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บทคัดยBอ 
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค=เพ่ือศึกษาแรงจูงใจและกระบวนการตัดสินใจของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงใน
การใชFบริการสถานออกกําลังกายหรือฟRตเนสคลับโดยใชFระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บขFอมูล จากการ
สัมภาษณ=เชิงลึกผูFใหFขFอมูลจํานวน 15 คนท่ีมีอายุระหวVาง 50-65 ปYและวิเคราะห=ขFอมูลดFวยวิธZการวิเคราะห=
แกVนเนื้อหา (Thematic) ผูFวิจัยพบแกVนเนื้อหา 4 ประเด็นหลักท่ีสะทFอนถึงแรงจูงใจและป̀จจัยท่ีสVงผลตVอ
กระบวนการตัดสินใจของผูFบริโภคกลุVมนี้ แกVนเนื้อหาหลักท้ัง 4 ประกอบดFวย สุขภาพเปaนสิ่งสําคัญ, ชอบความ
สนุกสนาน, สถานท่ีต้ังสะดวกสบาย, สถานท่ีดีและสิ่งอํานวยความสะดวกเยี่ยม โดยแกVนเนื้อหาท้ัง 4 สมารถ
นํามาวิเคราะห=ไดFวVา แรงจูงใจท่ีสVงผลตVอการใชFบริการฟRตเนสคลับของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงมาจากความ
ตFองการท่ีจะมีสุขภาพท่ีดี รวมถึงความตFองการในการเขFาสังคม ไดFพบปะผูFคนใหมVๆ นอกจากนี้แลFว เรื่องการ
ดูแลรูปรVางก็นับวVามีความสําคัญเชVนกันสําหรับผูFบริโภคท่ียังอายุไมVมากนัก โดยเม่ือเกิดความคิดท่ีจะใชFบริการ
ฟRตเนสคลับแลFว ผูFบริโภคไดFผVานกระบวนการตัดสินใจครบท้ัง 5 ข้ัน ไดFแกV (1) ข้ันตระหนักถึงป̀ญหาหรือความ
ตFองการ (2) ข้ันแสวงหาขFอมูล (3) ข้ันประเมินทางเลือก (4) ข้ันตัดสินใจซ้ือ และ (5) ข้ันประเมินหลังการใชF 
โดย ผูFบริโภคไดFรับอิทธิพลท้ังจากป̀จจัยท่ีสะทFอนถึงความแตกตVางสVวนบุคคล (Individual Differences) ซ่ึง
ไดFแกV ความตFองการ บุคลิกภาพ คVานิยม และวิถีชีวิต รวมท้ังป̀จจัยท่ีสะทFอนถึงอิทธิพลของสภาพแวดลFอม 
(Environmental Influences) ซ่ึงไดFแกV ครอบครัวและเพ่ือนท่ีสVงผลตVอการตัดสินใจของผูFบริโภคในแตVละข้ัน 
ซ่ึงสําหรับผูFบริโภคสูงวัยนั้น ป̀จจัยท้ังสองนับวVามีอิทธิพลอยูVในระดับใกลFเคียงกัน   
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Abstract 
 The purpose of this study is to gain an insight into the motivation and the decision 
making process of older female consumers towards the use of fitness club service. Fifteen 
participants whose age between 50-65 years old were recruited to participate in this study. 
Utilizing the thematic analysis to analyze the data collected through the in-depth interviews, 
the researcher discovered four major themes that illustrated the motivations and major 
variables that affected the participants’ decision making process: Health is Important, Love 
to have Fun, Convenient Location, and Good Place & Great Facility. Through the use of Basic 
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Model of Decision Making as the framework, the researcher further discovered that all of the 
participants had gone through all five stages of the decision making process and been 
influenced by the different types of factors and determinants at each stage. For this 
particular group of consumer “Individual Differences” such as need, attitude, values, 
personality and lifestyle, played its vital part as much as “Environmental Influences” like 
family and friends when they decided to use the service of fitness club. 
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บทนํา 

ในชVวงหลายปYท่ีผVานมา ผูFหญิงชาวไทยใสVใจกับเรื่องรูปรVางและสุขภาพมากข้ึน เห็นไดFจากประเภทของ
สินคFาและบริการในทFองตลาดจํานวนมากท่ีมุVงตอบสนองความตFองการของผูFบริโภคเพศหญิงในเรื่องรูปรVางและ
สุขภาพ โดยสถานออกกําลังกายในรVมท่ีนิยมเรียกกันวVา ฟRตเนสหรือฟRตเนสคลับ (Fitness Club) ก็เปaนอีก
บริการหนึ่งท่ีกลายเปaนนิยมของผูFหญิงไทยท่ีใสVใจในเรื่องรูปรVางและสุขภาพ โดยผลจากงานวิจัยท่ีเก่ียวขFองกับ
สถานออกกําลังกายในประเทศไทยชVวง 10 กวVาปYมานี้ตVางก็บVงชี้ไปในทิศทางเดียวกันวVา ผูFใชFบริการฟRตเนสคลับ
สVวนใหญVแลFวเปaนเพศหญิงมากกวVาเพศชาย เชVน ขFอมูลจากงานวิจัยของพนิดา พนิตธํารง (2547) ลลิลภรณ= 
ป̀ทมดิลก (2553) ศิริวรรณ เจริญชัยวานิชย= (2548) และอุษา อัศวอารักษ= (2549) 

ความนิยมในการใชFบริการฟRตเนสคลับไมVใชVเกิดข้ึนแตVกับหญิงสาวอายุนFอยหรือผูFท่ีอยูVในวัยทํางาน
เทVานั้น ผูFหญิงสูงวัยก็นิยมออกกําลังกายในฟRตเนสคลับดFวยเชVนกัน ขFอมูลจากการวิจัยของ SCB Economic 
Intelligence Center (EIC) ระบุวVา ในขณะท่ีประเทศไทยกําลังเขFาสูVสังคมผูFสูงอายุ (Ageing Society) วิถีชีวิต
ของผูFบริโภคสูงวัยก็เริ่มเปลี่ยนไป โดยผูFสูงวัยในยุคป̀จจุบันนิยมออกนอกบFาน ชอบชFอปปR{งและชอบสังสรรค=กับ
เพ่ือนฝูง ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกับผูFสูงวัยในยุคกVอน พบวVา ผูFสูงวัยในยุคป̀จจุบันใสVใจในเรื่องสุขภาพมากข้ึน 
ดังนั้น ผูFสูงวัยในยุคป̀จจุบันจึงเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการรับประทานอาหารและพยายามออกกําลังกายมาก
ข้ึนกวVาแตVกVอน ผลการวิจัยของ EIC ยังระบุดFวยวVา รFอยละ 77 ของกลุVมผูFใหFขFอมูลท่ีมีอายุระหวVาง 41-60 ปY
กลVาววVา ตนออกกําลังกายบVอยข้ึนเม่ืออายุมากข้ึน ขณะท่ีรFอยละ 69 ของกลุVมผูFใหFขFอมูลท่ีมีอายุเกิน 60 ปYก็มี
แนวโนFมของการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกัน (SCB, 2015) 

