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                บทคัดย่อ 
 
 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
สถานออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และประเมินมูลค่าความเต็มใจจ่ายโดย
วิธีการทดลองทางเลือก (Choice-Based Conjoint Analysis) ซึ่งในแต่ละทางเลือกจะประกอบไป
ด้วยคุณลักษณะต่างๆ ของสถานออกก าลังกายที่มีให้บริการจริงอยู่ในปัจจุบัน อันได้แก่ รูปแบบการ
ให้บริการ คุณภาพการบริการ บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก ระยะเวลาในการเดินทาง 
จ านวนสาขาที่สามารถเข้าใช้บริการได้ และอัตราค่าบริการรายเดือน โดยมีการแบ่งระดับของ
คุณลักษณะออกเป็นระดับย่อยๆ และประยุกต์เป็นชุดทางเลือกต่างๆ ที่สะท้อนถึงการให้บริการของ
สถานออกก าลังกาย มีการเก็บข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถามแบบสุ่มให้กับกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 406 คน และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional logit  
 ผลการศึกษาพบว่า คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการและมูลค่าความเต็มใจจ่าย คือ คุณลักษณะด้านความสะดวกในการเดินทางระดับปานกลาง ซ่ึง
ใช้ระยะเวลาในการเดินทาง 30-60 นาที, การให้บริการและความรู้ของพนักงานในระดับที่ดีมาก, 
ความสะดวกในการเดินทางระดับมาก โดยใช้เวลาในการเดินทางไม่เกิน 30 นาที, รูปแบบการ
ให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม, การให้บริการเสริม
และสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ และอัตราค่าบริการรายเดือน โดยมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น
เท่ากับ 431.07, 419.00, 398.13, 370.73 และ 345.47 บาทต่อเดือน ตามล าดับ เพ่ือเข้าใช้บริการ
สถานออกก าลังกายที่มีให้บริการในแต่ละคุณลักษณะดังกล่าว 
 

ค าส าคัญ: ความเต็มใจจ่าย, สถานออกก าลังกาย, วิธีการทดลองทางเลือก 
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                ABSTRACT 
 
 Factors determining consumer preferences and willingness to pay for 
fitness center memberships in Bangkok, Thailand were studied. The discrete choice 
experiment, or choice-based conjoint analysis method was employed in finding factors 
affecting willingness to pay (WTP) in each alternative that consist of the different level 
of attribute. Data was gathered by questionnaire from 406 samples from the Bangkok 
Metropolitan, and was analyzed by the conditional logit model. 
 Results shows that fitness facility features influenced decision-making. 
Transportation time was the most important factor that affected WTP, followed by 
service quality, fitness style, additional services, and monthly fees. Models were used 
to compute marginal willingness to pay for each attribute level; with access to fitness 
center by 30 - 60 minutes, including an excellent quality of service, 30 minutes for 
transportation, a range of fitness facilities and complementary services, and the 
consumer’s WTP increased by 431.07 , 419.00 , 398.13 , 370.73 , and 345.47 Baht, 
respectively.  
 These findings may be useful for fitness centers in Bangkok, Thailand to 
better design marketing and customer service plans to serve consumer needs and 
attract new clients. 
 

Keywords: Willingness to Pay, Fitness, Choice-Based Conjoint Analysis 
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กิตติกรรมประกาศ 

 
 การค้นคว้าอิสระฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาและการสนับสนุนจากบุคคล
หลายท่าน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ อาจารย์ ดร. มณเฑียร สติมานนท์ 
ที่เสียสละเวลาในการให้ความรู้และค าแนะน าตลอดระยะเวลาการค้นคว้า รวมถึงกรรมการสอบการ
ค้นคว้าอิสระ อาจารย์ ดร. วศิน ศิวสฤษดิ์ ที่ให้แนวคิดรวมไปถึงข้อคิดเห็นในการเพ่ิมเติมและปรับปรุง
เพ่ือให้การค้นคว้าอิสระครั้งนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 

 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ในคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทุกท่าน ที่ได้
ให้ความรู้และค าแนะน า เจ้าหน้าที่โครงการปริญญาโทเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะเศรษฐศาสตร์ ที่ให้
การดูแลเป็นอย่างดี ตลอดจนผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ได้เสียสละเวลาตอบแบบสอบถาม รวมไป
ถึงก าลังใจและความช่วยเหลือจากครอบครัว เพ่ือน พ่ีและน้อง ที่มีส่วนร่วมให้การศึกษาในครั้งนี้
ประสบความสาเร็จตามมุ่งหมายเป็นอย่างดี 
 ความส าเร็จในการศึกษาและประโยชน์อันใดที่การค้นคว้าอิสระฉบับนี้พึงมี  ขอมอบแด่
บุคคลผู้สนับสนุนดังกล่าวข้างต้น อย่างไรก็ดีหากการค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีข้อบกพร่องหรือ
ข้อผิดพลาดประการใด ผู้วิจัยขอน้อมรับไว้แต่เพียงผู้เดียว 
 

