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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

และเพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์รายย่อย ในอ าเภอเมืองนนทบุรี  
ซึ่งงายวิจัยเล่มนี้จะศึกษาทั้ง 2 ด้าน ดังนี้ ด้านผู้บริโภคจะเน้นการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้
ฟิตเนสเซ็นเตอร์จากกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และน าเสนอกลยุทธ์ต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์
ต่อธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ส่วนทางด้านผู้ประกอบการจะเน้นศึกษาวิธีการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนส เซ็นเตอร์ 
โดยใช้เครื่องมือทางการเงินเป็นหลัก 

การศึกษาในส่วนของผู้บริโภคใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 100 ตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวกและการวิเคราะห์ทางสถิติเชิงพรรณนา ซึ่งประกอบด้วย 
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติทดสอบ Anova ที่มีค่าความ
คลาดเคลื่อนร้อยละ 5 เพ่ือน าข้อมูลไปศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์จากกลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ส่วนการศึกษาทางด้านผู้ประกอบการ จะเลือกใช้วิธีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลแบบทุติยภูมิและการสัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้านการประเมินโครงการก่อน
การด าเนินงาน (Feasibility Study) ซึ่งเป็นปัจจัยหลักที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ใน
อ าเภอเมืองนนทบุรี  

ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการลงทุนในอ าเภอเมืองนนทบุรี มีความเป็นไปได้ในการ
ประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ เนื่องจากสามารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลาเพียง 1 ปี 5 เดือน  
และมีกระแสเงินสดสุทธิ 4,769,962.48 บาท เนื่องด้วยกระแสความนิยมในการดูแลสุขภาพของกลุ่มคน
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ในปัจจุบัน จึงท าให้ธุรกิจนี้มีแนวโน้มการเติบโตได้ดีอย่างต่อเนื่อง ส่วนทางด้านผู้บริโภค ผลการศึกษา
พบว่า สัดส่วนของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งชายและหญิงมีสัดส่วนใกล้เคียงกันที่ร้อยละ 51.0 และร้อยละ 
49.0 ตามล าดับ โดยส่วนใหญ่ยังไม่รู้จักการออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน (Functional Training) 
ซ่ึงผู้ใช้บริการจะเลือกการออกก าลังกายแบบอิสระ (Free Weight) มากกว่า และผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
อยู่ในช่วงวัยท างานและมีก าลังการใช้จ่ายเพ่ือซื้อบริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ นอกจากนี้ยังพบว่าผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ทางด้านราคาเป็นอันดับ 1 ในเรื่องของส่วนลด ให้ความส าคัญกับ
กลยุทธ์ทางด้านสถานที่ตั้งอันดับ 2 ในเรื่องของสถานที่อยู่ใกล้ที่ท างานหรือบ้าน และให้ความส าคัญ
กับกลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับ 3 ในเรื่องของความหลากหลายในการให้บริการ 

จากผลการศึกษาข้างต้น ในการเริ่มต้นธุรกิจในช่วงแรกควรมีการประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้าง
การรับรู้ให้ผู้ใช้บริการทราบถึงการออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน (Functional Training) รวมถึง
การจัดหาผู้สอนที่มีความรู้ในสายงานเพ่ือรองรับการให้บริการที่เพียงพอ โดยให้ลงทุนในส่วนของการ
ออกก าลังกายแบบอิสระ (Free Weight) ควบคู่กัน และวางแผนการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้บริการ 

 
ค าส าคัญ: ฟิตเนสเซ็นเตอร์, สถานออกก าลังกาย, การออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน, การประเมิน

โครงการ 
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ABSTRACT 
 

This study aims to study consumers’ decision behavior in choosing fitness 
center, and to evaluate the potential of fitness business retial center establishment 
in Mueng Nonthaburi District. The research studies on both of consumer, focusing on 
the decision behavior to use fitness center from Marketing Mix (7P’s), to recommend 
strategies that benefit fitness center business, and entrepreneur, focusing on the 
method of fitness center business establishment, which used the financial instrument 
as main. 

In the part of consumer study, questionnaire were used to collect data 
from 100 samples, using the convenient sampling method and descriptive statistics 
analysis, which consisted of frequency, percentage, average, standard deviation, 
inferential statistics and Anova with tolerance of 5 percent. Then the data was 
analyzed to study customers’ behavior when choosing fitness center according to 
Marketing Mix (7P’s).  

For entrepreneur study, secondary data collection and in-depth 
interviews were done in order to analyses project’s evaluation before the project 
starts (feasibility study), which is the main factor in order to run fitness center in 
Nonthaburi.  
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The research found out that the investment model in Mueng Nonthaburi 
district is suitable for fitness center business, owing to the payback period of 1 years 
and 5 months, with flow amount of 4,769,962.48 THB. Because of the health trend 
that is popular among people today, the business is likely to grow steadily. For 
consumers, both men and women, 51% and 49% respectively, most of them don’t 
know yet of “Functional Training”, resulted in their choosing in “Free Weight”. 
Majority of the samples are in working age and are able to afford fitness centers’ 
services. Moreover, the study found that most of the samples value pricing, 
promotions or discounts, as the first priority. Location, being convenient, came in 
second and strategies, regarding products and services offered, in third. 

According to the study, the early stage of setting up the business, the 
owner should publicize and advertise to make the targets, consumers, acknowledge 
of functional training, along with finding related trainers and staffs to meet with the 
demand. At this early stage, free weight should be invested in at the same time. The 
owner should do the marketing, according to the marketing mix, accordingly to the 
needs of consumers. 

 
Keywords: Fitness Center, Functional Training, Project Evaluation 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระเรื่องนี้ส าเร็จลุล่วงลงได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาอย่างสูง และ
การสนับสนุนจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธีรวุฒิ ศรีพินิจ อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ อาจารย
ดร. ษิฌา ทับทิมพรรณ อาจารย์ที่ปรึกษาร่วมการค้นคว้าอิสระ ที่กรุณาให้ค าปรึกษาและเสียสละเวลา
อันมีคาในการใหแนวทางการท างานวิจัย รวมถึงการให้ความรู้และแนวคิดเชิงวิชาการที่เปนประโยชน
ตองานวิจัยตลอดระยะเวลางานวิจัยครั้งนี้ และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. กิริยา กุลกลการ คณะกรรมการ
การค้นคว้าอิสระ ที่กรุณาใหความรูและชี้ขอบกพรองในการศึกษา เพ่ือน าไปสูการแกไข รายงานที่สมบูรณ
ยิ่งขึ้น 

ผูวิจัยขอขอบคุณ กลุ่มนักศึกษารวมอาจารยที่ปรึกษา ไดแก ชุตินันท ปญญาพร, 
ธัญรัศม์ ภัคคะสิริวัฒน, ณัฐพงศ สินธุ, สิริมา ตั้งจิตธรรม, และ พิจิตร นิติจรรยา ที่ให้ความส าคัญใน
การอานงานวิจัย รวมถึงความเห็นและค าวิจารณ์อยางละเอียดตลอดกระบวนการของการวิจัย และ
ขอขอบคุณ พิริยา จูชัง และ ปกรณ์ ติรกาญจน์ ในการเปนที่ปรึกษาและก าลังใจในการงานท าวิจัยนี้ดวย 
ตลอดจนเจ้าหน้าที่โครงการปริญญาโทเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ ที่ช่วยอ านวยความสะดวกตลอดมา  

นอกจากนี้ผู้วิจัยขอขอบคุณ พ่ีเนย์ พ่ีเชิด และครูบาส ส าหรับข้อมูลเชิงลึกทางธุรกิจ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ รวมทั้ง อภิเชฏฐ ชิตพล และ ศรพจน์ ส าหรับข้อมูลผู้สอนส่วนตัวและการขาย 
รวมถึงผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพ่ือน ามาวิเคราะห์ข้อมูลใน
ครั้งนี้ 

เหนือสิ่งอ่ืนใด ผู้วิจัยขอขอบคุณครอบครัว รวมทั้งเพ่ือนร่วมงาน ที่ เข้าใจและคอย
ช่วยเหลือ ให้ค าปรึกษา และเป็นก าลังส าคัญในการเก็บข้อมูลทีท่ าให้งานวิจัยประสบความส าเร็จ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

ธุรกิจการให้บริการสถานที่ออกก าลังกาย หรือ “ฟิตเนสเซ็นเตอร์” ในประเทศไทย
ปัจจุบันมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น โดยจะมีอุปกรณ์เพ่ือการออกก าลังกายในกล้ามเนื้อส่วนต่าง ๆ ที่ใช้เวลา
ค่อนข้างนาน หากไม่ช านาญอาจได้รับบาดเจ็บจากการเล่นหรือร่างกายไม่สมส่วนตามต้องการได้ และ
ยังต้องเผชิญกับค่าใช้บริการที่สูงอีกด้วย จึงท าให้เกิดการพัฒนาในการเล่นฟิตเนสที่ก าลังเป็นที่นิยม 
คือ “การออกก าลังกายเพ่ือประโยชน์ในการใช้ชีวิตประจ าวัน (Functional Training)” ที่เป็นหนึ่งใน
รูปแบบของการออกก าลังกายที่ใช้เวลาในการออกก าลังกายไม่นาน ราคาไม่สูง และที่ส าคัญยัง
สามารถเสริมสร้างความคล่องแคล่วในการใช้ชีวิตประจ าวันให้มีประสิทธิภาพได้ดียิ่งขึ้น และช่วยลด
ความเสี่ยงต่อการบาดเจ็บที่เกิดขึ้น โดยเฉพาะผู้ที่เริ่มต้นออกก าลังกายจึงเหมาะสมส าหรับคนทั่วไป
ทุกเพศทุกวัย (ชัชฎาพร พิทักษ์เสถียรกุล, 2558) 

ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์เริ่มเกิดขึ้นและขยายตัวมากในประเทศไทย โดยในระยะแรกผู้ที่
ออกก าลังกายในศูนย์ออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพจะเป็นคนเฉพาะกลุ่ม ซึ่งอยู่ในวงจ ากัดเพียงแค่กลุ่มคนที่มี
ฐานะทางสังคม ท าให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ในช่วงแรกมีไม่มากนัก การแข่งขันกันในตลาดฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ในระยะแรกจึงไม่มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ก่อนจะเกิดภาวะวิกฤตเศรษฐกิจในประเทศ
ไทยจะเห็นได้ว่าธุรกิจหลากหลายอุตสาหกรรมในช่วงนั้นก าลังเติบโตอย่างมาก นักธุรกิจพนักงาน
บริษัทเอกชนนักการเมืองและรวมทั้งกลุ่มคนที่มีฐานะทางการเงินต่างสามารถท ารายได้จ านวนมาก
ขณะเดียวกันเวลาที่จะแบ่งสรรส าหรับไว้ออกก าลังกายมีน้อยลงกลุ่ม คนเหล่านี้จึงหันไปใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์เนื่องจากสถานที่ใช้ออกก าลังกายในสวนสาธารณะยังมีไม่เพียงพอและบางครั้งต้องใช้
เวลาเดินทางค่อนข้างนาน นอกจากนี้ยังมีสาเหตุอีกหลายอย่าง เช่น รายได้เพ่ิมขึ้น การศึกษาสูงขึ้น
ค านึงถึงสุขภาพกันมากข้ึนด้วย อีกท้ังสภาพแวดล้อมเริ่มเสื่อมโทรมลงสิ่งเหล่านี้ล้วนมีส่วนท าให้คนรุ่น
ใหม่หันมาใส่ใจการออกก าลังกาย อีกท้ังสวนสาธารณะมักไม่มีความพร้อมด้านเครื่องมือและอุปกรณ์ที่
ทันสมัย และด้วยช่องว่างนี้จึงท าให้เกิดธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ขึ้นเป็นจ านวนมากซึ่งมาพร้อมกับ
เครื่องมือและอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ทันสมัยและมีผู้เชี่ยวชาญคอยให้ค าปรึกษาและแนะน าในการออกก าลัง
กายได้โดยวิธีที่ถูกต้อง การที่ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์สามารถตอบสนองความต้องการของแต่ละคนทั้ง
ด้านสุขภาพและภาพลักษณ์ทางสังคมธุรกิจ ฟิตเนสเซ็นเตอร์จึงเกิดขึ้นจ านวนมากเพ่ือรองรับความ
ต้องการที่เพ่ิมขึ้นของคนเหล่านี้ ในระยะนี้จากแนวโน้มในการเล่นฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้บริโภคใน
รูปแบบ “การออกก าลังกายเพ่ือประโยชน์ในการใช้ชีวิตประจ าวัน (Functional Training)” ถ้าสังเกต
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ในช่วง 2 ปีที่ผ่านมา มีธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เปิดใหม่กว่า 50 ราย จากจ านวนธุรกิจเดิมที่มีอยู่แล้ว
ประมาณ 150 ราย จากแบบส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติพบว่าสัดส่วนของประชากรไทยในช่วง
อายุ 15-59 ปี ออกก าลังกาย เพิ่มขึ้นจาก 2% ในปี 2007 เป็น 16% ในปี 2011 โดยเทรนด์ดังกล่าวมี
แนวโน้มที่จะเพ่ิมขึ้นต่อไปอีกจากกระแสนิยมการเล่นฟิตเนสที่เพ่ิมมากขึ้นในกลุ่มคนรุ่นใหม่ ซึ่งสอดคล้อง
กับแบบสอบถามของอีไอซี (Economic Intelligence Center: EIC) พบว่ากลุ่ม Gen Y (อายุ 15-35 ปี) 
ระบุว่าใช้บริการฟิตเนสเติบโตอยู่ที่ 17% และกลุ่มผู้สูงอายุพบว่ากว่า 77% ของกลุ่มผู้สูงอายุในอนาคต 
(อายุ 40-60 ปี ในปัจจุบัน) ระบุว่าจะมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้ชีวิตด้วยการออกก าลังกาย
มากขึ้น1 

Functional Training หรือ การฝึกเพ่ือเน้นการน าไปใช้งาน และน าไปประยุกต์ใช้กับ
เครื่องเล่น Synergy 360 นั้นช่วยพัฒนาเรื่องความแข็งแรง ความมั่นคง พละก าลัง การเคลื่อนไหว 
ความอึด และความยืดหยุ่น ซึ่งจ าเป็นมากส าหรับการเคลื่อนไหวในชีวิตประจ าวัน รวมถึงการท า
กิจกรรมต่าง ๆ และเล่นกีฬา รูปแบบการเคลื่อนไหวในการปฏิบัติกิจกรรมต่าง ๆ ที่เราท ากันทุกวันก็ 
เช่น การดัน ดึง พับ สควอต หมุน แบก เดิน และวิ่ง การฝึกแบบ Functional Training จะใช้ท่าออกก าลัง
ที่ช่วยให้เคลื่อนไหวในท่วงท่าพ้ืนฐานเหล่านี้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น เพ่ือให้ผู้ใช้บริการมีข้อได้เปรียบ
และเสริมสร้างสมรรถภาพร่างกาย ตลอดจนบรรลุเป้าหมายที่ต้องการอย่างปลอดภัยและมีสุขภาพที่ดี  

โดยพบว่าประโยชน์และความส าคัญของการฝึก Functional Training ถ้าท าอย่างถูกต้อง
จะช่วยพัฒนาเรื่องการเคลื่อนไหวและความมั่นคงของข้อต่อ รวมถึงพัฒนารูปแบบการเคลื่อนไหวให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้งหมดนี้จะช่วยลดโอกาสบาดเจ็บในระหว่างเล่นกีฬา นอกจากนี้ผู้ฝึกยังได้ประโยชน์
จากการฝึกที่เน้นความสามารถของร่างกายในการเคลื่อนไหวอย่างอิสระใน 6 รูปแบบ เมื่อเปรียบเทียบกัน
แล้ว ถึงแม้การใช้เครื่องเล่นเวต (Weight) จะปลอดภัยกว่า แต่การเคลื่อนไหวจะถูกจ ากัดให้อยู่ใน
ระนาบเดียว ซึ่งไม่ใช่การเคลื่อนไหวโดยธรรมชาติของร่างกาย และอาจน าไปสู่รูปแบบการเคลื่อนไหว
ที่ผิดรวมถึงการบาดเจ็บอีกด้วย 

 

                                           
1 Economic Intelligence Center (EIC) เป็นหน่วยงานหนึ่งของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด 

(มหาชน) จัดตั้งขึ้นเพ่ือเป็นแหล่งความรู้ทางเศรษฐกิจและธุรกิจที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริหาร โดยน าเสนองานวิเคราะห์เชิงลึกเก่ียวกับเศรษฐกิจระดับมหภาค และผลกระทบ ในภาค 
อุตสาหกรรมด้วยการเก็บข้อมูลในพื้นที่จริงจากการแลกเปลี่ยนความคิด เห็นกับผู้ประกอบการ เพื่อ
ประเมินสถานการณ์ รวมทั้งมีการวิเคราะห์ผลกระทบ ที่มีต่อธุรกิจครอบคลุมถึงมุมมองระยะยาวและ
ปัจจัยเสี่ยงด้วย 
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ภาพที่ 1.1 การออกก าลังกายแบบ Functional Training กับเครื่องเล่น Synergy 360. จาก  
Life Fitness, 2559, สืบค้นจาก http://www.lifefitness.cz/info/11-synrgy360  
 

นอกจากความสนใจของกลุ่มผู้บริโภคที่เพ่ิมขึ้นแล้ว ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่ใช้รูปแบบ 
“การออกก าลังกายเพ่ือประโยชน์ในการใช้ชีวิตประจ าวัน (Functional Training)” ยังเหมาะส าหรับผู้ที่
เริ่มต้นการท าธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์รายย่อยอีกด้วย เนื่องจากสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่หลากหลาย
และง่ายขึ้น สามารถตอบโจทย์สังคมความเป็นเมืองที่มีความเร่งรีบ การใช้เวลาในการออกก าลังต่อ
ครั้งไม่ถึงครึ่งชั่วโมง และที่ส าคัญคือสามารถเริ่มต้นธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยที่ต้นทุนไม่สูงมากนักทั้ง
ในเรื่องของเงินทุนและขนาดของสถานที่ จึงส่งผลให้ผู้ประกอบการสามารถก าหนดราคาได้ต่ ากว่าฟิตเนส 
เซ็นเตอร์รายใหญ่ แต่ด้วยการแข่งขันที่สูงมากขึ้นในปัจจุบัน ทั้งการก าหนดกลยุทธ์การตลาดและสถานที่
ให้บริการ โดยเฉพาะพ้ืนที่กรุงเทพมหานครที่การแข่งขันด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการในแต่ละสถานที่
นั้นมีความคล้ายคลึงและอยู่ในระยะใกล้กัน ผู้บริโภคจึงมีทางเลือกที่จะเข้าใช้บริการหลากหลายมากยิ่งขึ้น 
ส่งผลให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์เริ่มขยายตัวออกไปยังเขตปริมณฑลมากขึ้น 

ในการเพ่ิมกลุ่มผู้บริโภคที่สนใจในการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ท าให้การลงทุนส่วนของ
ภาคอสังหาริมทรัพย์ไม่ว่าจะเป็นหมู่บ้านจัดสรร คอนโดมิเนียม และอาคารพาณิชย์ มักมีพ้ืนที่ส่วนกลางที่
ให้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของโครงการนั้น ๆ เพ่ือรองรับกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ ซึ่งโครงการอสังหาริมทรัพย์
ในปัจจุบันได้ขยายตัวออกไปยังเขตปริมณฑลในปริมาณเพ่ิมมากขึ้น  ที่เห็นได้ชัดคือพ้ืนที่จังหวัด
นนทบุรีที่ได้รับการพัฒนาอย่างต่อเนื่องทั้งในเรื่องการคมนาคม และโครงการอสังหาริมทรัพย์ที่เติบโตขึ้น
เรื่อย ๆ ดังตารางด้านล่าง 

 
  

http://www.lifefitness.cz/info/11-synrgy360
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ตารางที่ 1.1 หน่วยทั้งหมดในผังโครงการ แยกตามจังหวัดและประเภทบ้าน 
 

จงัหวัด  บ้านเด่ียว บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์ อาคาร ที่ดินเปล่า รวม

กรุงเทพมหานคร 33,444        3,762          33,882        1,608          178             72,874        

นนทบรีุ 15,160        4,925          11,076        387             39               31,587        

ปทมุธานี 12,419        3,196          11,724        872             77               28,288        

สมุทรปราการ 9,379          2,072          13,395        629             343             25,818        

สมุทรสาคร 2,723          456             7,697          1,051          7                 11,934        

นครปฐม 1,032          191             2,984          128             -              4,335          

รวม 74,157        14,602        80,758        4,675          644             174,836       
หมายเหตุ. จาก ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2558. 
 

จะเห็นได้ว่าพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีนั้นเป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการศึกษาด้านการลงทุน
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ทั้งผู้ประกอบการรายใหญ่ก็มีบทบาทในการลงทุนเพ่ิมขึ้น ส่วนของผู้ประกอบการ
รายย่อยก็เริ่มเข้ามามีบทบาทในธุรกิจนี้เช่นกัน ด้วยลักษณะตลาดที่สามารถเลี่ยงการแข่งขันการท า
ธุรกิจจากพ้ืนที่กรุงเทพมหานครได้ในระดับหนึ่งแล้วยังมีแนวโน้มของการเพ่ิมกลุ่มประชากรตามโครงสร้าง
พ้ืนฐานที่เพ่ิมขึ้นด้วยนอกจากนี้ยังเห็นถึงความต้องการของผู้บริโภคที่ธนาคารไทยพาณิชย์น ามา
เผยแพร่ อีกทั้งในเรื่องความสะดวกในเรื่องของการเดินทางที่รวดเร็วและประหยัดเวลามากขึ้นจึงมีแนวโน้ม
ที่เป็นไปได้ว่าผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในจังหวัดนนทบุรีมากขึ้นโดยเฉพาะใน
พ้ืนที่อ าเภอเมืองนนทบุรี ที่เป็นพ้ืนที่ก าลังได้รับการพัฒนาที่ชี้ให้เห็นถึงศักยภาพของตลาดว่าสามารถ
ประกอบการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์พื้นที่อ าเภอเมืองนนทบุรีในอนาคตได้ 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 
1.2.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
1.2.2 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์รายย่อย ในอ าเภอ

เมืองนนทบุรี 
1.2.3 เพ่ือน าเสนอกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดและใช้เป็นองค์ประกอบในการ

ตัดสินใจด าเนินธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี  
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1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 

1.3.1 ก าหนดศึกษาเฉพาะผู้บริโภคที่อยู่ในพื้นที่อ าเภอเมืองนนทบุรี เนื่องจากเป็น
ศูนย์กลางของจังหวัดนนทบุรี และศึกษาเฉพาะผู้ที่สนใจการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์เท่านั้น 

1.3.2 ก าหนดศึกษาเฉพาะธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่เป็นธุรกิจรายย่อยหรือขนาดขนาดเล็ก 
(SMEs) ที่ไม่ใช่โรงพยาบาล โรงแรม หมู่บ้าน และห้องชุดคอนโดมิเนียม และห้างสรรพสินค้า เป็นต้น
ตามกฎกระทรวงพาณิชย์ในด้านการท าธุรกิจให้บริการ (Service Sector) คือ มีจ านวนการจ้างแรงงานไม่
เกิน 50 คน และมีมูลค่าขั้นสูงสุดในสินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 50 ล้านบาท 

1.3.3 ก าหนดการศึกษาด้านการประเมินโครงการ เป็นการศึกษาเฉพาะการประเมิน
โครงการก่อนด าเนินการเท่านั้น คือการประเมินความเป็นไปได้ (Feasibility Study) 

 
1.4 ข้อมูลและแหล่งที่มาของข้อมูล 
 

1.4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น ข้อมูลเชิงสถิติ 
วิทยานิพนธ์และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง บทความด้านธุรกิจฟิตเนส วารสาร นิตยาสาร เอกสารวิชาการ 
หนังสือพิมพ์ เอกสารอิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น 

1.4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มอย่าง โดยใช้
แบบสอบถามและการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสรายย่อยในอ าเภอเมืองนนทบุรี การสัมภาษณ์
ผู้จัดการสาขาฟิตเนสรายใหญ่ของไทย เพ่ือให้ได้ข้อมูลในธุรกิจที่ชัดเจนมากขึ้น 

 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
ในการศึกษาครั้งนี้จะเน้นศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส 

เซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
และน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยมาใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ การพัฒนา 
กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผน
ในการด าเนินธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์เพ่ือให้ได้ค่าใกล้เคียงกับความเป็นจริง และเตรียมรับกับการแข่งขันที่
สูงขึ้นอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือการด าเนินธุรกิจได้ในระยะยาว 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมปริทัศน์ 

 
ในการศึกษาถึง“การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ และ

การประเมินโครงการฟิตเนสเซ็นเตอร์ อ าเภอเมืองนนทบุรี” เพ่ือให้เข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภค 
และปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจในแง่มุมต่าง ๆ ซึ่งส่งผลต่อธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ สามารถใช้
แนวคิดและทฤษฎีเพื่อเป็นแนวทางการศึกษาตามหัวข้อต่อไปนี้ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บรโิภค (Theory of Consumer Behavior) 

เพ่ือให้เข้าใจถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับ 
การซื้อ และการใช้บริการสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจ การศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคเป็นการศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการต่างๆ เพ่ือให้ได้รับความพอใจ
สูงสุดจากงบประมาณที่มีอยู่อย่างจ ากัด ซึ่งผู้บริโภคนั้นมีความแตกต่างกันในลักษณะด้านประชากรศาสตร์
อยู่หลายประเด็น เช่น ในเรื่องของอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี ค่านิยม 
และรสนิยม เป็นต้น ดังนั้น พฤติกรรมการกินการใช้การซื้อ และความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคต่อ
ผลิตภัณฑ์จึงแตกต่างกันออกไป ท าให้มีการซื้อการบริโภคสินค้าและบริการหลายๆ ชนิดที่แตกต่างกัน 
นอกจากลักษณะประชากรดังกล่าวแล้ว ยังมีปัจจัยอ่ืนๆ อีกท่ีท าให้มีการบริโภคแตกต่างกัน 

2.1.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ (2558) และ

สุรพี หมื่นประเสริฐดี (2557) ให้ความหมายถึงพฤติกรรมผู้บริโภคที่ใกล้เคียงกันว่า เป็นพฤติกรรมการซื้อ
ของผู้บริโภคขั้นสุดท้ายที่ซื้อสินค้าและบริการไปเพ่ือกินเองใช้เอง หรือเพ่ือกินหรือใช้ภายในครัวเรือน 
ผู้บริโภคทุกคนที่ซื้อสินค้าและบริการไปเพ่ือวัตถุประสงค์เช่นว่านี้รวมกันเรียกว่าตลาดผู้บริโภค ผู้บริโภค
ทั่วโลกนั้น มีความแตกต่างกันในลักษณะประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ในเรื่องของอายุ รายได้ ระดับ
การศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น ท าให้พฤติกรรมการกินการใช้ 
การซื้อ และความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์แตกต่างกันออกไป ท าให้มีการซื้อการบริโภค
สินค้าและบริการหลาย ๆ ชนิดที่แตกต่างกันออกไป นอกจากลักษณะประชากรดังกล่าวแล้ว ยังมีปัจจัย
อ่ืน ๆ อีกที่ท าให้มีการบริโภคแตกต่างกัน  
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หทัยรัตน์ สิทธิโชค (2552) ให้ความหมายถึงพฤติกรรม ว่าเป็นการกระท า
ของบุคคลที่แสดงออกเพ่ือตอบสนองต่อสิ่งเร้าภายนอก และสามารถเปลี่ยนแปลงได้โดยองค์ประกอบ
ของพฤติกรรมมนุษย์ประกอบไปด้วย 7 ประการ ดังนี้ 

1. ความมุ่งหมาย (Goal) คือ ความต้องการที่ท าให้เกิดกิจกรรมเพ่ือตอบ 
สนองต่อความต้องการที่เกิดขึ้น ความต้องการบางอย่างสามารถอบสนองได้ทันที แต่บางอย่างต้องใช้
เวลานานจึงจะบรรลุความต้องการได้ 

2. ความพร้อม (Readiness) คือ ระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถที่จ าเป็น
ในการท ากิจกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการ 

3. สถานการณ์ (Situation) คือ เหตุการณ์ที่เปิดโอกาสให้เลือกท ากิจกรรม
เพ่ือตอบสนองความต้องการ 

4. การแปลความหมาย (Interpretation) คือ ก่อนการท ากิจกรรมใด
กิจกรรมหนึ่งลงไปมนุษย์จะพิจารณาสถานการณ์ก่อน แล้วจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่ส่งผลให้เกิด
ความพึงพอใจมากที่สุดเพื่อตอบสนองความต้องการ 

5. การตอบสนอง (Response) คือ การกระท ากิจกรรมเพ่ือตอบสนอง
ต่อความต้องการโดยวิธีการที่ได้เลือกแล้วในขั้นแปลความหมาย 

6. ผลที่ได้รับหรือผลที่ตามมา (Consequence) คือ เมื่อท ากิจกรรม
แล้วย่อมได้รับผลการกระท านั้น ผลที่ได้รับอาจเป็นไปตามที่คาดคิดหรืออาจตรงกันข้ามก็ได้ 

7. ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีที่ไม่
สามารถตอบสนองความต้องการได้ มนุษย์อาจจะย้อนกลับไปที่การแปลความหมายของสถานการณ์อีก
ครั้งเพ่ือเลือกวิธีการใหม่ 

2.1.1.2 ลักษณะของผู้บริโภค 
1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลมีความต้องการ (Needs) การที่จะถือว่าใครเป็น

ผู้บริโภคนั้นบุคคลจะต้องมีความต้องการในสินค้าหรือบริการ ถ้าหากว่าบุคคลนั้นไม่มีความต้องการก็
ไม่ถือว่าเป็น ผู้บริโภค ดังนั้น การที่บริษัทที่มีสินค้าหรือให้บริการจะวัดได้ว่าใครเป็นผู้บริโภคของบริษัท
หรือไม่นั้น สามารถวัดได้จากความต้องการ ซึ่งความต้องการเป็นปัจจัยส าคัญที่มีอิทธิพลโดยตรงต่อ
ผู้บริโภค ดังนั้น ผู้บริโภคก็คือคนที่มีความต้องการนั้นเอง ความต้องการของผู้บริโภคนั้นมักเป็นความ
ต้องการขั้นปฐมภูมิ (Primary Needs) เป็นความต้องการเบื้องต้นเกี่ยวกับตัวบุคคล เช่น ต้องการอาหาร 
การพักผ่อน ที่อยู่อาศัย ความสะดวกสบาย ต้องการสุขภาพท่ีแข็งแรง (เสรี วงศ์มณฑา, 2548) 

2. ผู้บริโภคเป็นผู้ที่มีอ านาจซื้อ (Purchasing Power) นอกจากผู้บริโภค
จะมีความต้องการแล้วนั้น ผู้บริโภคคนนั้นจะต้องมีอ านาจซื้อสินค้าหรือบริการด้วย ถ้าหากมีเพียงความ
ต้องการแล้วบุคคลนั้นไม่มีอ านาจในการซื้อก็ไม่ถือว่าเป็นผู้บริโภคของสินค้านั้น 
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3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) เมื่อผู้บริโภคมีความ
ต้องการและมีอ านาจในการซื้อสินค้าแล้วก็จะมีพฤติกรรมการซื้อเกิดข้ึน เป็นต้นว่าผู้บริโภคซื้อสินค้า
ที่ไหน ซื้อสินค้าเม่ือใด และให้มาตรการใดเป็นเกณฑ์ในการเลือกซื้อ เป็นต้น 

4. พฤติกรรมการใช้ (Using Behavior) เมื่อเกิดการซื้อสินค้าแล้วนั้น ใน
ขั้นนี้จะเป็นขั้นของการพิจารณาว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้สินค้าหรือบริการนั้นอย่างไร เพ่ือเป็น
ประโยชน์ต่อการ วางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดของบริษัทที่ผลิตสินค้าและให้บริการ ซึ่งในการ
พิจารณาเลือกซื้อบริการนั้นผู้บริโภคจะมีความต้องการเป็นผู้ที่มีอ านาจซื้อ เกิดพฤติกรรมการซื้อและ
พฤติกรรมการใช้เช่นเดียวกัน (เสรี วงษ์มณฑา, 2548) 

ในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคนั้น มีปัจจัยที่เป็นตัวก าหนด 
พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค คือ ปัจจัยภายใน ( Internal Factors) และปัจจัยภายนอก 
(External Factors)  

ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค   

1. ความจ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา 
(Desire) ของมนุษย์ ซึ่งทั้ง 3 ประการนี้สามารถทดแทนกันได้เพราะความจ าเป็นใช้ส าหรับพิจารณา
ซื้อสินค้าหรือบริการที่จ าเป็นในการครองชีพ ส่วนความต้องการนี้ใช้ส าหรับความต้องการที่สูงขึ้นกว่า
ความจ าเป็นและความปรารถนาเป็นความต้องการทางจิตวิทยาที่สุด 

2. แรงจูงใจ (Motive) คือ ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤตที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
ไม่สบายใจ แรงจูงใจจึงเป็นความต้องการที่เกิดข้ึน และสามารถกระตุ้นให้บุคคลค้นหาวิธีมาตอบสนอง
ความพึงพอใจ โดยแรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความจ าเป็น ดังนั้น นักการตลาดจึงมีหน้าที่กระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการ จนกระทั่งผู้บริโภคเกิดความต้องการจนเข้าสู่วิกฤตที่
ท าให้ผู้บริโภคเกิดความไม่สบายใจอย่างรุนแรง และท าให้ผู้บริโภคค้นหาวิธีมาตอบสนองความต้องการนั้น  

3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลซึ่งมี
ผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการตอบสนองไม่เหมือนกัน รวมทั้งขึ้นอยู่กับบุคลิกภาพของแต่ละ
บุคคลด้วย 

4. ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มี
ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งน ามาซึ่งพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งสิ่งที่เข้ามาก าหนดทัศนคติมี 3 
ประการ คือ ความรู้ ความรู้สึก และแนวโน้มของนิสัยทั้ง 3 ประการนี้เป็นสิ่งที่นักการตลาดพยายามที่
จะเปลี่ยนแปลง โดยผู้บริโภคคนใดมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าหรือบริการของบริษัททางบริษัทก็พยายามที่
จะรักษาเอาไว้ แต่ถ้าผู้บริโภคคนใดมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อสินค้าหรือบริการของบริษัท ทางบริษัทก็
พยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของบุคคลนั้นให้หันมาชอบสินค้าหรือบริการของบริษัทในที่สุด 



9 

5. การรับรู้ (Perception) เป็นการที่บุคคลเลือกที่จะรับและตีความข้อมูลที่
ได้รับเพ่ือก าหนดภาพที่มีความหมายในการตลาด การรับรู้เปรียบเสมือนช่องทางในการที่นักการตลาด
จะต้องสร้างภาพพจน์ที่ดีให้กับตราสินค้าหรือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับการบริการจนผู้บริโภคเกิดการ
รับรู้ที่ดี โอกาสที่จะท าให้ผู้บริโภคหันมาซื้อสินค้าหรือบริการของบริษัทก็จะง่ายขึ้น 

6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลที่
เกิดจากประสบการณ์ของตัวบุคคล ดังนั้น การเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ที่บุคคลสะสมไว้ นักการ
ตลาดจึงมีหน้าที่ในการใส่ประสบการณ์ การเรียนรู้เกี่ยวกับตราสินค้าหรือการให้บริการที่ถูกต้องให้กับ
ผู้บริโภค (เสรี วงษ์มณฑา, 2550) 

ปัจจัยภายนอก (External Factors) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค   

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิ่งที่ก าหนดอ านาจซื้อ (Purchasing 
power) ของผู้บริโภคหรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือรายได้ของบุคคล ซึ่งมีอ านาจการซื้อและ
ทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน คือผู้บริโภคเกิดความต้องการสูง แต่ราคาแพงเกินไปไม่สามารถซื้อได้ 

2. ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคมที่ใกล้ชิดตัวบุคคลมากที่สุด ลักษณะ
ของผู้เลี้ยงดู พ่อแม่ วิธีการเลี้ยงดู รูปแบบการด ารงชีวิต อาหาร ความเป็นอยู่ (สุดาดาว เรืองรุจิระ, 2540) 
ครอบครัวท าให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการ สินค้าหรือบริการที่ตอบสนองความต้องการของ
ร่างกายได้รับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว 

3. สังคม (Social Group) ลักษณะด้านสังคมประกอบด้วยรูปแบบการด ารง 
ชีวิต (Lifestyles) ค่านิยมสังคม (Social Values) และความเชื่อถือ (Belief) คือ ผู้บริโภคอยู่ในสังคม
ที่ไม่เหมือนกัน ก็จะบริโภคสินค้าหรือบริการที่ไม่เหมือนกัน การด ารงชีวิตที่เหมือนกัน ทัศนคติเหมือนกัน 
ลักษณะท่าทางของผู้บริโภค ก็จะอยู่ในกลุ่มสังคมเดียวกัน เช่น การเล่นกีฬา การสังคม Sport Club 
และ Heritage Club ซึ่งผู้บริโภคท่ีใช้บริการพวกนี้ก็จะอยู่กลุ่มเดียวกัน 

4. วัฒนธรรม (Culture) เป็นกลุ่มของค่านิยมพ้ืนฐาน (Basic Values) 
การรับรู้ (Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซึ่งเรียนรู้จากการเป็น
สมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการด ารงชีวิต (Lifestyles) ที่
คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบด้วยค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใช้วัตถุหรือสิ่งของ 
วัฒนธรรมแต่ละกลุ่มมีลักษณะเฉพาะและแตกต่างกัน ซึ่งอยู่ในสังคม ขนาดใหญ่และสลับซับซ้อน 
ลักษณะนี้เกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์หรือท้องถิ่นในการด ารงชีวิตที่ต่างกัน ลักษณะกลุ่มอาชีพ 
กลุ่มของอายุที่แตกต่างกัน กลุ่มด้านเพศ กลุ่มศาสนา กลุ่มเชื้อชาติ เป็นต้น 

5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสที่ผู้บริโภคจะได้ 
พบเห็นสินค้าหรือบริการนั้น ๆ สินค้าตัวใดที่ผู้บริโภคได้รู้จักพบเห็นบ่อย ๆ มีความคุ้นเคย ซึ่งจะท าให้ 
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ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกไว้วางใจและยินดีที่จะใช้บริการสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ซึ่งในการประกอบธุรกิจ
จึงต้องเน้นในเรื่องของตราสินค้า (Brand Contact) ซึ่งน าสินค้าหรือบริการเข้าไปให้ผู้บริโภคได้พบเห็น 
ได้รู้จัก ได้สัมผัส ได้ยิน หรือได้ฟัง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 

2.1.1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้วิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการซื้อและ

การใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค เพ่ือวิเคราะห์ถึงลักษณะและพฤติกรรมต่าง ๆ ซึ่งการวิเคราะห์นี้จะท า
ให้สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือตอบสนองต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
โดยใช้หลักการ 6Ws และ 1H เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ 7Os ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
ค าถาม (6Ws &1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาด 

ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย (Who) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน 
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภูมิศาสตร์ 
3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมที่สามารถ
สนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได้ 

ผู้บริโภคซื้ออะไร 
(What) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ  
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ
จากผลิตภัณฑ์ก็คือต้องการ
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) และความแตกต่างที่
เหนือกว่าคู่แข่งขัน(Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies) 
ประกอบด้วย 
1) ผลิตภัณฑ์หลัก 
2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า รูปแบบ 
บริการคุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
3) ผลิตภัณฑ์ควบ 
4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน 
(Competitive Differentiation) 
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ตารางที่ 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws &1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาด 

ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives)ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือ
สนองความต้องการ ด้านร่างกาย
และด้านจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อ คือ 
1) ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา 
2) ปัจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม 
3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้คือ 
1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies) 
2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์การโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าวสาร 
ประชาสัมพันธ์ 
3) กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategies) 
4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย(Distribution Channel 
Strategies) 

ใครมีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจ (Who) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) ที่มีผลต่อการ 
ตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย  
1) ผู้ริเริ่ม  
2) ผู้มีอิทธิพล 
3) ผู้ตัดสินใจซื้อ 
4) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้คือการโฆษณา 
หรือการส่งเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 

ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When) 

โอกาสในการซื้อ(Occasion) เช่น
ช่วงเวลาใดของวันโอกาสพิเศษหรือ
เทศกาล 

กลยุทธ์ที่ใช้คือการส่งเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) 

ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where) 

ช่องทางหรือสถานที่ที่ท าการซื้อ 
(Outlet) ที่ผู้บริโภคท าการซื้อ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย
(Distribution Channel 
Strategies) 
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ตารางที่ 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws &1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาด 

ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 

(How) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operation) ประกอบด้วย 

1) การรับรู้ปัญหา  

2) การค้นหาข้อมูล 

3) การประเมินผลทางเลือก 

4) การตัดสินใจซื้อ 

5) ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้คือการส่งเสริม 

การตลาด (Promotion 

Strategies) เช่น การโฆษณา 

การส่งเสริมการขายการให้ 

ข่าวและการประชาสัมพันธ์ 

หมายเหตุ. จาก การบริหารตลาดยุคใหม่, โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552, กรุงเทพฯ:  

ธรรมสาร. 

