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บทคดัย่อ 
 

    การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ ของ
สปอร์ต ซิต้ี (Sports City) ท่ีประชาช่ืน เพื่อศึกษาการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจากส่ือประเภทต่างๆ ของ
สปอร์ต ซิต้ี   และพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูม้าใชบ้ริการสปอร์ต  ซิต้ี    และเพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูม้า
ใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี  วิธีการวิจยัใช ้ 2 วิธี คือการวิจยัเชิงคุณภาพซ่ึงรวบรวมขอ้มูลโดยศึกษาเอกสารและ
สมัภาษณ์แบบเจาะลึกกบัผูบ้ริหารของสปอร์ต ซิต้ี  จาํนวน 3  คน ซ่ึงไดม้าโดยการเลือกแบบเจาะจง  แลว้
วิเคราะห์เน้ือหา  และการวจิยัเชิงปริมาณ  ซ่ึงรวบรวมขอ้มูลโดยอาศยัแบบสอบถาม สอบถามกบัผูม้าใชบ้ริการ
สปอร์ต ซิต้ี  จาํนวนทั้งหมด 400 คน จาํแนกเป็นสมาชิก 200 คน และไม่เป็นสมาชิก 200 คน  ซ่ึงไดม้าดว้ยการ
เลือกแบบเจาะจงแลว้วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยความถ่ี  ร้อยละ  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ผลการวิจยั
ปรากฏดงัน้ี  

  1.  สปอร์ต ซิต้ี ไดใ้ชก้ลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร 3 กลยทุธ์ คือ 
กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ ไดแ้ก่ ส่ือวิทย ุ ส่ือโทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์ ส่ือผา่นอินเตอร์เน็ต และส่ือผา่นพนกังาน  
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดตามส่วนประสมการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นสินคา้และบริการ  ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ี
และช่องทางการจดัจาํหน่าย   ดา้นการส่งเสริมการตลาดและกลยทุธ์ดา้นการบริการลูกคา้ 

     2. ผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสปอร์ต ซิต้ี มาจากการแนะนาํและบอกต่อ
จากบุคคลอ่ืนมากท่ีสุด ส่วนส่ือท่ีเขา้ถึงผูม้าใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ ส่ือทางโทรทศัน์ และค่อนขา้งมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี นอกจากน้ี ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มองวา่ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้งเป็นไป
ตามท่ีประชาสมัพนัธ์ไว ้และรู้สึกประทบัใจในภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี    
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   3. ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เห็นวา่สาเหตุสาํคญัท่ีมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี   เพราะตอ้งการรักษาสุขภาพ
ใหแ้ขง็แรง  ไดร์กอลฟ์   และสถานท่ีตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน   ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการวนัละ 2 – 3 ชัว่โมง 

   4. ผูม้าใชบ้ริการมีความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการของสปอร์ต ซิต้ี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก   
ยกเวน้เร่ืองความถูกตอ้งในการใหข้อ้มูล  ความเพยีงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ ในการใหข้อ้มูล และ
ความเหมาะสมดา้นราคาของการใหบ้ริการท่ีผูม้าใชบ้ริการมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง  
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ABSTRACT 
 

The objectives of this research were: (1) to study marketing communication strategies for    
building   Sports  City ’s image  at   Prachachuen,  a  subdistrict  of    Nontaburi ,  Thailand ; 
(2) to study the  way Sports City  obtains  information from  other  media ; (3) to explore customers’ 
behaviors of Sports City and (4) to assess customers’ satisfaction of the services at Sports City. The research 
methodology consists both qualitative and quantitative methods. Qualitative  data  were based a documentary  
review  and   in-depth interview  of  key chief executive officers of Sports City whom they were purposively 
selected. Content analysis was also used to analyze data. Quantitative research consists of 400 questionnaires 
which were used to interview 200 members and 200 non-members the Sports City. These customers were 
purposively selected for interview. The data were analyzed by basic statistics, including frequency, 
percentage, means, and standard deviation. The findings were as follows: 

1.   Sports City has used 3 marketing communication strategies to build its’ image. These  strategies 
included (1) public relation strategies through radio, television, printing media, internet, and its personnel (2) 
marketing communication strategies covering merchandise, service, price, place, and channels of sale 
merchandized marketing and (3) customer service.  

2.   Most customers received   information of Sports City by  words of mouth . The most accessible 
media for its customers was television  utilize  services  that  influenced  them  to  
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the   Sports City. Besides, most customers perceived   the image of Sports City   as Publicized and they  were  
impressed with such  image.  

3.  Most customers sail they utilized the services at Sports City because they wanted to stay healthy 
and wanted to drive golf. Its location was nearby their homes or their offices. The service time was 2-3 hours a 
day.   

4.  Overall, the customers were satisfied with the services at Sports City in the high level. However, 
they were satisfied with the services “barely” in terms of the accuracy and adequacy of information and the 
reasonable prices of the services. 
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ใหแ้ด่ คุณพอ่พินิต   คุณแม่จวง   ซ่ึงท่านเป็นผูท่ี้สนบัสนุนดา้นการศึกษาอบรมสัง่สอน ดูแลให้
ความห่วงใยและเป็นท่ียดึเหน่ียวทางใจ  ยามท่ีผูว้จิยัทอ้แท ้    ใหมี้กาํลงัใจต่อสู้     ฟันฝ่าอุปสรรค
ต่างๆ ใหผ้า่นพน้ไปดว้ยดี รวมทั้งทุกคนในครอบครัวท่ีใหก้าํลงัใจ ห่วงใย ใหค้วามช่วยเหลือ และ
สนบัสนุน ตลอดจนครู อาจารยทุ์กท่าน ท่ีไดเ้คยอบรมสัง่สอนใหค้วามรู้ และสร้างพื้นฐาน
การศึกษาแก่ผูว้ิจยัดว้ยดีมาโดยตลอด 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 การออกกาํลงักายเป็นเร่ืองจาํเป็นสาํหรับทุกคน โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในปัจจุบนั ซ่ึงความ
เจริญกา้วหนา้ทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ี ไดมี้บทบาทต่อชีวติประจาํวนัของคนเรามากข้ึน      
มีการประดิษฐเ์คร่ืองทุ่นแรงแบบกดปุ่มมากข้ึน มีรถยนต ์ มีลิฟท ์ มีบนัไดเล่ือน มีโทรศพัทส์ัง่งาน
ติดต่อถึงกนั ฯลฯ เป็นเหตุใหค้นออกกาํลงักายนอ้ยลง อนัเป็นเหตุใหอ้วยัวะต่างๆ เช่น หวัใจ 
กลา้มเน้ือ ระบบไหลเวียนโลหิตเลก็ลีบ หรือเส่ือมสมรรถภาพลง และยงัเกิดการสะสมของไขมนั 
ซ่ึงทาํใหเ้กิดโรคอว้นกนัมากข้ึนดว้ย 

 นอกจากพฒันาการในเร่ืองของเคร่ืองทุ่นแรง อนัเป็นสาเหตุใหค้นออกกาํลงักายลดลง
แลว้ ยงัมีผูก้ล่าววา่ ชีวิตความเป็นอยูข่องคนในปัจจุบนั ซ่ึงมีการใชส้มองใชค้วามคิดหนกับ่อยๆ 
การขาดการพกัผอ่นท่ีพอเพียง การด่ืมสุราและสูบบุหร่ี การรับประทานอาหารดีเกินและมากเกิน 
รวมถึงสภาพแวดลอ้มและอากาศท่ีเป็นพิษ   เหตุต่าง ๆ  เหล่าน้ี    ลว้นทาํใหร่้างกายอยูใ่นภาวะไม่
ปกติ แต่การไดอ้อกกาํลงักายท่ีถูกตอ้ง จะสามารถแกไ้ขภาวะผิดปกติของร่างกายได ้ (สมชาย  
ประเสริฐศิริพนัธ์  , 2520 : 26 ) 

 จรินทร์ ธานีรัตน์ (2527 : 25) ไดก้ล่าวถึงความสาํคญัของการกีฬาหรือการออกกาํลงักาย
วา่ในการพฒันาประเทศชาติจะตอ้งพฒันาคนหรือประชากรเป็นปฐม   เพราะประเทศชาติจะพฒันา
ได้จะต้องอาศัยประชากรในชาติท่ีมีคุณภาพและมีสมรรถภาพสูง  ซ่ึงหมายถึงประชากรท่ีมี
ความสามารถทางสติปัญญา    มีสุขภาพพลานามยัแข็งแรงและยิ่งไปกว่านั้น ตอ้งเป็นประชากร       
ท่ี มีระเบียบวินยั  มีความมานะอดทน  เสียสละเพ่ือความอดทน  ไม่เอารัดเอาเปรียบเพ่ือนร่วมชาติ 
อุทิศตนและรับผดิชอบงานในหนา้ท่ี อยา่งสุดความสามารถ คุณภาพของประชากรตามคุณลกัษณะ
เช่นวา่น้ี การกีฬาสามารถปลูกฝังใหเ้กิดแก่ประชาชนในชาติไดอ้ยา่งไม่ตอ้งสงสยั 

 สําหรับในประเทศไทย ปัจจุบนัรัฐบาลก็ไดเ้ล็งเห็นความสําคญัของการออกกาํลงักาย
และเล่นกีฬาไดมี้การสนบัสนุนใหเ้ยาวชน ขา้ราชการและประชาชนทัว่ไปหนัมาสนใจ   และรักการ
ออกกาํลงักายให้มากข้ึน และถูกต้องตามหลกัวิธี มีการจดัตั้ งหน่วยงานรับผิดชอบด้านการให้
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ความรู้และพฒันาการออกกาํลงักายแก่ประชาชน เช่น ศูนยวิ์ทยาศาสตร์การกีฬา องคก์ารส่งเสริม
กีฬาแห่งประเทศไทย เป็นตน้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือส่งเสริมสุขภาพ   และสมรรถภาพของนกักีฬา 
และส่งเสริมสุขภาพพลานามยัของประชาชนทัว่ไป 

 ประโยชนโ์ดยทัว่ๆ ไปของการออกกาํลงักายนั้นมีมากมายทั้งทางตรงและทางออ้ม  ซ่ึง
จากการศึกษารวบรวมประโยชนข์องการออกกาํลงักายจากหนงัสือหลายๆ เล่ม พอสรุปไดด้งัน้ี 
 1.  ทาํใหก้ลา้มเน้ือแขง็แรง มีพลงัดีข้ึน  
 2.  ช่วยใหมี้การทรงตวั และความว่องไวดีข้ึน 

 3.  การออกกาํลงักายบางประเภท เช่น การออกกาํลงักายแบบแอโรบิค จะสามารถช่วย
ใหร้ะบบหวัใจ ปอด และหลอดเลือดทาํงานดีข้ึนอยา่งชดัเจนมาก 

 4. ช่วยใหอ้าการของโรคหลายอยา่งดีข้ึน เช่น โรคความดนัโลหิต  นํ้าตาลในเลือดสูง 
เป็นตน้  

 5.  ทาํใหผู้ท่ี้เป็นโรคนอนไม่หลบั นอนหลบัไดดี้ข้ึน  
 6.  ช่วยเสริมสร้างพลงั และประสิทธิภาพทางเพศใหดี้ข้ึนทั้งในเพศชายและหญิง  
 7.  ช่วยใหจิ้ตใจร่าเริง ลดอาการทางจิต เช่นโรคซึมเศร้า (Depression) ใหดี้ข้ึน   และทาํ

ใหส้มองสดช่ืน  
 8.  ช่วยเสริมสร้างรูปร่าง ส่วนสัด และบุคลิกภาพท่ีดี  
 9.  สามารถชะลอความเส่ือมของอวยัวะต่าง ๆ ในผูสู้งอายใุหดี้ท่ีสุด  

             10. ช่วยระบบการย่อยอาหาร การขบัเหง่ือของผิวหนงั การหายใจ และการหมุนเวียน
ฟอกเลือดในปอดใหท้าํงานดีข้ึน  
             11.  ทาํใหร่้างกายมีอาํนาจตา้นทานโรคมากข้ึน 

 “ การบริหารร่างกาย” (Body  Conditioning) นบัว่าเป็นวิธีท่ีดีทีสุดวิธีหน่ึงของการออก
กาํลงักาย นอกเหนือจากการออกกาํลงักายด้วยการเล่นกีฬาต่าง ๆ เช่น กอล์ฟ เทนนิส ว่ายนํ้ า 
ฟุตบอล หรือแบดมินตนั ในปัจจุบนัการบริหารร่างกายจึงเป็นท่ีสนใจและนิยมมากข้ึนในประเทศ
ต่างๆ รวมทั้งในประเทศไทยดว้ยเพราะช่วยเสริมสร้างสมรรถภาพทางกายและเป็นวิธีการออกกาํลงั
กายท่ีสอดคลอ้งกบัชีวิตความเป็นอยูส่มยัใหม่ของประชาชน 
  สําหรับในประเทศไทย มีการตั้งสถานบริหารร่างกายข้ึนแห่งแรก เม่ือปี พ.ศ. 2511         
คือ  สถานบริหารร่างกายโจแอนดรู ซ่ึงเป็นสาขาของสถานบริหารร่างกายนานาชาติท่ีมีช่ือเสียง 
ปัจจุบนัมีสาขาในเอเชียถึง 17 แห่ง และต่อมาในปี พ.ศ. 2519 สถานบริหารร่างกายเวิลดค์ลบั           
ซ่ึงเป็นสถานบริหารร่างกายท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักมากท่ีสุดในปัจจุบัน ก็ได้ก่อตั้ งข้ึนโดยการ
สนบัสนุนของ International Physical Fitness Association จนถึงปัจจุบนัน้ีสถานบริหารร่างกาย
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อ่ืนๆ กไ็ดเ้กิดข้ึนตามมาอีกหลายแห่ง ทั้งขนาดใหญ่และขนาดเลก็ซ่ึงไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค 
เพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ โดยเฉพาะอยา่งยิง่การบริหารร่างกายแบบแอโรบิค ดานซ์ (Aerobic Dance)   ซ่ึงเปิด
บริการสอนในสถานบริหารร่างกายทุกแห่งในขณะน้ี 

  นอกจากน้ีตามโรงแรมต่างๆ ในปัจจุบนั กเ็ลง็เห็นความสาํคญัของสถานบริหารร่างกาย 
เร่ิมท่ีการเปิดศูนยบ์ริหารร่างกายเป็นส่วนหน่ึงในบริการของโรงแรมกนัมากข้ึน  เพ่ือใหบ้ริการแก่
แขกท่ีมาพกัและบุคคลทัว่ไป ซ่ึงก็ไดรั้บความนิยมพอสมควรทั้งจากชาวต่างประเทศท่ีมาพกัและ
ชาวไทย  

 สถานบริหารร่างกายทวีข้ึนทุกวนัในกลุ่มผูบ้ริโภค ทั้งน้ีเน่ืองจากเป็นวิธีการออกกาํลงั
กายท่ีสอดคลอ้ง และเหมาะสมกบัสภาวะแวดลอ้ม ความเป็นอยูใ่นปัจจุบนั ซ่ึงสถานบริหารร่างกาย
ดงักล่าวมีความสาํคญัดงัน้ี 
  ก.  เป็นสถานท่ีออกกาํลงักายท่ีใช้พ้ืนท่ีน้อยกว่าการออกกาํลังกายหรือเล่นกีฬา
ประเภทอ่ืนๆ ทาํให้สามารถเปิดบริการในแหล่งชุมชน ย่านธุรกิจ การคา้ หรือทาํเลซ่ึงท่ีดินมีราคา
สูง เพ่ือสะดวกต่อการเดินทางมาใชบ้ริการเป็นประจาํของผูบ้ริโภคได ้ 
  ข.  การบริหารร่างกายเป็นการออกกาํลงักายท่ีใชเ้วลาน้อย แต่สามารถออกกาํลงัได้
มาก จึงเหมาะกบัภาวะรีบเร่งของสังคม ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เหลือเวลาหลงัจากภารกิจประจาํวนั
ไม่มากนกั 
  ค.  วิธีการบริหารร่างกาย ทาํใหมี้โอกาสออกกาํลงักายพร้อมกนัทุกส่วนอยา่งทัว่ถึง 
หรือจะแยกเนน้บริหารเฉพาะส่วน เพ่ือแกไ้ขขอ้บกพร่องของร่างกายในส่วนท่ีผิดปกติ กไ็ด ้ จึงเป็น
การออกกาํลงักายท่ีทาํใหร่้างกายไดส้ัดส่วน ทรวดทรงสวยงาม จึงเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคมากข้ึน
ทั้งเพศหญิงและเพศชาย ซ่ึงปัจจุบนัการประกอบอาชีพนัง่โต๊ะหรือการขยบัเขย่ือนร่างกายนอ้ยลง
ของผูบ้ริโภค มกัทาํใหเ้กิดการพอกพนูของไขมนัในร่างกายบางส่วนมาก เช่น หนา้ทอ้ง   ตน้ขา 
เป็นตน้ 
  ง.  การบริหารร่างกาย สามารถนาํมาประยกุตร่์วมกบัดนตรี หรือท่าเตน้รํา     ซ่ึงเป็นท่ี
นิยมในปัจจุบนัไดดี้ ยิง่ทาํใหเ้กิดความสนุกสนานและดึงดูดความสนใจไดม้ากกว่าการเล่นกีฬาหรือ
การออกกาํลงักายประเภทอ่ืนๆ บางประเภท 

   จ.  การบริหารร่างกายเป็นการออกกาํลงักายภายในอาคาร ซ่ึงส่วนใหญ่ปรับอากาศ จึง
สามารถทาํเม่ือไรกไ็ดเ้ท่าท่ีตอ้งการ ในขณะท่ีการออกกาํลงักายหรือการเล่นกีฬากลางแจง้นั้น ไม่
สามารถทาํไดทุ้กวนั เช่น ฝนตก หรือแดดร้อนเกินไป โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผูห้ญิงในปัจจุบนัไม่นิยม
การออกกาํลงักายกลางแจง้บ่อยนกั เพราะทาํใหผ้วิเสีย 
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  จากความสําคญัของสถานบริหารร่างกายดงักล่าวขา้งตน้น้ี จึงเห็นไดว้่าธุรกิจสถาน
บริหารร่างกายเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ มีโอกาสท่ีจะขยายให้เติบโต เป็นท่ีนิยมกวา้งขวางยิ่งข้ึน           
และเป็นธุรกิจท่ีช่วยพฒันาสังคมในด้านสุขภาพของประชาชน ให้เกิดความแข็งแรง มีรูปร่าง
ทรวดทรง บุคลิกภาพและสุขภาพทางจิตใจท่ีดี อนัจะนาํไปสู่การเป็นทรัพยากรท่ีมีค่าของประเทศ 
และสามารถช่วยประหยดัเงินจาํนวนมหาศาล ซ่ึงประชาชนตอ้งเสียไปในการรักษาพยาบาลอีกดว้ย 
 สปอร์ต ซิต้ี (Sports City) ท่ีประชาช่ืนจดัว่าเป็นศูนยกี์ฬาครบวงจร (Sports Complex)    
เพ่ือใหผู้ม้าใชบ้ริการสามารถท่ีจะทาํกิจกรรมต่าง ๆ ในสถานท่ีเดียวกนั  ไม่ใช่ท่ีเล่นกีฬาเพียงอยา่ง
เดียว แต่มีร้านคา้หลากหลายชนิดใหผู้ม้าใชบ้ริการไดจ้บัจ่ายใชส้อย ไดรั้บประทานอาหารจาก
ร้านอาหารหลายประเภท มีสถานบนัเทิงใหพ้กัผอ่นหรือสังสรรคก์บัเพื่อนหรือครอบครัว ซ่ึงจะทาํ
ใหป้ระหยดัเวลาในการเดินทาง  มีเน้ือท่ีทั้งหมด  27  ไร่  เปิดใหบ้ริการเม่ือเดือนมกราคม  ปี  2545 
เป็นตน้มา  ปัจจุบนัสปอร์ต ซิต้ี เป็นศูนยร์วมกีฬาท่ีครบวงจรท่ีสุดซ่ึงเป็นแห่งแรกและแห่งเดียว     
ในประเทศไทย โดยมีแนวคิดคือ “การผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยูแ่ละแฟชัน่”  โดยสปอร์ต 
ซิต้ี   ไดก้าํหนดจุดมุ่งหมายเพือ่สร้างวิถีชีวิตของกลุ่มประชาชนข้ึนมาใหม่ ท่ีไม่ใช่มีแต่อาคารกบั
งานเท่านั้น แต่ผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการจะเหมือนเขา้มาอยูใ่นโลกของการผสมผสาน การดาํเนินชีวิต
แฟชัน่การกีฬาและสุขภาพท่ีดี   โดยสปอร์ต ซิต้ี มีผูม้าใชบ้ริการทั้งหมด  2,600 คน แบ่งเป็นสมาชิก 
1,500   คน และบุคคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิก 1,100 คน  และตั้งอยูท่ี่ 20 / 262 - 264  หมู่ 9  ถนน
ประชาช่ืน  ตาํบลบางตลาด   อาํเภอปากเกร็ด  จงัหวดันนทบุรี  11120 โทร 0-2575-0078-8   แฟกช ์
0-2575-0087  WWW. SPORTS  CITY 2002 .COM   ปัจจุบนัสปอร์ต ซิต้ีมีบุคลากรท่ีประกอบดว้ย  
ผูบ้ริหาร  6  คน  (ขอสงวนนาม) คณะกรรมการผูถื้อหุน้  7  คน  (ขอสงวนนาม)   และเจา้หนา้ท่ี  80  
คน  มีนโยบายการบริหารงาน ท่ีเนน้ความสามคัคี  การทาํงานเป็นทีม  โดยผูบ้ริหารไดเ้ปิดโอกาส
ใหผู้ใ้ตบ้งัคบับญัชา หรือผูฝึ้กสอน พดูคุยปรึกษาปัญหาไดต้ลอดเวลา  รวมถึงการเนน้บุคลากรดา้น
กีฬา  ท่ีจะตอ้งมีคุณภาพในการดูแล  ผูใ้ชบ้ริการโดยผา่นการคดัเลือกจากหลายสถาบนั  ทั้งน้ีเพราะ
หวัใจขององคก์ารคือ การบริการ ซ่ึงประกอบดว้ยการบริการ สนามไดร์กอลฟ์  ฝ่ายกีฬา ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายขาย การเงิน บญัชี จดัซ้ือ และฝ่ายธุรการ  ทั้งน้ี    การดาํเนินงานไดแ้บ่งออกเป็น  3  
ส่วน  ดงัน้ี 

 1. สมาชิกกีฬา (Membership)  ประกอบดว้ยกีฬาหลกัๆ คือ ว่ายนํ้า  บาสเกตบอล    
เทนนิส  ฟตุบอล  แบดมินตนั และบริการส่วนอ่ืนๆ อาทิเช่น   หอ้งฟิตเนส  หอ้งซาวน่า และหอ้ง 
อบไอนํ้า 

 2.  กอลฟ์   ซ่ึงเปิดเป็นสาธารณะใหบุ้คคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิกเขา้มาใชบ้ริการ  
ประกอบดว้ยสนามซอ้มกอลฟ์ท่ีมีมากถึง 66  เลน   ศูนยร์วมร้านขายอุปกรณ์กอลฟ์ท่ีมีมากกวา่  
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20 ร้าน และสถาบนัสอนกอลฟ์  Heartland  ท่ีมีมาตรฐานแห่งแรกในประเทศไทยท่ีไดรั้บการ
รับรองจากสมาคมกอลฟ์อาชีพแห่งสหรัฐอเมริกา  

 3.  พ้ืนท่ีเช่า  ซ่ึงเปิดใหบ้ริการกบับุคคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิก  ประกอบดว้ยสถานบนัเทิง 
และสถานพกัผอ่นต่างๆ  อาทิเช่น   ร้านคา้   ร้านอาหาร  ร้านขายหนงัสือ   ร้านเสริมสวย  ร้านกาแฟ  
ร้านขายยา   ร้านขายเส้ือผา้   ร้านขายอุปกรณ์กอลฟ์  ห้องคา้หลกัทรัพย ์สถาบนัสอนภาษา KAS   
เป็นตน้  
  ดงันั้นจากการดาํเนินงานของสปอร์ต ซิต้ี   ตามแนวคิดท่ีว่า “การผสมผสานกีฬากบัชีวิต
ความเป็นอยูแ่ละแฟชัน่” ซ่ึงสปอร์ต ซิต้ี  ไดพ้ยายามท่ีจะสร้างใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีดี  ซ่ึงกลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาดจดัว่าเป็นแนวทางประการสาํคญัอยา่งหน่ึงท่ีจะช่วยใหส้ปอร์ต ซิต้ี   สามารถสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้เกิดข้ึนได ้ดงันั้นในฐานะท่ีผูว้ิจยัเคยเป็นนกักีฬาแบดมินตนัทีมชาติไทยท่ีมีความ
สนใจและเห็นความสาํคญัของการออกกาํลงักาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในสปอร์ต ซิต้ี  ท่ีประชาช่ืน ซ่ึง
เป็นสถานออกกาํลงักายท่ีครบวงจรท่ีสุดในประเทศไทย ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  การเลือกท่ีจะเปิดรับขอ้มูลข่าวสารต่างๆ
ของสปอร์ต ซิต้ี   จากส่ือประเภทต่างๆของผูม้าใชบ้ริการ  พฤติกรรมการใชบ้ริการตลอดจนความ
พึงพอใจของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี   ท่ีประชาช่ืน 
 

ปัญหานําการวจิยั 
1. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์  ของสปอร์ต ซิต้ี  เป็นอยา่งไร 
2. ผูใ้ช้บริการเปิดรับข้อมูลข่าวสารต่างๆ ของสปอร์ต ซิต้ี   จากส่ือประเภทต่าง ๆ 

อยา่งไร และมีพฤติกรรมการใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ีอยา่งไรบา้ง  
3. ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใดเม่ือเขา้มาใชบ้ริการ ณ สปอร์ต ซิต้ี 
 

วตัถุประสงค์การวจิยั 
1. เพ่ือศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ ของสปอร์ต ซิต้ี 
2. เพ่ือศึกษาการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารท่ีได้รับจากส่ือประเภทต่างๆของสปอร์ต ซิต้ี         

และพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี 
3. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการ ณ สปอร์ต ซิต้ี 
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ขอบเขตการวจิยั 
การวิจยัคร้ังน้ีมีรูปแบบวิธีวิจยั 2 วิธี  คือ การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative  Research)         

โดยการศึกษาเอกสาร และใชวิ้ธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In – Depth Interview) จากผูบ้ริหารของ
สปอร์ต ซิต้ี  และการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือสอบถามกลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มาใช้
บริการ ณ  สปอร์ต  ซิต้ี  จากแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างข้ึน 
 
นิยามศัพท์ 
 1.  สปอร์ต ซิตี ้ (Sports City ) ที่ประชาช่ืน หมายถึง ศูนยกี์ฬาครบวงจรท่ีรวมทั้งท่ีออก
กาํลงักาย การจบัจ่ายใชส้อย การรับประทานอาหาร และความบนัเทิงไวใ้นสถานท่ีเดียวกนั ซ่ึงเป็น
สถานท่ีท่ีผูว้ิจยัใชเ้ป็นสถานท่ีกรณีศึกษาถึงกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ โดยมี
แนวคิดว่า “การผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยู่และแฟชัน่” โดยสถานท่ีตั้งอยูท่ี่ 20/262-26            
หมู่ 9 ถนนประชาช่ืน ตาํบลบางตลาด อาํเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี   11120  โทร  0-2575-0078-
86  แฟกซ์  0-2575-0087  WWW. SPORTS  CITY 2002 .COM 

 2.   ผู้ใช้บริการ   หมายถึง  ผูม้าใชบ้ริการในสปอร์ต  ซิต้ีท่ีประชาช่ืนทั้งท่ีเป็นสมาชิก           
และไม่ใช่สมาชิก 

 3. กลยุทธ์การส่ือสาร หมายถึง แนวคิด วิธีการ วิธีท่ีจะใช้การส่ือสารท่ีทาํให ้
กลุ่มเป้าหมายรับรู้และรู้จกัสปอร์ต ซิต้ี โดยใชก้ารส่ือสารผา่นส่ือต่างๆ 

 4.  การส่ือสารการตลาด หมายถึง การส่ือสารท่ีใชช่้องทางการส่ือสารหลายรูปแบบวิธี   
ไดแ้ก่   โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ขายโดยพนกังาน ส่งเสริมการขาย และตลาดตรง เป็นเคร่ืองมือ          
ในการส่ือสารเพ่ือการตลาด 

  5.  ภาพลักษณ์ หมายถึง ภาพในใจท่ีเกิดจากความรู้สึกนึกคิดของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อ
สปอร์ต ซิต้ี อนัเก่ียวเน่ืองมาจากช่ือเสียง เกียรติคุณ ศกัด์ิศรี  พฤติกรรมความรับผิดชอบของสปอร์ต 
ซิต้ีท่ีมีต่อสังคมและการใหบ้ริการ 
 6.  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลักษณ์   หมายถึง แนวคิด วิธีการท่ีทาํให้
กลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้ และรู้จกัสปอร์ต ซิต้ี โดยใชก้ารส่ือสารทางการตลาดหลายรูปแบบวิธี ไดแ้ก่ 
โฆษณา   ประชาสัมพนัธ์   ขายโดยพนกังาน  ส่งเสริมการขายและตลาดตรง  เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมาย
หรือผูใ้ชบ้ริการเกิดภาพในใจท่ีมาจากความรู้สึกนึกคิดท่ีมีต่อสปอร์ต ซิต้ี ทั้งในเร่ืองของช่ือเสียง  
เกียรติคุณ ศกัด์ิศรี  ตลอดจนความรับผดิชอบต่อสงัคมและการใหบ้ริการของสปอร์ต ซิต้ี 
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 7.  การเปิดรับข้อมูลข่าวสาร หมายถึง  การเปิดรับขอ้มูลข่าวสารของผูใ้ช้บริการ             
หรือกลุ่มเป้าหมายท่ีไดรั้บจากส่ือประเภทต่างๆ ของสปอร์ต ซิต้ี ไดแ้ก่ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์   
ขายโดยพนกังาน  ส่งเสริมการขายและตลาดตรง   
 8.  พฤติกรรมการใช้บริการ  หมายถึง พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ สปอร์ต ซิต้ี ทั้งท่ีเป็น
สมาชิก และไม่เป็นสมาชิก เก่ียวกบัประเภทกีฬาท่ีชอบเล่น สาเหตุท่ีเขา้มาใช้บริการ ระยะเวลา          
ในการมาใชบ้ริการ ความบ่อยคร้ังในการมาใชบ้ริการ และช่วงวนั เวลา ท่ีมาใชบ้ริการ 
 9. ความพึงพอใจ   หมายถึง ความรู้สึกของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ีท่ีประชาช่ืน        
ว่ารู้สึกพอใจมากน้อยเพียงใด เก่ียวกบัเร่ืองการให้บริการของพนักงาน การให้ขอ้มูลต่างๆ              
กบัผูใ้ชบ้ริการ และการจดัตกแต่งสถานท่ี 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. เพ่ือทราบถึงกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์   การเลือกเปิดรับ
ขอ้มูลข่าวสาร พฤติกรรมการใชบ้ริการ และความพึงพอใจของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการ ณ สปอร์ต ซิต้ี 

2. เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์             
ของสปอร์ต ซิต้ี ใหดี้ยิง่ข้ึน ตลอดจนสร้างความพึงพอใจต่อผูม้าใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ีใหม้ากท่ีสุด 
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บทท่ี 2 

 
แนวคดิ  ทฤษฎ ี และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ืองกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต 

ซิต้ี (Sports City) ท่ีประชาช่ืนน้ีมีแนวคิด ทฤษฎี  และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงนาํมาใชเ้ป็นแนวทาง
ในการวิจยัดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ 
2. แนวคิดการส่ือสารการตลาด 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ 
4. ทฤษฎีการใชป้ระโยชน์และความพึงพอใจ 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 
แนวคดิเกีย่วกบัภาพลกัษณ์ 
 
 ความหมายของภาพลกัษณ์ 
 ภาพลกัษณ์ (Image) หรือบางแห่งก็อาจใช้ว่า “จินตภาพ” หรือ “ภาพพจน์” น้ีมี
ความสําคญัต่อการประชาสัมพนัธ์มากจนอาจกล่าวไดว้่า  เม่ือใดก็ตามท่ีมีการพูดถึงคาํว่าการ
ประชาสัมพนัธ์  เม่ือนั้นกม็กัจะมีคาํว่า “Image” หรือ “ภาพลกัษณ์”  น้ีเขา้ไปเก่ียวขอ้งอยูด่ว้ยเสมอ
ไม่มากก็น้อย  เน้ือหาของวิชาการประชาสัมพนัธ์จึงมีคาํว่า ภาพลกัษณ์ (Image) แทรกอยู่เกือบ 
ทุกหนทุกแห่ง ทั้งน้ีภาพลกัษณ์ของหน่วยงาน  สถาบนั หรือองคก์ารมีการเกิดภาพลกัษณ์ท่ีดี (Good  
Image)  ต่อความรู้สึกนึกคิดของประชาชน  เพ่ือผลแห่งช่ือเสียงความเช่ือถือ  ศรัทธา จากประชาชน
ท่ีมีต่อตวัองคก์าร  สถาบนั นัน่เอง  (วิรัช  ลภิรัตนกุล, 2523 : 5)  
 ส่วนคาํว่า “ภาพพจน์”  ตามพจนานุกรม  ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน ฉบบั พ.ศ. 2525            
หนา้ 616 หมายถึง  “คาํพดูท่ีเป็นสาํนวนโวหาร ทาํใหนึ้กเห็นเป็นภาพ (Figure of  Speech) ” แต่ 
คาํว่า ภาพพจน์น้ี ไดรั้บความนิยมใชใ้นความหมายของ “Image”  ทั้ง ๆ ท่ีมีความหมาย และความ 
ถูกต้องจริง ๆ แล้ว ควรจะใช้คาํว่าภาพลกัษณ์ในกรณีท่ีต้องการหมายถึง Image (ดวงพร 
คาํนูณวฒัน,์ 2536 : 67) 
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     คาํว่าภาพลกัษณ์นั้น ไดมี้นกัวิชาการหลายท่าน ไดใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี   
     Frank Jefkins (อา้งในพรทิพย ์ วรกิจโภคาทร,2537 : 23)   ไดม้องว่า ภาพลกัษณ์นั้น
เกิดข้ึนจากความประทบัใจ  ซ่ึงไดม้าจากการไดมี้ความรู้และความเขา้ใจในขอ้เทจ็จริงนั้น ๆ 
(…. the  impress  gained  according  to  knowledge  and  understanding of the facts) 

Anderson  and  Rubin  (อา้งในพรทิพย ์ วรกิจโภคาทร,2537 : 23)ไดก้ล่าวว่าภาพลกัษณ์
เป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกับองค์การทั้ งหมด โดยองค์การก็เปรียบเสมือนคนซ่ึงย่อมมี
บุคลิกภาพและภาพลกัษณ์ท่ีต่างกนั (Image  represents consumer perceptions  about  a  firm  as  a  
whole…. Firms,  like  people,  have  distinctive  personalities  and   image…) 

มานิต รัตนสุวรรณ (2527:20) กล่าวว่า “ภาพลกัษณ์” คือ  ความประทบัใจในส่ิงท่ีเรา
รู้สึกต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือคนใดคนหน่ึง หรือองคก์ารใดองคก์ารหน่ึง จะเรียกว่าเก่ียวขอ้งกไ็ด ้

พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร (2537 : 124)  ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัเร่ืองน้ีว่า ภาพลกัษณ์ เป็นส่ิง         
ท่ีเกิดข้ึนในจิตใจของคนทั้งดา้นหน่วยงานเป็นภาพในลกัษณะท่ีไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงหน่ึงส่ิงใด 
หรือหลายส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานนั้น ทั้งท่ีประจกัษแ์ละไม่ประจกัษ ์  

ประจวบ อินอ๊อด (อา้งในพรทิพย ์วรกิจโภคาทร, 2537 : 24) ไดพ้รรณนาไวว้่า
ภาพลกัษณ์คือ       

1.   พลงัแฝงท่ีจะนาํไปสู่พฤติกรรม 
2. เจตคติของบุคคล กลุ่มบุคคลท่ีมีต่อสถาบันหรือเป้าหมายซ่ึงอาจจะเป็นกรณี            

หรือบุคคลหรือสถาบนัใด ๆ กไ็ด ้
3. ความคาดหมายของบุคคลต่อบุคคล  กรณีหรือสถาบนัท่ีมีต่อกรณีใดกรณีหน่ึงซ่ึง 

จะตอ้งสอดคลอ้งกบัความเช่ือ ความรู้สึกของคนท่ีมีอยู ่
4. ส่ิงสะทอ้นความรู้สึกนึกคิดของคนท่ีมีต่อกรณีหรือบุคคลหรือสถาบนั 
5. คุณค่าเพ่ิมหรือความนิยมท่ีมีต่อสถาบนั    บุคคลหรือกรณีเร่ืองราวใด  
จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้า่ ภาพลกัษณ์เป็นภาพท่ีเกิดข้ึนดว้ยความประทบัใจหรือการรับรู้ 

หรือภาพท่ีเกิดข้ึนในใจท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
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  การสร้างภาพลกัษณ์ขององค์การ 
เน่ืองจากภาพลักษณ์ขององค์การเกิดส่ิงท่ีปฏิบัติประจําเป็นพ้ืนฐาน  แต่องค์การ           

