลาด ไดแ้ก่ มีการแจกคูปองใหท้ดลองใชบ้ริการฟรี มีการแจกของ
แถม เชน่  กระเป๋าเดินทาง ใหก้บผูที้)สมคัรสมาชิกใหมั  ่และมีการแจกใบปลิว แผนพบั่  ปัญหาที)พบใน
การใชบ้ริการฟิตเนส ไดแ้ก่ เครื)องออกกาลงักายไมเพียงพอกบผูใ้ชบ้ริการเครื)องออกกาลงักายํ ่ ั ํ
ลา้สมยั ชาํรุด และไมมีการลดราคาในการสมคัรสมาชิก่  
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ดลสิริ ปุณยลิขิต(2550)ศึกษาเรื)องปัจจยัที)มีอิทธิพลตออุปสงคก์ารใชบ้ริการสถานออกกาลงั่ ํ
กายของเอกชนในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหมการศึกษาครังนีมีวตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาถึง่ � �
พฤติกรรม และปัจจยัที)มีอิทธิพลตอการเลือกใชบ้ริการสถา่ นออกกาลงักายของเอกชนในเขตอาํเภอํ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ขอ้มูลที)ใชใ้นการศึกษาไดจ้ากการเกบแบบสอบถามจากประชากรในเขต็
อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 400 ราย โดยแบงออกเป็นผูที้)เป็นสมาชิก่  200 ราย และไมเป็น่
สมาชิก 200 ราย จากนนัทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ� เชิงพรรณนา และการวเิคราะห์ดว้ย
แบบจาํลองโลจิท (Logit model)ผลการศึกษาขอ้มูลทวัไปพบวาผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายร้อย) ่
ละ 57.5 มีอายเุฉลี)ย คือ30 ปี มีสถานภาพโสดร้อยละ 73 ระดบัการศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 61.8 
ประกอบอาชีพพนกังานเอกชนร้อยละ 24 มีรายไดต้อเดือน่  5,000-15,000 บาทร้อยละ 40.75 และมี
โรคประจาํตวัร้อยละ14.75ผูต้อบแบบสอบถามมีการออกกาลงักายํ  3-6 วนัตอสัปดาห์ร้อยละ่ 49.75 
ออกกาลงักายในชวงเวลาเยน็ํ ่ (16.00-19.00 น.)ร้อยละ 69.5 ใชเ้วลาในการออกกาลงักายแตละครังํ ่ �  1-
2 ชวัโมงร้อยละ) 48.5 มีลกัษณะการออกกาลงักายแบบคนเดียวร้อยลํ ะ 47.5 กฬาที)ใชอ้อกกาลงักายี ํ
สวนใหญ่ ่ คือ การวงิและการเลนฟิตเนสร้อยละ) ่  46.8เมื)อศึกษาเฉพาะกลุมตวัอยางที)เป็นสมาชิกพบวา่ ่ ่
ใหเ้หตุผลที)เป็นสมาชิกคือตอ้งการมาออกกาลงักายร้อยละํ  92 โดยสมาชิกจะใชบ้ริการหอ้งฟิตเนส
และแอโรบิกมากที)สุดร้อยละ 84โดยเห็นวาราคาคาบริกา่ ่ รมีความเหมาะสมร้อยละ 73.5 มีผูฝึ้กสอน
สวนตวัร้อยละ่  17.5 สาํหรับผูที้)ไมเป็นสมาชิกใหเ้หตุผลวาไมจาํเป็นตอ้งเป็นสมาชิกเพราะวามี่ ่ ่ ่
สถานที)ออกกาลงักายทดแทนร้อยละํ  55.5และเห็นวาราคาคาบริการไมมีความเหมาะสมร้อยละ่ ่ ่  53 
กลุมตวัอยางที)เป็นสมาชิกแสดงความเห็นวาตอ้งกา่ ่ ่ รใหส้ถานออกกาลงักายมีอุปกรณ์ที)หลากหลายํ
และเพียงพอ อีกทงัตอ้งเป็นสถานที)ปลอดบุหรี)�  สวนการเกบคาบริการเห็นวาควรมีการเกบคาบริการ่ ็ ่ ่ ็ ่
รายปีแตเพียงอยางเดียวมากที)สุดร้อยละ่ ่  20.25ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยแบบจาํลองโลจิทพบวา่ 
ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ที)จะเป็นสมาชิกสถานออกกาลงักายของเอกชนเพิมขึนถา้ํ ) �  ผูบ้ริโภคประกอบ
อาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดต้อเดือนเพิมขึน่ ) �  มีความคิดเห็นวาราคาคาบริการของสถานออกกาลงั่ ่ ํ
กายของเอกชนมีความเหมาะสม และมีลกัษณะการไปออกกาลงักายคนเดียวํ  ซึ) งปัจจยัดงักลาว่
เป็นไปตามสมมติฐานที)ตงัไว้�  โดยปัจจยัสาํคญัคือการไปออกกาลงักายคนเดียวแทนที)จะออกกาลงัํ ํ
กายในลกัษณะอื)นๆ จะมีโอกาสเป็นสมาชิกสถานออกกาลงักายของเอกชนมากที)สุดํ  นนัคือถา้ผูต้อบ)
แบบสอบถามมีลกัษณะการออกกาลงักายคนเดียวจะทาํให้โอกาสในการเป็นสมาชิกสถานออกกาลงัํ ํ
กายของเอกชนเพิมขึนร้อยละ) � 99.7 ในการทดสอบความเที)ยงตรงในการพยากรณ์นนัพบวา� ่
แบบจาํลองโลจิทสามารถพยากรณ์ไดถู้กตอ้งร้อยละ 62.25 
 

อริสรา สุดสระ(2550) ศึกษาเรื)องการสาํรวจทศันคติของประชาชนเกยวกบปัญหาการใช้ี) ั
บริการฟิตเนส เซ็นเตอร์อนัเนื)องมาจากกระแสเรื)องสุขภาพที)คนไทยหนัมาใหค้วามสนใจนนัทาํให้�
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ตลาดธุรกจสินคา้และบริกิ ารเกยวกบสุขภาพมีอตัราการเติบโตสูงและมีการแขงขนักนอยางรุนแรงี) ั ่ ั ่
ซึ) งสังเกตไดจ้ากสินคา้และบริการที)เกยวกบสุขภาพที)มีเพิมมากขึนอยางแพรหลายในทอ้งตลาดี) ั ่ ่) �  ไม่
วาจะเป็นธุรกจเกยวกบอาหารเพื)อสุขภาพ่ ิ ี) ั  หรือธุรกจที)ให้บริการเกยวกบสุขภาพิ ี) ั  เชน่  สปอร์คลบั ฟิต
เนสสปา เป็นตน้จากกระแสการตื)นตวัเรื)องการรักษาสุขภาพที)มาแรงใน 2-3 ปีที)ผานมานนัสงผลทาํ่ ่�
ใหสิ้นคา้หลายๆตราสินคา้ใชก้ระแสดงักลาวเป็นโอกาสในการดาํเนินธุรกจ่ ิ  โดยธุรกจประเภทหนึ)งิ
ที)ใชก้ระแสความสนใจในสุขภาพการที)มีธุรกจที)ใหบ้ริการเกยวกบสถานออกกาลงักายเพิมิ ี) ั ํ ) มากขึน�  
สงผลใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกในการตดัสินใจที)จะใชบ้ริการ่  ทาํใหเ้กดการแขงขนัทางดา้นการตลาดิ ่  
ซึ) งมีปัจจยัหลายๆ อยางที)ผูบ้ริโภคเลือกที)จะใชบ้ริการกบผูใ้หบ้ริการเกยวกบสถานที)ออกกาลงักาย่ ั ี) ั ํ  
ไมวาจะเป็นในเรื)องของรูปแบบการใหบ้ริการ่ ่  คาใชจ้ายในการใชบ้ริ่ ่ การหรือสถานที)ใหบ้ริการ ผู ้
ดาํเนินธุรกจจึงจาํเป็นที)จะตอ้งใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดรูปแบบตางๆิ ่  เพื)อที)จะดึงดูดใจผูบ้ริโภคเขา้มา 
เป็นสมาชิกและใชบ้ริการของสถานออกกาลงักายของตนธรรมชาติไดส้ร้างมนุษยใ์หมี้ความสมบูรณ์ํ
ทางรางกาย่  และสติปัญญา ทงันีเพื)อใหส้ามารถตอสู้� � ่ กบสภาพแวดลอ้มตางั ่  ๆ รอบตวัในการ
ดาํรงชีวิต ดงัจะเห็นไดจ้ากยคุเริมแรกของมวลมนุษยที์)จะตอ้งตอสู้ทุกอยางในการหาอาหารเพื)อ) ่ ่
ความอยรูอด่  และในบางครังตอ้งเดินทางเขา้ป่าลาสัตวใ์ชเ้วลาเป็นวนั� ่  เป็นเดือน และตอ้งตอสู้กบ่ ั
สัตวด์ว้ยมือเปลา่  หรือดว้ยอาวธุที)สร้างขึ�น เพื)อใหไ้ดม้าซึ) งอาหาร นอกจากนีในบางครังเมื)อได้� �
อาหารมาแลว้ยงัตอ้งตอสู้กนเองเพื)อแยงชิงอาหารในที)สุด่ ั ่  ผูที้)แขง็แรงกวาจะเป็นผูช้นะ่  ถา้เราได้
ศึกษาและสังเกตโครงกระดูกของมนุษยใ์นยคุโบราณจะเห็นไดว้าโครงสร้างของกระดูกมีรูปราง่ ่