 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจเลือกซื้อของผู้บริโภค (Theory of Decision) 

ในปัจจุบันมีธุรกิจต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นมากมายเพ่ือตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภค และเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจต่าง ๆ จึงจ าเป็นต้องเข้าใจผู้บริโภคในด้านของการตัดสินใจ

ใช้บริการ รวมถึงการประเมินหลังการใช้บริการ ซึ่งนับเป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ 

2.1.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง การพิจารณาตกลงใจชี้ขาด 

ในการเลือกทางเลือก (Alternative) ใดทางเลือกหนึ่ง ที่มีอยู่มากกว่า 1 ทางเลือก ในการจะด าเนิน

กิจกรรมของตนเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ โดยตั้งอยู่บนพ้ืนฐานที่ว่าทางที่เลือกนั้นมีโอกาส

บรรลุเป้าหมายได้มากที่สุด (หรือมีความเสี่ยงที่จะล้มเหลวต่ าที่สุด) โดยที่มีการพิจารณาเลือกและ

ตรวจสอบทางเลือกนั้นอย่างรอบคอบแล้ว 

วิโรจนี พรวิจิตรจินดา (2557) ให้ความหมายถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ

ว่าผู้บริโภคมีอิสระในการเลือกซ้ือมากข้ึนโดยปกติจะท าการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย์ ใน

ลักษณะต่างๆ ซึ่งเก่ียวข้องกับสภาวะแวดล้อมในหลายระดับ (ศิราวัตน์ ณ ปทุม, สุรกิจ เทวกุล และ 

ปริญ ลักษิตานนท,์ 2550) ดังนี้ 

1. นิสัย (Habit) ปฏิกิริยาการโต้ตอบ ที่ถูกก าหนดไว้ หรือก าหนดเงื่อนไข

เอาไว้ หรือมองในแง่การปฏิบัติงานประจ าวัน การประพฤติจะเป็นไปตามประสบการณ์ที่ผ่านมาและ

เกิดผลดีโดยไม่จ าเป็นต้องพ่ึงพาการกระท าท่ีเป็นไปตามค าสั่ง 
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2. การแก้ปัญหา (Problem Solving) เป็นลักษณะพฤติกรรมการตัดสินใจ

ในระดับที่เกี่ยวข้องกับสถานการณ์แวดล้อม คือ การประเมินสิ่งใหม่ ปัญหาใหม่ หรือสถานการณ์ใหม่ 

โดยพยายามที่จะใช้วิธีการที่เคยใช้จนประสบความส าเร็จมาแก้ไขปัญหาใหม่ๆ เหล่านั้นและสิ่งที่จะ

ได้รับก็คือ “พฤติกรรม” ซึ่งสิ่งที่ได้รับอาจจะสะสมเป็นพฤติกรรมใหม่ 

2.1.2.2 กระบวนการตัดสินใจ 

บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ และคณะ (2541) อธิบายถึง กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อที่ ประกอบด้วยขั้นตอนส าคัญ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

1. การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) 

ล าดับแรก เป็นเรื่องของการตัดสินใจ จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคเกิดความรู้สึกในความแตกต่างระหว่าง

สภาวะที่เป็นจริง ความส าคัญของการเห็นถึงปัญหา คือ เมื่อความต้องการเกิดกระตุ้นขึ้นมา 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อความต้องการนั้นเกี่ยวข้องกับตัวผู้บริโภคเอง และจะถูกจูงใจด้วยปัจจัยต่างๆ 

จากผู้ขายสินค้าหรือบริการ นอกจากนั้นยังมีอิทธิพลด้านสิ่งแวดล้อม ที่มีผลกระทบต่อความต้องการ

ของผู้บริโภคด้วยโดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ปัญหา

ของผู้บริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ต่อไปนี้ 

1.1 สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้ในการแก้ปัญหา

เริ่มหมดลง จึงเกิดความต้องการใหม่จากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึงจ าเป็นต้องการ

หาสิ่งใหม่มาทดแทน 

1.2 ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการที่การ

ใช้ผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถ

หาสายพานเดิมได้ จึงต้องใช้สายพานอ่ืนทดแทนที่ไม่ได้มาตรฐาน ท าให้รถยนต์เกิดเสียงดัง จึงต้องไป

หาสเปรย์มาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

1.3 การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด้าน

วุฒิภาวะและคุณวุฒิหรือแม้กระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปลี่ยนแปลง

ทางกายภาพ การเจริญเติบโตหรือแม้กระทั่งสภาพทางจิตใจที่ก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงและความ

ต้องการใหม่ๆ 

1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลง

ของสภาพครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าให้มีความต้องการสินค้าหรือบริการเกิดขึ้น 

1.5 การเปลี ่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน  ไม่ว่าจะเป็นการ

เปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงินทั้งทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การด าเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 
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1.6 ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย 

แต่ละช่วงชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั้น กลุ่มอ้างอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

และการตัดสินใจของผู้บริโภค 

1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริม

การตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้

พนักงานหรือการตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหา

และเกิดความต้องการขึ้นได้ 

เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแก้ไข

ปัญหานั้นหรือไม่ก็ได้ หากปัญหาไม่มีความส าคัญมากนัก คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่

เกิดขึ้นยังไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลับเพ่ิมขึ้นแล้ว ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็น

แรงผลักดันให้พยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเริ่มหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 

2. การแสวงหาข่าวสารหรือการค้นหาข้อมูล (Search for Information) 

เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลหรือข่าวสาร เพ่ือการตัดสินใจ โดยผู้บริโภคจะแสวงหาข่าวสารเพ่ือการ

ก าหนดทางเลือกในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ การแสวงหาข่าวสารนั้นสามารถหาได้จาก

แหล่งภายในและภายนอก ต่อไปนี้ 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล 

เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้านั้นแล้ว 

2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้ ณ 

จุดขายสินค้า บริษัทหรือร้านค้าท่ีเป็นผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย หรือจากพนักงานขาย 

2.3 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จาก

สื่อมวลชนต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ รวมถึงการสืบค้นข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 

2.4 จากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental Search) เป็น

แหล่งข่าวสารที่ได้รับจากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช้ 

ผู้บริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลอื่น ๆ ใน

การใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งนี้ อาจขึ้นอยู่กับปริมาณของข้อมูลที่เขามีอยู่

เดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา (แครียา ภู่พัฒน์, 2551) 

3. การประเมินค่าทางเลือกก่อนการซื้อ (Pre-Purchase Alternative 

Evaluation) เป็นการประเมินในด้านประโยชน์ของผู้บริโภคที่คาดหวังว่าจะได้รับ และยังท าให้ลด

ช่องว่างทางเลือกของผู้บริโภคเช่นกัน ในการประเมินในลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการซื้อ มี
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วัตถุประสงค์เพ่ือท าการเปรียบเทียบถึงราคาความแตกต่างของผลิตภัณฑ์หรือการบริการ เป็นต้น ซึ่ง

สามารถใช้โมเดลที่เก่ียวข้องกับการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค ดังต่อไปนี้ 

3.1 โดมิแนนซ์ โมเดล (Dominance Model) ผู้บริโภคจะมีการ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์หลายๆอย่างแล้วผู้บริโภคจะค่อยๆตัดผลิตภัณฑ์ที่คุณสมบัติด้อยกว่าออกไปจน

เหลือผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคคิดว่าดีที่สุด 

3.2 คอนจังซ์ทีฟ โมเดล (Conjunctive Decision Model) เป็นการ

ตัดสินใจแบบไม่ทดแทนกัน ผู้บริโภคจะก าหนดจุดต่ าสุดที่ยอมรับได้ของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แล้ว

ประเมินคุณสมบัติของตราสินค้าต่างๆตราสินค้าที่ต่ ากว่าจุดต่ าสุดที่ยอมรับได้จะถูกตัดออกไป 

3.3 ดัสจังซ์ทีฟโมเดล (Disjunctive Model) เป็นกฎการตัดสินใจ

แบบไม่ทดแทนกันซึ่งผู้บริโภคก าหนดจุดต่ าสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สามารถยอมรับได้ แล้ว

เปรียบเทียบกับตราสินค้าต่างๆ ตราสินค้าใดท่ีมีคุณสมบัติเลยจุดที่ยอมรับได้ก็จะเป็นตราที่ยอมรับได้ 

3.4 เล็กซิโคกราฟฟิก โมเดล (Lexicographic Model) เป็นการ

ตัดสินใจในแบบไม่ทดแทนกัน ซึ่งผู้บริโภคจัดล าดับความส าคัญของคุณสมบัติก่อนแล้วเปรียบเทียบ

ตราสินค้ากับคุณสมบัติที่ส าคัญสูงสุดก่อนถ้าตราสินค้าใดมีคะแนนสูงพอราคาสินค้านั้นก็จะได้รับเลือก

ถ้าคะแนนไม่เพียงพอก็จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติที่ส าคัญประการที่สอง และใช้วิธีการเช่นนี้ต่อไป

จนกว่าจะเหลือทางเลือกที่มีความสามารถสูงสุดทางเดียว 

3.5 โมเดลการคาดคะเนมูลค่า (Expectancy-Value Model) เป็น

โมเดลที่ใช้หลักทฤษฎีความน่าจะเป็นเข้ามาช่วยเพื่อคาดคะเนว่าผลิตภัณฑ์แต่ละอย่างว่ามีมูลค่าเท่าใด 

ผลิตภัณฑ์ใดที่มีการคาดคะเนว่ามีมูลค่าสูงสุดก็จะเลือกผลิตภัณฑ์นั้น 

3.6 โมเดลผลิตภัณฑ์ในอุดมคติ (Ideal Product Model or Ideal 

Point Model) เป็นโมเดลที่ผู้บริโภคก าหนดรูปแบบภาพลักษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดที่ผู้บริโภค

ต้องการ เป็นการก าหนดผลิตภัณฑ์ในอุดมคติของผู้บริโภค 

จากโมเดลที่กล่าวมาข้างต้นแสดงว่าผู้บริโภคแต่ละคนจะมีวิธีการ

ประเมินผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน ดังนั้น ควรมีการศึกษาให้ทราบว่าผู้บริโภคใช้กลยุทธ์ใดในการประเมิน

ทางเลือกในการซื้อ เพ่ือจะได้เลือกใช้กลยุทธ์ได้เหมาะสม 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากผู้บริโภคทราบถึง

ประโยชน์ที่จะได้รับ ในการตัดสินใจนี้เป็นการได้มาซึ่งทางเลือกที่ผู้บริโภคนิยม หรือสิ่งทดแทนที่

ผู้บริโภคสามารถยอมรับได้ ซึ่ง (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) อธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจ

ซื้อของผู้บริโภค ซึ่งสามารถแบ่งออกได้ตามระดับของความพยายามในการแก้ปัญหา คือ 
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4.1 พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem 

Solving: ESP) เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในการตัดสินในการซื้อครั้งแรก ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคา

สูง และการซื้อเกิดขึ้นไม่บ่อย นานๆถึงจะซื้อสักครั้งหนึ่ง มักเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคยังไม่มี

ความคุ้นเคย จึงต้องการศึกษารายละเอียดของข้อมูลมากและใช้เวลาในการตัดสินใจนานกว่า

ผลิตภัณฑ์ที่คุ้นเคยแล้ว 

4.2 พฤติกรรมการแก้ปัญหาแบบจ ากัด (Limited Problem Solving: 

LPS) เป็นลักษณะของการตัดสินใจที่ทางเลือกที่มีไม่ได้แตกต่างกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไม่มาก 

หรืออาจไม่คิดว่ามีความส าคัญมาก จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาข้อมูลและตัดสินใจอย่างจริงจัง 

4.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เป็นลักษณะของการ

ซื้อซ้ าที่เกิดมาจากความเชื่อมั่นในการตัดสินใจจากการแก้ไขในครั้งก่อนๆ จึงท าการแก้ปัญหาเหมือนเดิมที่

สามารถสร้างความพึงพอใจได้ จนท าให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์เดิมๆเกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็น

พฤติกรรมของความภักดีในตราผลิตภัณฑ์ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิด ความ

เฉื่อย (Inertia) ของผู้บริโภค ที่จะต้องเริ่มศึกษาหรือแก้ปัญหาใหม่ทุกครั้ง จึงใช้วิธีการใช้ความเคยชิน 

แต่ถึงกระนั้น หากผู้บริโภคถูกกระตุ้นก็สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมให้ท าการตัดสินใจใหม่ได้ 

4.4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที เป็นลักษณะของการ

ตัดสินใจที่เกิดขึ้นจากเหตุการณ์ที่เกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุ้นจากสิ่ งเร้าทางการตลาดให้

ตัดสินใจในทันที รวมถึงถ้าผลลัพธ์ที่ตามมามีความเสี่ยงต่ าหรือมีประสบการณ์จากการใช้สินค้านั้นอยู่

แล้ว ท าให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันทีได้ 

4.5 พฤติกรรมที่ไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลักษณะ

ของการตัดสินใจที่ผู้บริโภคจะทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผู้บริโภค

ต้องการแสวงหาสิ่งที่ดีท่ีสุดจึงทดลองหาสิ่งใหม่ๆอยู่เรื่อยๆ 

5. การประเมินทางเลือกหลังการซื้อ (Post-Purchase Alternative 

Evaluation) ในล าดับสุดท้าย หลังจากท่ีผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์หรือการบริการเรียบร้อย

แล้ว ผู้บริโภคจะท าการประเมินหลังการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์หรือการบริการนั้น ๆ  
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ภาพที่ 2.1 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค. จาก พฤติกรรมผู้บริโภค (น. 10), โดย บุญเกียรติ  

ชีวะตระกูลกิจ, 2541, นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  

 

2.1.2.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในการเลือกร้านค้า 

คุณสมบัติต่าง ๆ ของร้านค้าที่เกี่ยวพันในภาพพจน์ของผู้บริโภคที่จะใช้

บริการโดยทั่ว ๆ ไปมักมีตัวก าหนดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 

1. ท าเลที่ตั้ง (Location) ลักษณะร้านค้าบนท าเลที่ตั้งมีผลต่อการเลือก 

ใช้บริการของผู้บริโภค ผู้บริโภคที่อยู่ไกลออกไปมักจะมีโอกาสที่จะซื้อน้อยกว่าผู้บริโภคที่อยู่ใกล้กับ

ร้านค้านั้น 

2. ความกว้างและความลึกในการจัดสินค้า การมีสินค้าหลายประเภท

และหลายชนิด มีอิทธิพลต่อการชื่นชอบร้านค้ามากกว่าสิ่งอ่ืน 

3. ราคา (Price) เป็นตัวก าหนดและดึงความสามารถ หรืออ านาจซื้อ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการของผู้บริโภค แต่ในขณะเดียวกันก็ไม่สามารถจะเป็นตัวก าหนดที่ตายตัวเลย

ทีเดียว เพราะบ่อยครั้งผู้บริโภคให้เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ด้วยเหตุผลอื่น 

4. การโฆษณาและสื่อสารส่งเสริมผลิตภัณฑ์ (Advertising & Promotion) 

การโฆษณาเปรียบเสมือนตัวก าหนดที่ผู้บริโภคให้สนใจเกี่ยวกับการขาย นโยบายใหม่ ผลิตภัณฑ์ใหม่ 
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การโฆษณามีอิทธิพลต่อการนึกเห็นภาพพจน์ของผู้บริโภค และจากการส ารวจพบว่าสื่อ (ปากต่อปาก) 

ช่วยส่งเสริมการขายอย่างมหาศาล 

5. พนักงานขาย (Sales Representatives) พนักงานขายเป็นเสมือน

ตัวแทนของร้านค้า ดังนั้น พนักงานขายต้องกิริยามารยาทดี มีความสุภาพ การพูดจาดี การแต่งตัวดี 

ย่อมเป็นปัจจัยในการนึกภาพพจน์ของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

6. การบริการต่าง ๆ (Service) นโยบายบริการต่าง ๆ ย่อมชักจูงใจให้

ผู้บริโภคโอนอ่อนยินยอมและให้การอุดหนุนร้านค้า 

7. ลักษณะต่าง ๆ ทางวัตถุของร้านค้า คุณสมบัติอ่ืน ๆ เกี่ยวกับร้านค้า 

วัตถุท่ีใช้ทั้งภายในและภายนอก ประเภทของการแสดงสินค้า และปัจจัยอ่ืนที่มีผลกระทบต่อภาพพจน์

ของร้านค้า 

2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Theory of Marketing Mix) 

2.1.3.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

ธิดารัตน์ แสงเทียนประไพ (2554) อธิบายถึงส่วนประสมทางการตลาด

ว่า เป็นเครื่องมือตอบสนองแก่ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ

จัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ซึ่งทั้ง 4Ps จ าเป็นต้องมีความสัมพันธ์กัน เพ่ือสร้างความพึง

พอใจให้แก่ลูกค้าในการเลือกซื้อสินค้าหรือเลือกใช้บริการ อาจกล่าวได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดนี้

เป็นตัวแปรส าคัญในการก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค และเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคได้ รวมทั้งการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางการค้าด้วย 

2.1.3.2 ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

พรรณาภา วัชรประเสริฐชัย (2553) ได้อธิบายถึงกลยุทธ์และการ

วางแผนส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) ที่ประกอบไปด้วย 7 ลักษณะดังต่อไปนี้ 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) การออกพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

ใหม่ หรือผลิตภัณฑเ์สริม เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) การตั้งราคา ตามช่วงของวัน เวลา 

และ อุปสงค์ ของลูกค้า  

3. กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place Strategy) เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับ

กลุ่มเป้าหมาย  

4. กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) การสื่อสารแบบ

บูรณาการ (IMC)  



19 

5. กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy) เพ่ือแก้ปัญหาคอขวด

ของกระบวนการบริการ ที่ส่งมอบให้กับลูกค้า  

6. กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy) เพ่ือบริหารพนักงานเพ่ือสร้าง

ความพึงพอใจให้กับลูกค้า  

7. กลยุทธ์ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment 

Strategy) เพ่ือพัฒนาสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ที่เป็นจุดสัมผัสกับ เพ่ือสร้างประสบการณ์ และ

ความรู้สึกที่ดีให้กับลูกค้าในการบริหารการตลาดนั้น ผู้บริหารการตลาดต้องมีความเข้าใจถึงความ

ต้องการของผู้บริโภค และมุ่งตอบสอนงความต้องการของผู้บริโภคด้วยเครื่องมือส่วนผสมการตลาด 

คือ 7P’s 

2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีการประเมินโครงการ (Theory of Project Evaluation) 

2.1.4.1 ความหมายของการประเมินโครงการ 

วิโรจน์ สารรัตนะ (2554) และ เชาว์ อินใย (2553) ได้อธิบายถึงการ

ประเมินโครงการได้ใกล้เคียงกันไว้ว่า การประเมินโครงการเป็นส่วนหนึ่งของการวิจัย เป็นกระบวนการที่มี

ระบบเพ่ือค้นหาข้อเท็จจริงหรือกฎเกณฑ์ต่าง ๆ อีกทั้งยังเป็นกระบวนการที่มีระบบเพ่ือตัดสิน

ความส าเร็จของโครงการอีกด้วย การประเมินโครงการเป็นการด าเนินงานที่ไม่ใช้ความพยายามในการสร้าง

ทฤษฎี หรือพัฒนาองค์ความรู้ทางสังคมศาสตร์ แต่การประเมินโครงการที่น ามาใช้ในทางสังคมศาสตร์

นั้นจะเป็นการเตรียมสารสนเทศเพ่ือใช้ในการปรับปรุงโครงการทางสังคม เหตุผลประการส าคัญที่

จ าเป็นต้องประเมินโครงการก็คือ มีทางเลือกในการด าเนินโครงการได้มากมายที่จะท าให้การด าเนินงาน

โครงการมีประสิทธิภาพ ดังนั้น จึงจ าเป็นต้องประเมินโครงการว่าประสบความส าเร็จหรือไม่ 

สมหวังพิริยานุวัฒน์ (2544) ให้ความหมายถึงการประเมินโครงการว่า เป็น

กระบวนการที่ก่อให้เกิดสารนิเทศในการปรับปรุงโครงการ และสารนิเทศในการตัดสินผลสัมฤทธิ์ของ

โครงการ หรือหมายถึง กระบวนการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลอย่างเป็นระบบเพ่ือสรุปผลว่า

โครงการนั้น ๆ ได้บรรลุวัตถุประสงค์หรือเป้าหมาย ว่ามีประสิทธิภาพเพียงใด  

2.1.4.2 การประเมินโครงการก่อนด าเนินการ  

การประเมินโครงการก่อนด าเนินการ (Preliminary Evaluation) เป็น

การศึกษาประเมินความเป็นไปได้ (Feasibility Study) ก่อนที่เริ่มโครงการใด ๆ โดยอาจท าการศึกษา

ถึงประสิทธิภาพของปัจจัยโดยการป้อนข้อมูลความเหมาะสมของกระบวนการที่คาดว่าจะน ามาใช้ใน

การบริหารจัดการโครงการ ซึ่งรวมไปถึงปัญหา อุปสรรค ความเสี่ยงของโครงการ ตลอดจนผลลัพธ์ 

หรือประสิทธิผลต่าง ๆ ที่คาดว่าจะได้รับ ในขณะเดียวกันก็อาจจะศึกษาถึงผลกระทบที่คาดว่าจะ

เกิดข้ึนในด้านต่าง ๆ เช่นกัน อันได้แก่  
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- การประเมินผลกระทบด้านสังคม (Social Impact Assessment-SIA) 

- การประเมินผลกระทบด้านนิเวศ (Ecological Impact Assessment-EIA) 

- การประเมินผลกระทบด้านการเมือง (Political Impact Assessment - 

PIA) 

- การประเมินผลกระทบด้านเทคโนโลยี (Technological Impact 

Assessment - TIA) 

- การประเมินผลกระทบด้านประชากร (Population Impact 

Assessment - PIA) 

- การประเมินผลกระทบด้านนโยบาย (Policy Impact Assessment - 

POIA) 

- การประเมินผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Impact 

Assessment) 

การประเมินโครงการก่อนการด าเนินการนี้มีประโยชน์ส าหรับผู้สนใจ

ลงทุนประกอบธุรกิจ เพ่ือศึกษาดูตลาดในระยะก่อนลงมือท าโครงการใด ๆ นั้น จะก่อให้เกิดความ

คุ้มค่าแก่การลงทุนหรือไม่ (Cost effectiveness) หรือจะเกิดผลกระทบต่อระบบสิ่งแวดล้อมทั้งด้าน

สังคม เศรษฐกิจ การเมือง ประชากร เทคโนโลยี และระดับนโยบายอย่างไร หากได้ท าการศึกษาตาม

วิธีอย่างรอบคอบแล้ว จะท าให้ผู้ประกอบธุรกิจสามารถคาดการณ์ล่วงหน้าได้ว่า จะเกิดประโยชน์หรือ

โทษ หรืออาจเกิดปัญหาและอุปสรรค ที่ต้องเตรียมพร้อมรับมืออย่างไร เพ่ือให้ผู้ประกอบธุรกิจของ

โครงการสามารถตัดสินใจล่วงหน้าได้ว่าจะไม่ท าโครงการหรือปรับปรุงองค์ประกอบใด ๆ เพ่ือให้ธุรกิจ

สามารถด าเนินต่อไปได้ภายใต้ความเสี่ยงที่ผู้สนใจประกอบธุรกิจยอมรับได้ ตลอดจนการวางแผน

กระบวนการบริหารจัดการของโครงการให้มีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เกิดผลการด าเนินงานที่ดีต่อธุรกิจ 

2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ทางด้านการเงิน (Financial Analysis) 

2.1.5.1 ความหมายของการวิเคราะห์ทางการเงิน 

พชิระวัสส์ ไชยวรณ์ (2554) เป็นการวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายหรือเงินลงทุน

ของโครงการและผลตอบแทนหรือผลก าไรทางการเงินของโครงการส าหรับโครงการเอกชน 

วัตถุประสงค์ที่ส าคัญของการวิเคราะห์ทางการเงิน เพ่ือวิเคราะห์ว่าโครงการที่จัดท านั้นมีความคุ้มทุน

หรือไม่ กล่าวคือ ผลตอบแทนที่ได้รับควรจะสูงกว่าเงินที่ลงทุนโดยค านึงถึงค่าเสียโอกาส ซึ่งอยู่ใน

รูปของอัตราส่วนลด (Discount rate) การวิเคราะห์ทางการเงินของโครงการจะวิเคราะห์ด้านต่าง ๆ 

ดังนี้ คือ 
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(1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการได้จากการน ากระแสเงินสดสุทธิของ 

แต่ละปมีาเทียบให้เป็นมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ โดยคิดอัตราคิดลดตามอัตราผลตอบแทน

ที่หน่วยธุรกิจต้องการหรือค่าของทุน ซึ่งใช้อัตราดอกเบี้ยเงินกู้จากสถาบันการเงินเป็นอัตราส่วนลด 

(discount rate) มีสูตรค านวณดังนี้ 

 

 

โดยที่ Bt = ผลตอบแทนในปีที่ t (บาท)  

Co = เงนิลงทุนเริ่มแรก (บาท)  

Ct = เงินลงทุนสุทธิของโครงการในปีที่ t (บาท)  

i = อัตราส่วนลดหรืออัตราดอกเบี้ย 

t = ปีของโครงการคือปีที่ 1, 2, ..., n (ปี)  

n = อายุของโครงการ (ปี)  

หากผลการศึกษาปรากฏว่าโครงการที่เหมาะสมกับการลงทุนนั้นมีมูลค่า

ปัจจุบันของผลตอบแทนสุทธิ (NPV) มากกว่า 0 ซึ่งหมายความว่ามูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ

มากกว่ามูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่ายของโครงการเป็นโครงการที่ควรพิจารณาลงทุน 

(2) อัตราส่วนของผลตอบแทนต่อต้นทุน (Benefit-Cost: B/C Ratio)  

อัตราส่วนของผลตอบแทนต่อต้นทุนหมายถึงอัตราส่วนเปรียบเทียบ

ระหว่างผลตอบแทนซึ่งวัดออกมาในรูปของค่าปัจจุบันของผลตอบแทนเทียบกับค่าปัจจุบันของต้นทุน

ที่จ่ายไปในการด าเนินการของโครงการโดยมีวิธีการค านวณได้จากสูตรดังนี้ 

 

 

 

โดยที่  PVB = มูลค่าปัจจุบันสุทธิของผลตอบแทน (Present Value 

of Benefit) (บาท) 

PVC = มูลค่าปัจจุบันสุทธิของต้นทุน (Present Value of 

Cost) (บาท) 

Bt = ผลตอบแทนในปีที่ t (บาท) 

Co = เงินลงทุนเริ่มแรก (บาท) 
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Ct = เงินลงทุนสุทธิของโครงการในปีที่ t (บาท) 

i = อัตราส่วนลดหรืออัตราดอกเบี้ย 

t = ปีของโครงการ คือ ปีที่ 1, 2, …., n (ปี) 

n = อายุของโครงการ (ปี) 

การค านวณอัตราส่วนผลตอบแทนต่อหุ้นในทางธุรกิจนั้นเรียกว่าดัชนี

ก าไร (Profitability Index: PI) เกณฑ์ในการพิจารณาการตัดสินใจในการลงทุนหากค่า B/C ratio มีค่า

มากกว่า 1 แสดงว่าโครงการนั้นเหมาะแก่การลงทุน 

(3) อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: 

IRR)  

อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการหมายถึงอัตราส่วนที่ท าให้มูลค่า

ปัจจุบันของผลตอบแทนที่จะได้รับในอนาคตเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุนสุทธิของโครงการนั้น

พอดีการค านวณหาค่าอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการสามารถท าได้ซึ่งสามารถค านวณได้ตาม

สูตรการค านวณดังนี้ 

 

 

โดยที่  DR = อัตราส่วนลด (Discount Rate)  

DR
L = 

อัตราส่วนลดค่าต่ า (Lower Discount Rate)  

DR
U = 

อัตราส่วนลดค่าสูง (Upper Discount Rate) 

NPV = มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) (บาท) 

NPVL = มูลค่าปัจจุบันสุทธิที่ใช้อัตราส่วนลดค่าต่ า  

(Lower Net Present Value) (บาท) 

NPVU = มูลค่าปัจจุบันสุทธิที่ใช้อัตราส่วนลดค่าสูง  

(Upper Net Present Value) (บาท) 

หากผลการค านวณหาค่า IRR (หรือ r) โดยการใช้อัตราส่วนลด (r) ที่ท า

ให้ NVP มีค่าเท่ากับศูนย์แล้วก็น าไปเปรียบเทียบกับค่าเสียโอกาสของเงินลงทุน (อัตราดอกเบี้ยเงินกู้) 

ถ้า IRR (หรือ r) สูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ (i) ก็แสดงว่าการลงทุนให้ผลตอบแทนคุ้มค่ากับเงินทุนที่

จ่ายออกไป 



23 

(4) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  

การค านวณระยะเวลาคืนทุน หรือจ านวนปีในการด าเนินงานซึ่งจะท าให้

มูลค่าการลงทุนสะสม (อย่างน้อยที่สุด) เท่ากับมูลค่าตอบแทนเงินสดสุทธิสะสมหรืออาจกล่าวได้ว่า

ระยะเวลาคืนทุน คือ จ านวนปีในการด าเนินการ ซึ่งท าให้ผลก าไรที่ได้รับในแต่ละปีรวมกันแล้วมีค่า

เท่ากับจ านวนเงินลงทุนเริ่มแรก ผลก าไรในที่นี้คือ ก าไรสุทธิหลังหักภาษี + ดอกเบี้ย + ค่าเสื่อมราคา 

ซึ่งระยะเวลาคืนสามารถค านวณได้จาก 

 

2.2 วรรณกรรมปริทัศน์ 

 

2.2.1 พฤติกรรมผู้บริโภค 

ภัทรพร บุญสว่าง (2552) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกระยะเวลาการเป็น

ลูกค้าฟิตเนสเฟิรส์ท สาขาแลนด์มาร์ค ซึ่งพบว่ามี 3 ลักษณะที่ลูกค้ามีความต่างกัน 1) ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ที่ต่างกันมีความสัมพันธ์กับการเลือกระยะเวลาการเป็นสมาชิกของฟิตเนสเฟิรส์ท 

พบว่า ระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกันมีความสัมพันธ์กับการเลือกระยะเวลาการเป็น

สมาชิกของฟิตเนสเฟิรส์ท 2) ทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดที่ต่างกันมีความสัมพันธ์กับการเลือก

ระยะเวลาการเป็นสมาชิกของฟิตเนสเฟิรส์ท พบว่า ลูกค้าที่มีทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บริการ / ผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ที่ต่างกันมีความสัมพันธ์กับการเลือกระยะเวลาการเป็นสมาชิกของ

ฟิตเนสเฟิรส์ท 3) ทัศนคติต่อการออกก าลังกายที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการเลือกระยะเวลาการ

เป็นสมาชิกของฟิตเนสเฟิรส์ท พบว่า ลูกค้าที่มีทัศนคติต่อการออกก าลังกายที่แตกต่างกันมี

ความสัมพันธ์กับการเลือกระยะเวลาการเป็นสมาชิกของฟิตเนสเฟิรส์ท 

จากงานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของการศึกษาถึงความแตกต่างใน

ด้านประชากรศาสตร์และทัศนคติ ส่งผลให้ลูกค่าแต่ละรายมีพฤติกรรมที่แสดงออกมาต่างกัน เช่น ถ้า

รายได้เฉลี่ยของลูกค้าสูงอาจส่งผลให้ลูกค้าสมัครสมาชิกระยะยาวได้มากขึ้น และในทางทัศนคติก็มี

ความส าคัญเช่นกัน จากผลการศึกษาจะแบ่งได้ 2 หัวข้อคือ ทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดและ

การออกก าลังกาย ซึ่งในเรื่องการออกก าลังกายจะเป็นทัศนคติส่วนบุคคลที่ไม่สามารถควบคุมได้ แต่

ในเรื่องของส่วนประสมทางการตลาดเจ้าของธุรกิจสามารถก าหนดทิศทางเองได้โดยการเรียนรู้จาก

พฤติกรรมของลูกค้า 

2.2.2 การตัดสินใจเลือกซื้อของผู้บริโภค 

วิโรจนี พรวิจิตรจินดา (2557) ศึกษาถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

สถานออกก าลังกายกรณีศึกษาทรู ฟิตเนส และฟิตเนส เฟิร์สโดยที่ก าหนดการเลือกซื้อบริการฟิตเนส
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โดยใช้แบบจ าลองโลจิต (Logit Model) ในการประมาณค่าและการศึกษาดังกล่าวใช้การเก็บ ข้อมูล

ด้วยแบบสอบถามโดยมีกลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ที่ใช้บริการฟิตเนส เฟิร์ส สาขาเทอร์มินอล 21 และ ทรู ฟิตเนส 

สาขาเอ็กซ์เชน ทาวเวอร์อย่างละ 100 ตัวอย่าง รวมทั้งสิ้น 200 ตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่า คนที่มี

อายุมาก เข้าใช้บริการในช่วงเวลา 12.00-16.00 น. เล่นโยคะและเครื่องออกก าลังกาย โดยออกก าลังกาย

อย่างเป็นประจ ามานาน สมัครสมาชิกหลายเดือนและจ่ายค่าสมาชิกในราคาถูก มีแนวโน้มที่จะเลือก

ทรู ฟิตเนส มากกว่าฟิตเนส เฟิร์ส แต่อย่างไรก็ตาม คนที่ใช้เวลาต่อครั้งในฟิตเนสนาน ให้ความส าคัญ

กับจ านวนสาขา ส่วนเรื่องการให้บริการของพนักงานและครูฝึกสอน มีแนวโน้มที่จะเลือกฟิตเนส เฟิร์ส 

มากกว่าทรู ฟิตเนส 

ในส่วนของผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสควรหาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ หรือพยายามสร้าง

ความแปลกใหม่ในรูปแบบการออกก าลังกาย หรือเครื่องออกก าลังกายที่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย แทน

การขยายสาขา นอกจากนี้ ผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสควรที่จะมีการฝึกอบรมพนักงานให้มีใจรักใน

ด้านการบริการ (Service of Mind) 

จากงานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของพฤติกรรมการติดสินใจของ

ผู้บริโภค ซึ่งปัจจัยที่ท าให้กลุ่มผู้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสแต่ละที่ ประกอบไปด้วยส่วนประสม

ทางการตลาด 3 อันดับ คือ ด้านราคา ด้านสถานที่การให้บริการ และด้านการให้บริการของพนักงาน 

นอกจากนนี้ งานวิจัยเล่มนี้ได้แนะน าถึงการสร้างความแปลกใหม่ในธุรกิจการออกก าลังกายเพ่ือเพ่ิม

ทางเลิกการตัดสินใจให้กลุ่มผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับเรื่องที่ผู้วิจัยท าการศึกษาถึงเหตุผลการตัดสินใจ

ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

หทัยรัตน์ สิทธิโชค (2552) ได้ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

พฤติกรรมตัดสินใจใช้บริการนวดแผนไทยแบบสปาที่ Health Land ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า 

ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-40,000 บาท ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชน

และอาศัยอยู่บ้านเดี่ยว โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่ในกลุ่มนี้ใช้บริการการนวดน้ ามันมากที่สุด และสะดวก

มาใช้บริการในวันเสาร์-วันอาทิตย์ หลังเวลา 16.00 น. ส่วนข้อมูลได้ทราบมาจากป้ายของสถาน

บริการมากกว่าสื่ออ่ืนๆ มักมาใช้บริการด้วยตนเองและมาใช้บริการพร้อมเพ่ือนปัจจัยด้านส่วนประสม

การตลาดทั้ง 7 ด้าน นอกจากนี้ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ทั้ง

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเข้ามาใช้บริการสปาที่ Health Land มากกว่าด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากงานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของพฤติกรรมการติดสินใจของ

ผู้บริโภค จะเห็นได้ว่างานวิจัยข้างต้นมีผู้บริโภคที่มีระดับรายได้ที่ค่อนข้างดี เนื่องจากผู้บริโภคส่วน

ใหญ่ประกอบอาชีพในบริษัทเอกชน ซึ่งระดับรายได้และอาชีพนี้อาจจะเป็นปัจจัยหลักที่ส่งผลให้
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ผู้บริโภคเลือกมาเข้าใช้บริการสปาที่ Health Land และยังได้กล่าวถึงพฤติกรรมการรับรู้ของผู้บริโภค

ที่มีต่อสื่อการประชาสัมพันธ์อีกด้วย 

ณัฐวดี เกษสมบูรณ์ (2547) ศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใช้สถานบริการฟิตเนสของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 65.06 มีอายุระหว่าง 

25-35 ปี ร้อยละ 50.38 การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีร้อยละ 66.33 โดยมีอาชีพเป็นพนักงาน

บริษัทเอกชนร้อยละ 45.57 และมีรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือนระหว่าง 10,000 -20,000 บาท ร้อยละ 

35.44 และพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคพบว่า ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านความถี่

ในการใช้บริการ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ร้อยละ 53.16 มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการใช้

บริการ 1-2 ชั่วโมงต่อครั้ง ร้อยละ 74.68 โดยพฤติกรรมการใช้บริการด้านช่วงเวลาในการใช้บริการอยู่

ในช่วงเวลา 19.01 น. – ปิดบริการ ร้อยละ 49.11 และพฤติกรรมการใช้บริการด้านวันที่ใช้บริการคือ

วันจันทร์-วันศุกร์ร้อยละ 50.38 ส่วนด้านการตัดสินใจเลือกใช้สถานบริการฟิตเนสของผู้บริโภค ส่วนใหญ่

เลือกตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสในด้านของการให้บริการ เป็นอันดับแรก รองลงมา ด้านราคา ด้านสถานที่ 

และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

จากงานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของการศึกษาในส่วนของการ

ตัดสินใจของผู้บริโภค ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ฟิตเนสในแต่ละสถานที่ได้ 

2.2.3 ส่วนประสมทางการตลาด 

พรรณาภา วัชรประเสริฐชัย (2553) ไดศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ ธุรกิจ

และกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโบว์ลิ่งแบบสถานบันเทิง : กรณีศึกษาบริษัท เมเจอร์ โบว์ล กรุ้ป สาขา

รัชโยธิน ซึ่งพบว่ากลยุทธ์การเติบโตเป็นกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับบริษัทมากที่สุด เนื่องจากการวิเคราะห์

ต่างๆ บ่งชี้ว่าเป็นการสร้างโอกาสทางการแข่งขันให้กับบริษัท โดยเริ่ มศึกษาจากกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

คือ กลยุทธ์ Successful differentiation Strategies เป็นกลยุทธ์ที่สร้างความแตกต่างที่ประสบ

ความส าเร็จ ผสมกับ Synergy Strategy กลยุทธ์การสร้างพลังกับเครือบริษัทพันธมิตรเพ่ือช่วยกันวาง

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย โดยการเพ่ิมคุณค่าและความรู้ให้แก่ลูกค้าเพ่ือสอดแทรกองค์ความรู้

เกี่ยวกับกีฬาโบว์ลิ่ง เป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมในกลุ่มโบว์ลเลอร์และกระตุ้นให้กลุ่มสมาชิกและกลุ่ม

ลูกค้าท่ัวไป เกิดความสนใจมาใช้บริการมากขึ้น เนื่องจากเป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ในระยะยาว กลยุทธ์ระดับหน้าที่ คือ มุ่งเน้นศึกษาหน้าที่ด้านการจัดการและกลยุทธ์การตลาด ได้แก่ 

กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s ในการปฏิบัติงานระดับหน้าที่ เพราะเป็นการบริการโดยใช้กลยุทธ์

ต่างๆ ในกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s ผสมกันตามความเหมาะสมโดยมุ่งเน้นด้าน Promotion, 

People, Process และ Physical evidence ซึ่งสามารถนาไปใช้เพ่ือเพ่ิมผลประกอบการทั้งในระยะสั้น

ระยะยาวของทางบริษัทได้อย่างทีประสิทธิภาพ 
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จากงานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของการศึกษาถึงกลยุทธ์ระดับต่าง ๆ 

ที่ส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จโดยใช้วิธีการเพ่ิมคุณค่าและความรู้ให้แก่ลูกค้าเกี่ยวกับกีฬา เพราะ

ไม่ใช่แค่เพียงกระตุ้นให้กลุ่มสมาชิกและกลุ่มลูกค้าทั่วไปเกิดความสนใจมาใช้บริการได้เท่านั้น แต่ยัง

เป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในระยะยาวในกลุ่มธุรกิจแบบเดียวกันอีกด้วย  

2.2.4 การประเมินโครงการก่อนการด าเนินงาน 

พชิระวัสส์ ไชยวรณ์ (2554) การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดธุรกิจสนามฟุตบอล

หญ้าเทียมในร่ม กรณีศึกษา ในเขต ต าบลเขารูปช้าง อ าเภอเมือง จังหวัดสงขลาโดยท าการศึกษาว่ามี

ความคุ้มค่าในการลงทุนหรือไม่ ซึ่งเราจะพิจารณาโดยดูจากค่า NPV, IRR, DPB, BCR เป็นเครื่องชี้วัด

ความคุ้มค่าในการลงทุนของโครงการ ข้อมูลที่ศึกษาอยู่ในช่วงปี 2555 ข้อมูลต้นทุนในการลงทุนที่ใช้

ในการศึกษาเป็นต้นทุนจริงที่เกิดขึ้นปีที่ท าการศึกษา ดังนั้น ผู้ที่สนใจจะลงทุนในโครงการลักษณะนี้

จะต้องมีการปรับต้นทุนในการลงทุนให้สอดคล้องกับราคาค่าใช้จ่ายด าเนินการต่างๆที่ได้ปรับราคาให้

เหมาะสมตามสภาวะปัจจุบัน และท่ีส าคัญการพัฒนาสนามให้มีจุดขายท่ีมีความแตกต่างจากสนามอ่ืน 

จากงานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของการศึกษาด้านการประเมินความ

เป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility Study) ก่อนที่เริ่มโครงการจริง ซึ่งสามารถน ามาเป็นแนวคิดและ

เป็นแบบอย่างในด้านการประเมินผลตอบแทนโครงการ โดยค านวณค่า NPV, IRR, DPB, BCR เป็นต้น 

2.2.5 การวิเคราะห์ทางการเงิน 

สิริจิตร คงนิล (2556) การศึกษาการท าแผนธุรกิจสปา Siam Sport Massage 

“สปาเพ่ือสร้างความผ่อนคลายและรักษาสุขภาพส าหรับนักกีฬา” โดยจัดท าเพ่ือวางแผนและเตรียม

ความพร้อมให้กับเจ้าของธุรกิจใหม่ เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินได้อย่างต่อเนื่อง รวมถึงการศึกษาถึงโอกาสใน

การประกอบธุรกิจและประเมินความเป็นไปได้ของโครงการลงทุน ตลอดจนการค านวณความคุ้มค่าใน

การลงทุน และช่วยให้ผู้ประกอบธุรกิจมีการจัดล าดับความคิดในการเตรียมความพร้อมส าหรับการเริ่ม

ประกอบธุรกิจ ซึ่งจากการศึกษา พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลให้การประกอบธุรกิจประสบความส าเร็จ 

ผู้ประกอบการจะต้องต้องมีการวางแผนและเตรียมความพร้อมในการด าเนินธุรกิจ ด้านการเตรียม

เงินทุน ด้านบุคลากร ด้านสถานที่ตั้ง เพราะเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจให้ส าเร็จลุล่วง โดย

น าแผนส่วนประสมทางการตลาดมาประกอบในการด าเนินการบริการ การก าหนดขั้นตอนการบริการ 

การเลือกสถานที่ตั้งในการบริการ เป็นต้น ส่วนในด้านผลตอบแทนจะพบว่า เงินลงทุนโครงการเริ่มต้น 

3,425,000 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมดคาดการณ์ว่าจะมีรายรับในปีแรก 8,670,000 บาท 

และมีจุดคุ้มทุนของโครงการอยู่ที่ 10,000,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 38,960,546.26 บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 166.85% โดยใช้ระยะเวลาในการคืนทุนเพียง 0.503 ปี 
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งานวิจัยเล่มนี้มีความสอดคล้องในเรื่องของการศึกษาด้านการวิเคราะห์ทาง

การเงิน ซึ่งเป็นธุรกิจประเภทให้บริการเหมือนกัน โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ทางการเงิน เป็นเครื่องมือ

หนึ่งของการประเมินโครงการที่ชี้ให้เห็นว่าธุรกิจควรลงทุนหรือไม่และปัจจัยใดเป็นสิ่งที่ท าให้ธุรกิจ

ประสบความส าเร็จ จากการค านวณค่า NPV, IRR, DPB, BCR เป็นต้น 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
ในการศึกษานี้มุ่งเน้นที่จะท าการศึกษา “ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคการในการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี” โดยผู้ศึกษาจะท าการเก็บข้อมูลจาก
ผู้บริโภคที่สนใจในการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี เพ่ือให้เข้าใจเรื่องของ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
 
3.1 กรอบแนวคิด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 3.1 กรอบแนวคิด. จากการสรุปของผู้วิจัย  

 

วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

ประเมินโครงการฟิตเนสเซ็นเตอร์  
อ าเภอเมืองนนทบุร ี

 

วิเคราะห์ทางด้านการเงิน 

 น าเสนอกลยุทธ์7 P’s ในการประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร ์

 น าเสนอความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร ์

วิเคราะห์การตัดสินใจของผู้บริโภค 7 P’s 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บรกิารฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
อ าเภอเมืองนนทบุร ี

- ปัจจัยภายใน (Internal Factors) 
- ปัจจัยภายนอก(External Factors) 

 

รวบรวมข้อมลูที่เกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร ์

สัมภาษณผ์ู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์  
เพื่อศึกษาลักษณะธุรกิจเบื้องต้น 
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3.2 วิธีการศึกษา 
 

3.2.1 ศึกษาลักษณะของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
โดยศึกษาข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายย่อยที่ประกอบธุรกิจ

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ เจ้าหน้าที่ขายหรือผู้สอนส่วนตัวตลอดจนข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตที่เผยแพร่จาก
เว็บไซต์ต่าง ๆ 

3.2.2 การวิเคราะห์การด าเนินธุรกิจของธุรกิจฟิตเนสโดยรวม 
3.2.2.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

(1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ใช้วิธีการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มผู้บริโภคที่สนใจเข้าใช้บริการฟิตเนส 

เซ็นเตอร์เจ้าหน้าที่ขายหรือผู้สอนส่วนตัว ตลอดจนสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายย่อยเพ่ือประเมิน
โครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ อ าเภอเมืองนนทบุรี เพ่ือให้ทราบถึงนโยบายการด าเนินธุรกิจฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ รวมถึงขั้นตอนในการด าเนินงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจฟิตเนส เพ่ือให้ได้ข้อมูลครบถ้วนและ
ตรงตามวัตถุประสงค์มากท่ีสุด ซึ่งได้ก าหนดแนวทางการสัมภาษณ์ให้สอดคล้องกับทฤษฎีที่นามาใช้ 

(2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร หนังสือ รายงาน บทความต่าง ๆ ที่

เกี่ยวข้อง รวมทั้งบทความและบทวิเคราะห์ต่าง ๆ ตามเว็บไซต์จากสื่ออินเทอร์เน็ต เพ่ือน ามาใช้ในการ
วิเคราะห์ประกอบกับข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ 

3.2.2.2 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ใช้ข้อมูลที่สรุปจากการท าแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ รวมถึงการสืบค้น

บทวิเคราะห์ต่าง ๆ และน าเสนอในลักษณะของการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
ดังนี้ 

การวิเคราะห์กระบวนการในการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ของผู้บริโภค โดยใช้แนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) วิเคราะห์ถึงการตัดสินใจของผู้บริโภคใน
เรื่องของคุณภาพ ความนิยมและการเลือกประเภทของผลิตภัณฑ์ที่ต้องสอดคล้องกับความต้องกา ร
ของกลุ่มผู้บริโภคได้แก่ การสร้างรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย สถานที่ให้บริการมีขนาดของ
พ้ืนที่ใช้สอยได้เหมาะสม มีอุปกรณ์ที่ให้บริการสะอาดและเพียงพอ บริเวณสถานให้บริการออกก าลัง
กายมีความสะดวกสบายและแบ่งพ้ืนที่เป็นสัดส่วน 

2. ด้านราคา (Prices) วิเคราะห์ถึงราคาผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคตัดสินใจและ
สามารถจ่ายได้โดยให้ความเหมาะสมในเรื่องต่าง ๆ ดังนี้ ราคาการเข้าใช้บริการ (Member & Class) 
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ราคาค่าผู้สอนส่วนตัว (Personal Trainer) ราคาของอาหารและเครื่องดื่ม ราคาของสินค้าและบริการ
ซึ่งมีเจ้าหน้าแจ้งให้ทราบอย่างชัดเจน และสามารถแบ่งจ่ายในส่วนของค่าสมัครสมาชิกรายปี 

3. ด้านสถานที่ และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) วิเคราะห์ถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคว่า สาเหตุที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการนั้น มีความเก่ียวข้องด้านท าเลที่ตั้ง ที่สามารถ
เดินทางไปสะดวกหรือไม่ หรืออยู่ใกล้กับที่พักอาศัย สถานที่มีความปลอดภัย และมีสถานที่จอดรถที่
สะดวกสบายและเพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) วิเคราะห์ถึงการใช้กลยุทธ์ใน
การประชาสัมพันธ์ เพ่ือส่งข้อมูลข่าวสารกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งอาจมีผลต่อการตัดสินใจในเรื่องดังต่อไปนี้ 1. 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ แบบออฟไลน์ เช่น แผ่นพับ ใบปลิว เป็นต้น การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ แบบออนไลน์ เช่น ท าสื่อเป็นวีดีโอสั้น ๆ ผ่าน Social media ได้แก่ Facebook, 
IG, YouTube เป็นต้น หรืออาจจะเป็นการบอกต่อจากบุคคลต่างๆ และการให้ส่วนลดหรือราคาพิเศษ
แก่ผู้บริโภค 

5. ด้านบุคลากร (People) วิเคราะห์กลยุทธ์ถึงเจ้าหน้าที่มีเพียงพอต่อ
ความต้องการของผู้บริโภค ความมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดีของเจ้าหน้าที่รวมถึงความรู้ในการ
ให้บริการเป็นอย่างดี และความกระตือรือร้นในการให้บริการของเจ้าหน้าที่ ซึ่งอาจมีผลต่อการตัดสินใจ
ของผู้บริโภค 

6. ด้านกระบวนการจัดการ (Process) วิเคราะห์ถึงการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในด้านของการให้บริการที่สะดวกและรวดเร็ว มีความปลอดภัยในการให้บริการ และเรื่องของ
ความสะดวกในการช าระค่าบริการ 

7. ด้านกายภาพ (Physical Environment) วิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อม
ต่าง ๆ รอบสถานที่ให้บริการ ที่อาจส่งผลการตัดสินใจของผู้บริโภคว่า สามารถรองรับผู้บริโภคของที่
นั่งพักผ่อน มีความสะอาดถูกสุขลักษณะ มีบรรยากาศเหมาะแก่การออกก าลังกาย และมีการจัดวาง
อุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย 

3.2.3 การประเมินโครงการก่อนด าเนินการ (Preliminary Evaluation) 
โดยใช้แบบจ าลองการวิเคราะห์ค่าใช้จ่าย (Cost Related Analysis Model) เป็น

การประยุกต์วิเคราะห์ค่าใช้จ่ายในทางเศรษฐศาสตร์มาใช้ในการประเมิน และการวิเคราะห์ทางด้าน
การเงินที่กล่าวไว้ในบทที่ 2 ดังนี้ 

1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
2 อัตราส่วนของผลตอบแทนต่อต้นทุน (Benefit-Cost: B/C Ratio) 
3 อัตราผลตอบแทนการลงทุน(Internal Rate of Return: IRR) 
4 ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) 
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3.2.4 การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (7P’s) 
โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับค าตอบจากการเก็บข้อมูล

กลุ่มตัวอย่าง เพ่ือน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม และด าเนินการวิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพ่ือประมวลผลข้อมูล และน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ในทางสถิติ โดยมีการก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

3.2.4.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
(1) ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ในอ าเภอเมืองนนทบุรี ซึ่งอ้างอิงข้อมูลจากศูนย์ข้อมูลประเทศไทย โดยมีจ านวนประชากรทั้งหมด 
61,857 คน (ศูนย์ข้อมูลประเทศไทย อ าเภอเมืองนนทบุรี, 2559) 

(2) กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในการค านวณหา

จ านวนกลุ่มตัวอย่างในแต่ละกลุ่ม โดยวิธีการของยามาเน่ ณ ระดับความความคลาดเคลื่อนร้อยละ 10 
ดังนี้ 

สูตรการก าหนดกลุ่มตัวอย่าง (Yamane, 1973) 
 

 

โดยที่ n = จ านวนตัวอย่าง 
N = จ านวนประชากร 
e = ค่าความคลาดเคลื่อน 
แทนค่าสูตร ของกลุ่มตัวอย่าง 

 

จากการค านวณ จะพบว่าจ านวนที่เหมาะสมของกลุ่มตัวอย่างประชากร = 99.83 หรือ 
100 ตัวอย่าง  

3.2.4.3 รูปแบบและโครงสร้างแบบสอบถาม 
รูปแบบของแบบสอบถามที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล แบ่งออกเป็น 3 

แบบสอบถาม ตารางช่องที่ 1 ส าหรับผู้บริโภค เพ่ือให้ทราบถึงข้อมูลเบื้องต้นและเข้าใจถึงพฤติกรรม
การตัดสินใจของผู้บริโภค ตารางช่องที่ 2 ส าหรับผู้ประกอบการ เพื่อให้ทราบถึงข้อมูลการจัดตั้งบริษัท
เชิงลึก ทั้งในส่วนของต้นทุน ค่าใช้จ่ายและที่มาของรายได้ประเภทต่าง ๆ ตลอดจนการปรับตัวของ
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ธุรกิจในการด าเนินกิจการในระยะยาว และตารางช่องที่ 3 ส าหรับเจ้าหน้าที่ขายหรือผู้สอนส่วนตัว 
เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะผู้บริโภคและกลยุทธ์ในการให้บริการ (7P’s) มีรายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 3.1 รูปแบบและโครงสร้างแบบสอบถาม 
 

ส าหรับผู้บริโภค ส าหรับผู้ประกอบการ ส าหรับเจ้าหน้าที่ขาย 
/ผู้สอนส่วนตัว 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม  
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้เข้าใช้
บริการสถานออกก าลังกายฟิต 
เนสเซ็นเตอร์ในอ าเภอเมือง
นนทบุรี  
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
เลือกใช้บริการสถานออกก าลัง
กายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอ
เมืองนนทบุรี (7P’s) 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลโดยทั่วไปของ
ผู้ประกอบการ และการจัดตั้ง
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอ
เมืองนนทบุรี 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
เลือกใช้บริการสถานออกก าลัง
กายฟิตเนสเซน็เตอร์ ในอ าเภอ
เมืองนนทบุรี (7P’s) 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของเจ้า- 
หน้าที่ขาย (Sale) หรือ ผู้สอน-
ส่วนตัว (Personal Trainer) 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
เลือกใช้บริการสถานออกก าลัง
กายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอ
เมืองนนทบุรี (7P’s) 
 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู้วิจัย 
 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

1. ติดต่อขอหนังสือจากทางโครงการเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
กรณีผู้ถูกสัมภาษณ์ร้องขอหรือไม่ยินยอม เพ่ือขอความร่วมมือในการเข้าสัมภาษณ์ไปยังสถานที่
ให้บริการออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ของผู้ประกอบการรายย่อย ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 

2. ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการเก็บแบบสอบถาม สัมภาษณ์ผู้ประกอบการราย
ย่อยและเจ้าหน้าที่ขายหรือผู้สอนส่วนตัวด้วยตนเอง 
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3.4 การจัดท าและวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การด าเนินการเก็บข้อมูล กระบวนการวิเคราะห์ข้อมูล และการตรวจสอบความสมบูรณ์
ของข้อมลู ประกอบด้วยขั้นตอน ดังนี้ 

1. การเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ การแจกแบบสอบถามด้วย
ตนเอง และการแจกแบบสอบถามออนไลน์ (Google Survey) ซึ่งให้น้ าหนักจากข้อมูลแบบสอบถาม
ออนไลน์เป็นส่วนใหญ่และน ามาคัดเลือกโดยผู้วิจัย เพ่ือใช้ในการวิเคราะห์หาค่าความถี่และค่าร้อยละ 
ดังนี้ 

สูตรหาค่าเฉลี่ย  

 
 
 โดยที่   = ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 

Σx = ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
n = จ านวนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง 

สูตรหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

  
 โดยที่ 

S  =  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
x  =  คะแนนของแต่ละตัว 

  =  ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 
n  =  จ านวนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง 

2. ผลที่ได้จากการท าแบบสอบถามด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้เข้าใช้
บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ จะน าเสนอแบบบรรยายรายหัวข้อ ตามวัตถุประสงค์
การศึกษาที่กล่าวในบทที่ 1 

3. ผลที่ได้จากการท าแบบสอบถามด้านพฤติกรรมกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 หัวข้อ จะท าการเปรียบเทียบความแตกต่างของคะแนนเฉลี่ยของกลยุทธ์ทั้ง 7 หัวข้อ ที่ส่งผล
พฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี โดยใช้สถิติ
ทดสอบ Anova ให้ค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 เพ่ือตอบสมมติฐานการวิจัย (1) และ (2) 

4. ผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรายย่อย จะน าข้อมูลที่ได้มาใช้ในส่วนของ
การประเมินโครงการก่อนการด าเนินจริง (Feasibility Analysis) 
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3.5 สมมติฐานงานวิจัย 
 

3.5.1 สมมติฐานด้านพฤติกรรมและกลยุทธ์  
1. ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่างกัน 
2. ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ฟิตเนสเซ็นเตอร์จากกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ต่างกัน ได้แก่ ด้านการให้บริการ (Product) 
ด้านราคา (Price) ด้านสถานที่ และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการจัดการ (Process) และด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Environment)  

3.5.2 สมมติฐานทางการเงิน 
3.5.2.1 การลงทุนในโครงการ 

การพิจารณาเพ่ือการลงทุนในโครงการ จะต้องศึกษาตั้งแต่การความเป็นไป
ได้ในการลงทุน การประมาณการลงทุน การประมาณกระแสเงินสดรับสุทธิจากโครงการ ความเสี่ยง
และความไม่แน่นอนจากการลงทุน โดยการวิเคราะห์และประเมินค่าที่ได้รับ รวมถึงการจัดหาเงินทุน
จากแผนการด าเนินงานตามโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ดังนี้ 

3.5.2.2 โครงสร้างการใช้เงินลงทุน 
 
ตารางที่ 3.2 แบบโครงสร้างเงินลงทุน 

(บาท) 
รายการ ส่วนของเจ้าของกิจการ  

สินทรัพย์  

ค่าออกแบบและตกแต่งร้าน XXX 
ค่าเครื่องมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ XXX 

ค่าเครื่องใช้ส านักงาน XXX 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน XXX 
เงินทุนหมุนเวียน XXX 

รวมมูลค่าการลงทุน XXX 

หมายเหตุ. จากการศึกษาของผู้วิจัย 
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3.5.2.3 เป้าหมายทางการเงิน 
วัตถุประสงค์ของการบริหารจัดการด้านการเงิน เพ่ือให้มีสภาพคล่องและ

สามารถท าก าไรเพื่อให้เกิดก าไรสูงสุดได้ รวมถึงการลดความเสี่ยงของของกิจการ โดยมีวิธีการจัดการ
ดังนี้ 

(1) การควบคุมต้นทุนและการพยากรณ์ผลก าไรในอนาคต 
(2) การวางแผนการขายและพยากรณ์ปริมาณการขาย เพ่ือให้ทราบว่า

กิจการสามารถท าก าไรเพิ่มขึ้นได้มากน้อยเพียงไร  
(3) การตัดสินใจเพ่ือการลงทุนในอนาคตเป็นไปในทิศทางใด เพ่ือประโยชน์

ในการวางแผนการขยายงานในอนาคต 
โดยส่วนของการประเมินโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ผู้วิจัยได้ก าหนด

เป้าหมายทางการเงิน ดังนี้ 
(1) สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาไม่เกิน 3 ปี 
(2) มีความคล่องตัวในการด าเนินงานและมีก าไรอย่างต่อเนื่อง 
(3) มียอดขายมากกว่า 1 ล้านบาท ภายในปี 1 ปี 
(4) มีผลก าไรสุทธิไม่ต่ ากว่าร้อยละ 5 ในปี 2559 

3.5.2.4 การประมาณการเงินเพิ่ม / ลดจากปีก่อน 
ในส่วนของการประเมินโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ผู้วิจัยจะก าหนด

อัตราการเพ่ิมข้ึนของต้นทุน รายได้และค่าใช้จ่ายดังนี้ 
 

ตารางที ่3.3 แบบการคาดการณ์ประมาณการเงินเพ่ิม / ลดจากปีก่อนระยะเวลา 5 ปี 
(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 
(+,-) % 

ปีท่ี 2 
(+,-) % 

ปีท่ี 3 
(+,-) % 

ปีท่ี 4 
(+,-) % 

ปีท่ี 5 
(+,-) % 

รายได ้ +10% +10% +10% +10% +10% 

ต้นทุนในการให้บริการ +5% +5% +5% +5% +5% 
ค่าใช้จ่ายในการขายและด าเนินงาน +5% +5% +5% +5% +5% 

หมายเหตุ. จากการก าหนดโดยผู้วิจัย 
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3.5.2.5 การประมาณการงบการเงิน 
การประมาณงบการเงินจะวางแผนควบคู่กับกระบวนการจัดท างบประมาณ 

เพ่ือช่วยให้ผู้ประกอบการเห็นถึงของเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจได้ง่ายขึ้น  ซึ่งงบการเงินจะถือเป็น
เครื่องมือที่ส าคัญในการวัดฐานะทางการเงินของกิจการ 

นอกจากนี้การประมาณการงบการเงินยังช่วยให้กิจการสามารถคาดการณ์
ถึงศักยภาพในการท าก าไร รวมถึงเงื่อนไขทางการเงินต่าง  ๆ ในอนาคตตลอดจนการสร้างความ
น่าเชื่อถือให้กับสถาบันการเงินและผู้ลงทุนอีกด้วย 

งบการเงินที่ส าคัญประกอบด้วย 
(1) งบแสดงฐานะทางการเงิน โดยทั่วไปการก าหนดวันสิ้นรอบระยะเวลา

บัญชี (วันสิ้นงวดบัญชี) จะจัดท าขึ้นทุก ๆ รอบระยะเวลาที่ก าหนดไว้ ได้แก่ 3 เดือน, 6 เดือน, 1 ปี 
โดยงบแสดงฐานะทางการเงินจะแสดงความสัมพันธ์ระหว่างทรัพย์สิน หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

(2) งบก าไรขาดทุน เป็นงบการเงินที่แสดงผลการด าเนินงานของกิจการใน
ช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง เช่น รอบปีบัญชีโดยจะแสดงรายได้ ค่าใช้จ่ายและก าไรหรือขาดทุนสุทธิ ซึ่งท าให้
เจ้าของกิจการทราบว่า การด าเนินงานมีผลก าไรหรือขาดทุนมาจากสัดส่วนใด เพ่ือใช้ในการปรับปรุง
การด าเนินงานและคาดการณ์ผลการด าเนินงานในอนาคตได้ 

(3) งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ เป็นงบที่แสดงถึงการ
เปลี่ยนแปลงรายการต่าง ๆ ที่จัดอยู่ในส่วนของผู้ถือหุ้น ได้แก่ ทุนจดทะเบียนและเรียกช าระส่วนเกิน
มูลค่าหุ้น ส่วนเกินทุนจากการตีราคาสินทรัพย์ และก าไรสะสม เป็นต้น โดยในแต่ละรายการในส่วน
ของผู้ถือหุ้นจะมีการแสดงจ านวน ณ วันต้นงวด รายการเพ่ิมขึ้นและลดลงระหว่างงวด และจ านวน ณ 
วันสิ้นงวด 

(4) งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่แสดงกระแสเงินสดรับและกระแส
เงินสดจ่ายของกิจการในช่วงระยะเวลาหนึ่ง โดยจะแสดงให้เห็นถึงแหล่งที่มาและแหล่งที่ใช้ไปของเงิน
สด รวมทั้งเงินสดสุทธิที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลงระหว่างงวด ที่เกิดขึ้นในการท ากิจกรรมทางธุรกิจ ได้แก่ 
กิจกรรมด าเนินงานกิจกรรมลงทุนและกิจกรรมจัดหาเงินทุน เพ่ือให้เจ้าของกิจการได้ทราบถึงการ
เปลี่ยนแปลงเงินสดหรือสภาพคล่อง ณ ช่วงเวลานั้น ๆ ได้ 

(5) หมายเหตุประกอบงบการเงิน จะแสดงรายละเอียดเพ่ิมเติมส าหรับ
ข้อมูลที่ไม่ได้รวมเปิดเผยในงบการเงินหลักทั้ง 3 ประเภท ที่กล่าวไว้ข้างต้น ซึ่งแสดงข้อมูลโดยสรุป
ของกิจกรรมทางธุรกิจเพ่ือให้เจ้าของกิจการหรือผู้น างบการเงินไปใช้สามารถเข้าใจได้ ดังนั้น ในการ
จัดท าบัญชีจ าเป็นต้องให้รายละเอียดส าหรับรายการที่แสดงไว้ในงบการเงินทั้งสามในหมายเหตุ
ประกอบงบการเงินด้วย 
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ส าหรับการประเมินโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ต้องจัดท างบประมาณ
ทางการเงินดังนี้ 

(1) ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 3.4 แบบงบประมาณการก าไรขาดทุนระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได ้ XXX XXX XXX XXX XXX 
หัก ต้นทุนในการให้บริการ (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

ก าไรขั้นต้น XXX XXX XXX XXX XXX 
หัก ค่าใช้จ่ายในการขายและด าเนินงาน      

ค่าใช้จ่ายในการขายด าเนินงาน (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 
ค่าเสื่อมราคา (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน (XXX)     

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและด าเนินงาน (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 
ก าไรจากการด าเนินงาน XXX XXX XXX XXX XXX 

หัก ภาษีเงินได้นิติบุคคล (30%) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

ก าไรสุทธิ XXX XXX XXX XXX XXX 
หมายเหตุ. จากการจัดท าโดยผู้วิจัย 
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(2) ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 3.5 แบบงบประมาณกระแสเงินสดระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดรับ      
ทุน XXX  - - - 

เงินทุนหมุนเวียน - XXX    

รายได ้ - XXX XXX XXX XXX 
รวมเงินสดรับ XXX XXX XXX XXX XXX 

กระแสเงินสดจ่าย      
ค่าออกแบบและตกแต่งร้าน (XXX)     

ค่าเครื่องมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ (XXX)     

ค่าเครื่องใช้ส านักงาน (XXX)     
ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน (XXX)     

ค่าจ้างแรงงาน  (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ   (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 
ภาษีเงินได้นิติบุคคล  (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

รวมเงินสดจ่าย (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 

เงินสดสุทธิ  (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 
เงินสดคงเหลือต้นงวด (1 มกราคม)   (XXX) (XXX) (XXX) 

เงินสดคงเหลือปลายงวด (31 ธันวาคม)  (XXX) (XXX) (XXX) (XXX) 
หมายเหตุ. จากการจัดท าโดยผู้วิจัย 
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(3) ประมาณการแสดงฐานะทางการเงิน  
โดยรอบระยะเวลาบัญชี 1 ปี เริ่มตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม และสิ้นสุดวันที่ 

31 ธันวาคมของทุกปี 
 

ตารางที่ 3.6 แบบงบประมาณงบดุลระยะเวลา 5 ปี 
(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสด XXX XXX XXX XXX XXX 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
ค่าออกแบบและตกแต่งร้านรอตัดบัญชี XXX XXX XXX XXX  

ค่าเครื่องมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ XXX XXX XXX XXX XXX 

ค่าเครื่องใช้ส านักงาน XXX XXX XXX XXX XXX 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน XXX XXX XXX XXX XXX 

ส่วนของเจ้าของ      

ส่วนของเจ้าของ XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสะสม XXX XXX XXX XXX XXX 

รวมส่วนของเจ้าของ XXX XXX XXX XXX XXX 

หมายเหตุ. จากการจัดท าโดยผู้วิจัย 
 

3.5.2.6 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
ในการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน จะท าให้ทราบถึงความสัมพันธ์

ระหว่างรายการต่าง ๆ ในงบการเงิน โดยอัตราส่วนการเงินสามารถช่วยในอธิบายงบการเงินให้เข้าใจ
ได้ง่ายขึ้น เนื่องจากอัตราส่วนการเงินจะสรุปข้อมูลต่าง ๆ ให้อยู่ในรูปแบบที่ง่ายในการท าความเข้าใจ 
ในการแปลความหมายและเปรียบเทียบให้เห็นภาพกิจการได้ชัดเจนขึ้น (สถาบันพัฒนาบุคลากรธุรกิจ
หลักทรัพย์ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย, 2558) 