อยVางไรก็ตาม ถึงแมFวVาความนิยมออกกําลังกายในกลุVมผูFสูงวัยจะเพ่ิมมากข้ึน และมีผูFสูงวัยจํานวนมาก
สมัครเขFาใชFบริการของฟRตเนสคลับ แตVฟRตเนสคลับในประเทศไทยโดยสVวนใหญVก็มุVงเจาะกลุVมผูFบริโภค
เป}าหมายท่ีเปaนกลุVมคนอายุนFอย มีเพียงบางแบรนด=เทVานั้นท่ีเริ่มมุVงทําการตลาดกับผูFสูงวัย อยVางเชVน วี ฟRตเนส
ท่ีผูFบริหารมองเห็นวVา จํานวนผูFสูงอายุท่ีเพ่ิมข้ึน ทําใหFมีชVองวVางใหFธุรกิจไดFขยายตัวอีกมาก (ประชาชาติธุรกิจ
ออนไลน=, 2560) ถึงแมFวVากลุVมผูFสูงวัยมักไมVไดFรับความสนใจจากนักการตลาด เพราะอาจถูกมองวVามีความ
หลากหลาย (Diversity) ทําใหFยากในการทําการตลาดดFวย (Reisenwitz & Lyer, 2007) แตVการท่ีจํานวน
ประชากรสูงวัยในโลกยังคงเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ และมีแนวโนFมท่ีจะเพ่ิมข้ึนเปaนจํานวนตรีคูณในชVวง 50 ปYขFางหนFา
ตามรายงานขององค=กรสหประชาชาติ (United Nations, 2017) นักการตลาดจึงไมVควรมองขFามความสําคัญ
ของกลุVมผูFบริโภคสูงวัย การเขFาใจถึงแรงจูงใจและกระบวนการตัดสินใจของกลุVมผูFบริโภคสูงวัย โดยเฉพาะท่ี
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เก่ียวขFองการบริโภคสินคFาในหมวดสุขภาพซ่ึงเปaนเรื่องท่ีผูFบริโภคสูงวัยในยุคป̀จจุบันใหFความใสVใจเปaนพิเศษจึง
นับเปaนจุดเริ่มตFนท่ีดี ดังเชVนท่ีปราณิดา ศยามานนท= (2558) กลVาววVา สังคมผูFสูงอายุคือความทFาทายอันยิ่งใหญV
สําหรับนักการตลาดชาวไทยท่ีจําเปaนตFองเตรียมตัวต้ังรับกับความทFาทายดังกลVาวอยVางชาญฉลาด และความ
เขFาใจในพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไปของผูFบริโภคสูงวัยคือหัวใจสําคัญท่ีจะชVวยใหFนักการตลาดพัฒนากลยุทธ=
ทางธุรกิจเพ่ือท่ีจะตอบสนองตVอความตFองการของกลุVมผูFบริโภคลุVมนี้ท่ีมีความสําคัญเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ ไดF 
 
วัตถุประสงคJของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาแรงจูงใจในการใชFบริการฟRตเนสคลับของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิง 
2. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจในการใชFบริการฟRตเนสคลับของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิง 

 
ขอบเขตการวิจัย  

งานวิจัยนี้เปaนงานวิจัยเชิงคุณภาพท่ีผูFวิจัยไดFเก็บขFอมูลจากกลุVมตัวอยVางเพศหญิง อายุระหวVาง 50-65 
ปY จํานวน 15 คน โดยผูFใหFขFอมูลท้ังหมดอาศัยอยูVในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และทุกคนเปaนสมาชิก
ผูFใชFบริการฟRตเนสคลับขนาดกลางหรือขนาดใหญVในชVวงระยะเวลาท่ีผูFวิจัยทําการเก็บขFอมูล โดยตFองเปaน
สมาชิกฟRตเนสคลับท่ีตนใชFบริการอยูVเปaนท่ีแรก ไมVเคยใชFบริการฟRตเนสคลับแหVงอ่ืนมากVอน 

ระยะเวลาการเก็บขFอมูลอยูVในชVวงระหวVางเดือนพฤษภาคม-เมษายน 2561 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
          งานวิจัยนี้เปaนงานวิจัยเชิงคุณภาพท่ีใชFวิธีการสัมภาษณ=เชิงลึกเปaนรายบุคคล (Individual In-Depth 
Interview) ในการเก็บขFอมูลรVวมกับวิธีการสังเกตการณ= (Observation) โดยผูFวิจัยไดFคัดเลือกผูFใหFขFอมูล
จํานวน 15 ทVานดFวยวิธีการสุVมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และใชFแนวคําถามแบบก่ึงโครงสรFาง 
(Semi-Structured Interview) เพ่ือเก็บขFอมูล นอกจากนี้ ผูFวิจัยยังเก็บขFอมูลดFวยวิธีการสังเกตการณ=ภายใน
ฟRตเนสคลับ 2 แหVงเพ่ือใชFเปaนขFอมูลสนับสนุน ซ่ึงขFอมูลท่ีไดFจากการสัมภาษณ=ท้ังหมดจะถูกนํามาวิเคราะห=
รVวมกับขFอมูลทํ่าดFจากการสังเกตการณ= โดยผูFวิจัยใชFวิธีเคราะห=แกVนเนื้อหา (Thematic Analysis) ในการ
วิเคราะห=ขFอมูลเพ่ือหาประเด็นหลักๆ ท่ีสอดคลFองกับวัตถุประสงค=ของการวิจัย จากนั้นจึงนําแตVละแกVนเนื้อหา
ท่ีคFนพบมาวิเคราะห=เปรียบเทียบกับแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวขFองเพ่ือสรุปเปaนขFอคFนพบของการวิจัย 
 
ผลการวิจัย  

จากการวิเคราะห=ขFอมูลท่ีไดFจากการสัมภาษณ=และสังเกตการณ= ผูFวิจัยคFนพบแกVนเนื้อหา (Theme) 4 
แกVนหลักท่ีเก่ียวขFองกับแรงจูงใจและกระบวนการตัดสินใจของผูFใหFขFอมูล ไดFแกV (1) สุขภาพเปaนสิ่งสําคัญ (2) 
ชอบความสนุกสนาน (3) สถานท่ีตั้งสะดวกสบาย และ (4) สถานท่ีดีและสิ่งอํานวยความสะดวกเยี่ยม 

ในประเด็นของ “สุขภาพเปaนสิ่งสําคัญ” ขFอมูลจากการสัมภาษณ=บVงชี้วVา ผูFใหFขFอมูลท้ัง 15 ทVาน
ตระหนักถึงประโยชน=ของการออกกําลังกายท่ีชVวยใหFมีสุขภาพดี ผูFใหFขFอมูลบางทVานมีโรคประจําตัวและการ
ออกกําลังกายคือสVวนหนึ่งของการรักษาท่ีแพทย=แนะนํา นอกจากนี้ ผูFใหFขFอมูลท่ีอายุ 50 ตFนๆ ยอมรับวVา 
นอกเหนือจากออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพแลFว ตนยังออกกําลังกายเพ่ือรักษารูปรVางดFวยเพราะยังอยากดูดีใน
สายตาคนรอบขFาง ดFวยความท่ีผูFใหFขFอมูลทุกทVานใสVใจในเรื่องการออกกําลังกาย ไมVวVาจะดFวยเหตุผลท่ีเก่ียวขFอง
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กับสุขภาพหรือความงาม การมาออกกําลังกายในฟRตเนสคลับจึงเปaนทางเลือกท่ีดีกวVาการออกกําลังกายในบFาน
เนื่องจากผูFใหFขFอมูลตFองการใชFอุปกรณ=ท่ีดี มีคุณภาพ มีความหลากหลาย รวมท้ังตFองการคําแนะนําจาก
เทรนเนอร=ดFวย การจVายคVาสมาชิกฟRตเนสคลับหลักพันตVอเดือนไมVใชVป`ญหา เพราะผูFใหFขFอมูลตVางก็เชื่อวVาการมา 
ออกกําลังกายในฟRตเนสคลับจะไดFผลดีกวVาและตอบโจทย=ความตFองการของแตVละคนไดFดีกวVา 