นางสาวอาทิตยา วงศ์วานิช 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญ 
                  
 การมีสุขภาพดีเป็นสิ่งที่ทุกคนปรารถนา เพราะนอกจากจะสามารถด ารงชีวิตโดย
ปราศจากโรคภัยไข้เจ็บแล้ว ยังช่วยเสริมสร้างการมีสุขภาพจิตที่ดีและหน้าตาที่ดูสดใสมีชีวิตชีวา                
การดูแลสุขภาพด้วยการออกก าลังกายเป็นวิธีการหนึ่งที่มีการยอมรับอย่างแพร่หลายว่าสามารถช่วย
ส่งเสริม ป้องกัน รักษา และฟ้ืนฟูสุขภาพได้อย่างมีประสิทธิภาพ (เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และ 
จุฑา ติงศภัทิย์, 2555) จากความส าคัญของการออกก าลังกาย ประกอบกับกระแสการรักสุขภาพ             
ที่เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว ท าให้อัตราการขยายตัวของธุรกิจสถานออกก าลังกายมีเพ่ิมมากขึ้นเป็นล าดับ 
(กานต์นภัสน์ สุรพงษ์รักเจริญ, 2557)  
 ปัจจุบันแนวโน้มธุรกิจด้านสุขภาพและการออกก าลังกายในประเทศไทยนั้นยังคง               
เป็นธุรกิจที่มาแรงและมีความน่าสนใจเป็นอย่างมาก โดยได้รับการจัดอันดับให้เป็น 1 ใน 3 ของธรุกิจ
ดาวเด่น ที่คาดว่าจะสามารถรักษาการเติบโตได้ในเกณฑ์ดีและมีโอกาสที่จะมีการขยายการลงทุนมาก
ยิ่งขึ้น (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558) สะท้อนจากอัตราการจดทะเบียนนิติบุคคลในหมวดของการ
ด าเนินงานของสถานที่ออกก าลังกายในปี พ.ศ. 2559 มีจ านวนเพ่ิมสูงขึ้นกว่าเท่าตัวเมื่อเปรียบเทียบ
กับอัตราการจดทะเบียนนิติบุคคลรายใหม่ในปี พ.ศ. 2558 อีกทั้งการจดทะเบียนโดยส่วนใหญ่กระจุก
ตัวอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2559) ทั้งนี้ เพ่ือรองรับรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตที่อยู่บนความเร่งรีบและข้อจ ากัดของเวลาและสถานที่ในการออกก าลังกาย จึงท าให้การใช้บริการ
สถานออกก าลังกายเอกชนเป็นอีกทางเลือกหนึ่งของการออกก าลังกายที่สอดคล้องกับรูปแบบ                
การด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ปัจจุบันมีสถานออกก าลังกายเปิดให้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร
กว่า 270 แห่ง โดยจะมีชื่อเรียกที่แตกต่างกันออกไป เช่น ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ศูนย์ออกก าลังกาย สปอร์ต
คลับ สโมสรกีฬาและนันทนาการ เป็นต้น อีกทั้งจากรายงานของ International Health, Racquet 
& Sportsclub Association (IHRSA Global Report, 2016) กล่าวถึงรายได้โดยรวมในปี ค.ศ. 2015 
(พ.ศ. 2558) ของอุตสาหกรรมธุรกิจด้านสุขภาพและการออกก าลังกาย อ้างอิงข้อมูลจากสถาน
ให้บริการกว่า 187,000 แห่ง และจ านวนสมาชิกกว่า 151 ล้านคนทั่วโลก พบว่า ธุรกิจด้านสุขภาพ
และการออกก าลังกายมีรายได้สูงถึง 81 พันล้านดอลล่าร์สหรัฐ โดยผู้น าตลาดส่วนใหญ่อยู่ในทวีป
อเมริกาและยุ โรป และมีแนวโน้มที่จะขยายตลาดไปยังภูมิภาคเอเชียแปซิ ฟิกในเร็วๆ นี้                             
 จากการขยายตัวอย่างต่อเนื่องของธุรกิจสถานออกก าลังกาย ท าให้ความเข้มข้นของการ
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แข่งขันมีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย ส าหรับธุรกิจด้านการให้บริการนั้น จ านวนสมาชิกถือเป็น
เส้นเลือดใหญ่ของธุรกิจ (เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และ จุฑา ติงศภัทิย์ , 2555) ที่คอยหล่อเลี้ยง
และประคับประคองให้ธุรกิจสามารถด าเนินการต่อไปได้อย่างราบรื่น มีความก้าวหน้าและเจริญเติบโต
ไปตามล าดับ การเพ่ิมขึ้นของจ านวนสมาชิกที่เข้ามาใช้บริการ เป็นการบ่งบอกถึงระดับรายได้ของ
ธุรกิจที่เพ่ิมสูงขึ้น เพราะฉะนั้น สิ่งส าคัญที่ธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกายแต่ละแห่งควรตระหนัก
ถึง เพ่ือที่จะสามารถวางกลยุทธ์การแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพและได้มาซึ่งจ านวนสมาชิกที่เพ่ิม
มากขึ้น คือการตระหนักถึงความคาดหวังในการเข้ารับบริการของผู้บริโภค รวมไปถึงคุณลักษณะหรือ
ปัจจัยต่างๆ ของสถานออกก าลังกายที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ (Nuviala, Cruces, Turpin  
& Nuviala, 2012) เพ่ือที่จะสามารถพัฒนาสินค้าหรือบริการของตนให้มีประสิทธิภาพและตรงตาม
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด (อคิราห์ ลิมป์พัฒนาชัย, 2550) อีกท้ัง ความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคที่เพ่ิมขึ้นจะส่งผลให้ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายในการเข้าใช้บริการเพ่ิมมากขึ้นด้วยเช่นกัน 
(Homburg, Koschate & Hoyer, 2005; Afthinos, Theodorakis & Nassis, 2005) 
 จากประเด็นปัญหาที่ได้กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจเป็นอย่างยิ่งที่จะศึกษา
ความเต็มใจจ่ายในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย และคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของสถานออก
ก าลังกายว่าควรมีคุณลักษณะอย่างไรจึงจะสามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการ เพ่ือเป็น
ประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้มาเป็นแนวทางในการด าเนิน
ธุรกิจ พัฒนารูปแบบการให้บริการ พร้อมทั้งปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภคมากที่สุด ทั้งนี้ เพ่ือรองรับการแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกายที่มี
แนวโน้มทวีความรุนแรงเพ่ิมมากข้ึนในปัจจุบัน อีกท้ัง ยังสามารถเป็นแนวทางให้แก่ผู้ประกอบการราย
ใหมท่ี่สนใจลงทุนในธุรกิจลักษณะนี้ด้วยเช่นกัน 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 1.2.1. เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2.2. เพ่ือประเมินมูลค่าความเต็มใจจ่ายของแต่ละปัจจัยในการใช้บริการสถานออก
ก าลังกายของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
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 ขอบเขตเชิงพื้นที่และกลุ่มตัวอย่าง การศึกษาในครั้งนี้จะท าการศึกษาฉพาะกลุ่มตัวอย่าง            
ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งผู้ที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีการ
ช าระค่าบริการแบบรายเดือน  
 ขอบเขตของเนื้อหา จะท าการศึกษาคุณลักษณะทางกายภาพที่สามารถประเมินและวัด
ค่าได้ของสถานออกก าลังกายที่ให้บริการในรูปแบบฟิตเนสเซ็นเตอร์เท่านั้น รวมไปถึงการศึกษาในเชิง
เศรษฐศาสตร์ด้านความเต็มใจจ่าย และการให้ระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อคุณลักษณะต่างๆ 
ของสถานออกก าลังกาย 
 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 
 1.4.1 ท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย  
 1.4.2 เพ่ือน าผลการวิจัยที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้ ไปเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่สนใจ
ประกอบธุรกิจด้านการให้บริการสถานออกก าลังกาย ทั้งในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการก าหนดอัตราค่าใช้บริการ 
 1.4.3 เพ่ือเป็นประโยชน์แก่งานวิจัยอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง ในการน าผลการศึกษาในครั้งนี้ไป
วิเคราะห์และท าการวิจัยเพิ่มเติมในด้านต่างๆ ตามที่เห็นสมควร 
  