ขนาดใหญ่ก็ไม่สามารถปล่อยให้เกิดภาพลกัษณ์ข้ึนเองได ้ เพราะภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึนนั้นไม่เป็น        
ไปตามลักษณะท่ีแท้จริงหรือไม่ครบถ้วน  หรือไม่เป็นไปตามท่ีต้องการ  องค์การจึงต้อง                         
มีการดาํเนินงานเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ 
 ปัจจุบนัองคก์ารใหค้วามสาํคญัต่อการสร้างภาพลกัษณ์มากข้ึน  ทั้งน้ีเพราะองคก์ารมีการ
ขยายตวัใหญ่ข้ึนการดาํเนินงานขององค์การจึงมีผลกระทบต่อคนกลุ่มต่าง ๆ มากข้ึน  เร่ืองราว         
และการดาํเนินงานดา้นต่าง ๆ ขององค์การ  จึงเป็นท่ีสนใจของคนจาํนวนมาก ส่ือมวลชนจึงให้
ความสนใจท่ีจะเสาะหาและรายงานข่าวเก่ียวกบันโยบายการดาํเนินงาน การปราศรัย ใหส้ัมภาษณ์ 
การปรากกฎตวัและการกระทาํของผูบ้ริหารขององค์การไปสู่ประชาชนโดยรวดเร็วและอย่าง
สมํ่าเสมอ  โดยเฉพาะเร่ืองท่ีองค์การดาํเนินงานแล้วมีผลกระทบท่ีไม่ดีต่อกลุ่มคนหรือสังคม            
หรือเร่ืองท่ีพยายามปกปิดจะเป็นส่ิงท่ีทา้ทายใหส่ื้อมวลชนพยายามท่ีจะนาํข่าวนั้นมาเสนอมากยิง่ข้ึน  
ซ่ึงหากส่ือมวลชนไม่สามารถทราบข่าวนั้นจากแหล่งท่ีมาของข่าวแลว้  ก็จะพยายามเสาะแสวงหา
ข่าวจากองค์การได ้ ดงันั้น  องค์การท่ีจะตอ้งเก่ียวขอ้งกบัคนจาํนวนมาก  จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งให้
ข่าวสารดา้นต่าง ๆ ขององคก์ารไม่ว่าจะเป็น นโยบาย  กลยุทธ์  การดาํเนินงาน และบทบาทดา้น 
ต่าง ๆ ท่ีองค์การมีในสังคมนั้น  เพื่อให้คนทัว่ไปทราบข่าวสารท่ีถูกตอ้งเป็นจริง  มีความเขา้ใจ            
ท่ีถูกตอ้งและมีภาพลกัษณ์ในทางท่ีดีต่อองคก์าร 
 อยา่งไรกต็าม  การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหเ้กิดข้ึนกบัองคก์ารนั้น  ผูบ้ริหารตระหนกัดีว่า
ตอ้งใชเ้วลานาน นบัแต่กาํหนดนโยบายท่ีเหมาะสม การกระทาํและพฤติกรรมท่ีแสดงออกจะตอ้ง
สอดคลอ้งกนัและจะตอ้งดาํเนินงานอยา่งต่อเน่ืองเป็นเวลานาน จึงเกิดภาพลกัษณ์อยา่งท่ีตอ้งการได ้
แต่ส่ิงท่ีผดิพลาดหรือขอ้บกพร่องจากการกาํหนดนโยบายหรือการปฏิบติังานเพียงเลก็นอ้ย  กอ็าจทาํ
ใหก้ลุ่มคนเกิดความไม่ประทบัใจ ซ่ึงจะมีผลใหภ้าพลกัษณ์ท่ีตอ้งการเสียไปได ้
 การดาํเนินงานขององคก์ารตอ้งเก่ียวขอ้งกบัคนในฐานะต่างๆ กนั คือ ผูซ่ึ้งผลิตสินคา้
และบริการ  ผูซ่ึ้งบริโภคสินคา้และบริการ  ผูซ่ึ้งอยูใ่นและนอกองคก์าร เขาไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงท่ี
องคก์ารกระทาํ ฯลฯ   จึงอาจกล่าวไดว้่า  การดาํเนินงานขององคก์ารตอ้งเก่ียวขอ้งกบัคนหลาย ๆ 
กลุ่ม และจากการท่ีแต่ละกลุ่มเก่ียวขอ้งกับองค์การในแง่มุมท่ีแตกต่างกนั  จึงมีความต้องการ               
ส่ิงต่าง ๆ จากองค์การไม่เหมือนกัน เช่น  กลุ่มพนักงาน  ต้องการค่าจ้างเงินเดือนท่ีเหมาะสม          
กบัภาวะเศรษฐกิจ  สวสัดิการในการทาํงานดี  และมีความกา้วหน้าในการทาํงาน  กลุ่มผูบ้ริโภค  
ตอ้งการสินคา้และบริการท่ีดีมีคุณภาพราคาเหมาะสม  ในขณะท่ีผูถื้อหุ้น  ตอ้งการผลตอบแทน       
จากการลงทุนในอตัราท่ีเหมาะสม กลุ่มตัวแทน  ต้องการให้สินค้าท่ีจาํหน่ายมีคุณภาพ ราคา
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ยุติธรรม  ได้รับผลตอบแทนอย่างเพียงพอและเหมาะสม  เป็นต้น  ดงันั้นการท่ีองค์การทราบ
เก่ียวกับส่ิงท่ีองค์การกระทํา จึงย ังไม่เพียงพอ   องค์การควรทราบและเข้าใจถึง   ทัศนคติ                      
ความตอ้งการของและแต่ละกลุ่ม  ตลอดจนการรับรู้ของกลุ่มคนท่ีมีต่อองคก์าร  ซ่ึงจะมีความสาํคญั
มากกว่า  เพราะเป็นแนวทางใหอ้งคก์ารสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  อนัจะ
ทาํให้แต่ละกลุ่มมีภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์าร  จึงอาจกล่าวไดว้่า  การสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร
นั้น  นอกจากจะกาํหนดภาพลกัษณ์ส่วนรวมขององคก์ารแลว้  จะตอ้งกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการ
ในสายตาของคนแต่ละกลุ่มดว้ย 
 ในการสร้างภาพลกัษณ์ขององค์การโดยเฉพาะภาพลกัษณ์ท่ีถาวรนั้น จะตอ้งอยู่บน
พ้ืนฐานของนโยบายและการกระทาํท่ีเป็นจริงขององค์การนั้ น  ซ่ึงบุคลากรทุกฝ่ายทุกระดับ               
ขององคก์ารแห่งนั้นจะมีบทบาทสาํคญัในการสร้างภาพลกัษณ์ดว้ย  อยา่งไรก็ตามหนา้ท่ีและความ
รับผิดชอบในการสร้างภาพลักษณ์ขององค์การน้ี   ฝ่ายบริหารระดับสูงมักจะมอบหมาย                        
ให้ฝ่ายประชาสัมพนัธ์เป็นผูรั้บผิดชอบดาํเนินการโดยตรง เพราะภาพลกัษณ์ขององค์การนั้น
สามารถใชว้ิธีการประชาสัมพนัธ์ช่วยใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการได ้ แต่ก่อนท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์  
นกัประชาสัมพนัธ์จะตอ้งศึกษาลกัษณะเฉพาะขององคก์ารท่ีแตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ  เพ่ือใชเ้ป็น
ขอ้มูลในการสร้างภาพลกัษณ์พิเศษเฉพาะองคก์ารการศึกษาและคน้หาลกัษณะเฉพาะน้ีจดัเป็นงานท่ี
สาํคญัอยา่งหน่ึงของนกัประชาสัมพนัธ์  ดงันั้น  ก่อนท่ีจะดาํเนินการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร  
นกัประชาสัมพนัธ์ จะตอ้งทราบถึงส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี ( กญัญา   ศิริสกลุ,2532 : 46-48) 
  1. ภาพลกัษณ์ปัจจุบนัขององคก์ารคนทัว่ไปหรือคนแต่ละกลุ่มรับรู้เก่ียวกบัองคก์าร
อยา่งไรและส่ิงท่ีรับรู้นั้นแตกต่างจากส่ิงท่ีฝ่ายบริหารคิดหรือไม่ อยา่งไร  ซ่ึงการท่ีจะทราบถึงความ
แตกต่างน้ีอาจใชก้ารวิจยัเขา้ช่วยได ้ เช่น ร้านอาหารแห่งหน่ึง เห็นว่า รูปแบบของเมนูอาหารใหม่
ของร้านทนัสมยัมาก  แต่ก็พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีอายุต ํ่ากว่า 40 ปี เห็นว่า มนัเชยไม่น่าสนใจเลย               
หรือบริษทัท่ีให้บริการเก่ียวกบัสาธารณูปโภคแห่งหน่ึงท่ีมีกิจกรรม  เพ่ือสังคมในชุมชนนั้นเสมอ 
กลบัพบวา่ มีนอ้ยคนนกัในชุมชนนั้นท่ีช่ืนชมต่อกิจกรรมเพ่ือบริการสงัคมของบริษทั  เป็นตน้ 

2.  ภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการของบริษทั    องคก์ารไม่สามารถเป็นทุกส่ิงสาํหรับทุกคนได ้ 
ดงันั้นก่อนท่ีจะกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการ  บริษทัจะตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัเป้าหมายหรือรูปแบบ
ในการดํา เ นินงานก่อน   ซ่ึ ง ส่ิงเหล่า น้ีจะ เ ป็นตัวกําหนดภาพลักษณ์ ท่ีต้องการ  ตัวอย่าง 
ห้างสรรพสินคา้แห่งหน่ึง  อาจตดัสินใจท่ีมุ่งขายสินคา้ให้กบัคนระดบักลาง  อีกร้านหน่ึงอาจมุ่ง         
ขายสินคา้แก่ผูมี้รายไดสู้งโดยเฉพาะในขณะท่ีอีกร้านหน่ึงตอ้งการมีภาพลกัษณ์เป็นร้านท่ีขายสินคา้
ลดราคา เป็นตน้ 
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3.  ส่ิงต่างๆ ท่ีบริษทัมีอยู่  มีผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ขององค์การอย่างไร  และกลุ่ม
ต่างๆ รับรู้ถึงส่ิงน้ีแตกต่างกนัหรือไม่ ในบางคร้ัง  แผนก  บริษทัในเครือ หรือผลิตภณัฑช์นิดหน่ึง 
จะมีภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากแผนก  บริษทัในเครือ  หรือผลิตภณัฑ์ส่วนท่ีเหลือขององค์การ      
โดยส้ินเชิง  ความคิดในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่างกนัน้ีบ่อยคร้ังก็เป็นความคิดท่ีดี แต่บางคร้ัง         
ก็ไม่เป็นการดีเลย โดยเฉพาะถ้าบริษัทหน่ึงต้องการมีภาพลักษณ์ว่าดาํเนินการผลิตสินค้าท่ีมี
คุณภาพสูง  แต่การผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพตํ่าอาจก่อให้เกิดผลเสียต่อภาพลกัษณ์ส่วนรวมของบริษทั
ได ้ เร่ืองน้ีเป็นส่ิงท่ียุง่ยากท่ีองคก์ารจะตอ้งแกไ้ข  ถา้ตอ้งการท่ีจะให้ภาพลกัษณ์ของบริษทัทุกส่วน
เหมือนกนัหรืออาจตอ้งการให้ กลุ่มคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์ารในแง่มุมต่าง ๆ กนั เห็นภาพลกัษณ์         
ท่ีองคก์ารแตกต่างจากกลุ่มคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์ารในแง่มุมอ่ืนโดยส้ินเชิง 

4.  ส่ิงท่ีบริษทัตอ้งทาํเพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการ  บ่อยคร้ังท่ีกระบวนการเร่ิมดว้ย
การเปล่ียนแปลงในองค์การ  ซ่ึงการท่ีจะเปล่ียนแปลงส่ิงใด  มากน้อยแค่ไหนข้ึนอยู่กับว่า 
ภาพลกัษณ์ใหม่ท่ีต้องการนั้นแตกต่างหรือเปล่ียนแปลงไปจากภาพลกัษณ์เดิมมากน้อยเพียงไร  
กล่าวคือ  หากเป็น การปรับปรุงเปล่ียนแปลงจากภาพลกัษณ์เดิมไม่มากนกั  กอ็าจมีการเปล่ียนแปลง
เก่ียวกบันโยบายและแบบฉบบัในการทาํงาน   วิธีการดาํเนินงานอาจตอ้งมีการแกไ้ขสายผลิตภณัฑ ์
(Product Lines) อาจตอ้งมีการตรวจสอบใหม่ ฯลฯ  แต่หากองคก์ารตอ้งการท่ีจะเปล่ียนแปลง         
โดยส้ินเชิง  ก็อาจตอ้งเปล่ียนแปลงตั้งแต่  ปรัชญาการดาํเนินงานลงไป  และในบางคร้ังช่ือของ
บริษทักอ็าจจาํเป็นท่ีจะตอ้งเปล่ียนแปลง  เพ่ือลบภาพลกัษณ์เก่า ๆ ใหห้มดส้ินไปและเพ่ือประโยชน์
ในการสร้างภาพลกัษณ์ใหม่ใหเ้กิดข้ึน 

จากท่ีกล่าวมาเม่ือองคก์ารไดว้ิเคราะห์ภาพลกัษณ์ปัจจุบนัในสายตาของกลุ่มบุคคลต่างๆ 
ท่ีองค์การต้องเก่ียวข้องว่ามีจุดอ่อนจุดแข็งอย่างไร  และพิจารณาว่า ภาพลักษณ์นั้ นตรงกับ
ภาพลกัษณ์ท่ีผูบ้ริหารระดบัสูงขององค์การต้องการหรือไม่  หากมีความแตกต่างกนั  องค์การ
จะต้องดํา เนินการเปล่ียนแปลงซ่ึงถ้าจํา เป็นองค์การจะต้องมีการเปล่ียนแปลงนโยบาย                         
การดาํเนินงาน หรืออ่ืน ๆ ขององคก์ารก่อนแลว้จึงดาํเนินโครงการประชาสัมพนัธ์ดา้นต่าง ๆ            
เพ่ือสร้างใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการ 
  
 การเกดิภาพลกัษณ์องค์การ 
 ภาพลกัษณ์ขององค์การ นอกจากจะข้ึนอยู่กบัปรัชญา  นโยบายต่าง ๆ ขององค์การท่ี
กาํหนดโดยผูบ้ริหารระดับสูงและการดาํเนินงานของพนักงานแล้ว  ยงัข้ึนอยู่กับบุคลิกภาพ           
ของผูบ้ริหารระดบัสูงและการปฏิบติัของพนักงานอีกดว้ย  อย่างไรก็ตาม  ภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึน         
ขององคก์ารนั้น  อาจเกิดข้ึนได ้ 2 ทาง คือ 
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 1. เกิดข้ึนเองโดยธรรมชาติ 
 2.  เกิดข้ึนจากการปรุงแต่ง 
  ภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึนเองน้ีเป็นภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีคนทัว่ไปรับรู้เร่ืองราวต่างๆ  
ขององคก์ารจากนโยบายการดาํเนินงานดา้นต่าง ๆ ตามปกติ  โดยท่ีบุคคลจะตีความหมายและสรุป
รวบยอดจากส่ิงท่ีเขาไดย้ิน  ไดเ้ห็นและรับรู้เก่ียวกบัองค์การทั้งหมด  ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์ บริการขององคก์าร  บุคลิกภาพของผูบ้ริหาร  อธัยาศยัของพนกังาน  แบบฉบบั        ใน
การบริหาร  นโยบายการรับบุคลากร  ความกา้วหนา้ในการนาํเทคโนโลยเีขา้มาใช ้ ฯลฯ 
 ภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึนโดยวิธีน้ี  อาจผิดไปจากความเป็นจริงได ้ เน่ืองจากส่ิงท่ีบุคคลรับรู้
อาจแตกต่างจากส่ิงท่ีเป็นจริงได ้ เช่น  องคก์ารอาจดาํเนินการทุกอย่างภายใตก้รอบแห่งกฎหมาย        
มีการใช้เทคโนโลยีอย่างเหมาะสม  และบริหารการเงินอย่างมีประสิทธิภาพ  แต่อาจพบว่า                  
คนบางกลุ่มเห็นว่าองคก์ารเป็นองคก์ารท่ีเอาเปรียบมุ่งแสวงหาแต่กาํไรไม่ให้ความสนใจต่อสังคม 
เป็นตน้ 
 ภาพลักษณ์ท่ี เ กิดจากการปรุงแต่ง   เป็นภาพลักษณ์ท่ีเ กิดจากการท่ีองค์การใช้
กระบวนการในการสร้างภาพลกัษณ์เพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการ   ไม่ว่าภาพลกัษณ์นั้นจะเป็น
ส่ิงท่ีเป็นจริงหรือไม่ก็ตาม หรือในกรณีท่ีบุคคลทั่วไปมีภาพลักษณ์ท่ีผิดไปจากส่ิงท่ีเป็นจริง          
ขององค์การ  ก็อาจพยายามแก้ไขโดยการเผยแพร่เร่ืองราวการกระทาํท่ีถูกต้องออกไปอย่าง
สมํ่าเสมอ  เพื่อลดภาพลักษณ์ท่ีไม่จริงนั้ นให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีถูกต้อง  ก็ถือเป็นการปรุงแต่ง
ภาพลกัษณ์เช่นกนั 

อย่างไรก็ตาม  ภาพลกัษณ์ท่ีสร้างข้ึนขององคก์ารน้ี   ควรอยู่บนพ้ืนฐานของความจริง  
คือ  องคก์ารมีนโยบายและการกระทาํท่ีเหมาะสมดว้ย  ซ่ึงถา้ทุกส่วนขององคก์ารทาํงานประสาน
สอดคลอ้งเป็นหน่ึงเดียว  หรือถา้ข่าวสารจาก  ทุกส่วนขององค์การเป็นไปในลกัษณะเดียวกนั          
และการดาํเนินงานขององคก์ารเป็นไปในทางท่ีดีแลว้  ก็จะทาํให้องคก์ารมีภาพลกัษณ์ในทางท่ีดี
ตามไปดว้ย   แต่หากองคก์ารให้ข่าวสารในทางท่ีดีท่ีขดัแยง้กบัการกระทาํขององคก์ารแลว้  อาจทาํ
ให้คนเช่ือถือไปไดร้ะยะเวลาหน่ึงเท่านั้น  และเม่ือความจริงปรากฏข้ึน  คนก็จะเส่ือมความเช่ือถือ  
ไม่ไวว้างใจอีกต่อไป  เช่น องคก์ารให้ข่าวสารว่า  ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ  คนก็จะให้ความเช่ือถือ      
ในเบ้ืองแรก  แต่เม่ือทดลองใช้สินค้า  พบว่าสินค้าไม่มีคุณภาพตามท่ีกล่าวอ้างไวก้็จะเส่ือม           
ความนิยมไป ฯลฯ  ในท่ีสุด  องค์การก็ไม่สามารถท่ีจะดาํรงอยู่ต่อไปได้ (กญัญา ศิริสกุล,2532  
:44-45) 
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 ความสําคญัของภาพลกัษณ์ขององค์การ 
จากการศึกษาวิจัยในอดีต   พบว่าภาพลักษณ์ขององค์การอาจมีความแตกต่าง                    

จากเอกลกัษณ์หรือลกัษณะท่ีเป็นจริงขององคก์ารอย่างมาก   เป็นผลให้ฝ่ายบริหารขององค์การ
พยายามท่ีจะลดหรือขจัดความแตกต่างน้ีโดยใช้โครงการประชาสัมพนัธ์   เพ่ือให้ภาพลกัษณ์            
ขององคก์ารในสายตาของคนท่ีเก่ียวขอ้งทุกกลุ่ม  ตอ้งอยูบ่นพ้ืนฐานของความจริงและเหมาะสมกบั
ลกัษณะท่ีเป็นจริงขององค์การนั้น  ทั้งน้ีเพราะปัจจุบนั  ผูบ้ริหารขององค์การไดต้ระหนกัแลว้ว่า 
ภาพลกัษณ์ขององคก์ารในสายตาของประชาชนท่ีเก่ียวขอ้ง  จะมีผลต่อการกระทาํหรือพฤติกรรม
ของบุคคล  ไม่ว่าจะเป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้  หรือการกระทาํในเร่ืองต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการ
ดาํเนินงานขององคก์ารดว้ย  กล่าวคือ  ถา้บุคคลทัว่ไปมีภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์าร  ก็จะเป็นผลดี        
ต่อองคก์ารทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  เช่น  ช่วยให้ขายสินคา้ไดม้ากข้ึน   ช่วยดึงดูดให้มีผูส้นใจ
เป็นตัวแทนขาย   หรือเป็นพนักงานขององค์การมากข้ึน   สร้างความพอใจให้กับผู ้ถือหุ้น                   
เป็นแนวทางในการแนะนาํสินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด ฯลฯ  ซ่ึงเท่ากบัเป็นการวางรากฐานท่ีดีให้กบั
องคก์าร  ทาํใหอ้งคก์ารมีช่ือเสียงท่ีดีในกลุ่มคนต่าง ๆ  ท่ีองคก์ารตอ้งเก่ียวขอ้งทาํให้กลุ่มคนเหล่าน้ี
เต็มใจท่ีจะให้ความร่วมมือและสนับสนุนการดาํเนินงานขององค์การ  และเม่ือเกิดวิกฤติการณ์
องค์การก็จะได้รับความร่วมมือในการท่ีจะแก้ไขสถานการณ์ให้ผ่อนคลายลงหรือลุล่วงไป             
อยา่งรวดเร็ว 
 แต่ถา้องคก์ารใดท่ีประชาชนมีภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีต่อองคก์ารนั้น  กจ็ะพบว่า  เป็นการยาก
ท่ีจะหาพนกังานท่ีดีได ้ หรืออาจประสบปัญหาในการขายมากข้ึน  มีความยุ่งยากในเร่ืองแรงงาน
มากข้ึน  มีความขดัแยง้กบัรัฐบาลมากข้ึน  มีความยุง่ยากในการหาเงินทุน หรือไม่สามารถทาํให ้     
ผูถื้อหุ้นพอใจได้  ฯลฯ  จะเห็นได้ว่า  การท่ีองค์การมีภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดี  จะมีผลเสียต่อการ
ดาํเนินงานดา้นต่างๆ ขององคก์าร 
 อย่างไรก็ตาม การมีภาพลกัษณ์ท่ีดี  ก็ไม่สามารถทดแทนต่อการผลิตสินคา้ท่ีดี ระบบ  
การขายท่ีดี  การวิจยัท่ีกา้วหนา้ และการดาํเนินงานดา้นอ่ืนๆ  ขององคก์ารได ้ และการมีภาพลกัษณ์
ท่ีดี ก็ไม่อาจประกนัไดว้่าจะไม่มีการสไตร์ การขดัแยง้กบัรัฐบาล หรือยอดขายตกตํ่าลง  (กญัญา            
ศิริสกลุ, 2532 : 45-46) 
 กล่าวโดยสรุปไดว้่า  ภาพลกัษณ์ขององค์การ  เกิดจากส่ิงท่ีปฏิบติัประจาํเป็นพ้ืนฐาน         
แต่องคก์ารขนาดใหญ่  ก็ไม่สามารถปล่อยให้เกิดภาพลกัษณ์ข้ึนเองได ้  เพราะภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึน
นั้ นไม่เป็นไปตามท่ีต้องการ  องค์การจึงต้องมีการดาํเนินงานเพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีเกิดข้ึน                  
เพราะองคก์ารมีการขยายตวัใหญ่ข้ึน  การดาํเนินงานขององคก์ารจึงมีผลกระทบต่อคนกลุ่มต่างๆ 
มากข้ึน  เป็นท่ีน่าสนใจของคนจาํนวนมาก  ส่ือมวลชนใหค้วามสนใจท่ีจะเสาะหา  และรายงานข่าว
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เก่ียวกับนโยบาย  การดาํเนินงาน  การสัมภาษณ์  การปรากฏตัวและการกระทาํของผูบ้ริหาร        
ขององค์การไปสู่ประชาชนสมํ่าเสมอ  องค์การจะต้องเก่ียวขอ้งกับคนจาํนวนมาก  จึงจาํเป็น           
ท่ีจะต้องให้ข่าวสารด้านต่างๆ ขององค์การไม่ว่าจะเป็น นโยบาย กลยุทธ์  การดําเนินงาน                  
และบทบาทด้านต่าง ๆ ท่ีองค์การมีในสังคม  เพ่ือให้คนทัว่ไปทราบข่าวสารท่ีถูกต้องเป็นจริง            
และมีภาพพจน์ในทางท่ีดีต่อองคก์าร 
  
 ประเภทของภาพลกัษณ์  

วิรัช  ลภิรัตนกลุ  (2529 : 31)   แบ่งประเภทของภาพลกัษณ์ออกเป็น 4 ประเภท คือ  
1. Corporate Image คือ ภาพลกัษณ์ของบริษทั  ได้แก่ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจ                

ของประชาชน  ท่ีมีต่อหน่วยงานธุรกิจแห่งใดแห่งหน่ึง ภาพลักษณ์น้ีจะรวมถึง การบริหาร               
หรือจดัการของบริษทันั้นดว้ย  และสินคา้ผลิตภณัฑบ์ริการ ท่ีจาํหน่าย 

2.  Instructional  Image  คือ  ภาพลกัษณ์ของสถาบนัหรือองคก์าร ไดแ้ก่  ภาพท่ีเกิดข้ึน
ในใจของประชาชนท่ีมีต่อสถาบัน  หรือองค์การจะเน้นไปทางด้านตัวสถาบันหรือองค์การ              
เพียงอย่างเดียว  ไม่รวมถึงสินคา้หรือบริการท่ีจาํหน่าย   มีความหมายท่ีแคบลงจาก Corporate   
Image 

3.  Product/Service  Image   คือ  ภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการ  ไดแ้ก่ภาพท่ีเกิดข้ึน
ในใจของประชาชนท่ีมีต่อตวัสินคา้หรือบริการของบริษทัเพียงอยา่งเดียว 

4.  Brand  Image  คือ ภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมีต่อตวัสินคา้  ยีห่อ้ใด
ยีห่อ้หน่ึงหรือตรา (Brand) ใดตราหน่ึงส่วนมากมกัจะใชใ้นดา้นของการโฆษณา  (Advertising)  
และส่งเสริมการจาํหน่าย (Sales Promotion)  ภาพลกัษณ์ของตราหรือยีห่อ้ (Brand  Image)   ควรมี
ความเด่นเป็นพิเศษ  จึงจะทาํให้สินคา้หรือผลิตภณัฑน์ั้นอยู่เหนือการแข่งขนัจากบริษทัคู่แข่งอ่ืน ๆ 
และสามารถอยูใ่นความทรงจาํและจิตใจของประชาชนผูบ้ริโภคอยา่งยาวนาน   

พรทิพย ์  วรกิจโภคาทร  (2537 : 124-125)  แบ่งประเภทของภาพลกัษณ์ไดด้งัน้ี 
1.  ภาพลกัษณ์ซอ้น  (Multiple  Image)  เป็นภาพลกัษณ์ท่ีตั้งมาจากสมมุติฐานว่าบุคคล

ในสังคมนั้นมาจาก  “ร้อยพ่อ พนัแม่”  มากจากแหล่งต่าง ๆ มีความรู้  ความเช่ือ ฐานะทางเศรษฐกิจ 
สังคม การศึกษาและอ่ืน ๆ ท่ีต่างกนั  โดยเฉพาะมีความรู้และประสบการณ์ต่อองค์การต่างกนั  
ดังนั้ นจะหวังว่าสมาชิกในสังคมจะมีภาพพจน์ขององค์การหน่ึงเหมือนกันจึงเป็นไปไม่ได ้                   
ยิ่งไปกว่าน้ี ตวับุคคลหน่ึงก็อาจมีทั้ งภาพลกัษณ์ในทางบวก (ต่อเร่ืองหน่ึง) และภาพลกัษณ์                  
ในทางลบ (อีกเร่ืองหน่ึง) ไดเ้ช่นกนั 
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2.  ภาพลกัษณ์ปัจจุบนั  (Current  Image)  เป็นภาพลกัษณ์ตามความเป็นจริงในปัจจุบนั
ซ่ึงอาจเป็นภาพลกัษณ์เชิงลบหรือบวกกไ็ด ้ จะเป็นภาพลกัษณ์ท่ีเกิดมาโดยธรรมชาติหรือโดยเจตนา
ก็ตาม  หน้าท่ีของผูบ้ริหารจะต้องหาภาพลกัษณ์ปัจจุบนัให้ได ้  เพื่อพบภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีจะได้
ปรับเปล่ียนให้ดีข้ึน  หรือพบภาพลกัษณ์ท่ีผิดเพ้ียนจากส่ิงท่ีตอ้งการก็อาจนาํไปพิจารณาตดัสินใจ
ต่อไปได ้

3.  ภาพลกัษณ์กระจกเงา (Mirror  Image)  กเ็ปรียบไดก้บัเวลาท่ีคนเราส่องกระจก เขาก็
จะเห็นภาพของตวัเองในกระจก  ในภาพนั้นเขาอาจมองว่าสวย  สง่างามดี หรือตรงกบัลกัษณะใด       
ก็ไดต้ามความนึกคิดของเขา  ในกรณีน้ีก็เช่นกนั  ผูบ้ริหารอาจมองว่าองคก์ารไดท้าํโน่นทาํน่ีดีมาก
แลว้ ดงันั้น ภาพลกัษณ์ขององค์การจึงน่าจะเป็นภาพลกัษณ์ท่ีดี  ซ่ึงความจริงจะเป็นเช่นไรก็เป็น          
อีกกรณีหน่ึง  ทั้งน้ีประชาชนกลุ่มเป้าหมายอาจมองอะไรท่ีแตกต่างจากผูบ้ริหารกไ็ด ้

4.  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนา(Wish Image)เป็นภาพพจน์ท่ีผูบ้ริหารและหรือพนกังาน      
มีความตอ้งการจะให้องคก์ารของคนเป็นเช่นนั้น  เช่น  เป็นองคก์ารท่ีมีความรับผิดชอบต่อสังคม  
เป็นองค์การท่ีมีความเจริญรุ่งเรือง  เป็นองคก์ารท่ีให้คาํตอบแบบท่ียุติธรรมแก่พนกังาน  เป็นตน้ 
การกาํหนดความปรารถนา  เปรียบเสมือนการกาํหนดเป้าประสงคข์องงานท่ีเราจะได ้ เพ่ือบรรลุ
เป้าประสงคน์ั้น ๆ 

5.  ภาพลกัษณ์สูงสุดท่ีทาํได ้ (Optimum  Image)  หมายถึง  ภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึน  จากการ
ตระหนกัในความจริงและการมีความเขา้ใจ  การรับรู้ (Perception) ของผูรั้บข่าวสาร  อุปสรรค         
ของการใชส่ื้อมวลชนและส่ือท่ีเราควบคุมได ้ และสภาพแวดลอ้มท่ียากจะควบคุม  และอ่ืน ๆ ท่ีเป็น
อุปสรรคต่อการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนาได ้ ดงันั้น  ภาพลกัษณ์ชนิดน้ีจึงเป็นภาพลกัษณ์           
ท่ีผูเ้ก่ียวขอ้งรู้จกัประมาณตนและตวัแปรอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งจนไม่ทาํให้การกาํหนดภาพลกัษณ์               
ท่ีพึงปรารถนามีความสูงส่งมากเกินความเป็นจริง 

6.  ภาพลกัษณ์ท่ีถูกตอ้งและไม่ถูกตอ้ง (Correct and Incorrect  Image)   เป็นภาพลกัษณ์
อีกลกัษณะหน่ึง  ซ่ึงเป็นภาพลกัษณ์ท่ีเกิดข้ึนไม่ตรงกบัความเป็นจริง   อาจเป็นเพราะเหตุการณ์            
ท่ีเกิดข้ึนโดยธรรมชาติ  (ข่าวลือ  อุบติัเหตุ  ฯลฯ)  และหรือกระบวนการส่ือสาร  และหรือการรับรู้
ของผูรั้บสาร  และเม่ือเกิดภาพลกัษณ์ท่ีไม่ถูกตอ้งแลว้กจ็าํเป็นตอ้งมีการแกไ้ขภาพลกัษณ์ใหถู้กตอ้ง
ต่อไป      ภาพลกัษณ์ท่ีถูกตอ้งน้ีคลา้ยกบัภาพลกัษณ์ปัจจุบนัแต่จะต่างกนัท่ีภาพลกัษณ์ท่ีถูกตอ้งไดมี้
การปรับเปล่ียนจากภาพลกัษณ์ท่ีไม่ถูกตอ้งมาก่อนระยะหน่ึงแลว้ 
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7.  ภาพลกัษณ์สินคา้/บริการ  (Product/Service Image) สินคา้หรือบริการกมี็ภาพลกัษณ์  
ของตวัเอง  เช่นเดียวกบัองคก์าร  สินคา้หรือบริการบางอยา่งอาจมีภาพลกัษณ์ท่ีไม่ค่อยดี  (เช่น บุหร่ี  
หรือสถานอาบอบนวด)  แต่สินคา้หรือบริการบางอย่างกลบัมีภาพลกัษณ์ในทางตรงกนัขา้ม              
(เช่น ยาสีฟัน โรงพยาบาล)  เม่ือสินคา้/บริการท่ีองคก์ารมีไม่ว่าจะมีภาพลกัษณ์เชิงลบหรือบวก        
หรือกลาง ๆ  กย็งัมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งปรุงแต่งใหมี้ภาพลกัษณ์ท่ีมีเอกลกัษณ์เป็นท่ียอมรับมากข้ึน
จากสังคม    นอกจากน้ี  ภาพลักษณ์ขององค์การจะเป็นเช่นไร   ภาพลักษณ์สินค้าน้ีก็จะมี                  
ความเก่ียวพนัเป็นอยา่งมาก 

8.  ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand Image)  เป็นภาพลกัษณ์ท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบัภาพลกัษณ์
สินคา้    เพียงแต่กรณีน้ีเป็น  “ตราสินคา้”  “ยีห่อ้สินคา้”   หรือ  “Logo”  “สัญลกัษณ์”   เช่น  ตรางู 
สญัลกัษณ์  “ดอกบวั”  DOMON  เป็นตน้ 

9.  ภาพลกัษณ์องคก์าร (Corporate  Image)   เป็นภาพลกัษณ์ขององคก์ารใดองคก์ารหน่ึง
โดยเนน้ภาพรวมทั้งหมดขององคก์าร  โดยรวมถึงสินคา้ ยีห่้อสินคา้ ระบบการบริหารบริษทัความ
มัน่คง การมีบุคลากรท่ีมีคุณภาพ ความรับผดิชอบต่อสงัคม ฯลฯ 

10.  ภาพลกัษณ์สถาบนั (Institutional Image)  ซ่ึงคลา้ยกบัภาพลกัษณ์องคก์ารดงัขา้งตน้
เพียงแต่มุ่งมองเฉพาะตวับริษทั หรือตวัสถาบนั ความรับผิดชอบของสถาบนัท่ีมีต่อสังคม ความเป็น
สถาบนัท่ีมัน่คง เจริญกา้วหน้า แต่ทั้งน้ีจะไม่มุ่งมองในเชิงธุรกิจการคา้ หรือการตลาด หรือตรา
สินคา้ อะไรทั้งส้ิน นอกจากบทบาทหรือพฤติกรรมของสถาบนัอยา่งเดียว 

        จะเห็นได้ว่าการแบ่งประเภทของภาพลกัษณ์ทั้ง 2 กลุ่ม ท่ีได้ยกตวัอย่างให้ดูนั้น                
มีขอ้แตกต่างกนัคือ ภาพลกัษณ์ในกลุ่มท่ีหน่ึงเป็นการแบ่งประเภทโดยยึดตวัสถาบนั องค์การ
หน่วยงาน หรือบริษทัเป็นสําคญั ไม่เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ เป็นการแบ่งประเภทภาพลกัษณ์         
ในเชิงประชาสัมพนัธ์แต่เพียงอยา่งเดียว ส่วนในกลุ่มท่ีสอง นั้นมีภาพลกัษณ์ของสินคา้ และบริการ
เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย เป็นการแบ่งประเภทของภาพลกัษณ์ท่ีสามารถใชไ้ดท้ั้งดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
และการโฆษณา 

ประเภทของภาพลกัษณ์นั้น จะช่วยให้เกิดความเขา้ใจ สามารถนาํภาพลกัษณ์แต่ละ
ประเภทใช้ให้เกิดประโยชน์ให้ถูกตอ้งเหมาะสม ในการจดัการภาพลกัษณ์นั้น ก่อนท่ีจะกาํหนด
ภาพลกัษณ์พึงปรารถนา ต้องทราบและตรวจสอบถึงภาพลกัษณ์ปัจจุบันขององค์การก่อนว่า                
มีภาพลกัษณ์เช่นไร ไม่มีขอ้จาํกัดภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนาควรเป็นเช่นไร จะมีก็แต่แนวทาง            
ท่ีครอบคลุมเน้ือหาของภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนาเท่านั้นเอง 
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 ภาพลกัษณ์ทีพ่งึปรารถนา 
การกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนานั้นควรควบคุมเน้ือหา (Content)  ดงัน้ี 
1.  ความสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้ง (Related with Target Publics) คือ

องคก์ารท่ีน่าจะมีการสร้างภาพลกัษณ์ในการเป็นเพื่อนท่ีดี โดยอาจเนน้ภาพของการซ่ือสัตยสุ์จริต 
การใหค้วามร่วมมือและการมีส่วนพฒันาความเจริญรุ่งเร่ืองใหแ้ก่ธุรกิจประเภทนั้น 

2.   สินคา้หรือตราสินคา้ (Product or Brand) ทุกองคก์ารยอ่มมีธุรกิจไม่ว่าจะขายสินคา้
หรือบริการ โดยหลายกรณีก็เช่ือว่าถา้หากตอ้งการจะสร้างภาพลกัษณ์ให้แก่สินคา้หรือบริการนั้นๆ 
แลว้ ควรพิจารณาถึงตราสินคา้ของบริษทัดว้ย 

3.  ความปลอดภยั มลภาวะ และเทคโนโลยี (Safety, Pollution and Technology)              
จะเป็นคุณลกัษณะท่ีจาํเป็นสาํหรับ องคก์ารทัว่ไปวา่ในปัจจุบนัอาจมีการเนน้แตกต่างกนั แต่ท่ีมกัจะ
พูดกนัมากในปัจจุบนัคือ ความปลอดภยั การไม่มีมลภาวะและการใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใช ้       
ในระบบการทาํงานหรือใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้ 

4.  การมีส่วนเสริมสร้างเศรษฐกิจสังคม  (Socio-Economics Contribution)  
ภาพลกัษณ์ท่ีนิยมสร้างกนัมกัเป็นเร่ืองของการสร้างงาน  พฒันาสภาพความเป็นอยูใ่หดี้ข้ึน   การมี
ส่วนร่วมในการเสริมสร้างความมัน่คงและความเจริญกา้วหนา้ของเศรษฐกิจประกอบกนั 

5.  พนกังาน (Employee)  ภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวกบัพนกังานค่อนขา้งจะมีความสาํคญัมาก
เพราะองค์การจะไม่สามารถดาํเนินธุรกิจไดถ้า้ไม่มีพนักงาน   และไม่สามารถจะเจริญเติบโตถา้
ปราศจากพนกังานส่วนภาพลกัษณ์ท่ีสร้างมกัเป็นเร่ืองค่าตอบแทนท่ียุติธรรม  การมีสวสัดิการ            
ท่ีดี ฯลฯ  

 6.  ความรับผิดชอบต่อสังคม (Social  Responsibility)  เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ว่า
องคก์ารน้ีเป็นสมาชิกท่ีดีของสงัคม   คือการมีความรับผิดชอบช่วยเหลือเม่ือเกิดสาธารณภยั  เป็นตน้ 

 7.  การจดัการ (Management)  ถือว่าเป็นระบบท่ีจะใหอ้งคก์ารเจริญรุ่งเรืองกา้วหนา้  
และหรือทาํให้องค์การมีผลท่ีมีทั้ งคุณภาพและมีประสิทธิภาพหากองค์การใดมีการบริการท่ีดี              
มีคุณภาพแน่นอนกว่าองคก์ารนั้นกย็อ่มมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 

  8.  กฎหมายระเบียบขอ้บงัคบั (Laws and Regulation)   องคก์ารจะตอ้งมีความ
ประพฤติในกรอบของกฎหมายหรือขนบธรรมเนียมท่ีดีของสังคมนั้ น    ดังนั้ นภาพลักษณ์                   
ท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองน้ีจะมีความจาํเป็นเช่นกนั   

  เน้ือหาทั้งหมดของภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนาท่ีกล่าวมาขา้งตน้   สามารถนาํไปปรับ   
และประยุกต์ใช้ให้เหมาะกับสภาพองค์การนั้น ๆ  อย่างไรก็ตามไม่ว่าภาพลกัษณ์จะแบ่งเป็น
ประเภทต่างๆรวมทั้ งภาพลักษณ์ท่ีเกิดข้ึนเองโดยธรรมชาติและภาพลักษณ์ท่ีต้องปรุงแต่ง   
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ภาพลกัษณ์ของแต่ละสถาบนัจะเป็นเช่นไรนั้น  เราไม่อาจปฏิเสธได้ว่า  ผูบ้ริหารระดบัสูงจะมี
บทบาทอย่างมากในการกาํหนดภาพลกัษณ์ส่วนรวมขององคก์าร   เพราะผูบ้ริหารระดบัสูงเป็นท่ี
รู้จักในวงสังคมมากกว่าบุคลิกภาพและการกระทาํใด ๆ  เป็นท่ีสนใจในฐานะท่ีเป็นตัวแทน              
ขององคก์ารยอ่มสะทอ้นใหเ้ห็นถึงนโยบายการดาํเนินงานดว้ย    
 
 ภาพลกัษณ์กบักระบวนการส่ือสาร 

 ภาพลกัษณ์ (Image) เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากความประทบัใจอย่างแท้จริง (True  
Impression) ของบุคคล  อยา่งไรก็ตาม  ภาพลกัษณ์ท่ีบุคคล  หรือ  ประชาชนมีต่อองคก์าร  สถาบนั
จะเป็นอยา่งไรนั้น  ยอ่มข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ขอ้มูลข่าวสารท่ีประชาชนไดรั้บดว้ยและส่ิงเหล่าน้ี
ย่อมจะก่อตวัข้ึน   เป็นความประทบัใจ   ซ่ึงอาจจะเป็นความประทบัใจท่ีดี   หรือไม่ดีก็ได ้  สุด
แลว้แต่  พฤติกรรม  หรือ การกระทาํขององคก์าร  สถาบนั  การประชาสัมพนัธ์จึงเป็นงานท่ีมีหนา้ท่ี
สําคัญอีกประการหน่ึง   ในการสร้างสรรค์ภาพลักษณ์ขององค์การ   สถาบัน   ซ่ึ ง เ ป็น 
งานท่ีจะต้องกระทาํอย่างต่อเน่ืองสมํ่าเสมอ  เพ่ือให้ภาพลกัษณ์ท่ีแท้จริง (True Image)                       
ขององค์การ  สถาบัน  เกิดข้ึนได้ก็โดยอาศัยการให้ข่าวสาร  ความรู้  และ  ประสบการณ์                     
อย่างเพียงพอแก่ประชาชน  เช่น  ภาพลกัษณ์ซ่ึงสถาบนัประเภทธุรกิจการเงินตอ้งการให้มีก็คือ  
“ความซ่ือสัตย  ์ มัน่คง  บริการดี” องค์การ  สถาบันก็ต้องประพฤติปฏิบัติในส่ิงดังกล่าว                    
อย่างเคร่งครัดฉะนั้น  ภาพลกัษณ์ท่ีแท้จริงของสถาบนัก็คือ  “ความซ่ือสัตย  ์ มัน่คง  บริการดี”              
แล้วบริษทัก็นําเสนอภาพลกัษณ์ดังกล่าวน้ี  แก่ประชาชน  และ  สร้างภาพลักษณ์น้ีให้เกิดข้ึน             
ในจิตใจประชาชนด้วยการประชาสัมพันธ์ให้ประชาชนทราบ  และ   เกิดความประทับใจ                  
นิยมชมชอบในตัวของสถาบัน   การประชาสัมพันธ์ ท่ี ดีนั้ นองค์การ   สถาบัน   จึ งต้อง                        
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีแทจ้ริง (True  Image)   ตามท่ีตนประสงคใ์หเ้กิดข้ึนในจิตใจของประชาชน   
( Public  Mind)  เพ่ือใหเ้กิดความประทบัใจ  (วิรัช    ลภิรัตนกลุ,  2529 : 79-80) 
 วิธีการท่ีจะทาํให้ภาพลกัษณ์ขององค์การหรือสถาบนัเกิดความประทบัใจในตวัของ
บุคคลหรือกลุ่มบุคคล กระบวนการส่ือสารถือว่าเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัประการหน่ึงท่ีจะช่วยให้
ภาพลกัษณ์ขององคก์ารเกิดความประทบัใจในตวัของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลข้ึนมาได ้ซ่ึง  Westley   
และ  MacLean  (อา้งในพรทิพย ์ วรกิจโภคาทร,2537:131)ไดอ้ธิบายเก่ียวกบักระบวนการส่ือสาร 
โดยแสดงถึงเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนแลว้ไดส่้งทอดไปยงับุคคลต่างๆ ในฐานะผูรั้บสารไดอ้ยา่งเหมาะสม
ท่ีสุด พร้อมทั้งอธิบายถึงอิทธิพลของการรับรู้ของแต่ละบุคคลท่ีอยู่ในกระบวนการส่ือสารดงัภาพ 
ท่ี  1 
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 ภาพท่ี 1 กระบวนการส่ือสารของ Westley and MacLean 
 

 
 

ท่ีมา : พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร, 2537 : 131. 
 