คอนขา้งใหญทงันีมีผลเนื)่ ่ � � องมาจากการใชก้าลงัของรางกายเป็นสวนํ ่ ่ ใหญในการดาํเนิ่ น
ชีวติประจาํวนั แตเนื)องดว้ยมนุษยไ์มไดถู้กพฒันาทางดา้นรางกายเพียงอยางเดียวมนุษยไ์ดถู้กพฒันา่ ่ ่ ่
ทางดา้นสมองตามไปดว้ยเราศึกษาไดจ้ากการพฒันาการใชอ้าวธุหรือเครื)องมือในการดาํเนิน
ชีวติประจาํวนั ยกตวัอยางเชน่ ่  การใชอ้าวธุในการลาสัตว์่  ไดมี้การพฒันามาตามลาํดบัเชน่  จากการใช้
กอนหิน้  ไม ้ จากการจบัและถือมาเป็นการใชธ้นู ลูกดอกที)สามารถยงิไดใ้นระยะไกลจนกลายมาเป็น
อาวธุปืนในปัจจุบนัการพฒันาทางดา้นสติปัญญาของมนุษยเ์ป็นไปอยางรวดเร็วจนถึงยคุปัจจุบนัที)่
เรียกวายคุ่  IT (Informatioin Technology) มนุษยไ์ดพ้ฒันาการทางดา้นเทคโนโลยดีา้นขอ้มูลขาวสาร่
โดยผานทางเครื)องคอมพิวเตอร์ทาํใหมี้ความสะดวกในการดาํเนินชีวิตประจาํวนัมากสามารถคน้หา่
ขอ้มูลขาวสารไดต้ลอดเวลา่  โดยไมจาํเป็นที)จะตอ้งเดินไปหาขอ้มูลที)หนวยงานยงิขึนโดยเฉพาะการ่ ่ ) �
ทาํงานนงัอยบูนโตะ๊ทาํ) ่ งานเพียงใชนิ้วสัมผสับนเครื)องคอมพิวเตอร์กอื)นๆหรือไปยงัสาํนกัหอสมุด� ็
หอ้งสมุดแตอยางใดสิงตางๆเหลานีเป็นขอ้ดีในสมยัปัจจุบนัแตเมื)อมีสิงดียอมมีในสวนที)เสียตามมา่ ่ ่ ่ ่ ่ ่) )�  
โดยเฉพาะในเรื)องของสุขภาพ ทงันี� �  มนุษยใ์นยคุปัจจุบนัมีการเคลื)อนไหวนอ้ยกวาปกติ่  เชน่  ซกัผา้มี
เครื)องซกัผา้ เดินทางไปทาํงานใชน้งัรถยนต์)  ขึนตึกไปห้องทาํงานชนับนใชลิ้ฟท์� �  การทาํงานใชน้งั)
ทาํงานที)หนา้จอคอมพิวเตอร์ โดยสรุป มนุษยจ์ะใชเ้วลาสาํหรับนอน นงัมากกวาการเดินและการ) ่
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เคลื)อนไหว จากความสะดวกสบายดงักลาวไดท้าํลายสุขภาพของมนุษยล์งประจวบกบมนุษยไ์ด้่ ั ให้
เวลาในการออกกาลงักายนอ้ยลงํ  ซึ) งจะมีผลทาํใหเ้กดการเสื)อมโทรมลงของอวยัวะตางิ ่  ๆ ไปอยาง่
รวดเร็ว เป็นไปตามหลกัของ “Use and Disuse” การใชแ้ละไมใชน้อกจากนียงัพบวา่ ่�  การขาดการ
ออกกาลงักายในวยัเด็กํ  ซึ) งเป็นวยัที)มีการเจริญเติบโตทงัดา้นรางกาย� ่  จิตใจ ความคิด และความจาํ จะ
ทาํใหเ้กดผลเสียหลายอยางิ ่  เชน่  การเจริญเติบโตไมเหมาะสมกบวยั่ ั  รูปรางทรวดทรงจะเสียไป่  บาง
คนปลอยตวัให้อว้นเกนไป่ ิ  หรือผอมเกนไปิ  บางทีขาโกง่  หวัเขาชิดกน่ ั  หลงัโกง่  ไหลหอ่ ่  เป็นตน้ 
ทางดา้นสุขภาพทวั)  ๆ ไปไมดี่  รางกายออนแอ่ ่  มีภูมิตา้นทานโรคตํ)า เจบ็ป่วยง่ายและหายชา้ 
สมรรถภาพทางกายตํ)า เป็นผลทาํใหก้ารเรียนไมไดดี้เทาที)ควร่ ่  ดา้นการสังคมและการทาํงานรวมกบ่ ั
หมูคณะไมคอยดี่ ่ ่  ไมมีคนจะคบหาสมาคมดว้ย่  จิตใจมีความวติกกงวลั  เครียด หงุดหงิดงาย่  มกัจะ
ขาดความเชื)อมนัในตวัเองตามมาสาํหรับวยัหนุมสาวถา้ขาดการออกกาลงักาย) ่ ํ  จะทาํใหส้มรรถภาพ
ทางกายตํ)าสุขภาพอนามยัไมดี่  มีผลเสียทางดา้นสังคมจิตใจ ไมเขม้แขง็อดทน่  การตดัสินใจไมดี่  
บุคลิกภาพเสียไปหมดจะกระทบกระเทือนถึงผลการเรียนและการประกอบอาชีพตอไป่  สวนผูใ้หญ่ ่
หรือผูสู้งอายทีุ)ขาดการออกกาลงักายํ  จะเป็นสาเหตุของการนาํเอา โรคภยัไขเ้จบ็ตางๆ่  เขา้สูรางกาย่ ่