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ  
 
 การออกก าลังกาย หมายถึง การเคลื่อนไหวร่างกายหรือการกระตุ้นให้ส่วนต่างๆ ของ
ร่างกายท างานมากกว่าภาวะปกติอย่างเป็นระบบระเบียบ โดยรูปแบบการออกก าลังกายมีหลากหลาย
ชนิด เช่น เดินเร็ว วิ่ง ปั่นจักรยาน ว่ายน้ า เต้นแอโรบิก เล่นฟุตบอล เล่นเทนนิส เป็นต้น  
 ฟิตเนสเซ็นเตอร์ หมายถึง สถานออกก าลังกายที่มีเครื่องมืออุปกรณ์ สิ่งอ านวยความ
สะดวก และบุคลากรในการให้บริการและค าแนะน าด้านการออกก าลังกาย มีโปรแกรมออกก าลังกาย 
และห้องออกก าลังกายแบบกลุ่ม เช่น ห้องส าหรับฝึกโยคะ ห้องเต้นประกอบเพลง เป็นต้น โดยมีการ
เก็บค่าบริการในการเข้าใช้สถานที่ งานวิจัยฉบับนี้จะใช้ค าเรียกฟิตเนสเซ็นเตอร์ว่าสถานออกก าลังกาย 
 ผู้ใช้บริการ หมายถึง ผู้ที่เข้ามาใช้บริการสถานออกก าลังกาย และมีการช าระค่าบริการ
แบบรายเดือน                                                                                                    
 ความเต็มใจจ่าย หมายถึง ความยินดีที่บุคคลจะจ่ายค่าสินค้าหรือบริการชนิดใดชนิด
หนึ่ง เพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการนั้นๆ ความเต็มใจจ่ายในที่นี้ คือ ความรู้สึกท่ีผู้บริโภคพอใจหรือมี
ความเต็มใจต่อการช าระค่าบริการสถานออกก าลังกายแบบรายเดือน 
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 ส่วนเกินการชดเชย หมายถึง ความเต็มใจที่จะจ่ายของผู้บริโภคที่ได้จากการปรับปรุง
ระดับคุณภาพของสินค้าให้ดีขึ้น หรือจ านวนเงินที่น ามาจากผู้บริโภคเมื่อมีการปรับปรุงคุณภาพของ
สินค้าให้ดีขึ้น โดยที่ยังมีระดับความพึงพอใจเท่ากับกรณีท่ียังไม่มีการปรับปรุงคุณภาพสินค้า  
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บทที่ 2 

แนวคิดทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาเกี่ยวกับความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการสถานออกก าลังกายของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีต้องศึกษาและอาศัยความรู้ความเข้าใจในทฤษฎี แนวคิด 
และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง อันจะน าไปสู่กระบวนการคิด วิเคราะห์ และวางแผนการด าเนินงานวิจัยได้
อย่างมีประสิทธิภาพและสามารถน าใปใช้ประโยชน์ได้ในภายภาคหน้า จากการทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวข้องสามารถแบ่งประเด็นการศึกษาออกเป็น 4 ประเด็นหลัก ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
  2.1.1 ทฤษฎีอรรถประโยชน์และความเต็มใจจ่าย 
  2.1.2 แนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด (Service Marketing Mix: 7Ps) 
  2.1.3 แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีพ้ืนฐานของวิธีการทดลองทางเลือก (Choice-Based Conjoint 
      Analysis) 
 2.3 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  2.3.1 งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจด้านสุขภาพและการออกก าลังกาย 
  2.3.2 งานวิจัยที่วิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก 
  2.3.3 ข้อแตกต่างในงานวิจัยที่ผ่านมาและการศึกษาในครั้งนี้ 
 2.4 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

 
 2.1.1 ทฤษฎีอรรถประโยชน์และความเต็มใจจ่าย 

           แนวคิด “ความเต็มใจจ่าย (Willingness to Pay: WTP)” เป็นแนวคิดที่อธิบาย
ถึงความประสงค์ที่จะซื้อสินค้าหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่ระดับราคาต่างๆ ของสินค้าหรือบริการ
ชนิดนั้น เพ่ือบริโภค ณ ช่วงเวลาหนึ่งๆ การที่ผู้บริโภคจะมีความยินดีหรือความเต็มใจที่พร้อมจะจ่าย
ส าหรับค่าสินค้าหรือบริการนั้นมากน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับการตระหนักในคุณค่าของสินค้าและบริการ
แต่ละหน่วยว่าจะให้อรรถประโยชน์ (Utility) หรือความพอใจ (Preference) ที่จะได้รับจากการบริโภค
สินค้าและบริการชนิดนั้นอย่างไร ในขณะเดียวกัน การที่ผู้บริโภคจะสามารถซื้อสินค้าหรือบริการชนิด
นั้นได้หรือไม่ ย่อมขึ้นอยู่กับความสามารถที่จะจ่าย (Ability to pay) ค่าสินค้าหรือบริการในจ านวนที่
ต้องการนั้นด้วยเช่นกัน อีกทั้ง ความยินดีที่จะจ่ายนี้เป็นองค์ประกอบหนึ่งของอุปสงค์ ที่กล่าวถึง
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ปริมาณของสินค้าหรือบริการชนิดนั้นที่ผู้บริโภคประสงค์จะซื้อในช่วงเวลาหนึ่งๆ ณ ระดับราคาต่างๆ 
ของสินค้าหรือบริการชนิดนั้น โดยปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงของอุปสงค์ส าหรับสินค้า
หรือบริการชนิดหนึ่งๆ ได้แก่ ระดับรายได้ของผู้บริโภค ราคาสินค้าชนิดอ่ืนที่ใช้ประกอบกันหรือใช้
ทดแทนกัน รสนิยมของผู้บริโภค จ านวนผู้บริโภค รวมไปถึงการคาดการณ์เกี่ยวกับราคาในอนาคตด้วย 
(ภราดร ปรีดาศักดิ์, 2556) 
    ดังนั้น จึงสามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า ทฤษฎีความเต็มใจจ่าย (Willingness to 
Pay: WTP) เป็นทฤษฎีว่าด้วยพฤติกรรมผู้บริโภค ที่ผู้บริโภคมีเหตุผลในการเลือกบริโภคเพ่ือให้ได้รับ
ความพอใจหรืออรรถประโยชน์สูงสุดภายใต้งบประมาณที่มีอยู่อย่างจ ากัด (วรัทย์ ศรีพิพัฒนกุล และ 
สุทัศน์ รัตนเกื้อกังวาน, 2555) และส าหรับธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกายนั้น มีความจ าเป็นอย่าง
ยิ่งที่จะต้องค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภค ทั้งในส่วนของลักษณะรูปแบบการให้บริการและการ
ก าหนดระดับอัตราค่าบริการที่สมเหตุสมผล เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจและตระหนักถึงคุณค่าที่
จะได้รับจากการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย และท้ายที่สุดจะได้มาซึ่งการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
ของผู้บริโภค 