 จากภาพท่ี1 อธิบายไดว้่า เม่ือมีเหตุการณ์ต่าง ๆ (X1,X2,X3…….) เกิดข้ึน A            จะ
เป็นผูท่ี้รับรู้เหตุการณ์น้ีโดย X1, X2 ...... จะเป็นภาพของเหตุการณ์ท่ีรับรู้โดย A จากนั้น A กจ็ะแปร
เหตุการณ์ท่ีไดรั้บรู้มาส่งเป็นข่าวสาร (Massage) X’ X” ไปยงั C  โดย C จะเป็นส่ือกลางท่ีจะรับ
ข่าวสารน้ีส่งต่อไปยงั B ซ่ึงเป็นผูรั้บสารในท่ีสุด ในระหว่างน้ี เม่ือ C รับข่าวสาร X’ จาก A นั้น C       
ก็ยอ่มมีการรับรู้ต่อเหตุการณ์น้ีพร้อมทั้งรับรู้เหตุการณ์อ่ืน คือ X3c และ X4  ไดเ้ช่นกนั ดงันั้น
ข่าวสาร X” ท่ี C ส่งไปยงั B นั้น จึงแฝงดว้ยอิทธิพลดงักล่าว ส่วนเส้นขาดท่ีเป็น fBA, fCA, fBC นั้น 
เป็นปฏิกิริยาตอบกลบั (Feedback) ผูท่ี้เก่ียวขอ้งไดเ้ขา้ไปขอตรวจสอบข่าวสารและหรือขอ้มูล          
ในรายละเอียดเพ่ิมเติม และหรือแสดงพฤติกรรมอะไรบางอยา่งกลบัไป 
 ทั้งการเกิดภาพลกัษณ์ในฐานะปัจเจกบุคคลและกระบวนการส่ือสารน้ี จะพบว่าการรับรู้
ของบุคคล องคป์ระกอบของการส่ือสาร และแมแ้ต่สภาพแวดลอ้มต่างก็มีอิทธิพลทั้งส้ินเพียงแต่
อะไรจะมีอิทธิพลมากน้อยกว่ากันเท่านั้ น ภาพลักษณ์ท่ีพึงปรารถนาอาจไม่เป็นไปเช่นนั้ น 
ก็ได ้ทั้งน้ีเพราะมีตวัแปรเขา้มาเก่ียวพนัมาก ดงันั้น หน้าท่ีขององคก์ารคือตอ้งจดัหาระบบอะไรก็
ตามมาช่วยสร้างเหตุการณ์ไปในทิศทางท่ีตอ้งการและจดัการการส่ือสารใหเ้ป็นไปอยา่งถูกตอ้งและ
มีประสิทธิภาพ 
 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ทั้งในเร่ือง   ความหมายของภาพลกัษณ์  การ
สร้างภาพลกัษณ์ขององค์การ   การเกิดภาพลกัษณ์ขององคก์าร   ความสําคญัของภาพลกัษณ์ของ
องค์การ  ประเภทของภาพลกัษณ์  ภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนา  และภาพลกัษณ์กบักระบวนการ
ส่ือสาร  การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิดดงักล่าวมากาํหนดเป็นนิยามของภาพลกัษณ์ 
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แนวทางการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ารท่ีกาํหนดเป็นกรอบในการวิจยั  ตลอดจนใช้เป็นขอ้มูล
พ้ืนฐานในการอธิบายกระบวนการสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี 

 
แนวคดิการส่ือสารการตลาด 
 
 ความหมายของการส่ือสารการตลาด 

 พิบูล   ทีปะปาล (2537 : 22)  กล่าวว่าการส่ือสารการตลาด (Marketing  Communication) 
 หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีนกัการตลาดกระทาํข้ึน เพ่ือใช้ในการส่ือความหมายถ่ายทอด
ความคิดไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ หรือส่ิงอ่ืนใดให้เกิดการยอบรับ 
แสดงพฤติกรรมตอบสนองตามวตัถุประสงคท่ี์มุ่งไว ้เป็นเสมือนส่วนเช่ือมโยงธุรกิจกบัลูกคา้ของ
เขา ท่ีมีอยูอ่ยา่งกระจดักระจายทัว่ไปในตลาดส่วนต่างๆ เพ่ือให้ทั้งสองฝ่ายมีความเขา้ใจซ่ึงกนัและ
กนั และรู้ถึงความเคล่ือนไหวของแต่ละฝ่ายได้ตามตอ้งการ เป็นกระบวนการของการส่ือสาร
การตลาด (Communication Process) ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ (Product and Service),  
ราคา (Price) , สถานท่ี (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่างกมี็บทบาทในการทาํ
หนา้ท่ีเป็นสญัลกัษณ์ เพือ่ท่ีจะถ่ายทอดความคิดจากผูผ้ลิตไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย   
   สุวฒันา  วงษก์ะพนัธ์ (2530 : 55) กล่าวว่าการส่ือสารการตลาด หมายถึง การดาํเนิน
กิจกรรมทางการตลาด ในอนัท่ีจะส่ือความหมาย สร้างความเขา้ใจ สร้างการยอมรับระหว่างธุรกิจ
ผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัใหเ้กิดพฤติกรรมตอบสนองตามวตัถุประสงคข์องธุรกิจนั้นๆ  
  จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้า่ การส่ือสารการตลาดเป็นกระบวนการนาํเสนอข่าวสาร และการ
กาํหนดช่องทางการส่ือสารในรูปแบบของการกระตุน้ ไปยงักลุ่มเป้าหมายทางการตลาด เพ่ือให้ได้
รวบรวมขอ้มูล ข่าวสารจากผูบ้ริโภคมาตีความประกอบในการดาํเนินงานหาช่องทางหรือโอกาส
ใหม่ๆ ในการส่ือสารคราวต่อไปให้ดีกว่าเดิม โดยมุ่งหวงัท่ีจะก่อให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนอง             
จากผูบ้ริโภคเป้าหมาย ในลกัษณะท่ีคาดหมายหรือกาํหนดเอาไวล่้วงหนา้แลว้ 
 
 บทบาทของกระบวนการส่ือสารการตลาด 
 ในฐานะท่ีการส่ือสารการตลาด เป็นเสมือนส่วนเช่ือมโยงธุรกิจกบัลูกคา้ของเขาท่ีมี              
อยู่อย่างกระจดักระจายทัว่ไปในตลาดส่วนต่างๆ เพ่ือให้ทั้ง 2 ฝ่าย มีความเขา้ใจซ่ึงกนัและกนั           
และรู้ถึงการเคล่ือนไหวของแต่ละฝ่ายได้ตามต้องการ เป็นกระบวนการของการส่ือสารทาง
การตลาด ซ่ึงมีองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ สินคา้และบริการ ผูผ้ลิตรู้ว่า ควรจะผลิตสินคา้และบริการ ให้มี
ลกัษณะและคุณสมบติัอย่างไร จึงจะตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค, ราคา ในราคาจาํหน่าย
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เท่าไร , สถานท่ีจาํหน่าย สินคา้และบริการนั้นๆ ถา้เป็นท่ีพอใจจะสามารถหาซ้ือไดจ้ากท่ีไหน และ
การส่งเสริมการตลาด ถา้ซ้ือแลว้จะไดรั้บสินคา้และบริการใดตอบแทนจากร้านคา้นั้นบา้ง เป็นตน้ 
เพราะฉะนั้น นกัการตลาดจึงจาํเป็นใหค้วามสาํคญักบัการส่ือสารการตลาดมากเป็นพเิศษ 
 ในกระบวนการส่ือสารทางการตลาด    องคป์ระกอบทุกประการของส่วนผสมทาง 
การตลาด ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นสินคา้และบริการ , ดา้นราคา , ดา้นสถานท่ีจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การจาํหน่าย ต่างกมี็บทบาทในการทาํหนา้ท่ีเป็นสญัลกัษณ์ เพือ่ท่ีจะถ่ายทอดความคิดจากผูผ้ลิต 
ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (สุวฒันา  วงษก์ะพนัธ์,  2530 : 76)   ซ่ึงรายละเอียดของกระบวนการ 
ส่ือสารการตลาดในแต่ละบทบาทมีดงัน้ี 
 
 1. บทบาทด้านสินค้าและบริการ 
 ผูป้ระกอบการจะทาํธุรกิจได ้หลงัจากเลือกตลาดเป้าหมายแลว้ จะตอ้งจดัหาผลิตภณัฑ ์         
มาเสนอขาย ผลิตภณัฑอ์าจเป็นส่ิงท่ีมีตวัตน เรียกว่า สินคา้ หรือส่ิงท่ีไม่มีตวัตน เรียกว่า การบริการ 
แต่สามารถทาํให้ลูกคา้เป้าหมายพึงพอใจได ้ผลิตภณัฑ์เป็นองค์ประกอบหน่ึงของส่วนประสม     
ทางการตลาด เป็นองคป์ระกอบท่ีกิจการสามารถควบคุมเปล่ียนแปลงได ้แต่กิจการจะเปล่ียนแปลง
ให้เป็นท่ีถูกใจตลาดเป้าหมาย และทาํให้กิจการบรรลุวตัถุประสงค์ จะต้องทาํความรู้จักกับ
ส่วนประกอบต่างๆ ของผลิตภณัฑ์เป็นอย่างดี เพ่ือสามารถเลือกกลยุทธ์ทางการส่ือสารการตลาด        
ใหส้อดคลอ้งกบัแรงจูงใจ และพฤติกรรมของการซ้ือของตลาดเป้าหมายได ้
 ตวัผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ และตั้งใจท่ีจะซ้ือเป็นความตอ้งการพ้ืนฐาน ซ่ึงมี
ลกัษณะมีตวัตนจบัตอ้งได ้หรือ สินคา้ เช่น ยารักษาโรค วิตามิน เป็นตน้ และไม่มีตวัตนไม่สามารถ
จบัตอ้งได ้หรือ การบริการ เช่น ธุรกิจการบริการต่างๆ การรักษาโรคของแพทย ์เป็นตน้ ซ่ึงส่วนท่ี
ประกอบกนัเป็นสินคา้การบริการ ไดแ้ก่ การกระทาํ แลว้สามารถแสดงถึงรูปลกัษณ์บางประการ         
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูซ้ื้อได ้( สุดาดวง  เรืองรุจิระ , 2541 : 112 ) 
 สินคา้และบริการ ( Product and Service ) จะตอ้งสามารถทาํหนา้ท่ีเป็นสัญลกัษณ์ 
เพ่ือท่ีจะถ่ายทอดความคิดจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีไดพ้บเห็นสินคา้และบริการนั้น 
ไดท้ราบถึงขอ้มูลต่างๆ เช่น ตราสินคา้ รูปแบบของหีบห่อ ตวัสินคา้ เคร่ืองหมายการคา้ เหล่าน้ีจะ
สามารถ      ส่ือความหมาย และความเขา้ใจใหผู้บ้ริโภคท่ีรับข่าวสารได ้และสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นคุณสมบติัเฉพาะตวัของสินคา้แต่ละชนิด เพ่ือยงัประโยชน์ใชส้อย 
และอาํนวยความสะดวกในกิจกรรมต่างๆ ตลอดจนสร้างความพึงพอใจอนัเน่ืองมาจากสินคา้และ
บริการนั้นๆ และความพงึพอใจทางดา้นจิตวิทยา 
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 ประสิทธิภาพของการปฏิบติังานของสินคา้และบริการในดา้นขอ้มูลต่างๆ เหล่านั้นจะทาํ
หนา้ท่ีในการส่ือสารการตลาด โดยส่ือความหมายใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ ไดส้ัมผสัและไดท้ดลองใชสิ้นคา้
นั้ นๆ ซ่ึงสัญลักษณ์ของสินค้าจะทาํหน้าท่ีในการส่ือความหมายได้แตกต่างกันไป ข้ึนอยู่กับ
คุณสมบติัของผูรั้บข่าวสารและอิทธิพลของวฒันธรรมในสงัคมกลุ่มนั้นๆ เป็นตน้ 
 สําหรับองคป์ระกอบของหีบห่อทาํหน้าท่ีร่วมกนัในการส่ือสารให้แก่ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่          
การออกแบบ รูปร่าง ขนาด สี ตราสินคา้ เน้ือวสัดุ ป้ายสลาก ลกัษณะตวัอกัษร เป็นตน้ ทั้งหมดน้ี       
จะทาํหนา้ท่ีร่วมกนัในลกัษณะท่ีกลมกลืนและมีความสอดคลอ้ง จึงจะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
เกิดการรับรู้ และเกิดความเขา้ใจในความหมายของสินคา้ได้ตามความหมายท่ีแท้จริงท่ีผูผ้ลิต
คาดหมายไวล่้วงหนา้ 
 ตราสินคา้ (Brand) ทาํหนา้ท่ีในการส่ือสารหลายประการดว้ยกนั จดัว่าเป็นองคป์ระกอบ 
ท่ีสาํคญัท่ีสุด ท่ีปรากฏอยูบ่นหีบห่อ เพ่ือช่วยนาํทางในการเลือกสินคา้ให้แก่ผูบ้ริโภค ทาํให้สินคา้  
มีความโดดเด่นชดัเจนกวา่ของคู่แข่ง มีความสวยสะดุดตา สามารถท่ีจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการคาํอธิบายความหมายของสินคา้และบริการ ขนาดของสินคา้มีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้
และประเภทของสินคา้ โดยจะสามารถสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้กบัสินคา้ได ้มีความทนัสมยัสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
 กล่าวโดยสรุปแลว้ บทบาทดา้นสินคา้และบริการต่อการส่ือสารการตลาดนั้น สามารถ         
จะพิจารณาได้จากองค์ประกอบได้หลายประเด็นด้วยกัน ตั้ งแต่หน้าท่ี สีสัน ขนาด ลักษณะ
โดยทั่วไป ตลอดจนตราและยี่ห้อของสินค้า ซ่ึงจะเป็นส่ือท่ีจะสามารถสร้างความพึงพอใจ            
ต่อผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้ความพึงพอใจนั้นจะสามารถจะเกิดข้ึนได ้2 กรณี คือ ความพึงพอใจ
ในสินคา้และบริการ และความพึงพอใจทางดา้นจิตวิทยา 
 
 2. บทบาทด้านราคา 
 ราคา(Price) ทาํหน้าท่ีในการส่ือสาร โดยแจ้งให้ผูบ้ริโภคได้รับทราบถึงอตัรา                  
การแลกเปล่ียนสินคา้และบริการนั้ นๆ ผูจ้าํหน่ายเลือกใช้ราคาเป็นเคร่ืองบ่งบอกให้ผูบ้ริโภค
สามารถประเมินคุณภาพ และคุณค่าของสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหมายว่าควรจะไดรั้บ สินคา้          
และบริการ ประเภทเดียวกันแต่มีการกําหนดราคาท่ีแตกต่างกัน โดยดูท่ีคุณภาพของสินค้า               
และบริการเป็นหลัก  กล่าวคือ  สินค้าและบริการท่ีมี คุณภาพตํ่ ากว่าจะตั้ งราคา ท่ีถูกกว่า                    
เพราะถึงแมว้่าจะตั้งในราคาท่ีเท่ากนั แต่ถา้ผูบ้ริโภคไดพ้บว่ามีคุณภาพท่ีแตกต่างกนัก็จะเลือกซ้ือ
สินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพท่ีดีกว่า ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ว่าสินคา้และบริการนั้น
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ไม่ว่าจะเป็นยี่ห้อใดก็ตาม  จะมีคุณภาพท่ีเท่ากัน  ผู ้บริโภคก็จะเลือกใช้สินค้าและบริการ                       
ท่ีมีราคาถกูกวา่ 
 นอกจากน้ี ราคายงัเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจ เลือกสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค        
บางจาํพวกท่ีซ้ือสินคา้เพราะว่าตอ้งการความภูมิใจในการเลือกซ้ือสินคา้ และการใชสิ้นคา้ราคาแพง
อีกดว้ย 
 ราคาเป็นเคร่ืองกาํหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนซ้ือขายสินคา้และบริการต่างๆ การซ้ือขาย
จะสําเร็จเม่ือผูซ้ื้อเต็มใจท่ีจะจ่ายในราคาหน่ึง และผูข้ายพอใจท่ีจะขายในราคาเดียวกนันั้น ปัญหา
การตั้ งราคาสินคา้ให้เหมาะสม จึงจะตอ้งพิจารณาจากปัจจัยประกอบหลายด้าน มูลเหตุจูงใจ           
ในการซ้ือ พฤติกรรมต่างๆ ของผูซ้ื้อ สภาพเศรษฐกิจ ตวับทกฎหมาย บทบาทของรัฐบาล ตน้ทุน
ค่าใชจ่้ายของสินคา้และบริการ จริยธรรมของผูข้าย เป็นตน้ ผูข้ายจะตอ้งวิเคราะห์จากปัจจยัต่างๆ 
เหล่าน้ี ตัดสินใจเลือกราคาสินค้าท่ีเหมาะสมภายใต้เง่ือนไขของวตัถุประสงค์ และนโยบาย              
ของกิจการ 
 ท่ีสาํคญั ตอ้งคาํนึงถึงขอ้กาํหนดราคาตามกฎหมาย มีผลิตภณัฑห์ลายชนิดท่ีกฎหมาย เขา้
มาควบคุมการกาํหนดราคาสินคา้ และป้องกนัการผกูขาดท่ีแน่นอน ประเทศไทยมีพระราชบญัญติั
กาํหนดราคาสินคา้ และป้องกนัการผกูขาด พ.ศ. 2522 กาํหนดใหสิ้นคา้จาํนวน 21 รายการ อยูใ่น
การกาํกบัของกรมการคา้ภายใน ในเร่ืองเก่ียวกบัราคาของสินคา้ จะมีการประกาศออกมาเพ่ิมเติม
เป็นคร้ังๆ เพ่ือเพ่ิมหรือลดจาํนวนรายการของสินคา้และมาตรการควบคุม มีทั้ งการแจง้ปริมาณ 
รายงานการขาย การเคล่ือนยา้ย การครอบครอง ใหปิ้ดป้าย และการควบคุมราคาสูงสุด เป็นตน้ 
 แต่มีสินคา้บางชนิด กฎหมายไม่มีการกาํหนดมาตรฐานการควบคุมราคา คือ สินคา้ดา้น
การบริการ เพราะเป็นสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน และเป็นการตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ี
อาจจะตอ้งจ่ายในราคาเท่าไรกไ็ด ้เพ่ือซ้ือความพึงพอใจนั้นๆ และมีสินคา้อีกบางประเภทท่ีเม่ือมีการ
กาํหนดราคาแลว้ ตอ้งคาํนึงถึงศีลธรรมหรือความรับผดิชอบต่อสังคม อาจจะถูกประณามว่าเป็นการ
ฉกฉวยโอกาส คา้กาํไรเกินควรจากกระแสผูบ้ริโภคหรือนักวิชาการได ้เช่น ยารักษาโรค อาหาร
เล้ียงเดก็และทารก ค่ารักษาพยาบาล หนงัสือแบบเรียน เป็นตน้ 
 
 3.  บทบาทด้านสถานที ่
 สถานท่ี (Place) หมายถึง สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถไดพ้บเห็นสินคา้และบริการท่ีวาง
จาํหน่าย หรือสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้มารับบริการในดา้นต่างๆ ท่ีตนตอ้งการได ้หรือสถานท่ี
ท่ีทาํการซ้ือขายสินคา้ คุณสมบติัของสถานท่ีจาํหน่ายน้ี สามารถส่ือความหมายให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจ
ความหมายตามท่ีผูจ้าํหน่ายตอ้งการจะใหเ้ป็นเช่นนั้นได ้ร้านคา้หรือสถานบริการ 2 แห่ง จาํหน่าย
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สินคา้และบริการประเภทเดียวกนั จะสามารถส่ือความหมายหรือสร้างความรู้สึกแก่ผูท่ี้ได้รับ
ข่าวสารในลกัษณะท่ีแตกต่างกนักไ็ด ้โดยเฉพาะในกรณีท่ีเป็นสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น
ยงัไม่มีความคุน้เคย ไม่รู้จกัมาก่อน เช่น การตกแต่งอาคารสถานท่ีทั้งภายในและภายนอก พนกังาน
ขาย ทาํเลท่ีตั้ง เป็นตน้ 
 สถานท่ีแห่งเดียวกันอาจให้ภาพลกัษณ์ หรือให้ความรู้สึกในการรับรู้ของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั ฉะนั้นในการออกแบบตกแต่งสถานท่ีจาํหน่าย ตลอดจนการออกแบบโครงสร้าง
องค์การจึงตอ้งพิจารณารายละเอียดขององค์ประกอบสถานท่ีจาํหน่าย ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กบั
ความรู้สึกและการรับรู้ อนัจะมีผลต่อพฤติกรรมการยอมรับหรือไม่ยอมรับ หรือไม่ซ้ือสินคา้และ
บริการไดซ่ึ้งมีองคป์ระกอบดงัน้ี ( สุวฒันา  วงษก์ะพนัธ์ , 2530 : 21 ) 
 3.1 การออกแบบและการตกแต่งภายนอกสถานท่ีจําหน่าย  เ ป็นจุดเ ร่ิมต้นของ
กระบวนการในการถ่ายทอดความคิดทางการส่ือสาร เพราะส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดม้องเห็นและสัมผสั
ภายนอกสถานท่ีจาํหน่ายนั้น เป็นเสมือนการบอกผูบ้ริโภคว่า สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นจาก
การจะเขา้ไปสมัผสับรรยากาศภายในนั้นเป็นอยา่งไร 
 3.2  การออกแบบและการตกแต่งภายในสถานท่ีจาํหน่าย การออกแบบตกแต่งสถานท่ี
เป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการถ่ายทอดความคิดทางการส่ือสาร เพราะส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะไดม้องเห็น      
และสัมผสัภายใน เป็นเสมือนส่ือท่ีมีบทบาททางการส่ือสารการตลาดต่อจากภายนอก ให้ผูบ้ริโภค
เกิดภาพลักษณ์ ความรู้สึกและการรับรู้ว่า ส่ิงท่ีผู ้บริโภคจะได้เห็นและได้สัมผ ัสภายในนั้ น                    
ว่าเป็นอย่างไร ตามท่ีไดค้าดหมายไวก่้อนหรือไม่ ส่ิงท่ีควรคาํนึงถึงในการตกแต่งภายในสถานท่ี
จาํหน่าย ไดแ้ก่ สีสัน แสงไฟ เสียง วสัดุอุปกรณ์ จาํนวนและประเภทของสินคา้และบริการ เป็นตน้ 
เพราะการตกแต่งภายในจะแสดงบทบาททางการส่ือสารการตลาดต่อจากภายนอก เพ่ือใหผู้บ้ริโภค
เกิดภาพพจน์หรือเกิดความรู้สึก และการรับรู้ได้ตามความคาดหมายไวก่้อนท่ีจะเขา้มาภายใน
สถานท่ีจาํหน่าย 

3.3 พนักงานในสถานท่ีจาํหน่าย เป็นบุคคลท่ีมีความสําคญัเป็นอย่างยิ่งในการสร้าง
ความรู้สึกหรือการรับรู้ท่ีจะก่อให้เกิดภาพพจน์ท่ีดีให้กบัสถานท่ีจาํหน่าย ฉะนั้นเม่ือพนักงาน          
เป็นบุคคลท่ีสําคัญท่ีจะแสดงบทบาทเพ่ือสร้างความประทับใจ ดังนั้ น ส่ิงท่ีต้องสร้างความ
ประทบัใจให้ผูบ้ริโภค คือความพร้อมในด้านต่างๆ เช่น การแต่งกายและบุคลิกภาพทั้ งภายใน         
และภายนอก พร้อมในเร่ืองของความรู้ในสินคา้และบริการ เทคนิคในการสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี
กบัลูกคา้ เป็นตน้ 
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 3.4  การจดัแสดงสินคา้ภายในสถานท่ีจาํหน่าย การจดัแสดงสินคา้และบริการเป็นการ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และมีความสัมพนัธ์ไปถึงการสร้างภาพพจน์ของสถานท่ีจาํหน่ายนั้น ก็คือ
ประเภทหรือประเภทของสินคา้และบริการท่ีเลือกสรรมา ระดบัราคา ปริมาณและคุณภาพ 
 3.5 เคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์ เคร่ืองหมายหรือสัญลกัษณ์ของสถานท่ีจาํหน่าย นบัว่า        
เป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัอีกประการหน่ึง เพราะเป็นส่ิงท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการเรียนรู้ และสร้าง
ความทรงจาํตลอดไป จนทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซํ้า หรือบอกกนัต่อๆ ไป 
 3.6  รูปแบบการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาเป็นการส่ือสารผา่นส่ือ
ประเภทต่างๆ และการส่งเสริมการตลาด เป็นการส่ือสารโดยการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ  เช่น 
การลด แลก แจก แถม และการจดักิจกรรมต่างๆ ท่ีน่าสนใจ เป็นตน้ 

3.7 ทาํเลท่ีตั้ง ถา้เป็นทาํเลท่ีตั้งท่ีดี กลุ่มผูบ้ริโภคมีรายไดสู้ง ก็จะทาํให้สถานท่ีจาํหน่าย           
มีภาพพจน์ท่ีดีไปดว้ย แต่ถา้ทาํเลท่ีไม่ดีหรืออยูใ่นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ย กจ็ะใหดู้เป็นสถานท่ี
จาํหน่ายอีกระดบัหน่ึง 

3.8 การติดต่อส่ือสารหลงัการซ้ือ การติดต่อหลกัการซ้ือของสถานท่ีจาํหน่ายในแต่ละ
แห่งนั้น มีวตัถุประสงคใ์นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง ทั้งน้ีเพื่อก่อใหเ้กิด        
ความจดจาํ เช่น ทางจดหมาย โทรศพัท ์และการโฆษณา 
 
 4.  บทบาทด้านการส่งเสริมการตลาด 
 การส่งเสริมการตลาด(Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการส่ือสาร เพ่ือให้เกิด               
การเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการ หรือความคิดไปตามช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นความพยายาม 
ของผูข้ายท่ีจะชกัจูงให้ผูซ้ื้อให้ยอมรับขายต่อ แนะนาํ หรือใชสิ้นคา้และบริการ หรือความคิดท่ีถูก
ส่งไปสู่บุคคลอ่ืน เพ่ือเป็นการส่งเสริมการตลาดต่อไป กล่าวโดยสรุป การส่งเสริมการตลาด             
เป็นความพยายามท่ีจะให้ความรู้ เปล่ียนแปลงทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้ยอมรับ           
ในสินคา้และบริการ (อุไรวรรณ  แยม้นิยม , 2531 : 16 ) ทั้งน้ีการส่งเสริมการตลาดมีวตัถุประสงค์
พ้ืนฐานท่ีสาํคญั 3 ประการ  ประการแรกเพ่ือแจง้ข่าวสาร อาจเป็นการแนะนาํสินคา้ใหม่ ลกัษณะ
ใหม่ของผลิตภณัฑ ์หรือช้ีแจงขอ้เทจ็จริงของผลิตภณัฑ ์  ประการท่ี 2  เพ่ือจูงใจ เป็นการจ้ีจุดเด่น
ของสินคา้และบริการ เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ และตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการของเรา และประการท่ี 3  เพ่ือเตือนความจาํ เป็นการส่งเสริมใหลู้กคา้นึกถึงผลิตภณัฑน์ั้น
อยูเ่สมอ  

 สําหรับวิธีการส่งเสริมการตลาดตามทศันคติของนักการตลาดแลว้มองว่ามีวิธีการท่ี
สาํคญัไดแ้ก่การโฆษณา(Advertising) การจาํหน่ายสินคา้โดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)              
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การส่งเสริมการจาํหน่าย (Sales  Promotion) และงานการเผยแพร่ข่าวสาร (Publicity ) แต่ละวิธี            
มีรายละเอียดดงัน้ี 

 
4.1  การโฆษณา  
การโฆษณาเป็นรูปแบบของการส่งข่าวสารไปสู่คนหมู่มาก ท่ีมีอยูอ่ยา่งกระจดักระจายได ้

ในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว โดยผา่นทางส่ือมวลชนต่างๆ ไดพ้ร้อมๆ กนั ผูท่ี้ทาํโฆษณาจะตอ้งมีการระบุ
ช่ือสินคา้ท่ีตนตอ้งการจะโฆษณาไวอ้ย่างชัดเจน และจะเป็นผูจ่้ายค่าตอบแทนในการโฆษณา            
นั้นดว้ย เป็นการจูงใจกลุ่มลูกคา้ให้เกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ หรือแนวความคิดอ่ืนๆ       
ไม่ว่าจะในปัจจุบนัหรือในอนาคต การโฆษณาอาจจะทาํข้ึนเพ่ือเป็นการสนับสนุนการเสนอขาย 
ของพนกังานขาย เพ่ือสร้างความรู้จกัให้เกิดข้ึนก่อนการเสนอขายจริง โดยนกัการตลาดตอ้งคาํนึง 
จะเลือกการโฆษณาผ่านส่ือประเภทใดท่ีจะให้ขอ้มูลต่างๆ ส่งถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีตอ้งการมาก
ท่ีสุด โดยคาํนึงเวลาและตน้ทุนดว้ย ส่ือโฆษณามีหลายประเภท ดงัต่อไปน้ี 
  - โทรทัศน์ เป็นส่ือโฆษณาท่ีมีความทนัสมยัมากท่ีสุด และสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดดี้
ท่ีสุด เพราะจะตอ้งใช้ประสาทตา และหู ในการรับรู้สารไปพร้อมๆ กนั สามารถเขา้ถึงผูช้มได้
จาํนวนมาก 
  - วิทยุ เป็นส่ือโฆษณาท่ีครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคไดใ้นวงกวา้ง ตน้ทุนตํ่า สามารถ
ติดตามกลุ่มผูบ้ริโภคไดทุ้กท่ีทุกเวลา เหมาะกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ํ่า อีกทั้งยงัสามารถใชภ้าษา
ทอ้งถ่ินได ้
  - หนังสือพมิพ์ เป็นส่ือประเภทหน่ึงท่ีมีผูนิ้ยมกนัมาก เพราะสามารถครอบคลุมพ้ืนท่ี
และจํานวนผู ้รับได้อย่ างกว้า งขวาง  และถ้าหากต้องการส่ง ส่ือในท้อง ถ่ิน  ก็สามารถ                        
ใชห้นงัสือพิมพท่ี์มีอยู่ในทอ้งถ่ินนั้นๆ ได ้สามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายไดต้ามอายุ เพศ การศึกษา             
ท่ีตอ้งการได ้
  - นิตยสาร เป็นส่ือโฆษณาท่ีมีชีวิตนานกว่าส่ือหนงัสือพิมพ ์สามารถใชภ้าพ         ท่ี
สวยงาม ชกัจูงความสนใจจากผูอ่้านได ้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเฉพาะได ้เช่น นิตยสารผูห้ญิง 
นิตยสารกีฬา นิตยสารการเกษตร เป็นตน้ รูปเล่มสวยงาม มีความน่าสนใจ 
  - ส่ือกลางแจ้ง เป็นส่ือโฆษณาท่ีทาํดว้ยไมห้รือวสัดุอ่ืนๆ ไม่เจาะจงกลุ่มเป้าหมาย มุ่ง
เตือนความทรงจาํของผูบ้ริโภคท่ีผา่นไปมาบริเวณท่ีติดส่ือไว ้จะตอ้งเลือกทาํเลท่ีตั้ง ใชข้อ้ความสั้น 
กะทดัรัด ชดัเจน และไดใ้จความ สีสรรจะตอ้งสวยสะดุดตา สามารถดึงดูดใจผูท่ี้พบเห็นได ้
  - Direct Mail ไดแ้ก่ แผน่พบั ใบปลิว ส่ือท่ีส่งผา่นทางไปรษณียห์รือเพ่ือแจกฟรีตาม
สถานท่ีท่ีขายสินคา้และบริการ 
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  - โปสเตอร์ การทาํโปสเตอร์ติดหนา้ร้าน รวมถึงการจดัตกแต่งภายในและภายนอกร้าน 
เพ่ือชกัจูงใหลู้กคา้เกิดความสนใจ และกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการทดลองใช ้            หรือ
ตอ้งการใชสิ้นคา้และบริการของเราโดยทนัที เป็นตน้ 

4.2  การจาํหน่ายสินค้าโดยใช้พนักงานขาย  
การจาํหน่ายสินคา้โดยใชพ้นกังานขายเป็นรูปแบบหน่ึงในการส่ือสารระหว่างบุคคลท่ีดี

ท่ีสุด โดยฝ่ายผูข้ายมีจุดมุ่งหมายท่ีจะชกัจูงให้ลูกคา้ซ่ึงเป็นเป้าหมายของเขา ให้ยินยอมซ้ือสินคา้ 
ของเราในท่ีสุด เพราะเป็นการส่ือสาร 2 ทางหรือ Two-way Communication มีการพบหนา้กนั
ระหว่างผูข้าย และผูซ้ื้อ ทาํใหส้ามารถสังเกต เรียนรู้ และเขา้ใจความรู้สึกของผูท่ี้เราไปเสนอขายได ้
ว่าสนใจสินค้าของเราหรือไม่ ผูข้ายสามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับผูซ้ื้อได้ ทาํให้สามารถ             
ขายสินคา้ไดม้ากกวา่เดิม 

4.3  การส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การแจกสลากชิงโชค คูปอง ช้ินส่วนเลือกของแถม การ
แจกตวัอย่างการส่งเสริมการขายสินคา้ การให้ส่วนลดพิเศษ การแจกของท่ีระลึก เป็นตน้ เป็น
กิจกรรมท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในสินคา้และบริการเพิ่มมากข้ึน เป็นรูปแบบท่ีองค์การ
เสนอผลประโยชน์พิเศษแก่ลูกคา้เป็นคร้ังคราว เพ่ือกระตุน้ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และบริการในช่วงนั้น 
จึงเป็นกิจกรรมท่ีช่วยเหลือการส่งเสริมการตลาด โดยใชร่้วมกบัการโฆษณา และการขายโดยบุคคล   
การส่งเสริมการขายมีเทคนิคหลายวิธี และตอ้งการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งถึงผูบ้ริโภค ผูจ้ดัจาํหน่าย 
และผูข้าย ดงัน้ี 
 -  การจัดแสดงสินค้า เป็นการจดัตกแต่งร้านคา้ อาคารสถานท่ีใหส้วยงาม หรือจดัโชว์
สินคา้ใหผู้ท่ี้สนใจเขา้ชม และผูท่ี้คาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ต่อไปเกิดความสนใจ 
 - การสาธิต เป็นการกระตุน้ความต้องการแก่ผูซ้ื้อ การสาธิตเป็นการแสดง
คุณประโยชน์ และวิธีการใชสิ้นคา้และบริการนั้นๆ กจ็ะสามารถนาํไปสู่การซ้ือไดใ้นท่ีสุด ถา้สินคา้
มีขนาดเลก็ สามารถนาํสินคา้ไปแสดงการสาธิตต่อผูบ้ริโภคได ้แต่ถา้สินคา้มีขนาดใหญ่ ก็จะใชวิ้ธี
เชิญลูกคา้เขา้ชมองคก์ารของสินคา้และบริการแทน 
 4.4  การเผยแพร่ข่าวสาร  
 การเผยแพร่ข่าวสารมีลกัษณะคลา้ยการโฆษณา แตกต่างกนัท่ีวา่เป็นการส่ือสารเขา้ถึงคน
หมู่มาก อยูใ่นรูปของบทความ สารคดี และอ่ืนๆ เพ่ือกระตุน้ความสนใจจากผูท่ี้ไดรั้บข่าวสาร 

     จากแนวคิดการส่ือสารการตลาดทั้ งในเร่ืองของความหมายการส่ือสารการตาด           
และบทบาทของกระบวนการส่ือสารการตลาดด้านสินคา้และบริการ  ด้านราคา  ด้านสถานท่ี            
และดา้นส่งเสริมการตลาด ผูว้ิจยัไดน้าํมาใช้เพ่ือเป็นแนวทางกาํหนดเป็นกรอบแนวคิดการวิจยั       
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ท่ีเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร  อีกทั้งใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐาน
ในการอธิบายกระบวนการส่ือสารการตลาดท่ีช่วยในการสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  

 
แนวคดิเกีย่วกบัการเปิดรับส่ือ 
 
 ความหมายการเปิดรับส่ือ 

เบคเกอร์(พรกมล รัชนาภรณ์, 2542 : 24 ; อา้งอิงจาก Beaker, 1971 : 133) ไดใ้ห้
ความหมายของการเปิดรับข่าวสาร โยงจาํแนกตามพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ดงัน้ี 

1. การแสวงหาขอ้มูล (Information Seeking) กล่าวคือ บุคคลจะแสวงหาขอ้มูล เม่ือ
ตอ้งการใหมี้ความคลา้ยคลึงกบับุคคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือเร่ืองทัว่ๆไป 

2. การเปิดรับขอ้มูล (Information Receptivity) กล่าวคือ บุคคลจะเปิดรับข่าวสาร            
เพ่ือตอ้งการทราบขอ้มูลท่ีตนเองสนใจอยากจะรู้ เช่น เปิดดูโทรทศัน์เฉพาะรายการท่ีตนเองสนใจ 
หรือมีผูแ้นะนาํ หรือขณะอ่านหนังสือพิมพ์ หรือชมรายการโทรทศัน์ หากมีขอ้มูลข่าวสารท่ีมี
ความสาํคญัเก่ียวกบัตนเอง กจ็ะใหค้วามเอาใจใส่อ่านหรือเปิดดูเป็นพิเศษ 

3. การเปิดรับประสบการณ์ (Experience Receptivity ) กล่าวคือ บุคคลจะเปิดรับข่าวสาร 
เพราะตอ้งการกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือเพ่ือผอ่นคลายอารมณ์ 

แมค็ลอดร์ ( Mcleod, 1972 : 123 ) กล่าวว่าตวัช้ีวดั (Index ) ท่ีใชว้ดัพฤติกรรมการเปิด 
รับส่ือ (Media  Exposure) ส่วนใหญ่ใชก้นั 2 อยา่ง  ดงัน้ี 

1. วดัจากเวลาท่ีใชส่ื้อ 
2. วัดจากความถ่ีของการใช้ส่ือแยกตามประเภทของเน้ือหารายการท่ีแตกต่างกัน           

     แม็คลอดร์ กล่าวว่า การวดัในเร่ืองเวลาท่ีใชก้บัส่ือ มีขอ้เสียตรงท่ีว่า คาํตอบข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ความสนใจของผูฟั้ง เวลาว่างท่ีคนมีอยู ่และการมีส่ือใกลต้วั (Availability of 
Medium ) ดว้ยเหตุน้ี คาํตอบท่ีเก่ียวกบัเวลาท่ีใชส่ื้อ จึงมกัไม่สามารถแปลความหมายไดใ้นเชิง
จิตวิทยา และมกัไม่ใหผ้ลท่ีชดัเจน เม่ือนาํไปเช่ือมโยงความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอ่ืนและเพื่อแกปั้ญหา
ความไม่ชดัเจนในเร่ืองน้ีจึงไดมี้การวดัตวัแปรการเปิดตวัรับส่ือมวลชน โดยใชค้วามถ่ีของการอ่าน
ข่าวท่ีมีเน้ือหาหนกัในดา้นหนงัสือพิมพ ์ความถ่ีของการชมรายการโทรทศัน์ และความถ่ีของการ 
รับฟังรายการวิทย ุเป็นตน้ 

กล่าวโดยสรุป การเปิดรับส่ือมวลชน หมายถึง ความบ่อยคร้ังในการเปิดรับ ระยะเวลา 
ช่วงเวลารวมไปถึงจาํนวนส่ือมวลชนท่ีใช้ในการเปิดรับข่าวสารดว้ย โดยจะเลือกเปิดรับข่าวสาร           
ท่ีตนเองสนใจ หรือเลือกรับสารบางส่วนท่ีเก่ียวขอ้งและเป็นประโยชนต่์อตนเอง 
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 ประเภทของส่ือ 
 

ส่ือเป็นตวัเช่ือมระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสารให้ติดต่อกนั ดงันั้นส่ือจึงเป็นองคป์ระกอบ
ประการหน่ึงซ่ึงมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลของพฤติกรรมการส่ือสาร ในการส่ือสารจึงจาํเป็นตอ้ง
เลือกใชส่ื้อท่ีเหมาะสม เน่ืองจากส่ือแต่ละชนิดมีความสามารถเขา้สู่ระบบของการรับรู้ของผูรั้บสาร 
และการเห็นและไดย้ินจากภาพยนตร์โทรทศัน์ ซ่ึงส่ือท่ีใชใ้นการส่ือสารแบ่งออกเป็น 3 ประเภท 
ดงัน้ี (ปรมะ  สตะเวทนิ, 2541 : 134 -135) 