ในการวิเคราะห์อัตราส่วนการเงินเฉพาะกิจการ อาจท าให้ข้อมูลที่ได้ไม่
เป็นประโยชน์ในการน าไปใช้มากนัก ดังนั้น หลังการวิเคราะห์ อัตราส่วนการเงินแต่ละครั้งจึง
จ าเป็นต้องเปรียบเทียบอัตราส่วนที่ค านวณได้กับตัวเปรียบเทียบหรือมาตรฐาน อ่ืน ๆ ดังนี้ 

(1) อัตราส่วนการเงินที่วางแผนไว้ส าหรับงวดนั้น 
(2) อัตราส่วนการเงินเดียวกันของงวดก่อน ๆ 
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(3) อัตราส่วนการเงินเดียวกันของบริษัทอ่ืนที่คล้ายกัน 
(4) อัตราส่วนการเงินถัวเฉลี่ยของบริษัทอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

3.5.2.7 อัตราส่วนทางการเงินที่นิยมใช้ในการวิเคราะห์กิจการ   
(1) อัตราส่วนความสามารถในการท าก าไร (Profitability Ratio) 

เป็นเครื่องมือในการวัดความสามารถในการท าก าไรของแต่ละกิจการ 
โดยนักวิเคราะห์ทางการเงินมักใช้การวัดนี้ในการประเมินผลประกอบการของกิจการ ที่พิจารณาจาก
ยอดขายสินทรัพย์ส่วนของผู้ถือหุ้นหรือมูลค่าหุ้น ดังนี้ 

อัตราการท าก าไรเบื้องต้น เป็นการวัดว่าทุก ๆ บาทของยอดขาย
สามารถท าก าไรเบื้องต้นหลังจากหักต้นทุนวัตถุดิบได้เป็นกี่เปอร์เซ็นต์ 

อัตราการท าก าไรที่ได้จากการด าเนินงาน เป็นการวัดว่าทุก ๆ บาทของ
ยอดขายสามารถท าก าไรหลังจากหักต้นทุนวัตถุดิบและค่าใช้จ่ายทั้งหมดได้เป็นกี่เปอร์เซ็นต์ 

อัตราการท าก าไรสุทธิ เป็นการวัดว่าในทุก ๆ บาทของยอดขายว่า
สามารถท าก าไรหลังจากหักต้นทุนวัตถุดิบค่าใช้จ่ายทั้งหมดรวมถึงภาระดอกเบี้ยและภาษีได้เป็นกี่
เปอร์เซ็นต ์

อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ทั้งหมด (ROA: Return on Total 
Asset) หรืออัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI: Return on Investment) เป็นตัววัดประสิทธิภาพ
โดยรวมของกิจการในการท าก าไรจากสินทรัพย์ทั้งหมดที่มีอยู่ 

อัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้เป็นเจ้าของ (ROE: Return on 
Equity Ratio) เป็นตัววัดประสิทธิภาพโดยรวมของบริษัทในการท าก าไรจากส่วนของผู้เป็นเจ้าของ 
(ท้ังในส่วนของหุ้นสามัญและหุ้นบุริมสิทธิ์) 

อัตราส่วนแบ่งของผู้ถือหุ้น (EPS: Earning per Share) เป็นการวัดค่า
จากรายได้ที่เป็นส่วนแบ่งของผู้ถือหุ้นสามัญแต่ละหุ้น และเป็นอีกอัตราส่วนที่นักลงทุนให้ความสนใจ 
เนื่องจากเป็นดัชนีชี้ความส าเร็จของกิจการที่ส าคัญ 

อัตราส่วนราคาต่อส่วนแบ่งของผู้ถือหุ้น (P/E: Price Earning Ratio) 
เป็นการวัดจ านวนเงินที่นักลงทุนเต็มใจจ่ายแก่หุ้นเพ่ือซื้อหุ้นของกิจการต่อ และในแต่ละบาทของส่วน
แบ่งผู้ถือหุ้นเป็นดัชนีทีช่ี้ระดับความม่ันใจของนักลงทุนที่มีต่อผลประกอบการของกิจการในอนาคต 

(2) อัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน (Efficiency Ratio) 
อัตราส่วนวิเคราะห์ประสิทธิภาพจะใช้เปรียบเทียบกับอัตราส่วนมาตรฐาน 

ซึ่งอาจจะเป็นอัตราส่วนที่ได้จากค่าสถิติที่เก็บตัวเลขต่อเนื่องกันมาหลายปีหรืออาจก าหนดเป็น
เป้าหมาย โดยจะน าตัวเลขเฉลี่ยของกลุ่มอุตสาหกรรมและใช้เปรียบเทียบกับอัตราส่วนของกิจการที่มี
ลักษณะเดียวกันในอดีตต่อเนื่องกันหลาย ๆ ปี 
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อัตราส่วนที่วัดประสิทธิภาพบางตัว เช่น อัตราก าไรจากการด าเนินงานต่อ
สินทรัพย์รวมหรือต่อยอดขายสุทธิอาจ จะเป็นอัตราส่วนวิเคราะห์ความสามารถในการท าก าไรของ
กิจการโดยเปรียบเทียบกับก าไรที่หาได้ว่า เกิดจากการใช้สินทรัพย์หรือบริหารสินทรัพย์เพ่ือก่อให้เกิด
ประโยชน์ในเชิงการท าก าไรหรือไม ่

ซ่ึงส่วนของการประเมนิโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ จะก าหนดการวัด
ประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้วยอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (ROA) เป็นการวัดความสามารถ
ในการท าก าไรของสินทรัพย์ทั้งหมดที่กิจการใช้ในการด าเนินงานว่า ให้ผลตอบแทนจากการด าเนินงาน
ได้มากน้อยเพียงใดหากมีค่าสูงแสดงถึงการใช้สินทรัพย์อย่างมีประสิทธิภาพได้ดี 

3.5.2.8 การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุนของกิจการ 
การค านวณผลตอบแทนจากการลงทุน เป็นการค านวณเพ่ือให้เกิดความ

มั่นใจว่ากิจการจะได้รับผลตอบแทนที่คุ้มค่าต่อการด าเนินงาน ซึ่งวิธีการค านวณได้กล่าวไว้ในบทที่ 2 แล้ว 
ประกอบไปด้วยเครื่องมือทางการเงินดังนี้ 

(1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  
(2) อัตราส่วนของผลตอบแทนต่อต้นทุน (Benefit-Cost: B/C Ratio) 
(3) อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
(4) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

3.5.2.9 การจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
การจ าลองสถานการณ์ทั้ง 3 กรณี เพ่ือวิเคราะห์การประเมินเหตุการณ์ที่

จะเปลี่ยนแปลงในอนาคตโดยอยู่บนสมมติฐานทางการเงินที่กล่าวไว้ข้างต้น ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดค่า
ความเปลี่ยนแปลงไว้ที่ 20% 
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ตารางที่ 3.7 แบบการจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
กรณ ีการด าเนินงานผลประกอบการปกติในระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รายได้ XXX XXX XXX XXX XXX 

ก าไรขั้นต้น XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสุทธิ XXX XXX XXX XXX XXX 

เงินสด XXX XXX XXX XXX XXX 

สินทรัพย์รวม XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสะสม XXX XXX XXX XXX XXX 

หมายเหตุ. จากการจัดท าโดยผู้วิจัย 
 
ตารางที่ 3.8 แบบการจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
กรณ ีการด าเนินงานผลประกอบการก าไรสูงกว่าปกติ 20% ในระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ XXX XXX XXX XXX XXX 

ก าไรขั้นต้น XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสุทธิ XXX XXX XXX XXX XXX 

เงินสด XXX XXX XXX XXX XXX 

สินทรัพย์รวม XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสะสม XXX XXX XXX XXX XXX 

หมายเหตุ. จากการจัดท าโดยผู้วิจัย 
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ตารางที่ 3.9 แบบการจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
กรณ ีการด าเนินงานผลประกอบการก าไรต่ ากว่าปกติ 20% ในระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รายได้ XXX XXX XXX XXX XXX 

ก าไรขั้นต้น XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสุทธิ XXX XXX XXX XXX XXX 

เงินสด XXX XXX XXX XXX XXX 

สินทรัพย์รวม XXX XXX XXX XXX XXX 
ก าไรสะสม XXX XXX XXX XXX XXX 

หมายเหตุ. จากการจัดท าโดยผู้วิจัย 
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
ในส่วนนี้กล่าวถึงผลการศึกษางานวิจัยที่เก็บข้อมูลจากแบบสอบถามและวิเคราะห์ผล 

เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และการประเมินโครงการของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
โดยท าการศึกษาทางด้านเจ้าของกิจการในส่วนของการประเมินโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ และด้าน
ผู้บริโภคในส่วนของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น 
3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ 1 ด้านพฤติกรรมของผู้ใช้บริการจากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 100 คน กลุ่มที่ 2 
ข้อมูลจากผู้ฝึกสอนและพนักงานของสถานออกก าลังกาย และกลุ่มที่ 3 คือข้อมูลเจ้าของกิจการสถาน
ออกก าลังกาย ซึ่งแบบสอบถาม จะกล่าวถึงพฤติกรรมของผู้ใช้บริการ ประกอบด้วย วัตถุประสงค์ 
ระยะเวลาในการใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ และค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการ รวมถึงกลยุทธ์
ต่าง ๆ ที่กลุ่มผู้ใช้บริการได้ให้ความสนใจ เป็นต้น โดยจะเริ่มการวิเคราะห์ในส่วนของผู้บริโภคเป็น
ล าดับแรก 
 
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านผู้บริโภค  
 

4.1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
 
ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 
 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 51 51.0 

หญิง 49 49.0 

อาย ุ   

21-25 ปี 16 16.0 

26-30 ปี 51 51.0 

31-35 ปี 15 15.0 

36-40 ปี 9 9.0 
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ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 

41-45 ปี 3 3.0 

46-50 ปี 2 2.0 

51 ปีขึ้นไป 4 4.0 

สถานภาพ   

โสด 85 85.0 

สมรส 15 15.0 

ระดับการศึกษา   
มัธยม/ปวช. 5 5.0 

อนุปริญญา/ปวส. 5 5.0 

ปริญญาตรี 66 66.0 

สูงกว่าปริญญาตรี 24 24.0 

อาชีพ   

นักเรียน/นักศึกษา 8 8.0 

พนักงานรัฐ 12 12.0 

พนักงานเอกชน 65 65.0 

ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 11 11.0 

รับจ้างทั่วไป 3 3.0 

อ่ืนๆ 1 1.0 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

ต่ ากว่า 10,000 บาท 7 7.0 

10,000-20,000 บาท 20 20.0 

20,001-30,000 บาท 34 34.0 

30,001-40,000 บาท 12 12.0 

40,001-50,000 บาท 8 8.0 

50,001 บาทข้ึนไป 19 19.0 
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ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 

มีสุขภาพแข็งแรงดี ไม่มีโรคประจ าตัว   

ใช่ 84 84.0 

ไม่ใช่ 16 16.0 

เป็นสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์   

ใช่ 95 95.0 

ไม่ใช่ 5 5.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
 
จากตารางที่ 4.1 เบื้องต้นสามารถบอกได้ว่าทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความสนใจในเรื่อง

การออกก าลังกาย เนื่องจากผลของแบบสอบถามมีค่าสัดส่วนใกล้เคียงกัน และส่วนใหญ่อยู่ในช่วงวัย
ท างาน ซึ่งมีความสามารถในการใช้จ่ายตามความหมายด้านพฤติกรรม คือ เป็นผู้บริโภคที่มีอ านาจซื้อ 
(Purchasing Power) และเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมที่สนใจการออกก าลังกาย ในการหากลุ่มเป้าหมาย
ต้องให้ความส าคัญทั้งเพศชายและหญิง 
 
ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละของการรู้จักการออกก าลังกายแบบ Functional Training  
 

รู้จักการออกก าลังกายแบบ Functional Training  จ านวน ร้อยละ 

ไม่รู้จัก 62 62.0 

รู้จัก 38 38.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที ่4.2 ในส่วนของข้อมูลเชิงความเข้าใจ จากการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ทุกคนได้สมัครเป็นสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์อยู่แล้ว โดยเป็นเพศชาย ร้อยละ 20.0 
และเป็นเพศหญิง ร้อยละ 18.0 ที่รู้จักการออกก าลังกายแบบ Functional Training แต่โดยรวมส่วน
ใหญ่ยังไม่รู้จักการออกก าลังกายแบบ Functional Training ดังนั้น การจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์
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แบบเน้น Functional Training ควรให้ความรู้และประชาสัมพันธ์ข้อมูลด้านนี้เพ่ิมขึ้นในช่องทางต่าง ๆ 
เพ่ือสร้างการรับรู้ (Perception) ต่อผู้ใช้บริการและเป็นการเปิดโอกาสที่จะท าให้ผู้ใช้บริการหันมาซื้อ
บริการได้ง่ายขึ้น เช่น การโฆษณาผ่านทางอินเตอร์เน็ต การท าแผ่นพับ ใบปลิว เป็นต้น รวมถึงการจ้าง
ผู้ที่มีความเชี่ยวชาญและมีความรู้เฉพาะทางเพ่ือให้ความรู้ในเรื่องการออกก าลังกายในลักษณะ 
Functional Training 
 
ตารางที ่4.3 จ านวนและร้อยละของประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
 

ด้านของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ านวน ร้อยละ 

การออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน (Functional Training) 20 20.0 
ออกก าลังกายอิสระ (Free Weight) เช่น ดัมเบลล์ม,  
บาร์เบลล์ 

25 25.0 

ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นที่ใช้เหล็กถ่วงน้ าหนัก 
(Machine Weight) 

16 16.0 

ออกก าลังกายโดยใช้สายเคเบิล (Cable Weight) 1 1.0 

ออกก าลังกายโดยใช้ร่างกายตัวเองเป็นหลัก (Body Weight) 
เช่น ดึงข้อ, วิดพ้ืน เป็นต้น 

2 2.0 

โยคะ (Yoga) เช่น โยคะฟลาย (Yoga Fly),  
พิลาทิส (Pilates) เป็นต้น 

4 4.0 

ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป (Cardio) เช่น วิ่ง
สายพาน, ปั่นจักรยาน เป็นต้น 

22 22.0 

ออกก าลังกายแบบต่อเนื่อง (Aerobic) เช่น เต้นแบบศิลปะ
ป้องกันตัว (Body Combat) 

7 7.0 

ออกก าลังกายโดยการต่อยมวย (Boxing) 3 3.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 
จากตารางที่ 4.3 จะอธิบายถึงการเลือกเครื่องเล่นของผู้ใช้บริการ ท าให้ทราบถึงลักษณะ

ของผู้ใช้บริการหรือความจ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของ
แต่ละคนว่า โดยส่วนใหญ่แล้วมีความถนัดหรือสนใจการออกก าลังกายเป็นแบบใด เช่น อันดับหนึ่ง คือ 
ผู้ใช้บริการที่เลือกการออกก าลังกายแบบอิสระ (Free Weight) ซ่ึงแสดงถึงแนวโน้มความต้องการของ
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ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ที่ให้ความสนใจต่อการออกก าลังกายในลักษณะที่กล่าวมาข้างต้นนี้ มีความเป็นได้
ว่าช่วงระยะเริ่มต้นของธุรกิจ มีความจ าเป็นต้องลงทุนในส่วนของอุปกรณ์ชิ้นนี้เป็นอับดับแรก เนื่องจาก
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการสูงสุด ส่วนผู้ใช้บริการที่เลือกการออกก าลังกายแบบใช้ร่างกาย
ตัวเองเป็นหลัก (Body Weight) และใช้สายเคเบิล (Cable Weight) จากค่าสัดส่วนอยู่เป็นล าดับ
สุดท้าย ท าให้ทราบว่าการออกกก าลังกายในลักษณะนี้ไม่ค่อยเป็นที่นิยมในกลุ่มของผู้ใช้บริการมากนัก 
ถ้าหากต้องการเริ่มต้นธุรกิจจึงมีแนวโน้มว่าเครื่องเล่น 2 ประเภทนี้ไม่จ าเป็นต้องลงทุนในระยะแรก
ของการเปิดธุรกิจ 
 
ตารางที ่4.4 จ านวนและร้อยละของวัตถุประสงค์ท่ีท่านมาใช้บริการสถานบริการออกก าลังกาย 
 

วัตถุประสงค์ที่ใช้บริการสถานออกก าลังกาย จ านวน ร้อยละ 
เพ่ือการออกก าลังกาย 34 34.0 

เล่นตามเพ่ือนร่วมกลุ่ม 2 2.0 

เพ่ือสุขภาพที่ด ี 33 33.0 
เพ่ือเป็นการพักผ่อน 1 1.0 

เพ่ือรูปร่างที่สวยงาม 22 22.0 

ตั้งเป้าหมายไว้เช่น แต่งงาน, ต้องการลดน้ าหนัก 8 8.0 
รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 
ตารางที ่4.5 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ านวน ร้อยละ 

มาใช้บริการคนเดียว 67 67.0 
มาใช้บริการกับแฟน 10 10.0 

มาใช้บริการกับครอบครัว 2 2.0 
มาใช้บริการกับเพ่ือน/กลุ่มคณะ 21 21.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
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จากตารางที่ 4.4 และ 4.5 สามารถอธิบายให้เห็นถึงพฤติกรรมที่ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ 
โดยจะเข้าใช้บริการคนเดียวและมีวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน คือ ต้องการออกก าลังกายเป็นหลัก ดังนั้น 
หากต้องการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการกลุ่มนี้ ควรเข้าใจถึงพฤติกรรมการใช้ (Using 
Behavior) กล่าวคือ เมื่อเกิดการซื้อบริการแล้ว ในส่วนนี้จะเป็นการพิจารณาถึงกลุ่มผู้ใช้บริการว่า 
มีพฤติกรรมในการเข้ามาใช้บริการสถานออกก าลังกายอย่างไร จากตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นถึงล าดับ
ที่ผู้ใช้บริการเลือกออกก าลังกายมากที่สุด คือ การออกก าลังกายแบบอิสระ (Free Weight) เช่น ดัมเบลล์ม, 
บาร์เบลล์ ดังนั้น เมื่อเริ่มต้นธุรกิจควรมีอุปกรณ์ในส่วนนี้ที่เพียงพอ 
 
ตารางที ่4.6 จ านวนและร้อยละ ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 

ช่วงเวลาที่ท่านไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ านวน ร้อยละ 
ก่อนเวลา 10.00 น. 3 3.0 

เวลา 10.00-13.00 น. 2 2.0 

เวลา 13.00-16.00 น. 9 9.0 

เวลา 16.00-19.00 น. 33 33.0 

เวลา 19.00-22.00 น. 52 52.0 

หลังเวลา 22.00 น. 1 1.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 
ตารางที ่4.7 จ านวนและร้อยละของเวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 
 

เวลาโดยเฉลี่ยในการใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อครั้ง 

จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 8 8.0 

1-2 ชั่วโมง 84 84.0 

2.5-3 ชั่วโมง 8 8.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
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จากตารางที่ 4.6 และ 4.7 แสดงถึงช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการ โดยส่วนใหญ่เป็นเวลา
หลังเลิกงานเฉลี่ยอยู่ที่ 19.00 น. และใช้บริการเฉลี่ยที่ 1-2 ชั่วโมง ดังนั้น ในช่วงเวลานี้จะมีผลท าให้
สถานที่ออกก าลังกายมีผู้ใช้บริการหนาแน่น ถ้าหากมีการจัดการกลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process 
Strategy) เพ่ือแก้ปัญหาของกระบวนการบริการที่ไม่ดีพอ อาจส่งผลให้ผู้ใช้บริการไม่ได้รับความพึง
พอใจ จากสาเหตุดังต่อไปนี้ คือ มีจ านวนเครื่องเล่นและอุปกรณ์ไม่เพียงพอต่อการให้บริการ และ
ผู้ใช้บริการอาจจะรู้สึกว่าสถานที่คับแคบและเล็กจนเกินไปในช่วงเวลานั้น ๆ เป็นต้น 
 
ตารางที ่4.8 จ านวนและร้อยละของจ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 
 

ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ านวนกี่ครั้งต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

1-5 ครั้งต่อเดือน 48 48.0 

6-10 ครั้งต่อเดือน 25 25.0 

11-20 ครั้งต่อเดือน 25 25.0 

ออกก าลังกายทุกวัน 2 2.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละของจ านวนเงินที่จ่ายเพ่ือเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 
 

จ านวนเงินที่สามารถจ่ายเพื่อเข้าใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวันสูงสุด 

จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 80 บาท 28 28.0 

80 -100 บาท 19 19.0 

101-120 บาท 19 19.0 

121-150 บาท 16 16.0 

151-200 บาท 6 6.0 

201 บาทข้ึนไป 12 12.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
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จากตารางที่ 4.8 และ 4.9 แสดงถึงความสม่ าเสมอในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
โดยส่วนใหญ่เข้าใช้บริการไม่เกิน 5 ครั้งต่อเดือน และยินดีจ่ายเพื่อสมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์สูงสุด
ไม่เกิน 80 บาทต่อวัน ดังนั้น ส าหรับการเริ่มต้นธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ผู้เป็นเจ้าของสถานบริการควร
ตั้งราคาการเข้าใช้บริการต่อวันสูงสุดไม่เกิน 80 บาท แต่อย่างไรก็ตามเจ้าของสถานบริการสามารถตั้ง
ราคาที่สูงกว่า 80 ได้เช่นกัน เนื่องจากยังมีผู้ที่ยินดีจ่ายเพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนส 
เซ็นเตอร์อยู่ และต้องยอมรับในเรื่องของจ านวนผู้ใช้บริการลดลง 
 
ตารางที ่4.10 จ านวนและร้อยละของค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 

ค่าใช้จ่ายด้านอาหารและเครื่องดื่มเมื่อมาใช้ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยเฉลี่ยต่อครั้ง 

จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 50 บาท 49 49.0 

51-100 บาท 28 28.0 

101-150 บาท 11 11.0 

151-200 บาท 7 7.0 

201-250 บาท 1 1.0 

251 บาทข้ึนไป 4 4.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.10 ได้อธิบายในส่วนของค่าใช้จ่ายด้านอาหารและเครื่องดื่มที่เปรียบเสมือน
เป็นอุปสงค์สืบเนื่อง (Derived demand) กล่าวคือ เป็นความต้องการซื้อสินค้าที่ผู้บริโภคมีความต้องการ
จากการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายส าหรับอาหารและเครื่องดื่มไม่เกิน 50 บาท 
ซึ่งอธิบายได้ว่าส าหรับการเริ่มต้นธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์นั้น ผู้เป็นเจ้าของสถานบริการสามารถหาสินค้า
ประเภทอาหารและเครื่องดื่มมาจ าหน่ายร่วม เพ่ือเป็นทางเลือกในการเพ่ิมรายได้เช่นกัน 
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ตารางที ่4.11 จ านวนและร้อยละของปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 

ปัจจัยส่งผลให้ท่านตัดสินใจใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

จ านวน ร้อยละ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 39 39.0 

สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 30 30.0 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 17 17.0 

รายการส่งเสริมการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4 4.0 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3 3.0 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 7 7.0 

รวม 100 100.0 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 
จากตารางที ่4.11 พบว่า กระบวนการตัดสินใจต่าง ๆ ของผู้ใช้บริการที่ประกอบไปด้วย 

5 ขั้นตอน คือ การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นล าดับ
แรก คือ ผู้ใช้บริการเป็นกลุ่มที่มีความสนใจในการออกก าลังกาย จึงอยากสมัครเป็นสมาชิกสถานออก
ก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์อยู่แล้ว แต่เนื่องจากต้องการแสวงหาข่าวสารหรือการค้นหาข้อมูล (Search for 
Information) เพ่ือเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลหรือข่าวสารต่าง ๆ ของสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์
แต่ละที่ว่า มีความเหมือนหรือแตกต่างกันอย่างไร เมื่อผู้ใช้บริการได้รับข้อมูลมาเพียงพอแล้ว ก็จะสามารถ
ท าการประเมินค่าทางเลือกก่อนการซื้อ (Pre-Purchase Alternative Evaluation) ซึ่งเป็นการประเมินใน
ด้านประโยชน์ของผู้บริโภคที่คาดหวังว่าจะได้รับ แต่ในผลการวิเคราะห์นี้คือผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับเรื่องของราคา ดังนั้น มีความเป็นไปได้ว่า ผู้ใช้บริการจะค านึงว่า ราคาที่จ่ายส าหรับค่า
สมาชิกนั้นต้องเหมาะสมกับการให้บริการที่ได้รับ เป็นต้น เมื่อประเมินทางเลือกได้แล้ว ผู้ใช้บริการ 
จึงจะสามารถตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ทราบถึงประโยชน์ที่จะได้รับแล้ว และในล าดับ
สุดท้าย ผู้ใช้บริการจะท าการประเมินทางเลือกหลังการซื้อ (Post-Purchase Alternative Evaluation) 
ว่าได้รับความพึงพอใจจากการใช้บริการหรือไม่ 

จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับเรื่องของราคา ซึ่งแสดงถึงความยืดหยุ่น
ของอุปสงค์ต่อราคา (Price Elasticity of Demand) กล่าวคือ เมื่อราคาการเข้าใช้บริการเปลี่ยนแปลงไป 
1% จะส่งผลให้ปริมาณการเสนอซื้อบริการเปลี่ยนแปลงไปกี่เปอร์เซนต์ เนื่องจากความสัมพันธ์ของ
ราคา (P) และปริมาณ (Q) ดังนั้น หากสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ มีการปรับเปลี่ยนเรื่องราคา
หรือการท าการตลาดด้านราคาอาจท าให้กระทบต่อกลุ่มผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ได้ 
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4.1.2 ความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสถานออกก าลังกาย 
การจัดล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ด้าน เป็น

การจัดล าดับความส าคัญจากระดับการให้คะแนนของผู้ใช้บริการจ านวน 100 คน โดยจัดเรียงล าดับ
ความส าคัญจากมากไปน้อย (เรียงจาก 1-4 มากไปน้อย) แล้วน าผลที่ได้มาจัดล าดับความส าคัญของ
ปัจจัย ดังนี้ 
 
ตารางที ่4.12 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับ
ความส าคัญ 

1.1 มีรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย 46 3 

1.2 ขนาดของพ้ืนที่ในการให้บริการสามารถรองรับลูกค้าได้
เพียงพอ 

87 4 

1.3 อุปกรณ์ที่ให้บริการเพียงพอต่อการใช้งานของลูกค้า 33 1 

1.4 บริเวณสถานบริการออกก าลังกายมีความสะดวกสบาย 34 2 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 
จากตารางที่ 4.12 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในภาพรวมด้านผลิตภัณฑ์ เรียงล าดับตามระดับความส าคัญดังนี้ 
อันดับที่ 1 คือ อุปกรณ์ที่ให้บริการเพียงพอต่อการใช้งานของลูกค้าอันดับที่ 2 คือ บริเวณสถานบริการ
ออกก าลังกายมีความสะดวกสบาย อันดับที่ 3 คือ มีรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย และอันดับที่ 
4 ขนาดของพ้ืนที่ในการให้บริการสามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอ ตามล าดับ 
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ตารางที ่4.13 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านราคา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับ
ความส าคัญ 

2.1 ราคาการเข้าใช้บริการมีความเหมาะสม 18 1 
2.2 ราคาผู้สอนส่วนตัวเหมาะสม (Personal Trainer) 83 4 

2.3 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มอยู่ในระดับที่เหมาะสม 59 3 

2.4 มีราคาแสดงให้ทราบอย่างชัดเจน 40 2 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.13 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านราคาเรียงล าดับตามระดับความส าคัญดังนี้อันดับที่ 1 คือ ราคา
การเข้าใช้บริการมีความเหมาะสม อันดับที่ 2 คือ มีราคาแสดงให้ทราบอย่างชัดเจน อันดับที่ 3 คือ 
ราคาของอาหารและเครื่องดื่มอยู่ในระดับที่เหมาะสม และอันดับที่ 4 ราคาผู้สอนส่วนตัวเหมาะสม 
(Personal Trainer) ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.14 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านสถานที่และช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับ 
ความส าคัญ 

3.1 ท าเลที่ตั้งสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก 20 1 
3.2 สถานที่ตั้งอยู่ใกล้กับท่ีพักอาศัยหรือที่ท างาน 37 2 

3.3 สถานที่ใช้บริการมีระบบรักษาความปลอดภัย 72 4 

3.4 มีสถานที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ 71 3 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.14 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านสถานที่และช่องทางการจัดจ าหน่ายเรียงล าดับตามระดับ



55 

ความส าคัญดังนี้อันดับที่ 1 คือ ท าเลที่ตั้งสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวกอันดับที่ 2 คือ สถานที่
ตั้งอยู่ใกล้กับที่พักอาศัยหรือที่ท างานอันดับที่ 3 คือ มีมีสถานที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอและ
อันดับที่ 4 ขนาดของพ้ืนที่ในการให้บริการสามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอ ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.15 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับความส าคัญ 

4.1 การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ 
วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสารอินเตอร์เน็ต 

55 3 

4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับใบปลิว 64 4 
4.3 การบอกต่อจากบุคคลต่างๆ 45 2 

4.4 การมีส่วนลดหรือราคาพิเศษ 36 1 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.15 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านการส่งเสริมการตลาดเรียงล าดับตามระดับความส าคัญดังนี้ 
อันดับที่ 1 คือ การมีส่วนลดหรือราคาพิเศษ อันดับที่ 2 คือ การบอกต่อจากบุคคลต่างๆอันดับที่ 3 คือ 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสารอินเตอร์เน็ตและ
อันดับที่ 4 การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับใบปลิวตามล าดับ 
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ตารางที ่4.16 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านบุคลากร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับ
ความส าคัญ 

5.1 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีเพียงพอต่อความต้องการ 65 3 
5.2 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดี 21 1 

5.3 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีความรู้ในการให้บริการเป็น
อย่างดี 

41 2 

5.4 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ 

73 4 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.16 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านบุคลากร เรียงล าดับตามระดับความส าคัญดังนี้ อันดับที่ 1 คือ 
เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดี อันดับที่ 2 คือ เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมี
ความรู้ในการให้บริการเป็นอย่างดี อันดับที่ 3 คือ เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีเพียงพอต่อความต้องการ 
และอันดับที่ 4 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.17 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านกระบวนการให้บริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับ
ความส าคัญ 

6.1 พนักงานให้บริการได้สะดวกและรวดเร็ว 47 2 
6.2 พนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน 31 1 

6.3 ลูกค้าสามารถช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง 69 4 
6.4 มีความปลอดภัยในการให้บริการ 53 3 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
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จากตารางที่ 4.17 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านกระบวนการให้บริการเรียงล าดับตามระดับความส าคัญดังนี้ 
อันดับที่ 1 คือ พนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน อันดับที่ 2 คือ พนักงานให้บริการได้สะดวก
และรวดเร็ว อันดับที่ 3 คือ มีความปลอดภัยในการให้บริการและอันดับที่ 4 ลูกค้าสามารถช าระค่าบริการ
ได้หลายช่องทาง ตามล าดับ 
 
ตารางที ่4.18 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านกายภาพ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระดับ 
คะแนนรวม 

ระดับ
ความส าคัญ 

7.1 สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ 48 2 

7.2 สถานที่ให้บริการและเครื่องเล่นมีความสะอาด 52 3 

7.3 สถานที่ให้บริการมีบรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกาย 55 4 
7.4 สถานที่มีการจัดวางอุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย 45 1 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

จากตารางที่ 4.18 ล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้านกายภาพเรียงล าดับตามระดับความส าคัญดังนี้อันดับที่ 1 คือ 
สถานที่มีการจัดวางอุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย อันดับที่ 2 คือ สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อน
เพียงพอ อันดับที่ 3 คือ สถานที่ให้บริการและเครื่องเล่นมีความสะอาด และอันดับที่ 4 สถานที่ให้บริการมี
บรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกาย ตามล าดับ 

ในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคจากการเลือกกลยุทธ์ทางการตลาดจากตารางที่ 
4.12-4.18 สะท้อนถึงพฤติกรรมของกลุ่มผู้เข้าใช้บริการที่สนใจและให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ต่าง ๆ 
เนื่องจากเป็นองค์ประกอบส าคัญและน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์เพ่ือวางแผนทางธุรกิจ ซึ่งเป็นเรื่องที่ผู้
เป็นเจ้าของสถานประกอบการควรทราบ เนื่องจากต้องตัดสินใจที่จะใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด 
เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ เพ่ือสนองความต้องการต่อผู้ใช้บริการในประเด็นต่าง ๆ ต่อไปนี้  

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา 
การใช้หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 2009) ประกอบด้วย
สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของ
ผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะ
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มีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) จึงจะมีผลท า
ให้บริการนั้นสามารถขายได้ ซึ่งในที่นี้กลุ่มผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความเพียงพอของอุปกรณ์ 
และความสะอาด ความสะดวกสบายของสถานที่ออกก าลังกาย ซึ่งรวมไปถึงบริการที่หลากหลายและ
ขนาดสถานที่ต้องรองรับลูกค้าเพียงพอ 

ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้บริการ และคุ้มค่ากับ
ผลประโยชน์จากการใช้บริการกับเงินที่จ่ายไป (Armstrong & Kotler, 2009) ซึ่งในที่นี้กลุ่มผู้ใช้ 
บริการให้ความส าคัญกับราคาการเข้าใช้บริการ ที่ต้องแสดงให้ทราบอย่างชัดเจน ซึ่งรวมไปถึง ราคา
ของอาหารและเครื่องดื่ม และราคาผู้สอนส่วน (Personal Trainer) ในส่วนของราคาอาจสะท้อนได้ว่า
การเข้าใช้บริการส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้บริการของผู้สอนส่วนตัวมากนัก ล าดับความส าคัญจึงมีค่าน้อยท่ีสุด 

การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมที่ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายบริการไปยังตลาด ซึ่งในที่นี้กลุ่มผู้ใช้บริการให้
ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ง ซ่ึงสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก และสถานที่ตั้งต้องอยู่ใกล้กับที่พัก
อาศัยหรือท่ีท างาน โดยต้องมีสถานที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ ซึ่งรวมไปถึงขนาดของพ้ืนที่ใน
การให้บริการสามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอเช่นกัน 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารเพ่ือสร้าง
ความพอใจต่อการให้บริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในการใช้บริการ (สุมินตรา ผดุงสุนทรารักษ์, 2553) โดยคาดว่าจะส่งผล
ต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผู้ใช้บริการ อาจใช้การติดต่อสื่อสารโดยพนักงาน
ขาย (Personal selling) หรือสามารถท าการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้พนักงานก็ได้ (Non 
personal selling) ซึ่งเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ โดยพิจารณาถึงสิ่งที่ผู้ใช้บริการ
สนใจ มีดังนี้ การได้รับส่วนลดหรือราคาพิเศษ และตัดสินใจเล่นจากบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ รวมไป
ถึงการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสารอินเตอร์เน็ต และ
การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับใบปลิวตามล าดับ 

ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง การคัดเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการได้แตกต่างจากคู่แข่ง ตลอดจนการรักษา
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ นอกจากนี้เจ้าหน้าทีจ่ะต้องมคีวามรู้ ความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กรได้ ซึ่ง
ในที่นี้ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดีของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน 
และต้องมีความรู้ในการให้บริการเป็นอย่างดี ตลอดจนความเพียงพอของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน และ
กระตือรือร้นในการให้บริการเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน 
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ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และ
ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ โดยพิจารณาถึงสิ่งที่ผู้ใช้บริการต้องการ มีดังนี้คือ พนักงาน
ให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน โดยต้องให้บริการได้สะดวกและรวดเร็ว และมีความปลอดภัยใน
การให้บริการ รวมถึงช่องทางที่อ านวยความสะดวกในการช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับผู้ใช้บริการ โดยพยายาม
สร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่า ไม่ว่าจะเป็นด้าน
การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ผู้ใช้บริการควรได้รับ ซึ่งในท่ีนี้ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความเป็นระเบียบของ
สถานที่และการจัดวางอุปกรณ์ สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ และเครื่องเล่นต้องมีความ
สะอาด ซึ่งรวมถึงบรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกายด้วย 
 
4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากด้านผู้ประกอบการ 

 
4.2.1 ข้อมูลจากแบบสอบถาม 

เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้ที่มาใช้บริการได้ถูกต้อง และเพ่ือทราบข้อมูลเชิง
ลึกส าหรับผู้ที่ท างานด้านการให้บริการ ผู้วิจัยได้จัดกลุ่มเพ่ือเข้าสัมภาษณ์เป็น 3 กลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 

กลุ่มท่ี 1 ผู้ฝึกสอนส่วนตัว  
กลุ่มท่ี 2 พนักงานขาย  
กลุ่มท่ี 3 เจ้าของธุรกิจสถานออกก าลังกาย 
แบบสอบถาม ส าหรับผู้สอนส่วนตัว (Personal Trainer) 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ฝึกสอนส่วนตัวบริษัท วี ฟิตเนส จ ากัด จบการศึกษา