 2.1.2 แนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาด (Service Marketing Mix: 7Ps) 
         จากแนวคิดของ จอห์น เจ เบอร์เนท ที่กล่าวว่า ปัจจัยทางการตลาดประกอบไป
ด้วย 4 ปัจจัย (4 P) คือ ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), สถานที่ (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) แต่อย่างไรก็ตาม สถานประกอบการที่จะประสบความส าเร็จได้จะต้อง
สามารถเจาะตลาดไปยังกลุ่มผู้บริโภคท่ีก าหนดไว้ได้ โดยการค้นหาและเข้าใจปัจจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรร
รมการใช้ชีวิตประจ าวัน (Lifestyle) ของกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างชัดเจน ดังนั้น จึงมีการปรับเปลี่ยนกล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด โดยเพิ่มปัจจัยทางการตลาดอีก 3 ปัจจัย (3 P) คือ บุคลากร (People), 
กระบวนการ (Process) และลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 
   2.1.2.1 ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) คือสิ่งที่เสนอขายและสามารถ
ตอบสนองความต้องการหรือความจ าเป็นแก่ผู้บริโภคได้ กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบ
ให้แก่ผู้บริโภค และในขณะเดียวกันผู้บริโภคก็จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น 
โดยทั่วไป ผลิตภัณฑ์จะแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่สามารถจับต้องได้ (Tangible 
product) และ ผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangible Product) อย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑ์ที่
เสนอขายจะต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ผู้บริโภค จึงจะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้นๆ ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎีอรรถประโยชน์และ
ความเต็มใจจ่ายดังที่กล่าวไว้ข้างต้น 
              ส าหรับธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกาย ประกอบไปด้วย
ผลิตภัณฑ์ที่สามารถจับต้องได้ ได้แก่ สถานที่การออกก าลังกาย อุปกรณ์ส าหรับออกก าลังกาย 
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อุปกรณ์อ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น ห้องอาบน้ า ห้องแต่งตัว ตู้เก็บสัมภาระ เป็นต้น และผลิตภัณฑ์
ที่ไม่สามารถจับต้องได้ ได้แก่ คุณภาพของการบริการ คุณภาพของอุปกรณ์เครื่องใช้ต่างๆ ความ
ทันสมัยของอุปกรณ์ เป็นต้น 
   2.1.2.2 ราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน โดยผู้บริโภคจะ
เป็นผู้เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ที่ได้รับกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์และบริการ หาก
คุณค่าของผลิตภัณฑ์และบริการนั้นสูงกว่าหรือเทียบเท่าราคา ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
ใช้บริการนั้น ดังนั้นการก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์และบริการควรมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์หรือ
ระดับการให้บริการอย่างชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกคุณภาพของผลิตภัณฑ์และระดับการบริการที่
แตกต่างกัน    
         ในส่วนของการก าหนดราคาของสถานบริการออกก าลังกายนั้น 
ปัจจุบันมีรูปแบบการตั้งราคาที่หลากหลาย เช่น การเรียกเก็บค่าธรรมเนียมแรกเข้าในการสมัคร
สมาชิก การคิดค่าบริการแบบรายวัน รายเดือน หรือเหมาจ่ายเป็นรายปี รวมไปถึงค่าสมัครเพ่ือเข้า
ร่วมโปรแกรมการออกก าลังกายเฉพาะอย่าง เป็นต้น                
   2.1.2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นสถานที่ในการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์และการให้บริการแก่ผู้บริโภค โดยการพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทาง
ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และการบริการ (Channels) ซึ่งจะมีผลอย่างมากต่อการรับรู้ของผู้บริโภค ใน
เรื่องคุณค่า (Value) และคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และบริการที่ผู้ให้บริการน าเสนอ  
        ส าหรับช่องทางของการให้บริการสถานออกก าลังกายในปัจจุบันนั้น 
หากเป็นสถานออกก าลังกายที่มีชื่อเสียงและมีการขยายสาขาจ านวนมาก เช่น ฟิตเนส เฟิร์ส, วี ฟิต
เนส และเวอร์จิ้น แอคทีฟ เป็นต้น จะตั้งอยู่ตามห้างสรรพสินค้าและศูนย์การค้าต่างๆ นอกจากนั้น ยัง
มีสถานออกก าลังกายอ่ืนๆ ที่ตั้งอยู่ตามอาคารส านักงาน โรงแรม หรือแหล่งชุมชนต่างๆ เป็นต้น 
   2.1.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ถือเป็นเครื่องมือหนึ่งที่มี
ความส าคัญในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้บริโภคและผู้ให้บริการ มีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่ าวสารหรือ
ชักจูงให้ผู้บริโภคมีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ หรือเป็นการย้ าเตือนให้เกิดความทรงจ า
ในผลิตภัณฑ์และการบริการที่คาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อและ
การใช้บริการ  
       การส่งเสริมการตลาดของสถานออกก าลังกายในปัจจุบันสามารถท า
ได้หลายวิธี อาทิเช่น การมอบของที่ระลึกหรือสินค้าสมนาคุณเมื่อสมัครเป็นสมาชิก การให้ทดลองใช้
บริการโดยไม่คิดค่าใช้จ่ายตามระยะเวลาที่ก าหนด หรือการปรับลดอัตราค่าบริการ เป็นต้น  