ไดง้าย่  เชน่  โรคอว้น โรคเบาหวาน โรคความดนัโลหิตสูง โรคหลอดเลือดเลียงหวัใจตีบตนั�  โรคของ
ขอ้ตอและกระดูก่  เป็นตน้ นอกจากนียงัมีผลทาํใหร้ะบบตาง� ่  ๆ ทาํงานไมสมดุลยก์น่ ั  ทาํใหเ้กดิ
ทอ้งอืดเฟ้อ อาหารไมยอย่ ่  ทอ้งผกูเป็นประจาํ เป็นลมบอย่  ๆ เหงื)ออกตามฝ่ามือ ฝ่าเทา้ ใจสันนอนไม) ่
หลบั ในที)สุดสมรรถภาพทางกายลดถอยลงตอ้งเขา้โรงพยาบาล รับประทานยาตลอดไป ชีวติไมเป็น่
สุขรางกายของเรามีความสามารถในการปรับตวัให้เขา้กบความร้อน่ ั  ความเยน็ ความกดอากาศการ
ทาํงานหนกั รวมทงัการไมออกกาลงักายหรือไมเคลื)อนไหวเลย� ่ ํ ่  การปรับตวันีมีผ� ลไปถึงรูปรางและ่
การทาํงานของอวยัวะตาง่  ๆ ซึ) งเป็นไปไดท้งัในทางที)ดีขึนหรือเลวลง� �  จากการศึกษาถึงผลร้ายของ
การขาดการออกกาลงักายดว้ยการใหผู้มี้สุขภาพแขง็แรงสมบูรณ์นอนเตียงโดยไมใหใ้ชก้าลงักายเลยํ ่ ํ
เป็นเวลา 2 – 3 สัปดาห์ พบวา่ รางกายมีการปรับตวัไปในทางเลวลง่  กลาว่ คือ ผูถู้กทดลองมีกระดูก
บางลง เมด็เลือดและปริมาณเลือดนอ้ยลง กลา้มเนือลีบกวาเดิม� ่  ความสามารถในการจบัและขนสง่
ออกซิเจนนอ้ยลง แรงบีบตวัของหวัใจและปริมาณเลือดที)สูบฉีดแตละครังนอ้ยลง่ �  ซึ) งทาํใหอ้ตัราการ
เตน้ของหวัใจขณะพกัเพิมขึนกวาปกติ) � ่  ผูถู้กทดลองรู้สึกเหนื)อย ใจสันเมื)อใชก้าลงัเพียงเล็กนอ้ย) ํ  เชน่  
ลุก นงั)  เดิน หรือมีอาการหนา้มืดเมื)อลุกจากเตียงเร็ว นอกจากนนัเมื)อนาํมาทดสอบสมรรถภาพทาง�
กายยงัพบวา่ สมรรถภาพทางกายนอ้ยลงทุกดา้นเมื)อเปรียบเทียบกบกอนทดลองั ่  ผูถู้กทดลองไดเ้ขา้
รับการทดสอบโดยขี)จกัรยานวดังานซึ)งกาหนดความํ ฝืดระดบัหนึ)ง คือใหห้วัใจเตน้เร็วเพียง 120 ครัง�  
/ นาที และไมเหนื)อย่  แตหลงัจากนอน่  2 – 3 สัปดาห์ เมื)อใหท้าํงานในปริมาณเดิมอตัราการเตน้หวัใจ
กลบัเพิมเป็น) 170 ครัง� /นาทีและเหนื)อยกวาเดิมการออกกาลงักายเป็นวธีิธรรมชาติที)ทาํใหร้ะบบตาง่ ํ ่  ๆ



 41  

ของรางกายตอ้งทาํงานมากก่ วาปกติโดยเฉพาะอยางยงิระบบโครงสร้างระบบไหลเวยีนเลือดระบบ่ ่ )
หายใจและระบบประสาทซึ)งจะตอ้งทาํงานความสัมพนัธ์กนดว้ยความเหมาะสมของรางกายั ่  
 

ณฐัวดี  เกษสมบูรณ์(2547)ศึกษาเรื)องการตดัสินใจเลือกสถานบริการฟิตเนส ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษานีมีวตัถุประสงค์� เพื)อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการสถานบริการ
ฟิตเนสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและเพื)อศึกษาและเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้
สถานบริการฟิตเนสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจาํแนกตามคุณลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการใชบ้ริการดาํเนินการศึกษาเชิงสาํรวจจากกลุม่
ตวัอยางที)เป็นผูใ้ชบ้ริการสถานบริการฟิตเนสที)เปิดใหบ้ริการในอาคารสาํนกังานบนถนนสีลม ่
กรุงเทพมหานครจาํนวน395 คน เครื)องมือที)ใชใ้นการศึกษาครังนีคือแบบสอบถามมีคาความเชื)อมนั � )� ่
