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บทคดัย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1) ปัจจัยส่วนบุคคล ของผูใ้ช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท 

ในเขตกรุงเทพมหานคร (2) ระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และ (3) พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส 

เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงสาํรวจ ประชากรคือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ใน

เขตกรุงเทพมหานคร สุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน จากผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต

กรุงเทพมหานคร ทาํการเก็บขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการทั้งหมด 400 คน ในช่วงเดือนเมษายน 2556 และกาํหนดขนาด

ตัวอย่างโดยใช้ความคลาดเคล่ือน 0.05 โดยใช้แบบสอบถามท่ีเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมข้อมูลและทําการ

วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ของผูท่ี้เลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิร์สท ส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย อายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต้ ํ่ากว่า 20,000 

บาท เป็นสมาชิกน้อยกว่าหน่ึงปี ลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่มาใชบ้ริการคนเดียว (2) ระดบัความสําคญั

ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครให้ความสําคัญด้านบุคลากรและด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมากท่ีสุด โดยด้านบุคลากรนั้ น

บุคลิกภาพและทักษะการส่ือสารท่ีดีของบุคลากรมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด ในขณะท่ีด้านผลิตภัณฑ ์ 

ความหลากหลายของเคร่ืองออกกาํลงักายและการจดัเตรียมโปรแกรมการออกกาํลงักายท่ีเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการ 

มีความสําคญัระดบัมาก (3) พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประกอบไปดว้ย ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ 18.01 – 21.00 น. บ่อยท่ีสุด มกัใชบ้ริการพ้ืนท่ีใกลท่ี้ทาํงาน สาขาท่ีใช้

บริการบ่อยท่ีสุดคือเซ็นทรัล แจง้วฒันะ ระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ังคือ คร่ึงชัว่โมง – 1 ชัว่โมง ความถ่ี

โดยเฉล่ียในการเขา้ใชบ้ริการ 4 คร้ัง ต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการประเภทการออกกาํลงักายแบบลู่วิ่งต่างๆ หรือ

การออกกาํลงักายแบบคาร์ดิโอมากท่ีสุด  เลือกรูปแบบกิจกรรมแบบ บอด้ี เฟิร์ส เสียค่าใชบ้ริการรวมโดยเฉล่ีย 

ตํ่ากว่า 2,000 บาท ต่อเดือน ชาํระเงินดว้ยวิธีหักบญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน และส่วนใหญ่ไดรั้บทราบขอ้มูล

เก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท จากนิตยสาร 
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Abstract 
 

 The purposes of this study were to study (1) Personal characteristics of 
consumers of Fitness First in Bangkok; (2) Important level of marketing mix factors 
in selecting Fitness First service of consumers in Bangkok and (3) Consumer behavior 
in selecting Fitness First service in Bangkok.  
 This study was a survey research. The population was the consumers of 
Fitness First in Bangkok who came to use the service during April 2013. The calculation 
of the size and number of samples with the level of 0.05 confidence was 400 consumers. 
The sampling size was randomized by convenient sampling and multi-stage sampling.   
A questionnaire was used as a tool to collect data. The data were analyzed by frequency, 
percentage, mean and standard deviation. 
 The results from this study showed that (1) the majority of personal 
characteristics of consumers of Fitness First in Bangkok were male, aged 21-30 years, 
held university graduates, were students with average monthly income below 20,000 
baht, with membership less than 1 year and usually visit the fitness by themselves.  
(2) important level of marketing mix factors in selecting Fitness First service was mostly 
given to people and product (equal mean result).  As for the people, personality and good 
communication skill were at the highest level while for the product, varieties of exercise 
machine and appropriate arrangement of exercise programs were equal at the same 
highest level. (3) Consumer behavior in selecting Fitness First Service in Bangkok were 
peak hours during 18:01 – 21.00. Consumers mostly visited the branches located around 
the offices or workplaces, the most popular branch was Central – Chaengwattana branch. 
They mostly spent 30 minutes to one hour for an exercise with average visits 4 times per 
week. Treadmill and cardio workout were the most popular exercises and body first is the 
most selected exercise program, monthly budget was below 2,000 baht. The most popular 
payment method was automatically deducted from the bank account and majority of the 
consumers received Fitness First information from the magazines. 
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การศึกษาคน้ควา้อิสระฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงด้วยดี และเป็นไปตามความมุ่งหมายทุก

ประการด้วยความอนุเคราะห์อย่างดียิ่งจาก จาก รองศาสตราจารย์เสาวภา มีถาวรกุล รอง

ศาสตราจารยป์ระจาํสาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์

ปรึกษาไดใ้หค้าํแนะนาํ ช่วยตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่อง และไดใ้ห้ขอ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ 

รวมทั้งให้การสนับสนุนในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีจนสําเร็จสมบูรณ์ ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงใน

ความกรุณา จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่าน ของสาขาวิชาวิทยาการจดัการ แขนงวิชาการ

ตลาด มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาท วิชาความรู้ ประสบการณ์อนัมีค่า แก่

ผูศึ้กษาตลอดระยะเวลาการศึกษาท่ีผา่นมา 

ขอขอบพระคุณ บริษัท ฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) จาํกัด ท่ีเอ้ือเฟ้ือขอ้มูลและ

อนุญาตให้ใชส้ถานท่ีในการแจกแบบสอบถาม ขอขอบคุณนางสาวตะวนัรัตน์ รุ่งปัญญารัตน์ ท่ีได้

กรุณาเป็นผูช่้วยตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการศึกษาคน้ควา้อิสระ และให้คาํแนะนําเน้ือหาใน

แบบสอบถาม  ขอขอบคุณเพื่อนนักศึกษามหาบัณฑิต มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช สาขา

วิทยาการจดัการ แขนงวิชาการตลาดรุ่นท่ี 2 ทุกท่าน รวมทั้งพี่สาว และครอบครัว ท่ีเป็นกาํลงัใจใน

การจัดทาํรายงานการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีจนสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 

ขอขอบพระคุณ ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีสละเวลา ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม

เป็นอยา่งดี ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ี ผูศึ้กษาขอมอบแด่ผูมี้พระคุณทุกท่านรวม

ไปถึงผูส้นใจการศึกษาทั้งมวล 

ท้ายท่ีสุดน้ี หากงานศึกษาค้นควา้อิสระน้ีมีข้อบกพร่องหรือผิดพลาดประการใด  

ผูศึ้กษาคน้ควา้ขออภยัไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย และยนิดีนอ้มรับความผดิพลาดดงักล่าวไวแ้ต่ผูเ้ดียว 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

หลงัจากธุรกิจฟิตเนสเขา้มาในไทยเม่ือสิบกว่าปีก่อนโดยมีบริษทั “แคลิฟอร์เนีย วา้ว 
เอ็กซ์พีเรียนซ์” เป็นผูน้ าตลาด และตามมาดว้ยอีก 2 แบรนด์ใหญ่ คือ ฟิตเนส เฟิรส์ท ท่ีขา้มน ้ าขา้ม
ทะเลมาจากองักฤษ และ “ทรู ฟิตเนส” ท่ีมีตน้ต าหรับอยูท่ี่ประเทศสิงคโปร์ ตลาดฟิตเนสท่ีผา่นมา
หลงัจากมีแบรนดใ์หญ่ ๆ เขา้มาเปิดตวัอยา่งเป็นทางการแลว้ ก็เร่ิมจะเห็นธุรกิจฟิตเนสแบรนด์เล็ก ๆ 
เขา้มาเปิดตวัแข่งขนัมากข้ึน แต่แลว้หลายแบรนด์ก็ตอ้งออกไปจากตลาดอย่างเงียบ ๆ เพราะสู้กบั 
แบรนด์ใหญ่ไม่ไหว ดงันั้น ธุรกิจท่ีเงินน้อยก็ตอ้งถอยไปปล่อยให้พวกพี่ใหญ่ท่ีทุนหนาเขา้มาใน
ตลาดน้ีแทน 

หากมองกนัว่าธุรกิจฟิตเนส ในช่วงคร่ึงปีหลงัจะมีทิศทางท่ีเติบโตไปในทิศทางใด 
“แพทริค วี” ผูก่้อตั้ งและประธานเจา้หน้าท่ีบริหารแห่งทรูกรุ๊ป หรือทรู ฟิตเนส มองว่า ความ
ตอ้งการฟิตเนสในเอเชียนั้นถือวา่ยงัมีอยูม่าก เห็นไดจ้ากตวัเลขของประชากรในเอเชียท่ีเป็นสมาชิก
ฟิตเนสต ่ากวา่ 2% ขณะท่ีอเมริกามีถึง 16% ยโุรป 8% ดงันั้น จะเห็นวา่ตลาดในเอเชียยงัเติบโตไดอี้ก
มาก ส าหรับการเติบโตของธุรกิจฟิตเนสในไทยนั้นจากน้ีน่าจะเติบโตไปไดเ้ร็ว เน่ืองจากการเมืองมี
ความมัน่คงมากข้ึน (ผูจ้ดัการ 360 องศา, 2554) 

ส าหรับด้านสถานการณ์ธุรกิจสถานออกก าลงักายในประเทศไทยนั้น ปัจจุบนัตลาด
สถานออกก าลงักายในประเทศไทยมีมูลค่ารวมประมาณ 5,000 ลา้นบาท มีผูป้ระกอบการทั้งรายเล็ก
รายใหญ่จ านวนกวา่ 480 แห่ง โดยมีการคาดการณ์ว่าแนวโน้มจ านวนผูใ้ชบ้ริการสถานออกก าลงั
กายในประเทศมีโอกาสเพิ่มข้ึน 10 – 20% ส าหรับฟิตเนสเฟิรส์ทของไทยมีการคาดการณ์วา่จะมี
รายไดก้วา่ 1.9 พนัลา้นบาทในส้ินปีน้ี ซ่ึงจะโตข้ึนจากปีท่ีแลว้ 20% และทางดา้นสมาชิกจะมีการ
เติบโตข้ึนอีก ประมาณ 10% 

นายไซมอน ฟลินท์ ประธานกรรมการฟิตเนสเฟิรส์ท กล่าวเพิ่มเติมถึงการลงทุน
ทางดา้นเอเชียวา่ จะมีงบในการลงทุน ระยะเวลา 5 ปี จ  านวน 4,700 ลา้นบาท ในแถบเอเชีย ซ่ึงใน
ปัจจุบนัฟิตเนส เฟิรส์ท มีอยู ่83 สาขา ใน 6 ประเทศของเอเชีย ไดแ้ก่ ฮ่องกง มาเลเซีย อินโดนีเซีย 
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ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ และประเทศไทย โดยประเทศไทยเป็นอนัดบั 1 ในดา้นรายไดส้มาชิก จ านวน
สาขา และยงัมีแนวโนม้การเจริญเติบโตท่ีดีท่ีสุดจากทั้ง 6 ประเทศอีกดว้ย (ไทยโพสท,์ 2556) 

ปัจจุบนัจะเร่ิมเห็นฟิตเนสท่ีไม่มีแบรนดมี์เพียงสาขาเดียวเปิดตวักนัมากข้ึน โดยกลยุทธ์
ท่ีฟิตเนสรายเล็กใชคื้อความใกลบ้า้นผูบ้ริโภคมากท่ีสุด แทนท่ีจะตอ้งนัง่รถไปออกก าลงักาย ก็เดิน
ไปออกก าลงักาย ในราคาท่ีไม่แพง และมีอุปกรณ์ออกก าลงัไม่แตกต่างจากฟิตเนสใหญ่ แต่อาจจะมี
จ านวนอุปกรณ์น้อยกว่าเท่านั้นเอง และปัจจุบนัน้ีคนไทยมีเศรษฐสถานะเพิ่มมากข้ึน และหันมา
รักษาสุขภาพกนัมากข้ึน หลายคนท่ีไม่สามารถไปวิ่งท่ีสวนสาธารณะไดต้ลอดเวลา และการมาฟิต
เนสท าให้ไดเ้พื่อนใหม่ ๆ ดว้ย ท าให้ฟิตเนสมีการขยายสาขาเพิ่ม แต่ก็ไม่มีคู่แข่งใหม่ ๆ เขา้มาท า
ตลาด เน่ืองจากรายย่อยเปิดแลว้ก็ตอ้งปิดตวัไป เพราะฟิตเนสแต่ละสาขาตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงไม่ต ่า
กวา่ 100 ลา้นบาท ส่วนการเขา้มาของแบรนด์ต่างประเทศถือวา่มีนอ้ย จะเห็นก็มีแค่ฟิตเนสเฟิรส์ท 
เท่านั้น อยา่งไรก็ดี ฟิตเนสท่ีมาจากต่างประเทศจะใชก้ลยุทธ์การแข่งขนัดา้นราคาเป็นหลกั ส าหรับ
การแข่งขนัของธุรกิจฟิตเนสในปัจจุบนันั้นไม่ไดแ้ข่งขนักนัในเร่ืองของราคาเท่านั้น แต่แข่งขนักนั
เร่ืองของบริการ เน่ืองจากปัจจุบนัคนไทยมีความตอ้งการฟิตเนสท่ีมีบรรยากาศดี สะอาด เพลิดเพลิน
กบัการมาออกก าลงักาย 

ฟิตเนส เฟิรส์ท ซ่ึงน าโดย “มาร์ค บูคานนัท์” กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ฟิตเนส เฟิรส์ท 
(ประเทศไทย) จ ากดั ผูบ้ริหารฟิตเนส เฟิรส์ท ไดว้างกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาดในปี 2554 และปี 
2555 ดว้ยการขยายสาขาเพิ่ม 4 แห่ง คือ ท่ีเซ็นทรัล ขอนแก่น เซ็นทรัลพระราม 9 และ เมกะ บางนา 
ซ่ึงทั้ง 4 สาขาใชง้บประมาณ 285 ลา้นบาท พร้อมทุ่มงบอีก 100 ลา้นบาทในการปรับปรุงสาขาเดิม
ทั้ง 18 สาขาให้ทนัสมยั การท่ีฟิตเนส เฟิรส์ท รุกขยายสาขาให้มากนั้น คงเป็นเพราะตอ้งการเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้แบบทุกมุมเมือง เพราะฟิตเนส เฟิรส์ท เป็นแบรนดเ์ดียวท่ีมีการขยายตวัทั้งกรุงเทพฯ และ
ต่างจงัหวดัมากท่ีสุด หากมองกนัท่ีจ านวนสาขาแลว้ถือวา่ฟิตเนส เฟิรส์ท เป็นผูน้ าคู่แข่งแบรนด์อ่ืน 
ๆ แต่มองท่ีจ านวนสมาชิกแลว้ยงัถือวา่เป็นรอง เพราะมีเพียง 55,000 รายเท่านั้นเอง 

นายมาร์ค บูคานันท์ กรรมการบริหาร บริษทั ฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) จ ากัด  
ไดก้ล่าวถึง การเตรียมเปิดฟิตเนสเฟิรส์ท ท่ีห้างสยามพารากอนเป็นสาขาท่ี 23 ซ่ึงจะเป็นฟิตเนสท่ี
หรูท่ีสุดแห่งเอเชีย โดยทุ่มงบในการลงทุนกว่า 250 ลา้นบาท คาดวา่จะเปิดให้บริการไดใ้นเดือน 
มิ.ย. 2556 หวงัเพิ่มฐานลูกคา้ให้ไดม้ากกว่า 5,000 คน และคาดการณ์ว่าจะมีสมาชิกยอดรวมใน
ประเทศเพิ่มข้ึนเป็น 65,000 คน ในทั้งหมด 23 สาขาทัว่ประเทศ 

จะเห็นวา่ทุกวนัน้ีธุรกิจฟิตเนส ยงัคงแข่งขนักนัอย่างรุนแรง เพราะไลฟ์สไตล์ของคน
ไทยท่ีเปล่ียนไป และเช่ือวา่จากน้ีจะเติบโตไปจากน้ีอยา่งต่อเน่ือง อรวรรณ เกลียวปฎินนท ์ผูจ้ดัการ
ฝ่ายการตลาด บริษทั ฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) จ ากดั เคยกล่าวไวว้า่ ตลาดฟิตเนสยงัโตไดอี้ก 



 3 

และอยากจะเห็นผูเ้ล่นรายอ่ืนๆ เขา้มาเล่นในตลาดอีกด้วย เพื่อให้เกิดการต่ืนตวัและการแข่งขนั 
เม่ือธุรกิจฟิตเนสยงัคงมีช่องวา่งการท าตลาดมากมายขนาดน้ี แต่ละแบรนด์จึงตอ้งหากลยุทธ์เพื่อเขา้
มาต่อกรซ่ึงกนัและกนั หากพิจารณาแลว้ยงัมีประชากรคนไทยนอ้ยมากไม่ถึง 1% ท่ีใชบ้ริการสถาน
ฟิตเนสอย่างเป็นทางการ เม่ือเปรียบเทียบกบัต่างประเทศท่ีเล่นฟิตเนสกนัมาก เช่น ในยุโรป หรือ
อเมริกาท่ีมีผูเ้ล่นฟิตเนสมากถึง 15 – 25% จากจ านวนประชากร ทั้งน้ีแผนลงทุนของบริษทัในปี 55 
(เร่ิมกนัยายน 2554  -ตุลาคม 2555) บริษทัเตรียมเมด็เงินกวา่ 380 ลา้นบาท วางแผนเปิดสาขาใหม่อีก 
4 แห่ง ด้วยงบประมาณลงทุนเฉล่ีย 50-100 ล้านบาทต่อสาขา ซ่ึงเปิดด าเนินการไปแล้ว เช่น  
ท่ีเซ็นทรัล พระราม 9 เมกะ บางนา เทอร์มินลั 21 และปลายปีน้ีอีก 1 สาขา ในยา่นสาทร จะเป็น
สาขาท่ีหรูหราท่ีสุด และนบัจากน้ีการขยายสาขาจะมีเพิ่มมากข้ึนจากเดิมเฉล่ียเพียงแค่ 2 สาขาต่อปี
เท่านั้น เน่ืองจากบริษทัฯ อยูใ่นตลาดเมืองไทยมานานถึง 11 ปี 

นอกจากน้ี ยงัน าบริการใหม่เขา้มาใชใ้นคลบัเพิ่มข้ึน เช่น Free Style Training, Zumba 
Classes, Suspension Exercise Lose IT และระบบล็อกเกอร์อิเล็กทรอนิกส์ ฯลฯ เพื่อตอกย  ้าแนวคิด 
Make the World a Fitter Place ผา่นผลิตภณัฑ์ บริการและกิจกรรมใหม่ ๆ ท่ีสามารถตอบโจทย์
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้อยา่งต่อเน่ือง โดยปัจจุบนับริษทัมีอุปกรณ์ออกก าลงักายมากกวา่ 2,000 
ชนิด ตลอดจนมีคลาสออกก าลงักายมากกวา่ 25 แบบ เฉล่ียวนัละไม่ต ่ากวา่ 200 คลาสต่อวนั 

ท่ีผ่านมาฟิตเนสเฟิรส์ทใช้รูปแบบด าเนินธุรกิจเดียวกนัทัว่โลก โดยใช้ความโปร่งใส 
ชดัเจน ยติุธรรม และสร้างประสบการณ์ท่ีดีแก่สมาชิก ทั้งในรูปแบบการเรียกเก็บค่าบริการรายเดือน 
โดยไม่เก็บเงินสดผูกมดัล่วงหน้า เพื่อให้สมาชิกเป็นผูต้ดัสินใจเองในการรักษาสถานภาพสมาชิก 
และการเน้นคุณภาพพนักงานเป็นส่ิงส าคญั มีการฝึกอบรมทั้งจากภายในและจากสถาบนัระดับ
สากล พฒันาทกัษะและการให้ค  าแนะน าท่ีดีแก่สมาชิก รวมทั้งการสร้างฐานสมาชิกใหม่จากความ
ประทบัใจของสมาชิกปัจจุบนัและบอกต่อ ซ่ึงท่ีผ่านมา สมาชิกใหม่ในแต่ละเดือนมาจากการบอก
ต่อของสมาชิก ปัจจุบนัมีถึง 70% จึงท าให้มีการขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองเพื่อครอบคลุมความ
ตอ้งการผูบ้ริโภค และรักษาคุณภาพในแต่ละสาขาใหมี้การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าให้ผูศึ้กษาสนใจในสถานการณ์อุตสาหกรรมสถานออก
ก าลงักายในประเทศไทย ซ่ึงปัจจุบนัฟิตเนสไทยมีผูแ้ข่งขนัรายหลกัอยู่เพียง 3 ราย ท่ีแต่ละรายมี
ความแตกต่างกนัทั้งในรูปแบบและแนวทางธุรกิจ ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีประสบการณ์และ
ความเขา้ใจในการเลือกส่ิงท่ีมีคุณภาพ ทุกบริษทัจึงตอ้งเนน้เชิงคุณภาพและการให้บริการท่ีโปร่งใส
มากข้ึน สอดรับกบักลยทุธ์หลกัของฟิตเนส เฟิรส์ท ซ่ึงเช่ือมัน่วา่ การเติบโตของธุรกิจท่ีย ัง่ยืนจะตอ้ง
สร้างความพร้อมใหเ้กิดข้ึนในทุกสาขา ทั้งดา้นการบริการและคุณภาพ 
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ปัจจุบันฟิตเนสเฟิรส์ทมีสมาชิกประมาณ 55,000 ราย และตั้ งเป้าหมายส้ิน
ปีงบประมาณน้ีจะเพิ่มสมาชิก เป็น 65,000 ราย ซ่ึงไม่มีการเก็บค่าสมาชิกตลอดชีพเหมือนคู่แข่งราย
อ่ืน เพราะจะท าให้เกิดปัญหาตามมา โดยค่าสมาชิกเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1,600-2,500 บาทต่อเดือน โดย
ในปีน้ีคาดวา่จะมีรายได ้1,500 ลา้นบาท เติบโต 9 – 10% ต่อเน่ือง (หนงัสือพิมพว์ิเคราะห์ ฉบับที ่
322 ประจ ำวนัที ่16-30 มิถุนำยน 2555) 

การท่ีมีธุรกิจท่ีให้บริการเก่ียวกบัสถานออกก าลงักายเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมี
ทางเลือกในการตดัสินใจท่ีจะใช้บริการ ท าให้เกิดการแข่งขนัทางดา้นการตลาด ซ่ึงมีปัจจยัหลายๆ 
อย่างท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะใช้บริการกบัผูใ้ห้บริการเก่ียวกบัสถานท่ีออกก าลงักาย ไม่ว่าจะเป็นใน
เร่ืองของรูปแบบการให้บริการ ค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการหรือสถานท่ีให้บริการ  ผูด้  าเนินธุรกิจจึง
จ าเป็นท่ีจะตอ้งใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบต่างๆ เพื่อท่ีจะดึงดูดใจผูบ้ริโภคเขา้มาเป็นสมาชิก
และใช้บริการของสถานออกก าลงักายของตน ดงันั้นผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการ ท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้แก่ผูป้ระกอบการธุรกิจฟิตเนสรายอ่ืน ๆ ไดใ้ช้เป็นแนวทางในการพฒันา
ปรับปรุงส่วนประสมการตลาด ในการบริการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการในอนาคต 

 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ

เลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.3 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 

ในการศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดก้ าหนดกรอบแนวคิดไวด้งัน้ี 

3.1 ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ประกอบดว้ย 
3.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 
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3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ 

3.2 ตัวแปรตำม (Dependent Variables) คือ พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท  
 

ตัวแปรอสิระ             ตัวแปรตำม 
  (Independent Variables)               (Dependent Variables) 

 

 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสริมการตลาด 
5. บุคลากร 
6. กระบวนการใหบ้ริการ 
7. ลกัษณะทางกายภาพ 

 
ภาพท่ี 1.1  แสดงกรอบแนวคิดการศึกษา 

 

4. ขอบเขตกำรศึกษำ 
 
การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนสเฟิรส์ท ของผู ้บริโภค  ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. ลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส 
 

1. เลือกบริการ/ผลิตภณัฑ ์
2. เลือกผูข้าย 
3. เลือกตราสินคา้ 
4. เลือกจ านวน (คร้ัง) ในการเขา้

ใชบ้ริการ 
5. เลือกเวลาในการเขา้ 

ใชบ้ริการ 
6. เลือกวธีิการช าระเงิน 
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4.1 ขอบเขตเนื้อหำ ในการศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด (7Ps) และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู ้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

4.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
4.2.1 ประชำกร  ได้แก่ ผู ้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต

กรุงเทพมหานคร  
4.2.2 กลุ่มตัวอย่ำง คือ ผูใ้ชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ใชว้ธีิการคดัเลือกตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non – probability Sampling) สุ่มกลุ่มตวัอยา่ง
แบบหลายขั้นตอน (Multi Stage Sampling) จากผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเก็บขอ้มูลจากผูใ้ชบ้ริการทั้งหมด 400 คน ในช่วงเดือนเมษายน 2556 

4.3 ขอบเขตด้ำนตัวแปร ก าหนดเป็นตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงัน้ี 
4.3.1. ตัวแปรอสิระ  

1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 

2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.3.2 ตัวแปรตำม ได้แก่ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เลือกบริการ/ผลิตภณัฑ์ เลือกผูข้าย เลือกตราสินคา้ เลือกจ านวน 
(คร้ัง) ในการเขา้ใชบ้ริการ เลือกเวลาในการเขา้ใชบ้ริการ และเลือกวธีิการช าระเงิน 

4.4 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ ศึกษาเฉพาะผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.5 ขอบเขตด้ำนเวลำ ใช้ระยะเวลาในการศึกษาประมาณเกือบ 5 เดือน ตั้งแต่เดือน

มกราคม ถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2556 
 

5. นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ 
 

5.1 พฤติกรรมกำรเลือกใช้บริกำร หมายถึง การกระท าท่ีจะให้ไดม้าเพื่อการซ้ือสินคา้
และบริการโดยน ามาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ 
(Stimulate) ความรู้สึก ท าให้รู้สึกถึงความตอ้งการ จนตอ้งท าการหาขอ้มูลเพื่อท าการตดัสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากหลาย ๆ ทางเลือกก่อนท่ีจะน าทางเลือกนั้นไปปฏิบติั โดยใชห้ลกัเหตุและผล
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จากทางเลือกทั้ งหมดท่ีมีอยู่เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ตามท่ีต้องการ ในการศึกษาน้ีหมายถึง
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.2 ใช้บริกำร หมายถึง การท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลงักายฟิตเนส 
เฟิรส์ท โดยมีการช าระค่าบริการตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนั เพื่อรับบริการในด้านต่าง ๆ รวมถึงส่ิง
อ านวยความสะดวก ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจ 

5.3 ฟิตเนส (Fitness) หมายถึง สถานท่ีออกก าลงักายท่ีรวมการออกก าลงักายรูปแบบ
ต่าง ๆ ให้เลือกมากมาย ไวใ้นพื้นท่ีท่ีจ  ากดั เช่น การวิ่งบนสายพาน การออกก าลงักายโดยการใช้
อุปกรณ์เพื่อช่วยเสริมสร้างกล้ามเน้ือ และขจดัไขมนัส่วนเกิน  ปกติจะแบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนท่ี 1 Cardio คือ พวกเคร่ืองเล่นท่ีเป็นแมชชีน มีทั้งวิ่ง สกีบก สเตปเปอร์ เป็นการออกก าลงัท่ี
เหน่ือยอยูก่บัท่ี เงียบและสันโดษอยูเ่พียงล าพงั เหมาะส าหรับคนท่ีตอ้งการความเป็นส่วนตวั  ส่วนท่ี 
2 ห้อง Exercise แบ่งออกไปสองห้องดว้ยกนั (อยา่งต ่า) โดยจะแยกส่วนห้องเตน้แอโรบิคกบัห้อง
ป่ันจกัรยาน มีคลาสให้เลือกมาก เป็นการออกก าลงักายแบบเคล่ือนท่ี เน้นความสนุกสนานและ
ความอดทนท่ีจะตอ้งใชเ้วลา 1 ชัว่โมงอยูใ่นห้องคลาส และส่วนสุดทา้ยคือ Free Weight เป็นการ
ออกก าลงักายท่ีเสริมสร้างกลา้มเน้ือและกระชบักลา้มเน้ือ  นอกจากน้ี ฟิตเนสบางแห่งจะมีการน า
การออกก าลงักายแบบโยคะ หรือ บริการสปาดว้ย 

5.4 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร หมายถึง บุคคลท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ท่ีตดัสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท สาขาต่าง ๆ ท่ีตั้งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร (14 สาขา) 
และบางสาขาในปริมณฑลท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนิยมไปใช้บริการ ซ่ึงมีอยู ่ 3 สาขา 
ไดแ้ก่ สาขาเมกา บางนา สาขาเซ็นทรัล แจง้วฒันะ และสาขาเดอะมอลล ์งามวงศว์าน 

5.5 ควำมส ำคัญ หมายถึง ตวับ่งช้ีคุณค่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

5.6 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกระตุน้หรือจูงใจ
ผูใ้ชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อตอบสนองการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

5.7 ผู้ให้บริกำร หมายถึง ผูจ้ดัการ พนักงานตอ้นรับส่วนหน้า ผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล 
พนกังานทัว่ไป พนกังานท าความสะอาด และช่างเทคนิค ในฟิตเนส เฟิรส์ท 

5.8 เคร่ืองออกก ำลงักำย หมายถึง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ส าหรับไวใ้ชอ้อกก าลงักายใน
ฟิตเนส โดยทัว่ไปมีสองแบบคือ แบบแรก เคร่ืองท่ีผูใ้ช้ต้องออกแรงเองโดยใช้เคร่ืองมือเป็น
ส่วนประกอบ ตวัอยา่งเช่น ลูกตุม้น ้าหนกั เคร่ืองยกน ้าหนกั ขนาดเล็ก (ดมัเบลล)์  
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ขนาดใหญ่ (บาร์เบลล์) จกัรยานอยู่กบัท่ี เส้นยางยืด แผ่นยางยืดหรือลวดสปริงท่ีมีแรงดึงขนาด
ต่างกัน เป็นต้น แบบท่ีสอง คือ เคร่ืองท่ีใช้กระแสไฟฟ้าในการเดินเคร่ืองมอเตอร์ แล้วท าให้
เคร่ืองมือนั้นเคล่ือนไหว ตวัอย่างเช่น เคร่ืองนวดแบบสั่นสะเทือน เคร่ืองกระตุน้ไฟฟ้า จกัรยาน
ไฟฟ้าท่ี สายพานส าหรับวิง่ หรือลู่วิง่ เคร่ืองเป่าลมแรงใหผ้วิหนงักระเพื่อมเป็นคล่ืน เป็นตน้ 

5.9 ผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล (Personal Trainer) หมายถึง บุคคลท่ีมีความรู้ความช านาญ 
ในการออกแบบโปรแกรมการออกก าลงักาย แบบเฉพาะเจาะจงให้กบัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ตลอด
ระยะเวลาการใชโ้ปรแกรมออกก าลงักายใหเ้กิดผลตรงตามความตอ้งการของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ 