   2.1.2.5 บุคลากร (People) จะต้องอาศัยการคัด เลื อก (Selection)                        
การฝึกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้บุคลากรหรือพนักงานสามารถปฏิบัติงาน
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ได้อย่างถูกต้องเหมาะสม และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคได้อย่างแตกต่างและเหนือคู่แข่งขัน 
โดยพนักงานจะต้องมีทัศนคติที่ดี มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ และมีความรู้ความสามารถในการแก้ไข
ปัญหาต่างๆ พร้อมทั้งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้  
         ส าหรับธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกายนั้น ปัจจัยด้านบุคลากร
และพนักงานถือได้ว่าเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญเป็นอย่างยิ่งในการขับเคลื่อนธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็น
พนักงานขาย พนักงานต้อนรับ พนักงานท าความสะอาด หรือผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล เพราะหากผู้บริโภค
เกิดความพึงพอใจในระดับความรู้ความสามารถและการให้บริการของพนักงานก็ย่อมส่งผลดีต่อธุรกิจ 
ทั้งในแง่ของการใช้บริการอย่างต่อเนื่องและการบอกต่อให้ผู้อ่ืนทราบเพ่ือชักจูงให้เข้ามาใช้บริการ  
   2.1.2.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่เน้นให้เห็นถึงความส าคัญของ
ผลิตภัณฑ์และการบริการมากขึ้น เนื่องจากธุรกิจบริการเป็นการเสนอขายผลิตภัณฑ์ที่ไม่สามารถจับ
ต้องได้เป็นส่วนใหญ่ จึงมีความจ าเป็นที่สถานประกอบการจะต้องแสดงออกด้วยสิ่งที่เป็นรูปธรรมที่
สามารถจับต้องได้ โดยการพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภค (Customer – Value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของ
จุดยืนและภาพลักษณ์องค์กร การแต่งกายที่สะอาดเรียบร้อย การเจรจาสื่อสารกับผู้บริโภคด้วย
ถ้อยค าที่สุภาพอ่อนโยน การให้เกียรติผู้บริโภค การบริการที่รวดเร็ว และผลประโยชน์อื่นๆ ที่ผู้บริโภค
ควรได้รับ รวมไปถึงการสร้างบรรยากาศต่างๆ ในสถานประกอบการด้วยเช่นกัน 
        ในส่วนของลักษณะทางกายภาพของธุรกิจให้บริการสถานออกก าลัง
กายนั้น จะมุ่งเน้นในเรื่องของสภาพอากาศที่ถ่ายเทได้สะดวก ความสะอาดของสถานที่และการแต่ง
กายเป็นหลัก อีกทั้ง สถานออกก าลังกายส่วนใหญ่ มีการตกแต่งสถานที่โดยการปรับโทนสีของฝาผนัง 
พ้ืน หรือหลังคา และมีการเปิดเพลง เพ่ือสร้างบรรยากาศที่เหมาะสมในการออกก าลังกายมากยิ่งข้ึน 
   2.1.2.7 กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการวางระบบ               
การออกแบบขั้นตอนการท างานและการให้บริการ การมีระเบียบวิธีการปฏิบัติในด้านการบริการและ
การน าเสนอให้กับผู้บริโภค เพ่ือเป็นการส่งมอบการให้บริการที่ถูกต้อง รวดเร็ว และสร้างความ
ประทับใจให้แก่ผู้บริโภคจนก่อให้เกิดความพึงพอใจและใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
        ดังนั้น ขั้นตอนในการสมัครใช้บริการสถานออกก าลังกาย รวมไปถึง
การออกแบบโปรแกรมการออกก าลังกาย และตารางเวลาของการท ากิจกรรมต่างๆ ในสถานออก
ก าลังกาย  จึงเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 2.1.3 แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
         ในการศึกษาการตลาดยุคใหม่ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค คือ การศึกษาถึง
ปัจจัยต่างๆ ที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 3 ปัจจัยหลัก คือ 1) อิทธิพล
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จากสถานการณ์ 2) อิทธิพลจากปัจจัยภายนอก และ 3) องค์ประกอบของปัจจัยภายใน ซึ่งมี
รายละเอียด ดังนี้ 
  2.1.3.1 อิทธิพลจากสถานการณ์ ประกอบไปด้วย 3 ปัจจัยย่อย คือ การเสนอ
ของสินค้าในตลาด (Market offerings), ปัจจัยส่วนบุคคลของประชากร (Demographics) และ
กระบวนการซื้อที่ซับซ้อนของผู้บริโภค (Complexity / Buying Task) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
        (1) การเสนอของสินค้าในตลาด (Market offerings) ได้แก่ สภาพการ
แข่งขันของตลาดที่ซับซ้อนเพราะความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และบริการที่น าเสนอในตลาด
ปัจจุบัน ซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการชนิดหนึ่งอาจจะมีวางจ าหน่ายหลายยี่ห้อ หลายรุ่น รวมไปถึงในส่วน
ของระดับราคาของผลิตภัณฑ์และบริการนั้น ท าให้ผู้บริโภคต้องใช้เวลาในการพิจารณามากกว่าใน
อดีต นอกจากการแข่งขันในด้านคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการแล้ว ยังรวมไปถึงการแข่งขัน
ด้านการจัดจ าหน่าย การโฆษณา และการส่งเสริมการขายด้วยเช่นกัน 
        (2) ปัจจัยส่วนบุคคล (Demographics) ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคลและ
คุณสมบัติส่วนตัว ความแตกต่างในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานะทางเศรษฐกิจ สถานะทาง
สังคม ลักษณะนิสัย การใช้ชีวิตประจ าวัน ทัศนคติ และกลุ่มบุคคลแวดล้อม ล้วนแล้วแต่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์และบริการของแต่ละบุคคล 
        (3) กระบวนการซื้อที่ซับซ้อนของผู้บริโภค (Complexity / Buying 
Task) โดยปัจจุบันกระบวนการซื้อของผู้บริโภคมีความซับซ้อนขึ้น เพราะการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