.82 สถิติที)ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือคาร้อ่ ยละ คาเฉลี)ย คา่ ่ สวนเบี)ย่ งเบนมาตรฐาน  t-test , F-tes 
และเปรียบเทียบรายคูดว้ยวธีิเชฟเฟ่่  ผลการศึกษาพบวาผู ้่ บริโภคที)เป็นกลุมตวัอยางสวนใหญเป็นเพศ่ ่ ่ ่
หญิงมีอายุระหวาง่ 25-35 ปีการศึกษาอยใูนระดบัปริญญาตรีโดยมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน่  
มีรายไดส้วนบุคคลตอเดือนระหวาง่ ่ ่ 10,000-20,000บาทพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคพบวา่ 
สวนใหญ่ มี่พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความถี)ในการใชบ้ริการ2-3ครังตอสัปดา� ่ ห์มีพฤติกรรมการ
ใชบ้ริการดา้นระยะเวลาในการใชบ้ริการ1-2ชวัโมงตอครังโดย) �่ ชวงเวลาในการใชบ้ริการอยใูน่ ่
ชวงเวลา ่ 19.01น-ปิดบริการและพฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นวนัที)ใชบ้ริการคือวนัจนัทร์-ศุกร์  การ
ตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการฟิตเนสของผูบ้ริโภค ในภาพรวมใหน้าํหนกัการตดัสินใจมากโดยให�
นาํหนกัการตดัสินใจมากดา้นการบริการเป็นอนัดบัแรก รองลงมา ดา้นราคา ดา้นสถานที) และดา้นกา�
สงเสริมการตลาด่  การทดสอบสมมติฐานพบวาผู ้่ บริโภคที)มีเพศตางกนมีการตดัสินใจเลือกใชส้ถาน่ ั
บริการฟิตเนส ดา้นการสงเสริมการตลาดแตกตางกน ผูบ้ริโภคที)มีอาชีพตางกนมีการตดัสินใจ่ ่ ั ่ ั
เลือกใชส้ถานบริการฟิตเนสดา้นการบริการ ดา้นราคา และสถานที)ตางกน และผูบ้ริโภคที)มี่ ั
พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นเวลาในการใชบ้ริการตางก่ นัมีการตดัสินใจเลือกใชส้ถานบริการ        
ฟิตเนสดา้นบริการดา้นราคาและดา้นสถานที)แตกตางกน่ ั  

 
นาํชยั เติมศิริเกยรติี  (2538) ศึกษาเรื)องพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชบ้ริการศูนยส์ปอร์ต 

คลบัในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวากลุมตวัอยางของลูกคา้ที)มาใชบ้ริการศูนยส์ป่ ่ ่ อร์ตคลบั 
เป็นชายมากกวาหญิง่  ซึ) งเป็นโสดมากกวาสมรส่  มีอาย ุ20-29 ปี อาชีพคา้ขายสวนตวัมากกวา่ ่  
อาชีพอื)น รายไดต้อเดือน่  6,000-10,000 บาท มีการศึกษาดบัปริญญาตรี ลูกคา้นิยมใชบ้ริการที) 
หอ้งออกกาลงักายํ  โดยมาใชบ้ริการสัปดาห์ละ 3-4 ครัง�  ในชวงเวลา่  17.00-19.00 น. ซึ)งใชเ้วลาใน 
การออกกาลงักายตอครังํ ่ �  1-2 ชวัโมง)  และใชเ้วลาพกัผอนกอนและหลงัออกกาลงักายตอครังไมเกน่ ํ ่ ่ ิ่ �  
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2 0 นาที โดยการอานหนงัสือพิมพ์่  นอกจากนียงัพบวาลูกคา้ที)มาใชบ้ริการสมคัรสมาชิกประเภท� ่  
1 ปี โดยใชจ้ายเงินเฉลี)ยปีละ่  4,000-6,000 บาท ปกติลูกคา้จะมาใชบ้ริการโดยใชร้ถยนตส์วนตวั่  และ 
มาใชบ้ริการคนเดียว สวนดา้นปัจจยัสวนประสมทางการตลาดที)มีผลตอการเลือกใชศู้นยส์ปอร์ต่ ่ ่  
คลบัของลูกคา้มากที)สุดไดแ้ก่ ดา้นสถานที)คือ อยใูกลบ้า้นหรือที)ทาํงาน่  อยใูนแหลงชุมชน่ ่  และมี 