ระดับปริญญาตรี ประสบการณ์การท างานในต าแหน่งผู้สอนออกก าลังกาย (Personal Trainer) ใน
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ประกอบอาชีพ personal trainer ที่แรก sport club นครราชสีมา, true fitness 
และที่ปัจจุบันคือ we fitness รวมประสบการณ์ท างานทั้งหมด 3 ปี ในแต่ละที่มีความแตกต่างกัน 3 ด้าน
หลัก ๆ คือ ราคาการให้บริการ โปรโมชั่นของการขาย และระบบการท างาน 

ในส่วนของราคานั้นมีความสอดคล้องกับโปรโมชั่นที่ทางบริษัทได้ก าหนดมาให้ 
เช่น การให้ลูกค้าทดลองเป็นใช้บริการออกก าลังกายฟรี ซึ่งฟิตเนสทั้งสามที่มีเหมือนกันจะแตกต่างกัน
ไปตามช่วงระยะเวลาของบริษัทนั้น ๆ และจะเสนอให้ส่วนลดส าหรับลูกค้าที่มาทดลองใช้บริการ เพ่ือ



60 

เป็นการจูงใจให้ลูกค้าสมัตรสมาชิก ส าหรับรายวันและรายเดือนก็จะมีช่วงราคาที่ต่ างกันออกไปอีก 
ตลอดจนของสมนาคุณท่ีสามารถให้ลูกค้าเม่ือสมัครสมาชิก  

ในส่วนของอุปกรณ์ ทุกฟิตเนสมีความเหมือนกัน ต่างเพียงจ านวนเครื่องเล่น ยี่ห้อที่
แต่ละฟิตเนสเลือกใช้ และด้านของคลาสออกก าลังกาย ซึ่งข้ึนอยู่กับฟิตเนสแต่ละที่เช่นกัน  

ในส่วนของระบบงาน sport club นครราชสีมา จะควบคุมการท างานและ
บริหารงานกับลูกค้าได้ง่ายกว่าเนื่องจากไม่ใช่บริษัทที่มีขนาดใหญ่ แต่การท างานยังไม่มีการวางระบบ
ที่ดีพอสมควร เหมือนกับ true fitness และ we fitness ที่การท างานค่อนข้างเป็นระบบ ทั้งในส่วน
ของระบบการเงินที่อ านวยความสะดวกให้ลูกค้า ระบบการท างานที่แบ่งงานกันและพนักงานไม่ต้อง
แย่งลูกค้ากันเอง  

วัตถุประสงค์ของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการใน วี ฟิตเนส ส่วนใหญ่มาเพ่ือสุขภาพ 
เข้าสังคม ราคาในการให้บริการสอนของผู้ฝึกสอนต่อชั่วโมงสูงสุดที่ราคา 801-1,000 บาท ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการมากที่สุดในช่วงเวลา 19.00-22.00 น. ลูกค้าส่วนใหญ่มาใช้บริการประมาณ 1-2 ชั่วโมง และใน
สถานออกก าลังกาย มีรายได้นอกเหนือจากค่าสมาชิกออกก าลังกายคือรายได้จากการขายเครื่องดื่ม 
และอาหารเสริม 

แบบสอบถาม พนักงานขาย (Sale) 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับพนักงานขาย (Sale) บริษัท วี ฟิตเนส จ ากัด จบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีประสบการณ์การท างานในต าแหน่งพนักงานขาย (Sale) ในธุรกิจฟิต
เนส เซ็นเตอร์ 

ประกอบอาชีพ Sale ที่ we fitness มีประสบการณ์ท างานทั้งหมด 2 ปี มีหน้าที่
ขายสมาชิกและคอร์สในการเข้าใช้บริการออกก าลังกาย และอธิบายรายละเอียดต่าง ๆ การให้บริการ
หลังการขาย รวมถึงตอบข้อสงสัยต่าง ๆ ให้กับลูกค้า 

โดยลูกค้าที่เข้ามาส่วนใหญ่ จะเป็นผู้ที่มีความสนใจใช้บริการฟิตเนสอยู่แล้ว จึง
ไม่ใช่เรื่องยากที่จะเสนอการเป็นสมาชิกให้กับลูกค้า ส าหรับกลุ่มลูกค้าท่ีลังเลและยังตัดสินใจไม่ได้ ทาง
บริษัทจะมีโปรโมชั่นให้ลูกค้าได้ที่ทดลองใช้บริการออกก าลังกายฟรี 7 วัน ซึ่งเป็นอีกทางเลือกที่จะ
สามารถชักจูงลูกค้าเข้ามาใช้บริการได้ และช่วงระยะเวลาที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ เราสามารถเสนอให้
ส่วนลดส าหรับลูกค้าในการสมัตรสมาชิกระยะยาวทั้งรายเดือน รายปีได้ และยื่นข้อเสนอคอร์สออก
ก าลังกายเพิ่มให้ได้ด้วย และทางบริษัทก็จะให้ของสมนาคุณเมื่อลูกค้าสมัครสมาชิก  

โดยส่วนมากลูกค้ามักจะติดปัญหาเรื่องของค่าใช้จ่าย ซึ่งทางบริษัทก็มีโปรโมชั่น
ให้ลูกค้าสามารถผ่อนระยะสั้นได้ 3 เดือน หรือ 6 เดือน แล้วแต่โปรโมชั่นในช่วงเวลานั้น ปัญหาต่อมา
คือ การเดินทางในช่วงเย็นที่รถติด และท าให้ไม่อยากมาออกก าลังกาย และปัญหาสุดท้ายคือ คลาสที่
ลูกค้าเข้าใช้บริการ บางช่วงเวลามีลูกค้าแน่นจนเกินไป ท าให้ลูกค้าบางคนไม่สามารถเข้าใช้บริการได้ 
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แต่เป็นข้อจ ากัดของทางบริษัทที่ไม่สามารถเปิดคลาสเพ่ิมได้ เนื่องจากมีผู้สอนคลาสในช่วงเวลานั้นไม่
เพียงพอ 

จากการสอบถามพบว่าลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการส่วนใหญ่มาใช้บริการเพ่ือสุขภาพ 
เพ่ือรูปร่างที่สวยงาม และจากการตั้งเป้าหมายไว้ เช่น แต่งงาน , ต้องการลดน้ าหนัก โดยราคาในการ
ให้บริการของผู้ฝึกสอนของบริษัทประมาณ 801-1,000 บาท ลูกค้าเข้ามาใช้บริการครั้งละ 1-2 ชั่วโมง 
และในสถานออกก าลังกาย มีรายได้นอกเหนือจากค่าสมาชิกออกก าลังกายคือรายได้จากการขาย
เครื่องดื่ม และอาหารเสริม 

แบบสอบถาม ผู้ประกอบการ 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ สถานออกก าลัง The fit fitness (นนทบุรี) 

อายุ 35 ปี สถานภาพสมรส และจบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่ากลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการส่วนใหญ่เพ่ือการออกก าลัง

กายเป็นหลัก รองลงมาเป็นการเข้าสังคม และเพ่ือการพักผ่อน ส่วนใหญ่มาใช้บริการคนเดียว โดยมี
ราคาการเข้าใช้บริการของลูกค้าต่อคนต่อวันเท่ากับ 80-100 บาท โดยมีช่วงเวลาที่เข้าใช้บริการมาก
ที่สุดคือ 16.00-19.00 น. มีเวลาเข้าใช้บริการโดยเฉลี่ย 1-2 ชั่วโมง และในสถานออกก าลังกาย มี
รายได้นอกเหนือจากค่าสมาชิกออกก าลังกายคือรายได้จากการขายเครื่องดื่ม และอาหารเสริม 

ด้านรายได้ 
ส าหรับธุรกิจฟิตเนสสามารถแบ่งประเภทรายได้ ดังนี้  
1. รายได้จากกการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ด้านฟิตเนส  
2. รายได้จากค่าสมาชิกมีทั้งรายวัน/รายเดือน/รายปี   
3. รายได้จากการจ าหน่ายเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ  
ด้านรายจ่าย 
เนื่องจากพ้ืนที่ในการท าธุรกิจเป็นส่วนของเจ้าของซึ่งเป็นอาคารพาณิชย์  2 คูหา 

3 ชั้น ที่มีอยู่นานแล้ว จึงเสียค่าใช้จ่ายส าหรับการเริ่มต้นธุรกิจเป็นค่าเครื่องออกก าลังกาย โดยใช้เงิน
สด 2,800,000-3,000,000 บาท ซึ่งรวมค่าตกแต่งอาคารและค่าใช้จ่ายด้านอุปกรณ์เครื่องเล่น
เรียบร้อยแล้ว การลงทุนนี้ไม่ใช้แหล่งเงินกู้อ่ืนเพ่ิมเติม และด้วยความที่เป็นธุรกิจฟิตเนสขนาดเล็กจึง
ไม่จ าเป็นต้องจ้างพนักงานประจ าที่ฟิตเนสมากนัก โดยภาพรวมเจ้าของจะเป็นผู้ดูแลทุกอย่างด้วย
ตนเอง ในเรื่องของการสอนและการดูแลลูกค้า รายได้และค่าใช้จ่าย ตลอดจนการท าความสะอาด
อุปกรณ์เครื่องออกก าลังกายทุกชนิด โดยมีค่าใช้จ่ายประจ าและไม่ประจ าดังต่อไปนี้ 

1. พนักงานท าความสะอาด  
2. พนักงานรักษาความปลอดภัย 
3. พนักงานต้อนรับ 
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4. พนักงานขาย 
5. ผู้สอนส่วนตัวในการออกก าลังกาย และโยคะ 
6. ค่าสาธารณูปโภค  
ค าแนะน าจากผู้ประกอบการ 
สามารถเริ่มต้นธุรกิจฟิตเนสที่มีต้นทุนต่ ากว่านี้ได้ จากการเลือกเครื่องออกก าลัง

กายและวัสดุตกแต่งร้าน ถ้าเป็นธุรกิจฟิตเนสขนาดเล็ก ข้อดีคือประหยัดพ้ืน ไม่สิ้นเปลืองค่าใช้จ่ายใน
การตกแต่งฟิตเนส และฟิตเนสขนาดเล็กไม่จ าเป็นต้องเลือกซื้อเครื่องออกก าลังกายที่มีราคาแพง ให้
ท าลักษณะเป็น Home Fitness จะสามารถคืนก าไรได้ค่อนข้างเร็ว เพราะกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่มักเป็น
แม่บ้าน  

4.2.2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ใน
อ าเภอเมืองนนทบุรี 
 
ตารางที่ 4.19 วิเคราะห์การสัมภาษณ์ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 

กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการการตลาด (7P’s) 

ผู้สอนส่วนตัว 
(Personal Trainer) 

เจ้าหน้าที่ขาย 
(Sale) 

ผู้ประกอบการ 
(Business Owner) 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ทั้งสองแบบสอบถามมีความเห็นในลักษณะ
คล้ายกันว่า ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดคือ การที่
สถานบริการมีการให้บริการที่หลากหลาย 
และมีการเลือกใช้อุปกรณ์ท่ีมีความเหมาะสม
กับลูกค้า บริเวณที่ใช้ในการสอนออกก าลัง
กายมีความสะดวกสบาย และสามารถ
ให้บริการลูกค้าได้เพียงพอ 

เจ้าของสถาน
ประกอบการให้
ความเห็นต่างว่า ต้อง
ให้ความส าคัญกับ
ความเพียงพอของ
อุปกรณ์ และความ
สะอาด เป็นสิ่งส าคัญ
ที่สุด  

ด้านราคา (Price) ทั้งสามแบบสอบถามมีความเห็นตรงกันว่า เรื่องที่ส าคัญท่ีสุดที่ควร
ปฏิบัติต่อผู้ใช้บริการ คือ การแจ้งราคาให้กับผู้ใช้บริการได้ทราบอย่าง
ชัดเจน  

การจัดจ าหน่าย (Place 
หรือ Distribution) 

ทั้งสามแบบสอบถามมีความเห็นตรงกันว่า เรื่องที่ส าคัญท่ีสุดที่ควร
ปฏิบัติต่อผู้ใช้บริการ คือ ควรมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี และ
สถานที่ท่านให้บริการมีที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ  
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ตารางที่ 4.19 วิเคราะห์การสัมภาษณ์ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (ต่อ) 
 

กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการการตลาด (7P’s) 

ผู้สอนส่วนตัว 
(Personal Trainer) 

เจ้าหน้าที่ขาย 
(Sale) 

ผู้ประกอบการ 
(Business Owner) 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ผู้สอนส่วนตัวมี
ความเห็นต่างว่าสิ่งที่
ท าให้ผู้ใช้บริการสนใจ
ใช้บริการเพ่ิมขึ้น คือ 
การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ทางสื่อ
ต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ 
วิทยุหนังสือพิมพ์
นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 
เป็นต้น 

ทั้งสองแบบสอบถามมีความเห็นตรงกัน คือ 
การบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ จะสามารถท า
ให้มีกลุ่มผู้สนใจใช้บริการเพิ่มมากขึ้น 

ด้านบุคคล (People)  ทั้งสามแบบสอบถามให้ความส าคัญที่ตรงกัน คือ เจ้าหน้าที่จะต้องมี
ความรู้ในการให้บริการเป็นอย่างดี และขณะเดียวกันต้องเป็นผู้ที่มี
มนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดีเช่นกัน ตลอดจนความกระตือรือร้น
เพ่ือให้บริการของเจ้าหน้าที่  

ด้านกระบวนการ  
(Process) 

ทั้งสามแบบสอบถามให้ความส าคัญที่ตรงกัน คือ การให้บริการต้องมี
ความปลอดภัยขณะทีอ่อกก าลังกาย และมีความสะดวกรวดเร็ว เป็น
หลัก 

ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and 
Presentation) 

ทั้งสามแบบสอบถามให้ความเห็นตรงกันว่า ปัจจัยที่ส าคัญท่ีสุด คือ 
สถานทีใ่ห้บริการมีบรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกาย และมี
เครื่องเล่นที่มีความสะอาด และมีท่ีนั่งรองรับเพ่ือพักผ่อนอย่างเพียงพอ  

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
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4.3 การทดสอบสมมติฐานการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 
4.3.1 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส 

เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์จาก
กลุ่มตัวอย่างของผู้ใช้บริการจริง โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) ทั้ง 7 ด้าน 
ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และการให้บริการ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านเจ้าหน้าที่ให้บริการ (People) 
ด้านกระบวนการจัดการ (Process) และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) ดังตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที ่4.20 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามเพศ 
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

เข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในดา้นต่อไปนี ้
เพศ 

รวม Value df sig. 
ชาย หญิง 

การออกก าลังกายเพื่อชีวิตประจ าวัน  
(Functional Training) 

จ านวน 9 11 20 

38.567 8 0.000* 

ร้อยละ 0.1 0.1 0.2 
ออกก าลังกายอิสระ (Free Weight) เช่น 
ดัมเบลลม์, บาร์เบลล ์

จ านวน 21 4 25 
ร้อยละ 0.2 0 0.25 

ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นท่ีใช้เหล็กถ่วง
น้ าหนัก (Machine Weight) 

จ านวน 14 2 16 
ร้อยละ 0.1 0 0.16 

ออกก าลังกายโดยใช้สายเคเบิล (Cable Weight) จ านวน 0 1 1 
ร้อยละ 0 0 0.01 

ออกก าลังกายโดยใช้ร่างกายตัวเองเป็นหลัก  
(Body Weigh) เช่น ดึงข้อ, วิดพื้น เป็นต้น 

จ านวน 0 2 2 
ร้อยละ 0 0 0.02 

โยคะ (Yoga) เช่น โยคะฟลาย (Yoga Fly),  
พิลาทิส (Pilates) เป็นต้น 

จ านวน 0 4 4 
ร้อยละ 0 0 0.04 

ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นท่ัวไป (Cardio) 
เช่น ว่ิงสายพาน, ปั่นจักรยาน เปน็ต้น 

จ านวน 5 17 22 
ร้อยละ 0.1 0.2 0.22 

ออกก าลังกายแบบต่อเนื่อง (Aerobic) เช่น 
เต้นแบบศลิปะป้องกันตัว (Body Combat) 

จ านวน 2 5 7 
ร้อยละ 0 0.1 0.07 

ออกก าลังกายโดยการต่อยมวย (Boxing) จ านวน 0 3 3 
ร้อยละ 0 0 0.03 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
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จากตารางที่ 4.20 แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเน
สเซ็นเตอร์ ที่จ าแนกตามเพศ โดยผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ทางด้านเพศ มี
ความสัมพันธ์กับ ด้านพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ด้านการเลือกประเภทเครื่องเล่นของ
การเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ที่มีค่าความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 ซึ่งพบว่าเพศที่ต่างกันจะเลือก
ประเภทการใช้บริการที่ต่างกัน โดยเพศชายเลือกออกก าลังแบบอิสระ (Free Weight) และเพศหญิง
เลือกออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป (Cardio)  
 
ตารางที ่4.21 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามอายุ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

รู้จักการออกก าลังกายแบบ  
Functional Training 

อาย ุ
รวม Value df Sig. 21- 

25 
26- 
30 

31- 
35 

36- 
40 

41- 
45 

46- 
50 

51 ปี 
ขึ้นไป 

ไม่รู้จัก 
จ านวน 9 32 15 5 1 0 0 62 

20.43 6 0.002* 
ร้อยละ 0.1 0.3 0.2 0.1 0 0 0 0.62 

รู้จัก 
จ านวน 7 19 0 4 2 2 4 38 
ร้อยละ 0.1 0.2 0 0 0 0 0.04 0.38 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
 

จากตารางที่ 4.21 แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ทีจ่ าแนกตามอายุ โดยผลการวิเคราะห์ พบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ทางด้านอายุ มีความสัมพันธ์กับ 
ลักษณะการออกก าลังกายแบบ Functional Training เมื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซน ที่มีค่าความน่าจะเป็น
น้อยกว่า 0.05 ซึ่งพบว่า ช่วงอายุต่างกันจะมีความสนใจและรู้จักการออกก าลังกายแบบ Functional 
Training ต่างกัน โดยอายุระหว่าง 26-30 ปี เป็นส่วนใหญ่ที่ยังไม่รู้จักลักษณะการออกก าลังกายแบบ 
Functional Training  
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ตารางที ่4.22 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามสถานภาพ 
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

วัตถุประสงค์ที่ในการใช้บริการ สถานภาพ 
Total Value df sig. 

สถานบริการออกกก าลังกาย โสด สมรส 

เพื่อการออกก าลังกาย 
จ านวน 31 3 34 

14.019 5 0.015* 

ร้อยละ 0.31 0.03 0.34 

เล่นตามเพื่อนร่วมกลุ่ม 
จ านวน 0 2 2 

ร้อยละ 0 0.02 0.02 

เพื่อสุขภาพท่ีด ี
จ านวน 27 6 33 
ร้อยละ 0.27 0.06 0.33 

เพื่อเป็นการพักผ่อน 
จ านวน 1 0 1 

ร้อยละ 0.01 0 0.01 

เพื่อรูปร่างท่ีสวยงาม 
จ านวน 20 2 22 

ร้อยละ 0.2 0.02 0.22 

ตั้งเป้าหมายไว้ เช่น แต่งงาน, 
ต้องการลดน้ าหนัก 

จ านวน 6 2 8 
ร้อยละ 0.06 0.02 0.08    

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
 

จากตารางที่ 4.22 แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ที่จ าแนกตามสถานภาพ ผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ทางด้านสถานภาพ  
มีความสัมพันธ์กับ ด้านวัตถุประสงค์ที่เข้าใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ที่มีค่า
ความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 ซึ่งพบว่าสถานภาพที่ต่างกันจะมีวัตถุประสงค์ในการใช้บริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ต่างกัน โดยสถานภาพโสดจะตั้งใจใช้บริการเพ่ือออกก าลังกายโดยเฉพาะ ซึ่งต่างจากสถานภาพ
สมรสที่ใช้บริการเพื่อสุขภาพที่ดี 
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ตารางที ่4.23 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามระดับ
การศึกษา (ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

จ านวนครั้งท่ีใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 

ระดับการศึกษา 
Total Value df Sig. มัธยม อนุปริญญา ปริญญา 

ตร ี
สูงกว่า 

/ปวช. /ปวส. ปริญญาตร ี

1- 5 ครั้ง 
ต่อเดือน 

จ านวน 2 1 36 9 48 

54.893 9 0.000* 

ร้อยละ 0.02 0.01 0.36 0.09 0.48 

6-10 ครั้ง 
ต่อเดือน 

จ านวน 3 2 9 11 25 
ร้อยละ 0.03 0.02 0.09 0.11 0.25 

11-20 ครั้ง 
ต่อเดือน 

จ านวน 0 0 21 4 25 
ร้อยละ 0 0 0.21 0.04 0.25 

ออกก าลังกาย 
ทุกวัน 

จ านวน 0 2 0 0 2 
ร้อยละ 0 0.02 0 0 0.02 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
 

จากตารางที่ 4.23 แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ทีจ่ าแนกตามระดับการศึกษา โดยผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ทางด้านระดับ
การศึกษา มีความสัมพันธ์กับจ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อ ทีม่ีค่าความน่าจะเป็นน้อยกว่า 
0.05 ซึ่งพบว่าระดับการศึกษาที่ต่างกันจะมีจ านวนครั้งในการออกก าลังกายต่างกัน โดยผู้ที่มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีมีจ านวนครั้งในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์น้อยที่สุด อยู่ที่ 1-5 ครั้งต่อ
เดือน ซึ่งต่างจากกลุ่มผู้ใช้บริการที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จะใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
6-10 ครั้งต่อเดือน  
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ตารางที ่4.24 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์  จ าแนกตามอาชีพ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

ช่วงเวลาที่ใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร ์

อาชีพ 

Total Value df Sig. นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงา
นรัฐ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

รับจ้าง 
ท่ัวไป 

อื่นๆ 

ก่อนเวลา 
10.00 

จ านวน 0 0 2 1 0 0 3 

59.62 25 0.000* 

ร้อยละ 0 0 0.02 0.01 0 0 0.03 

10.00-
13.00 

จ านวน 0 0 0 2 0 0 2 
ร้อยละ 0 0 0 0.02 0 0 0.02 

13.00-
16.00 

จ านวน 3 2 1 1 1 1 9 
ร้อยละ 0.03 0.02 0.01 0.01 0.01 0.01 0.09 

16.00-
19.00 

จ านวน 4 6 22 1 0 0 33 
ร้อยละ 0.04 0.06 0.22 0.01 0 0 0.33 

19.00-
22.00 

จ านวน 1 4 40 5 2 0 52 
ร้อยละ 0.01 0.04 0.4 0.05 0.02 0 0.52 

หลังเวลา 
22.00 

จ านวน 0 0 0 1 0 0 1 
ร้อยละ 0 0 0 0.01 0 0 0.01 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
 
จากตารางที่ 4.24 แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ทีจ่ าแนกตามอาชีพ โดยผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ทางด้านอาชีพ มีความสัมพันธ์
กับ ด้านช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ที่ค่าความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 ซึ่งพบว่าอาชีพที่
แตกต่างกันจะมีช่วงเวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่างกัน โดยส่วนใหญ่อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
จะใช้บริการช่วงเวลา 19.00-22.00 มากที่สุด ส่วนพนักงานรัฐจะใช้บริการช่วงเวลา 16.00-19.00 มากที่สุด  



69 

ตารางที ่4.25 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์  จ าแนกตามรายได้  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

จ านวนการใช้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

Total Value df sig. 
ต่ ากว่า  10,000 20,001 30,001 40,001 50,001 

10,000 
ถึง ถึง ถึง ถึง 

บาทขึ้นไป 
20,000 30,000 40,000 50,000 

1-5  
ครั้งต่อเดือน 

จ านวน 5 4 24 6 0 9 48 

51.282 15 0.000* 

ร้อยละ 5.00 4.00 24.00 6.00 0.00 9.00 48.00 

6-10  
ครั้งต่อเดือน 

จ านวน 0 4 2 3 7 9 25 

ร้อยละ 0.00 4.00 2.00 3.00 7.00 9.00 25.00 

11-20  
ครั้งต่อเดือน 

จ านวน 2 10 8 3 1 1 25 

ร้อยละ 2.00 10.00 8.00 3.00 1.00 1.00 25.00 

ออกก าลังกาย 
ทุกวัน 

จ านวน 0 2 0 0 0 0 2 

ร้อยละ 0.00 2.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2.00 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย  
 

จากตารางที่ 4.25 แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ทีจ่ าแนกตามรายได้ โดยผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ทางด้านรายได้ มีความ 
สัมพันธ์กับ จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อที่มีค่าความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 ซึ่งพบว่า
ระดับรายได้ต่างกันจะมีจ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่ต่างกัน โดยระดับรายได้ที่ 20,001-
30,000 บาท ส่วนใหญ่จะออกก าลังกายอย่างน้อย 1-5 ครั้งต่อเดือน ซึ่งต่างจากกลุ่มที่มีรายได้ระหว่าง 
10,000-20,000 บาท จะออกก าลังกายอย่างน้อย 11-20 ครั้งต่อเดือน 
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4.3.2 การลงทุนในโครงการฟิตเนสเซ็นเตอร์ อ าเภอเมืองนนทบุรี 
การพิจารณาเพื่อการลงทุนในโครงการ จะต้องศึกษาตั้งแต่การความเป็นไปได้ใน

การลงทุน การประมาณการลงทุน การประมาณกระแสเงินสดรับสุทธิจากโครงการ ความเสี่ยงและ
ความไม่แน่นอนจากการลงทุน โดยการวิเคราะห์และประเมินค่าที่ได้รับ รวมถึงการจัดหาเงินทุนจาก
แผนการด าเนินงานตามโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยการวิเคราะห์โครงการจะเริ่มจากการ
วางแผนงานเป็นล าดับแรก 

4.3.2.1 การวางแผนการด าเนินงาน 
กิจการควรจะก าหนดกลยุทธ์ บนพ้ืนฐานของการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

และทิศทางขององค์กร เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  และการก าหนดกลยุทธ์จะต้อง
ค านงึถึงผู้ทีม่ีส่วนเกี่ยวข้องกับกิจการนั้น ๆ รวมทั้งศึกษาสิ่งที่คู่แข่งขันท าอยู่อย่างใกล้ชิด เพ่ือให้บรรลุ
เป้าหมายการด าเนินกิจการในอนาคตอย่างมีประสิทธิภาพ 

4.3.2.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 
วิสัยทัศน์ หมายถึง การสร้างภาพในอนาคต (ชัชวาล อรวงศ์ศุภทัต , 

2552) หรือการมองอนาคตซึ่งจะต้องมีการก าหนดเป้าหมายเพ่ือเดินไปสู่อนาคต โดยวิธีการน าเอา
ระบบการวางแผนมาใช้ หรือหมายถึงสิ่งที่อยากเห็นในอนาคตและเป็นสิ่งที่ดีกว่าเดิม ซึ่งวิสัยทัศน์จะ
เกิดจากการกระตุ้นให้เกิดการคิด และมีความมุ่งม่ันที่ต้องการท าให้เกิดข้ึนจริง 

ดังนั้น การก าหนดวิสัยทัศน์ของฟิตเนสเซ็นเตอร์ จะท าให้ผู้วิจัยเห็นทิศทาง
ในการด าเนินงานในอนาคตได้ชัดเจน ดังนี้ “สร้างความต่างด้านธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบ Functional 
Training และมีผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ ด้วยคุณภาพสินค้าและการบริการที่ดี มีมาตรฐานสูง และมีการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง” 

4.3.2.3 พันธกิจ (Mission) 
พันธกิจ หมายถึง การก าหนดขอบเขตของงานหรือบทบาทหน้าที่ที่องค์กร

ต้องท าในลักษณะอาณัติ (Mandate) หรือตามกฎหมาย เพ่ือให้องค์กรบรรลุวิสัยทัศน์ที่ก าหนดไว้ หรือ
เป็นภารกิจตามยุทธศาสตร์ (ตามแผนชาติ ตามนโยบายของรัฐบาล ตามนโยบายของรัฐมนตรี ฯลฯ) 
เกี่ยวกับพันธกิจมีประเด็นที่ควรศึกษาในรายละเอียดดังนี้ (อรสุธี ภัทรพูนสิน, 2554) 

การก าหนดพันธกิจ (Mission Statement) เป็นการแสดงแนวคิดและ
วิธีการด าเนินงานเพ่ือบรรลุวิสัยทัศน์ที่ก าหนด เป็นการระบุภารกิจที่องค์กรนั้นพยายามจะบรรลุ และจะ
ระบุขอบเขตการปฏิบัติการขององค์กรเกี่ยวกับการผลิตและการให้บริการ พันธกิจที่ชัดเจนจะอธิบาย
ถึงค่านิยมและล าดับความส าคัญต่าง ๆ ขององค์กร และบ่งบอกถึงทิศทางในอนาคตขององค์กร โดย
จะก าหนดขอบเขตเพ่ือเสนอแนะการก าหนดกลยุทธ์ 
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ความส าคัญในการก าหนดพันธกิจให้ชัดเจนนั้น เพ่ือเป็นหลักส าคัญในการ
ก าหนดเป้าประสงค์ และทิศทางขององค์กร เพ่ือก าหนดหลักเกณฑ์มาตรฐานในการจัดสรรทรัพยากร
ขององค์กร และเพ่ือความสะดวกในการแปลความหมายของเป้าประสงค์ในโครงสร้างการท างาน การ
ออกแบบงาน และก าหนดความรับผิดชอบภายในองค์กร ด้วยวิธีการซึ่งค านึงถึงต้นทุน เวลา และตัวชี้วัด
การท างานที่สามารถประเมินผลและควบคุมผลงานได้ 

แนวทางการก าหนดพันธกิจจะต้องตอบค าถามได้ว่า อะไรคือเหตุผลใน
การก่อตั้งหรือคงอยู่ของกิจการ และอะไรคือจุดมุ่งหมายพ้ืนฐาน ลักษณะเด่นหรือเอกลักษณ์คืออะไร 
ความแตกต่างด้านพันธกิจระหว่างกิจการอ่ืนในช่วง 3-5 ปี ข้างหน้า กลุ่มผู้ใช้บริการหลักคือกลุ่มใด 
ผลิตภัณฑ์และบริการที่ส าคัญในปัจจุบันและอนาคตคืออะไร ลักษณะประโยชน์ด้านเศรษฐกิจที่ส าคัญ
คืออะไร ความเชื่อค่านิยม และปรัชญาของกิจการเป็นแบบใด เป็นต้น 

ดังนั้น ทางผู้วิจัยจึงก าหนดพันธกิจของฟิตเนสเซ็นเตอร์เพ่ือแสดงให้เห็น
ถึงหน้าที่หลัก ๆ ที่ต้องด าเนินการเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายตามวิสัยทัศน์ที่ก าหนดไว้ดังนี้ 

1. จ าหน่ายอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ 
2. ตกแต่งสถานที่ทั้งภายนอกและภายในด้วยบรรยากาศให้มีความสนุก 

และรู้สึกผ่อนคลาย เพ่ือให้บรรยากาศเหมาะกับการออกก าลังกาย 
3. พัฒนาสินค้าและบริการที่มีคุณภาพสูงสุด เพ่ือการบริการที่มีประสิทธิภาพ 
4. สร้างฐานข้อมูลลูกค้าและบริหารความสัมพันธ์ให้เกิดความใกล้ชิด

อย่างต่อเนื่อง 
4.3.2.4 เป้าหมายในการท าธุรกิจ (Goals) 

เป้าหมาย หมายถึง การก าหนดสิ่งที่ต้องการในอนาคตซึ่งองค์กรจะต้อง
พยายามให้เกิดขึ้น หรือผลลัพธ์/ผลส าเร็จที่องค์กรต้องการบรรลุถึง โดยทั่วไปจะเป็นข้อความที่กล่าว
อย่างกว้างๆ ถึงผลลัพธ์ของบริการอันเนื่องมาจากหน้าที่หลักขององค์กร โดยจะต้องสอดคล้องกับ 
พันธกิจที่ก าหนดไว้ และหน่วยงานย่อยภายในองค์กรควรมีเป้าหมายของตนเองที่ชัดเจนและสนับสนุน
ซึ่งกัน และกันลักษณะของเป้าหมายที่ดีมีดังนี้คือ ต้องมีการขยายหลักการและสาระส าคัญที่ระบุใน
วิสัยทัศน์ / พันธกิจให้มีความเป็นรูปธรรมมากขึ้น มีการระบุถึงกลุ่มเป้าหมายที่องค์กรต้องการจะมอบ
สิ่งที่มีคุณค่าให้ ระบุคุณค่า ผลประโยชน์ และความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นต่อกลุ่มเป้าหมาย มีความ
เป็นรูปธรรมที่ชัดเจน กล่าวคือสามารถแปลงให้เป็นกิจกรรมที่ง่ายต่อการมอบหมายและการกระจายงาน 
มีความเป็นไปได้ในการใช้ทรัพยากรและก าลังคนที่มีอยู่จริง สามารถจัดการกับเรื่องต่าง ๆ ได้หลาย
เรื่องพร้อม ๆ กัน และต้องมีความเกี่ยวข้องกับความอยู่รอดขององค์กรอีกด้วย (อรสุธี ภัทรพูนสิน, 2554) 

ทางสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ได้ก าหนดเป้าหมายในการท า
ธุรกิจซึ่งสอดคล้องกับ พันธกิจที่ก าหนดไว้ดังนี้ 



72 

1. สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาไม่เกิน 3 ปี 
2. มีความคล่องตัวในการด าเนินงานและมีก าไรอย่างต่อเนื่อง 
3. มียอดขายมากกว่า 1 ล้านบาท ภายในปี 1 ปี 
4. มีผลก าไรสุทธิไม่ต่ ากว่าร้อยละ 5 ในปี 2559 
เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางการด าเนินงาน วิธีการจัดตั้งธุรกิจในรูปแบบของ

การให้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ตลอดจนน าข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์เพ่ือประเมิน
โครงการ โดยจะพิจารณาจากขัอมูลเบื้องต้นที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์
รายย่อย ในอ าเภอเมืองนนทบุรี พบว่า 

สถานประกอบการตั้งอยู่ในเขตอ าเภอเมืองนนทบุรี ซอยจุฬาเกษม 3/8 
ซึ่งมลีักษณะโดยรอบอาคารฟิตเนสเซ็นเตอร์ ดังนี้ 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.1 แสดงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกาย. จาก การส ารวจของผู้วิจัย 
 

1. สถานที่ออกก าลังกายล้อมรอบด้วยคอนโด อพาร์ตเม้นท์ และหมู่บ้าน
ชุมชน ซึ่งบริเวณโดยรอบนั้นยังไม่มีฟิตเนสเซ็นเตอร์  

2. บริเวณโดยรอบประกอบด้วยห้างสรรพสินค้า ร้านค้า โรงพยาบาล 
โรงแรม และร้านสะดวกซื้อ 

3. เป็นเส้นทางที่มีรถโดยสารผ่าน ท าให้มีความสะดวกในการเดินทาง 
และเป็นเส้นทางที่มีคนสัญจรไปมาเป็นจ านวนมาก 

ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ เป็นธุรกิจบริการที่มีกฎหมายควบคุม การเปิดให้ 
บริการต้องขอใบอนุญาตตามมาตรฐานซึ่งกฎหมายก าหนด ฟิตเนสเซ็นเตอร์มีการจัดสรรพ้ืนที่ภายใน
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ร้านกิจการให้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย สะอาด มีการแบ่งแยกการบริการที่เป็นสัดส่วนชัดเจน
ตกแต่งร้านด้วยสีสันที่ดูเป็นธรรมชาติ สร้างบรรยากาศภายในร้านให้มีความเป็นกันเอง โดย ฟิตเนส 
เซ็นเตอร์มีลักษณะพ้ืนที่การให้บริการเป็นตึกแถว 2 คูหา 3 ชั้น แบ่งพ้ืนที่เป็น 3 ส่วนด้วยกัน คือ 

1. พ้ืนที่ชั้นที่ 1 เป็นพื้นที่ให้บริการเก่ียวกับ การต้อนรับลูกค้าและการให้
ค าแนะน าเก่ียวกับ โปรแกรมฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่าง ๆ พร้อมทั้งมีชั้นแสดงสินค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ด้าน
การออกก าลังกายเพ่ือจ าหน่ายแก่ผู้เข้าใช้บริการและกลุ่มลูกค้าที่สนใจ ตลอดจนอาหารและเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพ 

2. พ้ืนที่ชั้นที่ 2 เป็นพ้ืนที่ให้บริการเกี่ยวกับการออกก าลังกาย โดย
แบ่งเป็นห้องที่ใช้ออกก าลังกายและอุปกรณ์เครื่องเล่นที่เกี่ยวข้องทั้งหมด โดยมีล็อคเกอร์ให้บริการ
ส าหรับผู้เข้าใช้บริการเพื่อเก็บ 

3. พ้ืนที่ชั้นที่ 3 เป็นพ้ืนที่ให้บริการโยคะ มีเบาะส าหรับเล่นโยคะ ห้อง
เปลี่ยนเสี้อผ้าและมีล็อคเกอร์ส าหรับเก็บของผู้เข้าใช้บริการ 

ในการจัดรูปแบบภายในสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ผู้ประกอบ 
การได้ค านึงถึงความความเพียงพอของอุปกรณ์ และความสะอาดส าหรับผู้เข้าใช้บริการเป็นสิ่งส าคัญ
ที่สุด รวมไปถึงการค านึงการใช้ประโยชน์ของพ้ืนที่ที่มีอยู่จ ากัดภายในสถานให้บริการให้เกิดประโยชน์
มากที่สุด โดยมีการแบ่งสัดส่วน ภายในร้านออกเป็น 3 ส่วน 3 ชั้นอย่างชัดเจน ตามที่กล่าวไว้ข้างต้น 
โดยราคาการเข้าใช้บริการแบ่งได้ดังนี้ 
 
ตารางที ่4.26 ราคาการเป็นสมาชิกเพ่ือเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 

ประเภทสมาชิก ราคา/เดือน ราคารวม 

สมัครรายปี 850.- 9,900.- 

สมัคร 6 เดือน 1,000.- 5,900.- 
สมัคร 3 เดือน 1,200.- 3,600.- 

สมัคร 1 เดือน 1,500.- 1,500.- 

หมายเหตุ. จากการส ารวจของผู้วิจัย 
 

ในการท าธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ต้องค านึงถึงมาตรฐานในการให้บริการ 
โดยเบื้องต้นการท าธุรกิจถ้าไม่สามารถจัดหาเครื่องเล่นให้ครบวงจรได้ เนื่องจากเงินทุนจ ากัด อีกหนึ่ง
ทางเลือกที่ตอบโจทย์การเป็นฟิตเนสเซ็นเตอร์ คือ การจัดตั้งในรูปแบบของ Functional Training หรือ
สามารถด าเนินการตามผลการวิเคราะห์ด้านผู้บริโภคได้ หากภายหลังจากการด าเนินงานยังคงมีก าไร
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เพียงพอ จึงสามารถเพ่ิมเครื่องเล่นหรือรูปแบบการให้บริการอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมเพ่ือให้ ฟิตเนสเซ็นเตอร์
ใกล้เคียงการบริการที่ครบวงจรมากที่สุด  

ในส่วนของความสามารถในการให้บริการของฟิตเนสเซ็นเตอร์เปิดกิจการ
วันที่ 1 มิถุนายน 2559 โดยเปิดให้บริการทุกวัน ตั้งแต่เวลา 10.00-21.00 น. ซึ่งมีเจ้าหน้าที่ให้ค าปรึกษา
ตลอดเวลาท าการ ส่วนของผลิตภัณฑ์ฟิตเนสเซ็นเตอร์เพ่ือมาจ าหน่าย จะต้องผ่านการรับรอง
มาตรฐานการผลิตและมาจากแหล่งที่น่าเชื่อถือ และในด้านอุปกรณ์เครื่องเล่นต่าง ๆ ในการให้บริการ
จะต้องมีคุณภาพและมีความสะอาด ไม่เกิดการปนเปื้อนในระหว่างการให้บริการโดยเน้นความปลอดภัย
ของผู้เข้าใช้บริการเป็นหลัก และเพ่ือให้มีความมั่นใจในความสามารถของการด าเนินธุรกิจแล้ว ทาง
สถานบริการออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้มีการวางแผนทางการเงินไว้ดังนี้ 

4.3.2.5 ทรัพย์สินที่ใช้ในการลงทุนและประมาณการค่าเสื่อมราคา 
 
ตารางที่ 4.27 รายการทรัพย์สินส าหรับการลงทุนและประมาณการค่าเสื่อมราคา 

(บาท) 
รายการ อายุงาน 

(ปี) 
มูลค่า 
ซาก 

ค่าเสื่อม 
ราคา 

ค่าออกแบบและตกแต่งร้านมูลค่า 1,000,000  5  200,000 

เครื่องมือและอุปกรณ์ในการให้บริการมูลค่า 540,000  5 108,000 86,400 

ตู้สินค้าและชั้นวางผลิตภัณฑ์ฟิตเนสเซ็นเตอร์มูลค่า 
20,000 

   

ตู้เก็บผลิตภัณฑ์ฟิตเนสเซ็นเตอร์,ทรีเม้น,ครีม มูลค่า 
50,000 

   

ไดร์เป่าผม มูลค่า 38,000     
ผลิตภัณฑ์ส าหรับการดูแลเครื่องออกก าลังกาย มูลค่า 
30,000  

   

เครื่องเสียง/ซีดี/ล าโพง/LCD มูลค่า 50,000     
เครื่องแต่งตัวอื่น ๆ, หมวกคลุมผม มูลค่า 5,000    

ผ้าขนหนู, ผ้าคลุมตัว, ตะกร้าใส่ผ้า มูลค่า 10,000     
ตู้ Locker มูลค่า 30,000     

ตู้เย็นแช่เครื่องดื่มสมุนไพร มูลค่า 27,000     

เคาน์เตอร์ให้บริการพร้อมเก้าอ้ี มูลค่า 35,000     
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ตารางที่ 4.27 รายการทรัพย์สินส าหรับการลงทุนและประมาณการค่าเสื่อมราคา (ต่อ) 
(บาท) 

รายการ อายุงาน 
(ปี) 

มูลค่า 
ซาก 

ค่าเสื่อม 
ราคา 

เครื่องปรับอากาศ 25000 BTU มูลค่า 180,000    

ชุดโซฟาต้อนรับลูกค้า มูลค่า 50,000    
เบาะโยคะ มูลค่า 15,000     

เครื่องใช้ส านักงาน มูลค่า 140,000 5 28,000 22,400 

คอมพิวเตอร์และระบบปฏิบัติการ มูลค่า 50,000    
เครื่องพิมพ์และเครื่องโทรสาร มูลค่า 55,000    

โทรศัพท์ไร้สาย 2 เครื่อง มูลค่า 5,000    

ตู้เอกสาร 2 ตู้ มูลค่า 30,000    
ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน มูลค่า 320,000    

เงินทุนหมุนเวียน มูลค่า 800,000    

รวมมูลค่าการลงทุน มูลค่า 2,800,000   308,800 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 

 
4.3.2.6 การค านวณค่าเสื่อมราคาใช้วิธีการคิดค่าเสื่อมราคาแบบเส้นตรง 

 
ตารางที่ 4.28 การค านวณค่าเสื่อมราคา 

(บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเสื่อมราคาทางตรง      
ค่าเสื่อมราคาค่าตกแต่ง (บาท/ ปี) 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

ค่าเสื่อมราคาเครื่องมือและอุปกรณ์ (บาท/ ปี) 86,400 86,400 86,400 86,400 86,400 
ค่าเสื่อมราคาทางอ้อม 286,400 286,400 286,400 286,400 286,400 

ค่าเสื่อมราคาเครื่องใช้ส านักงาน (บาท/ ปี) 22,400 22,400 22,400 22,400 22,400 
ค่าเสื่อมราคารวมทั้งสิ้น(บาท/ ปี) 308,800 308,800 308,800 308,800 308,800 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
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4.3.2.7 ประมาณการรายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุน 
 
ตารางที่ 4.29 การประมาณการรายได้ 

(บาท) 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 

(+10) 
ปีที่ 3 
(+10) 

ปีที่ 4 
(+10) 

ปีที่ 5 
(+10) 

รายได้จากการขายสนิค้า      
รายได้จากผลิตภัณฑ์ฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ 

     

จ านวนผู้ใชบ้ริการ (คน) 1,200 1,320 1,452 1,597 1,757 

ราคาเฉลี่ยต่อคน (บาท) 500 500 500 500 500 
รวมรายได้จากผลิตภัณฑ ์
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

600,000 600,000 726,000 726,000 878,500 

รายได้จากเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ      

จ านวนผู้ใชบ้ริการ (คน) 1,200 1,320 1,452 1,597 1,757 
ราคาเฉลี่ยต่อคน (บาท) 200 200 200 200 200 

รวมรายได้จากเคร่ืองดื่มเพื่อ
สุขภาพ 

240,000 264,000 290,400 319,400 351,400 

รายได้จากการให้บริการ      
รายได้การให้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร ์

1,200 1,320 1,452 1,597 1,757 

จ านวนผู้ใชบ้ริการ (คน) 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ราคาเฉลี่ยต่อคน (บาท) 3,600,000 3,960,000 4,356,000 4,791,000 5,271,000 

รวมรายได้บริการ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

     

รายได้จากบริการโยคะ      

จ านวนผู้ใช้บริการ (คน) 1,200 1,320 1,452 1,597 1,757 

ราคาเฉลี่ยต่อคน (บาท) 500 500 500 500 500 
รวมรายได้จากบริการโยคะ 600,000 660,000 726,000 798,500 878,500 

รวมรายได้จากการให้บริการ 5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,707,400 7,379,400 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 4.30 การประมาณการต้นทุนแรงงาน 
(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 
(+10) 

ปีที่ 3 
(+10) 

ปีที่ 4 
(+10) 

ปีที่ 5 
(+10) 

ค่าแรงงานฝ่ายปฏิบัติงาน      
พนักงานต้อนรับ (2 คน) 
เงินเดือน (8,000/คน) 

96,000 105,600 116,160 127,776 140,554 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 192,000 211,200 232,320 255,552 281,108 
พนักงานฟิตเนสเซ็นเตอร์ (2 คน)  
เงินเดือน (9,000/คน) 

108,000 118,800 130,680 143,748 158,123 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 648,000 712,800 784,080 862,488 948,738 
พนักงานขายสินค้า (2 คน) 
เงินเดือน (8,000/คน) 

96,000 105,600 116,160 127,776 140,554 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 192,000 211,200 232,320 255,552 281,108 

ครูสอนโยคะ (1 คน) 
เงินเดือน (10,000/คน) 

60,000 66,000 72,600 79,860 87,846 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 120,000 132,000 145,200 159,720 175,692 
พนักงานท าความสะอาด (1 คน)  
เงินเดือน (6,000/คน) 

36,000 39,600 43,560 47,916 52,708 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 72,000 79,200 87,120 95,832 105,415 
พนักงานรักษาความปลอดภัย (1 คน) 
เงินเดือน (6,000/คน) 

72,000 79,200 87,120 95,832 105,415 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 72,000 79,200 87,120 95,832 105,415 
รวมค่าแรงฝ่ายปฏิบัติงาน  1,296,000 1,425,600 1,568,160 1,724,976 1,897,476 

ค่าแรงงานฝ่ายบริหาร      
ผู้จัดการสถานออกก าลังกายฟิตเน
สเซ็นเตอร์ (1 คน) เงินเดือน (25,000/คน) 

150,000 165,000 181,500 199,650 219,615 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 300,000 330,000 363,000 399,300 439,236 
พนักงานธุรการ-บัญชี (1 คน) 
เงินเดือน (9,000/คน) 

54,000 59,400 65,340 71,874 79,061 

รวมค่าแรงงาน (บาท) 108,000 118,800 130,680 143,748 158,123 

รวมค่าแรงฝ่ายบริหาร (บาท) 408,000 448,800 493,680 543,048 597,359 
รวมค่าแรงงานทั้งหมด (บาท) 1,704,000 1,874,400 2,061,840 2,268,024 2,494,834 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 4.31 การจ าแนกต้นทุนด้านแรงงาน 
(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าแรงทางตรง (เงินเดือน) 1,704,000 1,874,400 2,061,840 2,268,024 2,494,834 
ค่าแรงผันแปร 
(ค่าตอบแทน) 

142,000 156,200 171,820 189,002 207,903 

รวมค่าแรงงานทั้งหมด 1,846,000 2,030,600 2,233,660 2,457,026 2,702,737 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

ตารางที่ 4.32 การประมาณการค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ 
(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 
 

ปีท่ี 2 
(+5) 

ปีท่ี 3 
(+5) 

ปีท่ี 4 
(+5) 

ปีท่ี 5 
(+5) 

ค่าใช้จ่ายทางตรง (บาท)      

ค่าสาธารณูปโภค 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 
ค่าซ่อมบ ารุง 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 5,000 5,250 5,513 5,788 6,078 

ค่าใช้จ่ายทางตรงรวม 377,000 395,850 415,643 436,425 458,246 
ค่าใช้จ่ายในการขายและ
ส านักงาน 

     

ค่าสาธารณูปโภค 36,000 37,800 39,690 41,675 43,759 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

เบ็ดเตล็ด 9,000 9,450 9,923 10,419 10,940 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      

รวม 285,000 299,250 314,213 329,924 346,421 

ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ รวมทั้งสิ้น 662,000 695,100 729,856 766,349 804,667 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 4.33 การประมาณการต้นทุนการให้บริการ 
(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าสินค้า (+10) 730,435 803,478 833,826 972,087 1,069,478 
ค่าเสื่อมราคาทางตรง 286,400 286,400 286,400 286,400 286,400 

ค่าใช้จ่ายทางตรง (+5) 377,000 395,850 415,643 436,425 458,246 

ค่าแรงงานทางตรง  
(ฝ่ายปฏิบัติงาน) (+10) 

1,296,000 1,425,600 1,568,160 1,724,976 1,897,475 

ต้นทุนสินค้าและบริการ 2,689,835 2,911,328 3,154,029 3,419,888 3,711,599 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 
ตารางที่ 4.34 การค านวณต้นทุนคงที่ 

(บาท) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าแรงทางตรง (เงินเดือน) 1,704,000 1,874,400 2,061,840 2,268,024 2,494,834 

ค่าเสื่อมราคาท้ังสิ้น 308,800 308,800 308,800 308,800 308,800 
รวมต้นทุนคงที 2,012,800 2,183,200 2,370,640 2,576,824 2,803,634 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 
ตารางที่ 4.35 การค านวณต้นทุนผันแปร 

(บาท) 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าแรงผันแปร (ค่าตอบแทน) 142,000 156,200 171,820 189,002 207,903 

รวมต้นทุนผันแปร 142,000 156,200 171,820 189,002 207,903 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

จากผลการวิเคราะห์ทางการเงินตามตารางที่ 4.28-4.36 แสดงถึงการประมาณการด้าน
รายได้ ค่าใช้จ่าย และต้นทุนด้านต่าง ๆ โดยการประมาณในแต่ละหัวข้อเป็นข้อมูลจากการสัมภาษณ์
ในส่วนของเจ้าของธุรกิจ และใช้ข้อมูลสมมติบางส่วนเพ่ือให้การค านวณข้อมูลครบถ้วน เพ่ือด าเนิน
งานวิจัยในส่วนต่อไป 
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4.3.3 การวางแผนทางการเงิน เพื่อประเมินโครงการฟิตเนสเซ็นเตอร์ อ าเภอเมือง
นนทบุรี 

การด าเนินกิจการจ าเป็นต้องมีเงินทุนหมุนเวียนที่เพียงพอ เนื่องจากการเริ่มต้น
ในการท าธุรกิจระยะแรกยังไม่มีรายได้ ดังนั้น ผู้ประกอบการหรือผู้ที่เป็นเจ้าของธุรกิจ ควรศึกษาถึง
รายละเอียดต่าง ๆ ของการลงทุนในระหว่างที่กิจการยังไม่มีรายได้จากการขายและบริการ เนื่องจาก
ช่วงเริมต้นที่ยังไมมี่ผลก าไรนั้น คือ เงินทุนที่จะลดลงไป เพ่ือให้ทราบถึงการน าเงินไปลงทุนในส่วนต่าง ๆ 
ได้แก่ ที่ดินอาคาร โรงงาน ส านักงาน เงินเดือนพนักงาน ค่าสาธารณูปโภค เป็นต้น ในส่วนของเงินทุน
หมุนเวียนส าหรับกิจการที่ เริ่มต้น จ าเป็นต้องทราบถึงรายการต่าง ๆ ที่ชัดเจน คือ ต้องแสดงถึง
แหล่งที่มาของเงินทุนและการด าเนินการใช้ไปของเงินทุน โดยสิ่งที่จ าเป็นต้องแสดงในแผนการเงิน
ประกอบไปด้วย การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ซึ่งแสดงถึงสถานะของกิจการ การ
ประมาณการงบก าไรขาดทุน แสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ การประมาณการงบกระแสเงินสด 
และระยะเวลาคนืทุน 

ส าหรับส่วนของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่มีลักษณะเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว 
(Sole or Single Proprietorships) ซึ่งเป็นกิจการขนาดเล็กและใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก โดยมีผู้ลงทุน
เพียงคนเดียวท าหน้าที่บริหารงานของธุรกิจทั้งหมดด้วยตัวเอง เจ้าของจึงมีสิทธิในทรัพย์สิน ก า ไร
ขาดทุนทั้งหมดแต่เพียงผู้เดียวและรับผิดชอบในหนี้สินโดยไม่จ ากัดจ านวน และเมื่อธุรกิจมีปัญหาทาง
การเงินเจ้าของจะถูกฟ้องร้องเป็นการส่วนตัวแต่เพียงผู้เดียวเช่นกัน เจ้าหนี้สามารถเรียกร้องเอา
สินทรัพย์ส่วนตัวของเจ้าของได้ เนื่องจากในทางกฎหมายถือว่าธุรกิจกับเจ้าของมีสถานะเป็นบุคคล
เดียวกัน 

4.3.3.1 การลงทุนในโครงการ 
จากแผนการด าเนินงานตามโครงการธุรกิจ ฟิตเนสเซ็นเตอร์วางแผนใช้

เงินลงทุนทั้งสิ้น 2,800,000 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด 
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4.3.3.2 โครงสร้างการใช้เงินลงทุน 
 
ตารางที ่4.36 โครงสร้างเงินลงทุน 

(บาท) 

รายการ ส่วนของเจ้าของกิจการ 

สินทรัพย์  
ค่าออกแบบและตกแต่งร้าน 1,000,000 

ค่าเครื่องมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ 540,000 

ค่าเครื่องใช้ส านักงาน 140,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 320,000 

เงินทุนหมุนเวียน 800,000 
 รวมมูลค่าการลงทุน 2,800,000 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

4.3.3.3 เป้าหมายทางการเงิน 
วัตถุประสงค์ของการบริหารจัดการด้านการเงินคือ เพ่ือให้เกิดมีสภาพ

คล่องที่ดแีละเพ่ือประโยชน์ในด้านการท าก าไรเพื่อให้เกิดก าไรสูงสุดและลดความเสี่ยงของธุรกิจ โดยมี
วิธีการจัดการด้านการเงินเพ่ือประโยชน์ในด้านการท าก าไร ได้แก่  การควบคุมต้นทุนด้านต่าง ๆ 
รวมถึงการคาดการณ์ผลก าไรในอนาคต การวางแผนการขายและคาดการณ์ปริมาณที่จะขายได้ 
เพ่ือให้ทราบล่วงหน้าว่าธุรกิจสามารถท าก าไรเพิ่มขึ้นได้มากน้อยเพียงไร และมีการเตรียมการล่วงหน้า
หรอืควรจะมีการตัดสินใจเพื่อการลงทุนในอนาคตอย่างไร เพ่ือประโยชน์ในการวางแผนการขยายงาน
ในอนาคต 

ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้ก าหนดเป้าหมายทางการเงินของกิจการไว้ดังนี้ 
1. สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาไม่เกิน 3 ปี 
2. มีความคล่องตัวในการด าเนินงานและมีก าไรอย่างต่อเนื่อง 
3. มียอดขายมากกว่า 1 ล้านบาท ภายในปี 1 ปี 
4. มีผลก าไรสุทธิไม่ต่ ากว่าร้อยละ 5 ในปี 2559 

4.3.3.4 ประมาณการทางการเงินเพิ่ม / ลดจากปีก่อน 
ในส่วนของการประเมินโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ผู้วิจัยจะก าหนด

อัตราการเพ่ิมข้ึนของต้นทุน รายได้และค่าใช้จ่ายดังนี้ 
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ตารางที่ 4.37 การคาดการณ์ประมาณการทางการเงินเพ่ิม / ลดจากปีก่อน ระยะเวลา 5 ปี 
(บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 
(+,-) 

ปีท่ี 3 
(+,-) 

ปีท่ี 4 
(+,-) 

ปีท่ี 5 
(+,-) 

รายได้ +10 +10 +10 +10 +10 

ต้นทุนในการให้บริการ +5 +5 +5 +5 +5 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร +5 +5 +5 +5 +5 

หมายเหตุ. จากการก าหนดโดยผู้วิจัย 
 

4.3.3.5 ประมาณการงบการเงิน 
จัดท างบประมาณจะช่วยให้ผู้ประกอบการเห็นถึงของเป้าหมายในการ

ด าเนินธุรกิจได้ง่ายขึ้น ซึ่งงบการเงินจะถือเป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการวัดฐานะทางการเงินของกิจการ 
โดยการประมาณการงบการเงินจะช่วยให้กิจการสามารถคาดการณ์ถึงศักยภาพในการท าก าไร รวมถึง
เงื่อนไขทางการเงินต่าง ๆ ในอนาคตตลอดจนการสร้างความน่าเชื่อถือให้กับสถาบันการเงินและผู้ลงทุน 

ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้คาดการณ์ประมาณการงบการเงินที่ส าคัญ ดังนี้ 
1. ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
2. ประมาณการงบกระแสเงินสด 
3. ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
โดยก าหนดรอบระยะเวลาบัญชีเป็น 1 ปี เริ่มตั้งแต่วันที่ 1 มกราคมและ

สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคมของทุกปี 
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(1) ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 4.38 การคาดการณ์งบประมาณการงบก าไรขาดทุน ระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้(+10) 5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,707,400 7,379,400 
หัก ต้นทุนสนิค้าและ 
บริการ 

2,689,835 2,911,328 3,154,029 3,419,888 3,711,599 

ก าไรข้ันต้น 2,350,165 2,632,672 2,944,371 3,287,512 3,667,801 
หัก ค่าใช้จ่ายในการขาย 

และด าเนนิงาน (+10) 
     

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 408,000 448,800 493,680 543,048 597,359 
ค่าใช้จ่ายในการขาย 285,000 299,250 314,213 329,924 346,421 
ค่าเสื่อมราคาทางอ้อม 22,400 22,400 22,400 22,400 22,400 
ค่าใช้จ่ายก่อนการ 
ด าเนินงานตัดจ่าย 

320,000 - - - - 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 
และด าเนนิงาน 

1,035,400 770,450 830,293 895,372 966,180 

ก าไรจากการด าเนินงาน 1,314,765 1,862,222 2,114,078 2,392,140 2,701,621 
หัก ภาษีนิติบุคคล  
(30 ของก าไร) 

394,430 558,667 634,223 717,642 810,486 

ก าไรสุทธ ิ 920,336 1,303,555 1,479,855 1,674,498 1,891,135 

หมายเหตุ. จากการก าหนดโดยผู้วิจัย 
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(2) ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 4.39 การคาดการณ์งบประมาณการงบกระแสเงินสด ระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดรับ       
ทุน 2,800,000      

เงินทุนหมุนเวียน  800,000     
รายได ้  5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,707,400 7,379,400 

รวมเงินสดรับ 2,800,000 5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,707,400 7,379,400 
กระแสเงินสดจา่ย       

ค่าออกแบบและ 
ตกแต่งร้าน 

1,000,000      

เครื่องมือและ 
อุปกรณ ์

540,000      

เครื่องใช้ 
ส านักงาน 

140,000      

ค่าใช้จ่ายก่อนการ 
ด าเนินงาน 

320,000      

ค่าสินคา้  730,435 803,478 833,826 972,087 1,069,478 

ค่าแรง  1,704,000 1,874,400 2,061,840 2,268,024 2,494,834 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ  662,000 695,100 729,856 766,349 804,667 
จ่ายภาษ ี  394,430 558,667 634,223 717,642 810,486 

รวมเงินสดจ่าย 2,000,000 3,490,865 3,931,645 4,259,745 4,724,102 5,179,465 
เงินสดสุทธ ิ  2,349,135 1,612,355 1,838,655 1,983,298 2,199,935 

เงินสดคงเหลือ 
ต้นงวด (1 ม.ค.) 

  2,349,135  3,961,490  5,800,145  7,783,443  

เงินสดคงเหลือ 
ปลายงวด 
(31 ธ.ค.) 

 2,349,135  3,961,490  5,800,145  7,783,443  9,983,378  

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
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(3) ประมาณการงบดุล 
 
ตารางที่ 4.40 การคาดการณ์งบประมาณงบแสดงฐานะทางการเงิน ระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสด 2,349,135  3,961,490 5,800,145 7,783,443 9,983,378  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,349,135  3,961,490  5,800,145 7,783,443  9,983,378  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
ค่าตกแต่งรอตัดบัญชี 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

เครื่องมือและอุปกรณ์ 453,600 367,200 280,800 194,400 108,000 
เครื่องใช้ส านักงาน 117,600 95,200 72,800 50,400 28,000 

รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

1,371,200 1,062,400 753,600 444,800 136,000 

รวมสินทรัพย์ท้ังสิ้น 3,720,335  5,023,890 6,553,745 8,228,243 10,119,378 

ทุน      
ส่วนของเจ้าของ 2,800,000 2,800,000 2,800,000 2,800,000 2,800,000 

ก าไรสะสม 920,335 2,223,891 3,703,746 5,378,244 7,269,378 

รวมส่วนของเจ้าของ 3,720,335 5,023,891 6,503,746 8,178,244 10,069,378 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 

 
4.3.3.6 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

เป็นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายการต่าง ๆ ในงบการเงิน 
เนื่องจากอัตราส่วนการเงินจะสรุปข้อมูลต่าง ๆ ให้อยู่ในรูปแบบที่ง่ายต่อความเข้าใจ ต่อการแปล
ความหมาย และต่อการเปรียบเทียบ (สถาบันพัฒนาบุคลากรธุรกิจหลักทรัพย์ ตลาดหลักทรัพย์แห่ง
ประเทศไทย, 2558) 
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4.3.3.7 อัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน (Efficiency Ratio) 
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้แสดงการวัดประสิทธิภาพในการด าเนินงานด้วย

อัตราผลตอบแทนต่าง ๆ ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.41 การค านวณอัตราส่วนทางการเงิน 
(บาท) 

อัตราส่วนทางการเงิน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

1 อัตราการหมุนของ
สินทรัพย์รวม 

ยอดขาย 1.35 1.10 0.93 0.82 0.73 
สินทรัพย์รวม 

2 อัตราก าไรสุทธิ 
 

ก าไรสุทธิ 18% 24% 24% 25% 26% 
ยอดขาย 

3 อัตราก าไรจากการ 
ด าเนินงานต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

ก าไรจากการ 
ด าเนินงาน 

35% 37% 32% 29% 27% 

สินทรัพย์รวม 

4 อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อส่วน
ของเจ้าของ (ROE) 

ก าไรสุทธิ 33% 47% 53% 60% 68% 
ส่วนของเจ้าของ 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

4.3.3.8 การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
การด าเนินงานของกิจการอาจก่อให้เกิดทั้งรายได้และค่าใช้จ่าย ซึ่งเป็น

ผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนินงานของธุรกิจ ดังนั้น การค านวณถึงผลตอบแทนที่จะได้รับเป็น
สิ่งจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ เพ่ือให้มั่นใจว่าการลงทุนนั้นจะได้รับผลตอบแทนที่น่ าพอใจและคุ้มค่า 
ดังนี้ 

จุดคุ้มทุน (Break Even Point) 
จุดคุ้มทุน หมายถึง จุดที่ปริมาณของสินค้าหรือบริการที่กิจการได้จ าหน่าย

ออกไปแล้วท าให้รายได้ที่ เกิดขึ้นเท่ากับต้นทุนของสินค้าหรือบริการภายในระยะเวลาหนึ่ ง   
การวิเคราะห์จุดคุ้มทุนจึงเป็นเครื่องมืออย่างหนึ่งที่ใช้ในการวิเคราะห์หาปริมาณการขายสินค้าหรือ
บริการที่ท าให้รายรับของธุรกิจสามารถครอบคลุมถึงค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นได้พอดี 
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ตารางที่ 4.42 การค านวณจุดคุ้มทุน 
(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,707,400 7,379,400 

ต้นทุนผันแปร 872,435 959,678 1,055,646 1,161,089 1,277,381 

ต้นทุนคงท่ี 2,015,600 2,186,000 2,373,440 2,579,624 2,806,434 

ก าไรส่วนเกิน: 
(รายได้-ต้นทุนผันแปร) 

4,167,565 4,584,322 5,042,754 5,546,311 6,102,019 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน 
(ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย) 

82.69 82.69 82.69 82.69 82.69 

จุดคุ้มทุน: 
(ต้นทุนคงท่ี/อัตราก าไร 

ส่วนเกิน) 

2,437,544 2,643,615 2,870,294 3,119,654 3,393,926 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาที่ท าให้ผลรวมของกระแสเงินสดรับสุทธิจากการ

ด าเนินโครงการเท่ากับ เงินสดจ่ายลงทุนสุทธิ โดยธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ค านวณระยะเวลาคืนทุนโดย
ค านึงถึงค่าของเงินตามเวลาที่อัตราคิดลด 10% 

วิธีการค านวณ 
ระยะเวลาคืนทุน = จ านวนปีก่อนคืนทนุ + (เงินสดส่วนที่ยังไม่ได้รับคืน/เงินสด 

  รับในปีที่คืนทุน) 
=  1 + (664,401 / 1,332,450) 
=  1 + 0.49 
=  1 ปี 5 เดือน 

การคิดอัตราคิดลด =  
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มูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
เป็นการประเมินโครงการที่ค านึงถึงค่าของเงินตามงวดเวลาเนื่องจากการลงทุนในระยะ

ยาว จ านวนเงินลงทุนที่จ่ายไปกับ ผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุนที่เกิดขึ้นในระยะเวลาต่างกัน
จึงต้องปรับมูลค่าของจ านวนเงินลงทุนกับ ผลตอบแทนที่จะได้รับให้เป็นมูลค่าปัจจุบันของเงินสดที่
คาดว่าจะได้รับในแต่ละปี ในอนาคตตลอดอายุโครงการกับ มูลค่าปัจจุบัน ของเงินสดจ่ายออกไปของ
โครงการ ณ อัตราผลตอบแทนที่ต้องการ ฟิตเนสเซ็นเตอร์ค านวณมูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิโดย
ค านึงถึงค่าของเงินตามเวลาที่อัตราคิดลด 10% 

วิธีการค านวณ 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ = มูลค่าปัจจุบันของเงินสดรับ-มูลค่าปัจจุบันของเงินสดจ่าย 

=  (2,135,599+1,332,450+1,381,382+1,354,593 
  +1,365,940)-2,800,000 
= 4,769,962.48 บาท 

การคิดอัตราคิดลด =  

 
ตารางที่ 4.43 การค านวณกระแสเงินสดสุทธิของโครงการ 

(บาท) 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินลงทุน 2,800,000      

กระแสเงินสด
สุทธิระหว่างปี 

 2,349,135 1,612,355 1,838,655 1,983,298 2,199,935 

อัตราคิดลด 10  0.9091 0.8264 0.7513 0.6830 0.6209 

กระแสเงินสด
สุทธิของ
โครงการ 

2,800,000 2,135,599 1,332,450 1,381,382 1,354,593 1,365,940  

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

4.3.3.9 การจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
เพ่ือให้ทราบความเคลื่อนไหวต่อสถานการณ์ต่าง ๆ ผู้วิจัยได้จ าลอง

สถานการณ์ด้วยการวิเคราะห์เมื่อธุรกิจเกิดการเปลี่ยนแปลงในอนาคต อันเนื่องมาจากปัจจัยต่าง ๆ
ดังนี้ กระแสนิยมรักสุขภาพที่ท าให้ผู้บริโภคนิยมออกก าลังกายมากขึ้น หรือสภาวะเศรษฐกิจตกต่ าจน



89 

ท าให้ผู้บริโภคลดการใช้จ่ายลง ซึ่งทั้ง 3 สถานการณ์ จะแสดงถึงความต่างทางด้านก าไร กระแสเงินสด
ที่หมุนเวียนและก าไรสะสมที่ผู้เป็นเจ้าของจะได้รับ  

โดยผู้วิจัยได้วิเคราะห์ผลการด าเนินงานให้อยู่บนสมมติฐานทางการเงิน
เมื่อเทียบกับสภาวะปกติท่ีประมาณการ ซึ่งจ าลองสถานการณ์ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.44 การจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
กรณ ีด าเนินงานผลประกอบการปกติ ในระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 5,040,000 5,544,000 6,098,400 6,707,400 7,379,400 
ก าไรขั้นต้น 2,350,165 2,632,672 2,944,371 3,287,512 3,667,801 

ก าไรสุทธิ 920,336 1,303,555 1,479,855 1,674,498 1,891,135 
เงินสด 2,349,135 3,961,490 5,800,145 7,783,443 9,983,378 

สินทรัพย์รวม 3,720,335 5,023,890 6,553,745 8,228,243 10,119,378 

ก าไรสะสม 920,336 2,223,891 3,703,746 5,378,244 7,269,378 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

จากตารางในสถานการณก์ารด าเนินงานปกติ แสดงถึงความสามารถในการด าเนินธุรกิจ
ที่ดี โดยกิจการสามารถรักษาระดับการท าก าไรปกติตามสมมติฐานทางการเงินที่ 10% ได้ค่อนข้างดี 
ซึ่งท าให้มีกระแสเงินสดหมุนเวียนเพียงพอต่อการใช้จ่ายภายในกิจการ ซึ่งสะท้อนถึงก าไรสะสมที่เพ่ิม
ด้วยเช่นกัน 
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ตารางที่ 4.45 การจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
กรณ ีด าเนินงานผลประกอบการก าไรเกินกว่าปกติ 20% ในระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 6,048,000 6,652,800 7,318,080 8,048,880 8,855,280 

ก าไรขั้นต้น 2,820,198 3,159,206 3,533,245 3,945,014 4,401,361 
ก าไรสุทธิ 1,104,403 1,564,266 1,775,826 2,009,398 2,269,362 

เงินสด 2,818,962 4,753,788 6,960,174 9,340,132 11,980,054 

สินทรัพย์รวม 4,464,402 6,028,668 7,864,494 9,873,892 12,143,254 
ก าไรสะสม 1,104,403 2,668,669 4,444,495 6,453,892 8,723,254 

หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
 

จากตารางในสถานการณ์การด าเนินงานมีผลก าไรเกินกว่าปกติ แสดงถึงความสามารถ
ในการด าเนินธุรกิจที่ดีมาก เนื่องจากกระแสนิยมรักสุขภาพในปัจจุบัน จึงท าให้มีผู้สนใจเข้าใช้บริการ
เพ่ิมขึ้นหรือกิจการสามารถก าหนดราคาค่าสมัครสมาชิกให้สูงขึ้นได้ โดยปกติกิจการสามารถรักษา
ระดับการท าก าไรตามสมมติฐานทางการเงินได้ที่ 10% ค่อนข้างดีแล้วยังสามารถมีก าไรเกินปกติได้
ในช่วงระยะเวลา 5 ปี ที่ 20% ซึ่งท าให้มีกระแสเงินสดหมุนเวียนมาก จึงสะท้อนถึงก าไรสะสมที่
เพ่ิมข้ึนมากกว่าปกติด้วย 

 
ตารางที ่4.46 การจ าลองสถานการณ์ด้วยสมมติฐานทางการเงิน 
กรณ ีด าเนินงานผลประกอบการก าไรต่ ากว่าปกติ 20% ในระยะเวลา 5 ปี 

(บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้ 4,032,000 4,435,200 4,878,720 5,365,920 5,903,520 

ก าไรขั้นต้น 1,880,132 2,106,138 2,355,497 2,630,010 2,934,241 

ก าไรสุทธิ 736,268 1,042,844 1,183,884 1,339,598 1,512,908 
เงินสด 1,879,308 3,169,192 4,640,116 6,226,754 7,986,702 

สินทรัพย์รวม 2,976,268 4,019,112 5,242,996 6,582,594 8,095,502 

ก าไรสะสม 736,268 1,779,113 2,962,996 4,302,595 5,815,503 
หมายเหตุ. จากการวิเคราะห์ของผู้วิจัย 
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จากตารางในสถานการณ์การด าเนินงานต่ ากว่าปกติ แสดงถึงความสามารถในการ
ด าเนินธุรกิจที่แย่ลง เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันตกต่ า จึงท าให้มีผู้สนใจเข้าใช้บริการลดขึ้น 
กิจการต้องลดราคาค่าสมัครสมาชิกเพ่ือรักษากลุ่มผู้ใช้บริการที่มีให้ได้เยอะที่สุด โดยปกติกิจการ
จะต้องท าก าไรตามสมมติฐานทางการเงินให้ได้ที่ 10% แต่เนื่องจากผู้บริโภคลดการใช้จ่ายลง จึงท าให้
มีจ านวนผู้ใช้บริการลดลงในช่วงระยะเวลา 5 ปี ที่ 20% ซึ่งท าให้กระแสเงินสดหมุนเวียนลดลงตาม 

การวิเคราะห์ประเมินความเสี่ยงโครงการ 
การประเมินความเสี่ยงโครงการ หมายถึง กระบวนการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล

อย่างเป็นระบบ เพื่อสรุปผลว่าโครงการนั้น ๆ ว่าได้บรรลุวัตถุประสงค์ เป้าหมาย และมีประสิทธิภาพ
เพียงใด ในการประเมินโครงการมีเป้าประสงค์หลักคือ ต้องการข้อมูล เพ่ืออธิบายว่าโครงการที่
ด าเนินการนั้นเป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้หรือ มีความคุ้มค่าต่อการตัดสินใจในการด าเนินการ
หรือไม่ รวมถึงการศึกษาว่าในการด าเนินการโครงการมีปัญหาที่ต้องปรับปรุงเปลี่ยนแปลงหรือแก้ไขใน
เรื่องอะไรบ้าง และเป็นโครงการที่มีคุณค่ามากน้อยเพียงใด (อนุรักษ์ ปัญญานุวัฒน์, 2553) 

การวิเคราะห์จุดปิดกิจการ 
หากกิจการไม่สามารถท าก าไรเพ่ิมได้ตามเป้าหมายที่ 10% ทุกปี คือ มีรายได้คงที่

นับตั้งแต่ปีแรกท่ีเริ่มกิจการ จากกรณีสภาวะเศรษฐกิจปกติ ในขณะที่ต้นทุนและค่าใช้จ่ายยังคงเพ่ิมขึ้น
ตามกาลเวลาหรือตามภาวะเงินเฟ้อ จะท าให้กิจการไม่สามารถคืนทุนตามก าหนดระยะเวลาโครงการ
ได้ภายใน 5 ปี และต้องประสบกับภาวะขาดสภาพคล่องในปีที่ 5 ที่ 139,465 บาท เนื่องจากไม่สามารถท า
ก าไรได้ต่อเนื่อง จึงส่งผลให้ก าไรสะสมลดลงและกระแสเงินสดที่หมุนเวียนในกิจการติดลบ NPV จะ
แสดงค่าเป็นลบ หมายความว่า ผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับน้อยกว่าเงินที่ต้องลงทุนทั้งหมดที ่
966,913.30 บาท เมื่อเทียบกับเงินลงทุนเริ่มแรกที่ 2,800,000 บาท และหากประสบภาวะขาดทุน
ควรปิดกิจการทันที เพ่ือไม่ให้เกิดความเสียหายต่อกิจการมากข้ึน 

ดังนั้น เพ่ือให้กิจการสามารถด าเนินธุรกิจได้ในระยะยาวจากข้อมูลทางการเงินที่ก าหนด
ระยะเวลาโครงการ 5 ปี หากต้องการคุ้มทุนในการลงทุน กิจการต้องมีรายได้เดือนละ 420,000 บาท 
หรือเท่ากับ 5,040,000 บาท จะคุ้มทุนในปีแรก กล่าวคือ กิจการมีรายได้ปีแรกเท่ากับค่าใช้จ่ายพอดี 
และเพ่ือให้เกิดก าไรเพ่ิมขึ้นในปีต่อ ๆ ไป กิจการควรมีรายได้จากการด าเนินงานเพ่ิมขึ้นปีต่อไปที่ 6% 
หมายความว่า กิจการสามารถก าหนดราคาให้สูงขึ้นจากเดิม 6% หรือหากไม่ต้องการขึ้นราคา กิจการ
ต้องมีความสามารถในการหาจ านวนผู้ใช้บริการเพ่ิมขึ้นอย่างน้อย 6% ซึ่งจะมีรายได้เพ่ิมขึ้น 5,342,400 
บาท และยังคงคุ้มทุนในปีที่สอง ถ้าหากกิจการสามารถท าได้ จะพบว่าค่า NPV จะแสดงค่าเป็นบวกที่ 
3,163,751.28 บาท หมายความว่า ผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับมากกว่าเงินที่ต้องลงทุนทั้งหมดที่ 
2,800,000 บาท ซึ่งใช้ระยะเวลาคืนทุนนานขึ้นเล็กน้อยแต่ยังสามารถคืนทุนได้ภายใน 2 ปี 
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การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
จากแผนด าเนินการทั้งหมดที่ได้วางไว้ในการด าเนินธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้ประเมิน

ความเป็นไปได้ของโครงการและม่ันใจว่าจะสามารถด าเนินธุรกิจได้ประสบผลส าเร็จ ดังนี้ 
การจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์สามารถท าการตลาดในพ้ืนที่จังหวัดนนทบุรีได้ ซึ่งเป็น

พ้ืนที่ที่มีการแข่งขันในการท าธุรกิจค่อนข้างต่ า ท าให้การเริ่มต้นธุรกิจและอยู่รอดได้มีโอกาสเป็นไปได้สูง 
แต่เนื่องจากเป็นกิจการที่เปิดให้บริการใหม่ ในช่วงระยะแรกอาจท าให้มีกลุ่มผู้เข้าใช้บริการน้อยราย 
เจ้าของกิจการจึงต้องท าการประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการตลาดในช่วงแรกค่อนข้างมาก นอกจาก
ด้านชื่อเสียงที่ยังไม่เป็นที่รู้จักแล้ว ยังส่งผลต่อการด าเนินงานในช่วงแรกที่ควรระวัง คือ เรื่องทาง
การเงิน ที่จ าเป็นต้องมีทุนส ารองบางส่วนเพื่อรองรับค่าใช้จ่ายในช่วงที่กิจการยังไม่สามารถท าก าไรได้ 

ในส่วนของสินค้าและบริการของสถานให้บริการออกก าลังกายยังไม่ค่อยมีความ
หลากหลายเท่าที่ควร เนื่องจากเงินทุนจ ากัด แต่สามารถจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบทางเลือกใหม่
ได้ คือ การท าลักษณะแบบ Functional Training เนื่องจากสามารถทดแทนการให้บริการและตอบสนอง
ต่อความต้องการของกลุ่มผู้ใช้บริการได้เช่นกัน จึงเป็นอีกหนึ่งทางเลือกท่ีให้ลูกค้าสามารถเข้าใช้บริการ 
ในช่วงเวลาเร่งรีบ และมีความสะดวกสบายในการออกก าลังกายมากขึ้น ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบทางธุรกิจที่
แตกต่างจากคู่แข่งขันรายอ่ืน ๆ 

หากเจ้าของกิจการเลือกท าธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบ Functional Training ในส่วน
ของการอบรมพนักงานให้เน้นการบริการที่ดี และมีความรู้ความเข้าใจในการบริการผู้เข้าใช้บริการจึง
เป็นเรื่องที่ส าคัญมาก ดังนั้น เจ้าของกิจการต้องคัดเลือกพนักงานที่มีความรู้ความสามารถที่ตรงกับ
หน้าที่ในแต่ละต าแหน่ง ไม่ว่าจะเป็นพนักงานต้อนรับ พนักงานขาย ผู้สอน Function Training และโยคะ 
เป็นต้น  

แนวทางป้องกันเพื่อด าเนินกิจการเม่ือขาดสภาพคล่อง 
หากกิจการได้ด าเนินการตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ทุกระดับแล้ว และผลการด าเนินงาน

ไม่เป็นไปตามที่ก าหนดไว้ ซึ่งส่งผลให้กิจการขาดสภาพคล่องทางการเงิน รวมถึงคุณภาพการบริการ
ของพนักงานไม่เป็นไปตามมาตรฐาน จนเกิดผลกระทบต่อกลุ่มผู้เข้าใช้บริการ ในเบื้องต้นสามารถ
ปฏิบัติตามกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดได้ ดังนี้ 

การจัดโปรแกรมส่งเสริมการขาย (Promotion) เพ่ือเพ่ิมความสนใจต่อกลุ่มผู้ใช้บริการ 
โดยใช้วิธีการที่กระตุ้นยอดขาย และไม่ส่งผลกระทบต่อต้นทุนทางการบริการ และน าข้อมูลทางด้าน
การตลาดและการพัฒนาบริการของคู่แข่งขันมาท าการวิเคราะห์ เพ่ือใช้ เป็นแนวทางในการวางแผน
เพ่ิมเติมเพ่ือสร้างคุณภาพการบริการให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน 
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นอกจากนี้จะต้องอบรมให้พนักงานสนใจและให้ความส าคัญกับข้อร้องเรียนจาก
ผู้ใช้บริการ โดยต้องเข้าช่วยเหลือและแก้ไขทันที เมื่อเกิดข้อร้องเรียนจากผู้ใช้บริการ เพ่ือรักษาภาพพจน์
และชื่อเสียงของกิจการ 

ส่วนในเรื่องของการขาดสภาพคล่องทางด้านเงินสด ในเบื้องต้นควรมีทุนส ารองส าหรับ
รองรับค่าใช้จ่าย แต่ในกรณีที่ไม่สามารถจัดหาเงินสดเพ่ือหมุนเวียนได้ทัน ควรจัดท าแผนส ารองในการ
บริหารกิจการที่ดีขึ้น เพ่ือสามารถน าผลการด าเนินงานไปเสนอต่อแหล่งเงินกู้ในอัตราดอกเบี้ยที่ต่ า 
และจะท าให้กิจการสามารถกลับมามีสภาพคล่องได้เช่นเดิม 

แนวทางการพัฒนาการด าเนินกิจการเพื่อรองรับกลุ่มผู้ใช้บริการในอนาคต 
กิจการควรมีการวางแผนเพ่ือรองรับการด าเนินการในอนาคต เมื่อธุรกิจสามารถด าเนิน

ไปได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด หรือมีกลุ่มผู้สนใจใช้บริการเพ่ิมมากข้ึน ดังนี้ 
ต้องเตรียมความพร้อม และพัฒนาบุคลากรให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพ่ือสร้างชื่อเสียง

ให้เป็นที่รู้จักของกลุ่มผู้ใช้บริการ ให้เกิดความประทับใจ และน ามาสู่ความจงรักภักดีต่อกิจการ และควร
ศึกษาความเป็นไปได้ในการขยายขอบเขตของการให้บริการ เพื่อรองรับความต้องการของผู้ใช้บริการที่
เพ่ิมขึ้น อาจจะเป็นส่วนของการขยายสาขา หรืออาจมีการเพ่ิมรูปแบบการให้บริการที่มีความหลากหลาย
มากยิ่งขึ้น หรืออาจเพ่ิมธุรกิจอ่ืน ๆ ทีม่ีลักษณะด้านสุขภาพเช่นเดียวกัน ได้แก ่สปา นวดแผนไทย เป็นต้น 
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บทที่ 5 
สรุปผล และข้อเสนอแนะ 

 
ในส่วนนี้กล่าวถึงการสรุปผลตามหัวข้อ “การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้

บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ และการประเมินโครงการฟิตเนสเซ็นเตอร์ อ าเภอเมืองนนทบุรี” โดยจะสรุปผลใน
ส่วนของพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค และวิเคราะห์ทางการเงิน เพ่ือประเมินโครงการของ
ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี โดยจะเริ่มจากการสรุปผลการศึกษา การอภิปรายผล 
และข้อเสนอแนะ ตามล าดับวัตถุประสงค์ดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ใน
อ าเภอเมืองนนทบุรี 

2. เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์รายย่อย ในอ าเภอเมือง
นนทบุรี  

3. เพ่ือน าเสนอกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
เพ่ือใช้เป็นองค์ประกอบในการตัดสินใจด าเนินธุรกิจ 
 
5.1 การสรุปผลการศึกษา 

 
ผู้วิจัยได้แบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน ซึ่งจะสรุปผลตามวัตถุประสงค์การศึกษา 

ดังนี้ 
 
5.1.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค 

จากวัตถุประสงค์ข้อ 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้
บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี โดยวิเคราะห์ผลแบบสถิติเชิงพรรณนา (descriptive 
statistics) ซ่ึงสามารถอธิบายถึงพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีสนใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในปัจจุบันได้ 

ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ได้เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง และส่วนใหญ่
มักกระจุกตัวอยู่ในพ้ืนที่ที่มีความเจริญทางเศรษฐกิจ ที่มีลักษณะเป็นชุมชนเมืองใหญ่แบบกรุงเทพมหานคร 
และพ้ืนที่ที่มีความเจริญทางเศรษฐกิจที่น้อยกว่าจะมีธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์อยู่น้อยรายแบบจังหวัด
นนทบุรี อย่างไรก็ตามการลงทุนในธุรกิจใด ๆ ผู้เป็นเจ้าของกิจทุกรายย่อมหวังผลการด าเนินงานที่
ก่อให้เกิดผลก าไรต่อเนื่อง ดังนั้น เพ่ือความรัดกุมและสามารถวางแผนการด าเนินได้ดียิ่งขึ้น ผู้เป็น
เจ้าของกิจการจึงควรทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคดังต่อไปนี้ 
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ในส่วนของข้อมูลพื้นฐาน ผู้ที่สนใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ส่วนใหญ่จะ
เป็นเพศชายถึงร้อยละ 51.0 ซึ่งแสดงถึงความสนใจในเรื่องการออกก าลังกายมากกว่าเพศหญิง และ
ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงวัยท างานระหว่าง 26-30 ปี ซึ่งเป็นช่วงวัยท างานและมีความสามารถในการ
ใช้จ่ายตามความหมายด้านพฤติกรรม คือ เป็นผู้บริโภคที่มีอ านาจในการซื้อ (Purchasing Power) 
โดยประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001-30,000 บาท 

ในส่วนของข้อมูลด้านพฤติกรรมการ เข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์  
ในการส ารวจเบื้องต้นพบว่าเป็นเพศชาย เพียงร้อยละ 20.0 และเป็นเพศหญิง เพียงร้อยละ 18.0 ที่รู้จัก
การออกก าลังกายแบบ Functional Training เนื่องจากผู้เข้าใช้บริการส่วนใหญ่จะเลือกการออกก าลังกาย
แบบอิสระ (Free Weight) ร้อยละ 25.0 และออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป (Cardio) เช่น 
วิ่งสายพาน, ปั่นจักรยาน เป็นต้น ทีร่้อยละ 22.0 นอกจากนี้ยังพบว่าผู้ที่เข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์
ส่วนใหญ่จะมาใช้บริการคนเดียว และตั้งใจมาเพ่ือออกก าลังกายโดยเฉพาะ ซึ่งจะมีผู้เข้าใช้บริการ
หนาแน่นในช่วงเวลา 19.00-22.00 น. เนื่องจากเป็นหลังเวลาเลิกงาน โดยผู้ใช้บริการแต่ละคนจะใช้
เวลาในการออกก าลังกาย 1-2 ชั่วโมง โดยประมาณ และมีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการครั้งละไม่เกิน 
80 บาท ที่ร้อยละ 28.0 เป็นส่วนใหญ่ โดยการเข้าใช้บริการแต่ละครั้งจะมีค่าใช้จ่ายในเรื่องของอาหาร
และเครื่องดื่มไม่เกิน 50 บาท อยู่ที่ร้อยละ 49.0 และปัจจัยสุดท้ายที่ส าคัญที่ส่งผลให้ผู้ใช้บริการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ คือ ปัจจัยทางด้านราคา อยู่ที่ร้อยละ 39.0 และสถานที่ ร้อย
ละ 30.0 เป็นต้น 

ดังนั้น การจัดตั้งธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบเน้น Functional Training ควรให้
ความรู้และประชาสัมพันธ์ข้อมูลด้านนี้เพ่ิมขึ้นในช่องทางต่าง ๆ เพ่ือสร้างการรับรู้ (Perception) ต่อ
ผู้ใช้บริการและเป็นการเปิดโอกาสที่จะท าให้ผู้ใช้บริการหันมาซื้อบริการได้ง่ายขึ้น เช่น การโฆษณา
ผ่านทางอินเตอร์เน็ต การท าแผ่นพับ ใบปลิว เป็นต้น รวมถึงการจ้างผู้ที่มีความเชี่ยวชาญและมีความรู้
เฉพาะทางเพ่ือให้ความรู้ในเรื่องการออกก าลังกายในลักษณะ Functional Training โดยกลุ่ม
ผู้ใช้บริการเป้าหมายต้องเป็นผู้ที่สนใจการออกก าลังกาย จากแนวโน้มสามารถดึงความสนใจของกลุ่ม
ผู้สนใจเล่น Free Weight และ Cardio เนื่องจากการออกก าลังกายในลักษณะ Functional Training 
สามารถทดแทนรูปแบบการออกก าลังลักษณะดังกล่าวได้ โดยมีต้นทุนด้านค่าใช้จ่ายต่ ากว่า 

5.1.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านผู้ประกอบการ 
จากวัตถุประสงค์ตามข้อ 2. เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ในการจัดตั้งธุรกิจฟิตเนส 

เซ็นเตอร์รายย่อย ในอ าเภอเมืองนนทบุรี เพ่ือด้านการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ อ าเภอเมืองนนทบุรี ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ทางการเงินซึ่งประกอบด้วย การค านวณหาค่า
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) และอัตราส่วนทางการเงินเพ่ือวัด
ประสิทธิภาพการท างาน ซึ่งสามารถสรุปผลการศึกษาเพ่ือตัดสินใจการลงทุนดังต่อไปนี้ 
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มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) มีมูลค่าเท่ากับ 4,769,962.48 
บาท แสดงให้ เห็นว่าเมื่อมีการปรับมูลค่าให้เป็นปัจจุบันแล้ว โครงการนี้ยังคงให้ผลตอบแทนที่มีค่า
เป็นบวกหรือแปลความหมายได้อีกอย่างว่า โครงการยังคงมีมูลค่าเพ่ิมขึ้น จึงมีความคุ้มค่าและ
เหมาะสมกับเงินทุนที่ท าธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) คือ 1 ปี 5 เดือน ซึ่งน้อยกว่าระยะเวลา
ของโครงการที่ตั้งสมมติฐานไว้ไม่เกิน 3 ปี จากอายุโครงการทั้งหมด 5 ปี ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการลงทุน
ในธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ มีความเหมาะสมในการลงทุนสูง 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (Total Assets Turnover) เป็นอัตราส่วนที่
แสดงถึงประสิทธิภาพในการใช้สินทรัพย์ทั้งหมด (TA) เมื่อเทียบกับยอดขาย (SALES) ซึ่งแสดงถึง
ประสิทธิภาพในการใช้สินทรัพย์ทั้งหมดที่มีเพ่ือสร้างรายได้ให้แก่กิจการ จากการวิเคราะห์ผลพบว่า
ในช่วงปีที่ 1-5 มีค่าลดลงเรื่อย ๆ จาก 1.36 เท่า เป็น 0.73 เท่า หมายถึง ในระยะเวลาการด าเนินงาน
ที่เพ่ิมข้ึน กิจการเริ่มมีสินทรัพย์รวมมากเกินความต้องการ แต่อย่างไรก็ตามสินทรัพย์ดังกล่าวได้มีการ
คิดค่าเสื่อมราคาตามการเวลาที่เพิ่มขึ้นเช่นกัน  

อัตราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) แสดงให้เห็นประสิทธิภาพในการด าเนินงาน
ของกิจการในการท าก าไรว่า หลังจากกิจการหักต้นทุนและค่าใช้จ่ายรวมเรียบร้อยแล้ว จากการ
วิเคราะห์ผลพบว่า ในช่วงปีที่ 1-5 กิจการมีความสามรถในการท าก าไรได้สูงขึ้นเรื่อย ๆ จาก 18% เป็น 
26% 

อัตราก าไรจากการด าเนินงานต่อสินทรัพย์ (ROA) เป็นการวัดความสามารถใน
การท าก าไรของสินทรัพย์ทั้งหมดที่กิจการใช้ในการด าเนินงาน จากการวิเคราะห์ผลพบว่า ในช่วงปีที่ 
1-5 มีอัตราลดลงเรื่อย ๆ จาก 35% เป็น 27% ซึ่งแสดงถึงผลตอบแทนจากการด าเนินงานในการใช้
สินทรัพย์ทั้งหมดที่มีประสิทธิภาพค่อนข้างต่ า ซึ่งเป็นผลต่อเนื่องมาจากอัตราการหมุนของสินทรัพย์
รวมที่ลดลงทุกปี 

อัตราส่วนก าไรสุทธิต่อส่วนของเจ้าของ (ROE) แสดงให้เห็นว่าเงินลงทุนในส่วน
ของเจ้าของ จะได้รับผลตอบแทนกลับคืนมาจากการด าเนินการ จากการวิเคราะห์ผลพบว่า ในช่วงปีที่ 1-5 
มีอัตราเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ จาก 33% เป็น 67% ซึ่งแสดงถึงประสิทธิภาพในการหาก าไรสูง และเจ้าของก็
จะได้รับผลตอบแทนที่สูงขึ้นเช่นกัน 

จากผลการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การลงทุนธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ในอ าเภอเมืองนนทบุรี มีผลการศึกษาทางความเป็นไปได้ในการประเมินโครงการ เมื่อก าหนดให้มีอายุ
โครงการสูงสุด 5 ปี พบว่า ในโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์มีมูลค่าปัจจุบันของผลตอบแทนสุทธิ (NPV) 
เท่ากับ 4,769,962.48 บาท ซึ่งมีค่าเพ่ิมขึ้นแสดงถึงผลตอบแทนที่คุ้มหากในการลงทุน โดยมี
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ระยะเวลาคืนทุนภายในระยะเวลาสั้นเพียง 1 ปี 5 เดือน ซึ่งน้อยกว่าระยะเวลาคืนทุนของทั้งโครงการ
ทั้งหมด 5 ปี 

ในส่วนของการวิเคราะห์ด้านอัตราส่วนทางการเงิน ผู้วิจัยเลือกเฉพาะอัตราส่วนที่
ใช้เพ่ือประเมินถึงประสิทธิภาพของโครงการธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยพบว่า ประสิทธิภาพในการใช้
สินทรัพย์ทั้งหมด (TA) ที่มีเพ่ือสร้างรายได้ให้แก่กิจการค่อนข้างต่ า จึงส่งผลให้อัตราผลตอบแทนจาก
การใช้สินทรัพย์ (ROA) มีอัตราที่ลดลงตามไปด้วย ซึ่งแสดงถึงประสิทธิภาพของสินทรัพย์ที่เจ้าของ
กิจการลงทุนในช่วงแรกของการเริ่มต้นธุรกิจ และจะมีมูลค่าลงลดเรื่อย ๆ ตามระยะเวลาการด าเนินงานที่
เพ่ิมขึ้น เนื่องจากเป็นการลงทุนในสินทรัพย์เพียงครั้งเดียว แต่อย่างไรก็ตามโดยรวมแล้วประสิทธิภาพใน
การด าเนินงานยังคงอยู่ในระดับที่ดี เนื่องจากอัตราผลตอบแทนในการท าก าไร (NP) ให้กิจการหลังหัก
ต้นทุนและค่าใช้จ่ายรวมเรียบร้อยแล้วยังคงมีอัตราสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง จึงส่งผลให้อัตราผลตอบแทน
ส่วนของเจ้าของ (ROE) เพ่ิมสูงขึ้นด้วย  

จะเห็นได้ว่าในการลงทุนใด ๆ ก็ตามควรมีการตรวจสอบแผนการด าเนินกิจการ
ให้เป็นไปอย่างรัดกุม เนื่องจากหากโครงการมีรายรับลดลงและต้นทุนเพ่ิมสูงขึ้นในขณะเดียวกันแล้ว 
จะส่งผลให้โครงการอยู่ในภาวะการขาดทุนได ้ 

5.1.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
จากวัตถุประสงค์ข้อ 3. เพ่ือน าเสนอกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ในอ าเภอเมืองนนทบุรี เพ่ือใช้เป็นองค์ประกอบในการตัดสินใจด าเนินธุรกิจ 
ในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกกลยุทธ์ทางการตลาด สะท้อนถึง

สิ่งที่ผู้เป็นเจ้าของธุรกิจควรทราบ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของแต่ละบุคคลและต้องท าการตัดสินใจที่จะใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด เพ่ือสนองความต้องการต่อผู้ใช้บริการในประเด็นต่าง ๆ ต่อไปนี้  

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) กลุ่มผู้ใช้บริการให้ความส าคัญในเรื่องของความ
เพียงพอของอุปกรณ์ และความสะอาด ความสะดวกสบายของสถานที่ออกก าลังกาย ซึ่งรวมไปถึงบริการที่
หลากหลายและขนาดสถานที่ต้องรองรับลูกค้าเพียงพอ 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ชอบมาคนเดียว ดังนั้น การจัดสรรและการใช้
สอยพ้ืนที่ อุปกรณ์เครื่องเล่น ตลอดจนที่นั่งและที่พักผ่อน ควรมีที่รองรับอย่างเพียงพอส าหรับ
ผู้ใช้บริการ จะเห็นได้ว่าในเรื่องของความหลากหลายในการใช้บริการและเครื่องเล่นนั้นได้ให้ความส าคัญ
ในล าดับท้าย ๆ จึงมีความน่าจะเป็นว่าหากน ารูปแบบที่เน้น Functional Training จะสามารถตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มผู้ใช้บริการนี้ได้ 

ด้านราคา (Price) ในที่นี้กลุ่มผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับราคาการเข้าใช้
บริการ ที่ต้องแสดงให้ทราบอย่างชัดเจน ซึ่งรวมไปถึง ราคาของอาหารและเครื่องดื่ม และราคาผู้สอน
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ส่วน (Personal Trainer) ในส่วนของราคาอาจสะท้อนได้ว่าการเข้าใช้บริการส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้บริการ
ของผู้สอนส่วนตัวมากนัก ล าดับความส าคัญจึงมีค่าน้อยท่ีสุด 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความอ่อนไหวต่อราคา ดังนั้น การแจ้งเรื่อง
ค่าใช้จ่ายที่ผู้เข้าใช้บริการต้องเสียเพ่ือแลกกับผลประโยชน์ที่จะได้รับจึงมีความส าคัญในล าดับแรก จะเห็น
ได้ว่าหากน ารูปแบบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์แบบเน้น Functional Training มีโอกาสตอบสนองความต้อง
ของผู้ใช้บริการกลุ่มนี้ หากเจ้าของกิจการหรือพนักงานสามารถแนะน าให้เห็นถึงประโยชน์ ที่เหมาะสมกับ
ราคาก็มีความเป็นไปได้ว่าผู้ใช้บริการจะยินดีจ่ายได้ เนื่องจาก Functional Training ตอบสนองการ
ออกก าลังกาย และสามารถใช้บริการได้ทุกวัย และท่ีส าคัญมีต้นทุนต่ าจึงส่งผลให้ราคาถูกลงตาม 

การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) กลุ่มผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับ
ท าเลที่ตั้ง ซึ่งสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก และสถานที่ตั้งต้องอยู่ใกล้กับที่พักอาศัยหรือที่
ท างาน โดยต้องมีสถานที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ ซึ่งรวมไปถึงขนาดของพ้ืนที่ในการให้บริการ
สามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอเช่นกัน 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความสนใจในเรื่องสถานที่ตั้งของฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ ซึ่งต้องสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก อาจอยู่ละแวกที่ท างานหรือที่พักอาศัยก็ได้ 
โดยในเรื่องสถานที่จอดรถมีความส าคัญอยู่ในล าดับท้าย ๆ ดังนั้น การเริ่มต้นในระยะแรกอาจไม่
จ าเป็นต้องจัดหาที่จอด เนื่องจากมีเงินทุนจ ากัด แต่สามารถเลี่ยงได้โดยการเลือกสถานที่ตั้งฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ใกล้บริเวณห้างสรรพาสินค้า หรือบริเวณชุมชนที่มีบริเวณจอดรถได้และเสียค่าใช้จ่ายต่ า 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้พิจารณาถึงสิ่งที่ผู้ใช้บริการสนใจ มีดังนี้ 
การได้รับส่วนลดหรือราคาพิเศษ และตัดสินใจเล่นจากบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ รวมไปถึงการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสารอินเตอร์เน็ต และการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับใบปลิวตามล าดับ 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเรื่องของราคา ไม่ว่าราคาจะ
เปลี่ยนแปลงไปในทิศทางใดก็ตาม จะส่งผลโดยตรงกับกลุ่มผู้ใช้บริการทันที ซึ่งแสดงถึงความยืดหยุ่น
ของอุปสงค์ต่อราคา (Price Elasticity of Demand) กล่าวคือ เมื่อราคาการเข้าใช้บริการเปลี่ยนแปลงไป 
1% จะส่งผลให้ปริมาณการเสนอซื้อบริการเปลี่ยนแปลงตาม เนื่องจากความสัมพันธ์ของราคา (P) และ
ปริมาณ (Q) ดังนั้น หากสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ มีการปรับเปลี่ยนเรื่องราคาหรือการท า
การตลาดด้านราคาอาจท าให้กระทบต่อกลุ่มผู้ใช้บริการที่ยินดีจ่ายไม่เกิน 80 บาท ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการ
ส่วนใหญ่ 

ด้านบุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) ในที่นี้ผู้ใช้บริการให้ความ 
ส าคัญกับความมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดีของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน และต้องมีความรู้ในการ
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ให้บริการเป็นอย่างดี ตลอดจนความเพียงพอของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน และกระตือรือร้นในการ
ให้บริการเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัย
ที่ดีของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน ดังนั้น เจ้าของกิจการควรอบรมและให้ความรู้ในเรื่องของการให้บริการต่อ
ผู้ใช้บริการ ดังนี้ ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ในการให้ความรู้ขณะให้บริการที่แม่นย า, การตอบสนอง 
(Responsiveness) มีความรวดเร็วและกระตือรือร้น, ความแน่นอน (Assurance) ในการนัดหมาย
และรักษาสัญญา, และความเอาใจใส่ (Empathy) ที่ต้องไม่ละเลยทุกปัญหาของผู้ใช้บริการ 

ด้านกระบวนการ (Process) ได้พิจารณาจากผู้ใช้บริการ คือ พนักงานให้บริการต่อ
ลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน โดยต้องให้บริการได้สะดวกและรวดเร็ว และมีความปลอดภัยในการให้บริการ 
รวมถึงช่องทางที่อ านวยความสะดวกในการช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเรื่องของความเท่าเทียมกัน
ในการให้บริการ ดังนั้น การให้บริการควรท าตามกระบวนการอย่างเป็นล าดับ โดยความเท่าเทียมในที่นี้
เป็นข้อมูลที่ผู้ใช้บริการรู้สึกเมื่อได้ใช้บริการต่างกัน เมื่อน ามาเปรียบเทียบ ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องความ
เท่าเทียมในเรื่องของสิทธิต่าง ๆ ที่ให้กับเพศหญิงและชาย หรือการให้บริการโดยเลือกฐานะ เป็นต้น 
ซึ่งเจ้าของกิจการต้องวางระบบการให้บริการที่ดี เพ่ือความพึงพอใจของผู้ใช้บริการทุกกลุ่มอย่างเท่าเทียม
กัน 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) ซึ่งในที่นี้ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญกับความเป็นระเบียบของสถานที่และการจัดวาง
อุปกรณ์ สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ และเครื่องเล่นต้องมีความสะอาด ซึ่งรวมถึง
บรรยากาศเหมาะแก่การออกก าลังกายด้วย 

จากพฤติกรรมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในเรื่องความเป็นระเบียบของ
สถานที่และการจัดวางอุปกรณ์ หากเป็นกิจการที่ประกอบธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดใหญ่ ในการ
รักษาความสะอาดก็จะควบคุมได้ยากยิ่งขึ้น และต้องจ้างพนักงานท าความสะอาดเพ่ิมมากขึ้นด้วย แต่
กรณีธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ขนาดเล็ก ไม่จ าเป็นต้องเสียค่าใช้จ่ายส่วนนี้มานัก และถ้าหากน ารูปแบบที่
เน้น Functional Training มาใช้ด้วยแล้ว นอกจากต้นทุ่นต่ าลง ไม่เปลืองพ้ืนที่ใช้สอย และด้วยความ
ที่เป็นเครื่องเล่นชิ้นเดียวที่มีขนาดใหญ่ จึงท าความสะอาดได้ง่ายและดูแลได้ทั่วถึง 
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5.2 ข้อเสนอแนะ 
 
ผู้วิจัยได้แบ่งการข้อเสนอแนะออกเป็น 2 ส่วนตามผลการวิเคราะห์ข้างต้น 
 
5.2.1 ข้อเสนอแนะด้านผู้บริโภค 

การศึกษาถึง พฤติกรรมของผู้ใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ใน
อ าเภอเมืองนนทบุรี เบื้องต้นสามารถท าตามแบบสอบของผู้วิจัยได้ โดยให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถาม 
ทีเ่รียงล าดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) โดยให้ล าดับ 1 ถึง 4 และ
ท าการวิเคราะห์คะแนนรวมของแต่ละล าดับ จากนั้นให้จัดเรียงล าดับความส าคัญของแต่ละปัจจัยจาก
มากที่สุดไปหาน้อยที่สุด เนื่องจากเนื้อหางานวิจัยเล่มนี้ต้องการน าเสนอข้อมูลทางการเงินเป็นหลัก 
และจะอธิบายในแต่ละกลยุทธ์ว่า ควรปรับตัวในทิศทางใดเพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่ม
ผู้ใช้บริการเท่านั้น 

หากต้องการทราบรายละเอียดเพ่ิมเติม สามารถใช้การวิเคราะห์ตามแนวคิดลิเคิร์ท 
(Likert Scale) จะท าให้สามารถเทียบความพึงพอใจในทั้ง 7 ด้านได้ และสามารถเพ่ิมวัตถุประสงค์ใน
การศึกษาถึงปัญหาอุปสรรค และข้อเสนอแนะของผู้ที่ใช้บริการสถานบริการออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
เพ่ือน าข้อมูลที่ได้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนา รูปแบบและวิธีการให้บริการสถานบริการ
ออกก าลังกายให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เพ่ือให้สอดคล้องและตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการได้มาก
ยิ่งขึ้น 

5.2.2 ข้อเสนอแนะด้านผู้ประกอบการ 
การศึกษาถึง การประเมินโครงการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี นอกจาก

การศึกษาด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีใช้บริการของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ การศึกษาทางด้านการเงิน
จึงเป็นสิ่งส าคัญ ผู้วิจัยจึงให้น้ าหนักในการศึกษาทางด้านการเงินมากกว่า และเนื่องจากวัตถุประสงค์ที่
ต้องการศึกษาด้านผู้ประกอบการ คือ การประเมินโครงการก่อนการด าเนินงานเท่านั้น ดังนั้น ข้อมูลที่
ผู้วิจัยวิเคราะห์จะอธิบายถึง ประสิทธิภาพในการด าเนินโครงการและผลตอบแทนจากการด าเนินโครงการ 
ซึ่งเป็นข้อมูลที่เพียงพอในการให้ค าตอบแล้วว่าควรตัดสินใจลงทุนในโครงการนี้หรือไม่ ซึ่งไม่ได้รวมถึง
การค านวณค่า IRR และ B/C Ratio เนื่องจากการลงทุนในธุรกิจนี้เป็นเงินสดทั้งหมด ดังนั้น ในการ
ประเมินค่าของ NPV, Payback Period และอัตราส่วนทางเงิน จึงเป็นข้อมูลที่เพียงพอในการศึกษาแล้ว 

การศึกษาครั้งนี้อยู่ในช่วงปี พ.ศ. 2559 ข้อมูลทางการเงินที่ใช้ในการศึกษาเป็น
ข้อมูลที่ผู้วิจัยส ารวจและศึกษาในช่วงปีนั้น ๆ โดยเบื้องต้นผู้วิจัยได้วิเคราะห์จ าลองสถานการณ์ไว้ 3 กรณี 
ซึ่งผู้ที่สนใจในการลงทุนส าหรับโครงการลักษณะนี้ สามารถน ารูปแบบโครงสร้างสมมติฐานทาง
การเงินไปประยุกต์ใช้ และหากเป็นกรณีโครงการที่มีการจัดหาเงินทุนจากการออกหุ้นหรือแหล่งเงิน
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กู้ยมือ่ืน ๆ ผู้น าไปใช้ควรท าการศึกษาในเรื่องของ IRR เพ่ือเปรียบเทียบค่ากับ WACC และ B/C Ratio 
ซึ่งจะท าให้ทราบถึงต้นทุนทางการเงิน และระยะเวลาการคืนทุนในเชิงลึกได้ดีขึ้น ทั้งนี้จะต้องท าการ
ปรับต้นทุน รวมถึงการประมาณการรายได้ และค่าใช้จ่ายในการลงทุนให้สอดคล้องและเหมาะสมตาม
สภาวะเศรษฐกิจในปปีัจจุบัน  
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์ 

 
แบบสัมภาษณ์การวิจัย 
ส าหรับผู้ประกอบการ 

เรื่อง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและการประเมินโครงการของธุรกิจ 
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 

 
ค าอธิบาย 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดนี้เป็นเอกสารประกอบการวิจัยของนักศึกษาระดับปริญญาโท คณะ
เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้
บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองนนทบุรี จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการ
ตอบค าถามและแสดงความเห็นตามรายละเอียดของท่านเอง ตามที่ปรากฏรายละเอียด ใน
แบบสอบถามฉบับนี้ ค าตอบที่ได้ในครั้งนี้ ผู้วิจัยจะน าไปใช้ในการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น และจะ
ปกปิดเป็นความลับ ดังนั้น เพ่ือความสมบูรณ์ของการวิจัย จึงใคร่ขอข้อมูลที่เป็นจริง ผู้วิจัย
ขอขอบพระคุณท่านที่ได้ให้ข้อมูลมา ณ ที่นี้  

 
แบบสอบถามนี้มี 2 ส่วน ประกอบด้วย  
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลโดยทั่วไปของผู้ประกอบการ  
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ

ผู้ประกอบการในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
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ค าอธิบาย โปรดตอบค าถามโดยท าเครื่องหมาย  ลงใน (   ) ที่ท่านเลือกหรือเติมข้อความลงใน
ช่องว่างที่ก าหนด ไว้  
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 
1. ชื่อ-นามสกุล …………………………………………………………………………………………….  
2. ชื่อสถานประกอบการ ……………………………………………………………………………………………. 
3. เพศ (   ) ชาย (   ) หญิง  
4. อายุ.................ปี  
5. สถานภาพ (   ) โสด (   ) หย่า 
  (   ) สมรส (   ) หม้าย  
6. ระดับการศึกษา (   ) ต่ ากว่ามัธยม (   ) มัธยม/ปวช.  
  (   ) อนุปริญญา/ปวส. (   ) ปริญญาตรี  
  (   ) สูงกว่าปริญญาตรี (   ) อ่ืนๆ ..............................  
7. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ……………………………………………………………………………………………. 
8. ประสบการณ์การท างานในธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
…………………………………………………………………………………………….………………………………………………
…………………………………………….…………………………………………………………………………………………….…
………………………………………………………………………………………….…………………………………………………
………………………………………….…………………………………………………………………………………………….……
รายได้……………………………………………………………………………………….……………………………………………
……………………………………………….…………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………….………………………………………………
…………………………………………….…………………………………………………………………………………………….…
………………………………………………………………………………………….…………………………………………………
ค่าใช้จ่าย………………………………………….……………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………….………………………………………
………………………………………………………………………………………………………….…………………………………
………….…………………………………………………………………………………………….……………………………………
ต้นทุน……………………………………………….……………………………………………………………………………………
……….…………………………………………………………………………………………….………………………………………
………….......................................................................................................................................………… 
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9. ธุรกิจของท่านให้บริการออกก าลังกายด้านใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
(   ) การออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน (Functional Training) 
(   ) ออกก าลังกายอิสระ (Free Weight) เช่น ดัมเบลล์ม, บาร์เบลล์  
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นที่ใช้เหล็กถ่วงน้ าหนัก (Machine Weight)  
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้สายเคเบิล (Cable Weight)  
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้ร่างกายตัวเองเป็นหลัก (Body Weigh) เช่น ดึงข้อ, วิดพ้ืน เป็นต้น 
(   ) โยคะ (Yoga) เช่น โยคะฟลาย (Yoga Fly), พิลาทิส (Pilates) เป็นต้น 
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป (Cardio) เช่น วิ่งสายพาน, ปั่นจักรยาน เป็นต้น 
(   ) ออกก าลังกายแบบต่อเนื่อง (Aerobic) เช่น เต้นแบบศิลปะป้องกันตัว (Body Combat)  
(   ) ออกก าลังกายโดยการต่อยมวย (Boxing) 

10. วัตถุประสงค์ของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกายส่วนใหญ่เป็นแบบใด  (ตอบ
ได้มากกว่า 1 ข้อ)  
(   ) เพ่ือการออกก าลังกาย (   ) เล่นตามเพ่ือนร่วมกลุ่ม  
(   ) เพ่ือสุขภาพที่ดี (   ) เล่นเป็นอาชีพ  
(   ) เพ่ือเป็นการพักผ่อน (   ) เพ่ือรูปร่างที่สวยงาม  
(   ) เพ่ือเข้าสังคม (   ) ตั้งเป้าหมายไว้ เช่น แต่งงาน, ต้องการลดน้ าหนัก 
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

11. ลูกค้าท่ีเข้ามาออกก าลังกายส่วนใหญ่ มีลักษณะการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นแบบใด  
(   ) มาใช้บริการคนเดียว (   ) มาใช้บริการกับแฟน  
(   ) มาใช้บริการกับครอบครัว (   ) มาใช้บริการกับเพ่ือน/กลุ่มคณะ  
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

12. ราคาที่ท่านเลือกก าหนดการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของลูกค้าต่อวันสูงสุดกี่บาท 
(   ) ไม่เกิน 80 บาท (   ) 80-100 บาท  
(   ) 101-120 บาท (   ) 121-150 บาท 

13. ช่วงเวลาที่ท่านไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์บ่อยท่ีสุด  
(   ) เวลา 10.00-13.00 น. (   ) เวลา 13.00-16.00 น.  
(   ) เวลา 16.00-19.00 น. (   ) เวลา 19.00-22.00 น.  