และบริการขึ้นอยู่กับปัญหาความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละสถานการณ์ เช่น หากเป็นการซื้อ
ผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือการใช้สอยปกติในชีวิตประจ าวัน การตัดสินใจจะท าได้ง่ายและรวดเร็ว แต่
หากเป็นการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชิ้นใหญ่ อาทิเช่น การซื้อรถยนต์ บ้าน คอนโด เป็นต้น การตัดสินใจ
ซื้อสิ่งเหล่านี้จะต้องใช้ความระมัดระวังในการพิจารณามากยิ่งขึ้น เพราะเกี่ยวข้องกับสถานะทางการ
เงิน ค่าใช้จ่าย เงินออม ภาระการผ่อนช าระที่ต้องอาศัยการตัดสินใจของทุกคนในครอบครัวเพ่ือเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์และบริการที่มีความคุ้มค่าและได้รับความพึงพอใจมากท่ีสุด   
  2.1.3.2 อิทธิพลจากปัจจัยภายนอก ประกอบไปด้วยปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
ก า รตล าด  (Marketing Mix), สั ง คมและวัฒนธ ร รม  (Social / Culture) แล ะสิ่ ง แ ว ด ล้ อ ม 
(Environment) หรือกลุ่มอา้งอิง (Reference groups) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  
        (1) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เกิดจากการที่นักการ
ตลาดน าส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นตัวกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในตัวผลิตภัณฑ์และ
บริการ โดยมีรายละเอียดดังที่กล่าวไว้ในหัวข้อ 2.1.2 
        (2) วัฒนธรรม ค่านิยม ความเชื่อ (Culture) จากแนวโน้มของโลกที่
สามารถเชื่อมต่อกันได้ในปัจจุบัน ท าให้วัฒนธรรม ความเชื่อ และค่านิยมของคนทั้งโลก มีแนวโน้มที่
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จะเลียนแบบกันและกลายเป็นกระแสสังคม กระแสนิยม ทั้งเรื่องของการเมือง เศรษฐกิจ การศึกษา 
หรือเทคโนโลยี เป็นต้น จึงท าให้การตัดสินใจของคนส่วนใหญ่มีแนวโน้มที่จะเอนเอียงไปตามสังคมโลก 
การปลูกฝังด้วยสื่อใหม่ ค่านิยมใหม่ วิถีชีวิตใหม่ แต่แม้กระนั้น สังคมบางกลุ่มก็ยังฝังใจกับค่านิยมเดิม 
วัฒนธรรม และประเพณีแบบเดิมซึ่งสวนกระแสใหม่ของโลกปัจจุบัน 
        (3) ชนชั้นทางสังคม (Social class) แม้สังคมปัจจุบันจะไม่มีแนวความคิด
เรื่องศักดินาแบบยุคโบราณ แต่สังคมทุกวันนี้แบ่งแยกชนชั้นด้วยฐานะทางเศรษฐกิจ ระดับการศึกษา 
ความมีอ านาจและศักดิ์ศรี ซึ่งล้วนแล้วแต่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค  
        (4) สิ่งแวดล้อม (Environment) หรือกลุ่มอ้างอิง (Reference groups) 
เป็นกลุ่มผู้ที่มีบทบาทส าคัญจนกลายเป็นกลยุทธ์การบอกต่อหรืออ้างอิง โดยทั่วไปแล้วจะเป็นกลุ่ม
บุคคลที่มีวิถีชีวิตคล้ายคลึงกัน มีอาชีพเดียวกัน มีภูมิปัญญาใกล้เคียงกัน ก็สามารถเป็นกลุ่มผู้น าทาง
ความคิดและมีบทบาทส าคัญต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยอาจจะเป็นญาติ นักวิชาการ นัก
สื่อสารมวลชน หรือในสังคมของคนในเครื่องแบบ เช่น ต ารวจ ทหาร แต่ละยศต าแหน่งก็จะมี
แนวความคิดและการตัดสินใจที่คล้ายคลึงกัน หรือกลุ่มของคนเข้าวัดปฏิบัติธรรมก็จะมีแนวคิดไปใน
ท านองเดียวกัน รวมไปถึงกลุ่มเพื่อนและครอบครัวด้วยเช่นกัน 
  2.1.3.3 องค์ประกอบของปัจจัยภายใน จะกล่าวถึงความแตกต่างของระดับความ
ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการที่เกิดจากความแตกต่างของปัจจัยภายในของผู้บริโภคแต่ละคนและ
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ อาทิเช่น การเรียนรู้และประสบการณ์ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และพฤติกรรม
ในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
        (1) การเรียนรู้และการขัดเกลาทางสังคม (Learning and Socialization) 
การเรียนรู้เริ่มขึ้นจากวันที่ลืมตาดูโลก และมีการเรียนรู้เพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ตามอายุที่เพ่ิมมากขึ้นจนสร้าง
สมเป็นประสบการณ์ และกลายเป็นนิสัยและพฤติกรรมที่ท าให้สามารถตัดสินใจในเรื่องต่างๆ ได้อย่าง
อัตโนมัติ ซึ่งเกิดจากการเรียนรู้และสะสมประสบการณ์ทั้งในด้านที่ประสบความส าเร็จและด้านของ
ความล้มเหลว รวมไปถึงข้อมูลต่างๆ ที่สามารถรับรู้ได้จากสื่อโฆษณา หนังสือ โทรทัศน์ พ่อแม่ เพ่ือน 
พนักงานขาย เป็นต้น ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะเป็นฐานข้อมูลในการตัดสินใจของผู้บริโภค  
        (2) แรงจูงใจ (Motivation) คือความต้องการขั้นพ้ืนฐานและพัฒนาสูงขึ้น
ไปเรื่อยๆ จากปัจจัยสี่ เป็นความมั่นคง ความรัก ความมีเกียรติ และการสนองตัณหาของตนเอง                                                                                                                                                                           
        (3) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นสิ่งที่แสดงสถานะของบุคคลนั้นๆ และ
สามารถแสดงถึงความรู้สึกภายนอกและภายใน ทั้งท่ีมองเห็นได้ คือ การแสดงออกด้วยกาย วาจา และ
พฤติกรรม และส่วนที่ไม่สามารถมองเห็นได้ คือ อารมณ์ ความคิด นิสัย และพ้ืนฐานทางจิตใจ 
        (4) พฤติกรรมในชีวิตประจ าวันหรือวิถีชีวิต (Lifestyle) เป็นแนวความคิด
ใหม่ทางการตลาดที่มุ่งเน้นการศึกษาแนวทางการด าเนินชีวิต ความเป็นอยู่ของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือที่จะ
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อิทธิพลของสถานการณ ์