สถานที)จอดรถสะดวกและปลอดภยั รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑคื์อ ตอ้งมีเครื)องอุปกรณ์ที) 
ทนัสมยัและปริมาณเพียงพอ และมีบริการสิงอาํนวยความสะดวกที)ดี)  ดา้นราคาคือ ราคาสมาชิก 
ไมสูงเกนไป่ ิ  และราคาสมาชิกมีใหเ้ลือกหลายประเภท ดา้นการสงเสริมการจาํหนายคือ่ ่  มี 
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ที)นาสนใจ่  และมีสวนลด่  
 

กรรณิการ์ โพธิม ู(2540) ศึกษาเรื)องความตอ้งการในการใชส้ถานบริการออกกาลงักายํ  
ของประชาชนในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ พบวากลุมตวัอยางตอ้งการใหส้ถานที)ออกกาลงักายสามารถ่ ่ ่ ํ  
ใชไ้ดทุ้กวยัสูงสุด และตอ้งการสถานที)ออกกาลงักายที)ใชเ้ฉพาะกลางคืนตํ)าสุดํ  กจกรรมในิ  
การออกกาลงักายที)ตอ้งการสูงํ สุดคือ เทนนิส และตํ)าสุดคือ สควอ็ช สถานที)ตงัที)ตอ้งการสูงสุดคือ�  
มีไมด้อกไมป้ระดบัสวยงาม และตํ)าสุดคือ สถานที)นนัอยใูนบริเวณโรงแรม� ่  สาํหรับการสงเสริม่
สถานออกกาลงักายํ  ควรสงเสริมใหมี้อุปกรณ์ที)ทนัสมยัและเพียงพอกบผูใ้ชบ้ริการสูงสุด่ ั  และตํ)าสุ
คือ การมีพนกังานขายที)ใหร้ายละเอียดชดัเจน การเสียคาบริการ่  ควรเสียเป็นรายครังไมเกน� ่ ิ  50 บาท 
หรือ รายเดือน ควรเสียคาบริการ่  3 0 0 - 7 0 0 บาท ความตอ้งการใชส้ถานบริการออกกาลงักายในํ
เขตเทศบาลนครเชียงใหม่ ดา้นสถานที)ตงัพบวาอยใูนระดบัมาก� ่ ่  ไดแ้ก่ ตงัอยใูนแหลงชุมชน� ่ ่  
ไปมาสะดวกทงัรถสวนตวัและรถรับจา้ง� ่  มีที)จอดรถเพียงพอ มีตน้ไมใ้หญที)รมรื)น่ ่  และมีไมด้อกไม ้
ประดบัที)สวยงาม ดา้นการสงเสริมสถานออกกาลงักายพบวาอยใูนระดบัมาก่ ํ ่ ่  ไดแ้ก่ มี 
การประชาสัมพนัธ์ที)ดี มีชื)อเสียงเป็นที)รู้จกัของคนทวัไป)  มีพนกังานเสนอขายใหร้ายละเอียดที)
ชดัเจน มีสวนลดในชวงประชาสัมพนัธ์่ ่  มีพนกังานใหค้วามสนใจผูใ้ชบ้ริการ มีผูส้อนที)ชาํนาญใน
กจกรรมิ ที)ใชบ้ริการ 
 
 
 พฒันา เทวนิยมพนัธ์ (2550)ศึกษาเรื)องกลยทุธ์การตงัราคาของธุรกจฟิตเนสการวิจยัครังนีมี� �ิ �
วตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาถึงกลยทุธ์การตงัราคา� และเหตุผลที)นาํมาใชใ้นการตั�งราคาของสถานออก
กาลงักายประเภทที)มีสาขํ าโดยใชท้ฤษฎีการกาหนดราคาเชิงซอ้นํ มาวเิคราะห์รวมกบประเด็นการ่ ั
เสนอราคารวมทงัศึกษาถึงกลไกที)ทาํใหก้ลยทุธ์การตงัราคาประสบผลสาํเร็จโดยมีขอบเขตใน� �
การศึกษาคือ ขอ้มูลการเสนอราคาของสถานออกกาลงักายประเภทที)มีสาขาจาํนวน ํ 2 รายไดแ้ก่  
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1.บริษทัแคลิฟอร์เนีย วา้วเอ็กซ์พีเรียนซ์ 2. บริษทั ฟิตเนสเฟิร์ส ผลการศึกษาพบวา กลยทุธ์การตงั่ �
ราคาที)ทางสถานออกกาลงักายนาํมาใชมี้ทงัหมด ํ � 7 กลยทุธ์โดยมีแนวทางการนาํเสนอแตละกลยทุธ์่
ดงัตอไปนี่ �กอนการสมคัรเขา้ใชบ้ริการสถานออกกาลงักายทางสถานออกกาลงักายจะเรียก่ ํ ํ เกบ็
คาธรรมเนียม หรือคาสมคัรสมาชิกกบผูที้)จะสมคัรเขา้ใชบ้ริการซึ)งเป็นกลยทุธ์การกาหนดราคาสอง่ ่ ั ํ
สวน ตอมาทางสถานออกกาลงักายจะใหผู้ที้)จะสมาชิกเลือกสาขาที)จะเขา้ใชบ้ริการตลอดจนนาํเสนอ่ ่ ํ