1. ส่ือมวลชน (Mass Media) หมายถึง ส่ือท่ีสามารถนาํสารจากผูส่้งสารไปสู่ผูรั้บสาร  ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยคนจาํนวนมาก ไดอ้ย่างรวดเร็วภายในเวลาเดียวกนั หรือในเวลาท่ีใกลเ้คียงกนั 
ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์วิทยกุระจายเสียง โทรทศัน ์นิตยสาร และภาพยนตร์ ซ่ึงส่ือมวลชนมีคุณสมบติั
ท่ีดี กล่าวคือ สามารถเผยแพร่ข่าวสารไปยงัผูรั้บสารจาํนวนมากไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว สามารถ       
ใหค้วามรู้ และข่าวสารแก่ผูรั้บสารไดเ้ป็นอยา่งดี 

2. ส่ือเฉพาะกิจ (Specialized Media) หมายถึง ส่ือท่ีถูกผลิตข้ึนโดยมีเน้ือหาเฉพาะและ
จุดมุ่งหมายหลกัอยูท่ี่ผูรั้บสารเฉพาะกลุ่ม เช่น หนงัสือ คู่มือ จุลสาร แผ่นพบั โปสเตอร์ ภาพสไลด ์
นิทรรศการ เป็นต้น ซ่ึงคุณสมบติัท่ีดีของส่ือเฉพาะกิจก็คือ ผูส่้งสารสามารถส่งข่าวเฉพาะเร่ือง
ให้กบัผูรั้บสารเป้าหมายไดอ้ยา่งสอดคลอ้งเหมาะสม เพ่ือใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการส่ือสารนั้น 
ส่ือสามารถทาํใหผู้รั้บสารเป้าหมายไดรั้บทราบข่าวสาร ความรู้โดยตรงและถูกตอ้ง อนัจะส่งผลต่อ
การตดัสินใจและการลงมือปฏิบติัไปในแนวทางท่ีผูส่้งสารตอ้งการได ้

3. ส่ือบุคคล (Person Media) หมายถึง ตวัคนท่ีถูกนาํมาใชก้ารส่ือสารกบัผูรั้บสาร
เผชิญหน้าทั้ งในรูปของการสนทนาหรือในรูปของการประชุมกลุ่ม ซ่ึงการใช้ส่ือบุคคลในการ
ติดต่อส่ือสารก่อให้เกิดผลดีคือ สามารถนาํข่าวสารท่ีตอ้งการเผยแพร่ข่าวสารเป็นไปในลกัษณะท่ี
ยดืหยุน่ ปรับใหเ้ขา้กบัผูรั้บสารเป็นรายๆ ไปได ้และยงัทาํใหรั้บทราบความรู้สึกนึกคิดของผูรั้บสาร
ไดท้นัที 

ศลีลา  ป่ินเพชร (2541 : 26) กล่าวว่า ในส่วนของประสิทธิภาพของส่ือมวลชน และส่ือ
บุคคล นั้นนกัวิชาการทางการส่ือสารส่วนใหญ่ มีความเห็นว่าส่ือมวลชนมีประสิทธิภาพมากกว่าส่ือ
บุคคลในการให้ข่าวสารแก่คนจาํนวนมาก เพ่ือก่อให้เกิดความรู้ ความเขา้ใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง
อย่างถูกตอ้ง ส่วนส่ือบุคคลจะมีประสิทธิภาพมากกว่าในการชกัจูงให้บุคคลมีทศันคติต่อเร่ืองนั้น 
ตามแนวทางท่ีมุ่งหวงั 
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ชแรม (Schramm, 1973 : 121 – 122 ) ไดก้ล่าวถึงองคป์ระกอบในดา้นต่างๆในการเลือก
เปิดรับข่าวสารของผูรั้บสารไวด้งัน้ี 

1. ประสบการณ์จะทาํใหผู้รั้บสารแสวงหาข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 
2. การประเมินประโยชน์ของข่าวสาร จะทําให้ผู ้รับสารแสวงหาข่าวเพ่ือสนอง

จุดประสงคข์องตนอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีแตกต่างกนั 
3. ภูมิหลงัท่ีแตกต่างกนัจะทาํใหผู้รั้บสารมีความสนใจในส่ือท่ีแตกต่างกนั 
4. การศึกษาและสภาพแวดล้อม  จะทําให้ผู ้รับสารมีความสนใจแตกต่างกัน                   

ในพฤติกรรมการเลือกรับส่ือและเน้ือหาของรายการท่ีแตกต่างกนั 
5. ความสามารถในการรับข่าวสาร ทั้ งสภาพร่างกายและจิตใจ จะมีส่วนสัมพนัธ์            

กบัความสามารถในการรับส่ือและเน้ือหาของรายการท่ีแตกต่างกนั 
6. บุคลิกภาพมีผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติการโนม้นา้วใจและพฤติกรรมการเปิดรับ

สารของผูรั้บสาร 
7. อารมณ์ สภาพทางอารมณ์ของผูรั้บสารเขา้ใจความหมายของข่าวสารหรืออาจเป็น

อุปสรรคต่อความเขา้ใจความหมายของสารก็ได ้อารมณ์ของผูรั้บสารสามารถพิจารณาความรู้สึก       
ท่ีเกิดจากตวัผูรั้บสารในขณะนั้นและความรู้สึกหรือท่าทีท่ีมีอยูก่่อนแลว้ (Predisposition) เก่ียวกบั
ข่าวสารนั้น 

8. ทัศนคติจะเป็นตวักาํหนดท่าทีของการรับและตอบสนองต่อส่ิงเร้าหรือข่าวสาร         
ท่ีไดรั้บ ข่าวสารท่ีเขา้ถึงความสนใจของผูรั้บสาร มีแนวโนม้จะทาํใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพมาก
ยิง่ข้ึน 

 ชแรมได้อธิบายว่า ข่าวสารท่ีเขา้ถึงความสนใจของผูรั้บสารจะมีแนวโน้มทาํให้การ
ส่ือสารมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

เมอร์ริล และ โลเวนสไตน์ (Merrill and Lowenstien, 1971 :134 – 135) ไดส้รุป
แรงผลกัดนัใหบุ้คลใดบุคคลหน่ึงเลือกรับส่ือว่าเกิดจากพื้นฐาน 4 ประการคือ 

1. ความเหงา    เม่ือบุคคลตอ้งอยูต่ามลาํพงั ไม่สามารถท่ีจะติดต่อสังสรรคก์บับุคคลอ่ืนๆ 
ในสังคมได ้ส่ิงท่ีดีท่ีสุด คือ การอยู่กบัส่ือ  ส่ือมวลชนจึงเป็นเพื่อนแกเ้หงาไดใ้นบางคร้ัง  บางคน      
ก็พอใจท่ีจะอยู่กบัส่ือมวลชนมากกว่าอยู่กับบุคคล เพราะส่ือมวลชนไม่สร้างแรงกดดนัในการ
สนทนา หรือแรงกดดนัทางสังคมใหแ้ก่ตนเอง 

2. ความอยากรู้อยากเห็น   มนุษยมี์ความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่างๆ อยู่แลว้ตาม
ธรรมชาติ ดงันั้น  ส่ือมวลชนจึงถือเอาจุดน้ีเป็นหลกัสาํคญัในการเสนอข่าวสาร  โดยเร่ิมเสนอจาก
ส่ิงใกลต้วัก่อนไปจนถึงส่ิงท่ีอยูห่่างตวัออกไป 
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3. ประโยชน์ใช้สอยของตนเอง  มนุษยจ์ะแสวงหาข่าวสารและการใช้ข่าวสารเพ่ือ
ประโยชน์ของตนเอง  เพ่ือช่วยให้ความคิดของตนเองบรรลุ  เพ่ือให้ข่าวสารท่ีไดม้าเสริมบารมี        
การช่วยให้ตนเองสะดวกสบาย หรือให้ความบนัเทิงแก่ตนเอง  โดยจะเลือกส่ือท่ีใชค้วามพยายาม
นอ้ยท่ีสุด (Least  Effort)  และไดผ้ลประโยชน์ตอบแทนดีท่ีสุด (Promise  of  Rewards)   (สุภาพงษ ์  
ระรวยทรง, 2535 :19) 

4.  ลกัษณะเฉพาะของส่ือแต่ละอยา่ง  มีส่วนทาํใหผู้รั้บสารแสวงหา  และไดป้ระโยชน ์        
ไม่เหมือนกนั  ผูรั้บสารแต่ละคนย่อมจะเขา้ใจในลกัษณะบางอย่างจากส่ือท่ีสนองความตอ้งการ 
และทาํใหต้นเองเกิดความพงึพอใจ 
 
 ลกัษณะการเปิดรับส่ือของผู้รับสาร 
 พรทิพย ์    วรกิจโภคาทร  (2529 : 292) ไดส้รุปถึงการเปิดรับส่ือของผูรั้บสารว่า ผูรั้บสาร
จะเลือกเปิดรับส่ือตามลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี 
  1. เลือกส่ือท่ีสามารถจบัหามาได ้(Availability)  ธรรมชาติของมนุษยน์ั้น  จะใชค้วาม
พยายามเพียงระดบัหน่ึงเท่านั้น  อะไรท่ียากมากๆ มกัจะไม่ไดรั้บการเลือก  แต่ถา้สามารถไดม้า         
ไม่ยากนกั มกัเลือกในส่ิงนั้น  เช่นเดียวกบัส่ือ  ผูรั้บสารจะเลือกส่ือท่ีไม่ตอ้งใชค้วามพยายามมาก 
เช่น ในชนบทประชาชนส่วนใหญ่จะเปิดรับวิทยเุป็นสาํคญั  เพราะตนเองสามารถจดัหาวิทยมุาได้
ง่ายกวา่ส่ืออ่ืน  เป็นตน้ 
  2.  เลือกส่ือท่ีสอดคลอ้ง (Consistency) กบัความรู้  ค่านิยม  ความเช่ือ  และทศันคติของ
ตน  เช่น นิสิตนักศึกษาและนักวิชาการ  มกันิยมอ่านหนังสือพิมพม์ติชนหรือสยามรัฐมากกว่า
หนงัสือพิมพอ่ื์นเพราะหนังสือพิมพด์งักล่าวให้ข่าวสารสาระ  ความรู้  ในแง่วิชาการท่ีสอดคลอ้ง        
กบัตน 
  3. เลือกส่ือท่ีตนสะดวก (Convenience)  ปัจจุบนัผูรั้บสารสามารถเลือกรับส่ือไดท้ั้งทาง
วิทยุโทรทศัน์  วิทยกุระจายเสียง  หนงัสือพิมพ ์ นิตยสารและส่ือบุคคลแต่ละคนก็จะมีพฤติกรรม
การรับส่ือท่ีแตกต่างกนัตามท่ีตนสะดวก  เช่น บางคนมกันิยมรับฟังข่าวสารทางวิทยกุระจายเสียง               
ขณะขบัรถ  บางคนชอบนั่งหรือนอนชมวิทยุโทรทัศน์  บางคนชอบอ่านหนังสือในห้องสมุด             
เป็นตน้ 
  4. เลือกส่ือตามความเคยชิน  ปกติจะมีบุคคลกลุ่มหน่ึงในทุกสังคม  ท่ีจะไม่ค่อย
เปล่ียนแปลงการรับ ส่ือ ท่ีตนเคยรับอยู่   ซ่ึ งมักจะพบในบุคคลท่ีมีอายุมาก   เ ช่นเคยฟัง
วิทยกุระจายเสียงเป็นประจาํ  มกัไม่สนใจ  วิทยโุทรทศัน ์ หรือส่ืออยา่งอ่ืน เป็นตน้ 
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  5.  ลกัษณะเฉพาะของส่ือ จากท่ีกล่าวมาทั้งส่ีขอ้นั้น เป็นความตอ้งการส่ือของผูรั้บสาร
เป็นหลกัแต่ในขอ้น้ีกลบัเป็นคุณลกัษณะเฉพาะของส่ือ  ท่ีมีผลต่อการเลือกส่ือของผูรั้บสาร เช่น 
ลกัษณะเด่นของหนงัสือพิมพ ์ คือ สามารถใหข่้าวสารในรายละเอียดดีกว่า  ราคาถูกและสามารถนาํ
ติดตวัไปไดทุ้กหนแห่งหรือวิทยุโทรทศัน์ทาํให้เห็นภาพเป็นจริงได ้ เร้าใจมีความรู้สึกเหมือนอยู่
ร่วมในเหตุการณ์มีแสงสีดึงดูดใจในขณะดูวิทยโุทรทศันส์ามารถพกัผอ่นอิริยาบทไดส้บาย เป็นตน้ 
 นอกจากน้ี  พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร (เร่ืองเดียวกนั) ยงัไดก้ล่าวถึง ความสัมพนัธ์กบัผูรั้บ
สารต่อข่าวสารว่ามีอยู ่4 อยา่ง คือ  
  1.  ความตอ้งการข่าวสารท่ีเป็นประโยชน ์(Utilization)   ผูรั้บสารจะเปิดรับข่าวสารท่ีเป็น
ประโยชน์แก่ตนเองเป็นสําคญั   เช่น ฟังเพลงเพ่ือความบนัเทิง  ฟังหรืออ่านข่าวกีฬาท่ีตนเองเล่น
หรืออ่านข่าวท่ีเป็นประโยชน์ในการประกอบอาชีพ เป็นตน้ 
  2.  ความตอ้งการข่าวสารท่ีสอดคลอ้ง (Consistency)    กบัค่านิยม   ความเช่ือและทศันคติ
ของผูรั้บสาร ผูรั้บสารมกัจะเปิดรับข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติของตน  
ข่าวสารใดท่ีไม่สอดคลอ้งมกัไม่ไดรั้บความสนใจ หรือไดรั้บการปฏิเสธจากผูรั้บสาร 
  3.  ความตอ้งการข่าวสารท่ีสะดวกในการไดม้า (Availability)  ผูรั้บสารนั้นจะมีขอ้จาํกดั
ในการเปิดรับข่าวสาร  ถึงแมว้่าข่าวสารจะเป็นประโยชน์และสอดคลอ้งกบัตวัเองแต่ถา้ข่าวสาร
ไดม้าดว้ยความยากลาํบากหรือไม่สะดวก ผูรั้บสารก็ไม่อาจเปิดรับข่าวสารนั้นได ้ดงันั้น พฤติกรรม
หน่ึงของผูรั้บสาร คือความสะดวกในการรับข่าวสารนั้นมา 
  4.  ความอยากรู้อยากเห็น (Curiosity) เป็นความตอ้งการท่ีอยากมีประสบการณ์ใหม่ๆ         
ซ่ึงเป็นธรรมชาติของมนุษย์อย่างหน่ึง และยิ่งอยู่ในสังคมปัจจุบันท่ีมีอะไรเปล่ียนแปลงมี
ประสบการณ์ใหม่ๆ ตลอดเวลา เหล่าน้ีเป็นส่ิงสาํคญัท่ีทาํใหม้นุษยรั์บข่าวสาร 
  จากแนวคิดเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ  จะเห็นได้ว่ามนุษยมี์ความจาํเป็นท่ีจะต้องติดต่อ
ข่าวสารซ่ึงกนัและกนั  จะเปิดรับข่าวสารขอ้มูลต่างๆ ท่ีตนเองสนใจ และเป็นประโยชน์แก่ตนเอง
เป็นสาํคญั เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตนเอง จะเปิดรับข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัความรู้  ความ
เช่ือ  ค่านิยม  ทศันคติของตน  โดยจะเลือกส่ือท่ีใกลต้วั  จดัหามาไดง่้าย เพ่ือความสะดวกในการรับ
ข่าวสาร 
 
 กระบวนการในการเลอืกรับข่าวสาร 
 การเลือกรับข่าวสารประกอบดว้ยกระบวนการในการเลือกรับ (Selective Processes) 
 ซ่ึงประกอบดว้ยการกลัน่กรอง 3 ขั้น ดงัน้ี (Klapper, 1960 : 19-25)  
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 1.  การเลือกเปิดรับ (Selective) แนวโน้มท่ีผูรั้บสารจะเลือกสนใจ  หรือเปิดรับสารท่ี
สอดคลอ้งกบัความคิดเห็น  ความสนใจท่ีมีอยูเ่ดิม และพยายามหลีกเล่ียงข่าวสารท่ีไม่สอดคลอ้งกบั
ทศันคติและความคิดเห็นเดิมของตน  ทั้งน้ีเพราะการไดรั้บข่าวสารท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความรู้  ความ
เขา้ใจ หรือทศันคติท่ีมีอยู่เดิม  จะก่อให้เกิดภาวะความไม่สมดุลทางจิตใจท่ีเรียกว่า “ Cognitive  
Dissonance” ซ่ึงบุคคลอาจจะเกิดภาวะความไม่สมดุลน้ีได้  โดยการเปล่ียนทศันคติ  ความรู้              
หรือพฤติกรรมการแสดงออก หรือเลือกสรรเฉพาะข่าวสารท่ีความคิดเห็นเดิมของตน   
 2.  การรับรู้  (Selective Perception) เม่ือบุคคลเปิดรับข่าวสารจากแหล่งใดแหล่งหน่ึงแลว้  
ผูรั้บสารจะเลือกรับรู้ หรือเลือกตีความหมายของสารนั้นตามทศันคติ  ประสบการณ์  ความเช่ือ 
ความตอ้งการ  ความคาดหวงั  แรงจูงใจ  สภาวะร่างกาย หรือสภาวะอารมณ์ขณะนั้น  เป็นตน้ ดงันั้น 
ผูรั้บสารจะตีความผิดพลาด หรือบิดเบือนข่าวสารให้มีทิศทางท่ีตนเองพึงพอใจ ให้สอดคลอ้งกบั
ความคิดเห็น  ความสนใจ หรือทศันคติท่ีมีอยูเ่ดิม 
 3.  การเลือกจดจาํ (Selective  Retention) เป็นแนวโนม้ในการเลือกจดจาํเฉพาะส่วนท่ี
ตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการ ทศันคติ ฯลฯ ของตนเอง และมกัจะลืมในส่วนท่ีตนเองไม่สนใจ     
เร่ืองท่ีขดัแยง้ หรือเร่ืองท่ีคา้นกบัความคิดเห็นของตนเอง  ดงันั้น   การเลือกจดจาํเน้ือหาของสารท่ี
ไดรั้บ จึงเป็นการช่วยเสริมทศันคติ  หรือเสริมความเช่ือเดิมของผูรั้บสารให้มีความมัน่คงยิ่งข้ึน        
และเปล่ียนแปลงยากข้ึน กล่าวคือ  ความพร้อมท่ีจะจดจาํสารของผูรั้บสาร  จึงมกัเกิดข้ึนกบัคน          
ท่ีพร้อมจะเขา้ใจ และพร้อมท่ีจะลืม  สาํหรับคนท่ีไม่พร้อมจะเขา้ใจ ดงันั้น กระบวนการเลือกสรร
ของมนุษยจึ์งเปรียบเสมือนเคร่ืองกรอง (Fitters) 
 อดุลย ์  จาตุรงคกุล (2543 :295) ไดใ้ห้ความหมายของการดาํเนินกรรมวิธีเก่ียวกบั
ข่าวสาร คือ “กระบวนการท่ีตวักระตุน้มีการรับแปลความหมาย เกบ็ไวใ้นความทรงจาํ และสุดทา้ยก็
นาํมาใช ้อีกคร้ังหน่ึง” จากความหมายจะเห็นไดว้่ามีความสาํคญัต่อการตลาด โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบั
การโฆษณาเป็นอยา่งมากและไดอ้ธิบายขั้นตอนของการกรรมวิธีเก่ียวกบัข่าวสาร 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. การเปิดรับ (Exposure)   รับตวักระตุน้ผา่นทกัษะ 1 ใน 5 หรือมากกว่านั้น 
 2. ความตั้งใจ (Attention) จดัสรรความพยายามในการดาํเนินกรรมวิธีข่าวสารแก่
ตวักระตุน้ท่ีรับมา 
 3.  ความเขา้ใจ (Perception / Comprehension)   ทาํการแปลตวักระตุน้ 
 4.  การยอมรับ (Acceptance)  ระดบัการก่ออิทธิพลของตวักระตุน้ท่ีมีต่อความรู้ และ / 
หรือทศันคติของผูบ้ริโภค 
 5.  การเกบ็รักษา (Retention)  การยา้ยตวักระตุน้ท่ีแปลความหมายแลว้ไปยงัความทรงจาํ
ระยะยาว 
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 การดาํเนินกรรมวิธีข่าวสาร  จะต้องมีตวักระตุน้เกิดข้ึน  เพื่อการการดาํเนินกรรมวิธี
ตามลาํดบัขั้น   เร่ิมจากขั้นแรก คือ เปิดรับ ต่อจากการเปิดรับ  ผูบ้ริโภคอาจจะมีความตั้งใจ หรือ 
“ดาํเนินกรรมวิธี” กบัตวักระตุน้ ในระหว่างการดาํเนินกรรมวิธีน้ี   ผูบ้ริโภคจะให้ความหมายแก่
ตวักระตุน้ ซ่ึงกเ็ป็นขั้นตอนในการเขา้ใจ 
 ขั้นต่อไปคือ การยอมรับ เป็นขั้นตอนเก่ียวกบั การส่ือสารชักชวน ผูบ้ริโภคเขา้ใจได้
ถูกตอ้งแลว้ว่าพนักงานขายหรือโฆษณาพูดอะไร   มนัอยู่ท่ีว่าผูบ้ริโภคเช่ือข่าวสารนั้นหรือไม่ 
ต่อจากนั้นกเ็ป็นขั้นตอนสุดทา้ย คือ มีการยา้ยข่าวสารไปไวใ้นความทรงจาํถาวรหรือระยะยาว 
 เป็นท่ีสังเกตว่า  ความทรงจาํมีอิทธิพลต่อขั้นตอนต่างๆ   บางขั้นตอนดว้ย   เช่น  บริโภค
รายหน่ึงจาํวนัเกิด (ท่ีจะมาถึง) ของสมาชิกในครอบครัวได ้จึงมีความตั้งใจต่อโฆษณาของขวญั            
ในทาํนองเดียวกัน  การแปลความหมายตัวกระตุ้นข้ึนอยู่กับความรู้ท่ีมีอยู่ในความทรงจาํและ
ประสบการณ์ท่ีมีมาแต่ก่อน นอกจากนั้น  ตวักระตุน้ยงัตอ้งผา่นแต่ละขั้นตอน  ก่อนท่ีจะไปถึงความ
ทรงจาํ นักการตลาดจะตอ้งมีความสามารถท่ีจะให้ข่าวสาร  “อยู่รอด” ผ่านขั้นตอนในการ              
ดาํเนินกรรมวิธีข่าวสาร   
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ   กระบวนการในการเลือกรับข่าวสาร ประกอบดว้ย 1. 
การเลือกปิดรับ  2. การเลือกรับรู้ 3. การเลือกจดจาํ  สามารถนาํมาเป็นแนวทางในการวิเคราะห์
เหตุผลในการเปิดรับข่าวสารการโฆษณาของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  ว่ามีลกัษณะและแนวทาง         
การเปิดรับส่ืออยา่งไร  
 
ทฤษฎกีารใช้ประโยชน์และความพงึพอใจ 
 
 แนวคดิเกีย่วกบัทฤษฎกีารใช้ประโยชน์และความพงึพอใจ 
 แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎีการใชป้ระโยชนแ์ละความพึงพอใจ (The  Uses  and  Gratification  
Theory) ซ่ึง  แคทซ์ , บลมัเมอร์  และกรูวิทซ์  (Katz,  Blumler and  Gurevitch, 1973)  ไดใ้หแ้นวคิด
เก่ียวกบัสงัคมท่ีมีบทบาทในการกาํหนดความตอ้งการและความพึงพอใจของบุคคลไวด้งัน้ี 
 1.  บุคคลไดรั้บแรงกดดนั  ความตึงเครียด  ความขดัแยง้ทางสังคม  ทาํใหบุ้คคลตอ้งการ
ผอ่นคลายแรงกดดนัต่างๆโดยการบริโภคส่ือมวลชน 
 2.  สถานการณ์ทางสังคมเป็นตวัสร้างใหปั้จเจกบุคคลตอ้งตระหนกัในปัญหา  จึงมีความ
ตอ้งการท่ีจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือ 
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 3. โอกาสท่ีปัจเจกบุคคลจะไดรั้บการตอบสนองความพึงพอใจตามความตอ้งการจาก
สถานการณ์ทางสังคมมีนอ้ยมากดงันั้นส่ือมวลชนจะเป็นตวัเสริม  หรือทดแทนบริการต่างๆท่ีขาด
หายไปจากสงัคม 
 4.  การบริโภคข่าวสารจากส่ือทาํใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยม  การเป็นสมาชิกและการเสริม
ย ํ้าความเช่ือของสงัคม 
 ส่วนนกัวิชาการส่ือมวลชน  เช่น  แมคคอมส์และเบคเคอร์(McCombs  and  Becker,  
1979)ไดก้ล่าววา่  บุคคลใชส่ื้อเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตนเอง  ดงัน้ี 
  1. เพ่ือตอ้งการรู้เหตุการณ์ (Surveillance)  โดยการติดตามและสังเกตการณ์ความ
เคล่ือนไหวต่างๆจากส่ือมวลชน  เพ่ือให้รู้เท่าทนัต่อเหตุการณ์ให้ทนัสมยั  และรู้ว่าอะไรเป็นส่ิง
สาํคญัท่ีควรรู้ 
  2.  เพ่ือช่วยในการตดัสินใจ (Decision)  ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัโดยการ
เปิดรับส่ือมวลชน  ทาํใหบุ้คคลสามารถกาํหนดความเห็นของตนต่อสภาวะหรือเหตุการณ์รอบๆตวั 
  3.  เพ่ือตอ้งการขอ้มูลในการพดูคุยหรือสนทนา(Discussions)  การเปิดรับส่ือมวลชน  ทาํ
ใหบุ้คคลมีขอ้มูลนาํไปใชใ้นการพดูคุยหรือสนทนากบัผูอ่ื้นในชีวิตประจาํวนั 
  4.  เพ่ือตอ้งการมีส่วนร่วม  (Participating) ในเหตุการณ์และความเป็นไปต่างๆท่ีเกิดข้ึน 
  5.  เพ่ือตอ้งการข่าวสารเพ่ือเสริมความคิดเห็น  หรือสนบัสนุนการตดัสินใจท่ีไดก้ระทาํ
ไปแลว้  (Reinforcement) 
  6.  เพ่ือความบนัเทิง (Entertainment)  เพ่ือความเพลิดเพลิน  รวมทั้งการผอ่นคลายอารมณ์  
(Relaxing) 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั บุช  (Bush,  1954  :  อา้งถึงในยงยทุธ  รักษาศรี  ,  2530) ท่ีกล่าวว่าการ
ท่ีประชาชนอ่านหรือฟังข่าวนั้น  เขามีเหตุผลท่ีน่าสนใจพอสรุปไดคื้อ  ข่าวสามารถสนบัสนุนเขาทั้ง
ท่ีวงการสนทนาหรือการประชุมสัมมนา  รวมทั้งทาํใหผู้อ่้านเป็นผูรู้้ทนัเหตุการณ์  เม่ือเขาไดติ้ดต่อ
ดา้นธุรกิจหรือสังคมภายนอก  นอกจากนั้นเขาสามารถนาํไปปรับปรุงพฤติกรรม  และสถานการณ์
ต่างๆท่ีรู้สึกวา่จาํเป็นตอ้งเขา้ควบคุมหรืออาจเพราะท่ีประชาชนเลือกอ่านข่าว  เน่ืองจากเป็นกิจกรรม
ทางสงัคมอนัหน่ึง  รวมทั้งอาจเป็นเพือ่ใหไ้ดป้ระสบการณ์แก่เขาเอง 
 ต่อมา  แคทซ์และคณะ  (Katz  and  Others, 1974)  ไดอ้ธิบายในแบบแผนท่ีเก่ียวกบัการ
ใชป้ระโยชน์และการไดรั้บความพึงพอใจจากส่ือมวลชนของบุคคลผูรั้บสาร  ซ่ึงสามารถแสดงให้
เห็นในภาพท่ี  2 
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ภาพท่ี  2  แบบจาํลองการใชส่ื้อเพ่ือสนองความพึงพอใจ 
 

 
 จากภาพท่ี 2   อธิบายไดว้่า  แนวทางในการศึกษาการใชป้ระโยชนแ์ละการไดรั้บความ 
พึงพอใจ  คือ  การศึกษาผูรั้บสารเก่ียวกบั  1.  สภาวะทางสังคมและจิตใจท่ีมีผลต่อ  2.  ความ
ตอ้งการความจาํเป็นของบุคคลซ่ึงนาํไปสู่  3.  การคาดคะเนเก่ียวกบั  4.  ส่ือและแหล่งท่ีมาของสาร
การคาดคะเนน้ีนาํไปสู่  5.  ความแตกต่างกนัในการใชส่ื้อและพฤติกรรมอ่ืนๆของแต่ละบุคคล
ยงัผลใหเ้กิด  6.  ความพอใจท่ีไดรั้บจากส่ือและ  7.  ผลอ่ืนๆท่ีบางคร้ังมิไดค้าดหมายมาก่อน(ยบุล  
เบญ็จรงคกิ์จ, 2528) 
 ซ่ึงสามารถท่ีจะอธิบายไดว้่า  สภาพทางสังคมและจิตใจท่ีแตกต่างกนัทาํใหม้นุษยมี์ความ
ตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไป  ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัน้ี  ทาํใหแ้ต่ละคนคาดหวงัหรือคาดคะเน
ส่ือไม่เหมือนกนัจะแตกต่างกนัออกไป  ขั้นสุดทา้ยคือความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากการใช้ส่ือก็จะ
แตกต่างกนัไปดว้ย  (ยบุล  เบญ็จรงคกิ์จ, 2528) 
 คาํอธิบายเก่ียวกบัแบบจาํลองขา้งตน้  อาจยกเป็นตวัอย่างให้ไดเ้ห็น  ในกรณีท่ีปัจเจก
บุคคลผูห้น่ึงซ่ึงมีความต้องการจาํเป็นตามสภาวะจิตใจและสังคม  เช่น  ต้องการเป็นคนรอบรู้  
ทนัสมยั  เพ่ือเป็นท่ียอมรับของบุคคลอ่ืน  และมีความคาดหวงัจากส่ือมวลชนว่า  การบริโภค
ข่าวสารจากส่ือมวลชนจะช่วยสนองความตอ้งการของเขาได ้ เขาจึงเลือกใชส่ื้อมวลชนโดยเลือกดู
รายการข่าวจากวิทยโุทรทศัน์ฟังจากวิทยกุระจายเสียง   หรืออ่านข่าวจากหนงัสือพิมพ ์ ท่ีจะช่วยให้
เขาไดรั้บความพึงพอใจตามท่ีเขาตอ้งการได ้ คือ  เป็นคนรอบรู้ทนัสมยั  ขณะเดียวกนัผลจากการ
บริโภคข่าวสารจากส่ือมวลชนทุกๆวนัก็อาจมีผลอ่ืนๆ ตามมา  นอกเหนือจากการเป็นผูร้อบรู้
ทนัสมยั  เช่นทาํใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทศันคติหรือเปล่ียนลกัษณะนิสัย  หรือพฤติกรรมบางอย่าง
ไดเ้ช่นกนั 

ความตอ้งการ
จาํเป็นของบุคคล 

ความคาดหวงัจาก
ส่ือมวลชนหรือ
แหล่งข่าวอ่ืนๆ 

การเปิดรับ
ส่ือมวลชนใน
รูปแบบต่างๆ 

สภาวะทาง
จิตและ
สงัคม 

การไดรั้บ
ความพึง
พอใจท่ี
ตอ้งการ 

ผลอ่ืนๆท่ี
ตามมา(ท่ี
ไม่ได้
มุ่งหวงั) 
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 ข้อตกลงพืน้ฐานของการใช้ประโยชน์และความพงึพอใจ 
 ในงานวิจยัเร่ือง Utilization  of  Mass  Communication  by  Individual  แคทซ์  บลมั
เมอร์  และเกอร์วิทซ์ (Katz, Blumler  and  Gurevitch ,  1973) ไดข้อ้สรุปขอ้ตกพ้ืนฐานของทฤษฎีน้ี
ไว ้ 5  ขอ้ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 
  1. ผูส่ื้อสารมีลักษณะเป็นผูก้ระทาํ  การใช้ส่ือส่วนใหญ่ทาํไปโดยมีจุดมุ่งหมายแม้
สภาพแวดลอ้มหรือโอกาสอาจมีส่วนให้เกิดการใชส่ื้อแต่ปฏิเสธไม่ไดว้่าการใชส่ื้อนั้นมกัจะตอ้งมี
การคาดหวงัผลเสมอซ่ึงจะคาดหวงัไวม้ากหรือนอ้ยกต็าม 
  2. ยดึถือผูรั้บสารเป็นหลกั  คือมองว่าผูรั้บสารใชส่ื้ออยา่งไร  โดยมีเจตนาอยา่งไร  ไม่ใช่
มองว่าส่ือมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของผูรั้บสารแต่ฝ่ายเดียว 
  3. เป็นการมองอย่างเปรียบเทียบระหว่างความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากส่ือกบัแหล่งอ่ืนๆ 
ดงันั้นเม่ือศึกษาจึงตอ้งเปรียบเทียบถึงวิธีอ่ืนๆท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการไดด้ว้ย 
  4.   อาจกล่าวว่าบุคคลสามารถอธิบายความสนใจหรือแรงจูงใจของตนเองในเร่ืองต่างๆ
ได ้
  5.  ตอ้งพิจารณาถึงความเก่ียวขอ้ง  และความแตกต่างระหว่างทฤษฎีน้ีกบั  Popular  
Culture โดมินิค (Dominick,1993    อา้งถึงใน อนุชิต  มธุราทิพย,์ 2542) ไดก้ล่าวถึงสมมติฐานของ
ทฤษฎีการใชส่ื้อและความพงึพอใจไวด้งัต่อไปน้ี 
 1.  ผูรั้บสารแสดงบทบาทอยา่งกระตือรือร้น (Active  Role)  ในการปฎิสัมพนัธ์กบัส่ือ
ต่างๆ กล่าวคือ ความตอ้งการ (Needs)  ของแต่ละบุคคลก่อใหเ้กิดแรงจูงใจท่ีเป็นช่องทางใหเ้ขาใช้
ส่ือ 
 2.  ส่ือมวลชนตอ้งแข่งขนักบัวิธีการต่างๆมากมายในการไดม้าซ่ึงความพึงพอใจของ
บุคคลยกตวัอย่างเช่น  การผ่อนคลายอารมณ์ (Relaxation) อาจทาํไดโ้ดยวิธีการงีบสักระยะหน่ึง            
หรือการไดด่ื้มเคร่ืองด่ืมสกัแกว้  เป็นตน้ 
 3.  ทฤษฎีการใชส่ื้อและความพึงพอใจเช่ือว่า บุคคลมีความตระหนกัในความตอ้งการ
ของตนและสามารถบอก (Verbally) ถึงความตอ้งการเหล่าน้ีได ้วิธีการน้ีตั้งอยูบ่นการสาํรวจความ
ตอ้งการของผูรั้บสาร ดงันั้น   จึงเช่ือว่าคาํตอบของบุคคลคนจะเป็นตวัช้ีวดั (Indicated) แรงจูงใจ
ต่างๆตามความตอ้งการบุคคลไดถ้กูตอ้ง 
 นอกจากนั้น  พาลม์กรีนและคณะ (Plamgreen and Others,1985) ไดส้รุปสมมติฐาน         
การใชป้ระโยชนแ์ละความพึงพอใจไวอ้ยา่งรวบรัด ดงัน้ี 

1. ผูรั้บสารมีความกระตือรือร้น (Active  Role) ดงันั้น 
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2. การใชส่ื้อของผูรั้บสารส่วนใหญ่จะถูกมองว่าผูรั้บสารมีเป้าหมาย(Goal  Directed) 
และ 

3. จะมีการแข่งขันกับแหล่งอ่ืนๆ  ในการได้มาซ่ึงการตอบสนองความพึงพอใจ  
และเม่ือ.... 