• การเสนอของสินค้าในตลาด 
• ปัจจัยส่วนบุคคล 
• กระบวนการซ้ือที่ซับซ้อนของผู้บริโภค 

• ส่วนประสมทางการตลาด 

• สังคมและวัฒนธรรม 

• สิ่งแวดล้อมหรือกลุ่มอา้งอิง 

อิทธิพลจากปัจจัยภายนอก 

คุณลักษณะทางจติวิทยา 

• แรงจูงใจ 
• การเรียนรู ้
• บุคลกิภาพ 
• รูปแบบการด าเนินชีวิต 
• ทัศนคติ 

การตัดสินใจ 

• การวิเคราะห์ความตอ้งการ 

• ค้นหาข้อมูล 

• ประเมินทางเลือก 

• ท าการซื้อ 

ประสบการณ์ 

การซ้ือและประเมินผล 

องค์ประกอบของปัจจัยภายในและกระบวนการตดัสินใจ 

สามารถวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และการบริการของผู้บริโภคได้ เช่น ปัจจุบันเป็นยุคแห่ง
การเร่งรีบ คนโดยส่วนใหญ่จะมีเวลาว่างน้อย ดังนั้น จึงด าเนินชีวิตด้วยการรับประทานอาหารที่ง่ายๆ 
และสะดวก เช่น เบเกอร์รี่ พิซซ่า ไส้กรอก เป็นต้น และนิยมเดินทางด้วยรถไฟฟ้าเป็นหลัก จึงอาจจะ
ตัดสินใจซื้อที่พักอาศัยใกล้สถานีรถไฟฟ้า  
        (5) ทัศนคติ (Attitude) การมีแนวความคิดต่อสังคมที่เปลี่ยนไป ทั้งด้าน
ทัศนคติและความเชื่อ โดยผู้ประกอบการจะต้องมุ่งเน้นการคาดการณ์ในอนาคตเพ่ือเตรียมพร้อมต่อ
แนวความคิดที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็วของผู้บริโภค และสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่ตรง
กับความต้องการของผู้บริโภคได้ 
  จากข้อมูลของปัจจัยต่างๆ ที่กล่าวไว้ข้างต้น สามารถสรุปเป็นโมเดลพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้ดังภาพที่ 2.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.1 โมเดลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
หมายเหตุ: สรุปอิทธิพลที่มีผลกระทบต่อการซื้อและการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยแบ่ งออกเป็น                
3 กลุ่มใหญ่ๆ คือ 1) อิทธิพลของสถานการณ์ 2) อิทธิพลจากปัจจัยภายนอก และ 3) องค์ประกอบ
ของปัจจัยภายใน, โดย มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา, 2558. 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีพื้นฐานของวิธีการทดลองทางเลือก Choice-Based Conjoint Analysis  
 
 Choice-based conjoint analysis (CBC) หรือที่รู้จักกันในชื่อของวิธีทดลองทางเลือก 
Discrete Choice Experiment (DCE) ห รื อ แบบจ า ล อ ง ทา ง เ ลื อ ก  Choice Modeling (CM)                         
(ศิริลักษณ์ แกวกุลศรี และ สันติ แสงเลิศไสว , 2557) เป็นหนึ่งในวิธี Stated preference (SP) 
(กัลยาณี  พรพิเนตพงศ์, 2550) ที่ใช้ในการค านวณหาค่าความเต็มใจจ่าย (Willingness to pay: 
WTP) หรือความเต็มใจที่จะได้รับค่าชดเชย (Willingness to accept: WTA) เมื่อปริมาณหรือ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการเปลี่ยนแปลงไป โดยการสมมติสถานการณ์ที่ เสมือนจริง 
(Hypothetical situation) เพ่ือให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ตนชอบมากท่ีสุด โดยมีทางเลือก
ตั้งแต่ 2 ทางเลือกขึ้นไป วิธีนี้ท าให้สามารถประเมินมูลค่าทางเลือกได้พร้อมกันหลายทางเลือกและ
สามารถค านวณหาราคาแฝงหรือมูลค่าความเต็มใจจ่ายของคุณลักษณะต่างๆ ที่เป็นส่วนประกอบของ
ทางเลือกนั้นๆ ได้ รวมไปถึงการหามูลค่ารวมของการเปลี่ยนแปลงในคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ (วรพงษ์ พลกองแก้ว, 2551) ซึ่งในการประเมินได้รวมทางเลือก “ไม่เลือกทางเลือกใดๆ” ไว้ใน
ทางเลือกด้วยเพ่ือแทนสินค้าที่ผู้บริโภคสามารถใช้ทดแทนได้ และไม่มีความพึงพอใจในรูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ระบใุนทางเลือก (อัครพงศ์ อ้ันทอง, ม.ป.ป.) 
 ทฤษฎีพ้ืนฐานที่ส าคัญของวิธีการทดลองทางเลือก คือ ทฤษฎีความพึงพอใจแบบสุ่ม 
(Random Utility Theory) โดยฟังก์ชันความพอใจ (Utility) มีลักษณะเกิดขึ้นอย่างสุ่ม (Random 
Utility) ผู้บริโภคที่มีลักษณะของบุคคล (Individual Characteristic) เหมือนกันทุกประการ อาจ
ตัดสินใจในการบริโภคแตกต่างกันเมื่ออยู่ภายใต้สถานการณ์ เดียวกัน ขณะเดียวกันผู้บริโภคคน
เดียวกันอาจตัดสินใจในการเลือกบริโภคแตกต่างกันเมื่ออยู่ในสถานการณ์ที่เหมือนกันแต่คนละ
ช่วงเวลา ภายใต้ทางเลือกที่มีอยู่ทั้งหมดผู้บริโภคจะตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์หรือบริการในทางเลือก
ที่ท าให้อรรถประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับสูงสุด (Maximized Expected Utility) ภายใต้ข้อจ ากัดด้าน
เวลาหรือรายได้ของผู้บริโภค และทฤษฎีความต้องการในคุณลักษณะของ Lancaster (Lancastrian 
consumer theory) โดย Lancaster (1966) กล่าวว่าความต้องการหรือความพอใจของผู้บริโภคใน
การบริโภคผลิตภัณฑ์หรือบริการขึ้นอยู่กับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น มากกว่าจากการ
บริโภคตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการ เนื่องจากประโยชน์จากการบริโภคมาจากคุณลักษณะที่เป็น
ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ในการศึกษาโดยวิธีการทดลองทางเลือกผู้บริโภคจะเลือก
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีคุณลักษณะที่แตกต่างกันเพ่ือให้ได้ความพอใจสูงที่สุด โดยในแต่ละทางเลือก
จะแสดงได้ด้วยระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อม ประกอบไปด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจน 
( Deterministic element or systematic component) แ ล ะส่ ว นที่ ไ ม่ ส า ม า ร ถ อธิ บ า ย ไ ด้  
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( stochastic element or random component) (Adamowicz et al., 1998 and 
Seenprachawong, 2002) ดังสมการ (2.1) 
                                                     
                                                                    𝑈𝑖𝑗 = 𝑉𝑖𝑗 + 𝜀𝑖𝑗                                              (2.1) 
 
 