แกVนเนื้อหาท่ีสองท่ีผูFวิจัยคFนพบ ไดFแกV “ชอบความสนุกสนาน” โดยผูFใหFขFอมูลตVางก็ไมVชอบออกกําลัง
กายตามลําพัง และสVวนใหญVพอใจท่ีจะไดFเพ่ือนใหมVจากการไปท่ีฟRตเนสคลับซ่ึงชVวยใหFการออกกําลังกายสนุก
ข้ึน โดยเฉพาะผูFใหFขFอมูลท่ีไมVไดFทํางาน หรือผูFท่ีเกษียณจากการทํางานแลFว มองวVา การอยูVแตVท่ีบFานเปaนเรื่องนVา
เบ่ือ การไดFเจอเพ่ือนใหมVท่ีฟRตเนสคลับทําใหFชีวิตไมVนVาเบ่ือ และการไดFเขFาคลาสออกกําลังกายแบบกลุVม รวมถึง
การท่ีฟRตเนสคลับจัดกิจกรรมตVางๆ อยูVเสมอก็ทําใหFรูFสึกสนุกสนาน โดยมีผูFท่ีแสดงความเห็นวVา ตนกลัวท่ีจะ
เปaนอัลไซเมอร= การไปท่ีฟRตเนสคลับ ไดFพบปะพูดคุยกับสมาชิกคนอ่ืนๆ ไดFทํากิจกรรมท่ีสนุกสนานนVาจะชVวย
ป}องกันอาการอัลไซเมอร=ไดF ผูFใหFขFอมูลทุกทVานตVางกลVาววVา ตนชอบการออกกําลังกายแบบกลุVมมากกวVาการ
เลVนอุปกรณ=ออกกําลังกายในฟRตเนสเพียงลําพัง สําหรับผูFใหFขFอมูลเหลVานี้ ฟRตเนสคลับจึงไมVใชVแคVสถานท่ีสําหรับ
ออกกําลังกาย แตVคือสถานท่ีสําหรับการพบปะสังสรรค=ท่ีสรFางความสนุกสนานเพลิดเพลินใหFแกVชีวิตอีกดFวย 

แกVนเนื้อหาท่ีสาม ไดFแกV “สถานท่ีต้ังสะดวกสบาย” โดยผูFใหFขFอมูลทุกคนกลVาววVา เหตุผลท่ีเลือกฟRต
เนสคลับท่ีตนใชFบริการอยูV เนื่องจากฟRตเนสคลับดังกลVาวต้ังอยูVในทําเลท่ีเดินทางสะดวก ไมVมีผูFใหFขFอมูลทVานใดท่ี
ใชFบริการฟRตเนสซ่ึงไกลจากท่ีพัก เนื่องดFวยอายุเปaนอุปสรรคตVอการเดินทาง ผูFใหFขFอมูลบางทVานกลVาววVา การ
เดินไกลทําใหFรูFสึกไมVสบายและคงจะไมVสามารถออกกําลังกายหลังจากนั้นไดF  หรือตVอใหFเปaนผูFใหFขFอมูลท่ียังอายุ
ไมVมากนัก สามารถขับรถเดินทางไปไหนมาไหนดFวยตนเอง ก็ไมVคิดท่ีจะเลือกฟRตเนสคลับท่ีไกลจากบFานเพราะ
ตFองการความสะดวกสบาย ไมVอยากเสียเวลาไปกับการเดินทางโดยไมVจําเปaน ผูFใหFขFอมูลบางทVานกลVาววVา ไดFมี
โอกาสไปเยี่ยมชมฟRตเนสคลับท่ีอยูVไกลจากบFาน ซ่ึงถึงแมFจะชอบฟRตเนสคลับดังกลVาวและสนใจอยากใชFบริการ 
แตVเพราะความท่ีอยูVไกล ทําใหFตFองตัดใจไมVสมัครเปaนสมาชิกเพราะรูFสึกไมVคุFมกับความลําบากท่ีตFองเดินทาง  

สVวนแกVนเนื้อหาลําดับสุดทFาย ไดFแกV “สถานท่ีดีและสิ่งอํานวยความสะดวกเยี่ยม” ซ่ึงผูFใหFขFอมูลตVาง
กลVาววVา เปaนสิ่งสําคัญอีกสิ่งท่ีตนมองหาตอนตัดสินใจสมัครเปaนสมาชิกฟRตเนสคลับท่ีตนใชFบริการอยูV แตVคําวVา
สถานท่ีดีและสิ่งอํานวยความสะดวกเยี่ยมสําหรับผูFใหFขFอมูลแตVละทVานมีความหมายแตกตVางกันออกไป โดยผูFใหF
ขFอมูลสVวนใหญVคิดวVา สภาพแวดลFอมท่ีดี สถานท่ีสวยงาย คนไมVแออัด เปaนสิ่งสําคัญท่ีดึงดูดใหFตนมาใชFบริการ
ฟRตเนสคลับท่ีตนเองเปaนสมาชิกอยูV ขณะท่ีผูFใหFขFอมูลบางทVานเห็นวVา จํานวนคลาสออกกําลังกายท่ีหลากหลาย 
รวมท้ังอุปกรณ=ออกกําลังกายท่ีหลากหลายและมีคุณภาพเปaนสิ่งท่ีบVงชี้ถึงความเปaนสถานท่ีท่ีนVาใชFบริการและ
ความยอดเยี่ยมของสิ่งอํานวยความสะดวก นอกจากนี้ การใหFบริการของพนักงานและเทรนเนอร=ก็ถูกนับเปaน
สิ่งสําคัญเชVนกันท่ีทําใหFผูFใหFขFอมูลรูFสึกวVาฟRตเนสคลับท่ีตนเปaนสมาชิกอยูVเปaนสถานท่ีท่ีนVาเขFามาใชFบริการ 

เม่ือนําแกVนเนื้อหาท้ัง 4 ประเด็นหลักมาเชื่อมโยงกับแนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจ (Decision 
Making Process) เพ่ือท่ีจะทําความเขFาใจในพฤติกรรมการตัดสินใจและป̀จจัยตVางๆ ท่ีสVงผลตVอการตัดสินใจ
ของผูFใหFขFอมูล พบวVา ความใสVใจในสุขภาพคือสาเหตุสําคัญท่ีทําใหFผูFใหFขFอมูลทุกคนตระหนักถึงความตFองการ
ในการใชFบริการฟRตเนสคลับ ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVไมVพอใจกับสถานะทางสุขภาพของตน แมFจะไมVมีโรคประจําตัว 
แตVอาการอVอนลFาท่ีเกิดข้ึนตามวัยก็ทําใหFผูFใหFขFอมูลตระหนักถึงความจําเปaนของการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพท่ี
ดีข้ึน กลVาวโดยสรุป คVานิยมและแรงจูงใจในการมีสุขภาพท่ีดีนับเปaนป̀จจัยสําคัญท่ีทําใหFผูFบริโภคสูงวัยเหลVานี้
เลือกท่ีจะใชFบริการของฟRตเนสคลับ มีผูF ใหFขFอมูลสVวนนFอยท่ีถูกกระตุFนดFวยคVานิยมในเรื่องความงาม



 

การประชุมวชิาการและนําเสนอผลงานวิจัยระดับชาติและนานาชาติ ครั้งที่ 10 
"Global Goals, Local Actions: Looking Back and Moving Forward" 

 

 629 

นอกเหนือไปจากคVานิยมเรื่องสุขภาพ นอกจากนี้ ความตFองการท่ีจะมีเพ่ือนและไดFเขFาสังคมก็เปaนอีกตัวกระตุFน
หนึ่งท่ีผูFใหFขFอมูลเลือกท่ีจะใชFบริการฟRตเนสคลับแทนท่ีจะออกกําลังกายอยูVกับบFาน และมีผูFใหFขFอมูลบางสVวนท่ี
ตระหนักถึงความตFองการในการออกกําลังกาย แตVไมVไดFนึกถึงการสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับ จนกระท่ังบุคคล
ในครอบครัวกระตุFนใหFตระหนักถึงขFอดีของการใชFบริการฟRตเนสคลับจนตนเกิดความคิดคลFอยตามในท่ีสุด 