14. ลูกค้าใช้เวลาโดยเฉลี่ยในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อคนต่อครั้งนานเท่าใด  
(   ) น้อยกว่า 1 ชั่วโมง (   ) 1-2 ชั่วโมง (   ) 2.5-3 ชั่วโมง  
(   ) 3.5-4 ชั่วโมง (   ) มากกว่า 4 ชั่วโมง  
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15. ท่านมีรายได้อ่ืน ๆ นอกเหนือจากค่าเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ของลูกค้าหรือไม่  
(   ) มี  

(   ) รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์ (เสื้อ, กระเป๋า) ราคา ................ 
(   ) รายได้จากการขายเครื่องดื่ม ราคา ................ 
(   ) รายได้จากการขายอาหาร ราคา ................ 
(   ) รายได้จากการขายอาหารเสริม ราคา ................ 
(   ) รายได้จากการเช่าล็อกเกอร์ ราคา ................ 
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

(   ) ไม่มี 
16. ท่านมีพนักงานให้บริการสอนส่วนตัว (Personal Trainer) ให้ลูกค้าหรือไม่  
 (   ) มี (   ) ไม่มี  
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ
ผู้ประกอบการ ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
ค าอธิบาย กรุณาใส่ล าดับตามความส าคัญของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 1-4 ในแต่ละ

ข้อ (โดยล าดับที่ 1 ส าคัญท่ีสุด) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความส าคัญ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   

1.1 ท่านออกแบบการให้บริการที่มีความหลากหลาย   
1.2 ขนาดของพ้ืนที่ในการให้บริการสามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอ   
1.3 อุปกรณ์ที่ให้บริการเพียงพอต่อการใช้งานขอลูกค้า   
1.4 บริเวณสถานบริการออกก าลังกายมีความสะดวกสบาย   

2. ด้านราคาสินค้า (Price)   
2.1 ท่านก าหนดราคาการเข้าใช้บริการมีความเหมาะสม   
2.2 ท่านก าหนดราคาผู้สอนส่วนตัวเหมาะสม (Personal Trainer)   
2.3 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มอยู่ในระดับที่เหมาะสม   
2.4 ท่านมีราคาแสดงให้ลูกค้าทราบอย่างชัดเจน   
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความส าคัญ 
3. ด้านสถานที่ และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)   

3.1 ท าเลที่ตั้งของท่านสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก   

3.2 สถานที่ตั้งของท่านอยู่ใกล้กับที่พักอาศัย หรือที่ท างานของลูกค้า   

3.3 สถานที่ให้บริการของท่านมีระบบรักษาความปลอดภัย   
3.4 สถานที่ให้บริการของท่านมีสถานที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ   

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   

4.1 ลูกค้ารู้จักสถานที่ให้บริการของท่านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อ
ต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 

  

4.2 ลูกค้ารู้จักสถานที่ให้บริการของท่านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
โดยแผ่นพับ ใบปลิว 

  

4.3 ลูกค้าเข้าใช้สถานที่ให้บริการของท่านจากการบอกต่อของบุคคลต่าง ๆ   
4.4 ลูกค้ารู้เข้าใช้สถานที่ให้บริการของท่านจากการได้รับส่วนลดหรือราคา

พิเศษ 
  

5. ด้านบุคลากร (People)   
5.1 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานของท่านมีเพียงพอต่อความต้องการ   

5.2 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานของท่านมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดี   
5.3 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานของท่านมีความรู้ในการให้บริการเป็นอย่างดี   

5.4 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานของท่านมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ   

6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)   
6.1 พนักงานของท่านให้บริการได้สะดวกและรวดเร็ว   

6.2 พนักงานของท่านให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน   

6.3 ลูกค้าสามารถช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง   
6.4 มีความปลอดภัยในการให้บริการในสถานที่ของท่าน   

7. ด้านกายภาพ (Physical Evidence Presentation)   
7.1 สถานที่ให้บริการของท่านมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ   

7.2 สถานที่ให้บริการและเครื่องเล่นของท่านมีความสะอาด   

7.3 สถานที่ให้บริการของท่านมีบรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกาย   
7.4 สถานที่ของท่านมีการจัดวางอุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย   
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แบบสัมภาษณ์การวิจัย 
ส าหรับผู้สอนส่วนตัว (Personal Trainer) หรือ พนักงานขาย (Sale) 

 
เรื่อง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและการประเมินโครงการของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์  

ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
 
ค าอธิบาย 

แบบสัมภาษณ์ชุดนี้ เป็นเอกสารประกอบการวิจัยของนักศึกษาระดับปริญญาโท  
คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองนนทบุรี จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านใน
การตอบค าถามและแสดงความเห็นตามรายละเอียดของท่านเอง ตามที่ปรากฏรายละเอียด ใน
แบบสอบถามฉบับนี้ ค าตอบที่ได้ในครั้งนี้ ผู้วิจัยจะน าไปใช้ในการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น และจะ
ปกปิดเป็นความลับ ดังนั้น เพ่ือความสมบูรณ์ของการวิจัย จึงใคร่ขอข้อมูลที่เป็นจริง ผู้วิจัย
ขอขอบพระคุณท่านที่ได้ให้ข้อมูลมา ณ ที่นี้  

 
แบบสอบถามนี้ม ี2 ส่วน ประกอบด้วย  

ส่วนที ่1 ข้อมูลโดยทั่วไปของผู้สอนส่วนตัว (Personal Trainer) หรือ พนักงานขาย 
(Sale)  

ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ของ
ผู้สอน ส่วนตัว (Personal Trainer) ในอ าเภอเมืองนนทบุรี 
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ค าอธิบาย โปรดตอบค าถามโดยท าเครื่องหมาย  ลงใน (   ) ที่ท่านเลือกหรือเติมข้อความลงใน
ช่องว่างที่ก าหนด ไว้  
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 
1. ชื่อ-นามสกุล …………………………………………………………………………………………….  
2. ชื่อสถานที่ท างาน ……………………………………………………………………………………………. 
3. เพศ (   ) ชาย (   ) หญิง  
4. อายุ.................ป ี 
5. สถานภาพ (   ) โสด (   ) หย่า  
  (   ) สมรส (   ) หม้าย  
6. ระดับการศึกษา (   ) ต ากว่ามัธยม (   ) มัธยม/ปวช.  
  (   ) อนุปริญญา/ปวส. (   ) ปริญญาตรี  
  (   ) สูงกว่าปริญญาตรี (   ) อ่ืนๆ ..............................  
7. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ……………………………………………………………………………………………. 
8. ประสบการณ์การท างานในธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
…………………………………………………………………………………………….………………………………………………
…………………………………………….…………………………………………………………………………………………….…
………………………………………………………………………………………….…………………………………………………
……………………………………………………………………………………….……………………………………………………
……………………………………….…………………………………………………………………………………………….………
…………………………………………………………………………………….……………………………………………………… 
9. สถานที่ฟิตเนสของท่านให้บริการออกก าลังกายในด้านใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(   ) การออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน (Functional Training) 
(   ) ออกก าลังกายอิสระ (Free Weight) เช่น ดัมเบลล์ม, บาร์เบลล์  
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นที่ใช้เหล็กถ่วงน้ าหนัก (Machine Weight)  
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้สายเคเบิล (Cable Weight)  
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้ร่างกายตัวเองเป็นหลัก (Body Weigh) เช่น ดึงข้อ, วิดพ้ืน เป็นต้น 
(   ) โยคะ (Yoga) เช่น โยคะฟลาย (Yoga Fly), พิลาทิส (Pilates) เป็นต้น 
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป (Cardio) เช่น วิ่งสายพาน, ปั่นจักรยาน เป็นต้น 
(   ) ออกก าลังกายแบบต่อเนื่อง (Aerobic) เช่น เต้นแบบศิลปะป้องกันตัว (Body Combat)  
(   ) ออกก าลังกายโดยการต่อยมวย (Boxing) 
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10. วัตถุประสงค์ของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการสถานที่ฟิตเนสของท่านเป็นแบบใด  
     (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  

(   ) เพ่ือการออกก าลังกาย (   ) เล่นตามเพ่ือนร่วมกลุ่ม  
(   ) เพ่ือสุขภาพที่ดี (   ) เล่นเป็นอาชีพ  
(   ) เพ่ือเป็นการพักผ่อน (   ) เพ่ือรูปร่างที่สวยงาม  
(   ) เพ่ือเข้าสังคม (   ) ตั้งเป้าหมายไว้ เช่น แต่งงาน, ต้องการลดน้ าหนัก 
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

11. ราคาในการใช้บริการสถานที่ฟิตเนสของท่านต่อวันสูงสุดกี่บาท 
(   ) ไม่เกิน 80 บาท (   ) 80-100 บาท  
(   ) 101-120 บาท (   ) 121-150 บาท 
(   ) 251 ขึ้นไป 

12. ช่วงเวลาที่ลูกค้าใช้บริการสถานที่ฟิตเนสของท่านบ่อยท่ีสุด  
(   ) เวลา 10.00-13.00 น. (   ) เวลา 13.00-16.00 น.  
(   ) เวลา 16.00-19.00 น. (   ) เวลา 19.00-22.00 น.  
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

13. ลูกค้าใช้บริการสถานที่ฟิตเนสของท่านต่อครั้งนานเท่าใด  
(   ) น้อยกว่า 1 ชั่วโมง (   ) 1-2 ชั่วโมง (   ) 2.5-3 ชั่วโมง  
(   ) 3.5-4 ชั่วโมง (   ) มากกว่า 4 ชั่วโมง  

14. สถานที่ฟิตเนสของท่านมีรายได้อ่ืน ๆ นอกเหนือจากค่าสอนออกก าลังกายหรือไม่  
(   ) มี  

(   ) รายได้จากการขายเครื่องดื่ม 
(   ) รายได้จากการขายอาหารเสริม 
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

(   ) ไม่มี 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ค าอธิบาย กรุณาใส่ล าดับตามความส าคัญของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 1-4 ในแต่ละ
ข้อ (โดยล าดับที่ 1 ส าคัญท่ีสุด) 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความส าคัญ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   

1.1 ท่านมีรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย  
1.2 ท่านสามารถให้บริการลูกค้าได้เพียงพอ  
1.3 ท่านเลือกใช้อุปกรณ์ท่ีที่เหมาะสมกับลูกค้า  
1.4 บริเวณที่ท่านสอนออกก าลังกายมีความสะดวกสบาย  

2. ด้านราคาสินค้า (Price)  
2.1 ราคาการเข้าใช้บริการมีความเหมาะสม  
2.2 ราคาผู้สอนส่วนตัวของท่านเหมาะสม (Personal Trainer)  
2.3 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มอยู่ในระดับที่เหมาะสม  
2.4 ท่านบอกราคาให้ลูกค้าทราบอย่างชัดเจน  

3. ด้านสถานที่ และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
3.1 สถานที่ท่านให้บริการสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก  
3.2 สถานทีท่่านให้บริการตั้งอยู่ใกล้กับที่พักอาศัย หรือที่ท างานลูกค้า  
3.3 สถานทีท่่านให้บริการมีระบบรักษาความปลอดภัย  
3.4 สถานที่ท่านให้บริการมีทีจ่อดรถสะดวกสบายและเพียงพอ  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
4.1 ลูกค้ารู้จักท่านผ่านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ เช่น 

โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 
 

4.2 ลูกค้ารู้จักท่านผ่านการโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับ ใบปลิว  
4.3 ลูกค้ารู้จักท่านผ่านการบอกต่อจากบุคคลต่าง ๆ  
4.4 ท่านใหส้่วนลดหรือราคาพิเศษแก่ลูกค้า  
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความส าคัญ 

5. ด้านบุคลากร (People)  
5.1 ท่านสามารถให้บริการลูกค้าได้ตรงตามเป้าหมาย  
5.2 ท่านเป็นผู้สอนที่มีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดี  
5.3 ท่านเป็นผู้สอนที่มีความรู้ในการให้บริการเป็นอย่างดี  
5.4 ท่านเป็นผู้สอนที่มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ  

6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  
6.1 ท่านให้บริการด้วยความสะดวกและรวดเร็ว ไม่เคยผิดนัด  
6.2 ท่านให้บริการลูกค้าทุกคนของท่านอย่างเท่าเทียมกัน  
6.3 ลูกค้าสามารถช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง  
6.4 การให้บริการของท่านมีความปลอดภัยขณะออกก าลังกาย  

7. ด้านกายภาพ (Physical Evidence Presentation)  
7.1 สถานทีท่่านให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ  
7.2 สถานทีท่่านให้บริการมีมีเครื่องเล่นทีม่ีความสะอาด  
7.3 สถานทีท่่านให้บริการมีบรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกาย  
7.4 สถานที่ท่านให้บริการมีการจัดวางอุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย  
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แบบสอบถามการวิจัย 
ส าหรับผู้ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

 
เรื่อง การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและการประเมินโครงการของธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ ใน

อ าเภอเมืองนนทบุรี 
 
ค าอธิบาย 

แบบสอบถามชุดนี้ เป็นเอกสารประกอบการวิจัยของนักศึกษาระดับปริญญาโท  
คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เพ่ือศึกษาถึงต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองนนทบุรี จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
ค าถามและแสดงความเห็นตามรายละเอียดของท่านเอง ตามที่ปรากฏรายละเอียด ในแบบสอบถาม
ฉบับนี้ ค าตอบที่ได้ในครั้งนี้ ผู้วิจัยจะน าไปใช้ในการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น และจะปกปิดเป็น
ความลับ ดังนั้น เพ่ือความสมบูรณ์ของการวิจัย จึงใคร่ขอข้อมูลที่เป็นจริง ผู้วิจัยขอขอบพระคุณท่านที่
ได้ให้ข้อมูลมา ณ ที่นี้  

 
แบบสอบถามนี้ม ี3 ส่วน ประกอบด้วย  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้เข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ในอ าเภอ
เมืองนนทบุรี 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ ใน
อ าเภอเมืองนนทบุรี  
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ค าอธิบาย โปรดตอบค าถามโดยท าเครื่องหมาย  ลงใน (   ) ที่ท่านเลือกหรือเติมข้อความลงใน
ช่องว่างที่ก าหนด ไว้  
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
1. เพศ (   ) ชาย (   ) หญิง 
2. อายุ (   ) ต่ ากว่า 20 ปี (   ) 21-25 ปี 

(   ) 26-30 ปี (   ) 31-35 ปี 
(   ) 36-40 ปี (   ) 41-45 ปี 
(   ) 46-50 ปี (   ) 51 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ (   ) โสด (   ) หย่า 
(   ) สมรส (   ) หม้าย 

4. ระดับการศึกษา (   ) ต ากว่ามัธยม (   ) มัธยม/ปวช. 
  (   ) อนุปริญญา/ปวส. (   ) ปริญญาตรี 
  (   ) สูงกว่าปริญญาตรี (   ) อ่ืนๆ .............................. 
5. อาชีพ (   ) นักเรียน/นักศึกษา (   ) พนักงานรัฐ 
  (   ) พนักงานเอกชน (   ) ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
  (   ) รับจ้างทั่วไป (   ) เกษียณอายุ 
  (   ) อ่ืนๆ.......................................... 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (   ) ต่ ากว่า 10,000 บาท (   ) 10,000-20,000 บาท 
  (   ) 20,001-30,000 บาท (   ) 30,001-40,000 บาท 
  (   ) 50,001 บาทข้ึนไป 
7. ท่านมีสุขภาพแข็งแรงดี ไม่มีโรคประจ าตัวใช่หรือไม่ (   ) ใช่ (   ) ไม่ใช่ 
8. ท่านเป็นสมาชิฟิตเนสเซ็นเตอร์ใช่หรือไม่ (   ) ใช่ (   ) ไม่ใช่ 



117 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของผู้เข้าใช้บริการสถานบริการออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ในอ าเภอเมือง
นนทบุรี 
1. ท่านรู้จักการออกก าลังกายแบบ Functional Training หรือไม่ 

(   ) ไม่รู้จัก 
(   ) รู้จัก 

2. ท่านเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ในด้านใด (เลือกเพียง 1 ข้อที่ใช้บริการบ่อยที่สุด) 
(   ) การออกก าลังกายเพ่ือชีวิตประจ าวัน (Functional Training) 
(   ) ออกก าลังกายอิสระ (Free Weight) เช่น ดัมเบลล์ม, บาร์เบลล์ 
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นที่ใช้เหล็กถ่วงน้ าหนัก (Machine Weight) 
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้สายเคเบิล (Cable Weight) 
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้ร่างกายตัวเองเป็นหลัก (Body Weigh) เช่น ดึงข้อ, วิดพ้ืน เป็นต้น 
(   ) โยคะ (Yoga) เช่น โยคะฟลาย (Yoga Fly), พิลาทิส (Pilates) เป็นต้น 
(   ) ออกก าลังกายโดยใช้เครื่องเล่นทั่วไป (Cardio) เช่น วิง่สายพาน, ปั่นจักรยาน เป็นต้น 
(   ) ออกก าลังกายแบบต่อเนื่อง (Aerobic) เช่น เต้นแบบศิลปะป้องกันตัว (Body Combat) 
(   ) ออกก าลังกายโดยการต่อยมวย (Boxing) 

3. วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกายเป็นแบบใด (เลือกเพียง 1 ข้อที่ตรง
กับท่านที่สุด) 
(   ) เพ่ือการออกก าลังกาย (   ) เล่นตามเพ่ือนร่วมกลุ่ม 
(   ) เพ่ือสุขภาพที่ดี (   ) เล่นเป็นอาชีพ 
(   ) เพ่ือเป็นการพักผ่อน (   ) เพ่ือรูปร่างที่สวยงาม 
(   ) เพ่ือเข้าสังคม (   ) ตั้งเป้าหมายไว้ เช่น แต่งงาน, ต้องการลดน้ าหนัก 

4. ท่านพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ส่วนใหญ่เป็นแบบใด (เลือกเพียง 1 ข้อที่ตรงกับท่าน
มากที่สุด) 
(   ) มาใช้บริการคนเดียว (   ) มาใช้บริการกับแฟน 
(   ) มาใช้บริการกับครอบครัว (   ) มาใช้บริการกับเพ่ือน/กลุ่มคณะ 
(   ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ......................................................................... 

5. ช่วงเวลาที่ท่านไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์บ่อยที่สุด 
(   ) ก่อนเวลา 10.00 น. (   ) เวลา 10.00-13.00 น. 
(   ) เวลา 13.00-16.00 น. (   ) เวลา 16.00-19.00 น. 
(   ) เวลา 19.00-22.00 น. (   ) หลังเวลา 22.00 น. 
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6. ท่านใช้เวลาโดยเฉลี่ยในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อครั้งนานเท่าใด 
(   ) น้อยกว่า 1 ชั่วโมง (   ) 1-2 ชั่วโมง (   ) 2.5-3 ชั่วโมง  
(   ) 3.5-4 ชั่วโมง (   ) มากกว่า 4 ชั่วโมง 

7. ท่านใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ านวนกี่ครั้งต่อเดือน 
(   ) 1- 5 ครั้งต่อเดือน (   ) 6-10 ครั้งต่อเดือน 
(   ) 11-20 ครั้งต่อเดือน (   ) ออกก าลังกายทุกวัน 

8. จ านวนเงินที่ท่านสามารถจ่ายเพ่ือเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวันสูงสุดกี่บาท 
(   ) ไม่เกิน 80 บาท (   ) 80-100 บาท 
(   ) 101-120 บาท (   ) 121-150 บาท 
(   ) 151-200 บาท (   ) 201 บาทข้ึนไป 

9. ท่านมีค่าใช้จ่ายด้านอาหารและเครื่องดื่มเมื่อมาใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยเฉลี่ยต่อครั้งก่ีบาท 
(   ) ไม่เกิน 50 บาท (   ) 51-100 บาท 
(   ) 101-150 บาท (   ) 151-200 บาท 
(   ) 201-250 บาท (   ) 251 บาทข้ึนไป 

10. ข้อใดต่อไปนี้ส่งผลให้ท่านตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (เลือกเพียง 1 ข้อที่ส าคัญที่สุด) 
(   ) ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(   ) สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(   ) ความหลากหลายของของการให้บริการ 
(   ) รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(   ) การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(   ) ระบบการท างานของของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(   ) สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 



119 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนสเซ็นเตอร์ในอ าเภอเมือง
นนทบุรี 

ค าอธิบาย กรุณาใส่ล าดับตามความส าคัญของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 1-4 ในแต่ ละ
ข้อ (โดยล าดับที่ 1 ส าคัญท่ีสุด) 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความส าคัญ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   
1.1 มีรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย  
1.2 ขนาดของพ้ืนที่ในการให้บริการสามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอ  
1.3 อุปกรณ์ที่ให้บริการเพียงพอต่อการใช้งานขอลูกค้า  
1.4 บริเวณสถานบริการออกก าลังกายมีความสะดวกสบาย  

2. ด้านราคาสินค้า (Price)  
2.1 ราคาการเข้าใช้บริการมีความเหมาะสม  
2.2 ราคาผู้สอนส่วนตัวเหมาะสม (Personal Trainer)  
2.3 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มอยู่ในระดับที่เหมาะสม  
2.4 มีราคาแสดงให้ทราบอย่างชัดเจน  

3. ด้านสถานที่ และช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
3.1 ท าเลที่ตั้งสามารถเดินทางไปใช้บริการได้สะดวก  
3.2 สถานที่ตั้งอยู่ใกล้กับท่ีพักอาศัย หรือท่ีท างาน  
3.3 สถานที่ใช้บริการมีระบบรักษาความปลอดภัย  
3.4 มีสถานที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
4.1 การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ

หนังสือพิมพ์ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 
 

4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยแผ่นพับ ใบปลิว  
4.3 การบอกต่อจากบุคคลต่างๆ  
4.4 การมีส่วนลดหรือราคาพิเศษ  
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ระดับความส าคัญ 

5. ด้านบุคลากร (People)  
5.1 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีเพียงพอต่อความต้องการ  
5.2 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่ดี  
5.3 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีความรู้ในการให้บริการเป็นอย่างดี  
5.4 เจ้าหน้าที่หรือพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ  

6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  
6.1 พนักงานให้บริการได้สะดวกและรวดเร็ว  
6.2 พนักงานให้บริการต่อลูกค้าอย่างเท่าเทียมกัน  
6.3 ลูกค้าสามารถช าระค่าบริการได้หลายช่องทาง  
6.4 มีความปลอดภัยในการให้บริการ  

7. ด้านกายภาพ (Physical Evidence Presentation)  
7.1 สถานที่ให้บริการมีที่นั่งพักผ่อนเพียงพอ  
7.2 สถานที่ให้บริการและเครื่องเล่นมีความสะอาด  
7.3 สถานที่ให้บริการมีบรรยากาศเหมาะแก่การออกกาลังกาย  
7.4 สถานที่มีการจัดวางอุปกรณ์อย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย  

 
 



121 

ภาคผนวก ข 
ตารางการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ข (1). ผลการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของปัจจัย ระหว่างปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการฟิตเนส 
 
ตารางที่ ข 1-1 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามเพศ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ Value df sig. 
การออกก าลังกายแบบ Functional Training 0.065 1 0.798 

ประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 38.567 8 0.000* 

วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกาย 4.960 5 0.421 
พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 14.142 3 0.003* 

ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 6.831 5 0.233 

เวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 2.008 2 0.366 
จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 4.655 3 0.199 

จ านวนเงินที่จ่ายเพื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 1.630 5 0.898 
ค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 5.031 5 0.412 

ปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 14.816 5 0.011* 

P = 0.000, df = 8 
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ตารางที่ ข 1-2 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามอายุ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ Value df Sig. 
การออกก าลังกายแบบ Functional Training 20.425 6 0.002* 
ประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 53.218 48 0.280 
วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกาย 41.203 30 0.084 
พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 38.370 18 0.003* 
ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 38.297 30 0.142 
เวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 23.980 12 0.020* 
จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 16.435 18 0.562 
จ านวนเงินที่จ่ายเพื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 43.381 30 0.054 
ค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 49.371 30 0.014* 
ปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 42.157 30 0.069 
P = 0.002, df = 6 
 
ตารางที่ ข 1-3: ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามสถานภาพ 
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ Value df sig. 
การออกก าลังกายแบบ Functional Training 1.761 1 0.184 
ประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 4.495 8 0.810 
วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกาย 14.019 5 0.015* 
พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 7.921 3 0.048* 
ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.859 5 0.868 
เวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 0.093 2 0.954 
จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 0.654 3 0.884 
จ านวนเงินที่จ่ายเพื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 4.688 5 0.455 
ค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.051 5 0.958 
ปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.961 5 0.555 
P = 0.015, df = 5 
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ตารางที่ ข 1-4 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามระดับ
การศึกษา (ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ Value df Sig. 
การออกก าลังกายแบบ Functional Training 1.885 3 0.597 
ประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 35.930 24 0.056 
วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกาย 28.190 15 0.020* 
พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 8.232 9 0.511 
ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 17.133 15 0.311 
เวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 10.192 6 0.117 
จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 54.893 9 0.000* 
จ านวนเงินที่จ่ายเพื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 20.632 15 0.149 
ค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 13.903 15 0.533 
ปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 17.676 15 0.280 
P = 0.000, df = 9 
 
ตารางที่ ข 1-5 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามอาชีพ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ Value df Sig. 
การออกก าลังกายแบบ Functional Training 10.557 5 0.061 
ประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 69.104 40 0.003* 
วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกาย 35.903 25 0.073 
พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 20.118 15 0.167 
ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 59.621 25 0.000* 
เวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 29.931 10 0.001* 
จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 27.722 15 0.023* 
จ านวนเงินที่จ่ายเพื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 43.187 25 0.013* 
ค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 81.065 25 0.000* 
ปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 39.792 25 0.031* 
P = 0.000, df = 25 
 



124 

ตารางที่ ข 1-6 ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ าแนกตามรายได้  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ Value df sig. 
การออกก าลังกายแบบ Functional Training 4.411 5 0.492 

ประเภทของการเข้าใช้บริการฟิตเนส 66.817 40 0.005* 
วัตถุประสงค์ที่ท่านมาใช้บริการสถานบริการออกกก าลังกาย 33.071 25 0.129 

พฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 14.810 15 0.465 

ช่วงเวลาที่ไปใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 28.489 25 0.286 
เวลาที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์โดยเฉลี่ย 25.256 10 0.005* 

จ านวนครั้งที่ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อเดือน 51.282 15 0.000* 

จ านวนเงินที่จ่ายเพื่อเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ต่อวัน 54.409 25 0.001* 
ค่าใช้จ่ายด้านอาหารเมื่อใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 26.387 25 0.387 

ปัจจัยที่ส่งผลให้ตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 23.702 25 0.537 

P = 0.000, df = 15 
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ตารางที่ ข 2-1 การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลในการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ โดยจ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ กับส่วนประสมทางการตลาดด้านบริการ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล 
ต่อการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

Mean Std. 
Deviation 

F Sig. 

เพศ ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.333 0.478 3.270 0.009* 

สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.533 0.507 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 1.765 0.437 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.333 0.577 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.286 0.488 

รวม 1.490 0.502 

อายุ ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.308 0.863 0.654 0.659 
สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.767 1.675 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 3.647 1.869 
รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.333 2.309 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.000 1.528 
รวม 3.540 1.410 

สถาน 
ภาพ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.103 0.307 0.775 0.570 

สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.233 0.430 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 1.118 0.332 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.333 0.577 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.143 0.378 

รวม 1.150 0.359 
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ตารางที่ ข 2-1 การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลในการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ โดยจ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ กับส่วนประสมทางการตลาดด้านบริการ  
(ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05)  (ต่อ) 
 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล 
ต่อการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

Mean Std. 
Deviation 

F Sig. 

ระดับ
การ 

ศึกษา 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.128 0.732 0.078 0.995 

สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.067 0.828 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 4.118 0.697 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.000 0.000 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.000 0.000 

รวม 4.090 0.698 

อาชีพ ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.769 0.742 2.042 0.080 
สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.867 0.819 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 3.059 1.088 
รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.500 0.577 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.667 0.577 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.714 1.496 
รวม 2.930 0.913 

ระดับ
รายได้ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.333 1.595 1.191 0.319 

สถานที่ตั้งฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.967 1.752 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 3.471 1.328 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.500 0.577 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.000 1.732 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.000 0.577 

รวม 3.510 1.547 
P = 0.009, F = 3.270 
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ตารางที ่ข 2-2 การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลในการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ โดยจ าแนกตามพฤติกรรมการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ กับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบริการ (ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05) 
 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล 
ต่อการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์

Mean Std. 
Deviation 

F Sig. 

รู้จักการออก
ก าลังกาย

แบบ
Functional 
Training 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.256 0.442 1.673 0.149 

สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.433 0.504 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 1.588 0.507 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.500 0.577 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.000 0.000 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.429 0.535 

รวม 1.380 0.488 

ประเภท 
การเข้าใช้ 
ฟิตเนส 

เซ็นเตอร์ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 3.692 2.726 0.939 0.460 

สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 4.333 2.670 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 3.941 2.947 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 5.500 0.577 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 4.333 2.309 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.429 2.070 

รวม 3.930 2.656 

วัตถุประสงค์
ของการออก
ก าลังกาย 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 2.692 2.166 2.199 0.061 

สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 3.867 2.446 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 3.647 2.317 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 6.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.000 0.000 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.143 2.340 

รวม 3.380 2.304 
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ตารางที ่ข 2-2 การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลในการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ โดยจ าแนกตามพฤติกรรมการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ กับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบริการ (ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05)  (ต่อ) 
 

 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล 

ต่อการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์
Mean Std. 

Deviation 
F Sig. 

พฤติกรรม
การใช้
บริการ 
ฟิตเนส 

เซ็นเตอร์ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.897 1.353 1.486 0.202 

สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.633 1.033 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 1.529 1.068 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.000 0.000 
การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.667 1.155 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.714 1.604 
รวม 1.770 1.221 

ช่วงเวลาที่ใช้
บริการ 
ฟิตเนส 

เซ็นเตอร์ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 4.359 1.038 2.029 0.082 
สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 4.200 0.961 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 4.706 0.470 
รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 4.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.000 1.732 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 0.429 0.787 
รวม 4.320 0.952 

เวลาในการ
เข้าใช้บริการ 

ฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.974 0.428 0.900 0.484 
สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.967 0.320 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 2.176 0.393 
รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 2.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.000 0.000 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.857 0.690 

รวม 2.000 0.402 
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ตารางที ่ข 2-2 การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลในการเข้าใช้บริการฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ โดยจ าแนกตามพฤติกรรมการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ กับส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบริการ (ณ ระดับนัยส าคัญ 0.05)  (ต่อ) 
 

 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล 

ต่อการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์
Mean Std. 

Deviation 
F Sig. 

จ านวนคร้ังที่
เข้าใช้บริการ

ฟิตเนส 
เซ็นเตอร์ 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.718 0.916 2.255 0.055 

สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.833 0.834 
ความหลากหลายของของการให้บริการ 1.941 0.899 

รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 3.000 0.000 
การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.667 0.577 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 1.286 0.756 
รวม 1.810 0.884 

จ านวนเงินที่
ยินดีจ่ายเพื่อ
เข้าใช้บริการ

ฟิตเนส 
เซ็นเตอรต์่อ 

วัน 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 2.231 1.580 2.316 0.050 
สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 3.200 1.789 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 3.353 1.169 
รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 4.000 2.309 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.000 1.732 

สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.429 1.618 
รวม 2.890 1.675 

ค่าใช้จ่าย
ด้านอาหาร

และ
เครื่องดื่ม

เฉลี่ยต่อวัน 

ราคาของการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.821 1.189 2.426 0.041* 
สถานที่ตัง้ฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.700 0.837 

ความหลากหลายของของการให้บริการ 2.529 1.736 
รายการส่งเสริการขายของฟิตเนสเซ็นเตอร ์ 1.000 0.000 

การให้บริการของเจ้าหน้าที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 3.333 1.155 
สภาพแวดล้อมของฟิตเนสเซ็นเตอร์ 2.286 1.704 

รวม 1.950 1.274 

P = 0.041, F = 2.426 
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ประวัติผู้เขียน 
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