5.10 ลอ็คเกอร์ หมายถึง ตูข้นาดเล็กส าหรับไวเ้ก็บสัมภาระขณะออก าลงักายในฟิตเนส 
5.11 ค่ำบริกำรรำยเดือน หมายถึง ค่าใชจ่้ายโดยรวมในการใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อเดือน 

ไดแ้ก่ ค่าสมาชิก ค่าผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ (ถา้มี) เฉพาะท่ีใชบ้ริการในฟิตเนส เฟิรส์ท 
เท่านั้น ไม่นบัรวมถึง พวกชุดออกก าลงักาย โปรตีนผง ฯลฯ ท่ีซ้ือมาจากท่ีอ่ืน 
 

6.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

ผลของการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาคาดวา่จะไดรั้บประโยชน์ดงัต่อไปน้ี 
6.1 ในการน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาผู ้ประกอบธุรกิจฟิตเนส ท าให้ทราบถึง

ความส าคัญ ปัจจัยส่วนบุคคล และระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจจะใช้ในการปรับปรุงและพฒันาให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

6.2 ในการน าขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาด การ
ควบคุม และการปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการของฟิตเนส และสถานออกก าลงักาย 

6.3 ในการน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาเป็นประโยชน์แก่ นักวิจัย นักศึกษา และ
ประชาชนทัว่ไป ท่ีมีความสนใจในธุรกิจสถานออกก าลงักาย หรือ ฟิตเนส 

6.4 ในการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาเป็นแนวทางส าหรับการศึกษาคน้ควา้ในอนาคต 
และเป็นแหล่งอา้งอิงต่อไปได ้



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาในเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยทฤษฎีหรือแนวคิดท่ีน ามาใชป้ระกอบการศึกษาในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

1.  ขอ้มูลเก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท  
2.  แนวคิดเก่ียวกบัการบริการ 
3.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4.  แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ข้อมูลเกีย่วกบัฟิตเนส เฟิรส์ท 
 
 มร. มาร์ค บูคานนัท ์กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) จ ากดั เกร่ิน
ภาพรวมของบริษทัฯ ว่าปัจจุบนั ฟิตเนส เฟิรส์ท มีสมาชิกทัว่โลกกว่า 1.5 ลา้นคน มีจ านวนสาขากว่า 
500 สาขา ตั้งอยู่ใน 19 ประเทศทัว่โลก ส าหรับทวีปเอเชีย ทั้ง 7 ประเทศท่ีมีสาขาของฟิตเนส เฟิรส์ท 
ตั้งอยูท่ ั้งหมด 75 สาขา ประเทศไทยถือเป็นประเทศท่ีมีอตัราการเติบโตของธุรกิจสูงท่ีสุดและมีจ านวน
สมาชิกมากท่ีสุดถึงกวา่ 55,000 คน ใน 18 สาขา ซ่ึงกระจายอยูท่ ัว่กรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั 
 มร. มาร์ค กล่าวสรุปขอ้มูลปัจจุบนัของ ฟิตเนส เฟิรส์ท ประเทศไทย ดงัน้ี 

1. มีจ  านวนพนกังานกวา่ 1,000 คน 
2. มีจ  านวนสมาชิกท่ีก่อให้เกิดรายไดก้วา่ 55,000 คน และ 65,000 คนภายใน 12 

เดือน หลงัจากเปิดสาขาใหม่ 
3. มีแผนการลงทุนขยายสาขาชดัเจนต่อเน่ืองทุกปี เฉล่ียปีละ 1 – 2 สาขา 
4. มีส่วนแบ่งทางการตลาดในประเทศไทยเม่ือคิดจากจ านวนสมาชิก 15%” 

 มร.มาร์ค ไดก้ล่าวต่อในเร่ืองของแผนการลงทุนวา่ ในช่วงไตรมาสท่ี 2 มีแผนท่ีจะเปิด
สาขาท่ี 19 บนพื้นท่ีของเซ็นทรัลพลาซา ขอนแก่น ซ่ึงเป็นสาขาในต่างจงัหวดัแห่งท่ี 3 ต่อจากสาขา
โคราชและชลบุรี โดยสาขาใหม่น้ีจะสร้างบนพื้นท่ีกว่า 1,700 ตารางเมตร สามารถรองรับจ านวน
สมาชิกไดสู้งสุดกวา่ 4,000 คน และคาดวา่จะสามารถเปิดสาขาท่ี 20 ไดใ้นช่วงตน้ไตรมาสท่ี 4 ของ
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ปี 2554 บนพื้นท่ีขนาดกวา่ 2,200 ตารางเมตร ของศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซา พระราม 9 และสาขา
ท่ี 21 บนพื้นท่ีขนาดกวา่ 2,200 ตารางเมตร ของศูนยก์ารคา้เมกะบางนา ถนนบางนา-ตราด ในไตร
มาสท่ี 1 ของปี 2555 เพื่อรองรับชุมชน มหาวิทยาลยั ในละแวกใกลเ้คียงซ่ึงเป็นพื้นท่ีชุมชนขยาย
ของกรุงเทพฯ อยา่งไรก็ตาม ทั้ง 3 สาขาคาดวา่จะสามารถขยายฐานสมาชิกอีกกวา่ 10,000 คน ดว้ย
งบประมาณการลงทุนกวา่ 285 ลา้นบาท พร้อมอตัราการจา้งงานเพิ่มอีกกวา่ 200 อตัรา 
 อีกทั้งนอกเหนือจากการขยายสาขา นั้นส่ิงส าคญัท่ีสุดคือการรักษาฐานลูกคา้เดิมกว่า 
55,000 คน ซ่ึงกระจายตวัอยูใ่น 18 สาขา ซ่ึงในจ านวนนั้น 15 สาขา เป็นประเภทสาขาปกติ และอีก 
3 สาขา เป็นประเภทแพลตตินัม่ โดยลูกคา้ส่วนใหญ่ของฟิตเนส เฟิรส์ท มีอายุตั้งแต่ 15 – 72 ปี และ
เป็นกลุ่มผูมี้สถานะทางเศรษฐกิจระดบั B – A มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 30,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงลว้นมี
ความคาดหวงัในคุณภาพและบริการท่ีเหนือกว่า ซ่ึงจากขอ้มูลทางการตลาดจะเห็นได้ว่ามีความ
ผกผนัของจ านวนสมาชิกนอ้ยเพียง 2 - 5 เปอร์เซ็นตต่์อเดือน 
 โดยข้อมูลการใช้งบประมาณในการพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการประจ าปี 2554 ท่ี
ก าหนดไวก้ว่า 50 ลา้นบาทนั้นจะด าเนินการตามแนวคิด “MAKE THE WORLD A FITTER 
PLACE” ซ่ึงครอบคลุมสินคา้และบริการใหม่ทั้ง 10 รายการ ไดแ้ก่ 

1. First Privilege สิทธิประโยชน์ส าหรับสมาชิกทุกท่าน หลากหลายรูปแบบจาก
หลากหลายร้านคา้ 

2. First Club Privilege ส าหรับสมาชิกตั้งแต่ 11 เดือนข้ึนไป ท่ีเต็มเป่ียมไปดว้ย
สิทธิประโยชน์จากทั้ง ฟิตเนส เฟิรส์ทและ ร้านคา้ท่ีร่วมรายการ 

3. Fitness Fix Points Collection โปรแกรมการออกก าลงักาย เปล่ียนทุกวนัเพื่อให้
สมาชิกไดผ้ลลพัธ์จากการออกก าลงักายทุกคร้ังท่ีมาออกก าลงักาย พร้อมกิจกรรมสะสมการเขา้ร่วม
โปรแกรมเพื่อแลกรับเส้ือยดื "I Love Fitness Fix" 

4. Free to Help ครูฝึกท่ีพร้อมให้ค  าแนะน าสมาชิกเก่ียวกบัอุปกรณ์และการออก
ก าลงักายอยา่งถูกตอ้ง 

5. FitSync แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ท่ีช่วยเก็บบนัทึกรายละเอียดการออกก าลงักาย
ของสมาชิก เพื่อการวางแผนและติดตามผลท่ีช่วยใหบ้รรลุผลมากกวา่เดิม 

6. GX Class Description Booklet คู่มือท่ีให้ความรู้อยา่งครบถว้นเก่ียวกบัประโยชน์
ของคลาสกรุ๊ปเอกเซอร์ไซส์ทุกคลาส พร้อมความสนุกในการเขา้ร่วมกิจกรรม เช่น การสะสมแตม้ GX 
Intro Class เพื่อแลกรับเส้ือยดื Intro Class 

7. TRX รูปแบบการออกก าลงักายแบบลอยตวั เพื่อทา้ทายและสร้างความแปลก
ใหม่ใหก้บัการออกก าลงักาย 
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8. Zumba ความสนุกและแปลกใหม่ของเอกเซอร์ไซส์ สไตล์ลาตินท่ีพร้อมเปิดตวั
ช่วงกลางปีน้ี 

9. Refer a Friend แนวคิดใหม่ของการแนะน าเพื่อนเป็นสมาชิก ท่ีสามารถสะสม
แตม้แลว้แลกรับรางวลัมูลค่าท่ีสูงข้ึนและเร้าใจกวา่เดิม 

10.  Staff Wellness Program กิจกรรมสุขภาพดีท่ีเราเตรียมไวใ้ห้เพื่อนร่วมงานและ
องคก์รของคุณ โดยไม่มีค่าใชจ่้าย 

 อีกทั้งฟิตเนส เฟิรส์ท ยงัเล็งเห็นถึงหน้าท่ีในการคืนส่ิงดีๆ แก่สังคมไทย และก าหนด
พนัธกิจท่ีส าคญัในปี 2554 ให้เป็นปีแห่งจุดเร่ิมต้นของการเป็นส่วนหน่ึงในการสร้าง “สังคม
สุขภาพ” ผ่านกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ความรู้ ขอ้มูล ขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัสุขภาพและการออกก าลงั
กาย ตลอดจนกิจกรรมส่งเสริมสังคมอนัจะเป็นผลจากความร่วมมือกบัทั้งพนัธมิตรภาคเอกชนและ
หน่วยงานรัฐบาล ซ่ึงจะเป็นประโยชน์แก่คนทัว่ไป ซ่ึงคาดว่าจะมีกิจกรรมตลอดทั้งปี ซ่ึงตวัอย่าง
กิจกรรมอนัเป็นท่ีรู้จกัท่ีผา่นมา อาทิ การเป็นผูส้นบัสนุนรายการบ๊ิกเกสต ์ลูซเซอร์ เอเชีย การเป็นผู ้
ร่วมสนบัสนุนกิจกรรม มนต์รักฮูลาฮูป ของรายการผูห้ญิงถึงผูห้ญิงทางสถานีโทรทศัน์ไทยทีวีสี
ช่อง 3 มร.มาร์ค กล่าว 

 มร.มาร์ค กล่าวเพิ่มเติมวา่ ส่ิงส าคญัท่ีท าให ้ฟิตเนส เฟิรส์ท ประสบความส าเร็จในวนัน้ี
ไดม้าจากการใหค้วามส าคญักบั 2 เร่ือง คือ “การพฒันาบุคลากร” และ “การพฒันาสินคา้และบริการ
อย่างต่อเน่ือง” ซ่ึงบริษทัแม่ในประเทศองักฤษใช้เวลาไม่ต ่ากว่า 10 ปีในการพฒันารูปแบบ
มาตรฐานการบริหารจัดการ รวมไปถึงการพฒันาบริการและสรรหาวิธีการออกก าลังกายอัน
หลากหลายอยา่งต่อเน่ือง เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัได้
อยา่งลงตวั เพื่อสร้างความใกลชิ้ดระหวา่งลูกคา้และบริษทัให้เกิดเป็นสังคมสุขภาพขนาดยอ่ม (มร.
มาร์ค, 2554) 

 
2. แนวคดิเกีย่วกบัการบริการ 

 
2.1  ความหมายของการบริการ 

พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน (2542) ให้ความหมายของการบริการว่า 
หมายถึง การปฏิบติัรับใช ้การใหค้วามสะดวกต่างๆ 

วีรพงษ ์ (2539) ให้ความหมายของบริการ คือ พฤติกรรม กิจกรรม การกระท า ท่ี
บุคคลหน่ึงท าใหห้รือส่งมอบอีกบุคคลหน่ึง โดยมีเป้าหมายและมีความตั้งใจในการส่งมอบอนันั้น 
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ไพรพนา (2544) กล่าวว่า การบริการ คือ กิจกรรมหรือกระบวนการในการ
ด าเนินการอย่างใดอย่างหน่ึงของบุคคลหรือองคก์ร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืนให้
ไดรั้บความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจากผลของการกระท านั้น โดยมีลกัษณะเฉพาะ
ของตวัเอง  ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ ไม่สามารถครอบครองเป็นเจา้ของในรูปธรรมและไม่จ  าเป็นตอ้ง
รวมอยู่กบัสินคา้หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆทั้งยงัเกิดจากความเอ้ืออาทร มีน ้ าใจไมตรี เป่ียมด้วยความ
ปรารถนาดี ช่วยเหลือเก้ือกลูใหค้วามสะดวกรวดเร็ว ใหค้วามเป็นธรรมและความเสมอภาค 

Kotler (2000) กล่าวว่า การให้บริการ คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหน่ึงหรือ
บุคคลคนหน่ึงน าเสนอต่อหน่วยงานอีกแห่งหน่ึงหรือบุคคลอีกคนหน่ึงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถ
สัมผสัไดแ้ละไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจา้ของในส่ิงใด ผลิตผลของการบริการอาจเก่ียวขอ้งหรือ
อาจไม่เก่ียวขอ้งกบัการผลิตภณัฑ์เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจท่ีสนองตอบต่อ
ความตอ้งการแก่ลูกคา้ ทางกายภาพ และสามารถสรุปลกัษณะงานบริการท่ีส าคญัได ้4 ประการ ดงัน้ี 

1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(intangibility) บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้น
กิจการตอ้งหาหลกัประกนัท่ีแสดงถึงคุณภาพและประโยชน์จากบริการ ไดแ้ก่ 

1.1 สถานท่ี (place) ต้องสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวก
ใหก้บัผูท่ี้มาใชบ้ริการ 

1.2 บุคคล (people) พนักงานบริการต้องแต่งตวัให้เหมาะสม บุคลิกดี 
พดูจาดี เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่วา่บริการจะดีดว้ย 

1.3 เคร่ืองมือ (equipment) อุปกรณ์เก่ียวข้องกับการให้บริการ ต้องมี
ประสิทธิภาพใหบ้ริการรวดเร็วและใหลู้กคา้พอใจ 

1.4 วสัดุส่ือสาร (communication material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการ
โฆษณาต่างๆจะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบริการท่ีเสนอขายและลกัษณะของลูกคา้ 

1.5 สัญลักษณ์ (symbols) ช่ือ หรือ เคร่ืองหมายตราสินค้าท่ีใช้ในการ
บริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคเรียกไดถู้กตอ้ง และส่ือความหมายได ้

1.6 ราคา (price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการท่ี
ชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีแตกต่าง 

2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (inseparability) การให้บริการเป็นทั้ง
การผลิต และการบริโภคในขณะเดียวกนั ผูข้ายแต่ละรายจะมีลกัษณะเฉพาะตวั ไม่สามารถให้คน
อ่ืนใหบ้ริการแทนได ้เพราะตอ้งผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ท าให้การขายบริการอยูใ่นวงจ ากดั
ในเร่ืองของเวลา 
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3. ไม่แน่นอน (variability) ลกัษณะของการบริการไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัผูข้าย
บริการจะเป็นใคร จะใหบ้ริการเม่ือใด ท่ีไหน อยา่งไร 

4. ไม่สามารถเก็บไวไ้ด้ (perishability) บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด้เหมือน
สินคา้อ่ืนๆ ดงันั้นถา้ลกัษณะความตอ้งการไม่แน่นอน จะท าให้เกิดปัญหาหรือบริการไม่ทนัหรือไม่
มีลูกคา้ 

2.2 ความส าคัญของการบริการ 
การให้บริการท่ีดีและมีคุณภาพจากตวับุคคล ซ่ึงตอ้งอาศยัเทคนิค กลยุทธ์ ทกัษะ

และความแนบเนียมท่ีจะท าให้ชนะใจลูกคา้ ผูท่ี้ติดต่อธุรกิจ หรือบุคคลทัว่ไปท่ีมาใชบ้ริการ จึงถือ
ไดว้่ามีความส าคญัอย่างยิ่งในปัจจุบนั การให้การบริการสามมารถกระท าไดท้ั้งก่อนการติดต่อใน
ระหว่างการติดต่อ หรือภายหลงัการติดต่อ โดยไดรั้บการบริการจากตวับุคคลทุกระดบัในองค์กร
รวมทั้งผูบ้ริการขององค์กรนั้นๆ การบริการท่ีดีจะเป็นเคร่ืองมือช่วยให้ผูม้าติดต่อกบัองค์กรธุรกิจ
เกิดความเช่ือถือ ศรัทธา และสร้างภาพลกัษณ์ ซ่ึงจะมีผลในการสั่งซ้ือหรือใชบ้ริการอ่ืนๆ ในโอกาส
หนา้และการท างาน หรือการให้บริการทั้งหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน ในปัจจุบนัและอนาคต
จ าเป็นอย่างยิ่งจะตอ้งเน้นท่ีคุณภาพในการให้บริการ หรือคุณภาพของผลผลิตในภาคเอกชนนั้น
หน่วยงานใดไม่สามารถผลิตสินคา้ หรือใหบ้ริการไดท้ดัเทียมคู่แข่งในราคาท่ีเท่ากนัยอ่มไม่สามารถ
ยนืหยดัอยูใ่นธุรกิจได ้ส าหรับในภาคราชการ หน่วยงานท่ีไม่สามารถน าเสนอและส่งมอบบริการท่ี
ทดัเทียมกบัหน่วยงานเดียวกนัในพื้นท่ีอ่ืน หรือหน่วยงานอ่ืนในพื้นท่ีเดียวกนัยอ่มถูกตรวจสอบและ
ร้องเรียนโดยสาธารณะ ดงันั้น การให้บริการท่ีดีนั้นจึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีหน่วยงานทั้งส่วนราชการ
รัฐวสิาหกิจและภาคเอกชนจะตอ้งพยายามปรับปรุงคุณภาพในการใหบ้ริการใหดี้อยูต่ลอดเวลา 

เสรี  วงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า การสร้างความประทบัใจของการบริการด้วย
คุณภาพ ความรู้สึกประทบัใจท าให้เกิดความตอ้งการท่ีจะกลบัมาใช้บริการอีก บริการหมายถึง 
คุณภาพ ดังนั้นการบริการท่ีดีจะต้องเน้นของคุณภาพทุกด้านไม่เพียงแต่ด้านผลิตภณัฑ์เท่านั้ น 
คุณภาพของพนกังานคุณภาพของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสถานท่ีลว้นแต่เป็นคุณภาพของธุรกิจดว้ย
เช่นกนั และตอ้งมีการปรับปรุงบริการตามท่ีลูกคา้แนะน าเพราะส่ิงท่ีลูกคา้แนะน าคือส่ิงท่ีลูกคา้
ตอ้งการใชบ้ริการ ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ียงัขาดหาย และเป็นการท าใหลู้กคา้พึงพอใจมากท่ีสุด 

ดงันั้น จึงเห็นไดช้ดัว่าบุคลากรในหน่วยงานไม่ว่าของรัฐหรือเอกชนมีการต่ืนตวั
ในการให้บริการกนัอย่างกวา้งขวาง หากกลยุทธ์ต่าง ๆ มาให้บริการและถือหลกัการให้บริการท่ีดี
ต่อทุกคนท่ีมาใช้บริการ คือปัจจยัความส าเร็จ โดยปลูกฝังให้ทุกคนในองค์การมีหัวใจบริการ 
(Service-Mind) เป็นหลกัยดึส าหรับสร้างความตระหนกัให้เกิดข้ึนในจิตใจของผูใ้หบ้ริการทุกคน 
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ค าวา่ “หวัใจบริการ” หมายถึง การอ านวยความสะดวก การช่วยเหลือ การให้ความ
กระจ่าง การสนบัสนุน การเร่งรัดการท างานตามสายงาน และความกระตือรือร้นต่อการให้บริการ
คนอ่ืน รวมทั้ งการยิ้มแย้มแจ่มใส ให้การต้อนรับด้วยไมตรีจิตท่ีดี ต้องการให้ผู ้อ่ืนประสบ
ความส าเร็จในส่ิงท่ีเขาตอ้งการ การท่ีบุคคลมีหวัใจบริการดงักล่าวขา้งตน้ ช่วยให้เกิดผลดีต่อคนอ่ืน 
ต่อตนเอง และต่องานท่ีท า ท่ีว่าเกิดผลดีต่อคนอ่ืนในการให้บริการคือ ผูรั้บบริการมีความพึงพอใจ 
ผูรั้บบริการทุกคนมีความตอ้งการตรงกนัในการติดต่อรับบริการไม่วา่จะเป็นราชการหรือเอกชน คือ 

1) ตอ้งการความรวดเร็ว ยิ่งภาวะการแข่งขนัยุคปัจจบันัความรวดเร็วของการ
ปฎิบติังาน ความรวดเร็วของการใหบ้ริการจากการติดต่อจะเป็นท่ีพึงประสงคข์องทุกฝ่าย ดงันั้นการ
ให้บริการท่ีรวดเร็วจึงเป็นท่ีประทบัใจ เพราะจะไม่ตอ้งเสียเวลารอคอย สามารถใช้เวลาไดคุ้ม้ค่า 
ในช่วงเวลาสั้น ๆ สามารถท างานไดห้ลายอยา่ง ท าใหส้ามารถเพิ่มปริมาณและคุณภาพของงานได ้

2) ประหยดัเงินและเวลา การให้บริการท่ีรวดเร็วช่วยให้ประหยดัเงินในการ
จา้งหรือใชจ่้าย การใหบ้ริการ เช่น แทนท่ีจะใชเ้งินจา้งบุคคลท างาน 3 วนั แต่ผูใ้ห้บริการท างานดว้ย
น ้ าใจ การให้บริการดว้ยความซ่ือสัตยร์วดเร็ว ท าให้การใชจ่้ายเงินนอ้ยลง เพราะงานเสร็จเร็วท าให้
ทุกฝ่ายประหยดัเงินและเวลาและท าให้ผูม้ารับบริการสามารถปฎิบติังานอ่ืนไดอี้ก จึงสามารถเพิ่ม
คุณค่าและรายไดใ้หก้บัทุกฝ่าย 

3) เกิดความรู้สึกท่ีดีต่อผูใ้ห้บริการ ผูม้าติดต่อขอรับบริการเม่ือผลลพัธ์เกิดข้ึน
เร็วและดว้ยน ้ าใจบริการท่ีดี จะสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีซ่ึงกนัและกนั ระหว่างผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการ 
ผูรั้บบริการจะเกิดความประทบัใจ และยนิดีท่ีจะกลบัมาติดต่อและมารับบริการอีก และยงัจะน าผลท่ี
เกิดข้ึนหรือความประทบัใจท่ีมีไปบอกต่อเป็นการช่วยประชาสัมพนัธ์อีกทางหน่ึง 

ส่วนท่ีว่าเกิดผลดีต่อตนเอง ซ่ึงหมายถึงผู ้ให้บริการจะได้รับผลจากการ
ใหบ้ริการมีหวัใจบริการ คือ 

1) ความส าเร็จของงาน เม่ือผูใ้ห้ผูบ้ริการท างานดว้ยความรวดเร็วและความ
เตม็ใจงานท่ีรับผดิชอบจะส าเร็จไดร้วดเร็ว ท าให้งานไม่คัง่คา้งและยงัส่งผลให้ผูม้าติดต่อพึงพอใจท่ี
เห็นความกระตือรือร้น ผูใ้ห้บริการจะไม่ละทิ้งหรือหลงลืมงานได ้เม่ืองานไม่คัง่คา้ง สุขภาพจิตใน
การท างานก็ดีดว้ย 

2) เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อบุคคลและองค์กร การให้บริการท่ีดีจะสะทอ้นเป็น
ภาพความส าเร็จ ความพึงพอใจ ผูม้าใชบ้ริการจะบอกต่อขยายออกไปอยา่งนอ้ย 5 เท่า หรือบอกต่อ
ถึงความประทบัใจต่อคนอ่ืนอีก 5 คน แต่ถา้ไม่ประทบัใจก็จะบอกความไม่ดีออกไปอีก 10 เท่า หรือ 
10 คน เพราะธรรมชาติของมนุษยจ์ะชอบพดูเร่ืองไม่ดีของคนอ่ืนเป็นส่วนใหญ่ 
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3) มีก าลังใจ เน่ืองจากการให้บริการท่ีดีจะได้ภาพสะท้อนท่ีดีท าให้เกิด
บรรยากาศท่ีดี น ้ าเสียงหรือการพูดจาจะเป็นไปดว้ยบรรยากาศท่ีดี ไม่มีการต่อว่า หรือใช้ถอ้ยค าท่ี
รุนแรงอนัก่อใหเ้กิดผลกระทบตามมาในส่ิงท่ีไม่ดี 

4) คิดสร้างงานต่อ เป็นไปตามหลกัผลการท าดี ท าใหผู้ป้ฎิบติัมีก าลงัใจท างาน
มากข้ึน เกิดขวญัก าลงัใจท่ีดี ท างานไดม้ากและมีคุณภาพผลตอบแทนจะมากตามไปดว้ย ท าให้เกิด
ความคิดสร้างสรรค ์คิดสร้างงานต่อไป 

ผลท่ีเกิดต่องานในการใหบ้ริการท่ีดี คือ 
1) งานเป็นท่ีพึงพอใจ เพราระมาจากความตั้งใจของผูใ้ห้บริการ งานจึงมี

คุณภาพจะเป็นการเพิ่มคุณค่าของงาน 
2) งานเกิดการพฒันาต่อ เพราะมีผูส้นใจน าไปใช้เน่ืองจากผลงานท่ีบุคคลพึง

พอใจเป็นเพียงส่วนหน่ึงและส่วนหน่ึงคือการให้บริการท่ีดี จะไดรั้บความพึงพอใจมากมาย กล่าว
ง่าย ๆ ก็คือลูกคา้ซ้ือบริการคร่ึงหน่ึงและคุณภาพอีกคร่ึงหน่ึง 

3) งานช่วยให้องค์กรประสบความส าเร็จ เพราะความส าเร็จความก้าวหน้า
ขององค์กรข้ึนอยู่กบัผลผลิตหรือผลงาน เม่ืผลผลิตได้รับการยอมรับจะมีลูกคา้บอกต่อ และขยาย
การใช้บริการต่อ ท าให้งานส าเร็จและมีความประทบัใจจากการให้บริการ จะทวีความนิยมอย่าง
ต่อเน่ือง องค์กรจะประสบความส าเร็จ ความส าเร็จขององค์กรจะเก่ียวเน่ืองเร่ิมตั้งแต่ผลิตผล การ
ให้บริการ การน าไปใช้ เกิดผลดีและประทบัใจและการให้บริการอย่างต่อเน่ืองตลอดเวลา จะเป็น
สายใยเช่ือมโยงใหเ้กิดความส าเร็จยิง่ข้ึนต่อไป 

2.3 ลกัษณะของการบริการ 
อเนก สุวรรณบณัฑิต และภาสกร อดุลพฒันากิจ (2548: 25-28) กล่าวว่า การ

บริการมีลกัษณะส าคญัดงัน้ี 
1. ความไวว้างใจ (Trust) การบริการเป็นกิจกรรมหรือการกระท าท่ีผูใ้ห้

บริการปฏิบติัต่อผูรั้บบริการในขณะท่ีกระบวนการบริการเกิดข้ึน ผูรั้บบริการไม่ทราบล่วงหนา้วา่จะ
ไดรั้บการปฏิบติัต่อเช่นไรดงันั้นการตดัสินใจบริการจึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งเกิดจากการไวว้างใจ ซ่ึงต่าง
จากสินคา้ท่ีสามารถเห็นรูปลกัษณะหรือคุณภาพได ้

2. ส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangibility) การบริการมีลกัษณะท่ีไม่สามารถแยกตวั
บุคคลหรืออุปกรณ์ ท่ีท าหน้าท่ีให้บริการได ้การผลิต และการบริโภคและการบริการท่ีเกิดข้ึนใน
เวลาเดียวกนักบัท่ีขายบริการนั้นๆ ซ่ึงแตกต่างจากสินคา้ซ่ึงตอ้งมีการผลิตและการขายแล้วมีการ
บริโภคในภายหลงั 
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3. ลกัษณะท่ีแตกต่างไม่คงท่ี (Heterogeneity) การบริการไม่มีลกัษณะคงท่ี
และไม่สามารถก าหนดมาตรฐานท่ีแน่นอนได ้การบริการข้ึนอยูก่บัแต่ละแบบของผูใ้ห้บริการซ่ึงมี
วิธีการให้บริการมีลกัษณะโดยเฉพาะของตนเองทั้งน้ีการบริการข้ึนอยู่กบัผูใ้ห้บริการ ผูรั้บบริการ 
ช่วงเวลาของการใหบ้ริการและสภาพแวดลอ้มในขณะท่ีใหบ้ริการ 

4. ลกัษณะท่ีไม่สามารถเก็บรักษาได ้(Perish ability) เม่ือไม่มีความตอ้งการ
การใชบ้ริการจะเกิดความสูญเปล่าท่ีไม่สามารถเรียกกลบัคืนมาใชป้ระโยชน์ใหม่ได ้การบริการจะมี
การสูญเสียค่อนขา้งสูงทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความตอ้งการใชบ้ริการในแต่ละช่วงเวลา 

5. ลกัษณะท่ีไม่สามารถแสดงเป็นเจา้ของได ้(Non-ownership) การบริการท่ีมี
ลกัษณะท่ีไม่มีการเป็นเจา้ของเม่ือมีการซ้ือบริการเกิดข้ึน 

การใหบ้ริการขององคก์ารธุรกิจบริการต่างๆ นั้นมีส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงในการจดั
ใหมี้เพื่อใหเ้กิดการบริการซ่ึงส่งผลให้ผูรั้บบริการไดอ้ยา่งมีคุณภาพ และสร้างให้เกิดความพึงพอใจ
ในการรับบริการ ผูป้ระกอบการควรตระหนกัคุณลกัษณะความส าคญั 10 ประการ ไดแ้ก่ 

1. การอบรมคนและการใชง้านอุปกรณ์ต่างๆ (Orientation) เป็นการให้อบรม
ให้แก่ผูใ้ห้บริการถึงงานท่ีต้องกระท า รวมถึงการฝึกความสามารถให้ใช้อุปกรณ์ต่างๆ ในการ
ใหบ้ริการอยา่งเตม็ประสิทธิภาพ 