4. ผูรั้บสารเช่ือมโยงความตอ้งการ  (Needs)    ของตนในการเลือกใชส่ื้อ 
5. การบริโภคส่ืออาจบรรลุความพึงพอใจไดแ้ตกต่างกนั  ถึงแมว้า่........ 
6. เน้ือหาส่ือเพียงอยา่งเดียวนั้น ไม่สามารถใชใ้นการพยากรณ์ความพึงพอใจ ไดอ้ยา่ง 

ถูกตอ้งเน่ืองจาก 
7. คุณลกัษณะของส่ือ (Media  Characteristics) จะเป็นตวักาํหนดระดบัความพึงพอใจท่ี 

ไดรั้บ  การตอบสนองความตอ้งการ (Needs)  ในแต่ละคร้ังแตกต่างกนั และเน่ืองจาก..... 
8. ความพึงพอใจท่ีไดรั้บการตอบสนองนั้นมีจุดเร่ิมตน้ท่ีเน้ือหาส่ือ การเปิดรับหรือไม่ 

เปิดรับส่ือและ / สถานการณ์ทางสงัคมท่ีมีการเปิดรับส่ือเกิดข้ึน 
ซ่ึง คาสซาตา้  และแอสเต  (Cassata  and Asnte,1970, 88-89)  ไดต้ั้งสมมติฐานเบ้ืองตน้

ของแนวทางการศึกษา เร่ืองการใชป้ระโยชนแ์ละการไดรั้บความพึงพอใจไว ้ดงัน้ี 
1. ผูรั้บสารจะเป็นผูก้ระทาํการแสวงหาข่าวสารจากส่ือมวลชน  เพ่ือสนองความพึงพอใจ 
2. ผูรั้บสารจะเป็นผูเ้ลือกส่ือจากส่ือทั้งหมดท่ีมีอยู ่
3. ผูรั้บสารจะตระหนักว่าส่ือนั้ นจะสนองความต้องการ ความสนใจ และมีความ

เก่ียวขอ้งมากเพยีงพอ 
4. ผูรั้บสารจะใชส่ื้อใดๆโดยไม่รวมถึงการตดัสินใจจากพฤติกรรมการบริโภคส่ือตาม 

ความเคยชินเดิม  
จากแนวคิดดา้นความพึงพอใจ การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดน้าํแนวคิดดงักล่าวมาเป็นกรอบ

ในการวิจัย  เ น่ืองจากการวิจัยคร้ังน้ี ต้องศึกษาถึงความพึงพอใจของผู ้ท่ีมาใช้บริการของ 
สปอร์ต  ซิต้ี  ว่าผูใ้ช้บริการเหล่านั้นมีความพึงพอใจต่อการให้บริการและการประชาสัมพนัธ์
หรือไม่ อย่างไร และผลของการศึกษา ผูวิ้จยัได้นาํมาเป็นแนวทาง ในการสร้างแบบสอบถาม 
วดัความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการต่อไป  
 
งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 เชิดชัย นําวิวัฒน์ (2532) ศึกษาถึงการส่ือสารเพ่ือส่งเสริมการตลาด กรณีศึกษาของ
โรงแรมอิมพีเรียล  พบว่า    การส่ือสารการตลาดมีส่วนสาํคญัต่อการส่งเสริมการตลาด นอกจากน้ี
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ความสัมพนัธ์ระหว่างผูข้าย คือ โรงแรมอิมพีเรียล กบัผูบ้ริโภค คือ กลุ่มเป้าหมายอาศยักิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาดนั้นจะดาํเนินการไม่ได้ผลเท่าท่ีควร ถา้ปัจจยัทางดา้นการส่ือสารไม่ไดรั้บการ
พิจารณาดว้ยนกัการตลาดท่ีดีนอกจากจะมีความรู้ทางการตลาดแลว้ควรมีความรู้ทางดา้นการส่ือสาร
ประกอบดว้ย ซ่ึงผลการวิจยัช้ีว่า การใช้ส่ือโทรทศัน์ไดรั้บความสนใจมาก รองลงมาคือส่ือวิทย ุ      
และส่ือส่ิงพิมพ ์

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นใหเ้ห็นว่า หากองคก์ารใดตอ้งการส่งเสริม
การตลาดประสบความสาํเร็จ การส่ือสารดว้ยส่ือต่าง ๆ จดัว่ามีความสาํคญัต่อความสาํเร็จดงักล่าว
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดของผูว้ิจยัท่ีมุ่งศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์
องคก์ารเขม้แขง็ 
 พลัลภ  เหมือนครีี (2538)  ศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดคา้ปลีกของร้านเซเว่นอีเลฟเว่น 
พ.ศ. 2532 – 2537  มีจุดมุ่งหมายเพ่ือใหเ้ขา้ใจถึงลกัษณะการส่ือสารทางการตลาดคา้ปลีกของร้าน
เซเวน่อีเลฟเวน่ตลอดจนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีเซเว่นอีเลฟเว่นเลือกใช ้ พบว่า  ส่ือมวลชนมี
บทบาทสาํคญัต่อการส่ือสารทางการตลาดของร้านเซเว่นอีเลฟเว่นในการสร้างเอกลกัษณ์และเป็น
ผูน้าํทางดา้นร้านสะดวกซ้ือในธุรกิจคา้ปลีกจนเป็นท่ียอมรับของสาธารณชนและกลุ่มเป้าหมาย 
นอกจากน้ียงัพบว่าการวางแผนการโฆษณาผ่านทางส่ือมวลชน กิจกรรมส่งเสริมการขายอย่าง
ต่อเน่ือง  การวางแผนประชาสัมพนัธ์   การอบรมพนกังานขายใหมี้ประสิทธิภาพ ตลอดจนการเลือก
ทาํเลท่ีตั้งของร้านลว้นเป็นปัจจยัเสริมซ่ึงกนัและกนัไปสู่ความสาํเร็จทางธุรกิจ ส่งผลให้เป็นท่ีรู้จกั
ยอมรับจากสาธารณชนรวมทั้งกลุ่มเป้าหมายของร้านเซเว่นอีเลฟเวน่ดงัเช่นในปัจจุบนั 
 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่า  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดมี
บทบาทสาํคญัต่อการสร้างเอกลกัษณ์และความเป็นผูน้าํขององคก์ารเช่นเดียวกบัท่ีผูว้ิจยัคน้คิดมุ่ง
ศึกษาถึงกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต  ซิต้ี   

 สมโชค กาญจนโรจน์ (2541) ศึกษาถึงการสนับสนุนธุรกิจในการแข่งขนักีฬา
เอเช่ียนเกมส์ คร้ังท่ี 13 พบว่า การดาํเนินงานดา้นการจดัการตลาดดา้นการกีฬามีปัญหาและ
อุปสรรคจากสาเหตุปัจจยัภายนอกมากกว่าสาเหตุจากปัจจยัภายใน กล่าวคือปัจจยัภายนอกไดแ้ก่ 
ปัญหาการเปล่ียนแปลงทางดา้นเศรษฐกิจ พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง ปัญหา
จากคู่แข่งทางการตลาด ปัญหาการประสานงานกบัหน่วยงานราชการและปัญหาการถูกละเมิด
ลิขสิทธ์ิ ส่วนปัจจยัภายในไดแ้ก่ ปัญหาสภาพคล่องทางการเงิน และปัญหาการเปล่ียนแปลงทางดา้น
การบริหาร 
 จากการศึกษาและผลการวิจัยดังกล่าวสะท้อนให้เห็นว่าแม้แต่ในวงการกีฬา การ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดมกัประสบปัญหา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ปัญหาอนัเน่ืองมาจากปัจจยัภายนอก 
ดงันั้นการท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาสปอร์ต ซิต้ี ซ่ึงถือว่าอยู่ในวงการเดียวกนั  โดยมุ่งการดาํเนินงานดา้น
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การตลาด     ของสปอร์ต ซิต้ี ไปท่ีประเดน็กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของ
องคก์าร  จึงถือไดว้่าใหค้วามสาํคญักบัเหตุปัจจยัภายนอกอยา่งหน่ึงเช่นกนั 

 วชัิย  คณารักษ์สมบัติ  (2540) ศึกษากลยทุธ์การสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทัไทยอลัติเมท
คาร์ จาํกดั ศึกษาเฉพาะกรณีรถยนตโ์รเวอร์ พบว่าการสร้างภาพลกัษณ์ให้แก่องคก์ารก็คือคุณภาพ
ของสินคา้ ความจริงใจในการใหบ้ริการ การพฒันาบุคคลขององคก์ารและกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการสร้าง 
ภาพลกัษณ์  ไดแ้ก่  กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย กลยทุธ์การตลาด ตามส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
สินคา้และบริการ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมการตลาด กลยทุธ์การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 
ตลอดจนกลยทุธ์การใชส่ื้อ ไดแ้ก่ โทรทศัน ์ส่ือส่ิงพมิพ ์วิทย ุและการข้ึนคตัเอาท ์ 

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวจึงทาํใหเ้ห็นว่า กลยทุธ์ในการสร้างภาพลกัษณ์ของ
องคก์าร จะตอ้งอาศยักลยทุธ์ทางการตลาดหลาย ๆ แบบ  ผสมผสานเขา้ดว้ยกนั        จึงจะช่วยให้
ภาพลกัษณ์ขององคก์ารดีข้ึนได ้ดงันั้น สปอร์ต ซิต้ีจึงถือว่าเป็นองคก์ารหน่ึงท่ีมุ่งใหภ้าพลกัษณ์ดีข้ึน 
ผลการวิจยัเร่ืองน้ีกจ็ะช่วยเป็นแนวทางใหผู้ว้ิจยัไดมี้ขอ้มูลพ้ืนฐานต่อการศึกษากลยทุธ์การตลาดเพื่อ
สร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  

 สุกัญญา  ดอกพุฒ   (2546)  ได้ศึกษาทัศนคติของผู ้ท่ี นิยมออกกําลังกายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการใช้สถานบริการบริหาร่างกายในด้านผลิตภณัฑ์ สถานท่ี และการ
ส่งเสริมการตลาด และสาํหรับดา้นราคา มีทศันคติอยูใ่นระดบัปานกลาง ในการเปรียบเทียบทศันคติ
ของผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายท่ีมีต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย พบว่า ผูท่ี้นิยมออกกาํลงักาย           
ท่ีมีอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส  ความถ่ีในการออกกาํลงักายต่อสัปดาห์ สถานท่ี
ในการออกกาํลงักายประจาํ  และลกัษณะค่าใชจ่้ายในการออกกาํลงักาย  มีทศันคติต่อการใชบ้ริการ
สถานบริหารร่างกายโดยรวมแตกต่างกนั สาํหรับผูท่ี้นิยมออกกาํลงักายท่ีมีเพศ  อาย ุ เหตุผลในการ
ออกกาํลงักายและประสบการณ์ในการให้บริการ  มีทศันคติต่อการใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย
โดยรวม  ไม่แตกต่างกนั 

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นใหเ้ห็นว่า หากองคก์ารใดตอ้งการส่งเสริม
การตลาดประสบความสาํเร็จ การส่ือสารดว้ยส่ือต่าง ๆ กลยทุธ์ท่ีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาดกมี็
ส่วนสาํคญัท่ีจะช่วยทาํใหอ้งคก์ารประสบผลสาํเร็จ 

 วรีะวฒัน์  ปัญญาบูรพา  (2537)  ทาํการวิจยัเร่ือง  ความคาดหวงัในการจดัการบริการดา้น
การออกกาํลงักายเพ่ือส่งเสริมสุขภาพของสมาชิกศูนยสุ์ขภาพ ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั
พบว่าสมาชิกชายและสมาชิกหญิงมีความคาดหวงัในการจดัจดัการบริการดา้นการออกกาํลงักาย 
ดา้นช่วงวนั  เวลา ในการออกกาํลงักายในระดบัมาก  คือ  วนัธรรมดา (จนัทร์ - ศุกร์)  ช่วงเวลาเยน็
หลงัเลิกงาน  (16.30 – 19.00)  ดา้นกิจกรรมการออกกาํลงักายคือ   การวิ่ง  ว่ายนํ้า  ส่วนดา้นวิชาการ 
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(ความรู้เก่ียวกบัการออกกาํลงักาย)  ดา้นสถานท่ี  อุปกรณ์  และส่ิงอาํนวยความสะดวกและดา้น
บุคลากรในการจดัการบริการดา้นการออกกาํลงักายของสมาชิกชายกบัสมาชิกหญิง  พบว่า  ไม่มี
ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 เกือบทุกขอ้ 

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่า พฤติกรรมการออกกาํลงักาย
มกัจะเป็นช่วงวนัธรรมดาเวลาเยน็หลงัเลิกงาน 

 ทิพภากร   รังคสิริ  (2527)  ได้ศึกษาการตลาดของสถานบริหารร่างกาย  ในเขต
กรุงเทพมหานคร  พบว่า  ทาํเลท่ีตั้ งเป็นปัจจัยสําคญัในการดาํเนินธุรกิจประเภทน้ี  กลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีนํามาใช้ได้แก่  การส่งเสริมการขาย  การสร้างความหลากหลายของการบริการ          
การพฒันาบริการ  การแบ่งส่วนตลาด และการสร้างความแตกต่าง หรือคุณค่าทางใจในการบริการ 
ในส่วนของการกาํหนดราคาจะพิจารณาราคาตลาด  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายทางการแข่งขนัท่ีตั้งไว ้ 
วิธีการหาลูกคา้ทาํไดโ้ดยการโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์ การสาธิต  การใชพ้นกังานขาย  รวมไปถึง  
สมาชิกแนะนาํลูกคา้ใหม่  นอกจากน้ียงัพบว่า  ธุรกิจประเภทน้ีมีลกัษณะของความไม่สมํ่าเสมอ 
ของอุปสงค์  หรือจาํนวนผูเ้ขา้ใช้บริการเป็นลกัษณะตามฤดูกาลอีกด้วย  เหตุผลท่ีสําคญัในการ           
เขา้มาใชบ้ริการของลูกคา้คือ  เพ่ือรักษาสุขภาพให้แข็งแรง  รองลงมาคือ เพื่อลดนํ้ าหนกัตวั ซ่ึงผล       
ท่ีไดรั้บคือ เป็นท่ีน่าพอใจภายหลงัเขา้มาใชบ้ริการ  ปัจจยัในการตดัสินใจในการเลือกสถานบริหาร
ร่างกายท่ีสาํคญัท่ีสุดคือ  การตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน 

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นใหเ้ห็นว่า หากสถานบริหารร่างกายอยูใ่กล ้             
ท่ีพกัหรือท่ีทาํงานมกัจะเป็นเหตุปัจจยัอนัหน่ึงท่ีทาํให้บุคคลตดัสินใจในการมาใช้บริการสถาน
บริหารร่างกายนั้น     
 เพชรรัตน์  หิรัญชาต ิ (2529)  ไดศึ้กษาความตอ้งการการจดับริการดา้นการออกกาํลงักาย
เ พ่ือ ส่ง เส ริม สุขภาพและสมรรถภาพทางกาย   ของ บุคลากรในหน่วยงาน เอกชนใน 
กรุงเทพมหานคร   ตามการรับรู้ของตนเอง  พบว่า   บุคลากรของหน่วยงานเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครมีความต้องการการออกกาํลงักายและส่ิงอาํนวยความสะดวก  ไดแ้ก่  ด้านผู ้
ให้บริการ  คือ  ต้องการให้บุคคลผูใ้ห้บริการท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ดี  มีมารยาท  มีนํ้ าใจนักกีฬา                
มีศีลธรรมจรรยาสูง   อารมณ์มั่นคง   บุคลิกภาพดี  มีสุขภาพแข็งแรงทั้ งร่างกายและจิตใจ                    
ดา้นสถานท่ี  คือ  ตอ้งการส่ิงอาํนวยความสะดวกในสถานท่ีท่ีสมบูรณ์และสะอาด  เช่น  อุปกรณ์
การออกกาํลงักาย  มีสถานท่ีเปล่ียนเคร่ืองแต่งกาย  และทาํความสะอาดร่างกายอย่างเพียงพอ            
ดา้นวิชาการ  ตอ้งการความรู้เก่ียวกบัการโภชนาการ  หลกัการปฐมพยาบาล  และความปลอดภยั       
ในการออกกาํลงักาย  ความตอ้งการรู้เก่ียวกบัเทคนิค  และทกัษะการออกกาํลงักาย  ดา้นช่วงเวลา
การออกกาํลงักาย  เวลาท่ีเหมาะสมในการออกกาํลงักายของผูท่ี้ปฏิบติังานในหน่วยงานเอกชน  
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ได้แก่  เวลา  16 .00 น .  - 18 .00 น .  และ  18.00 น. – 20.00 น.  ของทุกวันธรรมดา   และวัน                
เสาร์ – อาทิตย ์

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่า   หากองคก์ารมีผูใ้ห้บริการท่ีดี          
มีสถานท่ีท่ีสะดวก  และมีการให้ความรู้เก่ียวกบัการออกกาํลงักายตลอดจนมีช่วงเวลาในการออก
กาํลงักายท่ีเหมาะสมกจ็ะช่วยทาํใหห้น่วยงานหรือองคก์ารนั้นประสบผลสาํเร็จเช่นกนั 
 พนิดา  พนิตธํารง  (2547)  ไดศึ้กษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการออกกาํลงักาย  
Clark  Hatch  Fitness  Center  พบว่า  ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อสถานออกกาํลงักายโดยรวม  อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า  ในดา้นสถานท่ี  อุปกรณ์และส่ิงอาํนวยความ
สะดวก  ดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ  ดา้นราคา  และดา้นการจดัจาํหน่าย  ผูบ้ริโภคมีความเห็น อยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก  และพบว่า  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยปานกลาง   

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นใหเ้ห็นว่า  หากมีสถานท่ีท่ีดี  มีผูใ้ห้บริการ
ท่ีดี  ราคาไม่สูงเกินไปนกั  ตลอดจนมีการจดัจาํหน่ายท่ีดี  กจ็ะช่วยทาํใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการมา
ใชบ้ริการออกกาํลงักายมากข้ึน 
 นลณิี  ขันทีวทิย์  (2547)  ไดศึ้กษาความคาดหวงัและแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจใช้
บริการสถานบริหารร่างกายในอาคาร  IFCT  Tower  ถนนเพชรบุรีตดัใหม่  พบว่า  พฤติกรรมการ
ใชบ้ริการสถานบริหารร่างกาย  ส่วนใหญ่จะบริการร่างกายต่อสัปดาห์เฉล่ียเพียง 2  คร้ัง ช่วงเวลาใน
การบริหารคือ  18.00  น.  มีระยะเวลาในการบริหารร่างกายเฉล่ียต่อสัปดาห์ละ 2 ชัว่โมง  เหตุผลใน
การออกกาํลงักายคือ  ตอ้งการมีสุขภาพแขง็แรงมากท่ีสุดและการเดินทางสะดวก  ใกลท่ี้พกัอาศยั
หรือท่ีทาํงาน มีผลต่อการไปออกกาํลงักายในสถานบริหารร่างกาย  ความคาดหวงัของพนกังานท่ีมี
ต่อการออกกาํลงักายในสถานบริหารร่างกาย ดา้นส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ี  และดา้นการส่งเสริมการขายกบัแนวโน้มการตดัสินใจใช้บริการสถาน
บริหารร่างกายในอาคาร  IFCT  Tower  พบว่า  มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั  .01 

 จากการศึกษาและผลการวิจยัดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่า  การตดัสินใจใชบ้ริการสถาน
บริหารร่างกาย  มักจะข้ึนอยู่กับช่วงเวลา  เหตุผลในการออกกาํลังกาย  ประกอบกับกลยุทธ์                
ทางการตลาด  ตามส่วนประสมทางการตลาด 
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บทท่ี 3 
 

ระเบียบวธีิวจัิย 
 

   การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  
(Sports  City) ท่ีประชาช่ืน”   แบ่งรูปแบบการวิจยัออกเป็น  2  ส่วน  คือ   การวิจยัเชิงคุณภาพ  
(Qualitative Research) และการวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) มีรายละเอียด ดงัน้ี 
           
ส่วนที ่ 1   การวจิยัเชิงคุณภาพ 
 

 การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในส่วนน้ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษากลยทุธ์ใน 
การส่ือสารทางการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  โดยมีรายละเอียดของการศึกษาดงัน้ี 
  

  แหล่งข้อมูล 
    1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary  Data) ไดแ้ก่ขอ้มูลจากบุคคลท่ีมีหนา้ท่ีรับผดิชอบ 

เก่ียวกบัการบริหารการตลาดของสปอร์ต  ซิต้ี  โดยผูว้ิจยัไดท้าํการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก (In–Depth 
Interview)    โดยจดบนัทึกจากการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารและบุคคลท่ีมีหนา้ท่ีรับผดิชอบเก่ียวกบัการ 
บริหารการตลาดของสปอร์ต ซิต้ี  ไดแ้ก่  นางสาวนิดา  ภิญญาวฒัน ์  ผูอ้าํนวยการฝ่ายตลาดและ 
ฝ่ายขาย  นายกานต ์  เกียรติเฟ่ืองฟู   ผูจ้ดัการฝ่ายกอลฟ์   และนางสาวสิริพร  นอ้ยกลาง  ฝ่ายขาย
อาวุโส 
 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแ้ก่ขอ้มูลจากการคน้ควา้เอกสารต่าง ๆ ซ่ึง
การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดใ้ชแ้หล่งขอ้มูลประเภทต่างๆ ประกอบดว้ย 
  2.1 ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารการตลาดของสปอร์ต  ซิต้ี   ท่ีเผยแพร่ตาม 
หนงัสือพิมพ ์ วารสาร  นิตยสาร ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ (อินเตอร์เน็ต) หนงัสือ วิทยานิพนธ์ และเอกสาร
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.2  ส่ือประชาสมัพนัธ์ประเภทต่าง ๆ ท่ีใชเ้ผยแพร่ไปยงัผูใ้ชบ้ริการ เช่น แผน่พบั
หรือโบชวัร์  โปสเตอร์  ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ (อินเตอร์เน็ต) เป็นตน้ 
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 เคร่ืองมอืการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในส่วนน้ี คือ แบบสมัภาษณ์เก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสาร
การตลาด เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต  ซิต้ี (รายละเอียดปรากฏในภาคผนวก)ซ่ึงประกอบดว้ย
สองส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี   1   ขอ้มูลผูใ้หส้มัภาษณ์ 
  ส่วนท่ี 2 คาํถามการสมัภาษณ์เก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาด    เพ่ือสร้าง
ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต  ซิต้ี 
 
 การรวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดท้าํหนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการสมัภาษณ์เจาะลึก (In – Depth Interview)  
ผูบ้ริหารและบุคคลท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งจาํนวน 3 คนดงัท่ีกล่าวมา โดยมีขั้นตอนของการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

 1. ติดต่อผูใ้หสั้มภาษณ์เบ้ืองตน้ โดยการโทรศพัทแ์นะนาํตนเอง และแจง้วตัถุประสงค ์        
ในการขอสมัภาษณ์  

 2. ส่งจดหมายเพ่ือขอความอนุเคราะห์ในการใหส้มัภาษณ์ พร้อมทั้งส่งแนวทางคาํถาม
ในการสมัภาษณ์ และนดัหมายวนั - เวลา - สถานท่ีในการใหส้มัภาษณ์ 
 3. ดาํเนินการสมัภาษณ์ดว้ยตนเอง พร้อมทั้งขออนุญาตผูใ้หส้มัภาษณ์เกบ็บนัทึกขอ้มูล       
ดว้ยเคร่ืองบนัทึกเสียงและจดบนัทึกรายละเอียดเพ่ือไปถอดความ สรุปประเดน็ และวเิคราะห์ผล
ต่อไป 
 สาํหรับแนวทางในการสมัภาษณ์เพ่ือใหท้ราบถึงกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด  เพ่ือทราบ
ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ดงัน้ี 

1.  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประช่ืนในความหมายของการก่อตั้งนั้นหมายถึงอะไร 
2.   แนวคิดในการก่อตั้ง  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ือคืออะไร 
3. สปอร์ต ซิต้ี (Sports City) ท่ีประชาช่ืน มีหลกัของการดาํเนินงานหรือการบริหาร

อยา่งไร  
4.  ภาพลกัษณ์ของ  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนในปัจจุบนั และแนวโนม้ใน

อนาคตจะเป็นอยา่งไร 
5. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของ  สปอร์ต  ซิต้ี (Sports City)                 

ท่ีประชาช่ืนเป็นอยา่งไร 
6.   กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ของ  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนเป็นอยา่งไร 
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7.   กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดในดา้นต่างๆ  ของส่วนประสมทางการตลาดเป็นอยา่งไร 
8.  กลยทุธ์ดา้นการบริการลูกคา้เป็นอยา่งไร 
9. การบริหารจดัการองคก์ารเป็นอยา่งไรและคณะกรรมการดา้นการบริหารของสปอร์ต 

ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนมีใครบา้งและมีขอบข่ายงานอยา่งไร 
10.  กลุ่มเป้าหมายของสปอร์ต ซิต้ี (Sports City) ท่ีประชาช่ืนมีกลุ่มใดบา้ง 
11.  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนไดมี้การเปิดรับการเป็นสมาชิกอยา่งไร 

  
  การวเิคราะห์ข้อมูลและการนําเสนอข้อมูล 
                ในการวิจยัคร้ังน้ี   ผูว้ิจยัไดน้าํรายละเอียดขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์    และจากการ 
วิเคราะห์เอกสารมาวิเคราะห์ถึงกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของ สปอร์ต ซิต้ี (Sports City) ดว้ย 
การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)   แลว้นาํเสนอขอ้มูลในรูปแบบการวิเคราะห์เชิงพรรณนา  
(Descriptive Analysis)  นอกจากน้ี ยงัไดน้าํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัส่วนน้ีมาเป็นแนวทางในการ
พฒันาเป็นแบบสอบถาม เพือ่เป็นเคร่ืองมือในการวิจยัเชิงปริมาณส่วนท่ี 2 
 
ส่วนที ่ 2  การวจิยัเชิงปริมาณ 
 

  การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative  Research) ในส่วนน้ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาการเลือก
เปิดรับขอ้มูลข่าวสารของผูใ้ชบ้ริการท่ีไดรั้บจากส่ือประเภทต่างๆของสปอร์ต ซิต้ี และเพ่ือศึกษา
ความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ี โดยการวดัคร้ังเดียว (One – Shot  Descriptive Study)    
โดยรายละเอียดของการศึกษาดงัน้ี 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรในการวจิยัในคร้ังน้ี คือผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี ซ่ึงจากการเกบ็

รวบรวมขอ้มลู  ณ  เดือนตุลาคม พ.ศ.  2547 พบวา่มีจาํนวน 2 ,600 คน   โดยแยกเป็นสมาชิกกีฬา 
(Membership)  1,500 คน  และผูใ้ชบ้ริการทัว่ไปท่ีไม่เป็นสมาชิก 1,100  คน 

กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี จาํนวน 400 
คน  โดยแบ่งเป็นสมาชิกกีฬา (Membership) จาํนวน 200 คน และผูใ้ชบ้ริการทัว่ไปท่ีไม่เป็นสมาชิก
จาํนวน 200 คน  ในการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่ง (Sample Size)            
ตามสูตรยามาเน (Yamane : 1970)   ดงัน้ี   
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                                 n    =                       N 
                   1 + Ne2 

 

       เม่ือ            n        แทน        ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
            N        แทน       ขนาดประชากร 
            e       แทน       ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง   
  (สาํหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง   
ร้อยละ 5 หรือ   e =  0.05) 
 
 
 
  
 
ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาจาํนวน 347 คน  แต่สาํหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดใ้ชก้ลุ่ม
ตวัอยา่งจริง จาํนวน 400 คน จาํแนกเป็นผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกกีฬา จาํนวน 200 คน และผูม้าใช้
บริการทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิก 200 คน ซ่ึงไดม้าดว้ยการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดย
มีสมาชิกแต่ละคนเป็นหน่วยการสุ่ม (Sampling Unit) 
  
เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในส่วนน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยโครงสร้างของ
แบบสอบถามประกอบดว้ยเน้ือหาทั้งหมด 3 ส่วน คือ  
 ส่วนท่ี  1  คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์   ไดแ้ก่   เพศ   อาย ุ  อาชีพ  รายไดต่้อ
เดือน   ระดบัการศึกษา  ประเภทท่ีใชบ้ริการ  ลกัษณะของแบบสอบถาม เป็นแบบ Check List 

 ส่วนท่ี  2  คาํถามเก่ียวกบัการเปิดรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร และพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการ ลกัษณะ
ของแบบสอบถาม เป็นแบบ Check List 

ส่วนท่ี  3   คาํถามเก่ียวกบัความพึงพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ี  ซ่ึงในส่วน
น้ี ลกัษณะของแบบสอบถาม เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ความพึงพอใจ 5 ระดบั คือ รู้สึก
พอใจมากท่ีสุด    มาก    ปานกลาง    นอ้ย   และนอ้ยท่ีสุด  โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละระดบั 
ดงัน้ี  

                 n   =               2,600 
                                   1 + 2,600 (0.05)2 

     n = 347  

DPU



 

 

48

 คะแนน ระดบัความพึงพอใจ 
      5         มากท่ีสุด 
      4         มาก 
      3   ปานกลาง 
      2   นอ้ย 
      1   นอ้ยท่ีสุด 
 
 เกณฑก์ารแปลความหมายของช่วงคะแนนเฉล่ียมีดงัน้ี 
 

 คะแนนเฉล่ีย ระดบัความพึงพอใจ 
 4.21 – 5.00            มากท่ีสุด 
 3.41 – 4.20     มาก 
 2.61 – 3.40     ปานกลาง 
 1.81 – 2.60     นอ้ย 
 1.00 – 1.80     นอ้ยท่ีสุด 
 
   การทดสอบเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
   เน่ืองจากการวิจยัในส่วนน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั จึงมีการทดสอบ
ความเท่ียงตรง(Validity) ค่าอาํนาจจาํแนก (Discrimination Power) และความน่าเช่ือถือ (Reliability)   
ดงัน้ี 

 1.  การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity)    โดยนาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนน้ีเสนอต่อ 
อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบถึงความครอบคลุมของเน้ือหา การใชภ้าษา 
และโครงสร้างของแบบสอบถามเพ่ือนาํมาปรับปรุงแกไ้ขใหส้มบูรณ์ก่อนนาํไปใชก้บักลุ่มทดสอบ
 2. ทดสอบหาค่าอาํนาจจาํแนกรายขอ้(Discrimination  Power)  และหาค่าความน่าเช่ือถือ  
(Reliability)  ดว้ยการนาํแบบสอบถามไปทดลองเกบ็รวบรวมขอ้มูลกบัผูม้าใชบ้ริการ  ทั้งท่ีเป็น
สมาชิกและไม่เป็นสมาชิกของสปอร์ต ซิต้ี  จาํนวน  30  คน  มีรายละเอียดดงัน้ี 

     2.1 ค่าอาํนาจจาํแนกรายขอ้ซ่ึงหาดว้ยวิธีการหาความสมัพนัธ์ระหว่างคะแนนรายขอ้
กบัคะแนนทั้งฉบบั (Item  Total Correlation)  โดยถือเกณฑว์่าขอ้ท่ีมีอาํนาจจาํแนกใชไ้ดจ้ะตอ้งมี 
ค่าสหสัมพนัธ์มากกว่า  .20  ข้ึนไป  จากผลการรวบรวมขอ้มูลพบวา่ ทุกขอ้มีค่าอาํนาจจาํแนกท่ี
ใชไ้ดโ้ดยมีค่าพสิัยอยูร่ะหวา่ง  .26 - .80   
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 2.2  ค่าความน่าเช่ือถือทั้งฉบบั  ซ่ึงหาดว้ยวิธีการของครอนบราค (Cronbach) ดว้ย
สูตรสมัประสิทธ์แอลฟา  (Alpha - Coefficient) ผลปรากฏวา่มีความน่าเช่ือถือเท่ากบั .8546   
 
การวเิคราะห์ข้อมูลและการนําเสนอข้อมูล 
 ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูลแลว้ลงรหสั
ประมวลผลและดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ ดงัน้ี 

1. วิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ ของผูม้าใชบ้ริการ สปอร์ต ซิต้ี ทั้งท่ีเป็น
สมาชิก และไม่เป็นสมาชิก  เก่ียวกบัตวัแปรเพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ดว้ยการหา
ค่าความถ่ี  (Frequency) และร้อยละ (Percentage)  

 2. วิเคราะห์ขอ้มูลการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ และพฤติกรรมการใชบ้ริการ
สปอร์ต   ซิต้ี   ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก   ดว้ยการหาค่าความถ่ี (Frequency)  และ 
ร้อยละ (Percentage)  

  3.  วิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจต่อการมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี ทั้งท่ีเป็นสมาชิก และ
ไม่เป็นสมาชิก  ดว้ยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  

การนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอในรูปของตาราง ประกอบคาํอธิบาย
ใตต้าราง   

DPU



 
บทท่ี 4 

 
ผลการวจัิย 

 
จากการใชร้ะเบียบวิธีการวิจยั   ทั้งในรูปแบบของการวิจยัเชิงคุณภาพ  (Qualitative    

Research)    และการวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative   Research)  เพ่ือหาคาํตอบตามวตัถุประสงค ์ 
การวิจยั   ดงันั้น ในการนาํเสนอผลการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี  1  ผลการวิจยัเชิงคุณภาพ  (Qualitative   Research)   ซ่ึงไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูล
จากเอกสาร   และการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก   (In–Depth  Interview)  กบัผูบ้ริหารและผูท่ี้มีหนา้ท่ี
รับผดิชอบเก่ียวกบัการบริหารกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์  เพื่อทราบกลยทุธ์
การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์  ในแนวคิดท่ีวา่  “การผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยู่
และแฟชัน่” ของสปอร์ต ซิต้ี  (Sports  City)  ท่ีประชาช่ืน 

ส่วนท่ี  2  ผลการวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) ซ่ึงไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูล
ดว้ยแบบสอบถามกบัผูม้าใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี เพ่ือทราบถึงการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจาก
ส่ือต่าง ๆ  ของสปอร์ต ซิต้ี  และพฤติกรรมการใชบ้ริการสปอร์ต  ซิต้ี และเพ่ือทราบถึงความ 
พึงพอใจของผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี   (Sports  City)  ท่ีประชาช่ืน 

 
รายละเอียดของผลการวิจยัแต่ละส่วนปรากฏดงัน้ี 
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ส่วนที ่1   ผลการวจิัยเชิงคุณภาพ 
 

 ผูว้ิจยัไดท้าํการรวบรวมขอ้มูลดว้ยการศึกษาเอกสาร และการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารและผูท่ี้
มีหนา้ท่ีรับผดิชอบเก่ียวกบัการบริหารกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต 
ซิต้ี  (Sports  City)  ท่ีประชาช่ืน  ดงัน้ี 

1.  คุณนิดา    ภิญญาวฒัน ์ ผูอ้าํนวยการฝ่ายขาย และฝ่ายตลาด  สปอร์ต  ซิต้ี 
2.  คุณกานต ์ เกียรติเฟ่ืองฟู ผูจ้ดัการฝ่ายกอลฟ์  สปอร์ต  ซิต้ี 
3.  คุณสิริพร นอ้ยกลาง ฝ่ายขายอาวโุส  สปอร์ต  ซิต้ี 

 
สาระสาํคญัของผลการวิจยั มีดงัต่อไปน้ี  

 
แนวคดิและการดาํเนินงานของสปอร์ต ซิตี ้ (Sports  City)  ทีป่ระชาช่ืน 

 
จากการศึกษาเอกสารและการสมัภาษณ์  คุณกานต ์  เกียรติเฟ่ืองฟ ู เม่ือวนัท่ี 1 ตุลาคม 

2547 ซ่ึงแนวคิดของสปอร์ต ซิต้ี พบวา่ สปอร์ต ซิต้ี (Sports  City ) เป็นศูนยกี์ฬา    ท่ีครบวงจรและ
เป็นแห่งแรกของประเทศไทย ก่อตั้งอยูท่ี่ประชาช่ืน  นนทบุรี  ซ่ึงมีคาํขวญัวา่”คุณภาพชีวิต คุณภาพ
เวลา  : Quality  Life, Quality Time” โดยตั้งอยูแ่นวคิดท่ีวา่ “การผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยู่
และแฟชัน่” กล่าวคือสปอร์ต ซิต้ี นอกหนือจากเป็นสถานท่ีมีผูม้าใชบ้ริการในการออกกาํลงักาย
แลว้ ยงัสามารถไดรั้บความบนัเทิง ไดพ้กัผอ่นสังสรรคอี์กดว้ย เช่น ดา้นกีฬาจะประกอบดว้ย  สนาม 
ไดร์กอลฟ์ท่ีเปิดเป็นสาธารณะใหบุ้คคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิกเขา้มาใชบ้ริการ ในส่วนของสมาชิกจะ
ประกอบดว้ยกีฬาต่าง ๆ  ไดแ้ก่   แบดมินตนั  วา่ยนํ้า   ฟุตบอล   เทนนิส  บาสเกตบอล  และบริการ
ส่วนอ่ืนๆ ไดแ้ก่  หอ้งฟิตเนส หอ้งอบไอนํ้าและหอ้งเซาน่า  ดา้นบนัเทิงและสถานพกัผอ่นต่างๆ 
ประกอบดว้ย    ร้านคา้    ร้านอาหาร   ร้านขายหนงัสือ     ร้านกาแฟ     ร้านขายยา   ร้านขายเส้ือผา้    
ร้านขายอุปกรณ์กอลฟ์   หอ้งคา้หลกัทรัพย ์  และสถาบนัสอนกอลฟ์  เป็นตน้ 

ดงันั้นในการดาํเนินงานของสปอร์ต  ซิต้ี  มีวตัถุประสงคคื์อการผสมผสานกีฬากบัชีวิต
ความเป็นอยูแ่ละแฟชัน่  โดยมุ่งเนน้ดา้นการดาํเนินชีวิต   การกีฬา     และความบนัเทิงมาผสมผสาน
เขา้ดว้ยกนั  เพ่ือใหทุ้กคนอยูใ่นโลกของกีฬากบัสุขภาพท่ีดี และตอ้งเป็นสุขภาพท่ีดีทั้งร่างกายและ
จิตใจ  โดยกลุ่มเป้าหมายหลกั  คือ ผูท่ี้สนใจเร่ืองสุขภาพ  อยูใ่นวยัทาํงานอายรุะหวา่ง 26 – 35 ปี   
สมาชิกส่วนใหญ่เป็นกลุ่มครอบครัว และกลุ่มเป้าหมายรอง คือ นกัเรียน นกัศึกษา อายรุะหวา่ง 
20 – 25 ปี   เป็นกลุ่มประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่กลเ้ขตประชาช่ืน   ซ่ึงในปัจจุบนัสปอร์ต ซิต้ี มีจาํนวน

DPU



 52

ผูใ้ชบ้ริการทั้งหมด 2,600 คน แบ่งเป็นสมาชิก 1,500 คน และผูใ้ชบ้ริการทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิก   
จาํนวน 1,100 คน  ซ่ึงปัจจุบนัสปอร์ต ซิต้ี   มีเจา้หนา้ท่ีทั้งหมด  80  คน  ผูบ้ริหาร  6  คน  และ
คณะกรรมการผูถื้อหุน้  7  คน  โดยไดแ้บ่งการดาํเนินงาน ออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

1.  สมาชิกกีฬา (Membership)  ประกอบดว้ยกีฬาหลกั ๆ   คือ วา่ยนํ้า  บาสเกตบอล    
เทนนิส    ฟุตบอล    แบดมินตนั   และบริการส่วนอ่ืนๆ   ไดแ้ก่     หอ้งฟิตเนส   หอ้งเซาน่า   และ
หอ้งอบไอนํ้า    

2.  กอลฟ์   ซ่ึงเปิดเป็นสาธารณะใหบุ้คคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่สมาชิกเขา้มาใชบ้ริการ มีทั้งหมด   
66  เลน  ซ่ึงไม่ไดเ้ป็นแค่สนามซอ้มกอลฟ์อยา่งเดียว   แต่เป็นศูนยร์วมกอลฟ์   ไม่วา่จะเป็นร้านขาย
อุปกรณ์กอลฟ์ท่ีมีร้านคา้กวา่ 20 ร้าน  และสถาบนัสอนกอลฟ์  Heartland ท่ีมีมาตรฐานและแห่งแรก
ในประเทศไทย ท่ีไดรั้บการรับรองจากสมาคมกอลฟ์อาชีพแห่งสหรัฐอเมริกา  

3. พ้ืนท่ีเช่าทั้งหลาย ซ่ึงเปิดใหบ้ริการกบับุคคลทัว่ไปท่ีมิใช่สมาชิก   ประกอบดว้ย   
ร้านคา้   ร้านอาหาร   ร้านขายหนงัสือ   ร้านเสริมสวย   ร้านกาแฟ   ร้านขายยา   ร้านขายเส้ือผา้    
ร้านขายอุปกรณ์กอลฟ์   หอ้งคา้หลกัทรัพย ์    สถาบนัสอนภาษา KAS   สถาบนัสอนกอลฟ์   บริการ
ลา้งรถอตัโนมติั   สถานบนัเทิงและสถานพกัผอ่นต่างๆ 
 

ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิตี ้ 
 จากการศึกษาเอกสารและการสัมภาษณ์ นิดา  ภิญญาวฒัน์   เม่ือวนัท่ี  15  ธนัวาคม  2547  

พบว่าสปอร์ต ซิต้ี  มุ่งภาพลกัษณ์ท่ีเป็นการผสมผสานการดาํเนินชีวิต   การกีฬาและความบนัเทิง 
เขา้ดว้ยกนั เพ่ือใหทุ้กคนอยูใ่นโลกของกีฬากบัสุขภาพท่ีดีทั้งร่างกายและจิตใจ ตอ้งการใหผู้ใ้ช ้
บริการมาใชชี้วิตท่ีน่ีไดอ้ยา่งคุม้ค่า และใชเ้วลาใหเ้ป็นประโยชน์มากท่ีสุด เป็นการสร้างเวลาท่ีมี
คุณภาพสาํหรับทุกคน  โดยพจิารณาวา่กลุ่มผูใ้ชบ้ริการเป็นใคร  ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการคือ
อะไร  และมีการดาํเนินชีวิตอยา่งไร แลว้จึงสอดแทรกส่วนท่ีผูใ้ชบ้ริการตอ้งการเขา้ไปตรงนั้นใหไ้ด ้
จึงจาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งรู้ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการเน่ืองจากมีปัจจยัหลาย ๆ อยา่ง เช่น เร่ือง
ราคา   สถานท่ี  การดาํเนินชีวิต  แฟชัน่    การกีฬา   อุปกรณ์  และการบริการ   ถา้สามารถสร้างกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการได ้กจ็ะสามารถสร้างภาพลกัษณ์และความพึงพอใจใหก้บักลุ่มผูใ้ชบ้ริการไดเ้ช่นกนั   

 ภาพลกัษณ์อีกประการหน่ึง  คือ     การทาํข่าวประชาสัมพนัธ์เม่ือมีสมาชิกพเิศษหาบุคคล 
ท่ีมีช่ือเสียงเขา้มาใชบ้ริการ   ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี สปอร์ต ซิต้ี รู้สึกเป็นเกียรติอยา่งสูงท่ีบุคคลดงักล่าวเขา้มา
ใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบนั จนทาํใหส่ื้อมวลชนหนัมาสนใจสนบัสนุนเร่ืองราวท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักีฬา  แฟชัน่ และสถานท่ีออกกาํลงักายท่ีครบวงจรมากข้ึน  นอกจากน้ีสถานีโทรทศันใ์นประเทศ
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ไทยไดใ้หค้วามสนใจอยา่งมาก รายการเก่ียวกบักีฬาเกือบทุกรายการ   มีการติดต่อขอถ่ายทาํรายการ
เพ่ือนาํเสนอสถานท่ีและเร่ืองราวของสปอร์ต ซิต้ีอยา่งต่อเน่ือง  
 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด เพือ่สร้างภาพลกัษณ์ ของสปอร์ต ซิตี ้
จากการศึกษาเอกสารและการสมัภาษณ์ คุณนิดา ภิญญาวฒัน ์   ผูอ้าํนวยการฝ่ายขายและ

ฝ่ายตลาดของสปอร์ต ซิต้ี   เม่ือวนัท่ี 15 ธนัวาคม 2547 พบวา่ สปอร์ต ซิต้ี  ไดใ้ชก้ลยทุธ์การส่ือสาร
การตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร จาํแนกได ้ 3   ประเภท คือ   กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์     
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดในดา้นต่างๆของส่วนประสมทางการตลาด และกลยทุธ์ดา้นการบริการ
ลูกคา้  มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์  
   สปอร์ต ซิต้ี   ไดอ้าศยักลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ โดยอาศยัส่ือท่ีสาํคญัๆ ดงัน้ี 

1.1  ส่ือวทิยุ    กล่าวคือการส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  
โดยผา่นส่ือวิทยนุั้น จดัวา่ประสบความสาํเร็จมากท่ีสุด เพราะสมาชิกจากส่วนน้ีเพิม่ข้ึนค่อนขา้งมาก  
สาํหรับการออกอากาศตามสถานีวิทยสุ่วนกลางท่ีกรุงเทพมหานครนั้นจะออกอากาศเพียงบางคล่ืน
เท่านั้นท่ีเผยแพร่ ประชาสมัพนัธ์ใหส้ปอร์ต ซิต้ี   เช่น    คล่ืนวิทยเุอฟเอม็ 89  เมกกะเฮิร์ต   เอฟเอม็ 
93 เมกกะเฮิร์ต   เอฟเอม็ 96   เมกกะเฮิร์ต   และเอฟเอม็ 99  เมกกะเฮิร์ต    โดยเน้ือหาสาระของการ
ประชาสมัพนัธ์ ในคล่ืนวิทยดุงักล่าวจะเก่ียวกบักิจกรรมต่างๆ ท่ีสปอร์ต ซิต้ี ส่งมาใหช่้วยเผยแพร่
ประชาสมัพนัธ์ และเปิดโอกาสใหใ้หผู้ฟั้งร่วมเล่นเกมส์   หรือตอบคาํถามเพือ่รับของรางวลัเป็น
บตัรสมาชิก 1  เดือน (Voucher)  ซ่ึงสามารถนาํมาเล่นกีฬาไดทุ้กชนิดภายในระยะเวลา  1  เดือน  