ช่วงเวลาการเขา้ใชบ้ริการสาํหรับผูส้มคัรสมาชิกซึ)งสอดคลอ้งกบกลยทุธ์การกาหนดราั ํ คาตามคาของ่
สินคา้เฉพราะบุคคลและกลยทุธ์การกาหนดราคาตามชวงเวลานอกจากนียงัมีการนาํเอากลยทุธ์การํ ่ �
กาหนดราคาแยกประเภทผูซื้อํ � มาใชโ้ดยจะใหผู้ส้มคัรสมาชิกเลือกระยะเวลาการเขา้ใชบ้ริการพร้อม
ทงัทาํการแยกประเภทผูส้มคัรสมาชิก เมื)อ� สถานออกกาลงักายทาํการแยกประเภทผู ้ํ สมคัรเรียบร้อย
แลว้ทางสถานออกกาลงักายจะนาํเสนอกลยทุธ์การกาหนดราคาแบบชุดกบกลยทุธ์การกาหนดราคาํ ํ ั ํ
แบบบุฟเฟทเ์พื)อใหผู้ส้มคัรไดเ้ลือกประเภทการบริการลาํดบัสุดทา้ยทางสถานออกกาลงักายจะํ
นาํเสนอกลยทุธ์การกาหนดราคาตามปริมาณการซือเพื)อเพิมปริมาณสมาชิกและเป็นการสร้างโอกาสํ � )
ทางการขาย สาํหรับเหตุผลที)มีการนาํเอากลยทุธ์ขา้งตน้มาใชใ้นการตงัราคาของสถานออกกาลงักาย� ํ
ประเภทที)มีสาขากเพื)อดึงเอาสวนเกนผูบ้ริโภคหรือความเตม็ใจจะจายของผูบ้ริโภคที)แตกตางกนมา็ ่ ิ ่ ่ ั
เป็นของธุรกจใหม้ากที)สุด โดยสวนเกนหรือความเต็มใจจะจายของผูบ้ริโภคจะมาจากการสร้างคาิ ่ ิ ่ ่
ใหก้บสินคา้และบริการและการสร้างการรับรู้คาในสวนของการสร้างคาของสินคา้และบริการั ่ ่ ่
สาํหรับธุรกจฟิตเนสตอ้งเขา้ใจลกัษณะและพฤติกรรมที)แตกตางของลูกคา้โดยการสร้างคาใหก้บิ ่ ่ ั
สินคา้และบริการของบริษทัฟิตเนสมาจาก 1)การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เกยวกบองคก์รและี) ั
ภาพพจน์ของสินคา้ 2) คุณประโยชน์ของสินคา้และการบริการไดแ้ก สถานออกกาลงักาย รูปแบบ่ ํ
ของสินคา้และบริการ 3) ทาํเล 4.) ระยะเวลาการเสนอรุปแบบการบริการ 5) เงื)อนไขการชาํระเงิน   
6) พนกังานบริษทั สาํหรับการรับรู้เกยวกบคาของสินคา้และการบริการที)สร้างขึนจะผานกลไก ราคาี) ั ่ ่�
และฝ่ายขายซึ)งเป็นหนวยงานที)ทาํหนา้ที)ในการสร้างการรับรู้เกยวกบมูลคาของสินคา้และราคาขอ่ ี) ั ่ ง
สินคา้ใหก้บผูบ้ริโภค และั การจดัเกบรักษาคาของสิ็ ่ นคา้และบริการที)สร้างขึน ทางบริ� ษทัฟิตเนสควร
มีการแยกประเภทที)ชดัเจนเกยวกบรูปแบบของการบริการและราคาคาบริการที)จะนาํเสนอเพื)อี) ั ่ เป็น
ทางเลือกใหก้บผูบ้ริโภคตลอดจนควรมีมาตรการและกฎระเบียบขอ้บงัคบัสาํหรับสมาชิกเพื)อปฏิบติัั
ตาม  
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วาสนา   โฉมดี (2550)ศึกษาเรื)องความพึงพอใจของผูรั้บบริการตอกลยทุธ์ดา้นสวนประสม่ ่
การตลาดบริการในศูนยฟิ์ตเนส การกีฬาแหงประเทศไทย  มีวตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาระดั่ บความพึง
พอใจของผูรั้บบริการและการเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูรั้บบริการตอกลยทุธ์ดา้นสวนประสม่ ่
การตลาดบริการในศูนยฟิ์ตเนสการกฬาแหงประเทศี ่ ไทยจาํนวน355คนที)ออกกาลงักํ ายในศูนย ์ 
ฟิตเนสการกฬาแหงประเทศี ่ ไทยมาแลว้อยางนอ้ย่ 1สัปดาห์ผลการวจิยัพบวาระดบัความพึงพอใจของ่
ผูรั้บบริการตอกลยทุธ์ดา้นสวนประสมการตลาดบริการมีความพึงพอใจดา้นราคา ดา้นสถานที) ดา้น่ ่