2. การน าเสนอเทคโนโลยี (Technology) องค์การธุรกิจบริการจะตอ้งบริการ
โดยพิจารณาความเหมาะสมของเทคโนโลยีท่ีใช้ร่วมกนั อาจเป็นเทคโนโลยีสมยัใหม่ หรือการ
น าเสนอบริการแบบพื้นบา้นหรือเป็นศิลปะ 

3. การติดต่อกับผู ้รับบริการ (Interaction) เป็นการพิจารณารูปแบบการ
ใหบ้ริการ โดยใชมุ้มมองผูติ้ดต่อรับบริการวา่จะตอ้งมีการติดต่อกนัในดา้นใดมีการพบปะพูดคุยกบั
แลกเปล่ียนความคิดเห็น รวมถึงการแสดงออกต่อกนัในสถานการณ์ต่างๆ เพื่อพิจารณาบุคลากรท่ี
เหมาะสมกบัต าแหน่งต่างๆ 

4. ระยะเวลาในการบริการ (Time) เป็นการพิจารณาความถ่ีบ่อยของการ
ใหบ้ริการและช่วงเวลาในการใหบ้ริการวา่มีความยาวนานเพียงใดเพื่อการจดัระบบการใหบ้ริการ 

5. สถานท่ีให้บริการ (Location) ต าแหน่งท่ีให้บริการนั้นเป็นอย่างไรเป็น
สถานท่ีเฉพาะตอ้งใหจ้ดัใหมี้หรือมีการจดัส่งถึงบา้นผูรั้บบริการหรือไม่ 

6. ความซับซ้อนของการบริการ (Complexity) เป็นการพิจารณาระบบการ
ใหบ้ริการวา่มีขั้นตอนซบัซอ้นเพียงใด โดยพิจารณาความซบัซอ้นของการบริการ และส่วนท่ีปรากฏ
ใหผู้รั้บบริการพบเห็น ท าอยา่งไรใหร้ะบบดูเรียบง่ายไม่ซบัซอ้น 
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7. การจดัระบบการบริการ (Accommodation) มีการจดัระบบใหมี้ความ 
ชดัเจน ไม่ซบัซอ้น 

8. จ านวนผูรั้บบริการ (Number Served per Transaction) ในการบริการ 1 คร้ัง
นั้น มีจ  านวนผูรั้บบริการมากน้อยเพียงใด คนเดียว สองคน กลุ่มเล็ก หรือกลุ่มใหญ่ เพื่อจดัระบบ
และสถานท่ีท่ีเหมาะสม 

9. จ านวนผูใ้ห้บริการ (Training) ในการให้บริการนั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการ
ควบคุมดูแลมากนอ้ยเพียงใด หรือมีความช านาญในการบริการจ านวนเท่าไร 

10. การควบคุม (Supervision)  ในการให้บ ริการนั้ นจ า เ ป็นต้อง มีการ
ควบคุมดูแลมากนอ้ยเพียงใด ผูใ้หบ้ริการตอ้งมีการอิสระในการท างานในระบบหรือไม่ 

2.4 คุณภาพการให้บริการ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 342) กล่าววา่คุณภาพการให้บริการมีลกัษณะ 

10 ประการ ดงัน้ี 
1. การเขา้ถึงลูกคา้ (Access) หมายถึง บริการท่ีให้กบัลูกคา้ ตอ้งอ านวยความ

สะดวกในดา้นเวลาและสถานท่ีแก่ลูกคา้คือไม่ให้ลูกคา้คอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสม ซ่ึงแสดงถึง
ความสามารถของการเขา้ถึงลูกคา้ เช่น สามารถสมคัรสมาชิกและจ่ายเงินผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ตดั
บญัชีธนาคาร หรือบตัรเครดิต เป็นตน้ 

2. การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสร้าง
ความสัมพนัธ์และส่ือสารความหมายไดถู้กตอ้งชดัเจน ใช้ภาษาท่ีง่าย สุภาพและรับฟังผูใ้ช้บริการ 
เช่น พนกังานขายสมาชิกสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการสมคัรสมาชิก เง่ือนไขและระเบียบการเขา้ใช้
บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ไดอ้ยา่งครบถว้น ถูกตอ้ง และชดัเจน 

3. ความสามารถ (Competence) หมายถึง ความรู้ ความสามารถในการ
ปฏิบัติงานบริการท่ีรับผิดชอบอย่างถูกต้อง และมีประสิทธิภาพ เช่น พนักงานมีความรู้ 
ประสบการณ์และความสามารถ ในการใหค้  าปรึกษาเก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองออกก าลงักายได ้เป็นตน้ 

4. ความมีน ้าใจ (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตท่ีดี มีความสุภาพ รู้จกัให้
เกียรติผูอ่ื้น จริงใจ มีน ้าใจ และเป็นมิตรกบัเพื่อนร่วมงาน โดยเฉพาะผูใ้ห้บริการท่ีตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์
กบัผูรั้บบริการ เช่น พนกังานตอ้นรับส่วนหนา้ (ตรงทางเขา้) จะตอ้งแสดงการตอ้นรับแขกดว้ยร้อย
ยิม้ มีท่าทีอ่อนโยน และพดูจาสุภาพเรียบร้อย เป็นตน้ 

5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความสามารถในดา้นการสร้างความ
เช่ือมัน่ดว้ยความซ่ือสัตยสุ์จริตของผูป้ฏิบติังานบริการ เช่น เม่ือลูกคา้มาใชบ้ริการท่ีฟิตเนส เฟิรส์ท 



18 

โดยไม่ทราบวา่อยูใ่นช่วงท่ีลดราคาพิเศษ พนกังานขายสมาชิกก็ควรคิดค่าบริการลูกคา้ในราคาท่ีลด
พิเศษ เป็นตน้ 

6. ความไวว้างใจ (Reliability) หมายถึงความสามารถในการน าเสนอ
ผลิตภณัฑบ์ริการตามค ามัน่สัญญาท่ีใหไ้วอ้ยา่งตรงไปตรงมาและถูกตอ้ง เช่น การบริการสถานออก
ก าลงักาย และส่ิงอ านวยความสะดวกไดต้รงกบัท่ีท าสัญญาไวทุ้กประการ 

7. การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง การแสดงความเต็มใจท่ีจะ
ช่วยเหลือและพร้อมท่ีจะให้บริการลูกคา้อยา่งทนัที เช่น ลูกคา้มีปัญหาในการใชบ้ริการต่าง ๆ ของ 
ฟิตเนส เฟิรส์ท เคร่ืองออกก าลงักายช ารุด พนกังานจะตอ้งใหความสนใจต่อปัญหา และช่วยแกไ้ข
ปัญหาอยา่งทนัท่วงที 

8. ความปลอดภยั (Security) หมายถึง สภาพท่ีปราศจากอนัตราย ความเส่ียง
ภยั และปัญหาต่าง ๆ เช่น มีการระบบความปลอดภยั การติดตั้งกลอ้งวงจรปิด มีการจดัหา Safety 
Box ไวใ้หแ้ก่ผูม้าใชบ้ริการ เป็นตน้ 

9. การสร้างบริการให้เป็นท่ีรู้จกั (Tangible) หมายถึง สภาพท่ีปรากฏให้เห็น
หรือสามารถจับต้องได้ในการให้บริการ เช่น การตกแต่งสถานท่ีและบริการให้ลูกค้า การใช้
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ เพื่ออ านวยความสะดวกต่าง ๆ การแต่งกาย (uniform) ของพนกังานตอ้นรับ 
และผูป้ฏิบติังานในแผนกต่าง ๆ เป็นตน้ 

10.  การเข้าใจและรู้จกัลูกค้า (Understanding and Knowing Customer) 
หมายถึง ความพยายามในการคน้หาและท าความเขา้ใจกบัความตอ้งการของลูกคา้ รวมทั้งการให้
ความสนใจในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 2.5  องค์ประกอบของการบริการ 
  การบริการถือเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทหน่ึง เรียกว่าผลิตภณัฑ์บริการท่ีแตกต่างจาก
สินคา้เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริงจะไม่เก่ียวขอ้งหรือมีตวัสินคา้แต่อย่างใดและในอีกดา้นหน่ึงใน
การขายสินคา้ปกติก็มกัมีการบริการควบคู่การขายแต่ไม่จดัเป็นผลิตภณัฑ์บริการซ่ึงเป็นบริการหลงั
การขาย แต่ไม่วา่เป็นการบริการประเภทใดต่างก็ตอ้งค านึงถึงปัจจยัส าคญั 5 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. ผูรั้บบริการ เน่ืองจากความพึงพอใจของผูรั้บบริการเป็นเป้าหมายหลกัของ
การบริการและโน้มน าผูรั้บบริการกลบัมาใช้อีกในภายหลงั แต่การบริการใดๆ จะไดผ้ลก็ต่อเม่ือ
ตอ้งได้รับความสนใจจากผูบ้ริการ ดงันั้นการรับรู้บริการท่ีผูรั้บบริการพึงพอใจจึงเป็นส่ิงท่ีตอ้ง
เรียนรู้เพื่อไดรั้บบริการอยา่งถูกตอ้ง 
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2. ผู ้ปฏิบัติงานบริการ เป็นผู ้ด าเนินงานบริการซ่ึงต้องมีปฏิสัมพันธ์กับ
ผูรั้บบริการในแบบใดแบบหน่ึง มุ่งปฏิบติังานอย่างเต็มประสิทธิภาพเพื่อภาพพจน์ท่ีดีของการ
บริการนั้นๆ 

3. องคก์ารธุรกิจบริการ มุ่งท่ีจะสนใจความตอ้งการของผูรั้บบริการเสมอ ผลิต
บริการผูซ้ื้อเกิดความพึงพอใจผูป้ระกอบการเป็นผูว้างนโยบายการบริการและการควบคุมการ
ด าเนินงานขององค์การให้อยู่รอดและมีก าไรซ่ึงผูป้ระกอบการจะต้องค านึงถึงปัจจยัหลายด้าน 
ไดแ้ก่ นโยบายบริการ การบริหารการบริการ วฒันธรรมการบริการ รูปแบบการบริการ และคุณภาพ
ของการบริการ 

4. ผลิตภัณฑ์บริการ การน าเสนอวิ ธีการให้บริการและการปฏิบัติ ต่อ
ผูรั้บบริการจะตอ้งเป็นไปตามนโยบายการบริการและมุ่งสู่เป้าหมายของการบริการท่ีมีคุณภาพ 
สนองตอบต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อผูรั้บบริการองค์การ
จะต้องน าเสนอรูปแบบการบริการให้แก่ผูรั้บบริการ โดยค านึงถึงองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์
บริการ รูปแบบการใหบ้ริการและภาพลกัษณ์ของการบริการ 

5. สภาพแวดล้อมในการบริการ ซ่ึงมีผลเอ้ือต่อการให้บริการและการ
ปฏิบติังานของบุคลากรหรือเป็นภาพลักษณ์ขององคก์ารทางดา้นกายภาพอนัไดแ้ก่ อาคารสถานท่ี 
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ต่างๆ และยงัรวบไปถึงบรรยากาศของการบริการ เช่น การจดัแบ่งสถานท่ี การ
ประดบัตกแต่ง การปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลในองคก์าร จึงแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วนคือ 

5.1 สภาพแวดลอ้มภายนอก หมายถึงลกัษณะท่ีปรากฏอยูภ่ายนอกอาคาร 
เช่นสถานท่ีตั้งทางเขา้ออก สัญลกัษณ์ต่างๆ 

5.2 สภาพแวดลอ้มภายใน หมายถึงลกัษณะการจดัระบบภายใน การวาง
แผนผงัการจดัวางอุปกรณ์ต่างๆ 

2.6  หลกัการบริการ 
กุลธน ธนาพงศธร (2538: 19) ไดส้รุปถึงหลกัการใหบ้ริการท่ีส าคญั 5 ประการ คือ 

1. หลกัความสอดคล้องกบัความตอ้งการของบุคคลเป็นส่วนใหญ่ กล่าวคือ
ประโยชน์และการบริการท่ีองค์การจดัให้นั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการบุคคลส่วนใหญ่หรือ
ทั้งหมดการจดักลุ่มบุคคลใดบุคคลหน่ึงโดยเฉพาะ มิฉะนั้นแลว้ไม่ท าให้เกิดประโยชน์สูงสุดใน 
การเอ้ืออ านวยประโยชน์สูงสุดในการเอ้ืออ านวยประโยชน์ในการให้บริการแล้วยงัไม่คุม้ค่ากบั 
การด าเนินการนั้นดว้ย 

2. หลกัความสม ่าเสมอ กล่าวคือการด าเนินนั้นตอ้งด าเนินไปอย่างต่อเน่ือง
และสม ่าเสมอมิใช่ท าๆ หยดุๆ ตามความพอใจของผูใ้หบ้ริการหรือผูป้ฏิบติังาน 
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3. หลกัความประหยดั ค่าใชจ่้ายท่ีใช้ในการบริการจะตอ้งไม่มากเกินไปกว่า
ผลท่ีไดรั้บ 

4. หลกัความเสมอภาค บริการท่ีจดันั้นจะตอ้งให้แก่ผูใ้ช้บริการทุกคนอย่าง
เสมอภาคเท่าเทียมกนั ไม่มีการสิทธิพิเศษแก่บุคคลหรือกลุ่มใด ในลกัษณะแตกต่างกนัจากกลุ่มอ่ืน
อยา่งเห็นไดช้ดั 

5. หลกัความสะอาด บริการจดัให้แก่ผูรั้บบริการจะตอ้งเป็นลกัษณะท่ีปฏิบติั
ไดง่้าย สะดวก สบาย ส้ินเปลืองทรัพยากรไม่มากนกัทั้งยงัไม่เป็นการสร้างภาวะยุง่ยากใจให้แก่ผูใ้ห้
บริการมากเกินไป 

ปรัชญา เวสารัชช์ (2540: 20) ไดก้ล่าวถึงหลกัพื้นฐานในการใหบ้ริการไว ้6 ขอ้ ดงัน้ี 
1. ท าให้ผูรั้บบริการเต็มใจและไม่เกิดความทุกข์ ความเครียดในการรับมา

บริการ 
2. อยา่ปล่อยใหผู้รั้บบริการอยูท่ี่หน่วยบริการนานเกินไป 
3. อยา่ท าผดิพลาดจนผูรั้บบริการเดือนร้อน 
4. สร้างบรรยากาศของหน่วยบริการใหน่้าร่ืนรมย ์
5. ท าใหผู้รั้บบริการเกิดความคุน้เคยกบัการบริการ 
6. เตรียมความสะดวกใหพ้ร้อม เช่น อุปกรณ์อ านวยความสะดวกต่างๆ  

  นิเมธ พรหมพยตั (2542: 18) ไดก้ล่าววา่เป้าหมายความส าคญัของการบริการ คือ 
การสร้างความพึงพอใจใหบ้ริการแก่ประชาชนโดยมีหลกัการหรือแนวทางดงัน้ี 

1. การให้บริการอย่างเสมอภาค หมายถึงความยุติธรรมในการบริหารงาน
ภาครัฐท่ีมีฐานคติว่าคนทุกคนเท่าเทียมกนั ดงันั้นประชาชนทุกคนจะไดรั้บปฏิบติัเท่าเทียมกนัใน
แง่มุมของกฎหมายไม่มีการแบ่งแยกกีดกั้นในการให้บริการ ประชาชนจะไดรั้บการปฏิบติัในฐานะ
ท่ีเป็นปัจเจกบุคคลท่ีใชม้าตรฐานการใหบ้ริการเดียวกนั 

2. การให้บริการท่ีตรงเวลา หมายถึงในการบริการจะตอ้งมองวา่การให้การ
บริการสาธารณะจะตอ้งตรงเวลา ผลการปฏิบติังานหน่วยงานภาครัฐจะถือวา่ไม่มีประสิทธิภาพเลย 
ถา้ไม่มีการตรงเวลา ซ่ึงจะสร้างความไม่พึงพอใจใหแ้ก่ประชาชน 

3. การให้บริการอย่างเพียงพอ หมายถึงการให้บริการในสาธารณะจะตอ้งมี
ลกัษณะมีจ านวนใหบ้ริการอยา่งเหมาะสมซ่ึงความเสมอภาคหรือการตรงต่อเวลาจะไม่มีความหมาย
เลยมีจ านวนการให้บริการท่ีไม่เพียงพอและสถานท่ีตั้งท่ีให้บริการสร้างความยุติธรรมให้เกิดข้ึนแก่
ผูรั้บบริการ 
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4. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง หมายถึงการให้บริการสาธารณะท่ีเป็นไป
อย่างสม ่าเสมอโดยยึดประโยชน์ของสาธารณะเป็นหลกั ไม่ใช่ยึดความพึงพอใจของหน่วยงานท่ี
ใหบ้ริการวา่จะใหห้รือหยดุบริการเม่ือใดก็ได ้

5. การให้บริการอย่างก้าวหน้า หมายถึงการให้บริการสาธารณะท่ีมีการ
ปรับปรุงคุณภาพและผลการปฏิบติังาน กล่าวอีกนยัหน่ึงคือการเพิ่มประสิทธิภาพหรือความสามารถ
ท่ีจะท าหนา้ท่ีไดม้ากข้ึนโดยใชท้รัพยากรเท่าเดิม 
  สรุปไดว้า่หลกัการของการให้บริการ ไดแ้ก่การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูใ้ห้บริการ
กับผูรั้บบริการ โดยผูใ้ห้บริการจะต้องปฏิบติัต่อผูรั้บบริการโดยต้องไม่น าเร่ืองของอารมณ์มา
เก่ียวขอ้ง และตอ้งยึดหลกัของการบริการเป็นส าคญัคือหลกัความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ หลกั
ความสม ่าเสมอ หลกัความประหยดั หลกัความเสมอภาคและหลกัความสะดวก 

2.7  ยุทธศาสตร์ส าคัญในการมีหัวใจบริการ 
1. การจดับรรยากาศสถานท่ีท างาน หมายถึง การจดัสถานท่ีท างานให้สะอาด 

เรียบร้อย บรรยากาศร่มเย็น มีสถานท่ีพกัผ่อนหรือพกัรอ มีป้ายบอกสถานท่ี ขั้นตอนการติดต่อ 
ลูกคา้สามารถอ่านหรือติดต่อได้ดว้ยตนเองไม่ตอ้งถามใคร จุดการให้บริการควรเป็น One Stop 
Service คือไปแห่งเดียวงานส าเร็จ 

2. การยิม้แยม้แจ่มใส หนา้ต่างบานแรกของหวัใจในการให้บริการคือความรู้สึก 
ความเต็มใจและความกระตือรือร้นท่ีจะให้บริการ “เป็นความรู้สึกภายในของบุคคลว่าเราเป็นผู ้
ให้บริการ จะท าหน้าทีให้ดีท่ีสุด ให้ประทบัใจกลบัไป” ความรู้สึกดงักว่าน้ีจะสะทอ้นมาสู่ภาพท่ี
ปรากฏในใบหนา้ และกิริยาท่าทางของผูใ้หบ้ริการ คือ การยิม้แยม้แจ่มใส ทกัทายดว้ยไมตรีจิต การ
ยิม้แยม้แจ่มใสจึงถือวา่เป็นบนัไดขั้นส าคญัท่ีจะน าไปสู่ผลความส าเร็จขององคก์าร การยิ้มคือ การ
เปิดหวัใจการใหบ้ริการท่ีดี 

3. ปฎิสัมพนัธ์กบัผูรั้บบริการดว้ยความรวดเร็วและเต็มใจ ดว้ยการเร่ิมตน้ทกัทาย
ผูม้าติดต่อด้วยการซักถามด้วยภาษาสุภาพ แสดงความกระตือรือร้นและเป็นมิตร อย่าปล่อยให้ผู ้
ติดต่อเร่ิมตน้ถามก่อน เม่ือรับงานไดแ้ลว้ตอ้งท าให้ส าเร็จโดยรวดเร็วและเกิดความสะดวก เม่ือผูม้า
ติดต่อมาท่ีเดียว หรือแห่งเดียวสามารถประสานไดทุ้กจุด การประสานการช่วยเหลือจึงควรรวดเร็ว 
บางเร่ืองควรวนัเดียวเสร็จ (One day success) หรือ 5 นาทีส าเร็จ เป็นตน้ ความรวดเร็วและความเต็ม
ใจถือวา่เป็นหวัใจส าคญัของการให้บริการ ถา้หากวา่ไม่สามารถท าไดร้วดเร็วและดว้ยความเต็มใจ
ถือว่าเป็นหัวใจส าคญัของการให้บริการ ถา้หากว่าไม่สามารถท าไดร้วดเร็วด้วยระเบียบขอ้บงัคบั
หรือขั้นตอนก็ตามก็ตอ้งช้ีแจงดว้ยถอ้ยค าหรือภาษาท่ีแสดงถึงความกงัวล ความตั้งใจจะช่วยเหลือ
จริง ๆ แต่ไม่สามารถท าได ้เพราะมีขอ้ขดัขอ้งหรือความจ าเป็นตามระเบียบ 
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4. การส่ือสารท่ีดี การส่ือสารท่ีดีจะสร้างภาพลักษณ์ขององค์กร ตั้ งแต่การ
ตอ้นรับหรือการรับโทรศพัทด์ว้ยน ้ าเสียงและภาษาท่ีให้ความหวงั ให้ก าลงัใจ ภาษาทีแสดงออกไป
ไม่วา่จะเป็นการปฎิสัมพนัธ์โดยตรง หรือการโทรศพัทจ์ะบ่งบอกถึงน ้าใจการบริการขา้งในจิตใจ จึง
กล่าวไวเ้บ้ืองต้นแล้วว่าความรู้สึกหรือจิตใจท่ีมุ่งบริการจะต้องมาก่อนแล้วแสดงออกทางวาจา 
ดงักล่าวมาแลว้ 

5. การเอาใจเขามาใส่ใจเรา นึกถึงความรู้สึกของคนมาติดต่อขอรับบริการ เขา้
มุ่งหวงัไดรั้บความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความถูกตอ้ง ดว้ยไมตรีจากผูใ้ห้บริการ การอธิบาย
ในส่ิงท่ีผูม้ารับบริการไม่รู้ความชดัเจน ภาษาท่ีเป่ียมไปดว้ยไมตรีจิต มีความเอ้ืออาทร ติดตามงาน
และใหค้วามสนใจต่องานท่ีรับบริการอยา่งเตม็ท่ี 

6. การพฒันาเทคโนโลย ีเทคโนโลยีหมายถึงเคร่ืองมือ และเทคนิคการให้บริการ 
เช่น การติดประกาศท่ีชัดเจน การประชาสัมพนัธ์ให้ทุกคนในองค์กรทราบเพื่อช่วยให้บริการ คือ
การสร้างน ้าใจใหบิ้รการใหเ้กิดข้ึนกบัทุกคนในองคก์ร ไม่ใช่เฉพาะผูท่ี้มีหนา้ท่ีโดยตรง แต่เป็นเร่ือง
ของทุกคนตอ้งช่วยกนัท าหน้าท่ีให้บริการ นอกจากน้ีการใช้เทคโนโลยี เช่น website ต่าง ๆ ท่ีจะ
ช่วยอ านวยความสะดวกในดา้นขา้มูลข่าวสาร จะช่วยเสริมใหบ้ริการเป็นดว้ยดี 

7. การติดตามประเมินผล และมาตรการประกนัคุณภาพให้บริการ การบริการ
ควรมีการติดตามและประเมินความพึงพอใจจากผูรั้บบริการเป็นช่วง ๆ เพื่อรับฟังความคิดเห็นและ
ผลสะทอ้นกลบัวา่มีขอ้มูลส่วนใดตอ้งปรับปรุงแกไ้ข ส่วนมาตรการประกนัคุณภาพคือการก าหนด
มาตรฐานการใหบ้ริการวา่จะปรับปรุงการให้บริการอยา่งไร เช่น งานจะเสร็จภายใน 3 ชัว่โมง หรือ
ภายใน 1 วนั เป็นตน้ 

2.8  การสร้างความประทบัใจในงานบริการ 
ความคาดหวงัโดยทัว่ไปของผูรั้บริการไดแ้ก่ การตอ้นรับท่ีอบอุ่น ให้ความสนใจ

และความเอาใจใส่ พูดสุภาพไพเราะ ซ่ึงจะท าให้ผูรั้บบริการรู้สึกวา่เขามีความส าคญั เป็นผลให้เขา
เกิดความพอใจ แต่การท่ีจะท าให้เกิดความประทบัใจไดน้ั้นตอ้งท าให้ถึงขั้นท่ีผูรั้บบริการเกิดปีติ
ยินดี นัน่คือตอ้งให้การบริการท่ีบรรลุความคาดหวงัและเหนือความคาดหวงัข้ึนไปอีก การปฏิบติั
ตนเองของผูใ้ห้บริการดว้ยไมตรีต่อผูรั้บบริการและความประทบัใจจากการตอ้นรับของเราย่อมจะ
เป็นผลให้เขามาใชบ้ริการของเราอีก แลว้ตวัเราและองคก์ารของเราก็ยอ่มจะประสบความกา้วหน้า 
เราสามารถเติมไมตรีเขา้ไปในทุกงานท่ีท า เร่ิมตั้งแต่การรักการมีไมตรีต่อผูรั้บบริการ กล่าวง่าย ๆ ก็
คือวา่ “ตอ้งเอาใจเขามาใส่ใจเรา” และใหบ้ริการตรงความตอ้งการ 
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ความมีอธัยาศยัไมตรี เป็นส่ิงส าคญัยิ่งในการให้บริการ เพราะความมีอธัยาศยั
ไมตรีจะท าให้ผูรั้บบริการรู้สึกอบอุ่นและประทบัใจ ผูรั้บบริการทุกคนท่ีมาใช้บริการของเราเขา
ตอ้งการใหเ้ราแสดงออกดงัต่อไปน้ี 

1) บริการท่ีมีไมตรีจิต หมายถึงการให้บริการท่ีดีบวกกบัอะไรอีกเล็กนอ้ย ๆ 
องค์ประกอบอ่ืน ๆ ก็มีความส าคญัเช่นกนั แต่บริการท่ีมีอธัยาศยัไมตรีจะท าให้ผูรั้บบริการรู้สึก
อบอุ่นและประทบัใจท่ีไดรั้บการตอ้นรับอยา่งมีอธัยาศยั 

2) ยิม้ เป็นส่ิงจ าเป็นอนัดบัแรกในการทกัทายบุคคล เพราะจะท าให้เขารู้สึก
อบอุ่นใจและในค าพูดท่ีเราทกัทาย เราสามารถใช้น ้ าเสียงและท่วงท านองท่ีเป็นธรรมชาติให้
ผูรั้บบริการรู้สึกพอใจท่ีมาใชบ้ริการของเรา 

3) ค าพูดท่ีวิเศษ คือค าพูดเหล่าน้ี “ขอบคุณคะ” “ขอโทษคะ” “ดิฉันเสียใจ
คะ” “มีอะไรใหดิ้ฉนัช่วยไหมคะ” ช่ือของผูรั้บบริการเป็นค าวเิศษเช่นกนัเม่ือคุณใช ้

4) ให้ความช่วยเหลือและแสดงไมตรีจิตท่ีจะท าให้เขาอบอุ่นใจ หมายความ
วา่ เราจะตอ้งเรียนรู้ปฏิกิริยาของผูอ่ื้น ตวัอยา่งเช่น ถา้เรารู้ว่าผูรั้บบริการเป็นคนแปลกหน้า เราจอ้
ตอ้งเอาใจใส่เขาเป็นพิเศษต่อความตอ้งการช่วยเหลือในเร่ืองานท่ีมาติดต่อ สถานท่ีและค าแนะน า
อ่ืนๆ เป็นตน้ 

5) ถ้าหากเราใส่ยิ้มลงไปในน ้ าเสียงหมายความถึงการพูดด้วยน ้ าเสียงท่ีมี
ไมตรีจิตและพร้อมท่ีจะให้ความช่วยเหลือ อย่างไรก็ตามเราควรหลีกเล่ียงท่ีจะให้สัญญาถา้เราไม่
แน่ใจวา่เราจะท าได ้

6) พนกังานทุกคนสามารถแสดงความมีอธัยาศยั ในการท างานของตนเองให้
ดีท่ีสุดไม่วา่พนกังานคนนั้นจะตอ้งติดต่อกบัผูรั้บบริการโดยตรงหรือไม่ 

7) เราควรท่ีจะช่วยเหลือผูรั้บบริการ แม้ว่าเราเองสามารถช่วยได้เพียง
เล็กนอ้ยในปัญหานั้น แต่เราอาจขอใหค้นอ่ืนช่วยได ้แต่อยา่งไรก็ตามอยา่พยายามปัดความผิดให้พน้
ตวัเอง ควรจะยอมรับอยา่งอ่อนนอ้มและด าเนินการบางอยา่งเพื่อแกไ้ขความผดิพลาดนั้น 

8) เราควรจะต้องมีอัธยาศัยไมตรีต่อเพื่อนร่วมงานของเราด้วยทุกคนจะ
ท างานร่วมกนัไดดี้กว่าถา้ทุกคนมีไมตรีจิตต่อกนั ผูรั้บบริการจะสังเกตเห็นไดช้ดัว่าบรรยากาศใน
การท างาน โดยส่วนรวมมีอธัยาศยัไมตรีต่อกนัไม่ใช่เฉพาะท่ีเห็นไดจ้ากคนใดคนหน่ึง 

9) ผูรั้บบริการมีเหตุผลหลายอยา่งท่ีมาท าการติดต่อกบัองคก์รของเรา แต่ส่ิง
หน่ึงท่ีผูรั้บบริการคาดหวงัเสมอวา่จะไดรั้บการตอ้นรับอยา่งอบอุ่น และมีไมตรีจิตจากพนกังาน ถา้
เราให้การตอ้นรับเช่นนั้นผูรั้บบริการก็จะมีความรู้สึกท่ีดีต่อองค์กรของเรา โดยส่วนรวมและเกิด
ความไวว้างใจตามมาดว้ยความพอใจในท่ีสุด 
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Service Mind ถือเป็นหัวใจส าคญัของงานบริการ คนท่ีท างานบริการจะตอ้ง
ให้บริการแก่ลูกคา้ดว้ยจิตใจท่ีรักงานบริการอยา่งเต็มเป่ียม และแสดงออกให้ลูกคา้เห็นถึงความเอา
ใจใส่ของคุณท่ีมีต่อลูกคา้ให้สมกบัท่ีเป็นพนกังานบริการลูกคา้ โดยค าวา่ Service Mind สามารถ
แยกออกเป็นค า ตามตวัอกัษร ไดด้งัน้ี 

Service (บริการ) 
(1) S (smile) ยิ้มแยม้เข้าไว ้เพื่อให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกดี ๆ เวลาเขา้มารับ

บริการจากเรา ฝึกยิม้บ่อย ๆ โดยฝึกยิ้มกบักระจก เวลาพูดให้มองกระจกไปดว้ย ยิ้มไปเพื่อให้เกิด
รอยยิม้ในน ้าเสียง แมไ้ม่ไดเ้ห็นหนา้กนัก็สามารถรับรู้ไดว้า่คนพดูก าลงัยิม้อยู ่