1.2  ส่ือโทรทศัน์    กล่าวคือ  การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ของ 
สปอร์ต ซิต้ี  โดยผา่นส่ือโทรทศัน์มกัจะไดรั้บการอนุเคราะห์จากรายการต่างๆ  หรือหน่วยงานต่างๆ  
ท่ีช่วยประชาสัมพนัธ์ออกอากาศทางโทรทศันใ์หโ้ดยรายการและหน่วยงานต่างๆ   เหล่านั้น  จะเป็น
ผูซ้ื้อเวลาเอง   การนาํเสนอจะเป็นไปตามรูปแบบแต่ละรายการ เช่น  รายการของฝากนกักอลฟ์ทาง
สถานีโทรทศันช่์อง 3  รายการสมาคมชมดาว ทางสถานีโทรทศันช่์อง 3  รายการคุยเร่ืองกอลฟ์กบั 
Pro – Tony   ทางสถานีโทรทศัน์ช่อง 7 รายการ   และรายการสตาร์สปอร์ต ทางยบีูซี ช่อง 35  หรือ
การประชาสมัพนัธ์เพ่ือแนะนาํสถานท่ี  แนะนาํชิมอาหาร   หรือเอ้ือเฟ้ือสถานท่ีใหม้าถ่ายแบบ   ถ่าย
ละคร  ทางสถานีโทรทศันช่์อง 5  7  9   ไอทีวี  และ ยบีูซี  เป็นตน้ 

1.3  ส่ือส่ิงพมิพ์ กล่าวคือ การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี 
โดยผา่นส่ือส่ิงพิมพม์กัจะไดรั้บการอนุเคราะห์จากส่ือส่ิงพมิพ ์   ทั้งท่ีเป็นหนงัสือพิมพ ์   นิตยสาร   
ตลอดจนส่ิงพิมพท่ี์หน่วยงานทาํข้ึน  เช่น  แผน่พบั  และโปสเตอร์ เป็นตน้  ท่ีตีพิมพใ์นหนงัสือพิมพ ์    
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นิตยสาร ส่วนใหญ่จะเป็นบทความใหส้มัภาษณ์หรือลงข่าวเผยแพร่ประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบักิจกรรม
ต่างๆ  ของสปอร์ต  ซิต้ี  ส่ือส่ิงพิมพแ์ละนิตยสาร ดงักล่าวไดแ้ก่ 

-  หนงัสือพิมพเ์ดลินิวส์ 
-  หนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ 
-  หนงัสือพิมพ ์The Nation 
-  หนงัสือพิมพ ์Bangkok Post 
-  นิตยสาร Cleo 
-  นิตยสาร Golf Digest 
-  นิตยสาร Golfer Online  
-  นิตยสาร Hot   golf 
-  นิตยสาร Swing golf  

1.4   การส่ือสารผ่านส่ืออนิเตอร์เน็ต    สปอร์ต  ซิต้ี    ไดจ้ดัทาํเวบ็ไซตข้ึ์นมาเพ่ือ 
ประชาสมัพนัธ์ โดยใชช่ื้อว่า WWW.SPORTSCITY2002.COM สาํหรับการส่ือสารผา่นอินเตอร์เน็ต
นั้น นอกจากจะช่วยประชาสัมพนัธ์งานแลว้ ยงัมีประโยชนท่ี์สาํคญัอีกประการหน่ึง คือ เพือ่ทาํการ
ส่ือสารใหลู้กคา้ต่างประเทศไดรู้้จกั สปอร์ต ซิต้ี   ถึงแมว้า่วิธีน้ีจะไดผ้ลนอ้ย แต่นบัว่าเป็นอีกวิธีท่ีจะ
สร้างการรับรู้ใหลู้กคา้ชาวต่างประเทศได ้ นอกเหนือจากผูใ้ชบ้ริการรายเดิม ๆ ซ่ึงรู้จกัจากการ
แนะนาํจากผูใ้ชบ้ริการเก่าบางราย 
                 1.5  การส่ือสารผ่านพนักงาน  การส่ือสารผา่นพนกังานของสปอร์ต ซิต้ี  ซ่ึงนอกจาก
พนกังานจะสามารถใหบ้ริการและใหค้าํแนะนาํแลว้ ยงัสามารถใหข้อ้มูลข่าวสารกบัผูใ้ชบ้ริการ
เก่ียวกบัสปอร์ต ซิต้ี ซ่ึงวิธีน้ีจะเป็นการสร้างภาพลกัษณ์และเป็นการประชาสมัพนัธ์ใหผู้ใ้ชบ้ริการ 
รับรู้ไดดี้ท่ีสุด  เพราะเป็นการส่ือสารกบัผูใ้ชบ้ริการโดยตรง 
 

2.  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในด้านต่างๆของส่วนประสมทางการตลาด 
2.1  ด้านสินค้าและบริการ  (Product  and  Service)    ในการท่ีจะสร้างแบรนดใ์ห ้

เป็นท่ียอมรับไดน้ั้น ยอ่มตอ้งมาจากคุณภาพสินคา้และบริการเป็นอนัดบัแรก  แต่การท่ีจะรักษา
คุณภาพสินคา้และบริการไวเ้ช่นเดิมตลอดเวลานั้นคงไม่พอ    หากแต่จะตอ้งมีการพฒันาคุณภาพให้
ดีข้ึนตลอดเวลาดว้ย เช่นเดียวกบัคุณภาพสินคา้และบริการของสปอร์ต ซิต้ีทุกประเภทลว้นมาจาก
การคน้ควา้วิจยัและพฒันาอยูต่ลอดเวลา เพ่ือใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพออกมาสู่ผูใ้ช ้
บริการซ่ึงความโดดเด่นของสินคา้และบริการ  ไม่วา่จะเป็นคุณภาพของวสัดุ อุปกรณ์  ส่ิงอาํนวย
ความสะดวกต่างๆ    ความใหม่ และความทนัสมยัของอุปกรณ์   เช่น  คอร์ดแบดมินตนั    และ 
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คอร์ดเทนนิสจะใชพ้ื้นเหมือนท่ีแข่งขนัในโอลิมปิก คอร์ดบาสเกตบอลมีพ้ืนรองรับการกระแทก
รวมทั้งการบริการท่ีหลากหลาย อาทิเช่น สนามไดร์กอลฟ์ซ่ึงออกแบบทาํใหเ้สมือนวา่ผูเ้ล่นเล่นอยู่
บนสนามจริง หอ้งฟิตเนสท่ีรวมอุปกรณ์มากกว่า  100  เคร่ือง   สระวา่ยนํ้า  สนามบาสเกตบอล  ลู่วิ่ง    
สนามแบดมินตนั    สนามเทนนิส   สนามฟุตบอล   หอ้งเปล่ียนเส้ือผา้และหอ้งอาบนํ้า  พร่ังพร้อม
ดว้ยส่ิงอาํนวยความสะดวก รวมถึงหอ้งอบไอนํ้า หอ้งเซาน่า และตูล้อ็กเกอร์  และบริการดา้นร้านคา้
และร้านอาหารนานานชาติ และโปรแกรมการสอนดา้นต่างๆ  เช่น หลกัสูตรทางดา้นกีฬา  หลกัสูตร
ภาษาองักฤษ และหลกัสูตรการทาํอาหารสาํหรับเดก็และผูใ้หญ่  ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูใ้ชบ้ริการ และทาํใหเ้กิดความพึงพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ี มากท่ีสุด 

2.2  ด้านราคา (Prices)  ในการกาํหนดราคาของสปอร์ต ซิต้ีนั้น ถูกมองวา่ค่อนขา้ง 
จะเป็น Premium Price (ราคาสูง)  แต่เหตุท่ีเป็นอยา่งน้ีเพราะเนน้ดา้นคุณภาพของบุคลากร   อุปกรณ์ 
และดา้นการบริการเป็นสาํคญั  แต่อยา่งไรกต็ามเจตนาของสปอร์ต ซิต้ีต่างกมี็ความตอ้งการท่ีจะให้
ผูม้าใชบ้ริการมีอยูทุ่กระดบั ดงันั้นการท่ีดูวา่ราคาค่อนขา้งสูง  กไ็ม่ไดแ้ปลว่ามุ่งไปสู่กลุ่มลูกคา้ 
ในระดบัสูงเท่านั้น แต่จะพยายามกาํหนดราคาให้กระจายไปยงักลุ่มลูกคา้ทุกระดบัใหส้ามารถใช้
บริการไดเ้ช่นกนั สปอร์ต ซิต้ี ไดก้าํหนดราคาตามสภาพเศรษฐกิจใหเ้หมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการ
กลุ่มเป้าหมาย  โดยแบ่งไดด้งัน้ี 
 1)  ราคาสําหรับสมาชิก (Membership)   

(1) เล่นกีฬาทั้งหมด แบ่งเป็น 2 ระยะ  ระยะสั้น 1 – 6 เดือน  คือใชบ้ริการไดทุ้กชนิด 
ไดแ้ก่ เทนนิส  แบดมินตนั ฟุตบอล  วิ่ง   จกัรยาน ฟิตเนส  วา่ยนํ้า  เซาน่าและอบไอนํ้า  โยคะ  และ
แอโรบิค   ซ่ึงแบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ี  1 เดือน ราคา 3,424 บาท  3 เดือนราคา 9,523 บาท   6 เดือน 
ราคา 17,548 บาท  และสาํหรับผูส้มคัรสมาชิกท่ีใชบ้ริการหลงั   16.00 น. เป็นตน้ไป จะมีราคาดงัน้ี  
1 เดือน ราคา 2,900 บาท   3 เดือน  ราคา 7,000 บาท   และ 6 เดือน  ราคา 13,000 บาท  และ ระยะ
ยาว 1 – 5 ปี  คือใชบ้ริการไดทุ้กชนิด ไดแ้ก่ เทนนิส  แบดมินตนั ฟุตบอล  วิ่ง   จกัรยาน ฟิตเนส  
วา่ยนํ้า  เซาน่าและอบไอนํ้า  โยคะ   และแอโรบิค   ซ่ึงแบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ี  1 ปี ราคา 33,924    
บาท  3 ปี   91,023 ราคา บาท  5 ปี ราคา 143,548 บาท   และสาํหรับผูส้มคัรสมาชิกท่ีใชบ้ริการหลงั   
16.00 น.  เป็นตน้ไป  จะมีราคาดงัน้ี  1 ปี  ราคา 22,000 บาท   3 ปี ราคา 58,000 บาท  และ 5 ปี  
ราคา 89,500 บาท 

(2)  เล่นกีฬาได ้3 ประเภท  แบ่งออก 2 ระยะ  ระยะสั้น 1 – 6  เดือน  คือใชบ้ริการไดใ้น
ส่วนของฟิตเนส  ว่ายนํ้า และเคร่ืองยกนํ้าหนกั  ซ่ึงแบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ี   1  เดือน ราคา 2,782 
บาท    3 เดือน ราคา 7,811 บาท   6 เดือน ราคา  14,452  บาท และสาํหรับผูส้มคัรสมาชิกท่ีใช้
บริการหลงั 16.00 น. เป็นตน้ไป  จะมีราคาดงัน้ี  1 เดือน ราคา 2,400 บาท   3 เดือน ราคา  6,000 
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บาท และ    6  เดือน   ราคา   10,500 บาท และ  ระยะยาว    1 – 5   ปี    คือใชบ้ริการไดใ้นส่วนของ
ฟิตเนส  ว่ายนํ้า และเคร่ืองยกนํ้าหนกั  ซ่ึงแบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ี 1 ปีราคา 26,750 บาท  3 ปี ราคา 
72,974  บาท      5ปี  ราคา  115,453   บาท    และสาํหรับผูส้มคัรสมาชิกท่ีใชบ้ริการหลงั  16.00 น. 
เป็นตน้ไป    จะมีราคาดงัน้ี 1 ปี ราคา 19,000 บาท   3 ปี ราคา 50,000 บาท    และ 5 ปี ราคา 75,000 
บาท 

(3)  เล่นแบบครอบครัว แบ่งเป็น 2 ระยะ  ระยะ 6 เดือน  คือใชบ้ริการไดทุ้กชนิด ไดแ้ก่ 
เทนนิส  แบดมินตนั ฟุตบอล  วิ่ง   จกัรยาน ฟิตเนส  วา่ยนํ้า เซาน่าและอบไอนํ้า  โยคะ  และแอโร
บิค   ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการตอ้งประกอบดว้ย พ่อ  แม่  และบุตร  แบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ี  จาํนวนบุตร 1 คน 
ราคา 45,000 บาท  จาํนวนบุตร  2  คน  ราคา 55,500 บาท   จาํนวนบุตร  3 คน  ราคา 66,000 บาท  
และ ระยะ  1  ปี   คือใชบ้ริการไดทุ้กชนิด ไดแ้ก่ เทนนิส   แบดมินตนั   ฟุตบอล  วิ่ง   จกัรยาน ฟิต
เนส  วา่ยนํ้า เซาน่าและอบไอนํ้า  โยคะ  และแอโรบิค   ซ่ึงผูใ้ชบ้ริการตอ้งประกอบดว้ย พ่อ  แม่  
และบุตร แบ่งรายละเอียดไดด้งัน้ีจาํนวนบุตร 1 คน ราคา 67,410 บาท  จาํนวนบุตร 2 คน ราคา 
77,740 บาท  จาํนวนบุตร 3 คน ราคา 82,050 บาท 
 2)  ราคาในส่วนของกอล์ฟ (Golf )   
 (1)  Putt and Chip ราคา 100 บาท ต่อ 1 ท่าน ตีไดไ้ม่จาํกดัจาํนวน 
 (2) ราคา   สาํหรับผูท่ี้ใชบ้ริการ ชั้น 1 และชั้น 2   ราคา  ถาดละ 40 บาท ในส่วนของชั้น 3 
ราคา ถาดละ 30 บาท  และหอ้งพเิศษ (V.I.P.) ราคา 100 บาท ต่อ 1 ชัว่โมง 
 (3) ส่วนลดพิเศษเฉพาะวนัธรรมดาก่อน 15.00 น. ชั้น 1 และชั้น 2 ราคา 3 ถาด 100 บาท 
และ ชั้น 3 ราคา 4  ถาด  100 บาท 
 (4) ราคาเหมา  10 ถาด ราคา 359 บาท   30 ถาด  ราคา 999 บาท  (ใชภ้ายใน 2  เดือน)    
และ    50  ถาด  ราคา 1,599  บาท  (ใชภ้ายใน 4  เดือน)      
 (5) สิทธิพิเศษสาํหรับผูท่ี้สมคัรเป็นสมาชิกพิเศษ (V.I.P.)  เพียง  2,999 บาท รับฟรี 100 
ถาด และบตัรส่วนลดค่าอาหาร 10 เปอร์เซ็นต ์รวมทั้งของแถมอ่ืนๆ อีกมากมาย 

2.3  ด้านสถานที่และช่องทางการจัดจาํหน่าย  (Place) 
   สาํหรับสถานท่ีและช่องทางการจดัจาํหน่ายของสปอร์ต ซิตี  ซ่ึงมีสาขาเดียวท่ี

ประชาช่ืน โดยมีเน้ือทั้งหมด 27  ไร่    ท่ีมีความโดดเด่นในเร่ืองความสมบูรณ์แบบของสถานท่ี  คือ
เป็นศูนยกี์ฬาท่ีมีบริการครบวงจร ประกอบดว้ยกีฬาหลกั ๆ 5 ประเภท   คือ   ฟุตบอล   บาสเกตบอล   
เทนนิส   แบดมินตนั  วา่ยนํ้า   และ กาํลงัเตรียมการในส่วนสถานท่ีสาํหรับกีฬาสควอต   ส่วน
บริการอ่ืนๆ ไดแ้ก่ หอ้งเซาน่าและหอ้งอบไอนํ้า หอ้งฟิตเนส สาํหรับกีฬาท่ีนิยมมากท่ีสุดในส่วน
ของสมาชิกคือ แบดมินตนั  รองลงมา คือ  วา่ยนํ้า   เทนนิส    บาสเกตบอล   ส่วนของบริการจะนิยม
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ฟิตเนสมากท่ีสุด  และในส่วนของกอลฟ์  ซ่ึงเปิดเป็นสาธารณะใหบุ้คคลทัว่ไปท่ีมิใช่สมาชิกเขา้มา
ใชบ้ริการกไ็ดรั้บความนิยมมากเช่นกนั และพ้ืนท่ีเช่าต่างๆ ท่ีเปิดใหบ้ริการอยา่งครบครัน นอกจากน้ี
นิดา ภิญญาวฒัน ์   ผูอ้าํนวยการฝ่ายขายและฝ่ายตลาด  ยงัไดก้ล่าวเพิ่มเติมอีกวา่ในอนาคตขา้งหนา้
คาดวา่จะเปิดสาขา 2 ในหมู่บา้นอนนัดาท่ีบางนาตราด เพ่ือกระจายตลาดโดยจะทาํในรูปแบบ
ลกัษณะเดียวกนักบัท่ีประชาช่ืน 

2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1)  การจัดกจิกรรมพเิศษ   สาํหรับวิธีการส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ท่ี

โดดเด่นท่ีสุดของสปอร์ต  ซิต้ี   นั้น   คือ การจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ  ท่ีเผยแพร่ ประชาสมัพนัธ์ให้
ไม่เพียงแค่สมาชิกของสปอร์ต  ซิต้ี  เท่านั้นแต่จะรวมไปถึงบุคคลทัว่ไปจะไดรู้้จกัสปอร์ต ซิต้ีมาก
ข้ึนดว้ยซ่ึงสปอร์ต ซิต้ี  ไดมี้การร่วมจดักิจกรรมพเิศษกบัหน่วยงานต่าง ๆ  เช่น  

(1) Esso  Sport  Day (งานครบรอบ 1 ปี ของสปอร์ต ซิต้ี)               1  เมษายน  2548 
(2)  Aerobic Marathon               2  เมษายน  2548 
(3)  บริษทั ย ูเอม็ เอม็ เอน็เตอร์เทนเมน้ท ์จาํกดั รายการ Golf Guide    8  เมษายน  2548 
(4) Anniversary 9  เมษายน  2548 
(5) Golfer Online Member day               16   เมษายน  2548 
(6) Golfer Online Member day 18 เมษายน  2548 
(7)  Mini  Book Fair Sports City คร้ังท่ี 1         25 เมษายน – 1 พฤษภาคม  2548 
(8)  บริษทั จีเอม็เอม็ มีเดีย จาํกดั (มหาชน)                       29 พฤษภาคม  2548  
(9)  บริษทั  เจ  เอส  แอล จาํกดั รายการรักสุขภาพ      30 พฤษภาคม  2548  

2)  การส่งเสริมการขาย  สาํหรับการส่งเสริมการขายของสปอร์ต ซิต้ี   นั้น 
ไดมี้การจดัทาํรายการส่งเสริมการขายหลายวิธีดว้ยกนั ทั้งในส่วนของการลดราคา การจดัรายการ
ร่วมกบัร้านคา้และร่วมกบัธุรกิจต่างๆ  ดงัน้ี  
 (1)  การบริการผอ่นชาํระราคาค่าสมคัรสมาชิกเป็นงวด ๆ (Payment  Plan)  มีหลกัการ 
ดาํเนินการ คือ ในส่วนของเล่นกีฬาไดทุ้กชนิด (All Sport) และเฉพาะฟิตเนส (Purely Fitness)        
ผูส้มคัรสามารถผอ่นชาํระเป็น 1 เดือน  3 เดือน   6 เดือน และ 1 ปี  ในส่วนของครอบครัว (Active 
Family) สามารถผอ่นชาํระเป็น  6 เดือน และ 1 ปี    และสิทธิพเิศษสาํหรับลูกคา้ท่ีสนใจสมคัร  1  
เดือน  และใชบ้ริการครบ 1 อาทิตย ์ สามารถเปล่ียนแปลงการสมคัรเป็น  3  เดือน   6  เดือน   และ 1  
ปี   ได ้
  (2)  การมอบส่วนลดใหส้มาชิก มีหลกัดาํเนินการ คือ สปอร์ต ซิต้ีมีการจดักิจกรรมแอโร
บิค มาราธอน (Aerobic Marathon) ข้ึน จึงจดัทาํส่วนลด 1,000 บาท มีจาํนวนทั้งส้ิน 130 ใบ   
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เพ่ือใหผู้เ้ขา้ร่วมกิจกรรมท่ีสนใจสมคัรสมาชิกนาํมาเป็นส่วนลด ในการสมคัรสมาชิกประเภทใดก็
ได ้ระยะเวลา 3 เดือน ข้ึนไป 
  (3) การมอบส่วนลดมูลค่า 500 บาท สาํหรับสมาชิกท่ีพาเพือ่นมาสมคัรสามารถใชเ้ป็น
ส่วนลดสาํหรับร้านคา้ภายในสปอร์ต ซิต้ี ได ้

 (4) การร่วมกบัหมู่บา้น Grand  Canal โดยผูท่ี้ซ้ือบา้นท่ีหมู่บา้น โครงการน้ีจะไดรั้บ
ส่วนลด พิเศษในการสมคัรสมาชิกในส่วนของครอบครัว (Active Family) ซ่ึงประกอบไปดว้ย พ่อ  
แม่  และบุตร   (อายไุม่เกิน 20 ปี)  ในราคา 19,008 บาท ต่อปี  และสามารถใชบ้ริการไดทุ้กชนิด   
  (5) การร่วมกบั CITIBANK CLEARโดยผูส้มคัรท่ีมีบตัรเครดิตของ CITIBANK จะเสีย 
ค่าใชจ่้ายในการสมคัร 3 ใน 4  ในการสมคัรเป็นสามาชิก  6 เดือน หรือ 1 ปี  
  (6) การร่วมกบับริษทั เค. เค. พบัลิชช่ิง จดังานนิทรรศการหนงัสือ คร้ังท่ี 1 ข้ึน ณ 
สปอร์ต ซิต้ี โดยสิทธิพิเศษเฉพาะผูท่ี้ซ้ือหนงัสือในงานครบ  500 บาท ข้ึนไป สามารถนาํใบเสร็จมา
แลกรับส่วนลดในการสมคัรสมาชิกท่ีสปอร์ต ซิต้ี 
  (7)  การโฆษณาร่วมกบับริษทัแอดวานซ์ อินโฟร์เซอร์วิส จาํกดั   (มหาชน)  
  (8)  การโฆษณาร่วมกบับตัรเครดิต CITIBANK  CLEAR , KTC , UOB LADY     
  (9)  สิทธิพิเศษสาํหรับผูท่ี้มีบตัรสมาชิกสปอร์ต ซิต้ีสามารถใชเ้ป็นส่วนลดตามร้านคา้ 
และ   ร้านอาหารต่าง ๆ ไดด้งัน้ี  

- ร้าน Starbucks  เม่ือซ้ือเคร่ืองด่ืมทุกประเภทจะไดรั้บสิทธิพิเศษคือซ้ือแกว้เลก็จะ
ไดรั้บแกว้กลาง  เม่ือซ้ือแกว้กลางจะไดรั้บแกว้ใหญ่   

-  ร้าน  Between  ส่วนลด  10  เปอร์เซ็นต ์ 
-  ร้าน  Star  Light ส่วนลด  10  เปอร์เซ็นต ์  
-  ร้าน Convergo   ส่วนลด  30  เปอร์เซ็นต ์ 
-  ร้าน B-Healthy ส่วนลด10 เปอร์เซ็นต ์ 
-  Auto Gym ส่วนลด   15   เปอร์เซ็นต ์ 
-  Outlet   ส่วนลด  10 – 15  เปอร์เซ็นต ์ 
-  เคเคพบัลิชชิง   ส่วนลด 5   เปอร์เซ็นต ์  
-  KAS   ส่วนลด   10   เปอร์เซ็นต ์  สาํหรับหลกัสูตร  Weekend   School 
-  Gym    Boree   Pla  &  Music   ทดลองเรียน  3  คร้ังฟรี   โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใด ๆ 

เพียงแสดงบตัรกีฬาท่ีทางโรงเรียนออกใหส้าํหรับสมาชิก 
- Timeless รับส่วนลดพิเศษจากราคาป้าย 10 – 15 เปอร์เซ็นต ์
-  Honma  ซ้ือสินคา้ภายในร้าน   รับส่วนลด 5  เปอร์เซ็นต ์  
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-  Over Drive   ส่วนลดพิเศษ  7   เปอร์เซ็นต ์
-  Kasco   ส่วนลดพิเศษ 5   เปอร์เซ็นต ์
-  Mr.Fit  Proshop  ส่วนลดพิเศษ 5  เปอร์เซ็นต ์ 
- Golf  Square  ส่วนลดพิเศษ 5  เปอร์เซ็นตเ์ม่ือซ้ือสินคา้ AshworthcและOgio และ

ส่วนลด 30 เปอร์เซ็นต ์เม่ือซ้ือถุงกอลฟ์ Kasco - AZOV 
- Nike Golf  ส่วนลด 5 เปอร์เซ็นตส์าํหรับเส้ือรองเทา้ ถุงกอลฟ์ลูกกอลฟ์ และ

อุปกรณ์สาํหรับกอลฟ์ 
- Easy  Golf  ส่วนลด 10   เปอร์เซ็นต ์ สาํหรับราคาปกติ  เท่านั้น 

 
 3.  กลยุทธ์ด้านการบริการลูกค้า   

     สปอร์ต ซิต้ี ไดเ้นน้การใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั  โดยมีการ 
ใหบ้ริการในเร่ืองต่างๆ  ทั้งทางดา้นกีฬาและนนัทนาการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ทางดา้นกีฬามีเจา้หนา้ท่ี
ดูแลอยู ่54 คน เปิดใหบ้ริการตั้งแต่เวลา 07.00 – 22.00 น. ดงัน้ี 

3.1  สระว่ายนํา้ (มาตรฐาน)  ออกแบบในสไตลบ์าหลีสาํหรับการพกัผอ่นและออก
กาํลงักายในตาํแหน่งท่ีลงตวั เพ่ือใหท่้านไดส้มัผสับรรยากาศการพกัผอ่นท่ีไม่เหมือนใคร ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยสระวา่ยนํ้าสาํหรับผูใ้หญ่ เป็นสระชนิดมาตรฐาน มีความยาว 50 เมตร สามารถใช้
แข่งขนัได ้ มีสระวา่ยนํ้าสาํหรับเดก็ จาํนวน 3 สระ พร้อมมีเจา้หนา้ท่ีดูแลสระละ 1 คน รวมมี
เจา้หนา้ท่ีดูแลทั้งหมด 4 คน อีกทั้งสาํหรับผูท่ี้วา่ยนํ้ายงัไม่เป็น กมี็ครูฝึกคอยฝึกสอนให ้ ดา้นขา้ง
ขอบสระเป็นสถานท่ีพกัผอ่นสาํหรับเดก็และผูใ้หญ่  

3.2 สนามบาสเกตบอลในร่มพร้อมระบบปรับอากาศ  และพ้ืนระบบกนัการกระแทก
ช่วยลดความสัน่สะเทือนในการกระแทกเทา้  สนามบาสเกตบอลมีทั้งหมด 2 สนาม มีเจา้หนา้ท่ีดูแล
จาํนวน 4 คน สนามมีความเป็นมาตรฐาน สามารถใชแ้ข่งขนัได ้ รอบ ๆ สนามมีท่ีพกัหลงัจากเล่น
แลว้ แสงไฟใหค้วามสวา่งท่ีมีความเพียงพอ 

3.3   สนามแบดมินตนัในร่มพร้อมระบบปรับอากาศ  4  สนาม ใชพ้ื้นยางรองรับ 
การกระแทกระบบ  Pulastic   ท่ีไดรั้บการรับรองจากองคก์รกีฬานานาชาติ  มีเจา้หนา้ท่ีดูแลทั้งหมด 
4 คน  คนละ 1 สนาม  สนามมีความเป็นมาตรฐานสามารถใชแ้ข่งขนัได ้มีแสงไฟท่ีเพียงพอต่อการ
เล่น รอบขา้งสนามมีท่ีพกัหลงัจากเล่นกีฬาแลว้ 

3.4 ลู่วิง่  ท่ีไม่ตอ้งซํ้าซากจาํเจในการวิ่งแบบเดิม กบัลู่วิ่งในร่ม ความยาว 160 เมตร  
ท่ีอยูเ่หนือสนามแบดมินตนัและสนามบาสเกตบอล  มีเจา้หนา้ท่ีดูแลและใหค้าํแนะนาํอยู ่ 2 คน 
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ลกัษณะของพ้ืนมีระบบกนักระแทกอยา่งดี ขา้งๆ ลู่วิ่งจะมีภาพของการกีฬาเพือ่ก่อใหเ้กิดบรรยากาศ
ท่ีดี  ประกอบกบัอากาศถ่ายเทค่อนขา้งสะดวก 

3.5 สนามเทนนิส  มีทั้งหมด  4   สนาม   ซ่ึงเป็นวสัดุคุณภาพชนิดเดียวกนักบัท่ีใช ้
ในสนามแข่งขนัเทนนิสรายการ U.S. Open มีแสงไฟต่อการเล่นท่ีชดัเจนเพียงพอ สนามแต่ละสนาม
ไม่ติดกนัจนเกินไป รอบขา้งสนามมีสถานท่ีพกัผอ่นและมีบริเวณค่อนขา้งกวา้งขวาง เป็นสนาม
กลางแจง้ อากาศถ่ายเทไดส้ะดวก มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลทั้งหมด 5 คน และคอยใหค้าํช้ีแนะหาก
ผูใ้ชบ้ริการตอ้งการจะปรึกษา 
 3.6  สนามฟุตบอล ปูดว้ยหญา้คุณภาพดีเหมาะสาํหรับการแข่งขนัและฝึกซอ้มเกมส์
ฟุตบอล  มีจาํนวน 1 สนาม มีความเป็นมาตรฐาน สามารถใชแ้ข่งขนัได ้ มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลอยู ่ 
6 คน คอยใหค้วามสะดวกเป็นอยา่งดี รอบขา้งสนามมีท่ีพกัสาํหรับนกักีฬา  

3.7 ห้องฟิตเนส ประกอบดว้ย อุปกรณ์ออกกาํลงักายกวา่ 100 เคร่ือง  และผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นสุขภาพและฟิตเนสคอยดูแลและใหค้าํแนะนาํในการออกกาํลงักายท่ีถูกตอ้ง  ในระหว่างการ
ออกกาํลงักาย จะมีเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีคอยใหผู้เ้ล่นไดต้รวจเช็คว่า ในระหวา่งการฟิตเนสนั้น 
ค่าสถิติต่าง ๆ เก่ียวกบัการเล่นเป็นอยา่งไร ประกอบดว้ยมีจอโทรทศัน์ท่ีสามารถเปิดรายการเก่ียวกบั
ความบนัเทิงระหว่างการเล่น มีเจา้หนา้ท่ีคอยสาธิตและคอยดูแลอยู ่ 8 คน นอกจากน้ียงัมีโปรแกรม
ออกกาํลงักาย  ไดแ้ก่  โยคะและ แอโรบิค  โดยโปรแกรมดงักล่าว จะแยกออกเป็นหอ้งต่างหาก แต่
ละหอ้งกจ็ะมีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลและสาธิตหอ้งละ 2 คน 
 3.8  ห้อ้งเปลีย่นเส้ือผ้าและห้องอาบน้ํา    พร่ังพร้อมดว้ยส่ิงอาํนวยความสะดวก    
รวมถึงหอ้งอบไอนํ้า หอ้งเซาน่า และตูล้อ็กเกอร์  ในหอ้งเปล่ียนเส้ือผา้ทั้งในส่วนของผูช้ายและ
ผูห้ญิง จะมีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแลหอ้งละ 2 คน โดยจะคอยดูแลและอาํนวยความสะดวกเก่ียวกบั
ผา้เชด็ตวั ตลอดจนเส้ือผา้ต่าง ๆ  ประกอบกบัทางสปอร์ต ซิต้ี กจ็ะมีผา้เช็ดตวัให ้ หากผูใ้ชบ้ริการ
ไม่ไดจ้ดัเตรียมมา 

3.9   สนามไดร์กอล์ฟมทีั้งหมด  66  เลน และพื้นท่ีกวา่ 2000 ตรม. สาํหรับซอ้ม 
ลูกสั้น พตั ชิป และระเบิดทราย  ซ่ึงการออกแบบทาํใหเ้สมือนวา่ผูเ้ล่นเล่นอยูบ่นสนามจริง มีชั้น
ของการไดรฟ์กอลฟ์อยู ่ 3 ชั้น ท่ีสามารถเลือกไดต้ามความตอ้งการ ในแต่ละชั้นจะมีเจา้หนา้ท่ีคอย
ดูแลใหบ้ริการอยูช่ั้นละ 5 คน และมีผูม้าใชบ้ริการเป็นจาํนวนมากพอสมควร 

3.10  ศูนย์รวมไม้กอล์ฟ  ในศูนยร์วมไมก้อลฟ์มีทั้งอุปกรณ์กอลฟ์และเส้ือผา้กีฬากวา่ 
30 ยีห่อ้ ชั้นนาํ  จะมีไมก้อลฟ์ท่ีขายเป็นจาํนวนมาก หลากหลายยีห่อ้ นอกจากไมก้อลฟ์แลว้ยงัมี
อุปกรณ์ต่างๆ เก่ียวกบัการเล่นกอลฟ์ โดยจะมีเจา้หนา้ท่ีคอยแนะนาํอยู ่3 คน 
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3.11  ร้านอาหารนานาชาต ิ  ร้านอาหารค่อนขา้งจะหลากหลาย ทั้งร้านอาหารญ่ีปุ่น 
ร้านอาหารจีน  ร้านก๋วยเต๋ียว    ร้านขนมปัง และร้านกาแฟ  ซ่ึงใหค้วามสะดวกสบายอยา่งมาก 

3.12  โปรแกรมสอน   ไดถู้กจดัเตรียมไวจ้ากนานาสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง   โดยผูมี้ 
ประสบการณ์และเช่ียวชาญ เฉพาะดา้นไม่วา่จะเป็นหลกัสูตรทางดา้นกีฬา  หลกัสูตรภาษาองักฤษ
หรือแมแ้ต่หลกัสูตรการทาํอาหาร สาํหรับเดก็และผูใ้หญ่ 
 การบริการของสปอร์ต ซิต้ีนั้น ถือว่าเป็นวิธีการท่ีช่วยใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้จกัไดดี้ท่ีสุด เพราะ
พนกังานจะพาลูกคา้ชมสถานท่ีและใหข้อ้มูลต่างๆ    ในการสมคัรเป็นสมาชิก   และในส่วนท่ีไม่ใช่
สมาชิกไดอ้ยา่งชดัเจน สามารถแนะนาํผูใ้ชบ้ริการไดว้่ามีกีฬาก่ีประเภท แต่ละประเภทมีรายละเอียด
อยา่งไร โดยพนกังานในสปอร์ต  ซิต้ีทุกคนจะไดรั้บการฝึกอบรม และพฒันาตนเองในเร่ืองของการ
ใหบ้ริการลูกคา้อยูเ่สมอ โดยทาํการฝึกอบรมควบคู่ไปกบัการปฏิบติังานหรือเรียกวา่  On The job   
Training  ซ่ึงทาํใหพ้นกังานในองคก์รทุกคนมีความเขา้ใจชดัเจน   กล่าวคือ  ทราบถึงเป้าหมาย และ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร ทราบถึงผูบ้ริหารองคก์ร มีความรู้ในการใหข้อ้มูลข่าวสาร สามารถอธิบาย
ใหผู้ใ้ชบ้ริการเขา้ใจไดด้งันั้นการบริการของสปอร์ต ซิต้ี   จึงเป็นวิธีท่ีสามารถส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ
รับรู้และเขา้ใจไดดี้ท่ีสุด 
 นอกจากการบริการแลว้สปอร์ต  ซิต้ียงัใหค้วามสาํคญักบับุคลากรดา้นกีฬา โดยพนกังาน
จะตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงดงันั้นพนกังานจะตอ้งมีการฝึกอบรมทางดา้นการบริการ   โดยเฉพาะ
พนกังานท่ีอยูใ่นส่วนของฟิตเนส     จะตอ้งจบการศึกษาปริญญาตรีเป็นอยา่งนอ้ย    หรือจบทางดา้น
วิทยาศาสตร์การกีฬาหรือแวดวงท่ีเก่ียวขอ้ง  ในส่วนของครูฝึก  (Professional Trainer)  ดาวินซ่ึง
เป็นครูฝึกท่ีจบมาทางดา้นน้ีโดยตรง โดยจบจากสถาบนั ACB ประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงเป็น 
ผูท่ี้มีความชาํนาญและประสบการณ์ในธุรกิจน้ีมานาน นอกจากน้ีผูจ้ดัการฝ่ายกีฬามีประสบการณ์
เก่ียวกบัการบริหารงานดา้นฟิตเนสมาเกือบ 10   ปี    ซ่ึงมีหนา้ท่ีคอยดูแลและถ่ายทอดความรู้ต่าง ๆ  
ใหก้บัครูฝึกและพนกังานใหม่   และในส่วนอ่ืนๆ จะแบ่งตามระดบัการศึกษา หนา้ท่ี หรือตาํแหน่ง 
ตามความเหมาะสมของพนกังาน 
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ส่วนที ่2   ผลการวจิยัเชิงปริมาณ 
 
                 ผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามรวบรวมจากผูม้าใชบ้ริการท่ี สปอร์ต ซิต้ี  
จาํนวน  400  คน  จาํแนกเป็นผูม้าใชท่ี้เป็นสมาชิก  (Membership)  จาํนวน  200  คน  และผูท่ี้มาใช้
บริการท่ีไม่ใช่สมาชิกจาํนวน  200  คน  สอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปในดา้นประชากรศาสตร์  
ขอ้มูลดา้นการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารและพฤติกรรมการใชบ้ริการและขอ้มูลเก่ียวกบัความพงึพอใจ
ท่ีมาใชบ้ริการ   ผลการวิจยัปรากฏดงัน้ี 
 
 ผลการวจิยัข้อมูลท่ัวไปด้านประชากรศาสตร์   

 ผลการวิจยัในส่วนน้ีผูว้ิจยัไดน้าํเสนอเก่ียวกบัความถ่ีและค่าร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ี
สปอร์ต  ซิต้ี ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่ใช่สมาชิกเก่ียวกบัตวัแปรเพศ  อาย ุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได ้ ปรากฏผลดงัตารางท่ี  1  ถึง  5   
 
ตารางท่ี 1 ความถ่ีและร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ต  ซิต้ีทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก  

 จาํแนกตามเพศ   
 

เพศ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ชาย 106 53.0 139 69.5 
หญิง 94 47.0  61 30.5 
รวม 200           100.0 200 100.0 

 
 จากตารางท่ี 1  ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกมีจาํนวน  200  คน และไม่เป็นสมาชิก  200  

คน โดยผูม้าใชบ้ริการเพศชายท่ีไม่เป็นสมาชิก  คิดเป็นร้อยละ  69.5  หรือ  139  คน  ส่วนผูม้าใช้
บริการเพศชายท่ีเป็นสมาชิก คิดเป็นร้อยละ  53.0  หรือ  106 คน  และผูม้าใชบ้ริการเพศหญิงท่ีเป็น
สมาชิก  คิดเป็นร้อยละ  47.0  หรือ  94  คน  ส่วนผูม้าใชบ้ริการเพศหญิงท่ีเป็นสมาชิก คิดเป็น 
ร้อยละ  47.0  หรือ  94  คน 
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ตารางท่ี 2 ความถ่ีและร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ี  ทั้งหมดท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็น
 สมาชิก  จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรือ  20  ปี     43 21.5    15  7.5 
21 – 25  ปี    39 19.5    51 25.5 
26 – 35  ปี     78 39.0    77 38.5 
36 – 45  ปี    28 14.0    41 20.5 
46 ปีข้ึนไป   12   6.0   16  8.0 

รวม 200          100.0 200        100.0 
 
 จากตารางท่ี 2 ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกส่วนใหญ่มีอาย ุ  26 – 35 ปี  คิดเป็นร้อยละ  
39.0  หรือ  78  คน  รองลงมาอายตุ ํ่ากวา่หรือ  20  ปี  คิดเป็นร้อยละ  21.5  หรือ  43  คน  อาย ุ 21 – 
25  ปี  คิดเป็นร้อยละ  19.5  หรือ  39  คน  อาย ุ  36 – 45  ปี  คิดเป็นร้อยละ  14.0  หรือ  28  คน  
สาํหรับอาย ุ  46 ปีข้ึนไปมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ  6.0  หรือ  12  คน  ส่วนผูม้าใชบ้ริการ 
ท่ีไม่เป็นสมาชิกส่วนใหญ่มีอาย ุ 26 – 35  ปี  คิดเป็นร้อยละ  38.5  หรือ  77  คน  รองลงมาอาย ุ 21 – 
25  ปี  คิดเป็นร้อยละ  25.5  หรือ  51  คน  อาย ุ  36 – 45  ปี  คิดเป็นร้อยละ  20.5  หรือ  41  คน  
สาํหรับอาย ุ 46  ปีข้ึนไป  กบัอายตุ ํ่ากวา่หรือ 20 ปี  มีจาํนวนพอ ๆ กนั  โดยคิดเป็นร้อยละ  8.0  หรือ  
16  คน  และคิดเป็นร้อยละ  7.5  หรือ  15  คน  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 3 จาํนวนและร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ีทั้งหมดท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็น 
  สมาชิก   จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากวา่อนุปริญญา / ปวช.  34 17.0   13   6.5 
อนุปริญญา / ปวส.    5   2.5   10   5.0 
ปริญญาตรี 109 54.5 120 60.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี   52 26.0   57 28.5 