หลังจากท่ีตัดสินใจใชFบริการฟRตเนสคลับแลFว ผูFใหFขFอมูลไดFคFนหาขFอมูลเก่ียวกับฟRตเนสคลับกVอนจะ
ตัดสินใจสมัครใชFบริการ โดยผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVมักไมVไดFคFนหาขFอมูลเอง แตVจะมีบุคคลใกลFชิด อาทิ สมาชิกใน
ครอบครัวเปaนผูFหาขFอมูลใหF หรือผูFท่ีหาขFอมูลเองก็มักจะหาจากบุคคลใกลFชิดกVอน มีเพียงสVวนนFอยท่ีเริ่มตFนหา
ขFอมูลเองจากแหลVงสาธารณะ เชVน กระทูFตามเว็บไซต= และไมVมีผูFใหFขFอมูลคนใดท่ีกลVาววVา ตนต้ังใจคFนหาขFอมูล
เก่ียวกับฟRตเนสคลับจากสื่อโฆษณาหรือแหลVงสารอ่ืนๆ ท่ีควบคุมโดยนักการตลาด นอกเสียจากเปaนความ
บังเอิญท่ีเดินผVานฟRตเนสคลับแลFวตัดสินใจแวะเขFาไปดู   หรือบังเอิญเดินผVานบูZธประชาสัมพันธ=ของฟRตเนสคลับ 
แลFวไดFรับแจกแผVนพับหรือพนักงานเขFามาชักชวนพูดคุย จึงทําใหFทราบขFอมูลเก่ียวกับฟRตเนสคลับแหVงนั้น 

หลังจากท่ีทราบขFอมูลเก่ียวกับฟRตเนสคลับท่ีนVาสนใจแลFว ผูFใหFขFอมูลแทบทุกทVานมักจะมีตัวเลือกเพียง
หนึ่งเดียวในใจ เนื่องจากเง่ือนไขเก่ียวกับความสะดวกในการเดินทางเปaนตัวกําหนดขFอเลือกในใจของผูFใหFขFอมูล
ต้ังแตVตอนท่ีคิดจะใชFบริการฟRตเนสคลับแลFว มีผูFใหFขFอมูลเพียงไมVก่ีทVานท่ีบังเอิญพักอาศัยในยVานท่ีมีฟRตเนสคลับ
ในระดับเดียวกันใหFเลือก 2-3 แหVง ผูFใหFขFอมูลเหลVานั้นจึงตFองทําการเปรียบเทียบขFอมูลของแตVละแหVง โดยใชF
เรื่องสถานท่ีและสิ่งอํานวยความสะดวกเปaนตัวตัดสิน และมีการปรึกษาบุคคลใกลFชิดเพ่ือใหFชVวยตัดสินใจดFวย 

ในข้ันของการตัดสินใจใชFบริการ หลังจากท่ีเลือกสถานท่ีไดFแลFว ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVไมVไดFลังเลท่ีจะ
จVายเงินสมัครใชFบริการ และไมVไดFเสียเวลาหาขFอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือชVวยในการตัดสินใจ โดยเฉพาะเม่ือบุคคล
ใกลFชิดเชียร=ใหFสมัคร ผูFใหFขFอมูลก็ตัดสินใจไดFแทบจะในทันทีท่ีจะสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับท่ีตนไดFหาขFอมูลไวF 

หลังจากสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับแลFว ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVรูFสึกพึงพอใจ และมีการบอกเลVาใหFบุคคล
ใกลFชิดฟ̀งถึงสถานท่ีและบริการท่ีดีของฟRตเนสคลับท่ีตนใชFบริการ รวมท้ังชักชวนใหFบุคคลใกลFชิดมาสมัครใชF
บริการอีกดFวย มีผูFใหFขFอมูลเพียงไมVก่ีทVานท่ีกลVาววVา ถFามีฟRตเนสคลับแหVงใหมVท่ีราคาถูกกวVามาเปRดใกลFๆ ก็
อยากจะยFายไปท่ีใหมV เนื่องจากคิดวVาฟRตเนสคลับท่ีใชFบริการอยูVในป̀จจุบัน คVาสมาชิกคVอนขFางแพง แตVเพราะ
สถานท่ีตั้งสะดวก เดินทางงVาย จึงนับวVาเปaนตัวเลือกท่ีดีท่ีสุดในป̀จจุบัน 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

เม่ือนําขFอมูลท่ีไดFมาวิเคราะห=เปรียบเทียบกับแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวขFอง พบวVา แรงจูงใจ
ของกลุVมผูFใหFขFอมูลซ่ึงเปaนตัวแทนของผูFบริโภคหญิงสูงวัยในการใชFบริการฟRตเนสคลับคือแรงจูงใจท่ีเก่ียวกับ
สุขภาพเปaนหลัก ในขณะท่ีผูFใหFขFอมูลท่ีอายุนFอยกวVามีแรงจูงใจเรื่องความสวยงามรVวมดFวย นอกจากนี้ ความ
อยากเขFาสังคม อยากมีเพ่ือน ก็เปaนแรงจูงใจสําคัญอีกประการหนึ่งท่ีสVงผลใหFผูFใหFขFอมูลตระหนักถึงความ
ตFองการในการใชFบริการฟRตเนสคลับแทนท่ีจะออกกําลังกายอยูVท่ีบFาน ซ่ึงเม่ือนําแนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจท่ี
อธิบายวVา แรงจูงใจของมนุษย=นั้นมีท้ังแรงจูงใจจากภายในและภายนอกท่ีสVงผลใหFมนุษย=ปรับเปลี่ยนพฤติกรรม 
(Maslow, 1970) มาเปaนกรอบในการวิเคราะห=ขFอคFนพบดังกลVาว ทําใหFสรุปไดFวVา แรงจูงใจในการใชFบริการฟRต
เนสคลับของกลุVมผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงเกิดจากแรงจูงใจภายใน โดยแนวคิดทฤษฎีแรงจูงใจนั้นเชื่อวVา 
แรงจูงใจและพฤติกรรมท่ีมนุษย=แสดงออกมามีความสัมพันธ=กัน โดยแรงจูงใจจะเปaนสิ่งกระตุFนท่ีทําใหFเกิดการ
แสดงพฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความคาดหวังท่ีมี ซ่ึงในกรณีของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับ
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นั้น ผูFบริโภคกลุVมนี้มีแรงจูงใจจากภายในท่ีทําใหFอยากดูแลสุขภาพ อยากมีรูปรVางท่ีดี และอยากเขFาสังคม 
ดังนั้น ทุกคนจึงถูกกระตุFนใหFสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับเพ่ือตอบสนองแรงจูงใจหรือความคาดหวังดังกลVาว 