(2) R (rapidness) รวดเร็วและมีคุณภาพ ยุคน้ีทุกอย่างตอ้งรีบเร่งแข่งขนักนั 
ใครใหบ้ริการไดร้วดเร็วทนัใจกวา่ยอ่มไดเ้ปรียบ 

(3) V (value) ไม่ว่าจะท าอะไรต้องค านึงถึงมูลค่าเพิ่มด้วย ท าอย่างไร
ใหบ้ริการของเราเกิดคุณค่าสูงสุด ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด และปรารถนาจะกลบัมาใชบ้ริการ
อีก และจะท าอยา่งไรจึงจะปรับเปล่ียนใหง้านในส่วนของเราใหมี้คุณค่าเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ 

(4) I (impression) ท  าช่วงเวลาแรกพบให้น่าประทบัใจมากท่ีสุด ดูแลในเร่ือง
บุคลิก การแต่งกายให้สะอาด สุภาพ ถูกกาลเทศะ ดูดีในภาพรวม เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ
ตั้งแต่แรกพบ 

(5) C (Courtesy) ความสุภาพอ่อนโยนท าให้ผูท่ี้พบเห็นหรือมีปฏิสัมพนัธ์
ดว้ย รู้สึกประทบัใจในความอ่อนนอ้มถ่อมตน ส าหรับคนไทยการยกมือไหว ้เป็นมารยาทอนังดงาม
ท่ีจะท าใหผู้ใ้หญ่เกิดความรักใคร่เอน็ดู 

(6) E (Endurance) ความอดทน จ าเป็นมากส าหรับงานบริการ เพราะลูกคา้มี
หลากหลายรูปแบบ บางคนมาแบบอารมณ์ร้อน เราก็ตอ้งรู้จกัควบคุมอารมณ์ เอาน ้ าเยน็เขา้ลูบ จะ
ช่วยผอ่นหนกัใหเ้ป็นเบาได ้

Mind (จิตใจ) 
(7) M (make believe) การมีความเช่ือในส่ิงท่ีถูกตอ้ง ดีงาม ท าให้คนเรามี

ความสุข เช่ือในงานท่ีท า มีความสุขและรักในงานบริการ เพื่อใหเ้กิดการบริการท่ีดีท่ีสุด ลูกคา้ไดรั้บ
ส่ิงท่ีดีท่ีสุดจากเรา 

(8) I (insist) ยืนหยดัในส่ิงท่ีท า ไม่ว่าจะเจออุปสรรคปัญหาสักก่ีคร้ัง ก็ไม่
ทอ้ถอย แมเ้จอลูกคา้ต าหนิ ต่อว่า หรือลูกคา้เอาแต่ใจ ก็ตอ้งอดทน และจะประสบความส าเร็จใน
ท่ีสุด 



25 

(9) N (necessitate) เพราะลูกคา้คือคนส าคญั และตอ้งการไดรั้บการดูแลจาก
เราเป็นอยา่งดี เราตอ้งท าใหลู้กคา้ทุกคนเป็นคนพิเศษ ไม่แบ่งแยกหรือเลือกท่ี รักมกัท่ีชงั 

(10) D (devote) อุทิศตนให้กบังานท่ีท า ทุ่มเทท างานดว้ยหวัใจบริการอย่าง
เตม็ท่ี สักวนัก็จะมีความเห็นความตั้งใจจริงของเรา ลูกคา้รัก เพื่อนร่วมงานช่ืนชอบ เจา้นายช่ืนชม 

คุณสมบติัของ Service Mind ท่ีกล่าวมาน้ี คือ หัวใจของงานบริการท่ีคนท างาน
บริการพึงมี เพื่อการเป็นพนักงานบริการลูกคา้ท่ีดี สร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้เม่ือเขา้มารับ
บริการจากคุณ และเม่ือคุณสามารถมดัใจลูกคา้ไวไ้ด ้คุณก็จะไดลู้กคา้ท่ีภกัดี และไม่เปล่ียนใจจาก
คุณไปไหน (ตรีเพชร อ ่าเมือง: เทคนิคการบริการดว้ยใจ) 

 
3. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 

3.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
จากแนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง จึงมีผูใ้ห้ความหมาย

ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวอ้ยา่งหลากหลายความหมายท่ีแตกต่างกนั 
ปริญ   ลกัษิตานน์ (2536)   พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการกระท าของบุคคลใดบุคคล

หน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ
ซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท า 

ด ารงศกัด์ิ  ชยัสนิท  (2538)   พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การแสดงออกของแต่ละ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ   รวมทั้งกระบวนการในการ
ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 

ธงชัย  สันติวงษ์  (2540)  พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงการกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ียงัหมาย
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดงักล่าว 

Kuester และ Sabine (2012) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าเป็นการศึกษา
เก่ียวกบัปัจเจกบุคคล กลุ่ม หรือองค์กร และกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งในการเลือกใช้และเลิกใช้
ผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการใหเ้กิดความพึงพอใจ 

สรุปความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
จากการศึกษาความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบวา่เป็นการแสดงออกของ

บุคคล ประกอบไปดว้ยกระบวนการพฤติกรรม กระบวนการตดัสินใจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
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ให้เกิดความพึงพอใจ ไดแ้ก่ ปัจจยัภายใน ปัจจยัภายนอก แนวคิดเก่ียวกบัตนเองและรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต และกระบวนการตดัสินใจ รวมไปถึงการกระท าหรือการแสดงออกของบุคคลต่อ
เหตุการณ์ต่าง ๆ ทั้งท่ีสามารถสังเกตได ้และสังเกตไม่ได ้ 

3.2  รูปแบบของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ดงันั้นการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นควรจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาถึงรูปแบบของ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล เพื่อท่ีจะได้ทราบถึงองค์ประกอบท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัตอ้งมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชส้อยของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะและความตอ้งการการใชส้อย ค าตอบเหล่านั้นจะ
ช่วยท าให้นกัการตลาดสามารถจดัเตรียมกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผูบ้ริโภค 

 
  
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองการกระตุน้-การตอบสนอง Stimuli-Responses Model (S-R Model) 
 

ท่ีมา : Phillip Kotler Market an Introduction (New Jersey : Prentice-Hall, Inc, Second Edition, 1990) p.143 

          
จากภาพท่ี 2.1 พฤติกรรมของมนุษยจ์ะแสดงออกมาอยา่งไรก็ข้ึนอยูก่บัส่ิงกระตุน้   

และความรู้สึกท่ีอยู่ภายในตวัมนุษยน์ัน่เอง ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนจากความตอ้งการในร่างกาย เช่น
ความหิว หรือจากภายนอก เช่น การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา ส่ิงกระตุน้ทั้งหลายเหล่าน้ีจึงท าให้
มนุษยแ์สดงออกมาในรูปแบบของพฤติกรรมในการตอบสนองความตอ้งการ หรือตอบสนองส่ิง
กระตุน้นัน่เอง 

 
 
 
 
 
 

ส่ิงกระตุน้ 
(Stimuli) 

การตอบสนอง 
(Responses) 

ความรู้สึกนึกคิด
ของมนุษย ์
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ส่ิงกระตุน้ภายนอก 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 
ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2.2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา : Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation and 
Control. P.172. 9thed. New Jersey : A Simon & Schuster Company 

           
จากภาพท่ี 2.2  แสดงให้เห็นว่าโมเดลน้ีเร่ิมตน้ท่ีส่ิงกระตุน้ภายนอกให้เกิดความ

ตอ้งการก่อน แลว้จึงเกิดการตอบสนอง  
ส่ิงกระตุ้นภายนอก ส่ิงกระตุน้ ถือเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ส่ิงกระตุน้

ภายนอกมี 2 ส่วน คือ 
1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Activities Influence)  เกิดจากการ

ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสร้างข้ึนเพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ตามท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการไดแ้ก่ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การออกแบบ บรรจุภณัฑ์ ประโยนช์
ใชส้อย และคุณสมบติัของผลิตภณัฑส์ามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคข้ึนมาได ้

1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา ก าหนดราคาใหเ้หมาะสม หรือราคาท่ีถูกกวา่คู่แข่งขนั 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัทางสงัคม 
ปัจจยัดา้นบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
การรับรู้ปัญหา 
การแสวงหาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 
 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 
การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์
การตดัสินใจเลือกตราผลิตภณัฑ ์
การตดัสินใจเลือกผูข้าย 
ปริมาณท่ีซ้ือ 
เลือกเวลาท่ีซ้ือ 
เลือกวิธีการซ้ือ 

กล่องด าหรือ
ความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อ 

 

Buyer’s black box 
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1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัจ าหน่าย การเลือกท าเลท่ีตั้ง หรือการจดัวางสินคา้ 
1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด โฆษณาสม ่าเสมอ ส่งเสริมการ

ขายโดยการชิงโชค ใหส่้วนลดหรือของแถม 
2. ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimuli Influence) เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีนกัการ

ตลาดไม่สามารถเขา้ไปจดัการได ้ไดแ้ก่ 
2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลง 
2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ีเทคโนโลยท่ีีเกิดข้ึนใหม่ 
2.3 ส่ิงกระตุน้ทางการเมืองและกฏหมาย ความขดัแยง้ทางการเมือง 
2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ ลกัษณะของผูซ้ื้อจะมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีคือ 
1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีสร้างข้ึนจากรุ่นสู่รุ่น โดยจะ

เป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของคนในสังคม เช่นวฒันธรรมการแต่งกาย หรือวฒันธรรม
การกิน 

2. ปัจจยัทางสังคม รายได ้การศึกษา อาชีพ 
3. ปัจจยัดา้นบุคคล รูปแบบชีวติ บุคคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 
4. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ความรู้สึกของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า 
ซ้ือผูผ้ลิตมิอาจทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ การตอบสนอง ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็น
ต่างๆ ดงัน้ี  

1. การเลือกผลิตภัณฑ์ เช่น นักท่องเท่ียวเลือกว่าจะพักท่ีไหน โรงแรม 
บงักะโล รีสอรท หรืออพาตเมน้ท ์

2. การเลือกตราสินคา้ ถา้นกัท่องเท่ียวเลือกโรงแรมอะไร หรือบงักะโลอะไร 
เป็นตน้ 

3. การเลือกผูข้าย เลือกท่ีพกัผา่นตวัแทนขายหรือซ้ือผา่นท่ีพกัโดยตรง 
4. การเลือกเวลาในการซ้ือ จะเลือกจองท่ีพกัช่วงเดือนใด 
5. การเลือกปริมาณท่ีซ้ือ เลือกวา่จะเขา้พกัก่ีวนั ก่ีหอ้ง  

ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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ขั้นที่ 1 การรับรู้ปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ การรับรู้
ปัญหาเป็นสถานะความแตกต่างระหวา่งสภาวะท่ีตอ้งการกบัสภาวะท่ีเป็นจริง ความแตกต่างท่ีเกิด
นั้นท าใหรู้้ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

ขั้นที่ 2 การคน้หาขอ้มูล หลงัจากไดรั้บส่ิงเร้าเขา้มากระตุน้ให้เกิดการรับรู้ถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เพื่อน ามาใชป้ระกอบในการ
ตดัสินใจเลือกทางเลือกเพื่อน ามาสนองความตอ้งการของตนเอง 

ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก  จากข้อมูลท่ีได้จากการคน้หา ผูบ้ริโภคก็จะ
น ามาเปรียบเทียบ กลั้นกรอง เพื่อหาทางเลือกท่ีเหมาะสม 

ขั้นที่ 4 ตดัสินใจซ้ือ หลงัจากด าเนินการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดผูบ้ริโภคก็จะ
ท าการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเห็นวา่เหมาะสมกบัตนมากท่ีสุด 

ขั้นที่ 5 กระบวนการหลงัการซ้ือ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะท าการประเมินในส่ิงท่ีตนตดัสินใจซ้ือว่าได้รับคุณค่าตามท่ีตนเองคาดหวงัหรือไม่ 
เหมาะสมกบัจ านวนเงินท่ีจ่ายออกไปเพียงใด 

การตัดสินใจ  นกัวิชาการหลายท่านไดก้ล่าวถึงความหมายเก่ียวกบั การตดัสินใจ
ไวห้ลายความหมาย  แต่ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอเพียงบางส่วน ดงัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538, 
หน้า 18) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (decision process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผู ้บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตดัสินใจทั้ง ด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการ
ซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีส าคญั 
คือ การรับรู้การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 192) กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินค้าใดสินค้า หน่ึงนั้นจะต้องมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมต้นไปจนถึงทศันคติ
หลังจากท่ีได้ ใช้สินค้าแล้ว ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได้ ดังน้ี การมองเห็นปัญหาการ
แสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 

ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือผูบ้ริโภคแต่ละคนนั้นจะมีความแตกต่าง
กนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้ม
ของแต่ละบุคคล จึงท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลนั้นมีความแตกต่างกนั ดงันั้น นักการ
ตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสม 
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โดยแบ่งปัจจัยที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคนอ่ืน ๆ 2538, หนา้ 19) 

1. ปัจจัยภายใน เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในด้านความคิดและการ
แสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบไปดว้ย 

1.1 ความจ าเป็น ความตอ้งการ ความปรารถนา ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมตน้ของความ
ตอ้งการในการตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ 

1.2 แรงจูงใจ เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางการหรือในจิตใจข้ึนเขาก็จะเกิด
แรงจูงใจในการแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น 

1.3 บุคลิกภาพ เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจาก 
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ 

1.4 ทศันคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง
ของบุคคล 

1.5 การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระท าของบุคคลอ่ืน 

1.6 การเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการ
รับรู้และประสบการณ์ของแต่ ละบุคคล ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยู่ในระยะท่ีค่อนข้าง
ยาวนาน 

2. ปัจจัยภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวับุคคลซ่ึงจะมี
อิทธิพลต่อความคิดและความ พฤติกรรมของผู ้บริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบ่งออกเป็น
องคป์ระกอบท่ีส าคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 

2.1 สภาพเศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.2 ครอบครัว การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคล

มีความแตกต่างกนั 
2.3 สังคม  เพื่ อการยอมรับ เข้า เ ป็นส่วนหน่ึงของสั งคม เ รียกว่า 

กระบวนการขดัเกลาทางสังคม ประกอบดว้ยรูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยมของสังคม และความเช่ือ 
2.4 วฒันธรรม เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่ดีงามและยอมรับ

ปฏิบติัมา เพื่อใหส้ังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและ
ปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็น ส่วนหน่ึงของสังคม 
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2.5 การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ ก็จะมีความไวว้างใจและมีความยินดี
ท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น 

2.6 สภาพแวดลอ้ม การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น ความ
ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิง ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
เปล่ียนแปลงไปดว้ยเช่นกนั  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยงัหมายรวมถึงการประเมินผลการซ้ือและ
พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคหลังจากได้ใช้สินค้า ซ่ึงมีผลต่อเน่ืองอีกยาวนานหลังการตดัสินใจซ้ือ 
กล่าวคือถา้สินคา้ท่ีซ้ือมาเป็นท่ีพอใจ สนองความตอ้งการไดเ้ป็นอยา่งดี ก็จะเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง
ในทางบวก เช่น ซ้ือมากข้ึน ซ้ือซ ้ าสนใจขอ้เสนอของสินคา้คู่แข่งน้อยลง ให้ความคิดเห็นเก่ียวกบั
สินคา้ใหบ้ริษทัทราบแนะน าใหค้นอ่ืนใช ้เป็นตน้  
 

 
 

 
 

ภาพท่ี 2.3  แผนภาพแสดงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 

จากภาพท่ี 2.3 ในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้หน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่
จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นจะช่วยให้
นกัการตลาดมองเห็นช่องทางการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึน (เสรี วงษ์มณฑา, 2542) ซ่ึงสามารถ
พิจารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี  

1. การมองเห็นปัญหา (Perceived problems)  คนเราเม่ือยามปกติสุข ใช้ชีวิต
ตามปกติ มกัไม่มีปัญหาให้คอยแกไ้ข แต่ทว่านกัการตลาดตอ้งพยายามช้ีให้ผูบ้ริโภคมองเห็นถึง
ปัญหา และมองวา่ปัญหานั้นเกิดจากอะไร ท าให้มองถึงขอ้แตกต่างระหวา่งสภาพในอุดมคติ (Ideal) 
กบัสภาพความเป็นจริง (Reality) เช่น นกัท่องเท่ียวตอ้งการท่ีพกัใกลส้ถานนีขนส่งและโรงพยาบาล
มากท่ีสุด ดงันั้นจึงตอ้งหาท่ีพกัท่ีช่วยอ านวยความสะดวกของตน เป็นตน้ ซ่ึงปัญหาดงักล่าวจะกลาย
มาเป็นแรงจูงใจท่ีจะน าไปสู่การแกปั้ญหาในขั้นตอนท่ี 2 

           2. การแสวงหาข้อมูล เม่ือเกิดปัญหาตอ้งการแกไ้ขปัญหา คนเราก็มกัจะแสวงหาใน
ส่ิงท่ีใกลต้วั เช่น ปัญหาคือท่ีพกัท่ีคาดหวงัไวเ้ต็ม  แต่ตอ้งการท่ีพกัท่ีมีลกัษณะคลา้ย ๆ กนั ก็จะ

การรับรู้ถึง
ความตอ้งการ
หรือปัญหา 

 
การสวงหา
ขอ้มูล 

 
การประเมิน
ทางเลือก 

การตดัสินใจ
ซ้ือ / เลือกใช้

บริการ 

พฤติกรรม 
หลงัการซ้ือ / 
เลือกใชบ้ริการ 
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พยายามนึกท่ีพกัท่ีตนเองรู้จกัวา่มีอะไรบา้ง และเม่ือจดจ าไดแ้ละรู้สึกพึงพอใจในท่ีพกัท่ีนึกไดก้็จะ
ตดัสินใจซ้ือทนัที แต่ถา้หากผูบ้ริโภคจดจ าได ้แต่ไม่พอใจส่ิงท่ีจ  าได ้ และปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดู
เหมือนจะไม่รุนแรง แก้ไขก็ได้ไม่แก้ไขก็ได้ กระบวนการตดัสินใจนั้นก็จะหยุดลง การเปล่ียน
ปรากฏการณ์อย่างท่ี 2 น้ี เกิดข้ึนจากการท่ีนักการตลาดไม่สามารถสร้างปัญหาอย่างรุนแรงให้
เกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภคได ้อยา่งไรก็ตามถา้ผูบ้ริโภคไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือเน่ืองจากความไม่พอใจใน
ยี่ห้อท่ีจ าได ้ ซ่ึงปัญหาดงักล่าวจะกลายมาเป็นแรงจูงใจท่ีจะน าไปสู่การแกปั้ญหาในขั้นต่อไปเม่ือ
ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจ าไดน้ั้นไม่เพียงพอ จึงเกิดการแสวงหา  คือการหาขอ้มูลของสินคา้ภายนอก โดย
ช่องทางการแสวงหาขอ้มูลจะประกอบไปดว้ย 

2.1 โฆษณา ผูบ้ริโภคจะดูโฆษณาเพื่อดูว่ามีอะไรน่าสนใจ ประกอบการ
ตดัสินใจ ดงันั้นนกัการตลาดท่ีดีควรเลือกช่วงเวลาในการโฆษณาใหเ้หมาะสม 

2.2  การไป ณ จุดขาย การไป ณ จุดขายนั้นแปลว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะ
สัมผสั หรือทดลองเก่ียวกบั ผลิตภณัฑท่ี์ตนสนใจ หรือตอ้งการไปหาซ้ือดูเน่ืองจากไม่พอใจในส่ิงท่ี
ตนเองจ าได ้ส่ิงท่ีส าคญัในขอ้น้ีคือ ณ จุดขายตอ้งมีสินคา้ เน่ืองจากทางผูบ้ริโภคไดใ้ห้โอกาสกบัทาง
เราแลว้ การวางสินคา้ตอ้งเด่นชดั รวมถึงมารยาทและความรู้ความสามารถในเร่ืองผลิตภณัฑ์ของ
พนกังานขาย ก็เป็นส่ิงส าคญัในการท่ีจะใหข้อ้มูลกบัผูบ้ริโภค 

2.3  การโทรศพัท์หรือพูดคุยกบัทางเจา้ของผลิตภณัฑ์ทางบริษทัก็ตอ้งฝึกฝน
พนกังานรับโทรศพัท ์พนกังานฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ การตอบค าถามต่าง ๆ เหล่าน้ีจะตอ้งชดัเจน แจ่มแจง้ 

2.4  การขอพบพนกังานขาย เม่ือทางผูบ้ริโภคไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีตนเอง
จดจ าได ้ อาจมีการเรียกพนกังานขายเขา้ไปพบเพื่อให้ค  าปรึกษา หรือ เสนอขายสินคา้ ทั้งน้ี ทาง
พนกังานขายตอ้งมีความรู้ ความสามารถในการให้ขอ้มูลกบัทางผูบ้ริโภครวมทั้งการตอบสนอง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

2.5  การคน้หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ในกรณีน้ีอาจจะเป็นการสอบถามหรือ
ค้นหาข้อมูลจากหน้าเว็บไซต์ต่าง ๆ ซ่ึงในปัจจุบันมีเว็บไซต์ รีวิว ประสบการณ์ตรงจากผูใ้ช้
ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ี เราตอ้งมัน่ใจว่าสินคา้ของเราดี มีคุณภาพ เน่ืองจากบนโลกอินเตอร์เน็ต เป็นโลก
เสมือนท่ีใครก็สามารถท่ีจะเขียนอะไรลงไปก็ได้ และมีการแพร่กระจายข่าวสารอย่างรวดเร็วใน
ลกัษณะ ปากต่อปาก (Viral Marketing) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดแ้สวงหาดว้ยวิธีการใดวิธีการหน่ึง 
หรือหลายวิธีขา้งตน้แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะด าเนินการขั้นตอนต่อไปในกระบวนการการตดัสินใจ นัน่ก็
คือการประเมินทางเลือก 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation) ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้สินคา้ยี่ห้อต่าง ๆ แลว้ก็จะ
น ามาประเมินว่าสินคา้ใดดีกว่ากนัในแง่ใดความส าคญัในขั้นตอนน้ีก็คือ เราตอ้งให้จุดเด่นของ



33 

สินคา้ของเรา (Feature) ตรงกบัมาตรการ (Criteria) การท่ีเราไม่ศึกษามาตรการในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคแลว้สร้างจุดเด่นตามใจเรานั้นโอกาสในการจะไดรั้บเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยากข้ึน
เพราะจะตอ้งไปเปล่ียนใจผูบ้ริโภคใหเ้ปล่ียนมาตรการในการเลือกซ้ือเพื่อสอดคลอ้งกบัจุดเด่นท่ีเรา
มีเม่ือผูบ้ริโภคไดพ้ิจารณาแลว้ก็จะถึงขั้นตอนถดัไป ก็คือการตดัสินใจซ้ือ 

4. การตัดสินใจซ้ือ เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะ
ไดสิ้นคา้ตรายี่ห้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซ้ือ นัน่คือผูบ้ริโภคจะเกิด
ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึงเวลาท่ีจะท าการซ้ือจริง ๆ อาจมี
ปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยั ทางดา้นสังคม 
(Social factors) เช่น การท่ีผูจ้ดัการบริษทัแห่งหน่ึงตอ้งการท่ีพกัท่ีง่าย ๆ ราคาถูก แต่ลูกน้องในท่ี
ท างานกลบัไปพกัท่ีพกัระดบั 4-5 ดาว อาจมีผลท าให้ผูจ้ดัการท่านน้ีลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจ
ไปซ้ือยีห่อ้ (ท่ีพกั) อ่ืน เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยงั
เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วง
เวลาท่ีตดัสินใจแล้วไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ข้ึนไดแ้ก่
ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า ผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใช้มาบอกว่าสินคา้นั้น ๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซ้ือ ทั้ง ๆ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือแล้ว ดงันั้นนักการตลาดไม่อาจจะ
เช่ือถือไดเ้ต็มหน่ึงร้อยเปอร์เซ็นตว์่าการท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมี
การซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดข้ึนซ่ึง
ผูบ้ริโภคมกัจะท าการลดความเสียงใหก้บัตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใชห้รือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมี
การรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยีห่อ้ท่ีมีคนใชก้นัมาก ๆ (วใ้จได)้ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายาม
ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการ
รับประกนัการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เป็นตน้ เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือได้
ง่ายข้ึน 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเฉ่ือยในการตดัสินใจเพราะเหตุว่าในการท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือนั้นเขาตอ้งเส่ียงวา่สินคา้ท่ีเขาซ้ือจะดีเหมือนค าโฆษณาหรือไม่จะมีคุณภาพคุม้ค่าราคาท่ี
เขาจ่ายไปหรือไม่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดอยูก่บัสินคา้ท่ีตวัเองมีความเคยชินดงันั้นสินคา้ใหม่ ๆ ท่ี
จะน าเสนอตวัเองแก่ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งหาหนทางในการจะเร่งรัดให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนใจและตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของตวัเอง วิธีการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นมีมากมายหลายวิธี วิธีการ
กระตุน้การตดัสินใจ (How to activate decision making) มีดงัน้ี 

1. การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ถ้าสินค้าของเราไม่มีความ
แตกต่างจากสินคา้อ่ืนผูบ้ริโภคยอ่มตดัสินใจล าบาก แต่ถา้สินคา้ของเรานั้นมีความเด่นชดั มีลกัษณะ
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เฉพาะตวัไม่เหมือนใคร การตดัสินใจก็จะเร็วข้ึน ตวัอย่างเช่นท าให้ท่ีพกัของตนเองแตกต่างจากคู่
แข่งขนัใหไ้ดช้ดัเจนท่ีสุด ถา้ท่ีพกัแต่ละท่ีสร้างความชดัเจนเท่าไรโอกาสท่ีจะเร่งรัดผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจจะดียิง่ข้ึนเท่านั้น 

2. ลดอตัราการเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค (Reduced perceived risk) ใน
การซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกเส่ียงอยูเ่สมอ เส่ียงวา่จะเสียเงินหรือเปล่า เส่ียงวา่จะ
ไม่คุม้ เส่ียงวา่คุณภาพจะไม่ดี ดงันั้นการท่ีเราเร่งรัดการตดัสินใจ เราตอ้งท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ความ
เส่ียงของเขาไม่สูงนกั 

มูลเหตุจูงใจซ้ือทั้งทางตรงและทางอ้อม ส่ิงจูงใจ หมายถึง ภาวะท่ีพลงังานทาง
ร่างกายได้รวมตัวกันข้ึนซ่ึงเป็นต้นเหตุให้บุคคลถือปฏิบัติหรือประพฤติเพื่อจะไปสู่จุดหมาย
ปลายทางมูลเหตุจูงใจซ้ือเพื่อสนองความตอ้งการทางดา้นร่างกายเป็นการซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อความอยู่
รอดมูลเหตุจูงใจซ้ือเพื่อสนองความตอ้งการทางดา้นจิตใจเป็นการซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ
ทางดา้นจิตใจ ดงัน้ี 

1. ซ้ือเพราะความตอ้งการความปลอดภยัและความมัน่คงในชีวติ 
2. ซ้ือเพราะตอ้งการยอมรับจากสังคม 
3. ซ้ือเพราะตอ้งการความภาคภูมิใจ 
4. ซ้ือเพราะตอ้งการความส าเร็จในชีวติ 

มูลเหตุจูงใจในการซ้ือทางตรงเป็นสาเหตุของการซ้ือเพื่อสนองความต้องการ
ทางด้านร่างกายมูลเหตุจูงใจในการซ้ือทางออ้มเป็นสาเหตุของการตดัสินใจซ้ือเพื่อสนองความ
ตอ้งการทางดา้นจิตใจ 

การกระตุน้มูลเหตุจูงใจ 
1)    ความเขม้ขน้ของเหตุจูงใจ 
2)    แรงกระตุน้หรือส่ิงบอกเหตุ 

มูลเหตุจูงใจกบันกัการตลาดการศึกษาเร่ืองเหตุจูงใจ พอสรุปไดด้งัน้ี 
1. ผูบ้ริโภคเกิดความไม่สมดุลภายหลงัการซ้ือ 
2. การลดความเส่ียงในการซ้ือ 
3. มูลเหตุจูงใจซ้ือกบัความตอ้งการความภาคภูมิใจ 
4. การซ้ือของผูบ้ริโภคและความเขา้ใจในตนเอง 

สภาวะท่ีผนัแปรของการจูงใจมูลเหตุจูงใจของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงเน่ืองจาก 
1. ความตอ้งการและเป้าหมายมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ เพราะสาเหตุดงัน้ี 

1.1 มนุษยมี์ความตอ้งการตลอดเวลา 
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1.2 มนุษยเ์กิดความตอ้งการใหม่ 
1.3 ความส าเร็จและความลม้เหลวมีอิทธิพลต่อเป้าหมาย 
1.4 เป้าหมายทดแทน 

2. ความลม้เหลว 
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  า

การตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วนักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลงัการซ้ือซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิง
ท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีได้รับจริงตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีได้คาดหวงั
เอาไวลู้กคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น   โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิด
พฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑ์ของ
คู่แข่งขนัและมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 

ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ี
ลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าผา่นการใชแ้บบส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้ง
ศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นมีลกัษณะเป็นกระบวนการท่ีใช้ทั้งเวลา
และความพยายาม ผูบ้ริโภคจะตอ้งผ่านขั้นตอนทั้ง 5 น้ีทุกคร้ังในการซ้ือสินคา้และบริการ จะใช้
เวลานานและความพยายามมากหรือน้อยก็จะข้ึนอยู่กับประเภทลักษณะนิสัยของแต่ละบุคคล
ประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือและสถานการณ์ในการซ้ือ ถา้เป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูงและมีความส าคญั 
เช่น รถยนต์ สินคา้ไอที การเลือกสถานท่ีท่องเท่ียวผูบ้ริโภคจะใช้เวลาและความพยายามมากกว่า
สินคา้พื้นฐานในการด ารงชีวิต อ่ืนๆ  ท่ีซ้ือดว้ย ความเคยชินเป็นปกตินิสัย ก็อาจใช้เวลาและความ
พยายามนอ้ย หรืออาจกา้วขา้มบางขั้นตอนไป    ก็ได ้เช่น ผงชูรสหมดก็เดินออกไปร้านโชห่วย ซ้ือ
ไดเ้ลยโดยไม่ตอ้งเสียเวลาเสาะแสวงหาขอ้มูลเปรียบเทียบก็ได ้

กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้ายงัหมายรวมถึงการประเมินผลการซ้ือและ
พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคหลังจากได้ใช้สินค้าซ่ึงมีผลต่อเน่ืองอีกยาวนานหลังการตดัสินใจซ้ือ 
กล่าวคือ ถ้าสินค้าท่ี ซ้ือมาเป็นท่ีพอใจ สนองความต้องการได้เป็นอย่างดี ก็จะเกิดปฏิกิริยา
ตอบสนองในทางบวก เช่น ซ้ือมากข้ึน ซ้ือซ ้ า สนใจข้อเสนอของสินคา้คู่แข่งน้อยลง ให้ความ
คิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ใหบ้ริษทั ทราบ แนะน าใหค้นอ่ืนใช ้เป็นตน้  

มหาวิทยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช (stou.online) เม่ือผ่านขั้นของการประเมิน
ทางเลือกต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจ
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จะซ้ือ นัน่คือผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) ข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือถึง
เวลาท่ีจะท าการซ้ือจริง ๆ อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได้
อีก ไดแ้ก่ ปัจจยั ทางดา้นสังคม (Social factors) เช่น การท่ีนางสาวสุดสวยชอบรถญ่ีปุ่นรุ่นขนาดเล็ก
ประหยดัน ้ ามนัและสะดวก ในการจอด แต่ลูกนอ้งในท่ีท างานท่ีซ้ือรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยุโรปแบบ
หรูหรา   ราคาแพง   อาจมีผลท าให้นางสาว สุดสวยลงัเลไม่กลา้ซ้ือ หรือเปล่ียนใจไปซ้ือยี่ห้ออ่ืน 
เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเส่ียงวา่ไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสังคม และยงัเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้น
สถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้
ไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ข้ึนไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า  
ผูซ้ื้อตกงาน มีผูเ้คยใช้มาบอกวา่สินคา้ยี่ห้อนั้น ๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ลงัเลใจในการซ้ือ ทั้ง ๆ ท่ีมีความตั้งใจซ้ือแลว้ ดงันั้นนกัการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือไดเ้ต็มหน่ึงร้อย
เปอร์เซ็นต์ว่าการท่ีผูบ้ริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ 
เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception)   เกิดข้ึนซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะท าการ
ลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการสอบถามจากผูท่ี้เคยใชห้รือเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีมีการรับประกนัหรือ
เลือกเฉพาะยี่ห้อท่ีมีคนใชก้นัมาก ๆ (วใ้จได)้ ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
ทราบขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ ให้ความช่วยเหลือแนะน าในการซ้ือ และมีการรับประกนัการซ้ือ
คร้ังนั้น ๆ เป็นตน้ เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

อย่างไรก็ตามการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นไปตามขั้นตอนต่าง ๆ 
ครบทั้ง 5 ขั้นตอนเสมอไป ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบั รูปแบบของสถานการณ์ในการซ้ือ (Buying Situation) 
ในขณะนั้น ๆ ของผูบ้ริโภควา่จะเป็นการซ้ือในสถานการณ์ใดต่อไปน้ี 

1. สถานการณ์ท่ีมีพฤติกรรมการตอบสนองแบบประจ า (Habitual Response 
Behavior) จะเป็นการซ้ือท่ีไม่ตอ้งอาศยัการตดัสินใจท่ีซบัซอ้นเป็นแบบธรรมดาท่ีสุดของพฤติกรรม
การซ้ือ มกัจะเกิดข้ึนในกรณีท่ีสินคา้ราคาต ่าและมีการซ้ือบ่อย ๆ   ผูบ้ริโภคสามารถท่ีจะซ้ือตรายี่ห้อ
เดิมท่ีพอใจ หรือเปล่ียนไปทดลองตราใหม่ไดโ้ดยไม่ตอ้งตดัสินใจมากมาย  เพราะมีความเส่ียงใน
การซ้ือไม่มากนกั งานของนกัการตลาดมี 2 ประการคือในกรณีท่ีลูกคา้เป็นลูกคา้เดิมท่ีเคยใชอ้ยูแ่ลว้
ควรจะมีการโฆษณาช่วยเพื่อย  ้าความมัน่ในและเตรียมความจ าให้ผูบ้ริโภครวมถึงการตอ้งรักษา
ระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละความสะดวกในดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายให้สม ่าเสมอ ส าหรับลูกคา้
ใหม่ตอ้งพยายามเรียกร้องให้เกิดความสนใจในตราและพยายามเสนอผลิตภณัฑ์ในลกัษณะใหม่
รวมทั้งการจดัแสดง ณ จุดซ้ือ การลดราคา การแจกแถม และการชิงรางวลัเพื่อกระตุน้ให้เกิดการ
ทดลองใช ้
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2. สถานการณ์ท่ีต้องมีการแก้ไขปัญหาในวงจ ากัด (Limited Problem 
Solving) เป็นสถานการณ์การซ้ือท่ียุง่ยากข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญกบัสินคา้ท่ีรู้จกัประเภท
ของสินคา้ดี แต่ไม่รู้จกัตรายี่ห้อเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกั แต่ไม่ไดซ้ื้อบ่อยและเป็นสินคา้ท่ีมี
ราคาสูงพอสมควร หรือเป็นสินคา้ท่ีจะมีผลต่อบุคลิกของผูใ้ช ้เช่น ไมเ้ทนนิส นาฬิกา กางเกงยีนส์ 
โทรทศัน์ และกลอ้งถ่ายรูป เป็นตน้ นกัการตลาดจะตอ้งออกแบบแผนของการติดต่อส่ือสารท่ีจะ
เพิ่มความเขา้ใจและสามารถสร้างความเช่ือมัน่ในตรายี่ห้อให้ผูบ้ริโภค และอาจมีการให้การ
รับประกนั การรับคืนสินคา้ เพื่อสร้างความมัน่ใจและลดความเส่ียงใหแ้ก่ผูบ้ริโภคดว้ย 

3. สถานการณ์การซ้ือท่ีมีการแก้ปัญหาอย่างมาก (Extensive Problem 
Solving) การซ้ือของผูบ้ริโภคจะเกิดความยุง่ยากมากท่ีสุดและจะตอ้งผา่นกระบวนการซ้ือครบทุก
ขั้นตอนเม่ือผูซ้ื้อเผชิญหนา้กบัการซ้ือสินคา้ท่ีไม่รู้จกัไม่คุน้เคยและไม่ทราบขอบเขตของการใชง้าน 
ตวัอยา่งเช่น แม่บา้นท่ีไม่เคยใชเ้คร่ืองซักผา้เลยแต่ตอ้งการท่ีจะซ้ือเคร่ืองซักผา้ไวแ้บ่งเบาภาระใน
บา้น จะตอ้งมีการเสาะแสวงหาขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัความคุน้เคยของการใชเ้คร่ืองซกัผา้ ขอ้ดีขอ้เสีย 
ของการซักดว้ยเคร่ือง นอกจากน้ีจะตอ้งเสาะหาขอ้มูลเฉพาะของเคร่ืองซักผา้แต่ละยี่ห้ออีกดว้ย 
ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งใหข้อ้มูลทั้งทางดา้นการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

นอกจากน้ีในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคบางคร้ังยงัมีความซับซ้อนท่ีนักการ
ตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจ เน่ืองจากการซ้ือของครอบครัวนั้นอาจจะมีบุคคลต่าง ๆ ในครอบครัว
เขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือมากมาย โดยจะมีบทบาทท่ีแตกต่างกนัไป พบวา่ในสินคา้ท่ีมีสถานการณ์
การซ้ือแบบพฤติกรรมการตอบสนองแบบประจ าและเป็นสินคา้ท่ีใชส่้วนตวั เช่น บุหร่ี หรือถุงน่อง 
การตดัสินใจจะท าไดอ้ยา่งง่าย ๆ  โดยบุคคลคนเดียวคือผูใ้ช้ แต่ในสินคา้บางอยา่งท่ีตอ้งใชร่้วมกนั
ในครอบครัวหรือเป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง การตดัสินใจมกัจะมีหน่วยตดัสินใจ (Decision Making 
Unit) ท่ีจะประกอบไปดว้ยบุคคลต่าง ๆ ในครอบครัวมากกว่าหน่ึงคนข้ึนไป เช่นในการตดัสินใจ
เก่ียวกบัสถานท่ีท่ีจะไปพกัร้อนของครอบครัว สามี ภรรยา และลูก ลว้นแลว้แต่จะมีบทบาทในการ
ตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัไป 

บทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Buying Roles) จะประกอบไปดว้ยบทบาทต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือผูเ้สนอความคิดเห็นหรือแนะน าเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ ผูช้กัจูง (Influencer) 
คือ ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวา่ควรจะซ้ือสินคา้นั้น ๆ หรือไม่ ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Purchaser)  คือ 
ผูท่ี้ท  าการซ้ือจริง ๆ  และผูใ้ช ้(User) คือ ผูบ้ริโภคหรือใชสิ้นคา้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อ
พิจารณาแนวทางและส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของสมาชิกต่าง ๆ ของครอบครัวเพื่อท่ีจะได้
ส่ือสารและเสนอสินคา้ใหเ้ป็นท่ีพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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4. แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Factors) 
 

4.1  ความหมายของส่วนประสมการตลาด 
คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสม
การตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อให้มีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ของกิจการ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาท่ี
ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมาย  

ดงันั้น อาจกล่าวไดว้า่ ส่วนประสมการตลาด  หมายถึง  ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีช่วย
ให้การด าเนินธุรกิจด้านการตลาดบรรลุตามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร เปรียบเสมือน 
อาหารท่ีถูกปาก ตอ้งอาศยัถูกปากตอ้งอาศยัส่วนประสมของเคร่ืองปรุงต่างๆ ในสัดส่วนท่ีพอเหมาะ
ซ่ึงกนัและกนัอยา่งกลมกลืน  ซ่ึงอาจจะถูกปากและไม่ถูกปากของแต่ละคนต่างกนัออกไป  นกัการ
ตลาดจะบริหารงานการตลาดให้ประสบผลส าเร็จ จึงควรใช้ปัจจยัต่างๆ มาประกอบการพิจารณา
บริหารงานดา้นการตลาดใหป้ระสบผลส าเร็จ 

ส่วนประสมการตลาดในการ ด าเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปัจจยัต่าง ๆ มา
กระทบการท างาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการด าเนินงานทางการตลาด จะมีปัจจยั 2 อย่าง คือ ปัจจยั
ภายในของกิจการ (Internal Factors) ผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุมให้เป็นไปตาม
นโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสมการตลาด ปัจจัยภายนอก (External Factors) ปัจจัยท่ีมี
ผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการไม่สามารถควบคุมได้ ดงันั้น ตอ้งปรับปัจจยัภายในให้
สอดคลอ้งกบัปัจจยัภายนอก เช่น สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม 
กฎหมาย และเทคโนโลยี 
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สรุป แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดแสดงให้เห็นองค์ประกอบทาง
การตลาดท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคค านึงถึงก่อนตดัสินใจซ้ือ การใช้ส่วนประสมทางการตลาดจะส่งผล
ต่อการน าเสนอสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคสินคา้ และบริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงธุรกิจสามารถ
เปล่ียนแปลงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ในระยะยาว ดงันั้น การเปล่ียนแปลงเพียงเล็กนอ้ยในระยะ
สั้น จะท าใหส้ามารถบรรลุวตัถุ ประสงคท์างการตลาดได ้

4.2  เคร่ืองมือส่วนประสมการตลาด 
ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิต

อุตสาหกรรรมสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป เพราะมีทั้ งผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้ (Tangible 
Product) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) เป็นสินคา้และบริการท่ีน าเสนอต่อ
ลูกคา้หรือตลาด กลยทุธ์การตลาดท่ีน ามาใชก้บัธุรกิจการบริการจ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัให้มีส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจท่ีมีการต้อนรับขบัสู้ 
(Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการท าธุรกิจ 

ศาสตราจารย ์ฟิลลิป คอ็ตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูดา้นการตลาดชั้นน าของโลก ได้
ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็น
แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป 
จ าเป็นจะตอ้งใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง หรือ 7P's ในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษย์ได้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได ้
(Tangible Products) และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ
ชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัใน
การติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพแลการน าเสนอให้กบัลูกคา้ให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้าง
คุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบติัในด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อยา่งขา้งตน้เป็นส่ิงส าคญัต่อการก าหนดกลุยทธ์ต่าง ๆ 
ทางด้านการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะต้องมีการจดัส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้มของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไปไม่มีสูตรท่ีตายตวั (Kotler, 2006) 

 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  

เกศมณี  ใจจนัทร์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การเลือกใช้บริการฟิตเนส ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคเลือกใช้
บริการฟิตเนสจากบริเวณท่ีตั้งใกลบ้า้น/ท่ีพกัมากท่ีสุด และช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการคือ 17.01-18.00 ใน
วนัจนัทร์ พุธ และศุกร์  และสมคัรสมาชิกประเภทรายบุคคลและช าระค่าใช้บริการประเภทรายวนั
วนัละ 51 บาท ประเภทรายเดือนเลือกระยะเวลา 4-6 เดือน จ านวน 1,301-2,500 บาท ส่วนประเภท
ราย 6 เดือนค่าบริการ 5,001-7,500 บาท  ประเภทรายปี 5,001-10,000 บาท  ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดพบวา่ปัจจยัดา้นบุคคลากรมีความส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นกระบวนการ ดา้นการ
จดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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ณัฐมล  หวงัเป็นและสุภาวิณี  อินทรมา (2550) ได้ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ผูใ้ช้บริการศูนยฟิ์ตเนสแคลิฟอร์เนีย วา้ว เอ็กซพีเรียนซ์ ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 20 – 30 ปี การศึษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน มีรายได ้20,001 – 30,000 บาทต่อ
เดือน ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจมากท่ีสุดคือเวลาเปิดบริการ ตั้งแต่ 06.00-24.00 ซ่ึงเป็น
เวลาสะดวกส าหรับผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นพนกังานเอกชน และมีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ  ส่วนดา้น
ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดบริการพบว่าผูรั้บบริการให้ความเห็นในด้านสถานท่ีมากท่ีสุด 
รองลงมาคือด้านผลิตภณัฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภาพและคุณภาพ ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ ดา้นรูปลกัษณ์ทางกายภาพ ดา้นราคา 

วาสนา  โฉมดี (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจของผูรั้บบริการต่อกลยุทธ์ดา้นส่วน
ประสมการตลาดบริการในศูนย์ฟิตเนส การกีฬาแห่งประเทศไทย ผลการศึกษาสรุปได้ว่า
ผูรั้บบริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 18 -35 ปี มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาทต่อเดือน และ
ส่วนใหญ่เป็นบุคคลภายนอก ความพึงพอใจต่อกลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการในศูนยฟิ์ต
เนสดา้นบริการอยูใ่นระดบัมากผูรั้บบริการมีความพึงพอใจในคุณภาพในการออกก าลงักาย คุณภาพ
ของอุปกรณ์ท่ีจัดเตรียมไว ้ ด้านราคาผูรั้บบริการพึงพอใจกับราคาค่าบริการ โดยในภาพรวม
ผูรั้บบริการใหค้วามส าคญักยัปัจจยัดา้นสถานท่ีมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
กระบวนการให้บริการ ปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั ผูรั้บบริการมีอายุแตกต่างกนัมีความ
พึงพอใจต่อกลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมท่ีไดรั้บไม่แตกต่างกนั 

เพชรรัตน์ หิรัญชาติ (2529) ท าการวิจยัเร่ือง ความตอ้งการจดับริการดา้นการออกก าลงั
กายเพื่อส่ง เสริมสุขภาพและสมรรถภาพทางกายของบุคลากรในหน่วยงานเอกชน ใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าบุคลากรของหน่วยงานเอกชนในกรุงเทพมหานคร มีความ
ตอ้งการการจดับริการดา้นการออกก าลงักาย เพื่อส่งเสริมสุขภาพ และสมรรถภาพทางดา้นต่างๆ 
ดงัต่อไปน้ี 

1. ดา้นผูใ้หบ้ริการออกก าลงักาย ไดแ้ก่ ความตอ้งการบุคลากรท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์
ท่ีดีกบัทุกฝ่าย ความตอ้งการบุคลากรท่ีมารยาทเรียบร้อยมีน ้ าใจนกักีฬา มีศีลธรรมสูง อารมณ์มัน่คง 
และประพฤติดี ความตอ้งการบุคลากรเป็นผูมี้บุคลิกภาพท่ีดี มีสุขภาพสมบูรณ์แข็งแรงทั้งร่างกาย
และจิตใจ 

2. ดา้นสถานท่ี อุปกรณ์และส่ิงอ านวยความสะดวก ไดแ้ก่ ความตอ้งการสถานท่ี
ส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแต่งกายและท าความสะอาดร่างกายอย่างเพียงพอและถูกสุขลกัษณะ ความ
ตอ้งการสถานท่ีออกก าลงักายท่ีแยกเป็นสสัดส่วน 



42 

3. ดา้นการทดสอบสมรรถภาพทางกาย ไดแ้ก่ ความตอ้งการบริการตรวจโ€รค
ดว้ยการเอกซ์-เรย ์เป็นประจ าทุกปี ความตอ้งการสถานทร่ีส าหรับฝึกกิจกรรมสร้างเสริมสมรรถภาพ 

4. ดา้นวิชาการ ไดแ้ก่ตอ้งการความรู้เก่ียวกบัโภชนาการ หลกัการปฐมพยาบาล
และความปลอดภยั ความตอ้งการความรู้เก่ียวกบัเทคนิคและทกัษะการออกก าลงักาย 

5. ดา้นกิจกรรมการออกก าลงักาย ไดแ้ก่ วา่ยน ้า แบดมินตนั ศิลปะป้องกนัตวั 
6. ดา้นช่วงเวลาในการออกก าลงักาย ไดแ้ก่ ตอ้งการออกก าลงักายวนัเสาร์อาทิตย ์

และตอ้งการออกก าลงักายช่วง 16.00-18.00} 18.00-20.0-0 น. ของทุกวนั 
การเปรียบเทียบความต้องการการจัดบริการด้านอการออกก าลังกายเพื่อส่งเสริม

สุขภาพและสมรรถภาพทางกายระหว่างบุคลากรชายและหญิง ปรากฎว่า ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ยกเวน้ความตอ้งการดา้นกิจกรรมการออกก าลงักาย แตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

สายนั กุฎาคาร (2538) ท าการศึกษาเร่ืองความตอ้งการในการใชบ้ริการออกก าลงักาย
ของผูม้าใช้บริการของศูนยฝึ์กกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย เพื่อทราบความตอ้งการในการ
ใช้บริการออกก าลังกายของผู ้มาใช้บริการของศูนย์ฝึกกีฬาในร่ม การกีฬาแห่งประเทศไทย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่า
ร้อยละ ผลการศึกษาพบวา่ ผูม้าใชบ้ริการ 

1. ตอ้งการออกก าลงักายช่วงเวลา 16.00 – 19.00 น. 
2. ตอ้งการใหมี้แสงสวา่งอยา่งเพียงพอบริเวณสถานท่ีออกก าลงักาย 
3. ตอ้งการผูฝึ้กสอนท่ีมีบุคลิกภาพ มนุษยสัมพนัธ์และการแต่งกายท่ีเหมาะสม มี

ความสามารถในการตดัสินกีฬา ความสามารถในการแนะน าแนวทางในการฝึกและออกก าลงักาย มี
ความสม ่าเสมอตรงต่อเวลา และตอ้งการให้ผูฝึ้กสอนให้ความสนใจ เอาใจใส่ต่อผูม้าใชบ้ริการ และ
มีการสาธิตกิจกรรมใหผู้ม้าใชบ้ริการดู 

สุรีพร โรจนศิริ (2547) ไดศึ้กษาความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อการบริหารการจดัการ
การออกก าลงักายในศูนยอ์อกก าลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) ปี พ.ศ.2546 กลุ่มตวัอย่าง
เป็นสมาชิกในศูนยอ์อกก าลงักายฟิตเนส เฟิรส์ทในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ไดม้าจากการ
สุ่มตวัอยง่แบบหลายขั้นตอน โดยแยกเป็นเพศชาย 200 คน เพศหญิง 200 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถามความคิดเห็นท่ีมีต่อการบริหารการจดัการการออกก าลงักายของ
ศูนยอ์อกก าลงักายฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) ท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน ผลการศึกษาพบวา่ 

1. ดา้นบุคลากร กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ยกเวน้ ผูฝึ้กสอน
แต่งกายเหมาะสมตามชนิดกีฬา ผูฝึ้กสอนมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ ผูฝึ้กสอนมีบุคลิกภาพท่ี
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ดีทั้งในเวลาและนอกเวลาสอนกิจกรรม ผูฝึ้กสอนใชว้าจาสุภาพกบัสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ และผูฝึ้กสอน
มีความสามารถด าเนินการฝึกไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามขั้นตอน มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีมาก 

2. ด้านการจัดการ มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง ยกเวน้ ช่วงเวลาท่ีเปิด
ให้บริการเหมาะสมและการบริการของเจา้หน้าท่ีรับสมคัรสมาชิกเหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัมาก 

3. ดา้นการบริการ กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นระดบัปานกลาง ยกเวน้ขอ้ การ
ให้บริการของพนกังาน มีความขยนัขนัแข็งและเต็มใจท่ีจะให้ความช่วยเหลือแก่สมาชิก มีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

4. ดา้นสถานท่ี อุปกรณ์ และส่ิงอ านวยความสะดวก มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก ยกเวน้ขอ้สถานท่ีส าหรับพกัผ่อนภายในศูนยอ์อกก าลงักายมีปริมาณเพียงพอ อุปกรณ์ภายใน
ห้องออกก าลงักายและเคร่ืองมือท่ีช่วยเสริมการออกก าลงักายมีความสะอาดเรียบร้อย และเคร่ือง
เสียงท่ีใชใ้นกิจกรรมต่างๆ อยูใ่นสภาพใชง้านไดดี้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

จิราภา พึ่งบางกรวย (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การตลาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์
ในประเทศไทย พบวา่ ในปี 2549 สภาพการตลาดของการออกก าลงักายในประเทศไทย มีมูลค่าทาง
การตลาด 1,500 ลา้นบาท มีผูป้ระกอบการหลายราย โดยผูป้ระกอบการรายใหญ่ๆ ในตลาดจะ
ให้บริการด้านฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นส่วนใหญ่ บริการท่ีมีให้ ได้แก่ เคร่ืองออกก าลังกาย และมี
เจา้หน้าท่ีให้ค  าปรึกษาแนะน าการออกกลงักายกาย และฟิตเนสเซ็นเตอร์เหล่าน้ีจะแข่งขนักนัดว้ย
พื้นท่ีให้บริการท่ีอยูใ่จกลางเมือง จึงท าให้ในปัจจุบนัธุรกิจศูนยสุ์ขภาพจึงเกิดข้ึนจ านวนมากและมี
การแข่งขนักนัทางตลาดเพื่อรองรับความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

จากการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูศึ้กษาแบ่งการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูล
เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในการตดัสินใจใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบไปดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้น
สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยั
ดา้นบุคลากร (People) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) และปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 

3. พฤติกรรมการใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงประกอบไปดว้ย ระยะเวลาการเป็นสมาชิกหรือตั้งแต่เร่ิมเขา้ใชบ้ริการจนถึงปัจจุบนั พื้นท่ีสะดวก
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ในการเขา้ใชบ้ริการ สาขาท่ีเขา้ใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด ระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง ความถ่ีใน
การเขา้ใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ ประเภทของผูใ้ชบ้ริการ/สมาชิก ค่าใชจ่้ายโดยรวมในการเขา้
ใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อเดือน วธีิการช าระเงิน และแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey) โดยผูศึ้กษาไดก้าํหนดวิธีการดาํเนินการ ดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 

1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ประชากรมีขนาดใหญ่มาก ถึงแมจ้ะสามารถนับจาํนวนไดโ้ดยการขอความ

ร่วมกบัทางฟิตเนส เฟิรส์ท ก็ตาม แต่เน่ืองจากฟิตเนส เฟิรส์ท มีสมาชิกใหม่เพิ่มมากข้ึนทุกวนั ทาํ

ใหจ้าํนวนประชากรไม่คงท่ี จึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน 

1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงเดือนเมษายน 2556 สาเหตุท่ีเกบ็ตวัอยา่งเฉพาะเดือนเดียว ซ่ึงตามความ

เป็นจริงอาจไม่ใช่ตวัแทนท่ีดีของประชากร ก็เพราะมีระยะเวลาในการศึกษาท่ีจาํกดั โดยกาํหนด

ขนาดตวัอยา่งโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 

เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน และเป็นการศึกษาในระดบัทอ้งถ่ินใน

เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใช้กลุ่มตวัอย่างรวมทั้งส้ิน 400 ราย สาเหตุท่ีใช้ตวัอย่างมากถึง 400 ราย 

เพราะประชากรมีความเป็นเอกพนัธ์ (Homogenous) น้อยกล่าวคือ ต่างคนต่างจิตต่างใจกนั ตอ้ง

กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งให้มากเพียงพอ เพื่อให้ไดผ้ลการศึกษาท่ีใกลเ้คียงกบัประชากรมาก

ท่ีสุดและใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบหลายขั้นตอนเพื่อให้กลุ่มตัวอย่างเป็นตัวแทนท่ีดีของ

ประชากร 

 

2. วธีิการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 

 

 ผูศึ้กษาไดใ้ชก้ารสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multi – Stage Random Sampling) ดงัน้ี  

ขั้นท่ี 1 เป็นการสุ่มแบบแบ่งชั้ น (Stratified Sampling) โดยเป็นการแบ่งเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีสาขาของฟิตเนส เฟิรส์ท ตั้งอยูใ่นละแวกใกลเ้คียงในแต่ละสาขา มาสาขาละ 5 เขต 
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ขั้นท่ี 2 เป็นการสุ่มแบบแบ่งกลุ่ม (Cluster Sampling) สาขาละ 2 – 3 เขต ซ่ึงบาง

สาขาจะมีพื้นท่ีเขตทบัซอ้นกนัอยูบ่า้ง 

ขั้นท่ี 3 เป็นการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการแบ่งโครงสร้างให้แต่

ละกลุ่มเขต สุ่มตวัอย่างเท่า ๆ กนั กล่าวคือ กลุ่มเขตละ 40 ตวัอย่าง และกาํหนดโครงสร้างในการ

เก็บขอ้มูลเป็นสถานท่ีเก็บตวัอย่างท่ีแตกต่างกนัในแต่ละเขต เพื่อให้ผลการศึกษาครอบคลุมตาม

วตัถุประสงคก์ารศึกษา ดงัตารางท่ี 3.1 

ขั้นท่ี 4 เป็นการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) กล่าวคือผูท่ี้จะทาํการตอบ

แบบสอบถามตอ้งเป็นสมาชิกของฟิตเนส เฟิรส์ท หรือเคยใชม้าบริการฟิตเนส เฟิรส์ท แลว้ เพื่อให้

กลุ่มตวัอยา่งมีประสบการณ์ตรงกบัการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ซ่ึงจะทาํใหไ้ดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง

แม่นยาํมากยิง่ข้ึน 

 

ตารางท่ี 3.1 แสดงการแจกแจงการเก็บตวัอยา่ง 

 

          เขต 
ฟิ ต เ น ส 

เฟิรส์ท 
ศูนย์การค้า 

ต ล า ด แ ล ะ

แหล่งชุมชน 
รวม 

บางแค-หนองแขม 20 10 10 40 

ตล่ิงชนั-ภาษีเจริญ 20 10 10 40 

บางกอกนอ้ย-บางกอกใหญ่-ธนบุรี 20 10 10 40 

บางรัก-สาทร-ยานนาวา 20 10 10 40 

คลองเตย-วฒันา 20 10 10 40 

หลกัส่ี-ดอนเมือง 20 10 10 40 

บึงกุ่ม-คนันายาว 20 10 10 40 

ลาดพร้าว-บางกะปิ 20 10 10 40 

ห้วยขวาง-ดินแดง 20 10 10 40 

ประเวศน์-บางนา 20 10 10 40 

รวม 200 100 100 400 
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3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงใช้ในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล โดยมีขั้นตอนการดาํเนินการสร้างตามลาํดบั ดงัน้ี 

3.1 ศึกษาความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการและระดับความสําคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ จากเอกสารต่าง ๆ รวมไปถึง

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาใชใ้นการสร้างแบบสอบถาม 

3.2 ขอบเขตของแบบสอบถาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท 

และระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส 

เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.3 เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้าคร้ังน้ี  เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดย

แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูศึ้กษาไดส้ร้างจากการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากแนวคิดทฤษฎีและ

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ระยะเวลาในการเป็นสมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ เป็นลกัษณะคาํถามปลาย

ปิด โดยมีมาตราการวดัขอ้มูล จาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 

1. เพศ เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) 

2. อาย ุเป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบัช่วงหรืออนัตรภาค (Interval Scale) 

3. ระดบัการศึกษา เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบัเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 

4. อาชีพ เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบัช่วงหรืออนัตรภาค (Interval Scale) 

6. ระยะเวลาในการเป็นสมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบัช่วงหรือ

อนัตรภาค (Interval Scale) 

7. ลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไป

ดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นสถานท่ีหรือการจดัจาํหน่าย 

(Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ปัจจัยด้าน

กระบวนการให้บริการ (Process) และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะ
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ของแบบสอบถามเป็นการวดัระดบัความสาํคญัในการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท โดยมาตรวดั

แบบ Rating Scale 5 ระดบั ตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ในการวดัระดบัความสําคญั 

ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

คะแนน  5  หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

คะแนน  4  หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

คะแนน  3  หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

คะแนน  2  หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

คะแนน  1  หมายถึง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบไปดว้ย ระยะเวลาการเป็นสมาชิกหรือตั้งแต่เร่ิมเขา้ใชบ้ริการ

จนถึงปัจจุบนั พื้นท่ีสะดวกในการเขา้ใชบ้ริการ สาขาท่ีเขา้ใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด ระยะเวลาในการใช้

บริการแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ ประเภทของผูใ้ชบ้ริการ/สมาชิก 

ค่าใชจ่้ายโดยรวมในการเขา้ใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อเดือน วิธีการชาํระเงิน และแหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูล

เก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด จาํนวน 9 ขอ้ ดงัน้ี 

1. ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบัช่วง

หรืออนัตรภาค (Interval Scale) 

2. พื้นท่ีท่ีสะดวกเขา้ใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท มากท่ีสุด เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบั

นามบญัญติั (Nominal Scale) 

3. สาขาท่ีเขา้ใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Nominal 

Scale) 

4. ระยะเวลาในการใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท แต่ละคร้ัง เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบั

ช่วงหรืออนัตรภาค (Interval Scale) 

5. การใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ทโดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบั

ช่วงหรืออนัตรภาค (Interval Scale) 

6. ประเภทของสมาชิก/ผูเ้ขา้ใช้บริการ เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดับนามบัญญัติ 

(Nominal Scale) 

7. ค่าใชจ่้ายโดยรวมในการใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อเดือน เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบั

ช่วงหรืออนัตรภาค (Interval Scale) 