รวม 200        100.0 200           100.0 
 
  จากตารางท่ี 3  ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก 200  คน  ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี  คิดเป็นร้อยละ  54.5  หรือ 109 คน รองลงมามีการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ  
26.0  หรือ  52  คน  ตํ่ากวา่อนุปริญญา / ปวช.  คิดเป็นร้อยละ  17.0  หรือ 34  คน  ส่วนการศึกษา
ระดบัอนุปริญญา / ปวส. มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด  คิดเป็นร้อยละ 2.5  หรือ  5  คน   สาํหรับผูม้าใชบ้ริการ
ท่ีไม่เป็นสมาชิก  200  คน  ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ  60.0  หรือ 120  
คน  รองลงมามีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ  28.5  หรือ  57  คน  สาํหรับการศึกษา
ตํ่ากวา่อนุปริญญา / ปวช.  กบัอนุปริญญา / ปวส. มีจาํนวนพอ ๆ กนั โดยคิดเป็นร้อยละ  6.5  หรือ  
13  คน  และคิดเป็นร้อยละ  5.0  หรือ  10  คน  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี  4  จาํนวนและร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ตซิต้ีทั้งหมดท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็น   
  สมาชิก  จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 68    34.0 38 19.0 
รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 14      7.0 25 12.5 
ธุรกิจส่วนตวั 51    25.5 51 25.5 
พนกังานบริษทั 59    29.5 79 39.5 
แม่บา้น  7      3.5   3  1.5 
อ่ืนๆ  1     0.5   4  2.0 

รวม        200 100.0           200        100.0 
 
  จากตารางท่ี  4   ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก  200  คน    ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนนกัศึกษา  
คิดเป็นร้อยละ  34.0  หรือ 68  คน  รองลงมาเป็นพนกังานบริษทั  คิดเป็นร้อยละ  29.5  หรือ  59  คน  
ประกอบธุรกิจส่วนตวั   คิดเป็นร้อยละ  25.5  หรือ  51  คน  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ  คิดเป็นร้อย
ละ  7.0  หรือ  14  คน  เป็นแม่บา้น  มีจาํนวนพอ ๆ กนั โดยคิดเป็นร้อยละ  3.5  หรือ  7  คน  
ส่วนอาชีพอ่ืน ๆ มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ  0.5  หรือ  1  คน  ส่วนประเภทของผูม้าใช้
บริการพบวา่  ผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก  200  คน  ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั  คิดเป็น 
ร้อยละ  39.5  หรือ 79  คน  รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั  คิดเป็นร้อยละ  25.5  หรือ  51  
คน  เป็นนกัเรียนนกัศึกษา  คิดเป็นร้อยละ  19.0  หรือ  38  คน  รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ  คิดเป็น
ร้อยละ  12.5 หรือ  25  คน  สาํหรับอาชีพอ่ืน ๆ และอาชีพแม่บา้น  มีจาํนวนพอ ๆ กนั โดยคิดเป็น
ร้อยละ  2.0  หรือ  4  คน และคิดเป็นร้อยละ  1.5  หรือ  3  คน ตามลาํดบั    
 
 
 
 
 
 

DPU



 66

ตารางท่ี 5 ความถ่ีและร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ีสปอร์ต  ซิต้ีทั้งหมดท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็น 
สมาชิก  จาํแนกตามรายได ้

 

รายได ้
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 91 45.5 60 30.0 
20,000 – 29,000  บาท 31 15.5 41 20.5 
30,000 – 39,000  บาท 22 11.0 19  9.5 
40,000 – 49,000  บาท 20 10.0 25 12.5 
50,000 – 59,000  บาท   8    4.0 20 10.0 
สูงกวา่ 59,000   บาท 28 14.0 35 17.5 

รวม          200          100.0        200         100.0 
 
  จากตารางท่ี 5  ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก  200  คน  ส่วนใหญ่มีรายไดต้ํ่ากว่า  20,000  
บาท  คิดเป็นร้อยละ  45.5  หรือจาํนวน  91  คน  รองลงมามีรายได ้ 20,000 – 29,000 บาท  คิดเป็น
ร้อยละ  15.5  หรือจาํนวน  31  คน  รายไดสู้งกว่า 59,000  คน  คิดเป็นร้อยละ  14.0  หรือจาํนวน   
28  คน  รายได ้30,000 – 39,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  11.0  หรือ  22  คน  รายได ้ 40,000 – 49,000  
บาท  คิดเป็นร้อยละ  10.0  หรือ  20  คน  ส่วนรายได ้  50,000 – 59,000  บาท  มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด 
คือคิดเป็นร้อยละ  4.0  หรือ  8  คน   สาํหรับ   ผูม้าใชบ้ริการพบว่าผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก  200  
คน  ส่วนใหญ่มีรายไดต้ ํ่ากว่า  20,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  30.0  หรือจาํนวน  60  คน  รองลงมา 
มีรายได ้  20,000 – 29,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ  20.5  หรือจาํนวน  41  คน  รายไดสู้งกว่า 59,000  
คน  คิดเป็นร้อยละ  17.5  หรือจาํนวน   35  คน  รายได ้ 40,000 – 49,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  12.5  
หรือ  25  คน  รายได ้  50,000 – 59,000  บาท  คิดเป็นร้อยละ  10.0  หรือ  20  คน  และรายได ้ 
30,000 – 39,000  บาท  มีจาํนวนนอ้ยท่ีสุดคือ   คิดเป็นร้อยละ  9.5  หรือ  19  คน 
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 ผลการวจิยัเกีย่วกบัการเปิดรับข้อมูลข่าวสารและพฤตกิรรมผู้ใช้บริการ 
 

 ผลการวิจยัในส่วนน้ี ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอเก่ียวกบัความถ่ีและค่าร้อยละของผูม้าใชบ้ริการท่ี
สปอร์ต ซิต้ี ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่ใชส้มาชิกเก่ียวกบัการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารและพฤติกรรม
ผูใ้ชบ้ริการปรากฏผลดงัตารางท่ี  6   ถึง 18   
 
ตารางท่ี 6   การรับรู้แหล่งข่าวสารเก่ียวกบัสปอร์ต ซิต้ีของผูม้าใชบ้ริการ 
 

แหล่งข่าวสาร เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 
ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 

โทรทศัน์ 39 12.5 25   9.1 
แผน่พบัโบร์ชวัร์ 40 12.8 35 12.7 
วิทย ุ 20   6.4 27   9.8 
โปสเตอร์ 29   9.3 11   3.9 
หนงัสือพิมพ ์   8    2.6 6   2.3 
การแนะนาํ/บอก
กล่าวจากบุคคลอ่ืน 

           100 32.1 101 36.6 

นิตยสาร 24    7.7 31 11.2 
อินเทอร์เน็ต 12    3.8 11   3.9 
อ่ืน ๆ 40 12.8 29 10.5 

รวม            312          100.0 276       100.0 
 
 จากตารางท่ี 6 ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก รับรู้แหล่งข่าวสารเก่ียวกบัสปอร์ต ซิต้ี จาก
การแนะนาํและบอกต่อจากบุคคลอ่ืน มากท่ีสุด (ร้อยละ 32.1) รองลงมา คือรับรู้จากแผน่พบั/โบร์
ชวัร์ หรือจากแหล่งอ่ืน ๆ (ร้อยละ 12.8) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก ต่างกไ็ด้
รับรู้แหล่งข่าวสารเก่ียวกบัสปอร์ตซิต้ี จากการแนะนาํและบอกต่อจากบุคคลอ่ืน มากท่ีสุด (ร้อยละ 
36.6) รองลงมา คือรับรู้จากแผน่พบั/โบร์ชวัร์ (ร้อยละ 12.7) สาํหรับแหล่งข่าวสารท่ีผูม้าใชบ้ริการ
ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก ไดรั้บรู้นอ้ยท่ีสุด มาจากหนงัสือพิมพ ์ (ร้อยละ 2.6 และร้อยละ 
2.3 ตามลาํดบั) 
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ตารางท่ี 7   การเขา้ถึงของส่ือประชาสัมพนัธ์ ไปยงัผูใ้ชบ้ริการ 
  

ส่ือ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
โทรทศัน์ 70 34.5 68 34.0 
แผน่พบัโบร์ชวัร์  5   2.5   7   3.5 
วิทย ุ 15   7.5 22 11.0 
โปสเตอร์   7   3.5   1   0.5 
หนงัสือพิมพ ์ 16   8.0 18   9.0 
การแนะนาํ/บอกกล่าว
จากบุคคลอ่ืน 

57 29.0 54 27.0 

นิตยสาร 12   6.0 19 9.5 
 อินเทอร์เน็ต 13   6.5   8 4.0 
 อ่ืน ๆ  5   2.5   3 1.5 

รวม           200          100.0         200      100.0 
 
   จากตารางท่ี 7 ส่ือประชาสมัพนัธ์ท่ีเขา้ถึงไปยงัผูม้าใชบ้ริการทั้งท่ีท่ีเป็นสมาชิก และไม่
เป็นสมาชิก มากท่ีสุด คือส่ือทางโทรทศัน ์ (ร้อยละ 34.5 และ 34.0 ตามลาํดบั) รองลงมา คือส่ือจาก
การแนะนาํ/บอกต่อจากบุคคลอ่ืน (ร้อยละ 29.0 และ 27.0 ตามลาํดบั) แต่สาํหรับส่ือประชาสมัพนัธ์
ท่ีเขา้ถึงไปยงัผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก นอ้ยท่ีสุด คือแผน่พบั/โบร์ชวัร์ และส่ืออ่ืนๆ (ร้อย 2.5) 
ในขณะท่ีส่ือประชาสมัพนัธ์ท่ีเขา้ถึงไปยงัผูใ้ชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก นอ้ยท่ีสุด คือ โปสเตอร์  
(ร้อยละ 0.5) 
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ตารางท่ี 8   ผลจากการรับรู้แหล่งข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ   ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ี
สปอร์ต  ซิต้ี 

 

ความคิดเห็น 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
 มีผลมากอยา่งยิง่ 37 18.5 34 17.0 
 ค่อนขา้งมีผล 92 46.0 90 45.0 
ไม่แน่ใจ 19   9.5 16  8.0 
ไม่ค่อยมีผลเท่าไหร่ 38 19.0 49 24.5 
ไม่มีผล 14   7.0 11  5.5 

รวม          200          100.0         200      100.0 
 
   จากตารางท่ี 8 ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก ส่วนใหญ่ (ร้อยละ  46.0) มีความเห็นว่า
ข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 45.0) ต่างกมี็ความเห็นว่า ข่าวสารจากส่ือ 
ต่าง ๆ ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเช่นกนั  แต่กมี็ผูม้าใชบ้ริการ
ส่วนนอ้ยจากทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 7.0) และท่ีไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 5.5) มีความเห็นว่า
ข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ ของสปอร์ต ซิต้ี ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



 70

ตารางท่ี 9   ความคิดเห็นว่าภาพลกัษณ์เป็นไปตามท่ีประชาสมัพนัธ์ 
 

ความคิดเห็น 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
เหมือนกบัท่ีประชาสัมพนัธ์   39 19.5    42 21.0 
ค่อนขา้งเหมือนกบัท่ี
ประชาสมัพนัธ์ 

143 71.5 132 66.0 

ไม่เหมือนกบัท่ีประชาสัมพนัธ์ 18  9.0   26 13.0 
รวม 200       100.0 200    100.0 

 
   จากตารางท่ี  9   ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกส่วนใหญ่  (ร้อยละ71.5)   มีความเห็นวา่ 
ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้งเป็นไปตามท่ีประชาสมัพนัธ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผูม้าใชบ้ริการ 
ท่ีไม่เป็นสมาชิก ส่วนใหญ (ร้อยละ 66.0) ต่างกมี็ความเห็นวา่ ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้ง
เป็นไปตามท่ีประชาสมัพนัธ์ เช่นกนั  แต่กมี็ผูม้าใชบ้ริการส่วนนอ้ยจากทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 
9.0) และท่ีไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 13.0) มีความเห็นว่ามีความเห็นว่าภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  
ไม่เป็นไปตามท่ีประชาสมัพนัธ์ไว ้
 
ตารางท่ี 10  ความความรู้สึกเก่ียวกบัภาพลกัษณ์  ของสปอร์ต  ซิต้ี 

ความรู้สึก 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ประทบัใจ 131 65.5 128 64.0 
เฉย ๆ 64 32.0   65 32.5 
ไม่ประทบัใจ   5  2.5     7   3.5 

รวม          200       100.0 200    100.0 
 
     จากตารางท่ี 10 ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 65.5) มีความรู้สึก
ประทบัใจภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก ส่วนใหญ่ 
(ร้อยละ 64.0) ต่างกมี็ความรู้สึกประทบัใจภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี เช่นกนั  แต่กมี็ผูม้าใชบ้ริการ
ส่วนนอ้ยจากทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 2.5) และท่ีไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 3.5) มีความรู้สึกว่าวา่ 
ไม่ประทบัใจต่อภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  
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ตารางท่ี 11  ประเภทกีฬาท่ีใชบ้ริการ 
 

ประเภทกีฬา 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
กอลฟ์       45   7.5 200 41.9 
เทนนิส      32   5.3   22   4.6 
ฟิตเนส   152 25.3   53 11.1 
 แบตมินตนั      85 14.1   40   8.4 
วา่ยนํ้า    121 20.1   40   8.4 
ฟุตบอล      28   4.7   49  10.3 
บาสเกต็บอล     52   8.7   27   5.7 
 ว่ิง    30   5.0   23   4.8 
 แอโรบิค    46  7.6   11   2.3 
 อ่ืน ๆ   10 1.7   12  2.5 

รวม 601        100.0 477         100.0 
 
    จากตารางท่ี 11 ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก ชอบเล่นฟิตเนสมากท่ีสุด (ร้อยละ 25.3) 
รองลงมา ชอบเล่นกีฬาวา่ยนํ้า (ร้อยละ 20.3)  และชอบเล่นกีฬาแบตมินตนั (ร้อยละ 14.1) ตามลาํดบั 
ในขณะท่ีผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก ชอบเล่นกอลฟ์มากท่ีสุด (ร้อยละ 41.9) รองลงมา ชอบเล่น
ฟิตเนส (ร้อยละ 11.1) และชอบเล่นฟุตบอล (ร้อยละ 10.3) ตามลาํดบั  สาํหรับกีฬาท่ีผูม้าใชบ้ริการ
เป็นสมาชิกชอบเล่นนอ้ยท่ีสุด คือกีฬาประเภทอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจากท่ีกล่าวไว ้ (ร้อยละ 1.7) ซ่ึง
แตกต่างจากผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก กลบัชอบเล่นกีฬาประเภทอ่ืน และกีฬาแอโรบิคเป็น
จาํนวนนอ้ยท่ีสุด (ร้อยละ 2.5 และร้อยละ 2.3 ตามลาํดบั) 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



 72

ตารางท่ี 12   สาเหตุท่ีเขา้มาใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี 
 

สาเหตุ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
 ลดนํ้าหนกั    78 15.8 14   3.0 
รักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรง 175 35.3 84 18.3 
ความสนุกสนาน   85 17.0 58 12.5 
พกัผอ่น   93 18.8 65 14.0 
สงัสรรค ์ 37  7.5 51 11.0 
ไดร์ฟกอลฟ์ 18  3.6        190 41.0 
 อ่ืน ๆ 10  2.0   1   0.2 

รวม          496       100.0        469    100.0 
 
    จากตารางท่ี 12 สาเหตุท่ีผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 35.3) เขา้มาใช้
บริการสปอร์ต ซิต้ี เน่ืองมาจาก ตอ้งการรักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรง ซ่ึงแตกต่างไปจากไปจากสาเหตุ 
ท่ีผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิกส่วนใหญ่ (ร้อยละ 41.0) เขา้มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี เน่ืองมาจาก 
ตอ้งการไดร์กอลฟ์ เป็นสาํคญั 
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ตารางท่ี 13   ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี 
 

ปัจจยั 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ราคาค่าบริการ 19 9.5     5 2.5 
การประชาสมัพนัธ์ท่ีน่าสนใจ   2 1.0     6 3.0 
ช่ือเสียง/ภาพลกัษณ์ของสถานท่ี 14 7.0    7 3.5 
ความหลากหลายของการใหบ้ริการ 16 8.0    8 4.0 
ตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน 84       42.0 94 47.0 
มีเพือ่น/ญาติเล่นอยู ่ 22       11.0 17   8.5 
มีบริการท่ีดี 13 6.5 25 13.0 
จาํนวนผูม้าใชบ้ริการไม่มากเกินไป   5 2.5   4   2.0 
สถานท่ีเป็นสัดส่วน   3 1.5 23 11.0 
ทาํเลสะดวกต่อการเดินทาง 21      10.5 10   5.0 
 อ่ืน ๆ   1 0.5   1   0.5 

รวม       200    100.0 200   100.0 
 
   จากตารางท่ี 13  ผูม้าใชบ้ริการ ส่วนใหญ่ ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ  42.0) และไม่เป็น
สมาชิก (ร้อยละ 47.0) มองวา่ ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี  คือ การตั้งอยูใ่กล้
บา้น หรือท่ีทาํงาน แต่ปัจจยัท่ีรองลงมา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี ของผูม้า
ใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก คือ ราคาค่าบริการ (ร้อยละ 9.5) และความหลากหลายของการใหบ้ริการ 
(ร้อยละ 8.0) สาํหรับปัจจยัท่ีรองลงมา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี ของผูม้าใช้
บริการท่ีไม่เป็นสมาชิกคือ การมีบริการท่ีดี (ร้อยละ 13.0) และความเป็นสดัส่วนของสถานท่ี 
(ร้อยละ 11.0)  
 
 
 
 
 
 

DPU



 74

ตารางท่ี 14  ระยะเวลาท่ีมาใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี 
 

ระยะเวลา 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
นอ้ยกว่า 4 เดือน 102 51.0 106 53.0 
4 – 7 เดือน   56 28.0   61 30.5 
8 – 12 เดือน   26 13.0   20 10.0 
มากกว่า 12 เดือน   16   8.0   13   6.5 

รวม 200      100.0 200    100.0 
 
    จากตารางท่ี 14  ระยะเวลาท่ีผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่ ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 51.0) 
และไม่เป็นสมาชิก (53.0) มาใชบ้ริการสปอร์ต  ซิต้ี คือ นอ้ยกวา่ 4  เดือน สาํหรับระยะเวลาท่ีผูม้าใช้
บริการส่วนนอ้ย ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 8.0) และไม่เป็นสมาชิก (6.5)  มาใชบ้ริการสปอร์ต  ซิต้ี 
คือ มากกว่า 12  เดือน 
 
ตารางท่ี 15  ความบ่อยคร้ังในการมาใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี 
 

จาํนวนคร้ัง 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
นอ้ยกว่า หรือเท่ากบั 2 คร้ัง / สับปดาห์  62 31.0 126 63.0 
3- 5 คร้ัง / สปัดาห์ 120 60.0   68 34.0 
ทุกคร้ัง 18   9.0     6    3.0 

รวม       200      100.0 200    100.0 
 
  จากตารางท่ี 15   ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกส่วนใหญ่  (ร้อยละ 60.0)  มาใชบ้ริการ 
สปอร์ต ซิต้ี 3 – 5 คร้ัง ต่อสปัดาห์ แตกต่างจากผูใ้ชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก ซ่ึงส่วนใหญ่จะมาใช้
บริการนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 2 คร้ัง ต่อสัปดาห์   (ร้อยละ 63.0) แต่กเ็ป็นส่วนนอ้ย ท่ีผูม้าใชบ้ริการทั้ง
ท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก จะมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ีทุกวนั (ร้อยละ 9.0 และ ร้อยละ 3.0 
ตามลาํดบั)  
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ตารางท่ี 16  ระยะเวลาในการมาใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี ในแต่ละคร้ัง   
 

ระยะเวลา 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั 1 ชัว่โมง     5   2.5     1    0.5 
2 – 3 ชัว่โมง 164 82.0 181 90.5 
4 – 5 ชัว่โมง 24 12.0   16   8.0 
มากกว่า 5 ชัว่โมง   7   3.5     2   1.0 

รวม       200      100.0 200    100.0 
 
 จากตารางท่ี 16 ผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 82.0) และท่ีไม่เป็น
สมาชิก (ร้อยละ 90.5) จะใชเ้วลาในการ มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี  ในแต่ละคร้ัง 2 – 3 ชัว่โมง  
 
ตารางท่ี 17   ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี  
 

ช่วงเวลา 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
ก่อน 12.00 น.   20 10.0      5    2.5 
12.00 – 16.00 น.   19  9.5    23 11.5 
16.00 – 18.00 น.   51 25.5    56 28.0 
หลงั 18.00 น. 110 55.0 116 58.0 

รวม 200      100.0 200   100.0 
 
 จากตารางท่ี 17 ผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 55.0) และท่ีไม่เป็น
สมาชิก (ร้อยละ 58.0)  จะใชช่้วงเวลาหลงั 18.00 น. ในการมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี  แต่สาํหรับ
ช่วงเวลาก่อน 12.00 น. และ 12.00 น. – 16.00 น. ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก จะมาใชบ้ริการเป็น
จาํนวนนอ้ย (ร้อยละ 10.0 และร้อยละ 9.5 ตามลาํดบั)  ส่วนผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก จะใช้
เวลาช่วงเวลา ก่อน 12.00 น. ท่ีมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี เป็นจาํนวนนอ้ย (ร้อยละ 2.5)  
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ตารางท่ี 18  วนัท่ีมาใชบ้ริการ สปอร์ต  ซิต้ี  
 

วนั 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ความถ่ี ร้อยละ ความถ่ี ร้อยละ 
จนัทร์ – ศุกร์ 158 79.0 116 58.0 
เสาร์  32 16.0   72 36.0 
อาทิตย ์ 10  5.0   12   6.0 

รวม 200     100.0 200   100.0 
 
 จากตารางท่ี 18 ผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 79.0 ) และท่ีไม่เป็น
สมาชิก (ร้อยละ 58.0)   จะมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี ในช่วงวนัจนัทร์ – ศุกร์   ส่วนวนัอาทิตย ์ ผูม้าใช้
บริการทั้งท่ีเป็นสมาชิก  และไม่เป็นสมาชิกจะมาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี เป็นจาํนวนนอ้ย (ร้อยละ  
5.0 – 6.0 ตามลาํดบั)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



 77

 ผลการวจิยัเกีย่วกบัความพึงพอใจในการมาใช้บริการ สปอร์ต ซิตี ้
 
    ผลการวิจยัในส่วนน้ี ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอค่าเฉล่ีย ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบั
ความพึงพอใจในการใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี ของผูม้าใชบ้ริการทั้งท่ีเป็นสมาชิก และไม่เป็นสมาชิก 
ปรากฏดงัตารางท่ี 19 – 20 
 
ตารางท่ี 19   ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก เก่ียวกบัการเขา้มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี 
 

ขอ้ความ 
 

X S.D. 
ระดบัความ
พึงพอใจ 

1. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการและติดตามงาน 3.59 0.69 มาก 
2. ความถูกตอ้งในการใหข้อ้มูล 3.38 0.80 ปานกลาง 
3. ความเพียงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ    
    ใน การใหข้อ้มูล 

3.26 0.98 ปานกลาง 

4. ความกระตือรือร้นตั้งใจในการใหค้วามช่วย 
    เหลือของพนกังาน 

3.94 0.81 มาก 

5. ความสุภาพของพนกังาน 4.05 0.72 มาก 
6. ความพร้อมของอุปกรณ์กีฬาท่ีจดัให ้ 4.03 0.66 มาก 
7. ความหลากหลายของอุปกรณ์กีฬาท่ีจดัให ้ 3.99 0.71 มาก 
8. ความเหมาะสมดา้นราคาของการใหบ้ริการ 3.11 0.80 ปานกลาง 
9. ความหลากหลายของกิจกรรมท่ีจดัให ้ 3.66 0.71 มาก 
10. การจดับริเวณสถานท่ีของการใหบ้ริการ 3.80 0.68 มาก 

รวม 3.68 0.73 มาก 
 
 จากตารางท่ี 19 ผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก มีความพึงพอใจต่อการมาใชบ้ริการสปอร์ต 
ซิต้ี โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.68) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ แทบทุกขอ้ ผูม้าใช้
บริการมีความพงึพอใจอยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้เร่ือง ความถูกตอ้งในการใหข้อ้มูล (X = 3.38)    
ความเพียงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ ในการใหข้อ้มูล (X = 3.26) และ ความเหมาะสมดา้น
ราคาของการใหบ้ริการ  (X = 3.11)  ท่ีผูม้าใชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิก มีความพงึพอใจในระดบั 
ปานกลาง 
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ตารางท่ี 20  ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก เก่ียวกบัการเขา้มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี 
 

ขอ้ความ 
 

X S.D. 
ระดบัความ
พึงพอใจ 

1. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการและติดตามงาน 3.58 0.65 มาก 
2. ความถกูตอ้งในการใหข้อ้มูล 3.20 0.68 ปานกลาง 
3. ความเพียงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ ใน 
    การใหข้อ้มูล 

3.05 0.79 ปานกลาง 

4. ความกระตือรือร้นตั้งใจในการใหค้วามช่วย   
    เหลือของพนกังาน 

3.65 0.63 มาก 

5. ความสุภาพของพนกังาน 3.91 0.66 มาก 
6. ความพร้อมของอุปกรณ์กีฬาท่ีจดัให ้ 3.89 0.62 มาก 
7. ความหลากหลายของอุปกรณ์กีฬาท่ีจดัให ้ 3.73 0.75 มาก 
8. ความเหมาะสมดา้นราคาของการใหบ้ริการ 3.04 0.80 ปานกลาง 
9. ความหลากหลายของกิจกรรมท่ีจดัให ้ 3.59 0.73 มาก 
10. การจดับริเวณสถานท่ีของการใหบ้ริการ 3.65 0.63 มาก 

รวม 3.53 0.64 มาก 
 
 จากตารางท่ี  20   ผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิก มีความพึงพอใจต่อการมาใชบ้ริการ 
สปอร์ต ซิต้ี โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก (X = 3.52) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ แทบทุกขอ้ผูม้า
ใชบ้ริการมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้เร่ืองความถกูตอ้งในการใหข้อ้มูล (X = 3.20)    
ความเพียงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ ในการใหข้อ้มูล (X = 3.05) และความเหมาะสม 
ดา้นราคาของการใหบ้ริการ  (X = 3.04)   ท่ีผูม้าใชบ้ริการท่ีไม่เป็นสมาชิกมีความพึงพอใจในระดบั 
ปานกลาง 
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บทที ่ 5 
 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การวิจัยเ ร่ือง  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด เพื่อสร้างภาพลักษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี             
(Sports City) ท่ีประชาช่ืน มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาด เพื่อสร้าง
ภาพลักษณ์ของสปอร์ต  ซิ ต้ี  เพื่อศึกษาการเปิดรับข้อมูลข่าสารท่ีได้จากส่ือประเภทต่างๆ                   
และพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี และเพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูท่ี้เขา้มา
ใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี 
 ระเบียบวิธีการวิจยัท่ีใชเ้พ่ือหาคาํตอบของวตัถุประสงคก์ารวิจยัแบ่งเป็น 2 ส่วน ส่วนแรก
ใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร และสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก (In-Dept Interview) กับผูบ้ริหารและผูท่ี้มีหน้าท่ีรับผิดชอบเก่ียวกับ 
การบริหารกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ จาํนวน  3  คน ซ่ึงไดม้าดว้ยการเลือก
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) แลว้วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 
เพ่ือทราบถึงกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี   และส่วนท่ีสองใช้
วิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามกบัผูม้าใช้
บริการสปอร์ต ซิต้ี จาํนวน 400 คน จาํแนกเป็นสมาชิก 200 คน และไม่เป็นสมาชิก 200 คน ซ่ึง
ไดม้าดว้ยการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยความถ่ี ร้อยละ 
ค่ า เฉ ล่ียและส่วนเ บ่ียง เบนมาตรฐาน   เ พ่ือทราบถึงการปิด รับข้อมูล ข่ าวสารจาก ส่ือ 
ต่าง ๆ  พฤติกรรมการใชบ้ริการ และความพึงพอใจของผูใ้ชท่ี้เขา้มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี  
 
  จากผลการวิจยัผูว้ิจยัสามารถสรุปผล อภิปรายผล และมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
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สรุปผล 
 

1. กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิตี ้
ภายใตค้าํขวญัท่ีว่า “คุณภาพชีวิต คุณภาพเวลา : Quality Life, Quality   Time” และ

แนวคิดท่ีว่า “การผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยู่ และแฟชัน่” สปอร์ต ซิต้ีไดใ้ชก้ลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รได ้3 ประเภท ดงัน้ี 

1.1 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ โดยอาศยัส่ือท่ีสาํคญัๆ หลายส่ือ ไดแ้ก่ ส่ือวิทย ุซ่ึงจดั
ไดว้่าเป็นส่ือท่ีนาํมาใชป้ระสบผลสําเร็จมากท่ีสุด เพราะผูท่ี้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่มาจากการรับรู้
ทางส่ือน้ี ส่ือโทรทศัน์มกัจะ เป็นส่ือท่ีทางรายการศึกษา มาขอความอนุเคราะห์จากสปอร์ต ซิต้ี เพ่ือ
ไปทาํรายการต่างๆ ส่ือส่ิงพิมพ ์มกัจะไดรั้บการอนุเคราะห์ทั้งท่ีเป็นหนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร โดย
ส่วนใหญ่จะเป็นบทความการให้สัมภาษณ์ หรือลงข่าวเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบักิจกรรม
ต่างๆ ของสปอร์ต ซิต้ี ส่ืออินเตอร์เน็ต ด้วยการจัดทาํเว็บไซต์ ซ่ึงมีผลอย่างมากต่อการสร้าง
ภาพลกัษณ์ ให้เป็นท่ีไดรู้้จกัแก่ลูกคา้ชาวต่างประเทศ และการส่ือสารผ่านพนักงานจดัว่าเป็นส่ือ 
อีกประเภทหน่ึงท่ีทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการไดรั้บรู้ข่าสารโดยตรง 

1.2 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในด้านต่างๆ ของส่วนประสมทางการตลาด  
   1)  การส่ือสารการตลาดด้านสินค้าและบริการ พบว่า ความโดดเด่นของสินคา้และ
บริการ ของสปอร์ต ซิต้ี อยูท่ี่ความมีคุณภาพและมาตรฐานของ อุปกรณ์ และส่ิงอาํนวยความสะดวก
ต่างๆ นอกจากน้ียงัมีการบริการท่ีครบวงจรให้ผูใ้ชบ้ริการมีทางเลือกท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นใน
ส่วนของสมาชิก ส่วนของกอลฟ์ และส่วนของร้านคา้ สถานบนัเทิงและสถานพกัผ่อนต่างๆ โดย
การผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยู่และแฟชัน่ โดยมุ่งเน้นดา้นการดาํเนินชีวิต การกีฬาและ
ความบนัเทิง มาผสมผสานเขา้ดว้ยกนัภายใตแ้นวความคิด “คุณภาพชีวิต คุณภาพเวลา” คือ ตอ้งการ
ให้ผูใ้ช้บริการมาใช้ชีวิตไดอ้ย่างคุม้ค่า และใช้เวลาให้เป็นประโยชน์มากท่ีสุด สําหรับดา้นการ
บริหาร ผลการวิจยัพบว่าสปอร์ต ซิต้ี ไดใ้หค้วามสาํคญักบัการบริการ โดยทาํการฝึกอบรมพนกังาน
ควบคู่ไปกบัการปฏิบติังานหรือท่ีเรียกว่า ฝึกอบรมในแบบ On the Job Training ซ่ึงพนกังานใน
องค์กรทุกคน ตอ้งมีความเขา้ใจเก่ียวกบัเป้าหมายขององค์กร มีความรู้ในการให้ขอ้มูลข่าวสาร 
สามารถอธิบายใหผู้ใ้ชบ้ริการเขา้ใจและสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัองคก์รได ้

  2) การส่ือสารการตลาดด้านราคา พบว่าสปอร์ต ซิต้ี กาํหนดราคา โดยพิจารณา
จากคุณภาพของบุคลากร ความมีมาตรฐานดา้นอุปกรณ์และการบริการเป็นสาํคญั กาํหนดตามช่วง
ส่งเสริมการขายในเทศกาลต่างๆ รวมทั้งกาํหนดราคาในแต่ละส่วนจะแตกต่างกนัไป 
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  3)  การส่ือสารการตลาดด้านสถานที่ พบว่าสปอร์ต ซิต้ี ท่ีประชาช่ืน มีความโดด
เด่นในเร่ืองความสมบูรณ์แบบของสถานท่ี คือ เป็นศูนยร์วมกีฬาครบวงจร ท่ีผสมผสานกีฬากบัชีวิต
ความเป็นอยู่และแฟชัน่ไวใ้นสถานท่ีเดียวกนั และในอนาคต มีแนวโน้มว่าจะเปิดสาขา 2 ใน
หมู่บา้นอนนัดา ท่ีบางนา ตราด เพ่ือกระจายตลาด 

  4)  การส่ือสารการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่าดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดของสปอร์ต ซิต้ี นั้น เนน้ท่ีการประชาสัมพนัธ์และการจดักิจกรรมพิเศษเป็นหลกั 
แต่ไม่มีนโยบายการซ้ือส่ือโฆษณาแต่อย่างใด ทั้งน้ี วิธีการประชาสัมพนัธ์ในแต่ล่ะคร้ังนั้น จะทาํ
การประชาสัมพนัธ์ โดยผ่านส่ือท่ีควบคุมได้ เช่น วารสารแจก ส่ืออินเทอร์เน็ต จดหมายข่าว 
โปสเตอร์ แผน่พบั เป็นตน้ สาํหรับการจดักิจกรรมพิเศษนั้น โดยร่วมจดักิจกรรมพิเศษกบัหน่วยงาน
ต่าง ๆ เช่น บริษทั จีเอ็มเอ็ม มีเดีย จาํกดั (มหาชน) บริษทั เจเอสแอล จาํกดั และบริษทั ยู เอ็ม เอ็ม 
เอ็นเตอร์เทนเมน้ท ์จาํกดั เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีการส่งเสริมการจดัจาํหน่าย โดยการลดราคาแถม
สินค้า การจัดรายการเพ่ือลุ้นรางวัลบัตรสมาชิกรายเดือน รวมทั้ งร่วมกับ บริษัท แอดวานซ์  
อินโปร์เซอร์วิส จาํกดั (มหาชน) และบตัรเครดิต CITIBANK CLEAR KTC UOB BBL และ VOB 
เพ่ือประชาสมัพนัธ์ใหส้ปอร์ต ซิต้ี 
 1.3  กลยุทธ์ด้านการบริการลูกค้า  
  โดยเป็นการให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นสําคญั โดยมีการบริการทั้งใน
เร่ืองของสนามไดร์กอลฟ์ หอ้งสตูดิโอการออกกาํลงักาย สระว่ายนํ้า สนามบาสเกตบอลในร่มพร้อม
ระบบปรับอากาศ สนามแบดมินตนัในร่ม ลู่วิ่ง สนามเทนนิส สนามฟุตบอล หอ้งเปล่ียนเส้ือผา้ หอ้ง
อาบนํ้ า ศูนยร์วมไมก้อลฟ์และโปรแกรมสอนหลกัสูตรต่างๆ อาทิ หลกัสูตรทางดา้นกีฬา หลกัสูตร
ภาษาองักฤษ และหลกัสูตรทาํอาหาร เป็นตน้ 
 
  2.  การเปิดรับข้อมูลข่าวสารและพฤติกรรมการใช้บริการสปอร์ต ซิตี ้ 
   2.1  การเปิดรับข้อมูลข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ ของผู้ใช้บริการ   ผูท่ี้มาใชบ้ริการทั้งท่ีเป็น
สมาชิกและไม่เป็นสมาชิก ไดรั้บแหล่งข่าวสารเก่ียวกบัสปอร์ต ซิต้ี จากการแนะนาํและบอกต่อจาก
บุคคลอ่ืนมากท่ีสุด (ร้อยละ 32.1 และร้อยละ 36.6 ตามลาํดบั)  สาํหรับส่ือจากหนงัสือพิมพ ์สมาชิก
ทั้งสองกลุ่ม ไดรั้บรู้นอ้ยท่ีสุด (ร้อยละ 2.6 และ 2.3  ตามลาํดบั) 
     ส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ถึงไปยงัผูใ้ชบ้ริการทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิกมาก
ท่ีสุด คือ ส่ือทางโทรทศัน์ (ร้อยละ 34.5 และ 34.0  ตามลาํดบั) แต่สาํหรับส่ือท่ีเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการท่ี
เป็นสมาชิกนอ้ยท่ีสุด คือ แผ่นพบั/โบชวัร์และอ่ืน ๆ  (ร้อยละ 2.5)  แต่ผูท่ี้ไม่เป็นสมาชิก ส่ือท่ี 
เขา้ถึงนอ้ยท่ีสุด คือ โปสเตอร์ (ร้อยละ 0.5) 
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    ผูม้าใชบ้ริการทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 46.0 และร้อยละ 
45.0 ตามลาํดบั) เห็นวา่ข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้งมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ แต่มีส่วนนอ้ยเท่านั้น ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 7.0 และร้อยละ 5.5) ท่ี
เห็นวา่ข่าวสารจากส่ือต่าง ๆ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  
   ผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่ ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 71.5 และร้อยละ 
66.0) มองว่าภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ค่อนขา้งเป็นไปตามท่ีประชาสัมพนัธ์ไว  ้และใน
ขณะเดียวกนั ผูม้าใช้บริการทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 65.5 และร้อยละ 64.0)  
มีความรู้สึกประทบัใจภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี 
   2.2 พฤตกิรรมการใช้บริการสปอร์ต ซิตี ้ของผู้ใช้บริการ 
   ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกส่วนใหญ่ (ร้อยละ 35.3) เขา้มาใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี เน่ืองจาก
ตอ้งการรักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรง ซ่ึงต่างไปจากผูไ้ม่เป็นสมาชิกส่วนใหญ่ (ร้อยละ 41.0) เขา้มาใช้
บริการสปอร์ต ซิต้ี เน่ืองจากตอ้งการไดรฟ์กอลฟ์เป็นสําคญั  แต่อย่างไรก็ตามผูม้าใชบ้ริการส่วน
ใหญ่ ทั้งท่ีเป็นสมาชิก (ร้อยละ 42.0) และไม่เป็นสมาชิก (ร้อยละ 47.0) มองว่า ปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี คือ การตั้งอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน 
  ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นสมาชิกส่วนใหญ่ (ร้อยละ 25.3) ชอบเล่นฟิตเนสมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผู ้
ท่ีไม่เป็นสมาชิกชอบเล่นกอลฟ์มากท่ีสุด (ร้อยละ 41.9) โดยช่วงเวลาท่ีชอบเล่นกนัมากท่ีสุด   คือ
ช่วงเวลาหลงั 18.00 น. ส่วนใหญ่เล่นคร้ังละ 2-3 ชัว่โมง และมกัจะเป็นวนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์  
 
  3.  ความพงึพอใจในการมาใช้บริการสปอร์ต ซิต ี
   โดยภาพรวมผูม้าใชบ้ริการทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก มีความพึงพอใจต่อการมา
ใชบ้ริการสปอร์ต ซิต้ี อยูใ่นระดบัมาก (      = 3.68  และ 3.53 ตามลาํดบั) เม่ือพิจารณาเป็น 
รายขอ้ พบว่า แทบทุกขอ้ ผูม้าใชบ้ริการมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในเร่ือง
ของความสุภาพของพนกังาน และความพร้อมของอุปกรณ์กีฬาท่ีจดัให ้ยกเวน้เร่ืองของความถูกตอ้ง
ในการใหข้อ้มูล ความเพียงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ ในการใหข้อ้มูล และความเหมาะสม
ดา้นราคาของการใหบ้ริการ ท่ีผูม้าใชบ้ริการมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 
  
 
 