เสรี วงษ=มณฑา (2542) ไดFแสดงความคิดเห็นวVา แรงจูงใจเปaนสิ่งท่ีอยV�เบ้ืองหลังการตัดสินใจซ้ือของผF�
บริโภค โดยธรรมชาติของแรงจูงใจ (Nature of Motive) ประการหนึ่ง ไดFแกV แรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความ
ตFองการ แนวคิดทฤษฎีท่ีสําคัญท่ีมักถูกใชFเปaนกรอบแนวคิดในการวิเคราะห=แรงจูงใจท่ีมีพ้ืนฐานมาจากความ
ตFองการคือแนวคิดลําดับข้ันความตFองการของมาสโลว= (Maslow’s Hierarchy of Needs) ท่ีกลVาววVา ความ
ตFองการของมนุษย=มีอยูVดFวยกันท้ังหมด 5 ข้ัน (Maslow, 1970) ซ่ึงเม่ือนําแนวคิดดังกลVาวมาอธิบายความ
ตFองการของผูFบริโภคเพศหญิงสูงวัยท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับ พบวVา ผูFบริโภคกลุVมนี้มีความตFองการอยูVในลําดับ
ข้ันท่ี 2, 3 และ 4 โดยความตFองการในข้ันท่ี 2 นั้น อับราฮัม มาสโลว=อธิบายวVา คือความตFองการดFานความ
ปลอดภัย และความม่ันคง (Safety and Security Needs) ในข้ันนี้มนุษย=จะตFองการการปกป}องคF�มครอง 
ตFองการความม่ันคงของชีวิต ตFองการพFนจากอันตรายหรือมีสุขภาพท่ีแข็งแรง มีอนามัยท่ีดี ซ่ึงในกรณีของ
ผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับ ผูFบริโภคกลุVมนี้ตFองการมีสุขภาพท่ีแข็งแรงเพ่ือท่ีจะรูFสึกถึงความ
ม่ันคง ปลอดภัย ในขณะเดียวกันก็มีความตFองการในข้ันท่ี 3 ซ่ึงไดFแกV ความตFองการดFานสังคม (Social 
Needs) ดFวย จะเห็นไดFจากการท่ีผูFใหFขFอมูลสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับเพ่ือท่ีจะไดFมีเพ่ือนและไดFเขFาสังคม 
สVวนความตFองการในข้ันท่ี 4 ไดFแกV ความตFองการเปaนท่ียอมรับยกยVองและเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem 
Needs) นั้น จะเห็นไดFจากการท่ีผูFใหFขFอมูลบางทVานตFองการจะมีรูปรVางท่ีดี ซ่ึงสะทFอนถึงความตFองการท่ีจะมี
ความรูFสึกท่ีดีเก่ียวกับตนเองและความรูFสึกภาคภูมิใจ ซ่ึงความตFองการท้ัง 3 ข้ันดังกลVาวก็ไดFกVอใหFเกิดแรงจูงใจ
ท่ีจะสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับเพ่ือตอบสนองความตFองการของแตVละบุคคล 

ในสVวนของกระบวนการตัดสินใจในการใชFบริการฟRตเนสคลับ สามารถอธิบายไดFโดยใชFแบบจําลอง
พ้ืนฐานของการตัดสินใจ (Basic Model of Decision Making) เปaนกรอบในการวิเคราะห= โดยผูFวิจัยพบวVา ใน
การตัดสินใจใชFบริการฟRตเนสคลับ ผูFใหFขFอมูลทุกทVานไดFผVานกระบวนการตัดสินใจครบท้ัง 5 ข้ัน สอดคลFองกับ
แนวคิดของเบลช=และเบลช= (Belch & Belch, 2015) ท่ีกลVาววVา ในการบริโภคสินคFาและบริการ ผูFบริโภคจะ
ผVานกระบวนการตัดสินใจท้ัง 5 ข้ัน ไดFแกV (1) ข้ันตระหนักถึงป̀ญหาหรือความตFองการ (2) ข้ันแสวงหาขFอมูล 
(3) ข้ันประเมินทางเลือก (4) ข้ันตัดสินใจซ้ือ และ (5) ข้ันประเมินหลังการใชF โดยในแตVละข้ันของการตัดสินใจ 
จะมีป`จจัยและตัวแปรตVางๆ ท่ีเขFามามีผลกระทบตVอการตัดสินใจของผูFบริโภค ซ่ึงในกรณีของผูFบริโภคเพศหญิง
สูงวัยท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับ สามารถอธิบายลําดับข้ันของการตัดสินใจและตัวแปรตVางๆ ท่ีเก่ียวขFอง ดังนี้ 
  ข้ันท่ี 1 ข้ันตระหนักถึงป�ญหาหรือความต�องการ (Problem or Need Recognition) 
  ในข้ันนี้ เบลช=และเบลช= (Belch & Belch, 2015) กลVาววVา ผูFบริโภคจะคระหนักถึงชVองวVาง
ระหวVางสถานะท่ีเปaนอยูV (Current State of Affairs) และสถานะท่ีปรารถนา (Desire State of Affairs) ทํา
ใหFเกิดป̀ญหาหรือความตFองการท่ีจะหาซ้ือสินคFาและบริการมาชVวยลดชVองวVางดังกลVาว ซ่ึงในกรณีของผูFบริโภค
สูงวัยเพศหญิงท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับ พบวVา ป̀ญหาสVวนใหญVเกิดจากความกังวลเรื่องสุขภาพซ่ึงนับเปaนสถานะ
ท่ีเปaนอยูVในป̀จจุบัน ในขณะท่ีบางคนกังวลเรื่องรูปรVางดFวย ความกังวลเหลVานี้สVงผลใหFตระหนักถึงความตFองการ
ในการใชFบริการฟRตเนสคลับเพ่ือจะสามารถเปลี่ยนสถานะของตนเปaนสถานะท่ีปรารถนา อันไดFแกV การมี
สุขภาพและรูปรVางท่ีดี ซ่ึงขFอคFนพบนี้สอดคลFองกับงานวิจัยของศิริวรรณ เจริญชัยวานิชย= (2548) ท่ีพบวVา 
ป̀จจัยสVวนบุคคล (Personal Factors) ไดFแกV ความกังวลเรื่องสุขภาพและรูปรVางสVงผลตVอพฤติกรรมของ
ผูFบริโภคท่ีใชFบริการฟRตเนส เฟRรส=ท ซ่ึงขFอคFนพบท่ีเหมือนกันนี้สามารถนําไปสูVขFอสรุปท่ีวVา ผูFบริโภคท่ีใชFบริการ



 

การประชุมวชิาการและนําเสนอผลงานวิจัยระดับชาติและนานาชาติ ครั้งที่ 10 
"Global Goals, Local Actions: Looking Back and Moving Forward" 

 