8. วิธีการชาํระเงิน เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดบันามบญัญติั (Nominal Scale) 
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9. แหล่งท่ีได้รับขอ้มูลเก่ียวกับฟิตเนส เฟิรส์ท เป็นมาตราการวดัขอ้มูลระดับนาม

บญัญติั (Nominal Scale) 

 

4. วธีิการสร้างเคร่ืองมือ 

 

การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ (แบบสอบถาม) ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการตามวิธีการและ

ขั้นตอน ดงัน้ี 

4.1 ศึกษาหลกัการ แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.2 กาํหนดโครงสร้างแบบสอบถามตามประเดน็ท่ีสาํคญัและขอบเขตของการวิจยั 

4.3 ร่างแบบสอบถามเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเป็นผูต้รวจสอบความถูกตอ้งของการใช้

ภาษา และเน้ือหาท่ีทาํการศึกษา 

4.4 เม่ืออาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบแล้ว ผูศึ้กษาทาํการปรับปรุงแบบสอบถามให้

ถูกตอ้งสมบูรณ์ 

4.5 นาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูล Pre-test เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์

ของเน้ือหา โดยนําแบบสอบถามฉบบัร่างไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มทดลองท่ีมีคุณสมบติั

เหมือนกลุ่มตัวอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจาํนวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบคาํถามว่าสามารถส่ือ

ความหมายตรงตามความตอ้งการและมีความเหมาะสม มีความยากง่ายเพียงใด จากนั้นจึงนํามา

ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS for Windows ในการหา

ความเช่ือมัน่ โดยใชค่้าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach, L.J. 1951) ไดค่้าความเช่ือมัน่ 

(Reliability) คือ 0.91 

จากตารางวิเคราะห์ความเช่ือมั่น (Reliability) พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของ 

ครอนบคัมีค่ามากกว่า 0.7 แสดงใหเ้ห็นว่า ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงคาํถามสามารถส่ือความหมาย

ตรงตามความตอ้งการ ตลอดจนมีความเหมาะสมในการทาํการศึกษาในกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

4.6 จดัทาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ โดยใชรู้ปแบบการพิมพห์น้าเดียวต่อหน่ึงแผ่น 

และเนน้รูปแบบการพิมพท่ี์อ่านง่าย มีแบบอกัษร ขนาดตวัหนงัสือ และขนาดกระดาษท่ีเหมาะสม มี

คาํช้ีแจงในการตอบท่ีเขา้ใจง่าย ดงัแบบสอบถามแนบทา้ย (ภาคผนวก) 
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5. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลนั้น ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

5.1 ดาํเนินการจดัทาํแบบสอบถามพร้อมกบัตรวจสอบเอกสาร เพื่อเตรียมแจกให้กบั

กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 450 ฉบบั 

5.2 ดาํเนินการแจกแบบสอบถามดว้ยตวัเอง ให้กบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีใช้

บริการฟิตเนส เฟิรส์ท โดยเลือกผูบ้ริโภคท่ีไปใชบ้ริการและออกกาํลงักายท่ีฟิตเนส เฟิรส์ท ตาม

สาขาท่ีทาํการสุ่มไวด้งัตารางท่ี 3.1 ในระหวา่งวนัท่ี 1 – 30 เมษายน พ.ศ. 2556 

5.3 รวบรวมแบบสอบถามทั้ งหมด 400 ฉบับ ตรวจสอบความสมบูรณ์และความ

ถูกตอ้งของแบบสอบถาม (ตามหลกัการคือรวบรวมให้ครบตามจาํนวนกลุ่มตวัอย่างก่อน แลว้

ตรวจสอบความสมบูรณ์ ถา้พบว่าไม่สมบูรณ์จึงจะเก็บเพิ่ม ผูศึ้กษาไม่มีการเก็บเผื่อไว ้เพราะว่าถา้

เผือ่แลว้มาคดัท้ิงมนัจะมี อคติ (Bias) และอาจส่งผลต่อผลการศึกษา กรณีพบแบบสอบถามท่ีเสีย ไม่

สมบูรณ์ ผูว้จยัจะไปทาํการรวบรวมเกบ็แบบสอบถามใหม่ตามจาํนวนท่ีผดิพลาด (Error) 

5.4 ดาํเนินการรวบรวมและบนัทึกขอ้มูลของแบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป

เอสพีเอสเอส (SPSS) ในการแปลผลและวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

6. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถติทิีใ่ช้ 

 

6.1 การวเิคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาไดน้าํขอ้มูลท่ีไดม้าแจกแจง และวิเคราะห์ตามลกัษณะท่ี

ตอ้งการศึกษา ดงัน้ี 

6.1.1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม 

6.1.2 การวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม 

การเลือกใช ้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม ในเขตกรุงเทพมหานคร 

6.1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสถานออกกาํลงักายฟิตเนส  

เฟิรส์ท ของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม ในเขตกรุงเทพมหานคร 

6.2 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ใชห้ลกัสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ประกอบดว้ยสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ 

1) ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อแปลค่าความหมายของขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถาม ในการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ

สถานออกกาํลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ค่าร้อยละ = จาํนวนความถ่ี x 100 

จาํนวนผูต้อบทั้งหมด 

2) ค่าความถ่ี (Frequency) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของ

กลุ่มตัวอย่างผูต้อบแบบสอบถาม คือ  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ระยะเวลาในการเป็นสมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ รวมไปถึงพฤติกรรมการ

เลือกใช้บริการสถานออกกาํลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

3) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ของขอ้มูลเชิงปริมาณ เป็นการหาค่าเฉล่ียของขอ้มูล 

แต่ละชุด โดยหาไดจ้ากผลบวกของขอ้มูลทุกค่าหารดว้ยจาํนวนขอ้มูลทั้งหมดท่ีเก็บรวบรวมมาได ้

ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท รวมไปถึงพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถานออก

กาํลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ในการวิ เคราะห์ข้อมูล

เก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิต

เนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนาํเสนอขอ้มูลในรูปแบบตารางควบคู่กบั

การบรรยายและสรุปผลการศึกษา ซ่ึงไดก้าํหนดการใหค้ะแนนคาํตอบของแบบสอบถาม ดงัน้ี 

มากท่ีสุด ให ้  5   คะแนน 

มาก  ให ้  4   คะแนน 

ปานกลาง ให ้  3   คะแนน 

นอ้ย  ให ้  2   คะแนน 

นอ้ยท่ีสุด ให ้  1   คะแนน 

หลงัจากนั้ นจึงหาค่าเฉล่ียของคาํตอบแบบสอบถาม โดยใช้เกณฑ์ในการแปล

ความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี  

ค่าคะแนนเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก 

ค่าคะแนนเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีใช้
บริการฟิตเนส เฟิรส์ท โดยใช้วิธีสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi – Stage Random 
Sampling) จ  านวนทั้งส้ิน 400 ราย โดยเก็บรวบรวมตามระเบียบวิธีศึกษาดงัท่ีกล่าวมาแลว้ในบทท่ี 3 
ซ่ึงผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลมาวิเคราะห์ผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพื่อ
น าไปสรุปและอภิปรายผล ในบทน้ีเป็นการน าเสนอและวิเคราะห์ผลท่ีไดจ้ากการศึกษา ซ่ึงน าเสนอ
ผลการศึกษาประกอบดว้ย 3 ส่วนตามล าดบัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ-
มหานคร ท่ีใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท เป็นขอ้มูลเก่ียวกบั เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ระยะเวลาในการเป็นสมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 

ส่วนท่ี  2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ (บริการ) ปัจจยัดา้นราคา ปัจจัยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ตลอดจนปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม เป็นการน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่าง ๆ ใน
การเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการสถานออกก าลงักาย ฟิตเนส 
เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัการพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ประเภทของผูใ้ชบ้ริการหรือสมาชิก พื้นท่ีซ่ึงผูบ้ริโภคสะดวกเขา้ใชบ้ริการมาก
ท่ีสุด สาขาท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด ระยะเวลาในการ
ใช้บริการแต่ละคร้ัง ความถ่ีโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อสัปดาห์ ประเภทของการออกก าลงักายท่ี
ผูบ้ริโภคใช้บริการบ่อยท่ีสุด กิจกรรมและโปรแกรมออกก าลังกายท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบมากท่ีสุด 
ค่าใช้จ่ายโดยรวมในการใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน วิธีการช าระเงินค่าใช้บริการ และแหล่งขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท 
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ส่วนที ่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้บริโภค ทีใ่ช้บริการฟิตเนส 
เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
จากการศึกษาการพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู ้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ 
อายรุะดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระยะเวลาในการเป็นสมาชิก และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ โดย
การหาค่าแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ ซ่ึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงัตารางท่ี 4.1 – ตารางท่ี 4.7 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 270 68.5 
หญิง 130 32.5 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ) พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 และรองลงมาเป็นเพศหญิง 
จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ตามล าดบั 
 
ตารางรางท่ี 4.2  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 21 ปี 48 12.0 
21 – 30 ปี 149 37.3 
31 – 40 ปี 120 30.0 
41 – 50 ปี 83 20.7 
51 – 60 ปี 0 0.0 

มากกวา่ 60 ปี 0 0.0 
รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล (อายุ) จากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ราย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ช่วงอายุ 21 – 30 ปี จ  านวน 149 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.3  รองลงมาคือช่วงอายุ 31 – 40 ปี จ  านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 และนอ้ย
ท่ีสุดคือ ช่วงอาย ุ51-60 ปี และมากกวา่ 60 ปี ซ่ึงไม่มีผูเ้ขา้ใชบ้ริการเลย คิดเป็นร้อยละ 0 

 
ตารางท่ี 4.3  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
     ประถมศึกษา 3 0.7 
     มธัยมศึกษาตอนตน้/เทียบเท่า 10 2.5 
     มธัยมศึกษาตอนปลาย/เทียบเท่า 26 6.5 
     อนุปริญญา/เทียบเท่า 21  5.3 
     ปริญญาตรี 311 78.8 
     สูงกวา่ปริญญาตรี 29 7.2 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (ระดบัการศึกษา) 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมากท่ีสุดคือ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 311 คน คิดเป็นร้อยละ 78.8 
รองลงมาเป็นระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 และน้อยท่ีสุดคือ ระดบั
ประถมศึกษา จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 
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ตารางท่ี 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
     นกัเรียน/นกัศึกษา 139 34.8 
     รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 104 26.0 
     พนกังานบริษทัเอกชน 47 11.8 
     ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 73 18.2 
     รับจา้งทัว่ไป 37 9.2 
     อ่ืน ๆ 0 0.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.4 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (อาชีพ) พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีมากท่ีสุดคือ นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือ รับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 และน้อยท่ีสุดคือ อ่ืน ๆ ไม่พบกลุ่ม
ตวัอยา่งเลย  

 
ตารางท่ี 4.5  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 261 65.3 

20,001 – 40,000 บาท 83 20.7 
40,001 – 60,000 บาท 28 7.0 
60,001 – 80,000 บาท 7 1.7 

80,001 – 100,000 บาท 13 3.3 
มากกวา่ 100,000 บาท 8 2.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 แสดงผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน) 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมากท่ีสุดคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท จ านวน 261 คน คิดเป็น



56 

ร้อยละ 65.3 รองลงมาคือ รายไดร้ะหวา่ง 20,001 – 40,000 บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7
และนอ้ยท่ีสุดคือ รายไดร้ะหวา่ง 60,001 – 80,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 

ตารางท่ี 4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาในการเป็นสมาชิก 

ระยะเวลาในการเป็นสมาชิก จ านวน (คน) ร้อยละ 
     นอ้ยกวา่ 1 ปี 331 82.8 
     1 – 2 ปี 62 15.5 
     3 – 4 ปี 
     5 – 6 ปี 

7 
0 

1.7 
0 

     มากกวา่ 6 ปี  0 0 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (ระยะเวลาการเป็น

สมาชิก ฟิตเนส เฟิรส์ท) พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากท่ีสุดคือ เป็นสมาชิกนอ้ยกว่า 1 ปี จ  านวน 331 
คน คิดเป็นร้อยละ 82.3 รองลงมาคือ เป็นสมาชิกระหวา่ง 1 – 2 ปี จ  านวน 62 คน คิดเป็นร้อยลง 15.5 
และไม่พบกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นสมาชิกระหวา่ง 5 – 6 ปี และมากกวา่ 6 ปี 

ตารางท่ี 4.7  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 
 

ลกัษณะการเข้าใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท จ านวน (คน) ร้อยละ 
     คนเดียว 149 37.3 
     มากบัเพื่อน 147 36.7 
     มากบัครอบครัว 104 26 
     อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.7 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (ลกัษณะการเขา้ใช้

บริการฟิตเนส เฟิรส์ท) พบวา่กลุ่มตวัอย่างท่ีมีมากท่ีสุดคือ เขา้ใช้บริการคนเดียว จ านวน 149 คน  
คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาคือ มากบัเพื่อน จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 มากบัครอบครัว 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 ตามล าดบั และไม่พบผูท่ี้มีลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการแบบอ่ืนๆเลย 
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ส่วนที ่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสม
การตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดว้เิคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี

มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
ผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ตลอดจนปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงัตารางท่ี 4.8 – ตารางท่ี 4.15 ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.8  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) X  SD ระดับความส าคัญ 
1. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของฟิตเนส เฟิรส์ท 4.42 0.52 มาก 
2. คุณภาพและมาตรฐานของเคร่ืองออกก าลงักาย 4.44 0.50 มาก 
3. ความทนัสมยัของเคร่ืองออกก าลงักาย 4.48 0.51 มาก 
4. ความหลากหลายของเคร่ืองออกก าลงักาย รวมไปถึง

คลาสและโปรแกรมการออกก าลงักายต่างๆ  
4.56 0.53 มากท่ีสุด 

5. ความเป็นสัดส่วนในการแบ่งหอ้ง และประเภทการ
ออกก าลงักาย เช่น ยมิ แอโรบิค โยคะ เป็นตน้ 

4.49 0.52 มาก 

6. ความสะอาดภายในฟิตเนส รวมไปถึง หอ้งน ้า ห้อง
ซาวน่า และหอ้งออกก าลงักาย 

4.53 0.50 มากท่ีสุด 

7. การจดัเตรียมโปรแกรมการออกก าลงักายท่ีเหมาะสม 4.56 0.51 มากท่ีสุด 
8. ผลิตภณัฑเ์สริมอ่ืนๆ ท่ีมีจ  าหน่ายในฟิตเนส เช่น 

ผา้ขนหนู กระเป๋า ชุดออกก าลงักาย เคร่ืองด่ืม 
โปรแกรมผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล เป็นตน้ 

4.48 0.56 มาก 

รวม 4.49 0.25 มาก 
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จากตารางท่ี 4.8 แสดงปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) พบวา่กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.49
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญัในการเลือกใชบ้ริการสูงท่ีสุดคือ ความหลากหลายของเคร่ืองออกก าลงักาย รวมไปถึง
คลาสและโปรแกรมการออกก าลงักายต่างๆ และการจดัเตรียมโปรแกรมการออกก าลงักายท่ี
เหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการ ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.56 รองลงมา คือ ความ
สะอาดภายในฟิตเนส รวมไปถึง ห้องน ้ า ห้องซาวน่า และห้องออกก าลงักาย ระดบัความส าคญัมาก 
มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.53 ความเป็นสัดส่วนในการแบ่งห้อง และประเภทการออกก าลงักาย เช่น ยิม 
แอโรบิค โยคะ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.49 ความทนัสมยัของเคร่ืองออกก าลงักายและดา้น
ผลิตภณัฑ์เสริมอ่ืนๆ ท่ีมีจ  าหน่ายในฟิตเนส เช่น ผา้ขนหนู กระเป๋า ชุดออกก าลงักาย เคร่ืองด่ืม มี
ค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.48 ทั้งสองดา้น คุณภาพและมาตรฐานของเคร่ืองออกก าลงักาย มีค่าเฉล่ีย X  
เท่ากบั 4.44  ตามล าดบั ในขณะท่ี ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของฟิตเนส เฟิรส์ทมีค่าเฉล่ีย X  ต ่าท่ีสุด 
คือ เท่ากบั 4.42 แต่ความส าคญัยงัอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางท่ี 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นราคา (Price) 
 

ปัจจัยด้านราคา (Price) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความคุม้ค่าของอตัราค่าสมาชิกกบับริการท่ีไดรั้บ 4.15 0.37 มาก 
2. ความเหมาะสมของอตัราค่าสมาชิกเม่ือเปรียบเทียบ

กบัฟิตเนสอ่ืนๆ  
4.38 0.49 มาก 

3. ความเหมาะสมของอตัราค่าบริการผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล 4.51 0.53 มากท่ีสุด 
4. ความเหมาะสมของอตัราค่ารักษาสถานภาพสมาชิก 

กรณีงดใชบ้ริการชัว่คราว โดยคิดเป็นร้อยละยีสิ่บของ
อตัราค่าสมาชิกปัจจุบนั 

4.53 0.53 มากท่ีสุด 

5. ความหลากหลายของอตัราค่าบริการ 4.53 0.52 มากท่ีสุด 
6. ความหลากหลายของวธีิการช าระเงิน 4.57 0.52 มากท่ีสุด 
7. การไดรั้บส่วนลดจากเง่ือนไขพิเศษ 4.59 0.51 มากท่ีสุด 

รวม 4.46 0.27 มาก 
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จากตารางท่ี 4.9 แสดงปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา (Price) พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.46 เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคาท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในพฤติกรรม
การเลือกใช้บริการสูงท่ีสุดคือ การไดรั้บส่วนลดจากเง่ือนไขพิเศษ ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.59 ความหลากหลายของวิธีการช าระเงิน มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.57 ความ
หลากหลายของอตัราค่าบริการและความเหมาะสมของอตัราค่ารักษาสถานภาพสมาชิก กรณีงดใช้
บริการชั่วคราว โดยคิดเป็นร้อยละยี่สิบของอตัราค่าสมาชิกปัจจุบนั มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.53 
เท่ากนั ความเหมาะสมของอตัราค่าบริการผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.51 รองลงมา
คือ  ความเหมาะสมของอตัราค่าสมาชิกเม่ือเปรียบเทียบกบัฟิตเนสอ่ืนๆ มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.38 มี
ระดบัความส าคญัมาก ตามล าดบั ในขณะท่ี ความคุม้ค่าของอตัราค่าสมาชิกกบับริการท่ีไดรั้บมี
ค่าเฉล่ีย X  ต  ่าท่ีสุด คือ เท่ากบั 4.15 แต่ความส าคญัยงัอยูใ่นระดบัมาก 

 
ตารางท่ี 4.10  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความสะดวกในการเดินทางและการเขา้ใชบ้ริการ 4.18 0.38 มาก 
2. การมีสาขาครอบคลุมและทัว่ถึง 4.31 0.47 มาก 
3. ความเพียงพอของสถานท่ีจอดรถ 4.50 0.52 มากท่ีสุด 
4. เคร่ืองออกก าลงักายมีปริมาณเพียงพอต่อการ

ใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ 
4.62 0.49 มากท่ีสุด 

5. ความเหมาะสมในการจดัวางเคร่ืองออกก าลงักาย 
6. ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ล็อคเกอร์ จุดบริการ

เคร่ืองด่ืม บริเวณพกัผอ่น เป็นตน้ 
7. มี Call Center 0-2789-9997 หมายเลขโทรศพัทเ์ดียว 

ส าหรับติดต่อสอบถามขอ้มูลไดทุ้กสาขา 

4.58 
4.56 

 
4.52 

 
 

0.50 
0.50 

 
0.52 

 

มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 

 
มากท่ีสุด 

 

รวม 4.46 0.24 มาก 
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จากตารางท่ี 4.10 แสดงปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.46 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในการเลือกใชบ้ริการสูงท่ีสุดคือ เคร่ืองออกก าลงั
กายมีปริมาณเพียงพอต่อการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย X  
เท่ากบั 4.62 รองลงมา คือ ความเหมาะสมในการจดัวางเคร่ืองออกก าลงักาย ระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.58 ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ล็อคเกอร์ จุดบริการเคร่ืองด่ืม บริเวณ
พกัผ่อน เป็นตน้มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.56 มี Call Center 0-2789-9997 หมายเลขโทรศพัทเ์ดียว 
ส าหรับติดต่อสอบถามขอ้มูลไดทุ้กสาขามีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.52 ความเพียงพอของสถานท่ีจอด
รถมีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.50  การมีสาขาครอบคลุมและทัว่ถึง มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.31 มีระดบั
ความส าคญัมาก ตามล าดบั ในขณะท่ี ความสะดวกในการเดินทางและการเขา้ใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 

X  ต  ่าท่ีสุด คือ เท่ากบั 4.18 แต่ความส าคญัยงัอยูใ่นระดบัมาก 
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความหลากหลายในการรับรู้ขอ้มูล ข่าวสาร จากฟิต

เนส เฟิรส์ท ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ แผน่พบั/
ใบปลิว ป้ายโฆษณา นิตยสาร ส่ือออนไลน์ เป็นตน้ 

4.17 0.38 มาก 

2. ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมีความชดัเจน น่าสนใจ ทนัสมยั 
และสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของ ฟิตเนส เฟิรส์ท 

4.30 0.46 มาก 

3. ประสิทธิภาพการเสนอขายสมาชิกของพนกังานขาย 4.46 0.50 มาก 
4. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ชวนเพื่อนมา

สมคัรแลว้ไดรั้บของสมนาคุณ การอพัเกรดสมาชิก
ฟรี การจองราคาสมาชิกคงท่ีตลอดปี การไดรั้บสิทธิ
เฟิรส์ทคลบั เป็นตน้ 

4.47 0.50 มาก 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
5. การออกบูธแนะน าฟิตเนส เฟิรส์ท และรับสมคัร

สมาชิก ตามศูนยก์ารคา้ แหล่งชุมชน รวมถึงการจดั
กิจกรรมการตลาด (อีเวน้ท)์ 

4.46 0.52 มาก 

6. การใหบ้ริการผูฝึ้กสอนส่วนบุคคลฟรีส าหรับการใช้
บริการสองคร้ังแรก การทดลองใชบ้ริการฟรีสามวนั 

4.37 0.52 มาก 

7. การมีแผน่วซีีดี ดีวดีี ภาพยนตร์ส าหรับใหส้มาชิกยมื
กลบับา้นฟรีสองวนั 

8. ส่ือการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ เช่น ลงทะเบียน
ออนไลน์ มีตารางโปรแกรมการออกก าลงักายต่าง ๆ 
ใหด้าวน์โหลดผา่นอินเตอร์เน็ต การแจง้ขอ้มูล
โปรโมชัน่ผา่น SMS เป็นตน้ 

4.32 
 

4.30 

0.56 
 

0.48 

มาก 
 

มาก 

รวม 4.36 0.22 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.11  แสดงปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.36 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการเลือกใช้บริการสูงท่ีสุดคือ การจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ชวนเพื่อนมาสมคัรแลว้ไดรั้บของสมนาคุณ การอพัเกรดสมาชิกฟรี 
การจองราคาสมาชิกคงท่ีตลอดปี การได้รับสิทธิเฟิรส์ทคลับ เป็นต้นระดับความส าคญัมาก มี
ค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.47 รองลงมา คือ ประสิทธิภาพการเสนอขายสมาชิกของพนกังานขายและการ
ออกบูธแนะน าฟิตเนส เฟิรส์ท และรับสมคัรสมาชิก ตามศูนยก์ารคา้ แหล่งชุมชน รวมถึงการจดั
กิจกรรมการตลาด (อีเวน้ท)์ ระดบัความส าคญัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากนัเท่ากบั 4.46 การให้บริการผู ้
ฝึกสอนส่วนบุคคลฟรีส าหรับการใชบ้ริการสองคร้ังแรก การทดลองใชบ้ริการฟรีสามวนั มีค่าเฉล่ีย 

X  เท่ากบั 4.37 การมีแผน่วีซีดี ดีวีดี ภาพยนตร์ส าหรับให้สมาชิกยืมกลบับา้นฟรีสองวนั มีค่าเฉล่ีย 
X  เท่ากับ 4.32 ข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับมีความชัดเจน น่าสนใจ ทนัสมยั และสอดคล้องกับ
ภาพลกัษณ์ของ ฟิตเนส เฟิรส์ทและ มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.07  ความหลากหลายในการรับรู้ขอ้มูล 
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ข่าวสาร จากฟิตเนส เฟิรส์ท ผา่นส่ือต่าง ๆ และส่ือการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ เช่น ลงทะเบียน
ออนไลน์ มีตารางโปรแกรมการออกก าลงักายต่าง ๆ ให้ดาวน์โหลดผา่นอินเตอร์เน็ต การแจง้ขอ้มูล
โปรโมชั่นผ่าน SMS เป็นตน้มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากนัเท่ากบั 4.30 ตามล าดบั ในขณะท่ี ความ
หลากหลายในการรับรู้ขอ้มูล ข่าวสาร จากฟิตเนส เฟิรส์ท ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ แผน่พบั/
ใบปลิว ป้ายโฆษณา นิตยสาร ส่ือออนไลน์ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ีย X  ต  ่าท่ีสุด คือ เท่ากบั 4.17 แต่
ความส าคญัยงัอยูใ่นระดบัมาก 

 
ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นบุคลากร (People) 
 

ปัจจัยด้านบุคลากร (People) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. การมีมนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานตอ้นรับ 
2. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 

4.17 
4.30 

0.39 
0.46 

มาก 
มาก 

3. พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ สามารถใหค้ าปรึกษา
และขอ้เสนอแนะในการออกก าลงักายได ้

4.59 0.49 มากท่ีสุด 

4. บุคลิกภาพและทกัษะการส่ือสารท่ีดีอธิบายขอ้
ซกัถามต่างๆ ไดช้ดัเจน 

4.62 0.49 มากท่ีสุด 

5. ความกระตือรือร้นและเอาใจใส่ในการใหบ้ริการ 4.58 0.50 มากท่ีสุด 
6. พนกังานมีวนิยัและความสุภาพในขณะปฏิบติังาน 4.55 0.50 มากท่ีสุด 
7. ทกัษะ ความรู้ ประสบการณ์ ความน่าเช่ีอถือ ของ

เทรนเนอร์และผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล 
4.56 

 
0.51 มากท่ีสุด 

8. ปฏิภาณไหวพริบในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ 
เช่น อุปกรณ์ช ารุด กรณีเหตุฉุกเฉิน เป็นตน้ 

4.55 0.51 มากท่ีสุด 

รวม 4.49 0.23 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.12 แสดงปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร (People) พบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.36 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร ท่ีกลุ่มตวัอยา่งให ้
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ความส าคญัในการเลือกใชบ้ริการสูงท่ีสุดคือ บุคลิกภาพและทกัษะการส่ือสารท่ีดีอธิบายขอ้ซกัถาม
ต่างๆ ไดช้ดัเจน ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.62 รองลงมา คือ พนกังานมี
ความรู้ ความเข้าใจ สามารถให้ค  าปรึกษาและข้อเสนอแนะในการออกก าลังกายได้ ระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.59 ความกระตือรือร้นและเอาใจใส่ในการให้บริการ มี
ค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.58 ทกัษะ ความรู้ ประสบการณ์ ความน่าเช่ีอถือ ของเทรนเนอร์และผูฝึ้กสอน
ส่วนบุคคลมีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.56 พนกังานมีวนิยัและความสุภาพในขณะปฏิบติังานและปฏิภาณ
ไหวพริบในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ เช่น อุปกรณ์ช ารุด กรณีเหตุฉุกเฉิน เป็นตน้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั
คือ X  เท่ากบั 4.55 ความรวดเร็วในการให้บริการ มีระดบัความส าคญัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 
4.30 ตามล าดบั ในขณะท่ี การมีมนุษยสัมพนัธ์ของพนกังานตอ้นรับ มีค่าเฉล่ีย X  ต ่าท่ีสุด คือ 
เท่ากบั 4.17 แต่ความส าคญัยงัอยูใ่นระดบัมาก 

 
ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความสะดวก รวดเร็ว ของระยะเวลาในการรับสมคัร

สมาชิก 
4.15 0.37 มาก 

2. กระบวนการใหค้  าแนะน าและสาธิตวธีิการใชง้าน
เคร่ืองออกก าลงักายมีความเหมาะสม 

4.30 0.47 มาก 

3. ความสะดวก รวดเร็ว ในการเขา้ใชบ้ริการแต่ละคร้ัง 
(ประสิทธิภาพระบบการ check-in/check-out) 

4.50 0.51 มากท่ีสุด 

4. ประสิทธิภาพของกระบวนการใหบ้ริการหลงัการเขา้
เป็นสมาชิก เช่น การต่ออายสุมาชิก การแจง้ขอ้มูล
ข่าวสารอยา่งสม ่าเสมอ เป็นตน้ 

4.49 0.50 มาก 

รวม 4.36 0.28 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.13 แสดงปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ 
(Process) พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.36 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
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ดา้นกระบวนการให้บริการท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการเลือกใช้บริการสูงท่ีสุดคือ ความ
สะดวก รวดเร็ว ในการเขา้ใช้บริการแต่ละคร้ัง (ระบบ check-in/check-out) ระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.50 รองลงมา คือ ประสิทธิภาพของกระบวนการใหค้  าแนะน าและสาธิต
วิธีการใช้งานเคร่ืองออกก าลงักาย ระดบัความส าคญัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.49  ตามล าดบั 
กระบวนการให้ค  าแนะน าและสาธิตวิธีการใชง้านเคร่ืองออกก าลงักายมีความเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 

X  เท่ากบั 4.30 ในขณะท่ี ความสะดวก รวดเร็ว ของระยะเวลาในการรับสมคัรสมาชิกมีค่าเฉล่ีย X  
ต ่าท่ีสุด คือ 4.15 แต่ความส าคญัยงัคงอยูใ่นระดบัมาก 

 
ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 

ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความสวยงาม การตกแต่งสถานท่ี 4.14 0.37 มาก 
2. ความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อยโดยรวม 
3. ประสิทธิภาพของระบบระบายอากาศ 

4.34 
4.54 

0.48 
0.50 

มาก 
มากท่ีสุด 

4. ความเหมาะสมของแสงสวา่งในบริเวณท่ีใชอ้อกก าลงั
กายแต่ละจุด 

4.65 0.48 มากท่ีสุด 

5. ความเพียงพอของระบบความปลอดภยั เช่น Safety 
Box มีการติดตั้งกลอ้งวงจรปิด เป็นตน้ 