 
 

x
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อภิปรายผล 
 
จากสรุปผลการวิจยัดงัท่ีกล่าวมาผูว้ิจยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
1.  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิตี ้
สปอร์ต ซิต้ี ไดอ้าศยักลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ทั้งท่ีเป็นการประชาสัมพนัธ์ กลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดในดา้นต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาด ตลอดจนอาศยักลยทุธ์การบริการ
ลูกคา้ เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ดงัน◌ั◌้นเม่ือพิจารณาตามแนวทางของกลยทุธ์ต่างๆ 
อภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 1.1 กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ โดยส่ือวิทยจุดัวา่เป็นส่ือท่ีนาํมาใชแ้ละประสบ 
ผลสาํเร็จมากท่ีสุดสาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเน่ืองมาจากวา่ส่ือดงักล่าวเป็นส่ือท่ีสามารถทาํใหผู้รั้บรับรู้
ไดม้ากท่ีสุดและในขณะเดียวกนัสามารถใชเ้ป็นส่ือประชาสมัพนัธ์ไดอ้ยูบ่่อยคร้ัง อีกทั้งวิทยเุป็นส่ือ
ท่ีผูรั้บไม่ตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมากดงัคาํกล่าวของ พรทิพย ์ วรกิจโภคาทร (2529 : 22) ท่ีวา่ 
ผูรั้บสารจะเลือกรับส่ือท่ีสามารถหามาได ้ (Availability) เพราะธรรมชาติของมนุษยน์ั้นจะใชค้วาม
พยายามเพยีงระดบัหน่ึงเท่านั้น อะไรท่ียากมากๆ มกัจะไม่ไดรั้บการเลือก แต่ถา้หากไดม้าไม่ยากนกั
มกัเลือกในส่ิงนั้น ดงัเช่นเดียวกบัส่ือ ผูรั้บสารจะเลือกส่ือท่ีไม่ตอ้งใชค้วามพยายามมาก เช่น ใน
ชนบท ส่วนใหญ่จะเปิดรับส่ือวิทยเุป็นสาํคญั เพราะตนเองสามารถจดัหาวิทยมุาไดง่้ายมากกว่าส่ือ
อ่ืน ๆ นอกจากน้ีส่ือทางโทรทศัน ์ หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร ข่าวประชาสมัพนัธ์ ตลอดจนการจดัทาํ
เวปไซด ์ ถูกจดัวา่เป็นส่ือสาํคญัท่ีนาํมาใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ ดงันั้นอาจเป็นเพราะวา่ผูรั้บสาร
ปัจจุบนัมกัจะรับสารจากส่ือต่างๆ เหล่าน้ีดว้ย และอีกทั้งส่ือต่าง ๆ  ดงักล่าวน้ี จะเหมาะสมกบัผูรั้บ
สารมีความแตกต่างกนัออกไป คือ อาย ุเพศ และอาชีพ เป็นตน้ ท่ีสาํคญัคือเป็นส่ือท่ีสามารถเผยแพร่
ข่าวสารไปยงัผูรั้บไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดงัคาํกล่าวของ  ปรมะ สตะเวทนิ (2541 : 134 - 135) ท่ีกล่าวว่า 
ส่ือท่ีสามารถนาํสารจากผูส่้งสารไปสู่ผูรั้บสารซ่ึงประกอบไปดว้ยคนจาํนวนมากไดอ้ยา่งรวดเร็ว จะ
เป◌น็เวลาเดียวกนัหรือในเวลาท่ีใกลเ้คียงกนัท่ีนอกเหนือจากวิทย ุ กไ็ดแ้ก่ ส่ือส่ิงพิมพ ์ โทรทศัน ์
นิตยสาร ตลอดจนเวบ็ไซด ์ ซ่ึงจดัว่าเป็นส่ือมวลชนท่ีสามารถเผยแพร่ข่าวสารไปยงัผูรั้บสารจาํนวน
มากไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว ตลอดจนสามารถใหค้วามรู้และข่าวสารแก่ผูรั้บสารไดเ้ป็นอยา่งดี 

 1.2  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดตามส่วนประสมการตลาด  เม่ือพิจารณาตามแนวคิด
การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี  ตามส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น  
คือ  สินคา้และบริการ  ราคา  สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจาํหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด 
สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
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  1.2.1  บทบาทด้านสินค้าและบริการ  สปอร์ต ซิต้ี  ไดเ้นน้ท่ีความโดดเด่นของการ
บริการ การแสดงออกอยา่งสุภาพของพนกังานต่อผูใ้ชบ้ริการ  อีกทั้งการมีจุดแขง็ดา้นความพร้อม
และความหลากหลายของอุปกรณ์กีฬา   และการมีบริการท่ีหลากหลายใหผู้ใ้ชบ้ริการเลือกใช ้การ
ให้ความสําคญักบัการบริการของพนักงาน ณ สปอร์ต ซิต้ี ซ่ึงจะเห็นไดว้่า สปอร์ต ซิต้ี พยายาม
ส่ือสารบทบาทของสินคา้และบริการ เพ่ือสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ ทั้ง 2 กรณี คือ ความ
พึงพอใจในตวัสินคา้ และบริการ (Physical Satisfaction) การมีอุปกรณ์ท่ีไดม้าตรฐานและการ
บริการท่ีดี และตอกย ํ้าคุณภาพของการบริการ โดยการแนะนาํและให้ความรู้แก่ผูใ้ช้บริการ โดย
พนักงานขาย ณ  สปอร์ต  ซิต้ี  ในการออกร้านตามงานต่างๆ  และในการจัดกิจกรรมพิเศษ  
ขณะเดียวกนัไดส้ร้างความพึงพอใจทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Satisfaction) คือ เม่ือมาใช้
บริการท่ีสปอร์ต ซิต้ี แลว้จะเกิดความรู้สึกภาคภูมิใจท่ีไดเ้ขา้มาใชบ้ริการในสถานออกกาํลงักายท่ี
ติดอนัดบั 1  ใน  10  ของประเทศไทย    และเป็นแห่งแรกในประเทศไทยท่ีเปิดใหบ้ริการศูนยกี์ฬาท่ี
ครบวงจร โดยการผสมผสานกีฬากบัชีวิตความเป็นอยู่และแฟชัน่ไวใ้นท่ีเดียวกนั ภายใตแ้นวคิด 
“คุณภาพชีวิต   คุณภาพเวลา : Quality  Life,  Quality  Time”  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัคาํกล่าวของ สุดา
ดวง เรืองรุจิระ (2541 : 112) ท่ีว่า ผูป้ระกอบการหวงัจากเลือกตลาดเป็นเป้าหมายแลว้ จะตอ้งจดัหา
ผลิตภณัฑม์าเสนอขาย ผลิตภณัฑอ์าจเป็นส่ิงท่ีมีตวัตน คือ “สินคา้” หรือส่ิงท่ีไม่มีตวัตน คือ “การ
บริการ” แต่การท่ีจะทาํใหลู้กคา้มีความพึงพอใจได ้จะตอ้งทาํความรู้จกักบัผลิตภณัฑด์งักล่าวเป็น
อยา่งดี กล่าวคือ ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและการบริการท่ีดี ท่ีจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูซ้ื้อได ้อีกทั้ง Bran ของสินคา้และการบริการต่างจดัไดว้่าเป็นภาพลกัษณ์ขององคก์ารนั้น 
ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า หากสินคา้และบริการมีคุณภาพแลว้ ก็ถือว่า เป็นช่องทางของการส่ือสารทาง
การตลาดอยา่งหน่ึงเช่นกนั 

  1.2.2   บทบาทด้านราคา  สปอร์ซิต้ี ไดก้าํหนดราคาจากคุณภาพและมาตรฐานของ
สินคา้และบริการเป็นสาํคญั อีกทั้ง กาํหนดราคาตามช่วงส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาลต่างๆ โดย
ราคาในแต่ละส่วนจะแตกต่างกนัออกไป สาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเน่ืองมาจาก สปอร์ตซิต้ี ไดเ้นน้ใน
เร่ืองของคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้และการบริการเป็นสาํคญั อีกทั้งพยายามประชาสัมพนัธ์
โดยอาศยักลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์จากส่ือต่างๆ ดงัน้ีดว้ยเหตุดงักล่าวราคาท่ีกาํหนดข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัดงักล่าว และก็เป็นธรรมชาติของมนุษยส่์วนใหญ่พึงพอใจในคุณภาพของสินคา้และบริการ
มากกว่าจะเป◌น็ราคา  หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงคือ หากมนุษยไ์ดเ้กิดความรู้สึกท่ีมีต่อภาพลกัษณ์ของ
สินคา้และบริการแลว้จะมีผลต่อการกาํหนดราคานั่นเอง  ดงัแนวคิดทฤษฎีกระบวนการของการ
ส่ือสารทางการตลาด  ท่ีวา่  ปัจจยัในการกาํหนดราคาท่ีมีส่วนช่วยในการส่ือความหมายดา้นคุณภาพ
ของสินคา้และบริการ จะมีผลต่อการกาํหนดราคาท่ีแตกต่างกนัได ้สินคา้ประเภทเดียวกนัแต่มีการ
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กาํหนดราคาท่ีแตกต่างกนั สินคา้ท่ีทีคุณภาพตํ่ากว่าก็จะตั้งราคาให้ถูกกว่า    เพราะถึงแมว้่าจะตั้ง
ราคาท่ีเท่ากนั    แต่ถา้ผูบ้ริโภครับรู้ในคุณภาพท่ีแตกต่างกนัแลว้ ก็จะเลือกซ้ือยีห่้อท่ีมีคุณภาพดีกว่า 
ในทางตรงกนัขา้มถา้ผูบ้ริโภครับรู้ว่าสินคา้และบริการนั้นไม่ว่าจะเป็นยี่ห้อใดก็ตาม จะมีคุณภาพ
เหมือนกนั หรือคุณภาพเท่ากนั ผูบ้ริโภคกจ็ะเลือกยีห่อ้ท่ีมีราคาถูกกวา่ 

  1.2.3 บทบาทของสถานที่และช่องทางการจัด  จาํหน่าย พบว่า สถานท่ีของ 
สปอร์ต ซิต้ีเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจเลือกของผูใ้ชบ้ริการ เพราะพนกังานดูแลผูใ้ชบ้ริการเป็น
อยา่งดี การจดัวางสินคา้ภายในและการออกแบบการตกแต่งสถานท่ีทั้งภายในและภายนอก   สะอาด  
สวยงาม ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  สุวฒันา  วงษก์ะพนัธ์ (2530 : 21) ไดก้ล่าวไวว้่า การ
ออกแบบและการตกแต่งภายนอก การออกแบบการตกแต่งสถานท่ีเป็นจุดเร่ิมตน้ของกระบวนการ
ถ่ายทอดความคิดทางการส่ือสาร เพราะส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการไดม้องเห็นและสัมผสัภายนอกสถานท่ีนั้น 
เป็นเสมือนการสัญญากับผูใ้ช้บริการว่า สถานท่ีท่ีผูใ้ช้บริการจะได้พบเห็นจากการเข้าสัมผสั
บรรยากาศภายในนั้นเป็นอยา่งไร เช่นเดียวกบัหีบห่อของสินท่ีทาํหนา้ท่ี หรือแสดงบทบาททางการ
ส่ือสาร โดยสญัญากบัผูบ้ริโภคว่า สินคา้ภายในนั้นจะเป็นอยา่งไร การตกแต่งภายในเม่ือผูใ้ชบ้ริการ
เป้าหมายไดเ้ขา้มาในสถานท่ีแลว้การแต่งภายใน จะแสดงบทบาททางการส่ือสารทางการตลาดต่อ
จากภายนอก เพ่ือให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดภาพลกัษณ์ หรือเกิดความรู้สึก และการรับรู้ตามท่ีคาดหมายไว้
ก่อนท่ีจะเขา้มาภายในสถานท่ีดงักล่าว ฉะนั้น ส่ิงท่ีควรจะคาํนึงในการตกแต่งภายในก็คือ  สีสัน  
แสงไฟ เสียง วสัดุอุปกรณ์   อุณหภูมิ   จาํนวน   หรือประเภทของสินคา้และบริการ นอกจากน้ี การ
มีความสมบูรณ์แบบของสถานท่ี สปอร์ต ซิต้ี  ท่ีเป็นศูนยกี์ฬาครบวงจร ในส่วนท่ีเป็นสนามกีฬา
ต่างๆ และศูนยก์ารให้บริการต่างๆ เพ่ือให้เป็นไปตามคาํขวญั “คุณภาพชีวิตและคุณภาพของเวลา”  
และแนวคิดท่ีวา่ “การผสมผสานกีฬากบัชีวิต ความเป็นอยูแ่ละแฟชัน่”  ต่างกจ็ดัว่าเป็นภาพลกัษณ์ท่ี
สาํคญัอยา่งหน่ึงท่ีจะช่วยเป็นช่องทางการส่ือสารอยา่งหน่ึงท่ีส่งผลต่อภาพลกัษณ์ดงักล่าวได ้

 1.2.4  บทบาทด้านการส่งเสริมการตลาด  สปอร์ต  ซิต้ี  เป็นการส่งเสริมการตลาดดว้ย
การจดักิจกรรมพิเศษ  ร่วมกบัหน่วยงานต่างๆ  อาทิ  Esso  Sports  Day  Aerobic  Marathon  หรือ  
บริษทั  ยู  เอ็ม  เอ็ม  เอนเตอร์เทนเมนต์  จาํกดั รายการ  Golf Guide เป็นต้น  ท่ีเผยแพร่
ประชาสัมพนัธ์  ไม่เพียงแค่สมาชิกของสปอร์ต  ซิต้ี  เท่านั้น  แต่จะรวมไปถึงบุคคลทัว่ไป  จะได้
รู้จกัสปอร์ต  ซิต้ี  มากข้ึนดว้ย  ซ่ึงการจดักิจกรรมพิเศษคร้ังนั้น  ก็ถือว่าเป็นช่องทางการส่ือสาร
การตลาดท่ีสําคญัอย่างหน่ึง  ท่ีจะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์  ซิต้ี  ได ้ เพราะเป็นการส่ือสาร
ทางตรงท่ีบุคคลทั้งท่ีเป็นสมาชิกและบุคคลทัว่ไปสามารถเขา้มาสัมผสัได ้ นอกจากน้ีทางสปอร์ต  
ซิต้ี  ยงัไดส่้งเสริมการตลาด  ดว้ยการมีกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย  โดยการลดราคา  แถมสินคา้  
การร่วมตอบคาํถามเพือ่ลุน้รางวลั  เป็นสมาชิกรายเดือน  ซ่ึงกจ็ดัไดว้่าการส่งเสริมการขายดงักล่าวก็
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จะช่วยทาํใหผู้เ้ขา้มาร่วมกิจกรรมต่างๆ  ไดเ้กิดความรู้สึกท่ีดีต่อสปอร์ต  ซิต้ี  ไดม้ากข้ึน  ดงัคาํกล่าว
ของ  อุไรวรรณ  แยม้นิยม  ( 2531 :  16)  ท่ีว่า  การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวกบัการส่ือสารเพ่ือใหเ้กิดการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการหรือความคิดไปทางช่องทางการจดั
จาํหน่าย  เป็นความพยายามของผูข้ายท่ีจะชกัจูงใหผู้ซ้ื้อ  ไดย้อมรับสินคา้และบริการต่อไป   

 1.4   กลยุทธ์การบริการลูกค้า  สปอร์ต  ซิต้ี  ไดพ้ยายามอาศยักลยุทธ์การบริการลูกคา้
ในหลาย ๆ เร่ือง  ไดแ้ก่  สนามกีฬาต่างๆ  เช่น  สนามไดร์กอลฟ์  สระว่ายนํ้ า  สนามบาสเกตบอล  
หรือสนามแบดมินตนั  เป็นตน้  ร้านอาหาร  โปรแกรมสอนต่างๆ  เช่น  หลกัสูตรกีฬา  หลกัสูตร
ภาษาองักฤษ  ตลอดจนหลกัสูตรการทาํอาหาร  ซ่ึงส่ิงต่างๆ  เหล่าน้ีจะเป็นส่ิงท่ีทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการ  ได้
มีโอกาสเลือกกิจกรรมท่ีจะกระทาํมากข้ึน  นอกจากน้ีทางสปอร์ต  ซิต้ี  ก็ไดมี้กิจกรรมใหลู้กคา้ชม
สถานท่ี  และใหข้อ้มูลต่างๆ  เก่ียวกบัสปอร์ต  ซิต้ี  ดงันั้น  ดว้ยการบริการลูกคา้ดงักล่าว  กจ็ดัไดว้่า
เป็นการส่ือสารอนัก่อให้เกิดภาพลกัษณ์ของสปอร์ต  ซิต้ี  ท่ีดีข้ึนอีกทางหน่ึง  และวิธีการต่างๆ  
ดงักล่าว  อย่างน้อยก็ช่วยให้ผูท่ี้เขา้มาสัมผสัไดรั้บรู้และเกิดความรู้สึกต่างๆ  ท่ีมีต่อสปอร์ต  ซิต้ี  
ดงัท่ี  แมคคอมส์และเบคเกอร์ (MeCombs  and  Becker,  1979)  ไดก้ล่าวไวว้่าบุคคลจะใชส่ื้อเพ่ือ
สนองความตอ้งการของตนเอง  กต่็อเม่ือไดรู้้เหตุการณ์ (Surveillance)  โดยการไดติ้ดตามไดรั้บรู้ว่า
อะไรเป็นอะไร  เพ่ือช่วยในการตดัสินใจ  (Decision)  ตลอดจนการไดรั้บรู้ขอ้มูลดว้ยการพดูคุยหรือ
สนทนา  (Discussions)  อยา่งมีส่วนร่วม  (Participating)   

 
2.   การเปิดรับข้อมูลข่าวสารและพฤติกรรมการใช้บริการสปอร์ต ซิตี ้

 ผูใ้ชบ้ริการ ณ สปอร์ต ซิต้ี จะรับขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ของสปอร์ต ซิต้ี จากส่ือบุคคลและ
คาํบอกเล่าปากต่อปากเป็นสําคญั  สาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่า  การท่ีสปอร์ต  ซิต้ี  ได้
พยายามจดักิจกรรมต่างๆ  ให้กบัผูม้าใชบ้ริการ  ผูบ้ริการค่อนขา้งจะเกิดความประทบัใจ  ดงันั้นจึง
ไดมี้การบอกต่อหรือแนะนาํให้กบับุคคลอ่ืนไดรั้บทราบ  และถือว่าเป็นส่ือทางตรง  ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ  สุวฒันา  วงษก์ะพนัธ์ (2530 : 22) ท่ีไดก้ล่าวไวว้่า  กิจกรรมทางการตลาด จะดาํเนิน
ในลกัษณะท่ีสอดคลอ้ง   หรือเป็นไปตามข่าวสารข้อมูลอย่างใดอย่างหน่ึงเสมอ  ดังนั้นการท่ี
ผูบ้ริโภคจะได้รับรู้ว่ากิจกรรมการตลาดนั้นสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคได้
หรือไม่  ผูบ้ริโภคจะแสดงออกหลงัจากท่ีไดรั้บข่าวสารไปแลว้   

 นอกจากน้ีผูใ้ชบ้ริการไดแ้สดงความเห็นว่า  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีสปอร์ต  ซิต้ี  
การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือต่างๆ  ของสปอร์ต  ซิต้ี  ค่อนขา้งมีผลอย่างมากในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ  ทั้งน้ีอาจสืบเน่ืองมาจากส่ือบุคคลเขา้มามีผลต่อการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ  ซ่ึงเป็น
การส่ือสารได้โดยตรง  ไดรับผลการส่ือสารไดร้วดเร็ว  ทนัต่อสถานการณ์  ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง  
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บุคคลรอบขา้งเช่น  พนกังานของสปอร์ต  ซิต้ี  หรือสมาชิกเก่าท่ีใชบ้ริการอยูท่ี่สปอร์ต  ซิต้ี  ดงันั้น
ส่ือบุคคลจึงไม่สามารถมองขา้มไปได ้ จึงควรใหค้วามสนใจเป็นพิเศษ  เช่นเดียวกนักบัส่ือประเภท
อ่ืนๆ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  สุวฒันา  วงษก์ะพนั  (2530  :  22)  ท่ีไดก้ล่าวไวว้่าการดาํเนิน
กิจกรรมทางการตลาดตอ้งอาศยัการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพเป็นหลกั ตอ้งมีความเขา้ใจตรงกนั   
และมีความหมายของขอ้ความจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารไดถู้กตอ้ง และการส่ือสารนั้นจะตอ้งเป็น
การส่ือสาร 2 ทาง (Two Way Communication) จะไดท้ราบถึงขอ้มูลยอ้นกลบัไดว้่าผูฟั้งนั้นเกิด
ความเข้าใจและปฏิบัติตามหรือไม่ ซ่ึงการส่ือสารน้ี จะต้องผ่านส่ือประเภทต่างๆ เพ่ือสร้าง
ความหมาย สร้างความเขา้ใจ สร้างการยอมรับ ระหว่างธุรกิจกบัลูกคา้ โดยมุ่งหวงัใหเ้กิดพฤติกรรม
ตอบสนองตามวตัถุประสงคข์องธุรกิจนั้น  หากพิจารณาพฤติกรรมการใชบ้ริการสปอร์ต  ซิต้ี  จะ
ทราบว่าผู ้มาใช้บริการท่ีเป็นสมชิกส่วนใหญ่  เข้ามาใช้บริการเพ่ือรักษาสุขภาพให้แข็งแรง                  
ซ่ึงแตกต่างจากผู ้ท่ีไม่ได้เป็นสมาชิกส่วนใหญ่  ท่ีเข้ามาใช้บริการเพราะต้องการไดร์กอล์ฟ                  
เป็นสําคัญ  สาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเป็นเพราะว่า  ผูเ้ป็นสมาชิกมีความต้องการท่ีจะเล่นกีฬา                 
เพ่ือออกกาํลงักายด้วยกีฬาท่ีหลากหลาย  เพ่ือรักษาสุขภาพให้สมบูรณ์แข็งแรง  สอดคลอ้งกบั
ผลการวิจยัของทิพากร  รังคสิริ  (2527  :  บทคดัยอ่)  ท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัการตลาดของสถานออก
กาํลงักายในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  เหตุผลสําคญัท่ีสุดในการเขา้ใช้บริการของลูกคา้หรือ
สมาชิก  คือ  เพ่ือรักษาสุขภาพให้แข็งแรง  แต่กลุ่มท่ีไม่ไดเ้ป็นสมาชิกส่วนใหญ่ท่ีมาใช้บริการมี
ความชอบท่ีจะเล่นกอลฟ์  ดงันั้นคนกลุ่มน้ีมกัจะไม่ไดป้ระจาํอยูท่ี่ใดท่ีหน่ึง   

 
3.   ความพงึพอใจทีม่ต่ีอการมาใช้บริการสปอร์ต ซิตี ้ 

 ผูใ้ชบ้ริการท่ีเขา้มาใชบ้ริการ ณ สปอร์ต ซิต้ี  ไดแ้สดงความเห็นว่า  มีความพึงพอใจต่อ
การใชบ้ริการสปอร์ต  ซิต้ี  อยู่ในระดบัมาก  โดยเฉพาะอย่างยิ่งความหลากหลายของอุปกรณ์กีฬา 
ท่ีจัดให้และการจัดบริการสถานท่ีของการให้บริการ   ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ  สุวฒันา   
วงษ์กะพนัธ์  (2530 : 21) ไดก้ล่าวไวใ้นเร่ืองของบทบาทของสถานท่ีจาํหน่ายต่อการส่ือสาร
การตลาดว่า สถานท่ีจาํหน่ายแห่งเดียวอาจใหภ้าพลกัษณ์ (Image) หรือใหค้วามรู้สึกในการรับรู้ของ
ลูกคา้ต่างกนั ฉะนั้นในการออกแบบตกแต่งร้านคา้ หรือสถานท่ีจาํหน่ายตลอดจนการออกแบบ
โครงสร้างองคก์รจึงจาํเป็นจะตอ้งพิจารณารายละเอียดองคป์ระกอบของสถานท่ีจาํหน่าย   ซ่ึงจะมี
ความสัมพนัธ์กบัความรู้สึก และการรับรู้ อนัจะมีผลให้เกิดพฤติกรรมการยอมรับ ไม่ยอมรับ  การ
ซ้ือหรือไม่ซ้ือสินค้าหรือบริการได้  นอกจากน้ี  ลูกค้าย ังได้แสดงความเห็นในเ ร่ืองของ 
การแต่งกายและความกระตือรือร้นของพนักงานในการให้ความช่วยเหลือท่ีมีต่อลูกค้าเป็น 
ส่วนสาํคญั   ซ่ึงผลการวิจยัน้ีจะสอดคลอ้งกบัแนวความ คิดของ Berelon & Steiner (1996 : 90) และ
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สุวฒันา  วงษก์ะพนัธ์ (2530 : 4) ท่ีกล่าวว่าพนกังานในสถานท่ีจาํหน่ายเป็นบุคคลท่ีมีความสาํคญั
เป็นอยา่งยิ่งในการสร้างความรู้สึกและการรับรู้ท่ีจะก่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัสถานท่ี ฉะนั้น
เม่ือพนักงานเป็นบุคคลสําคญัท่ีจะแสดงบทบาทเพ่ือสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ คือ ความ
พร้อมในดา้น ต่าง ๆ เช่น ความพร้อมในดา้นการแต่งกายและบุคลิกภาพทั้งภายนอกและภายใน 
ความพร้อมในเร่ืองการบริการ ความพร้อมทางดา้นเทคนิคการสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพราะ
ความพร้อมทั้งหมดดงักล่าวมาน้ี ถา้ผูบ้ริหารสถานท่ีจาํหน่ายนั้นละเลยมีผลเสียเป็นอย่างมาก ต่อ
ความรู้สึกและการรับรู้ของลูกคา้ อนัจะยงัให้เกิดภาพลกัษณ์ในทางท่ีไม่ดี แต่ถา้มีความพร้อมทุก
ประการเป็นอยา่งดี กส็ามารถท่ีจะสร้างความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ได ้
 
ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจิยัไปใช้ 
1.   ในการวางแผนงานทางด้านการตลาด ช่องทางหรือส่ิงท่ีจะนํามาใช้เพ่ือสร้าง

ภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ไดดี้ คือ ส่ือจากโทรทศัน ์และแผน่พบั / โบชวัร์  ซ่ึงสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูใ้ชบ้ริการไดห้ลากหลายเป็นจาํนวนมาก ไม่ว่าจะเป็นในรูปของการประชาสัมพนัธ์และโฆษณา 
ซ่ึงจะเป็นส่วนช่วยใหผู้ใ้ชบ้ริการรู้จกัและสร้างภาพลกัษณ์ใหส้ปอร์ต ซิต้ี ไดม้ากข้ึน 

2. นอกจากส่ือท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ยงัควรใหค้วามสาํคญักบัส่ือประเภทบุคคลเขา้มามี
ผลอยา่งมากในการเลือกใชบ้ริการของสปอร์ต ซิต้ี ดงัจะเห็นไดจ้ากผูใ้ชบ้ริการ รับรู้ขอ้มูลข่าวสาร
จากบุคคล ซ่ึงอาจหมายถึง บุคคลรอบตวัผูใ้ชบ้ริการหรือพนกังาน เพราะผูใ้ชบ้ริการจะแสวงหา
ความรู้จากแหล่งต่างๆ โดยเฉพาะจากบุคคล เพราะไดรั้บผลของข่าวสารการตอบกลบัท่ีรวดเร็ว 
ปรับเปล่ียนไดต้ามสถานการณ์ ดงันั้น จึงควรใหค้วามสาํคญัของบุคคลมากข้ึน รวมถึงภาพลกัษณ์
ของการบริการของสปอร์ต ซิต้ี 

3. ทางด้านการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงหมายถึง สินคา้ / บริการ ราคา สถานท่ีและ
ช่องทางจาํหน่าย  และการส่งเสริมการขาย เน่ืองจากตลาดสถานออกกาํลงักายมีการแข่งขนักนัสูง 
ดงันั้น สปอร์ต ซิต้ี จะตอ้งอาศยัการส่ือสารทางการตลาด เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์เขา้มาเป็นเคร่ืองมือ
ในเร่ืองของการส่งเสริมการขาย เพ่ือรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด และตอ้งคาํนึงถึงผลประโยชน์
ของผูใ้ชบ้ริการเป็นสาํคญั 

4. ในการส่ือสารการตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี      นั้นผลสรุปจากขอ้ 
แนะนาํของกลุ่มตวัอย่างผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการ ทาํให้พอจะรู้ว่าการท่ีจะเพ่ิมความรู้ ความเขา้ใจ และ
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ความประทบัใจให้แก่กลุ่มเป้าหมายมากข้ึนนั้น สปอร์ต ซิต้ี   ควรดาํเนินการปรับปรุงการส่ือสาร
การตลาดเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ดงัต่อไปน้ี 

    4.1  เพ่ิมการโฆษณาให้มากข้ึนทุกส่ือ และสร้างสรรค์งานโฆษณาใหม่ๆ ท่ีน่า
ประทบัใจ และน่าจดจาํแก่ผูใ้ช้บริการ เพ่ือสร้างคุณค่าและความโดดเด่นแก่ภาพลกัษณ์ของการ
บริการ 

     4.2  สร้างกิจกรรมพบปะสมาชิก และเพิม่ความหลากหลายในชั้นเรียนใหม้ากข้ึน 
     4.3   การส่งเสริมการขาย ควรมีอย่างต่อเน่ือง และมีของแถมพิเศษท่ีโดดเด่นกว่า

คู่แข่ง 
     4.4   การติดต่อทาํบตัรสมาชิก ลูกคา้ควรไดรั้บความสะดวกรวดเร็วกว่า 

 5. จากผลการวิจัยพบว่า โดยมากผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจต่อการให้บริการของ
สปอร์ต ซิต้ี อยูใ่นระดบัมาก ยกเวน้เร่ืองความถูกตอ้ง ความเพียงพอของเอกสารและแผน่พบัต่าง ๆ 
ในการให้ขอ้มูล และความเหมาะสมดา้นราคาของการให้บริการ ดงันั้น หากทางสปอร์ต ซิต้ี ได้
พยายามใหค้วามสนใจต่อเร่ืองดงักล่าวมากข้ึน กจ็ะช่วยใหภ้าพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี ดียิง่ข้ึนต่อไป 

 
 ข้อเสนอแนะในการทําวจิยัคร้ังต่อไป 
 1.   ผูว้ิจัยได้ศึกษาถึงการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือ ณ สปอร์ต ซิต้ีว่าได้รับรู้ขอ้มูล

ข่าวสารจากส่ิงใดบา้ง แต่ไม่ไดเ้จาะลึกวิเคราะห์ในส่ือแต่ละประเภทอยา่งละเอียด 
 2.  นอกจากจะศึกษาการส่ือสารทางการตลาด เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของสปอร์ต ซิต้ี

แลว้ ผูว้ิจยัเห็นว่า ควรจะศึกษาเปรียบเทียบกบับริษทั / องค์กรอ่ืนๆ ท่ีให้บริการรูปแบบเดียวกนั 
อาจจะศึกษาวิจัยในแง่ของภาพลักษณ์ขององค์กรในเชิงเปรียบเทียบ หรือศึกษากลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนั 
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โทรทศัน์ไทยทีวีสีช่อง 3 อ.ส.ม.ท.”  วิทยานิพนธ์วารสารศาสตร์และส่ือสารมวลชน    
มหาบณัฑิต  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, 2542. 
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แบบสัมภาษณ์เพือ่การวจิัย 
เร่ือง 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ 
ของสปอร์ต ซิตี ้ (Sports City) ทีป่ระชาช่ืน 

 
 

1.  ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 
       1.1   สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี................................................................................................................. 

1.2   ช่ือ-สกลุ  ผูใ้หส้มัภาษณ์....................................................................................................... 
1.3   ตาํแหน่ง............................................................... ............................................................... 

 
 

2.  คาํถามการสัมภาษณ์เกีย่วกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ ของสปอร์ต ซิตี ้   
(Sports City ) ทีป่ระชาช่ืน 
 2.1  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนในความหมายของการก่อตั้งนั้นหมายถึงอะไร 

(กานตแ์ละนิดา) 
 2.2  แนวคิดในการก่อตั้ง  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ือคืออะไร (กานต)์ 
 2.3  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนมีหลกัของการดาํเนินงานหรือการบริหารอยา่งไร   

(กานต)์ 
2.4  ภาพลกัษณ์ของ  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนในปัจจุบนั และแนวโนม้ใน

อนาคตจะเป็นอยา่งไร  (กานตแ์ละนิดา) 
2.5  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของ  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)                

ท่ีประชาช่ืนเป็นอยา่งไร (นิดาและสิริพร) 
2.6  กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ของ  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนเป็นอยา่งไร (นิดา) 
2.7  กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดในดา้นต่างๆ  ของส่วนผสมการตลาดเป็นอยา่งไร (นิดา) 

      2.8  กลยทุธ์ดา้นการบริการลูกคา้เป็นอยา่งไร (นิดาและสิริพร) 
2.9  การบริหารจดัการองคก์รเป็นอยา่งไรและคณะกรรมการดา้นการบริหารของ  สปอร์ต ซิต้ี    

(Sports City)  ท่ีประชาช่ืนมีใครบา้งและมีขอบข่ายงานอยา่งไร (นิดาและกานต)์ 
      2.10  กลุ่มเป้าหมายของสปอร์ต ซิต้ี (Sports City) มีกลุ่มใดบา้ง (สิริพร) 
      2.11  สปอร์ต ซิต้ี (Sports City)  ท่ีประชาช่ืนไดมี้การเปิดรับการเป็นสมาชิกอยา่งไร (สิริพรและ

กานต)์ 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพือ่สร้างภาพลกัษณ์ 
ของสปอร์ตซิตี ้ (Sports city) ทีป่ระชาช่ืน 

 
 
คาํช้ีแจง             
            1.  แบบสอบถามฉบบัน้ีมุ่งสอบถามผูม้าใชบ้ริการในสปอร์ตซิต้ีเก่ียวกบัการเปิดรับ
ขอ้มูลข่าวสารจากส่ือประเภทต่าง ๆ พฤติกรรมการใชบ้ริการและความพึงพอใจท่ีมีต่อการใชบ้ริการ
ของสปอร์ตซิต้ี 
                         2.  แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งเป็นทั้งหมด  3  ส่วน  ดงัน้ี  
     2.1  ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์  จาํนวน  6  ขอ้ 
     2.2  ขอ้มูลการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจากส่ือประเภทต่าง ๆ                       
และพฤติกรรมการใชบ้ริการ  จาํนวน  13  ขอ้ 
     2.3  ขอ้มูลความพงึพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการท่ีสปอร์ตซิต้ี   
            3.  ผลจากการตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบใด ๆ ต่อผูม้าใชบ้ริการทั้งส้ิน  
ดงันั้นโปรดตอบตามความเป็นจริงทุกขอ้ 

 
ส่วนที ่ 1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ 
 

 1.  เพศ     ชาย       หญิง 
2.  อาย ุ     20 ปี  หรือตํ่ากวา่     21  - 25 ปี  

 26– 35 ปี      36 – 45 ปี 
 46 ปี  ข้ึนไป 

3.  อาชีพ    นกัเรียน    นกัศึกษา     รับราชการ 
 ธุรกิจส่วนตวั     รัฐวิสาหกิจ 
 พนกังานบริษทั     แม่บา้น 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………………………………………… 
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4.  รายไดต่้อเดือน    ตํ่ากวา่ 20,000 บาท     20,000 – 29,000 บาท 
 30,000 – 39,000 บาท    40,000 -  49,000 บาท 
 50,000 – 59,000     มากกว่า   59,000 บาท 

    5.  ระดบัการศึกษา             ตํ่ากวา่อนุปริญญา  / ปวช.    อนุปริญญา  / ปวส. 
    ปริญญาตรี        สูงกว่าปริญญาตรี 

6. ประเภทท่ีมาใชบ้ริการ 
                               เป็นสมาชิก                    ไม่ไดเ้ป็นสมาชิก 

  

ส่วนที ่ 2   ข้อมูลการเปิดรับข่าวสารจากส่ือประเภทต่าง ๆ  และพฤตกิรรมการมาใช้บริการ               
                 สปอร์ต ซิตี ้
 

7. ท่านเคยเห็นโฆษณาหรือรับรู้ขอ้มูลข่าวสารจากสปอร์ตซิต้ี  จากส่ือประเภทใดบา้ง   
       (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 โทรทศัน์          แผน่พบั / โบร์ชวัร์ (Direct Mail) 
 วิทย ุ        โปสเตอร์  
 หนงัสือพิมพ ์             การแนะนาํ / บอกต่อจากบุคคลอ่ืน 
 นิตยสาร                       อินเตอร์เน็ต 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………………. 

 
8. ท่านคิดว่าส่ือประชาสมัพนัธ์ไหนประชาสมัพนัธ์ถึงท่านไดต้รงท่ีสุด 

   โทรทศัน ์      แผน่พบั / โบร์ชวัร์ (Direct Mail) 
 วิทย ุ      โปสเตอร์ 
 หนงัสือพิมพ ์                       การแนะนาํ / บอกต่อจากบุคคลอ่ืน 
 นิตยสาร      อินเตอร์เน็ต 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………………. 
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9. ท่านคิดวา่การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการท่ีสปอร์ต ซิต้ี เป็นผลมาจากการรับรู้ข่าวสาร 
       จากส่ือต่างๆ หรือไม่  
                 มีผลมากอยา่งยิง่      ค่อนขา้งมีผล 
                 ไม่แน่ใจ       ไม่ค่อยมีผลเท่าไร 

 ไม่มีผล 
 

10.   การเขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ีท่านคิดว่าภาพลกัษณ์ เป็นไปตามท่ีไดป้ระชาสัมพนัธ์ 
       ไวห้รือไม่ 

               เหมือนท่ีมีการประชาสมัพนัธ์         ค่อนขา้งเหมือนท่ีมีการประชาสัมพนัธ์ 
               ไม่เหมือนท่ีมีการประชาสมัพนัธ์    
 

 11. เม่ือท่านไดม้าใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ีท่านมีความรู้สึกเก่ียวกบัภาพลกัษณ์อยา่งไร 
 ประทบัใจ     เฉยๆ 
 ไม่ประทบัใจ   

 

 12.   ท่านชอบเล่นกีฬาหรือออกกาํลงักายประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 กอลฟ์              เทนนิส 
 ฟิตเนส             แบดมินตนั   
 วา่ยนํ้า              ฟุตบอล 
 บาสเกตบอล             วิ่ง  
 แอโรบิก              ไม่เล่นกีฬาประเภทใดเลย 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 

 

13. สาเหตุท่ีท่านเขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี  (ตอบไดม้ากกวา่1ขอ้) 
 เพ่ือลดนํ้าหนกั 
 เพ่ือรักษาสุขภาพใหแ้ขง็แรง 
 เพ่ือความสนุกสนาน 
 เพ่ือพกัผอ่น 
 เพ่ือสงัสรรค ์
 ไดร์กอลฟ์          
  อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………………… 

DPU



 100 

14 . ท่านคิดวา่หากจะเลือกใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี อะไรเป็นปัจจยัในการตดัสินใจเลือก      

 ราคาค่าบริการ 
 การโฆษณา หรือประชาสมัพนัธ์ท่ีน่าสนใจ 
 ช่ือเสียง / ภาพลกัษณ์ของสถานท่ี 
 มีบริการใหเ้ลือกหลากหลาย 
 ตั้งอยูใ่กลบ้า้น  หรือท่ีทาํงาน 
 มีเพือ่น / ญาติเล่นอยู ่
 การบริการท่ีดี 
 จาํนวนผูม้าใชบ้ริการไม่มากเกินไป 
 แบ่งสถานท่ีเป็นสัดส่วนดี 
 ทาํเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………………………… 

 
15. ท่านเขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี เป็นเวลานานเท่าใด 

 นอ้ยกวา่ 4 เดือน     4 – 7 เดือน 
 8– 12 เดือน      มากกว่า 12 เดือน 

 
16. ท่านเขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ีบ่อยคร้ังเพียงใด 

 นอ้ยกวา่ 2 คร้ัง / สปัดาห์    3 – 5 คร้ัง /สปัดาห์ 
 ทุกวนั 

 
17. ท่านเขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ีแต่ละคร้ังนานเท่าไร 

 นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง     2 –3 ชัว่โมง 
 4 – 5 ชัว่โมง      มากกว่า 5 ชัว่โมง 

 
18. ท่านเขา้มาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ี ช่วงเวลาใดบ่อยท่ีสุด 

 ก่อน 12.00 น.     12.01 – 16.00 น. 
 16.01 – 18.00 น.     หลงั 18.00 น.  เป็นตน้ไป 
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19. ท่านมาใชบ้ริการในสปอร์ต ซิต้ีช่วงวนัใดบ่อยท่ีสุด 
 วนัธรรมดา 
 วนัเสาร์ 
 วนัอาทิตย ์

ส่วนที ่ 3   ความพงึพอใจในการเข้ามาใช้บริการทีส่ปอร์ตซิตี ้

คาํช้ีแจง        กรุณาขีดเคร่ืองหมาย ท่ีแสดงระดบัความพึงพอใจในแต่ละขอ้ความตามสภาพความ         
                      เป็นจริง 
 

ขอ้ความ 
ระดบัความพึงพอใจ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.  ความรวดเร็วในการใหบ้ริการและติดตามงาน      
2.  ความถูกตอ้งในการใหข้อ้มูล      
3.  ความชดัเจนของเอกสารและแผน่พบัต่างๆ 
     ในการใหข้อ้มูลลูกคา้  

     

4.  ความกระตือรือร้นตั้งใจในการใหค้วามช่วยเหลือ 
     ของพนกังานท่ีมีต่อลูกคา้ 

     

5.  การแสดงออกอยา่งสุภาพของพนกังานท่ีมีต่อ 
     ลูกคา้ 

     

6.  ความพร้อมของอุปกรณ์กีฬาท่ีจดัให ้      
7.  ความหลากหลายของอุปกรณ์กีฬา      
8.  ความเหมาะสมดา้นราคาของการใหบ้ริการ      
9.  ความหลากหลายของกิจกรรมท่ีจดัข้ึน      
10. การจดับริเวณอาคารสถานท่ีใหบ้ริการ      

 
       

         ขอบคุณในความร่วมมือ 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 
 

ช่ือ   นางสาวภทัรพร   บุญวรเมธี 
วนัเดือนปีเกิด  8   ตุลาคม  2519  
วฒิุการศึกษา  ปีการศึกษา  2545  จบปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์   
        (วิชาเอกการประชาสมัพนัธ์  วิชาโทการจดัการ)   มหาวิทยาลยัศรีปทุม  
   ปีการศึกษา  2548  จบปริญญาโท คณะนิเทศศาสตร์   
         (สาขาวิชานิเทศศาสตร์ธุรกิจ)  มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์  
การทาํงาน  อดีตนกักีฬาแบดมินตนัทีมชาติไทย 

ปัจจุบนัเป็นผูบ้ริหารงานผูฝึ้กสอนแบดมินตนัและบริษทับี เค เค พลาสติก    
จาํกดั (B K K  Plarstic Company  Limited) 
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