 631 

ฟRตเนสคลับโดยสVวนใหญVมีเป}าหมายท่ีเหมือนกัน คือการมีสุขภาพท่ีดีข้ึนหรือมีรูปรVางท่ีดีข้ึน ไมVวVาจะเปaนเพศใด
หรืออายุเทVาใดก็ตาม นอกจากนี้แลFว ขFอคFนพบเก่ียวกับเรื่องความกังวลในสุขภาพยังสอดคลFองกับผลจาก
งานวิจัยของ SCB Economic Intelligence Center (EIC) ในปY 2015 ท่ีระบุวVา ผูFบริโภคสูงวัยในยุคป̀จจุบัน
ใสVใจในสุขภาพและคิดวVาการออกกําลังกายเปaนเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพในการชVวยใหFตนมีสุขภาพท่ีแข็งแรง 
  เม่ือวิเคราะห=ถึงป̀จจัยท่ีเก่ียวขFองท่ีสVงผลถึงการตระหนักถึงความตFองการของผูFบริโภคสูงวัย
เพศหญิงท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับโดยใชFแนวคิดของแบล็คเวลล=และเพ่ือนรVวมงาน (Blackwell et al., 2012) 
เปaนกรอบในการวิเคราะห= พบวVา ป̀จจัยท่ีสะทFอนถึงความแตกตVางสVวนบุคคล (Individual Differences) อัน
ไดFแกV แรงจูง ใจท่ีจะมีสุขภาพและรูปรVางท่ีดีมีผลกระทบตVอข้ันแรกของกระบวนการตัดสินใจในกรณีของ
ผูFบริโภคเพศหญิงสูงวัยท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับมากกวVาป̀จจัยท่ีสะทFอนถึงอิทธิพลของสภาพแวดลFอม 
(Environmental In- fluences) อันไดFแกV สมาชิกในครอบครัวและเพ่ือน รวมท้ังเครื่องมือสื่อสารการตลาด
ตVางๆ ท่ีนักการตลาดใชF 
  ข้ันท่ี 2 ข้ันแสวงหาข�อมูล (Information Search) 
  ในข้ันนี้ ขFอมูลงานวิจัยบVงชี้วVา ผูFบริโภคเพศหญิงสูงวัยท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับโดยสVวนใหญVมี
ลักษณะการหาขFอมูลแบบไมVด้ินรน (Passive Search) คือรอใหFบุคคลใกลFชิดเปaนผูFหาขFอมูลเก่ียวกับฟRตเนสค
ลับใหF สําหรับกลุVมท่ีเปaนผูFบริโภคท่ีหาขFอมูลแบบกระตือรือรFน (Active Search) ก็ยังคงใชFบุคคลใกลFชิดเปaน
แหลVงขFอมูลหลักอยูVนั่นเอง โดยแหลVงขFอมูลประเภทนี้นับเปaนแหลVงขFอมูลสVวนตัว (Personal Source of Infor- 
mation) ตามแนวคิดของเบลช=และเบลช= (Belch & Belch, 2015) และมีผูFใหFขFอมูลเพียงสVวนนFอยเทVานั้นท่ี
กลVาววVา ตนหาขFอมูลเองจากแหลVงขFอมูลสาธารณะ (Public Source of Information) ซ่ึงไดFแกV กระทูFตาม
เวZบไซต=ตVางๆ ถึงแมFวVาแหลVงขFอมูลสาธารณะจะนับวVามีความนVาเชื่อถือสูง (Belch & Belch, 2015) แตVในกรณี
ของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงท่ีใชFบริการฟRตเนสคลับ พบวVา แหลVงขFอมูลสVวนตัวดูมีความนVาเชื่อถือมากกวVา และ
เปaนแหลVงขFอมูลท่ีตนรูFสึกวVางVายและสะดวกตVอการคFนหาขFอมูล เนื่องดFวยผูFบริโภคกลุVมนี้อายุมากแลFว ไมV
คลVองแคลVวในเรื่องการหาขFอมูล จึงทําใหFตFองการความงVายและความสะดวกสบายเวลาท่ีหาขFอมูลไมVวVาจะเรื่อง
ใดก็ตาม รวมท้ังตFองการความนVาเชื่อถือของขFอมูลดFวย ซ่ึงการท่ีผูFบริโภคกลุVมนี้ไมVนิยมหาขFอมูลจากแหลVงขFอมูล
ท่ีถูกควบคุมโดยนักการตลาด (Market Controlled Source of Information) สาเหตุหนึ่งก็เปaนเพราะไมV
เชื่อถือในขFอมูลเทVากับขFอมูลท่ีไดFจากแหลVงขFอมูลสVวนตัว รวมท้ังรูFสึกลําบากในการหาขFอมูลจากแหลVงดังกลVาว 
นอกเสียจากบังเอิญไปพบสื่อโฆษณา พนักงานขาย หรือเดินผVานสถานท่ีจริง จนทราบขFอมูลเบ้ืองตFนจากแหลVง
ดังกลVาว จึงคVอยนําไปสูVการคFนหาขFอมูลในเขิงลึกมากข้ึน ซ่ึงการบังเอิญพบแหลVงขFอมูลท่ีถูกควบคุมโดยนักการ
ตลาดในกรณีนี้ เรียกไดFวVาเปaนการเรียนรูFแบบไมVไดFต้ังใจ (Incidental Learning) โดยเบลช=และเบลช=ไดFกลVาว
วVา ไมVใชVวVาผูFบริโภคจะต้ังใจหาขFอมูลท่ีเก่ียวขFองกับการบริโภคเสมอไป ในความเปaนจริงแลFว การเรียนรูFโดย
ไมVไดFตั้งใจสามารถเกิดข้ึนไดFในสถานการณ=ตVางๆ ระหวVางข้ันของการแสวงหาขFอมูลนี้ (Belch & Belch, 2015)  
 เม่ือวิเคราะห=ถึงป̀จจัยท่ีเก่ียวขFองกับกระบวนการตัดสินใจในข้ันท่ี 2 ของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงท่ีใชF
บริการฟRตเนสคลับ พบวVา ป̀จจัยท่ีสะทFอนถึงความแตกตVางสVวนบุคคล (Individual Differences) นับวVามี
อิทธิพลมากตVอผูFบริโภคกลุVมนี้ในการแสวงหาขFอมูลเก่ียวกับฟRตเนสคลับ ท้ังในแงVของอายุ แรงจูงใจ และอาจ
รวมถึงบุคลิกภาพดFวยท่ีทําใหFผูFบริโภคกลุVมนี้โดยสVวนใหญVแลFวมีลักษณะของการหาขFอมูลแบบไมVด้ินรน 
(Passive Search) และมักเกิดการเรียนรูFโดยไมVไดFต้ังใจ (Incidental Learning) แตVอยVางไรก็ตาม อิทธิพลของ
สภาพแวดลFอม (Environmental Influences) ก็สVงผลตVอการแสวงหาขFอมูลของผูFบริโภคกลุVมนี้เชVนกัน จะ
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เห็นไดFจากการท่ีบุคคลใกลFชิด เชVน สมาชิกครอบครัวและเพ่ือนคือแหลVงขFอมูลหลักสําหรับผูFบริโภคกลุVมนี้ อีก
ท้ังยังเปaนแหลVงขFอมูลท่ีมีความนVาเชื่อถือมากท่ีสุดสําหรับพวกเขาดFวย 
  ข้ันท่ี 3 ข้ันประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 
  หลังจากหาขFอมูลเก่ียวกับสินคFาหรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความตFองการหรือแกFไข
ป̀ญหาของตนไดFแลFว ผูFบริโภคจะทําการประเมินทางเลือกโดยใชFเกณฑ=ท่ีเปaนวัตถุวิสัย (Objective Criteria) 
หรือเกณฑ=ท่ีเปaนจิตวิสัย (Subjective Criteria) ในการเปรียบเทียบสินคFาหรือบริการท่ีอยูVในชุดทางเลือกของ
ตนเพ่ือจะเลือกตัวเลือกท่ีดีท่ีสุดออกมา (Belch & Belch, 2015)  ในกรณีของผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงท่ีใชF
บริการฟRต-เนสคลับ พบวVา ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVมีแบรนด=ฟRตเนสคลับเพียงแบรนด=เดียวอยูVในชุดทางเลือกของ
ตน เนื่องจากไดFตั้งเกณฑ=ท่ีเปaนวัตถุวิสัย อันไดFแกV ทําเลท่ีต้ังเดินทางสะดวก มาต้ังแตVตอนท่ีเริ่มมองหาฟRตเนสค
ลับเพ่ือใชFบริการแลFว โดยในข้ันท่ี 3 ของกระบวนการตัดสินใจนี้ ความแตกตVางสVวนบุคคล (Individual 
Differences) ในเรื่องของแความตFองการ บุคลิกภาพ คVานิยม และวิถึชีวิต (อาทิ ชอบความสะดวกสบาย, ใสVใจ
ในเรื่องความคุFมคVา, หVวงสุขภาพ, ไมVกระตือรือรFน) นับวVามีอิทธิพลอยVางยิ่งตVอการตัดสินใจเลือกใชFบริการฟRต
เนสคลับ อาจกลVาวไดFวVา ผูFบริโภคกลุVมนี้ตFองการความงVายและความสะดวกสบายในชีวิต จึงทําใหFพวกเขา
ตัดสินใจเลือกใชFบริการฟRตเนสคลับท่ีตนเปaนสมาชิกอยูVในป̀จจุบันโดยยึดสถานท่ีต้ังท่ีเดินทางสะดวกเปaนหลัก 
สVวนองค=ประกอบอ่ืนๆ ของฟRตเนสคลับ อาทิเชVน สถานท่ีดูดี บริการดี สิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน ถือวVามี
ความสําคัญรองลงไป เพราะตVอใหFเจอฟRตเนสคลับแหVงอ่ืนท่ีสถานท่ีดีกวVา มีสิ่งอํานวยความสะดวกมากกวVา 
ทวVา ต้ังอยูVไกลจากท่ีพัก ผูFบริโภคกลุVมนี้ก็พอใจท่ีจะเลือกฟRตเนสคลับท่ีอยูVใกลFบFาน เดินทางสะดวกมากกวVาอยูVดี 
  ประเด็นเรื่องสถานท่ี การบริการ และสิ่งอํานวยความสะดวก จัดไดFวVาเปaนองค=ประกอบสําคัญ
ของฟRต-เนสคลับท่ีผูFบริโภคใหFความสนใจและถือเปaนเกณฑ=สําคัญท่ีผูFบริโภคใชFประเมินทางเลือก ดังเชVนท่ี
ปรากฏในงานวิจัยนี้ รวมถึงงานวิจัยของพนิดา พนิตธํารงท่ีศึกษาความพึงพอใจของผูFใชFบริการฟRตเนสคลFาก 
แฮทช= (2547) ขFอคFนพบนี้ยังสอดคลFองกับงานวิจัยของชยกร แกVนสน (2551) ท่ีศึกษากลุVมผูFใชFบริการ
แคลิฟอร=เนีย วFาว เอ็กซ=พีเรียนซ=ท่ีพบวVา การบริการของฟRตเนสคลับเปaนป̀จจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตVอการ
ตัดสินใจเลือกใชFบริการของฟRตเนสคลับ ถึงแมFวVางานวิจัยของพนิดาและชยกรจะทําข้ึนเม่ือ 10 กวVาปYท่ีผVานมา 