4.65 0.48 มากท่ีสุด 

6. ความเหมาะสมในการเปิดเพลงเพื่อสร้างบรรยากาศ
ในการออกก าลงักายแต่ละประเภท 

4.53 0.54 มากท่ีสุด 

รวม 4.48 0.26 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.48 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้าน
ลกัษณะทางกายภาพท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการเลือกใชบ้ริการสูงท่ีสุดคือ ความเพียงพอ
ของระบบความปลอดภยัและดา้นความเหมาะสมของแสงสวา่งในบริเวณท่ีใชอ้อกก าลงักายแต่ละ
จุด ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.65 ทั้งสองดา้น รองลงมา คือ ประสิทธิภาพ
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ของระบบระบายอากาศ ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.54ความเหมาะสมใน
การเปิดเพลงเพื่อสร้างบรรยากาศในการออกก าลงักายแต่ละประเภท มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.53 
ความสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อยโดยรวมมีค่าเฉล่ีย ระดบัความส าคญัมากมีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 
4.34 ตามล าดบั ในขณะท่ี ความสวยงาม การตกแต่งสถานท่ี มีค่าเฉล่ีย X  ต ่าท่ีสุด เท่ากบั 4.14 แต่
ความส าคญัก็อยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 

 
ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดโดยรวม ในการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (7Ps) X  SD 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.49 0.25 มาก 
2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 4.46 0.27 มาก 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.47 0.24 มาก 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4.36 0.22 มาก 
5. ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) 4.49 0.23 มาก 
6. ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 4.36 0.28 มาก 
7. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 4.48 0.26 มาก 

รวม 4.44 0.26 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.15  แสดงปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญักบัปัจจยัทุกดา้นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.44 เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการเลือกใช้บริการ
สูงสุดคือ ปัจจยัด้านบุคลากรและด้านผลิตภณัฑ์เท่ากันโดยมี มีค่าเฉล่ีย X  สูงสุด เท่ากับ 4.49 
รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.48 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากบั 4.47 ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย X  เท่ากนั คือ 4.46 ตามล าดบั ในขณะ
ท่ี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย X  ต ่าท่ีสุด
เท่ากนั เท่ากบั 4.36 แต่ความส าคญัก็อยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 
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ส่วนที ่ 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท  
  ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

จากการศึกษา ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบไปดว้ย ประเภทของผูใ้ช้บริการหรือสมาชิก พื้นท่ีซ่ึง
ผูบ้ริโภคสะดวกเขา้ใช้บริการมากท่ีสุด สาขาท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการฟิตเนส 
เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด ระยะเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง ความถ่ีโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อสัปดาห์ 
ประเภทของการออกก าลงักายท่ีผูบ้ริโภคใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด กิจกรรมและโปรแกรมออกก าลงักายท่ี
ผูบ้ริโภคช่ืนชอบมากท่ีสุด ค่าใช้จ่ายโดยรวมในการใช้บริการเฉล่ียต่อเดือน วิธีการช าระเงินค่าใช้
บริการ และแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท โดยการหาค่าเฉล่ีย การหาค่า
แจกแจงความถ่ี และค่าร้อยละซ่ึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงัตารางท่ี 4.16 – ตารางท่ี 4.26 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.16  แสดงจ านวนและร้อยละของประเภทผูใ้ชบ้ริการ/สมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท 
 

ประเภทผู้ใช้บริการ/สมาชิก ฟิตเนส เฟิรส์ท จ านวน (คน) ร้อยละ 
บุคคลภายนอก/สมาชิกชัว่คราว 219 54.8 
สมาชิกแบบมีเง่ือนไขพิเศษ 92 23.0 
สมาชิกทัว่ไป หรือ เฟิรส์ท คลบั 76 19.0 
สมาชิกแพลตตินัม่ 13 3.2 
อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.16 แสดงผลการศึกษาประเภทผูใ้ช้บริการ/สมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท ของ

ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นผู ้ใช้บริการประเภท
บุคคลภายนอก/สมาชิกชัว่คราว มีจ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมา คือ เป็นผูใ้ชบ้ริการ
ประเภทสมาชิกแบบมีเง่ือนไขพิเศษจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 และสมาชิกแบบทัว่ไปหรือ
เฟิรส์ทคลบั จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ตามล าดบั ส่วนประเภทผูใ้ชบ้ริการท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
เลือกนอ้ยท่ีสุด คือ สมาชิกแพลตตินัม่ ซ่ึงมีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 
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ตารางท่ี 4.17  แสดงจ านวนและร้อยละของพื้นท่ี ซ่ึงผูบ้ริโภค สะดวกเขา้ใชบ้ริการมากท่ีสุด 
 

พืน้ที ่ซ่ึงผู้บริโภคสะดวกเข้าใช้บริการมากทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
บริเวณใกลบ้า้น 169 42.3 
บริเวณใกลท่ี้ท างาน 174 43.5 
หา้งสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้ 57 14.2 
อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการศึกษา พื้นท่ี ซ่ึงผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สะดวกเขา้ใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท มากท่ีสุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สะดวกเขา้ใช้บริการ
พื้นท่ีใกลท่ี้ท างาน จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมา คือ บริเวณใกลบ้า้น จ านวน 169 
คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 และ ห้างสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้ ถูกเลือกนอ้ยท่ีสุด จ านวน 57 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.2 
 
ตารางท่ี 4.18  แสดงจ านวนและร้อยละของสาขาฟิตเนส เฟิร์ส ท่ีผูบ้ริโภคเขา้ใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด 
 

สาขา ทีผู้่บริโภคเข้าใช้บริการบ่อยทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซีคอน สแควร์ 13 3.2 
เทอมินอล 21 30 7.5 
แฟชัน่ ไอส์แลนด์ 42 10.5 
เมกา บางนา 45 11.3 
เซ็นทรัล แกรนด ์พระรามเกา้ 1 0.2 
เซ็นทรัล แจง้วฒันะ 52 13.0 
เซ็นทรัล บางนา 24 6.0 
เซ็นทรัล ป่ินเกลา้ 28 7.0 
เซ็นทรัล พระรามสาม 35 8.8 
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ตารางท่ี 4.18  (ต่อ) 
 

สาขา ทีผู้่บริโภคเข้าใช้บริการบ่อยทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
เดอะมอลล ์งามวงศว์าน 30 7.5 
เดอะมอลล ์ท่าพระ 1 0.2 
เดอะมอลล ์บางกะปิ 21 5.3 
เดอะมอลล ์บางแค 43 10.7 
โฮมโปร เพชรเกษม 14 3.5 
แพลตตินัม่ คิวเฮาส์ ลุมพินี 7 1.8 
แพลตตินัม่ แลนดม์าร์ค 8 2.0 
แพลตตินัม่ สุขมุวทิ 39 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี  4.18 แสดงผลการศึกษา สาขาฟิตเนส เฟิรส์ท ท่ี ผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เขา้ไปใช้บริการบ่อยท่ีสุด พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไปใช้บริการสาขา บ่อยท่ีสุด 
เซ็นทรัล แจง้วฒันะ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 รองลงมา อีก 4 สาขา คือสาขา เมกา บางนา 
จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 สาขาเดอะมอลล์บางแค จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 สาขา
แฟชัน่ ไอส์แลนด์ จ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และ สาขา เซ็นทรัล พระรามสามจ านวน 35 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.8 ตามล าดบั ส่วนสาขา ท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกไปใช้บริการน้อยท่ีสุด คือ สาขาเซ็นทรัล 
แกรนด ์พระรามเกา้และสาขาเดอะมอลล ์ท่าพระ จ านวนสาขาละ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 ทั้งสองสาขา 

 
ตารางท่ี 4.19  แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด 
 

ช่วงเวลาทีม่าใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
     06.00 น. – 09.00 น. 74 18.5 
     09.01 น. – 12.00 น. 15 3.8 
     12.01 น. – 15.00 น. 13 3.2 
     15.01 น. – 18.00 น. 81 20.2 
     18.01 น. – 21.00 น. (ถึงปิดบริการ 22.00 น.) 217 54.3 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการศึกษา ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เขา้มาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ทในช่วง
เวลา 18.01 – 21.00 น. จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมา คือ ช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. 
จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.2 ช่วงเวลา 06.00 น. – 09.00 น. จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 
ช่วงเวลา 09.01 น. – 12.00 น. น จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดบั ส่วนช่วงเวลาท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งเขา้ใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด คือ 12.01 น. – 15.00 จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 
 
ตารางท่ี 4.20  แสดงจ านวนและร้อยละของระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท แต่ละคร้ัง 
 

ระยะเวลาทีผู้่บริโภคใช้บริการแต่ละคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่คร่ึงชัว่โมง 3 0.7 
คร่ึงชัว่โมง – 1 ชัว่โมง 199 49.8 
มากกวา่ 1 ชัว่โมง – 1 ชัว่โมงคร่ึง 178 44.5 
มากกวา่ 1 ชัว่โมงคร่ึง – 2 ชัว่โมง 13 3.3 
มากกวา่ 2 ชัว่โมง – 2 ชัว่โมงคร่ึง 2 0.5 
มากกวา่ 2 ชัว่โมงคร่ึง – 3 ชัว่โมง 0 0.0 
มากกวา่ 3 ชัว่โมง 5 1.2 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการศึกษา ระยะเวลาในการใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแต่ละคร้ัง พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ใช้เวลาในการออกก าลงั
กาย เป็นระยะเวลา คร่ึงชัว่โมง – 1 ชัว่โมง จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมา คือ 
มากกวา่ 1 ชัว่โมง – 1 ชัว่โมงคร่ึง จ  านวน178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 มากกวา่ 1 ชัว่โมงคร่ึง – 2 
ชัว่โมง จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3  มากกวา่ 3 ชัว่โมง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 นอ้ย
กวา่คร่ึงชัว่โมง 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 มากกวา่ 2 ชัว่โมง – 2 ชัว่โมงคร่ึง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.5 ตามล าดบั ส่วนระยะเวลาในการออกก าลงักายท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่มีกลุ่มตวัอยา่งเลือกเลยคือ
มากกวา่ 2 ชัว่โมงคร่ึง – 3 ชัว่โมง 
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ตารางท่ี 4.21  แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท โดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ 
 

ความถี่ในการใช้บริการโดยเฉลีย่ต่อสัปดาห์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 คร้ัง / สัปดาห์ 1 0.2 
2 คร้ัง / สัปดาห์ 12 3.0 
3 คร้ัง / สัปดาห์ 73 18.2 
4 คร้ัง / สัปดาห์ 213 53.3 
5 คร้ัง / สัปดาห์ 92 23.0 
6 คร้ัง / สัปดาห์ 6 1.5 
มากกวา่ 6 คร้ัง / สัปดาห์ 3 0.8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการศึกษา ความถ่ีในการใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เขา้ใช้บริการ
ฟิตเนส เฟิรส์ท โดยเฉล่ีย 4 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมา คือ ใช้
บริการ 5 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ใชบ้ริการ 3 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 73 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.2  ใชบ้ริการ 2 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ใชบ้ริการ 6 
คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และ ใชบ้ริการมากกวา่ 6  คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 3 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั ส่วนความถ่ีในการใชบ้ริการท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกนอ้ยท่ีสุด คือ โดย
เฉล่ีย 1 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของประเภทการออกก าลงักายท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด 
 

ประเภทการออกก าลงักาย จ านวน (คน) ร้อยละ 
 ยมิหรือการออกก าลงักายแบบฝึกกลา้มเน้ือ 65 16.3 
 ลู่วิง่ต่างๆ หรือการออกก าลงักายแบบคาร์ดิโอ 138 34.5 
  การออกก าลงักายแบบแอโรบิคและกลุ่ม 132 33.0 
  คลาสโยคะ 50 12.5 
  หอ้งป่ันจกัรยาน 15 3.7 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการศึกษาประเภทการออกก าลงักายท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้บริการ
บ่อยท่ีสุดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการประเภทการ
ออกก าลงักายแบบลู่วิ่งต่างๆ หรือการออกก าลงักายแบบคาร์ดิโอมากท่ีสุด จ านวน 138 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34.5 รองลงมาคือ การออกก าลงักายแบบแอโรบิคและกลุ่ม จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.0  ยิมหรือการออกก าลงักายแบบฝึกกลา้มเน้ือ จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 และคลาส
โยคะ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการประเภทห้องป่ันจกัรยาน
นอ้ยท่ีสุด จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของกิจกรรมและโปรแกรมออกก าลงักายท่ีกลุ่มตวัอยา่งช่ืน

ชอบมากท่ีสุด 

รูปแบบกจิกรรมและโปรแกรมออกก าลงักาย จ านวน (คน) ร้อยละ 
Group X 9 2.3 
Body First 224 56.0 
Personal Training 126 31.5 
Free Style 36 9.0 
Lose It 5 1.2 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการศึกษารูปแบบกิจกรรมและโปรแกรมออกก าลังกายท่ี
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครช่ืนชอบมากท่ีสุด โดยกลุ่มตวัอย่างเลือกรูปแบบกิจกรรมแบบ 
Body First มากท่ีสุด จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ Personal Training จ านวน 
126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5  Free Style จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และ Group X จ านวน 9 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามล าดบั ในขณะท่ีรูปแบบกิจกรรมท่ีถูกเลือกนอ้ยท่ีสุดคือ  Lose It จ  านวน 
5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2  
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ตารางท่ี 4.24  แสดงจ านวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายการใชบ้ริการโดยรวม เฉล่ียต่อเดือน 
 

ค่าใช้จ่ายการใช้บริการโดยรวม เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 2,000 บาท / เดือน 242 60.5 
2,000 – 2,500 บาท / เดือน 118 29.5 
2,501 – 3,000 บาท / เดือน 21 5.2 
3,001 – 3,500 บาท / เดือน 15 3.8 
3,501 – 4,000 บาท / เดือน 2 0.5 
สูงกวา่ 4,000 บาท / เดือน 2 0.5 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการศึกษาค่าใช้จ่ายการใช้บริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท โดยรวม 

เฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ (เกินคร่ึง) เสีย
ค่าใชจ่้ายบริการรวมโดยเฉล่ีย ต ่ากวา่ 2,000 บาท / เดือน มีจ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 
รองลงมา คือ 2,000 – 2,500 บาท / เดือน จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 ค่าใชจ่้าย 2,501 – 
3,000 บาท / เดือน จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2  ค่าใชจ่้าย 3,001 – 3,500 บาท / เดือน จ านวน 
15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8  ตามล าดบั ส่วนค่าใชจ่้ายบริการรวมโดยเฉล่ีย ท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกนอ้ย
ท่ีสุดคือค่าใชจ่้าย 3,501 – 4,000 บาท / เดือน และ สูงกวา่ 4,000 บาท / เดือน ซ่ึงมีจ านวนอตัราละ 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
 
ตารางท่ี 4.25  แสดงจ านวนและร้อยละของวธีิการช าระเงินค่าใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท  
 

วธีิการรช าระเงินค่าใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 
หกับตัรเครดิตรายเดือน 73 18.2 
หกับญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน 209 52.3 
เงินสด 118 29.5 
อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.25 แสดงผลการศึกษาวิธีการช าระเงินค่าใชบ้ริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ หักบญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน 
จ านวน 209 คน คิดเป็น 52.3 รองลงมา ช าระค่าใชบ้ริการดว้ยเงินสด จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.5 ส่วนวิธีการช าระเงินค่าใช้บริการ ท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกนอ้ยท่ีสุด คือ หกับตัรเครดิต จ านวน 73 
ร้อยละ 18.2 
 
ตารางท่ี 4.26  แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท  
 

แหล่งทีไ่ด้รับข้อมูลเกีย่วกบัฟิตเนส เฟิรส์ท จ านวน (คน) ร้อยละ 
หนงัสือพิมพ ์ 81 20.2 
นิตยสาร 93 23.3 
ป้ายโฆษณา 45 11.3 
แผน่พบั/ใบปลิว 43 10.8 
โทรทศัน์ 56 14.0 
บูธแนะน า ฟิตเนส เฟิรส์ท 23 5.7 
ค าบอกเล่าจากเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั 48 12.0 
ส่ือออนไลน์/อินเทอร์เน็ต 11 2.7 
อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.26  แสดงผลการศึกษาแหล่งท่ีผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดรั้บ
ขอ้มูลเก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ท พบว่ากลุ่มตวัอยา่งไดรั้บทราบขอ้มูลจากแหล่งท่ีแตกต่างกนัไป แต่
ส่วนใหญ่ จะไดรั้บจากนิตยสาร มีจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ถดัมา ตามล าดบั ได้แก่ 
หนงัสือพิมพ ์81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.2 โทรทศัน์ 56 คน ร้อยละ 14.0 ค าบอกเล่าจากเพื่อน/ญาติ/
คนรู้จกั จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ป้ายโฆษณา 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 แผน่พบั/ใบปลิว 
43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 และ บูธแนะน า ฟิตเนส เฟิรส์ท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 
ตามล าดบั ในขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดรั้บทราบขอ้มูลจากส่ืออนไลน์/อินเทอร์เน็ตนอ้ยท่ีสุด มีจ านวน
เพียง 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร (3) พฤติกรรมการเลือกใช้
บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูศึ้กษาไดแ้จกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็น
จ านวน 400 ราย การเก็บรวบรวมขอ้มูลนั้นผูศึ้กษาไดร้วบรวมขอ้มูลในระหวา่งวนัท่ี 1 - 30 เมษายน 
พ.ศ. 2556 โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Questions) แบบสอบถามท่ีไดม้าทั้งหมด ไดน้ ามาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งแลว้น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ซ่ึงผู ้
ศึกษาขอสรุปการศึกษา อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา 
 

1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลในพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท่ี้เลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิร์สท ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ
ระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต้  ่ากว่า 
20,000 บาท เป็นสมาชิกนอ้ยกวา่ 1 ปี และลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการส่วนใหญ่มาใชบ้ริการคนเดียว 

1.2 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมการเลอืก 
ใช้บริการฯ 
  ขอ้มูลดา้นระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคญัในดา้นบุคลากร
และดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ียเท่ากนั) โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองบุคลิกภาพและ
ทกัษะการส่ือสารท่ีดีของบุคลากรและความหลากหลายของเคร่ืองออกก าลงักายและการจดัเตรียม
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โปรแกรมการออกก าลงักายท่ีเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการ รองลงมาให้ความส าคญัในดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองความเพียงพอของระบบความปลอดภยัและความ
เหมาะสมของแสงสวา่งบริเวณท่ีใชอ้อกก าลงักายแต่ละจุด  รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองเคร่ืองออกก าลงักายมีปริมาณเพียงพอต่อการให้บริการท่ีมี
ประสิทธิภาพ รองลงมาคือดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการไดรั้บส่วนลดจากเง่ือนไข
พิเศษมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดและปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการมี
ความส าคญัเฉล่ียต ่าท่ีสุดเท่ากนั แต่ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ือง
การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายและความสะดวกรวดเร็วในการเขา้ใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง 

1.3 พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบไปด้วย ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการฟิตเนสส่วนใหญ่ใช้บริการช่วงเวลา 
18.01 – 21.00 น. บ่อยท่ีสุด มกัใช้บริการในพื้นท่ีใกลท่ี้ท างาน สาขาท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุดคือ
เซ็นทรัล แจง้วฒันะ ระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละคร้ังส่วนมาก คือ คร่ึงชัว่โมง -  1 ชัว่โมง 
ความถ่ีโดยใช้เฉล่ียในการเขา้ใช้บริการ 4 คร้ัง ต่อ สัปดาห์ ส่วนใหญ่ใช้บริการประเภทการออก
ก าลงักายแบบลู่วิ่งต่างๆ หรือการออกก าลงักายแบบคาร์ดิโอมากท่ีสุด  เลือกรูปแบบกิจกรรมและ
โปรแกรมออกก าลงักายแบบ Body First มากท่ีสุด เสียค่าใชบ้ริการรวมโดยเฉล่ีย ต ่ากวา่ 2,000 บาท 
ต่อ เดือน ส่วนมากช าระเงินด้วยวิธีการหักบญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน และผูบ้ริโภคส่วนมาก
ไดรั้บขอ้มูลประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ทจากนิตยสาร 

 

2.  อภิปรายผล 
  

จากผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดน้ าประเด็นส าคญัท่ีพบมาอภิปราย ดงัน้ี 

ปัจจยัส่วนบุคคลในพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของการศึกษาคร้ังน้ี พบกลุ่มตวัอยา่ง
เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 21-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพ นกัเรียนหรือนกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของวีรวฒัน์ ตนัก าเนิด (2554) ท่ีวิเคราะห์พฤติกรรมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้สถานบริการออกก าลงั
กายในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศ
หญิง มีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ 
นกัเรียนหรือนกัศึกษาและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 5,001 – 10,000 บาท การท่ีไดผ้ลการวิจยั
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สอดคลอ้งกนัเน่ืองจากวิจยัในเขตเมืองเช่นกนั กล่าวคือ วิจยัในเขตกรุงเทพมหานครกบัอ าเภอเมือง 
เชียงใหม่ ซ่ึงมีความเจริญทางเศรษฐกิจใกลเ้คียงกนั และช่วงเวลาในการวิจยัไม่แตกต่างกนันกัจึงให้
ผลการวิจยัสอดคลอ้งกนั  ดา้นลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการซ่ึงผูศึ้กษาส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ในเขตกรุงเทพมหานครมกัเขา้ใชบ้ริการคนเดียว สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุรีพร โรจนศิริ (2546) 
ซ่ึงศึกษาเร่ืองความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อการบริหารการจดัการการออกก าลงักายในศูนยอ์อก
ก าลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท (ประเทศไทย) พบวา่ ร้อยละ 57.75 ของผูต้อบแบบสอบถามชอบมาออก
ก าลงักายคนเดียว 

ขอ้มูลทางดา้นระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครใหค้วามส าคญัในดา้นบุคลากร
และดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ียเท่ากนั) โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองบุคลิกภาพและ
ทกัษะการส่ือสารท่ีดีของบุคลากรและความหลากหลายของเคร่ืองออกก าลงักายและการจดัเตรียม
โปรแกรมการออกก าลงักายท่ีเหมาะสมกบัผูใ้ช้บริการ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของเพชรรัตน์ หิรัญ
ชาติ (2529) ซ่ึงกล่าวว่า กลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการให้เจา้หน้าท่ีบริการสถานออกก าลงักายท่ีมี
มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูม้าใช้บริการ ได้รับการต้อนรับ การช้ีแจงและให้ค  าแนะน าด้วยมารยาท
เรียบร้อย อารมณ์มัน่คง บุคลิกภาพดี มีความเป็นกนัเอง ส่วนในดา้นผลิตภณัฑ์นั้นสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของณัฐวดี เกษสมบูรณ์ (2547) ซ่ึงศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในด้านการมีอุปกรณ์ให้เลือกหลาย
ประเภทมากท่ีสุด ทั้งน้ี ยงัสอดคลอ้งกบัเสรี วงศม์ณฑา (2542) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการการบริการ
ท่ีเป็นเลิศ ต้องลดความล่าช้าในการบริการ ซ่ึงจะต้องให้ความช่วยเหลือกับลูกค้าให้ลูกค้า
สะดวกสบาย การท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความหลากหลายของเคร่ืองออกก าลงักายและการ
จดัเตรียมโปรแกรมการออกก าลงักายท่ีเหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุดนั้น สอดคลอ้งกบั อดุลย ์
จาตุรงคกุลและดลยา จาตุรงคกุล (2546) กล่าวว่า คุณสมบติัอย่างหน่ึงของร้านคา้เป็นตวัก าหนด
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ ร้านคา้นั้น คือ การมีสินคา้หลาย
ประเภทและหลายชนิดท าใหมี้อิทธิพลต่อการช่ืนชอบร้านคา้มากกวา่ส่ิงอ่ืน ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดและปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมีความส าคญัเฉล่ียต ่าท่ีสุดเท่ากัน แต่
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากนั้น ก็ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของของณัฐวดี เกษสมบูรณ์ (2547) ซ่ึง
พบว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมเลือกใช้สถานบริการฟิตเนสในภาพ
รวมให้น ้ าหนกัดา้นการส่งเสริมการตลาดมากแต่ก็ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นน้ีนอ้ยท่ีสุดและให้
ความส าคญักบัดา้นการบริการมากท่ีสุดเช่นกนั 
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ส่วนข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนสส่วนใหญ่ใชบ้ริการช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. บ่อย
ท่ีสุด มกัใชบ้ริการพื้นท่ีใกลท่ี้ท างาน สาขาท่ีใชบ้ริการบ่อยท่ีสุดคือเซ็นทรัล แจง้วฒันะ โดยใชเ้ฉล่ีย
ในการเขา้ใชบ้ริการ 4 คร้ัง ต่อ สัปดาห์ เลือกรูปแบบกิจกรรมแบบ Body First  นั้นสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของสุรีพร โรจนศิริ (2546) ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใชเ้วลาวา่งหลงัเลิกงาน และมาใชบ้ริการ 3-
5 วนั ต่อ สัปดาห์ ส่วนมากใชเ้วลาในการออกก าลงักายช่วง 19.00-22.00 น. และออกก าลงักายเพื่อ
สุขภาพและทรวดทรงท่ีสวยงาม จะเห็นว่าระยะเวลาช่วง 18.01 – 21.00 น. ท่ีผูศึ้กษาพบวา่เป็น
ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคมาใช้บริการบ่อยท่ีสุดนั้นเป็นช่วงเวลาหลงัเลิกงาน และพื้นท่ีท่ีใชบ้ริการบ่อย
ท่ีสุดก็เป็นพื้นท่ีใกล้สถานท่ีท างานเพื่อความสะดวกในการเดินทาง และการออกก าลงักายแบบ 
Body First ท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดก็เป็นโปรแกรมการออกก าลงักายเพื่อสุขภาพและทรวดทรง
ท่ีสวยงามเช่นเดียวกนั นอกจากน้ี ปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้งท่ีใกลส้ถานท่ีท างานก็สอดคลอ้งกบัอดุลย ์จา
ตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2546) กล่าวว่า ลกัษณะของร้านคา้บนท าเลท่ีตั้งจะมีผลต่อการ
เลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค แต่ในดา้นระยะเวลาในการใช้บริการแต่ละคร้ังคือ คร่ึงชัว่โมง -  1 
ชั่วโมง นั้นพบความแตกต่างจากหลายงานวิจยั เช่น งานวิจยัของนรเศรษฐ กลมสุทธและคณะ 
(2550) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ท่ี
พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระยะในการใช้บริการโดยเฉล่ีย 1-3 ชั่วโมง ในขณะท่ีวีระวฒัน์ ตนัก าเนิด 
(2554) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีระยะในการใชบ้ริการโดยเฉล่ีย 1-2 ชัว่โมงต่อคร้ัง ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจาก
การใชแ้บบสอบถามท่ีแตกต่างกนัและอาจเกิดจากการมองเห็นปัญหาของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัจูง
ใจหลายดา้น ความตอ้งการซ่ึงเกิดมาจากภาพพจน์ของตวับุคคลท่ีแตกต่างกนั ท าให้แนวโนม้ท่ีจะท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีจะไปบรรลุส่ิงท่ีมุ่งหวงัแตกต่างกนั (อดุลย ์จาตุรงคกุลและดลยา จา
ตุรงคกุล, 2546) ท าให้ผูบ้ริโภคมีระยะเวลาการใช้บริการโดยเฉล่ียแตกต่างกนั  แต่ค่าเฉล่ียของ
การศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัระยะเวลาท่ีใชใ้นการออกก าลงักายแต่ละคร้ังท่ีส ารวจโดยส านกังานสถิติ
แห่งชาติ (2550) ท่ีพบวา่ประชากรส่วนใหญ่ใชเ้วลาออกก าลงักายมากท่ีสุดอยูร่ะหวา่ง 21-30 นาที
และ 31-60 นาที ตามล าดบัส่วนใหญ่ใชบ้ริการประเภทการออกก าลงักายแบบลู่วิ่งต่างๆ หรือการ
ออกก าลงักายแบบคาร์ดิโอมากท่ีสุด ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคมีความเช่ือว่าการออกก าลงักาย 
คือ การท่ีร่างกายไดมี้การเคล่ือนไหวของระบบต่างๆ ท าให้ระบบการไหลเวียนของโลหิตมีการสูบ
ฉีดเพิ่มมากข้ึนโดยผา่นกิจกรรมง่ายๆ เช่น วิ่ง กระโดดเชือก แอโรบิกด๊านซ์ เป็นตน้ (ไพบูลย ์ศรีชยั
สวสัด์ิ, 2549) หรืออาจเป็นเพราะกลุ่มตวัอยา่งมีเป้าหมายในการส่งเสริมสุขภาพ ป้องกนัโรค และ
ชะลออาการของโรคในทิศทางเดียวกนั จึงท าให้เลือกใช้กระบวนการน าไปสู่เป้าหมายท่ีตอ้งการ
เหมือนกนั (ชาตรี ประชาพิพฒัน์และนฤพนัธ์ วงศจ์ตุรภทัร์, 2545) อีกทั้ง การเดินบนลู่วิ่งหรือวิ่งบน
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ลู่เหยาะๆ บนลู่วิ่งก็เหมาะกบัผูสู้งอายุหรือคนไข้ท่ีมีโรคประจ าตวั เช่น โรคหัวใจ โรคความดัน
โลหิตสูงอีกดว้ย เน่ืองจากไม่หักโหมเหมือนการออกก าลงักายประเภทอ่ืน ท าให้ไดรั้บความนิยม
สูงสุด (เสก อกัษรานุเคราะห์, 2534) ส่วนดา้นการเสียค่าใชบ้ริการรวมโดยเฉล่ีย ต ่ากวา่ 2,000 บาท 
ต่อเดือน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนรเศรษฐ กลมสุทธและคณะ (2550) ท่ีพบวา่สถานการณ์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจสมคัรสมาชิกฟิตเนส เซ็นเตอร์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร คือค่าใชจ่้าย
ในการสมคัรต่อเดือนระหวา่ง 1,001 – 3,000 บาท นอกจากน้ีศริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์
และองอาจ ปทะวานิช (2541) กล่าวว่า ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจท่ีสนองความตอ้งการแก่
ลูกค้า บริษัทจ าเป็นต้องทราบถึงคุณลักษณะของการบริการ ส่ิงหน่ึงก็คือการก าหนดราคา 
การให้บริการ จะตอ้งมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ ชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบั
บริการท่ีแตกต่างกนัและจะตอ้งก าหนดราคาผลิตภณัฑ์หรือบริการให้เหมาะสมกบัคู่แข่งขนั ตน้ทุน
ท่ีเกิดข้ึนและคุณภาพของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ในดา้นการช าระเงินดว้ยวิธีหัก
บญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือนท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด อาจเป็นเพราะเป็นวิธีท่ีสะดวกท่ีสุด และไม่
ตอ้งมีบตัรเครดิตก็สามารถช าระค่าบริการไดเ้พราะกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษาซ่ึงอาจยงัไม่มีบตัรเครดิตเป็นของตนเอง สอดคลอ้งกบัการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการช าระ
สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค (ศูนยว์จิยัขอ้มูลการตลาด เอ.อาร์., 2544) พบวา่ช่องทางการช าระเงิน
ค่าสินคา้และบริการต่างๆ นั้น กลุ่มเป้าหมายช าระเงินโดยการหกับญัชีเงินฝากธนาคาร คิดเป็นร้อย
ละ 48.4 และการไดรั้บขอ้มูลประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัฟิตเนส เฟิรส์ทจากนิตยสารท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ
มากท่ีสุดอาจเป็นเพราะนิตยสารมีลักษณะเฉพาะกลุ่ม เช่น นิตยสารผูห้ญิง นิตยสารผูช้าย และ
นิตยสารท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ ซ่ึงตรงกบักลุ่มเป้าหมายของฟิตเนส เฟิรส์ท ท่ีเนน้ผูท่ี้สนใจรักษาสุขภาพ
อยู่แลว้ อีกทั้งคุณภาพการพิมพท่ี์ดี สีสันสวยงาม มีการหมุนเวียนกนัอ่านสูง (พิมลวรรณ มหาชยั, 
2555) จึงท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลจากนิตยสารมากท่ีสุด 
 