การประชาสัมพนัธ์ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยใูนระดบั่
มาก   การเปรียบเทียบความพึงพอใจตอกลยทุธ์ดา้นสวนประสมทางการตลาดบริการพบวาเพศ อาย ุ่ ่ ่
รายไดเ้ฉลี)ยตอเดือน่  ประเภทของผูรั้บบริการมีระดบัความพึงพอใจกลยทุธ์ดา้นสวนผสมทาง่
การตลาดบริการแตกตางจากดา้นอื)นๆอยางมีนยัสาํคญัทางสถิตถที)ระดบั่ ่ .05 
 

สมคิด ฉิมจารย(์2548) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวางปัจจยัดา้นประชากรสาสตร์กบสวน่ ั ่
ประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการใชฟิ้ตเนสเซ็นเตอร์ในเขตเทศบาลนครของแกน จงัหวดั่
ขอนแกน่ เป็นการวจิยัเชิงสาํรวจมีวตัถุประสงคเ์พื)อศึกษาถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ที)มี
ความสัมพนัธ์กบปัจจยัทางดา้นสวนประสมทางการตลาดบริการและพฤติกรรมการเลือกใช้ั ่           
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ในเขตเทศบาลนครของแกน จงัหวดัของ่ แกน ผลการวจิยัพบวากลุมตวัอยางสวน่ ่ ่ ่ ่
ใหญมีอาย ุ่ 20-30ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพธุรกจสวนตวัรายไดเ้ฉลี)ยอยรูะหวางิ ่ ่ ่ 10,000-
20,000บาท ใชบ้ริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ที)สนามกีฬากลางซึ)งสวนใหญมิไดเ้ป็่ ่ นสมาชิกและเขา้มาใช้
บริการมากกวา ่ 3 ครังตอสัปดาห์ โดยใชใ้นช� ่ ่วงวนัจนัทร์-วนัศุกร์เวลาหลงั 18.01น.เป็นตน้ไป 
ระยะเวลาที)ใชบ้ริการอยรูะหวาง่ ่ 1-2ชวัโมงซึ)งเหตุผลที)เขา้ใชบ้ริการก) ็เพื)อสุขภาพที)แขง็แรงและ
บุคคลที)มีอิทธิพลตอการเลือกใชบ้ริการคือเพื)อน่  สวนรูปแบบที)ผูใ้ชบ้ริการชอบคือออกกาลงักาย่ ํ
เดี)ยวภายในห้องฟิตเนสหรือหอ้งยมิผลการวเิคราะห์สมมติฐานพบวาผูบ้ริโภคที)มีเพศแตกตางกนไม่ ่ ั ่
มีความสัมพนัธ์กบผลิตภณัฑ ์  ั ชองทางการจดัจาํหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทาง่ ่ ่
กายภาพ กระบวนการในการใหบ้ริการ แตมีความสัมพนัธ์กบราคา ผูบ้ริ่ ั โภคที)มีอายทีุ)แตกตางกนไม่ ั ่
มีความสัมพนัธ์กบด้ั านผลิตภณัฑ ์ ราคา การสงเสริมการตลาดและลกัษณะทางกายภาพแตมี่ ่
ความสัมพนัธ์กบชองทางการจดัจาํหนาย บุคคลากรและกระบวนการในการใหบ้ริการ ผูบ้ริโภคที)มีั ่ ่
ระดบัการศึกษาที)แตกตางกนไมมีความสัมพนัธ์่ ั ่ กบัราคา ชองทางการจดัจาํหนาย การสงเสริม่ ่ ่
การตลาด และกระบวนการในการใหบ้ริการแตมีความสัมพนัธ์กบผลิตภณัฑ ์ บุคคลากรและลกัษณะ่ ั
ทางกายภาพ ผูบ้ริโภคที)มีอาชีพที)แตกตางกน่ ั ไมมีความสัมพนัธ์กบราคา การสงเสริมการตลาดและ่ ั ่
กระบวนการในการใหบ้ริการแตมีความสัมพนัธ์กบผลิตภณัฑ ์ ชองทางการจดัจาํหนาย บุคลากรและ่ ั ่ ่
ลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคที)มีรายไดที้)แตกตางกนไมมีความสัมพนัธ์กบผลิตภณัฑ ์ ชองทางการ่ ั ่ ั ่
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จดัจาํหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนกา่ ่ รในการ
ใหบ้ริการแตมีความสัมพนัธ์่ กบราคาั  

 