แตVสามารถใชFเปaนเครื่องบVงชี้ไดFวVา ตVอใหFเวลาผVานไปนับ 10  ปY ผูFบริโภคก็ยังคงใหFความใสVใจกับเรื่องสถานท่ี 
การบริการ และสิ่งอํานวยความสะดวก ฟRตเนสคลับแตVละแหVงจึงจําเปaนตFองใหFความใสVใจในองค=ประกอบ
ดังกลVาวเพ่ือท่ีจะสามารถดึงดูผูFบริโภคใหFมาใชFบริการไดF เพราะแมFกระท่ังงานวิจัยในตVางประเทศ อยVางเชVนงาน
ของเฟอร=แรนด=และเพ่ือนรVวมงาน (Ferrand et. al., 2010) ก็แสดงใหFเห็นถึงขFอคFนพบท่ีวVา คุณภาพการ
ใหFบริการของฟRต-เนสคลับในตVางประเทศมีอิทธิพลตVอการเลือกใชFบริการของผูFบริโภคมากเชVนกัน  
  ข้ันท่ี 4 ข้ันตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 
  เบลช=และเบลช= (Belch & Belch, 2015)  กลVาววVา ในข้ันท่ี 4 จะมีชVองวVางในเรื่องของเวลาท่ี
ค่ันอยูVระหวVางความต้ังใจจะซ้ือกับการซ้ือจริง เนื่องจากผูFบริโภคอาจตFองตัดสินใจเพ่ิมเติม โดยเฉพาะในกรณีท่ี
การซ้ือนั้นมีลักษณะท่ีซับซFอนและมีความเก่ียวขFองสูง (Complex and High Involvement Purchase) แตV
ขFอคFนพบของงานวิจัยนี้แตกตVางจากแนวคิดดังกลVาว เนื่องจากผูFใหFขFอมูลไมVไดFใชFเวลากับการตัดสินใจเพ่ิมเติม
นานนัก ทันทีท่ีเกิดความต้ังใจซ้ือ ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVยินดีท่ีจะจVายเงินสมัครสมาชิกในทันทีและไมVไดFรูFสึกวVา
การสมัครใชFบริการฟRตเนสคลับเปaนลักษณะการซ้ือท่ีซับซFอนจนตFองคิดแลFวคิดอีก โดยเฉพาะเม่ือบุคคลใกลFชิด
ใหFการสนับสนุน ก็ยิ่งเกิดความกระตือรือรFนอยากรีบสมัครใชFบริการ จึงนับไดFวVา ในข้ันท่ี 4 นี้ อิทธิพลของ
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สิ่งแวดลFอม (Environmental Influences) มีอิทธิพลอยVางยิ่งตVอการตัดสินใจของผูFบริโภคกลุVมดังกลVาว 
  ข้ันท่ี 5 ข้ันประเมินหลังการซ้ือ (Post-Purchase Evaluation) 
  หลังจากใชFสินคFาหรือบริการแลFว ผูFบริโภคจะทําการเปรียบเทียบการทํางานของสินคFาหรือ
บริการกับความคาดหวังของตน ถFาผูFบริโภคพึงพอใจกับสินคFาหรือบริการก็จะมีพฤติกรรมในเชิงบวกท่ีสะทFอน
ถึงความพึงพอใจดังกลVาว อาทิ การซ้ือซํ้า การบอกตVอในเชิงบวก และความภักดีในตรายี่หFอ (Hawkins & 
Mothersbaugh, 2014) ในงานวิจัยนี้ ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVพึงพอใจกับการใชFบริการฟRตเนสคลับท่ีตนเปaน
สมาชิกอยูVและมีพฤติกรรมในเชิงบวก อันไดFแกV การคิดท่ีจะตVออายุสมาชิกหลังจากท่ีสัญญาความเปaนสมาชิก
รอบป̀จจุบันหมดลง รวมท้ังการท่ีผูFใหFขFอมูลชักจูงคนใกลFตัวใหFมาสมัครเปaนสมาชิกก็เปaนพฤติกรรมท่ีสะทFอนถึง
ความพึงพอใจเชVนกัน แตVในประเด็นเรื่องความภักดีในตรายี่หFอนั้น พบวVา ผูFใหFขFอมูลบางสVวนชอบฟRตเนสคลับท่ี
อ่ืนมากกวVาในแงVของราคาคVาสมาชิกท่ีถูกกวVาและสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีมากกวVา แตVติดท่ีวVา สถานท่ีต้ังฟRต
เนสคลับดังกลVาวอยูVไกล ไมVสะดวกในการเดินทาง ซ่ึงถFาหากฟRตเนสคลับดังกลVาวมาเปRดใกลFๆ ผูFใหFขFอมูลเหลVานี้
ก็พรFอมท่ีจะยFายไปใชFบริการท่ีนั่น ซ่ึงสะทFอนใหFเห็นถึงการไมVมีความภักดีในตรายี่หFอ 
  ในข้ันสุดทFายนี้ ความแตกตVางสVวนบุคคลมีอิทธิพลอยVางยิ่งในการท่ีผูFบริโภคกลุVมนี้จะประเมิน
ความพึงพอใจหลังจากการใชFบริการฟRตเนสคลับ การมีทัศนคติในเชิงบวกตVอการออกกําลังกายและตVอตัวฟRต
เนสคลับเองเปaนตัวกระตุFนใหFผูFบริโภคกลุVมนี้บอกตVอไปยังบุคคลอ่ืนในเชิงบวก นอกจากนี้ บุคลิกภาพ คVานิยม 
และวิถีชีวิตก็มีอิทธิพลตVอการประเมินหลังการใชFบริการฟRตเนสคลับเชVนกัน เพราะผูFบริโภคแตVละคนจะใชFความ
ตFองการและแรงจูงใจสVวนตัวท่ีไดFรับผลกระทบจากบุคลิกภาพ คVานิยม และวิถีชีวิตในการประเมินความพึง
พอใจจากการใชFบริการฟRตเนสคลับ ตัวอยVางเชVน ผูFใหFขFอมูลโดยสVวนใหญVมีคVานิยมใสVใจตVอสุขภาพ และมีวิถี
ชีวิตท่ีชอบเขFาสังคม เม่ือไดFใชFบริการฟRตเนสคลับท่ีสนองความตFองการในเรื่องสุขภาพและการเขFาสังคมไดFเปaน
อยVางดี ก็จะรูFสึกพึงพอใจตVอฟRตเนสดังกลVาว ในขณะท่ีผูFบริโภคท่ีมีบุคลิกแสวงหาความต่ืนเตFนก็อาจเกิดความ
เบ่ือหนVายถFาฟRตเนสคลับมีแตVคลาสออกกําลังกายท่ีซํ้าซากจําเจ จึงสVงผลใหFเกิดความไมVพึงพอใจในฟRตเนสคลับ
ท่ีตนใชFบริการอยูVและมีพฤติกรรมเชิงลบท่ีสะทFอนถึงความไมVพึงพอใจนั้น 
  จากผลการวิจัย สรุปไดFวVา ผูFบริโภคสูงวัยเพศหญิงมีแรงจูงใจท่ีจะใชFบริการฟRตเนสคลับอันเกิด
จากความตFองการความม่ันคงปลอดภัยเปaนหลัก เนื่องจากผูFบริโภคกลุVมนี้เห็นสุขภาพเปaนเรื่องสําคัญ ตFองใหF
ความใสVใจเปaนพิเศษ ในขณะเดียวกันก็มีแรงจูงใจอันเกิดจากความรักและการเขFาสังคมดFวยเชVนกัน เนื่องจาก
ผูFบริโภคกลุVมนี้เบ่ือท่ีจะอยูVบFาน อยากออกไปเขFาสังคม พบเจอคนใหมVๆ และบางคนท่ีใสVใจเรื่องรูปรVางก็มี
แรงจูงใจอันเกิดจากความตFองการข้ันท่ี 4 อันไดFแกV ความตFองการความภาคภูมิใจรVวมดFวย ซ่ึงแรงจูงใจเหลVานี้
สVงผลใหFผูFบริโภคตระหนักถึงความตFองการในการใชFบริการฟRตเนสคลับ ซ่ึงการตระหนักถึงป̀ญหาหรือความ
ตFองการดังกลVาวคือข้ันแรกของกระบวนการตัดสินใจของผูFบริโภค หลังจากท่ีผูFบริโภคตระหนักถึงป̀ญหาหรือ
ความตFองการของตนเองแลFวก็จะเริ่มคFนหาขFอมูลเก่ียวกับฟRตเนสคลับในข้ันท่ี 2 ของกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึง
ผูFบริโภคกลุVมนี้มีลักษณะของการคFนหาขFอมูลแบบไมVกระตือรือรFน (Passive Search) เนื่องจากมีอายุมาก 
ตFองการความสะดวกสบาย อีกท้ังยังรูFจักแหลVงขFอมูลนFอย จึงมักใชFบุคคลใกลFชิดเปaนแหลVงขFอมูลและเชื่อถือ
บุคคลใกลFชิดซ่ึงเปaนแหลVงขFอมูลสVวนตัวมากกวVาแหลVงขFอมูลสาธารณะหรือแหลVงขFอมูลท่ีถูกควบคุมโดยนักการ
ตลาด ซ่ึงหลังจากไดFขFอมูลแลFว ในข้ันท่ี 3 ของกระบวนการตัดสินใจ ผูFบริโภคท่ีมีตัวเลือกฟRตเนสคลับ 2-3 แหVง
จะนําขFอมูลจากข้ันท่ี 2 มาเปรียบเทียบกันเพ่ือเลือกฟRตเนสคลับท่ีตอบสนองความตFองการของตนไดFดีท่ีสุด แตV
ขFอคFนพบจากงานวิจัยนี้บVงชี้วVา ผูFใหFขFอมูลโดยสVวนใหญVมีแบรนด=เดียวอยูVในใจ เนื่องจากใชFเกณฑ=วัตถุวิสัย 
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(Objective Criteria) เก่ียวกับสถานท่ีต้ังท่ีเดินทางสะดวกเปaนตัวกําหนดทางเลือกต้ังแตVตอนเริ่มหาขFอมูลแลFว 
ซ่ึงสVงผลใหFในข้ันท่ี 4 ของกระบวนการตัดสินใจ ผูFบริโภคกลุVมนี้จะไมVใชFเวลาในการตัดสินใจเพ่ิมเติมนานนัก
กVอนการซ้ือจริง เนื่องจากมีแบรนด=เดียวอยูVในใจ และยิ่งเม่ือไดFรับแรงกระตุFนจากกบุคคลใกลFชิดก็ยิ่งตัดสินใจ
งVายข้ึนท่ีจะรีบไปสมัครใชFบริการ และหลังจากการสมัครใชFบริการแลFว ในข้ันสุดทFายของกระบวนการตัดสินใจ 
ผูFบริโภคจะประเมินความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงผูFวิจัยพบวVา ผูFใหFขFอมูลสVวนใหญVมีความพึงพอใจตVอฟRตเนสคลับท่ี
ตนใชFบริการอยูV อันเปaนผลมาจากการท่ีฟRตเนสคลับแหVงนั้นมีสถานท่ีดี มีสิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน ซ่ึง
เปaนสิ่งท่ีผูFบริโภคคาดหวังต้ังแตVตอนมาสมัครเปaนสมาชิก ผูFบริโภคสVวนใหญVจึงมีพฤติกรรมในเชิงบวก หรือตVอใหF
ผูFบริโภคท่ียังรูFสึกพึงพอใจกับฟRตเนสคลับท่ีตนเปaนสมาชิกอยูVก็ไมVไดFคิดท่ีจะเลิกเปaนสมาชิก เนื่องจากไมVมี
ตัวเลือกอ่ืนท่ีดีกวVา อีกท้ังแรงจูงใจของการมีสุขภาพท่ีดีก็นับวVามีอิทธิพลมากท่ีทําใหFผูFบริโภคกลุVมนี้ยังคงใชF
บริการของฟRตเนสคลับอยูVตVอไป 