3.  ข้อเสนอแนะ  
 

3.1 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัผลการศึกษา 
3.1.1 เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้แก่ผูป้ระกอบการธุรกิจฟิตเนสรายอ่ืนและรายใหม่รวมไป

ถึงธุรกิจบริการท่ีคลา้ยคลึงกบัฟิตเนส เช่น สปา สปอร์ตคลบั สถาบนัสอนโยคะ ไดใ้ชเ้ป็นแนวทาง
ในการพฒันาปรับปรุงส่วนประสมการตลาด ในดา้นต่าง ๆให้สอดคล้องกบัความตอ้งการของ
ผูใ้ชบ้ริการในอนาคต ดงัน้ี 
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1) ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความส าคญัมากท่ีสุดควรมีประเภทของบริการใหเ้ลือก 
หลากหลายและมีการจดัโปรแกรมให้เหมาะสมกบัแต่ละบุคคล เช่น มีเคร่ืองออกก าลงักายหรือมี
โปรแกรมสปาหลากหลาย มีการจดัโปรแกรมการออกก าลงักายหรือสปาให้เหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของแต่ละวา่ตอ้งการลดสัดส่วน ลดน ้ าหนกั หรือตอ้งการออกก าลงักายหรือสปาบ าบดัเพื่อ
สุขภาพ 

2) ดา้นราคา ควรจดัส่วนลดส าหรับเง่ือนไขพิเศษเป็นระยะๆ เช่น ส่วนลด 
ส าหรับนกัเรียน นกัศึกษา ส่วนลดส าหรับการใชบ้ริการในวนัพุธ ส่วนลดส าหรับการแนะน าเพื่อน
มาใชบ้ริการ เป็นตน้ 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองเคร่ืองออก 
ก าลังกายมีปริมาณเพียงพอต่อการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ ดังนั้นควรประเมินปริมาณของ
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ ใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ และปริมาณน้ีตอ้ง
เพียงพอส าหรับวนัท่ีมีผูม้าใช้บริการมากๆ เช่น วนัเสาร์ อาทิตย ์อีกด้วย หากพบว่ามีแนวโน้มท่ี
เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ไม่เพียงพอ ควรจดัซ้ือมาเพิ่มหรือส ารองไวเ้พื่อความพึงพอใจของลูกคา้ 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่ง 
สม ่าเสมอ และจดันอกสถานท่ีบา้งเป็นคร้ังคราวเพื่อเพิ่มช่องทางในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค  

5) ดา้นบุคคลากร มีความส าคญัมากท่ีสุดเช่นเดียวกบัผลิตภณัฑ ์จึงตอ้งให ้
ความส าคญัตั้งแต่กระบวนการสรรหาบุคคลากรท่ีมีใจรักงานบริการ และจดัการฝึกอบรมให้ความรู้
เก่ียวกบัธุรกิจและการบริการ ใหมี้มนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูม้าใชบ้ริการ การตอ้นรับ การช้ีแจงและให้
ค  าแนะน าดว้ยมารยาทเรียบร้อย อารมณ์มัน่คง บุคลิกภาพดี มีความเป็นกนัเอง นอกจากน้ียงัตอ้งมี
บุคลิกภาพและการส่ือสารท่ีดีซ่ึงสองส่ิงน้ีเป็นส่วนท่ีผูใ้ช้บริการคาดหวงัและให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดในธุรกิจประเภทฟิตเนส 

6) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรติดตั้งระบบความปลอดภยัท่ีน่าเช่ือถือ 
ใหก้บัลูกคา้ เช่น ตูล้็อกเกอร์ กลอ้งวงจรปิด ทางหนีไฟ เป็นตน้ และจดัแสงสวา่งในบริเวณต่างๆ ให้
เหมาะสมเน่ืองจากผูใ้ช้บริการก็ให้ความส าคญัในเร่ืองน้ีไม่นอ้ยไปกว่าระบบรักษาความปลอดภยั
เช่นกนั นอกจากน้ียงัควรจดัตกแต่งสถานท่ีใหดู้น่าเช่ือถือ สะอาดตา  

7) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ควรวางแผนและออกแบบกระบวนการเขา้ใช้ 
บริการใหส้ะดวกและรวดเร็วใหม้ากท่ีสุด ลดขั้นตอนต่างๆ ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

3.1.2 เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาด การควบคุม และการปรับปรุง
คุณภาพการให้บริการของฟิตเนส และสถานออกก าลงักายรวมไปถึงธุรกิจบริการอ่ืนๆท่ีมีความ
คลา้ยคลึงกนัใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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1) ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เลือกใชบ้ริการหลงัช่วงเวลาเลิกงาน จึงควรเตรียม 
อุปกรณ์และพนกังานให้เพียงพอต่อช่วงเวลาน้ีดว้ย ในระยะแรกอาจจา้งพนกังานพาร์ทไทมม์าช่วย
ดูแลในบางจุด  

2) ท าเลท่ีตั้งควรอยูใ่กลท่ี้ท างานหรือสถานศึกษาเพื่อความสะดวกในการ 
เดินทาง หากมีงบประมาณเพียงพอก็ควรเลือกท าเลใกลห้า้งสรรพสินคา้ท่ีใกลอ้าคารส านกังานต่างๆ  

3) ควรจดัโปรแกรมในการบริการท่ีเนน้ในดา้นทรวดทรงท่ีสวยงามเพื่อ 
เสริมแรงจูงใจของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 

4) ควรจดัเคร่ืองออกก าลงักายประเภทคาร์ดิโอ เช่น ลู่วิง่ เคร่ืองวิง่ 
ในปริมาณท่ีมากกวา่เคร่ืองออกก าลงักายชนิดอ่ืนๆ 

5) ควรก าหนดใหมี้ช่องทางการช าระค่าบริการท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะ 
อยา่งยิง่ช่องทางการหกับญัชีเงินฝากประจ าเดือน 

6) ควรมีการลงโฆษณาในนิตยสารเพื่อสุขภาพ เพื่อใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 
ท่ีมีความคิด ความเช่ือ หรืออุปนิสัยท่ีใส่ใจในการดูแลสุขภาพ นอกจากน้ีควรจดัให้มีการทดลองใช้
บริการเพื่อเพิ่มช่องทางในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคอีกทางหน่ึงและให้ผูใ้ช้บริการรีวิวผ่านนิตยสารและ
เวบ็ไซตต่์างๆ อีกทางหน่ึง 

3.1.3 เป็นประโยชน์แก่ นกัวิจยั นกัศึกษา และประชาชนทัว่ไป ท่ีมีความสนใจใน
ธุรกิจสถานออกก าลงักาย หรือ ฟิตเนสรวมไปถึงธุรกิจบริการอ่ืนๆท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั 

3.1.4 เป็นแนวทางส าหรับการศึกษาคน้ควา้ในอนาคต และเป็นแหล่งอา้งอิงต่อไปได ้
3.2 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัระเบียบวธีิศึกษา 

3.2.1 แมว้า่ผูศึ้กษาจะท าการเก็บขอ้มูลดว้ยตนเองนั้นมีขอ้ดีก็คือช้ีแจงรายละเอียด
ใหก้ลุ่มตวัอยา่งในกรณีท่ีเกิดความไม่เขา้ใจในขอ้กระทงต่างๆ ในแบบสอบถามก็สามารถอธิบายได ้
แต่ก็เสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทางค่อนขา้งมาก หากตอ้งการวิจยัหรือศึกษาในลกัษณะน้ี
กล่าวคือตอ้งเก็บขอ้มูลจากหลายพื้นท่ี แต่มีขอ้จ ากดัด้านงบประมาณและเวลาอาจใช้วิธีกระจาย
แบบสอบถามทางอินเตอร์เน็ตซ่ึงสามารถรวบรวมขอ้มูลไดร้วดเร็วข้ึน แต่อาจท าให้ความเท่ียงตรง
และแม่นย  าของขอ้มูลลดลง เน่ืองจากไม่สามารถเจาะจงกลุ่มตวัอย่างได้ หากมีข้อจ ากดัในการ
เดินทางแต่ไม่มีขอ้จ ากัดด้านเวลาอาจท าหนังสือขออนุญาตจากทางบริษทัโดยตรงและฝากให้
ส านกังานใหญ่กระจายแบบสอบถามไปตามสาขาต่างๆ ซ่ึงอาจตอ้งใชเ้วลาในการด าเนินการ หรือ
อาจถูกปฏิเสธจากบริษทั 

3.2.2 ควรเลือกผูต้อบท่ีมีเวลาว่างมากพอท่ีจะตอบแบบสอบถาม โดยกล่าวขอ
ความร่วมมือในการสละเวลาท าแบบสอบถามประมาณ 3 – 5 นาที เสียก่อน มิฉะนั้นผูต้อบแบบ
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ส ารวจไม่ตั้งใจตอบ และผลท่ีไดก้็จะไม่ตรงตามความเป็นจริงนกั รวมทั้งเลือกสถานท่ีในการส ารวจ
ท่ีเอ้ือต่อผูต้อบแบบส ารวจ เช่น มีโต๊ะ เกา้อ้ี หรือใชอุ้ปกรณ์เสริมท่ีเอ้ือต่อการตอบแบบส ารวจ เช่น 
ใชแ้ผน่รองเขียนท่ีมีตวัหนีบกระดาษ 

3.2.3 ผูศึ้กษา/วิจยั ควรเปิดโอกาสให้ผูร่้วมการศึกษา/วิจยัถามขอ้สงสัย เช่น ค าถาม
บางขอ้ท่ีผูร่้วมการศึกษา/วจิยัเห็นวา่ก ากวม ผูศึ้กษา/วจิยั ก็อาจช่วยอธิบายขอ้ค าถามนั้นใหฟั้งได ้

3.2.4 หากมีเวลาเพียงพอควรใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่น้ีหรือหรือใชเ้วลาในการเก็บ
ขอ้มูลให้มากข้ึนเพราะจ านวนสมาชิกของฟิตเนส เฟิรส์ทนั้นเพิ่มจ านวนข้ึนอย่างต่อเน่ือง น่าจะ
สามารถอา้งอิงถึงประชากรไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

3.2.5 ควรค านึงถึงตัวแปรแทรกซ้อนอ่ืนๆ ท่ีอาจท าให้ผู ้ร่วมการวิจัยตอบ
แบบสอบถามไม่ตรงความเป็นจริง เช่น การหวัน่การประเมินจากผูศึ้กษา/วิจยั สภาพแวดลอ้มขณะ
เก็บขอ้มูลกล่าวคือหากมีเสียงดงัหรืออากาศร้อนเกินไปอาจท าให้ผูร่้วมการศึกษา/วิจยั เสียสมาธิท่ี
จะตอบแบบสอบถาม เป็นตน้ 

3.2.6 หากมีเวลาเพียงพอควรใช้แบบสอบถามปลายเปิดเก่ียวกบัปัจจยัอ่ืนท่ีท าให้
เลือกใชบ้ริการจากฟิตเนส เฟิรส์ทและน ามาวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

3.3 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการท าการศึกษา/วจัิยคร้ังต่อไป 
จากการศึกษาในคร้ังน้ีเพื่อให้เกิดประโยชน์ยิ่งข้ึน ผูศึ้กษาขอเสนอแนะให้มี

การศึกษา/วจิยั ดงัน้ี 
3.3.1 ศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจสถานออกก าลงักายตามทศันะ

ของผูป้ระกอบการ 
3.3.2 ศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ของฟิตเนส 

เฟิรส์ท โดยเปรียบเทียบกบัฟิตเนสแบรนดอ่ื์น เช่น ทรู ฟิตเนส เป็นตน้ 
3.3.3 ศึกษาความพึงพอใจในการใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท 
3.3.4 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลในการเลือกใชบ้ริการฟิตเนส 
3.3.5 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการ

เลือกใช้บริการฟิตเนส รวมทั้งศึกษาว่าปัจจยัใดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ฟิตเนสมากท่ีสุด 

3.3.6 ศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการฟิตเนสจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลดา้นต่างๆ 

3.3.7 ศึกษาเปรียบเทียบระหวา่งจงัหวดัอ่ืนกบักรุงเทพมหานคร 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการฟิตเนส เฟิรส์ท ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 ค  ำช้ีแจง แบบสอบถำมฉบบัน้ีจดัท ำข้ึนเพื่อประกอบกำรศึกษำหำขอ้มูล ในกำรคน้ควำ้อิสระ 
(Independent Study) ของนกัศึกษำปริญญำโท หลกัสูตรบริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต มหำวิทยำลยัสุโขทยั-
ธรรมำธิรำช ผูศึ้กษำจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยหวงัเป็นอยำ่งยิ่ง
วำ่จะไดรั้บควำมร่วมมือจำกท่ำนในกำรตอบค ำถำมตามความคิดเห็นของท่านให้ครบทุกขอ้ ซ่ึงขอ้มูล
ท่ีไดรั้บในแบบสอบถำมน้ีจะน ำไปใชป้ระโยชน์ทำงกำรศึกษำเท่ำนั้น ผูศึ้กษำขอขอบพระคุณในควำม
กรุณำท่ีสละเวลำในกำรกรอกแบบสอบถำมมำ ณ โอกำสน้ีดว้ย 

 
 

ส่วนที ่1:  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริกำร ฟิตเนส เฟิรส์ท ในเขตกรุงเทพมหำนคร   
 

ค าช้ีแจง   กรุณาท าเคร่ืองหมาย X ลงในช่องวา่งหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 
1. เพศ 

1.  ชาย     
2.  หญิง 
 

2. อาย ุ

1.  ต  ่ากวา่ 21 ปี      4.  41 – 50 ปี 
2.  21 – 30 ปี       5.  51 – 60 ปี 
3.  31 – 40 ปี     6.  มากกวา่ 60 ปี 
 

3. ระดบัการศึกษา 

1.  ประถมศึกษา     4.  อนุปริญญา/เทียบเท่า 
2.  มธัยมศึกษาตอนตน้/เทียบเท่า  5.  ปริญญาตรี 
3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/เทียบเท่า    6.  สูงกวา่ปริญญาตรี 
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4. อาชีพ 

1.  นกัเรียน/นกัศึกษา   4.  ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ 
2.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ  5.  รับจา้งทัว่ไป 
3.  พนกังานบริษทัเอกชน  6.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................... 
 

5. รายไดส่้วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน 

1.  ต  ่ากวา่ 20,000 บาท  4.  60,001 – 80,000 บาท 
2.  20,001 – 40,000 บาท 5.  80,001 – 100,000 บาท 
3.  40,001 – 60,000 บาท 6.  มากกวา่ 100,000 บาท 
 

6. คุณเป็นสมาชิกฟิตเนส เฟิรส์ท มาเป็นระยะเวลาเท่าใด 

1.  นอ้ยกวา่ 1 ปี  4.  5 – 6 ปี 
2.  1 – 2 ปี   5.  มากกวา่ 6 ปี 
3.  3 – 4 ปี 
 

7. ลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการ 

1.  คนเดียว    3.  กบัครอบครัว 
2.  กบัเพื่อน   4.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………...... 

 
 
 
ส่วนที่ 2:  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 

ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง  ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อไปน้ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ฟิต-
เนส เฟิรส์ท มากนอ้ยเพียงใด 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.1 ช่ือเสียง และภาพลกัษณ์ของ 

ฟิตเนส เฟิรส์ท 
     

1.2 คุณภาพและมาตรฐานของ
เคร่ืองออกก าลงักาย 

     

1.3 ความทนัสมยั ของเคร่ือง
ออกก าลงักาย 

     

1.4 ความหลากหลายของเคร่ือง
ออกก าลงักาย รวมไปถึง
คลาสและโปรแกรมการออก
ก าลงักายต่าง ๆ 

     

1.5 ความเป็นสัดส่วนในการ
แบ่งหอ้งและประเภทการ
ออกก าลงักาย เช่น ยมิ แอโร
บิค โยคะ เป็นตน้ 

     

1.6 ความสะอาดภายในฟิตเนส 
รวมไปถึงหอ้งน ้า หอ้งซาว
น่า และหอ้งออกก าลงักาย 

     

1.7 การจดัเตรียมโปรแกรมการ
ออกก าลงักายท่ีเหมาะสมกบั
ผูใ้ชบ้ริการ 

     

1.8 ผลิตภณัฑเ์สริมอ่ืน ๆ ท่ีมี
จ  ำหน่ำยในฟิตเนส เฟิรส์ท 
เช่น ผำ้ขนหนู กระเป๋ำ ชุด
ออกก ำลงักำย เคร่ืองด่ืม 
โปรแกรมผูฝึ้กสอนส่วน
บุคคล เป็นตน้ 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

2. ปัจจัยด้านราคา (Price)      
2.1 ความคุม้ค่าของอตัราค่า

สมาชิกกบับริการท่ีไดรั้บ 
     

2.2 ความเหมาะสมของอตัราค่า
สมาชิกเม่ือเปรียบเทียบกบั 
ฟิตเนสท่ีอ่ืน ๆ 

     

2.3 ความเหมาะสมของอตัรา
ค่าบริการผูฝึ้กสอนส่วน
บุคคล 

     

2.4 ความเหมาะสมของอตัราค่า
รักษาสถานภาพสมาชิก 
กรณีงดใชบ้ริการชัว่คราว 
โดยคิดเป็นร้อยละยีสิ่บของ
อตัราค่าสมาชิกปัจจุบนั 

     

2.5 ความหลากหลายของอตัรา
ค่าบริการ 

     

2.6 ความหลากหลายของวธีิการ
ช าระเงิน 

     

2.7 การไดรั้บส่วนลดจาก
เง่ือนไขพิเศษ 

     

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนน่าย (Place)     
3.1 ความสะดวกในการเดินทาง

และการเขา้ใชบ้ริการ 
     

3.2 การมีสาขาครอบคลุมและ
ทัว่ถึง 

     

3.3 ความเพียงพอของสถานท่ี
จอดรถ 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนน่าย (Place)     
3.4 เคร่ืองออกก าลงักายมี

ปริมาณเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพ 

     

3.5 ความเหมาะสมในการจดัวาง
เคร่ืองออกก าลงักาย 

     

3.6 ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
ล็อคเกอร์ จุดบริการเคร่ืองด่ืม 
บริเวณพกัผอ่น เป็นตน้ 

     

3.7 มี Call Center 0-2789-9997 
หมายเลขโทรศพัทเ์ดียว 
ส าหรับติดต่อสอบถาม
ขอ้มูลไดทุ้กสาขา 

     

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)     
4.1 ความหลากหลายในการรับรู้

ขอ้มูลข่าวสารจาก ฟิตเนส 
เฟิรส์ท ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น 
โทรทศัน์ แผน่พบั/ใบปลิว 
ป้ายโฆษณา นิตยสาร ส่ือ
ออนไลน์ เป็นตน้ 

     

4.2 ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บมีความ
ชดัเจน น่าสนใจ ทนัสมยั 
และสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์
ของ ฟิตเนส เฟิรส์ท 

     

4.3 ประสิทธิภาพการเสนอขาย
สมาชิก ของพนกังานขาย 

     

 



92 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)     
4.4 การจดักิจกรรมส่งเสริมการ

ขาย เช่น ชวนเพื่อนมาสมคัร
แลว้ไดรั้บของสมนาคุณ การ
อพัเกรดสมาชิกฟรี การจอง
ราคาสมาชิกคงท่ีตลอดปี การ
ไดรั้บสิทธิพิเศษเฟิรส์ทคลบั 
เป็นตน้ 

     

4.5 การออกบูธแนะน า ฟิตเนส 
เฟิรส์ท และรับสมคัรสมาชิก 
ตามศูนยก์ารคา้ แหล่งชุมชน 
รวมถึง การจดักิจกรรม
การตลาด (อีเวน้ท)์ 

     

4.6 การใหบ้ริการผูฝึ้กสอนส่วน
บุคคลฟรีส าหรับการใช้
บริการสองคร้ังแรก การ
ทดลองใชบ้ริการฟรีสามวนั 

     

4.7 การมีบริการแผน่ซีดี ดีวดีี 
ภาพยนตร์ ส าหรับให้สมาชิก
ยมืกลบับา้นฟรี สองวนั 

     

4.8 ส่ือการตลาดอิเล็กทรอนิกส์
ต่าง ๆ เช่นลงทะเบียน
ออนไลน์ มีตารางโปรแกรม
การออกก าลงักายต่างๆ ให้
ดาวน์โหลดผา่นอินเตอร์เน็ต 
การแจง้ขอ้มูลโปรโมชัน่ผา่น 
SMS เป็นตน้ 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(1) 

5. ปัจจัยด้านบุคลากร (People)      
5.1 การมีมนุษยสัมพนัธ์ของ

พนกังานตอ้นรับ 
     

5.2 ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
5.3 พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจ 

สามารถใหค้ าปรึกษาและ
ขอ้เสนอแนะในการออกก าลงั
กายได ้

     

5.4 บุคลิกภาพและทกัษะการ
ส่ือสารท่ีดี อธิบายขอ้ซกัถาม
ต่างๆ ไดช้ดัเจน 

     

5.5 ความกระตือรือร้นและเอาใจใส่
ในการใหบ้ริการ 

     

5.6 พนกังานมีวนิยัและความสุภาพ
ในขณะปฏิบติังาน 

     

5.7 ทกัษะ ความรู้ ประสบการณ์ 
ความน่าเช่ือถือ ของ Trainer 
และผูฝึ้กสอนส่วนบุคคล 

     

5.8 ปฏิภาณไหวพริบในการแกไ้ข
ปัญหาเฉพาะหนา้ เช่น อุปกรณ์
ช ารุด กรณีเหตุฉุกเฉิน เป็นตน้ 

     

6. ปัจจัยด้านกระบวนการให้นบริการ (Process)     
6.1 ความสะดวก รวดเร็ว ของ

ระยะเวลาในการรับสมคัร
สมาชิก 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการให้นบริการ (Process)     
6.2 กระบวนการใหค้  าแนะน าและ

สาธิตวธีิการใชง้านเคร่ืองออก
ก าลงักายมีความเหมาะสม 

     

6.3 ความสะดวกรวดเร็วในการเขา้ใช้
บริการแต่ละคร้ัง (ประสิทิภาพ
ระบบการ check-in/check-out) 

     

6.4 ประสิทธิภาพของกระบวนการ
ใหบ้ริการหลงัการเขา้เป็นสมาชิก 
เช่น การต่ออายสุมาชิก การแจง้
ขอ้มูลข่าวสารอยา่งสม ่าเสมอ 

     

7. ปัจจัยด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    
7.1 ความสวยงาม การตกแต่งสถานท่ี      
7.2 ความสะอาด เป็นระเบียบ 

เรียบร้อย โดยรวม 
     

7.3 ประสิทธิภาพของระบบระบาย
อากาศ 

     

7.4 ความเหมาะสมของแสงสวา่งใน
บริเวณท่ีใชอ้อกก าลงักายแต่ละจุด 

     

7.5 ความเพียงพอของระบบความ
ปลอดภยั เช่น Safety Box มีการ
ติดตั้งกลอ้งวงจรปิด เป็นตน้ 

     

7.6 ความเหมาะสมในการเปิดเพลง
เพื่อสร้างบรรยากาศในการออก
ก าลงักายแต่ละประเภท 
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  ส่วนที่ 3:  พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง   กรุณาท าเคร่ืองหมาย X ลงในช่องวา่งหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงและความ
คิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 

 
1.  ประเภทของผูใ้ชบ้ริการหรือสมาชิก (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    บุคคลภายนอก/สมาชิกชัว่คราว 
2.    สมาชิกแบบมีเง่ือนไขพิเศษ เช่น จ ากดัเวลา จ ากดัสาขา เป็นตน้ 
3.    สมาชิกทัว่ไป หรือ เฟิรส์ทคลบั 
4.    สมาชิกแพลตตินัม่ 
5.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............................. 

 
2.  พื้นท่ีใด ท่ีคุณเขา้ใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    บริเวณใกลบ้า้น 
2.    บริเวณใกลท่ี้ท างาน 
3.    หา้งสรรพสินคา้หรือศูนยก์ารคา้ 
4.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ ......................................... 

 
3.  คุณใชบ้ริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท สาขาใดบ่อยท่ีสุด (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    ซีคอน สแควร์     
2.    เทอมินอล 21     
3.    แฟชัน่ ไอส์แลนด์ 
4.    เมกา บางนา 
5.    เซ็นทรัล แกรนด ์พระรามเกา้ 
6.    เซ็นทรัล แจง้วฒันะ 
7.    เซ็นทรัล บางนา 
8.    เซ็นทรัล ป่ินเกลา้ 
9.    เซ็นทรัล พระรามสาม 
10.    เดอะมอลล ์งามวงศว์าน 
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11.    เดอะมอลล ์ท่าพระ 
12.    เดอะมอลล ์บางกะปิ 
13.    เดอะมอลล ์บางแค 
14.    โฮมโปร เพชรเกษม 
15.    แพลตตินัม่ คิวเฮาส์ ลุมพินี 
16.    แพลตตินัม่ แลนดม์าร์ค 
17.    แพลตตินัม่ สุขมุวทิ 39 

 
4.  ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท บ่อยท่ีสุด คือ (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.   06.00 น. – 09.00 น. 
2.   09.01 น. – 12.00 น. 
3.   12.01 น. – 15.00 น. 
4.   15.01 น. – 18.00 น. 
5.   18.01 น. – จนถึงปิดบริการ (จ. – ศ. 22.00 น. / ส. – อา. 21.00 น.) 

 
5.  ระยะเวลาในการใชบ้ริการ ฟิตเนส เฟิรส์ท แต่ละคร้ัง (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    นอ้ยกวา่คร่ึงชัว่โมง 
2.    คร่ึงชัว่โมง – 1 ชัว่โมง 
3.    มากกวา่ 1 ชัว่โมง – 1 ชัว่โมงคร่ึง 
4.    มากกวา่ 1 ชัว่โมงคร่ึง – 2 ชัว่โมง 
5.    มากกวา่ 2 ชัว่โมง – 2 ชัว่โมงคร่ึง 
6.    มากกวา่ 2 ชัว่โมงคร่ึง – 3 ชัว่โมง 
7.    มากกวา่ 3 ชัว่โมง 

 
6.  การใชบ้ริการฟิตเนส เฟิรส์ท โดยเฉล่ียต่อสัปดาห์ (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    1 คร้ัง / สัปดาห์   5.    5 คร้ัง / สัปดาห์ 
2.    2 คร้ัง / สัปดาห์   6.    6 คร้ัง / สัปดาห์ 
3.    3 คร้ัง / สัปดาห์   7.    มากกวา่ 6 คร้ัง / สัปดาห์ 
4.    4 คร้ัง / สัปดาห์ 
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7.  การออกก าลงักายประเภทใด ท่ีคุณใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด เม่ือเขา้ไปใชบ้ริการท่ีฟิตเนส เฟิร์ส (เลือก
ค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.   ยมิ หรือ การออกก าลงักายแบบฝึกกลา้มเน้ือ หรือ เวท เทรนน่ิง 
2.   ลู่วิง่ต่าง ๆ และการออกก าลงักายแบบคาร์ดิโอ (Cardiovascular Exercise) 
3.   การออกก าลงักายแบบแอโรบิคและเป็นกลุ่ม (Aerobic & Group Exercise) 
4.   คลาสโยคะ (Yoga Class) 
5.   หอ้งป่ันจกัรยาน (Cycling Studio) 
6.   อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................ 

 
8.  กิจกรรมและโปรแกรมออกก าลงักายแบบใด ในฟิตเนส เฟิรส์ท ท่ีคุณช่ืนชอบมากท่ีสุด (เลือก

ค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.   Group X 
2.   Body First 
3.   Personal Training 
4.   Free Style 
5.   Lose It 

 
9.  ค่าใช้จ่ายโดยรวมในการใช้บริการโดยเฉล่ีย ต่อเดือน ไม่เพียงแต่ค่าสมาชิก แต่รวมไปถึงค่าผู ้

ฝึกสอนส่วนตวั ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ (ถา้มี) เฉพาะท่ีใชบ้ริการในฟิตเนส เฟิรส์ท เท่านั้น / พวกชุดออก
ก าลงักาย โปรตีนผง ฯลฯ ท่ีซ้ือจากท่ีอ่ืนไม่นบัรวม (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    ต  ่ากวา่ 2,000 บาท / เดือน 
2.    2,000 – 2,500 บาท / เดือน 
3.    2,501 – 3,000 บาท / เดือน 
4.    3,001 – 3,500 บาท / เดือน 
5.    3,500 – 4,000 บาท / เดือน 
6.    สูงกวา่ 4,000 บาท / เดือน 
 

10. วธีิการช าระเงินค่าใชบ้ริการ (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    หกับตัรเครดิตรายเดือน      
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2.    หกับญัชีเงินฝากธนาคารรายเดือน 
3.    เงินสด 
4.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ .............................................. 

 
11. แหล่งท่ีไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบั ฟิตเนส เฟิรส์ท (เลือกค าตอบเพียงขอ้เดียว) 

1.    หนงัสือพิมพ ์     
2.    นิตยสาร      
3.    ป้ายโฆษณา     
4.    แผน่พบั/ใบปลิว     
5.    โทรทศัน์ 
6.    บูธแนะน า ฟิตเนส เฟิรส์ท 
7.    ค  าบอกเล่าจากเพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั 
8.    ส่ือออนไลน์/อินเตอร์เน็ต 
9.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................ 

 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
แสนพล  มิตรมยัผล 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 

ช่ือ นายแสนพล  มิตรมยัผล 
วนั เดือน ปีเกดิ 30  กรกฎาคม  2520 
สถานทีเ่กดิ เขตบางกอกนอ้ย  จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา ปริญญาศิลปศาสตร์บณัฑิต  (สารนิเทศศาสตร์) 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช จงัหวดันนทบุรี พ.ศ. 2542 
สถานทีท่ างาน เบรอตาญ ชีมี ฟิน เอสเอเอส (ส านกังานผูแ้ทนในประเทศไทย) 
 BRETAGNE CHIMIE FINE SAS (Thailand Representative Office) 
ต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป (General Manager) 
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