 
ข�อเสนอแนะ  

1.  ผลการวิจัยท่ีทําใหFทราบถึงแรงจูงใจและกระบวนการตัดสินใจของกลุVมผูFบริโภคสูงวัยนี้สามารถ
นําไปประยุกต=ใชFในการใหFแกVธุรกิจประเภทสถานออกกําลังกายท่ีมุVงเจาะกลุVมเป}าหมายท่ีเปaนกลุVมผูFบริโภคสูง
วัย นอกจากนี้แลFว ยังสามารถนําไปประยุกต=ใชFในการวางแผนกลยุทธ=ทางการตลาดสําหรับสินคFาในหมวด
สุขภาพอ่ืนๆ ท่ีตFองการปรับตัวรับกับสังคมผูFสูงอายุ (Ageing Society) ไดFดFวยเชVนกัน 

2.  การวิจัยครั้งตVอไปควรมีการเก็บขFอมูลกับกลุVมผูFบริโภคสูงวัยเพศชายเพ่ือเปรียบเทียบแรงจูงใจและ
กระบวนการตัดสินใจวVามีความเหมือนหรือแตกตVางกับเพศหญิงอยVางไร นอกจากนี้ การศึกษาสินคFาหรือ
บริการประเภทอ่ืนๆ ในหมวดสุขภาพท่ีมุVงเจาะกลุVมผูFบริโภคเป}าหมายสูงวัยก็จะชVวยขยายองค=ความรูF ท่ี
เก่ียวขFองกับพฤติกรรมของผูFบริโภคในกลุVมนี้ท่ีเริ่มมีความสําคัญมากข้ึน และถือเปaนความทFาทายอยVางยิ่ง
สําหรับนักการตลาดในยุคป̀จจุบัน 
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