        โดยที่   𝑈𝑖𝑗   คือ ระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อมที่ได้รับจากทางเลือกที่ 𝑖 ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
                          𝑉𝑖𝑗    คือ ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกท่ี 𝑖 
                             ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
                   𝜀𝑖𝑗  คือ อรรถประโยชน์ที่อยู่ในรูปค่าคาดเคลื่อนที่เกิดขึ้นอย่างสุ่ม จากทางเลือกที่ 𝑖 
                             ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
 
 ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกที่ 𝑖 (𝑉𝑖) ขึ้นกับ
เวคเตอร์คุณลักษณะของสินค้า เวคเตอร์ของลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของบุคคลดังกล่าว และ
ราคาหรือค่าใช้จ่ ายในทางเลือกที่  𝑖 ซึ่ งสามารถแสดงให้อยู่ ในรูปสมการเส้นตรงได้  ดั งนี้  
(Seenprachawong, 2002)  
 

𝑉𝑖𝑗  =  ∑𝛽𝑘𝑋𝑖𝑘

𝐾

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑖 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ

𝐻

ℎ=1

  

 

 
       โดยที่    𝑋𝑖𝑘 คือ คุณลักษณะที่ 𝑘 ของทางเลือกที่ 𝑖, 𝑘 = 1,2, … , 𝐾  
                 𝛽𝑘    คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะที่ 𝑘 
                       𝑍𝑗ℎ   คือ คุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ี ℎ ของผู้บริโภคท่ี 𝑗, ℎ = 1,2, … ,𝐻 

                 𝛾ℎ    คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ี ℎ ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
                       𝑃𝑖      คือ ราคาหรือค่าใช้จ่ายของทางเลือก 𝑖  
                       𝛿𝑖     คือ สัมประสิทธิ์ของปัจจัยด้านราคาหรือค่าใช้จ่าย (อรรถประโยชน์ส่วนเพ่ิมของ        
             เงินตรา) 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลตามแบบจ าลองทางเศรษฐมิติของวิธีการทดลองทางเลือกก าหนดให้
ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าที่ให้อรรถประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับสูงสุดภายใต้งบประมาณที่มีอยู่จ ากัดหรือ
ราคาของผลิตภัณฑ์และบริการที่ก าหนดให้ในแต่ละทางเลือกโดยก าหนดให้ตัวแปรตาม (𝑌𝑖) เป็นตัว

(2.2) 
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แปรที่สะท้อนการตัดสินใจเลือก (Indicator Variable) ชี้ให้เห็นถึงการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ 𝑖 
ของผู้บริโภคโดย 𝑖 = 1,2,3,… , 𝐶 ดังนั้น  
                                        𝑌𝑖 = 1   ถ้า   𝑌𝑖 = 𝑀𝑎𝑥(𝑌1, 𝑌2, 𝑌3, … , 𝑌𝑐) 
                             = 0     ถ้าเป็นกรณีอ่ืนๆ 
                                      โดยสมมติว่า 𝑌1, 𝑌2, 𝑌3, … , 𝑌𝑐 นั้นมีค่าไม่เท่ากัน 
 
 ในการตัดสินใจเลือกทางเลือก 𝑌𝑖 ของผู้บริโภค ซึ่งก็คือระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อมที่
ได้รับจากทางเลือกที่ 𝑖 (𝑈𝑖) ของผู้บริโภคนั้นเอง โดยประกอบไปด้วยฟังก์ชั่นอรรถประโยชน์ทางอ้อม
ในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกที่ 𝑖 (𝑉𝑖) และอรรถประโยชน์ที่อยู่ในรูปค่าคลาดเคลื่อนที่
เกิดข้ึนอย่างสุ่ม (𝜀𝑖) สามารถเขียนเป็นสมการได้ดังสมการ (2.3)   
 
                                                            𝑌𝑖 = 𝑉𝑖 + 𝜀𝑖                                                                         (2.3) 

 
 การตัดสินใจเลือกหรือไม่เลือกทางเลือกที่ 𝑖 ของผู้บริโภคที่ 𝑗 ย่อมจะขึ้นอยู่กับเวคเตอร์
คุณลักษณะของสินค้าในทางเลือกที่ 𝑖 เวคเตอร์ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภคท่ี 𝑗 และ
ราคาหรือค่าใช้จ่ายในทางเลือกท่ี 𝑖 ซึ่งสามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการทั่วไปได้ ดังสมการ (2.4) 
 

𝑌𝑖𝑗  =  ∑𝛽𝑘𝑋𝑖𝑘

𝐾

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑖 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ  +   𝜀𝑖𝑗

𝐻

ℎ=1

  

                                   
                                โดย    𝑌𝑖𝑗 = 1   ถ้าผู้บริโภคท่ี 𝑗 เลือกทางเลือกท่ี 𝑖 
                                             = 0    ถ้าผู้บริโภคเลือกกรณีอ่ืนๆ 
   
 ถ้าอรรถประโยชน์ที่อยู่ในรูปค่าคลาดเคลื่อนที่เกิดขึ้ นอย่างสุ่ม (𝜀1, 𝜀2, 𝜀3, … , 𝜀𝑐)               
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0 และมีการแจกแจงแบบอิสระและมีลักษณะเหมือนกัน ( Independently and 
Identically Distributed: IID) กั บ ก า ร แจก แจ ง แบ บ  Extreme Value ชนิ ดที่  1 ( Gumbel 
distribution) ซึ่งฟังก์ชันการแจกแจงสะสม (cumulative distribution function: CDF) ของ 𝜀𝑖𝑗 

จะมีลักษณะดังสมการ (2.5) (McFadden, 1974) 
 

                                            𝐹(𝜀𝑖𝑗) = exp (−𝑒𝑥𝑝−𝜀)                                   (2.5) 

  (2.4) 
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exp(𝜆𝑦𝑖𝑗) 

∑ exp(𝜆𝑦𝑐𝑗)

𝑐

𝑐=1

 

𝑒𝑥𝑝  ∑𝛽𝑘𝑋𝑖𝑘

𝑘

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑖 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ

𝐻

ℎ=1

  

∑𝑒𝑥𝑝  ∑𝛽𝑘𝑋𝑐𝑘

𝑘

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑐 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ

𝐻

ℎ=1

    

𝑐

𝑐=1

 

log 𝐿 (𝛽, 𝛾, 𝛿) = 

𝑒𝑥𝑝  ∑ 𝛽𝑘𝑋𝑖𝑘

𝑘

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑖 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ

𝐻

ℎ=1

  

∑𝑒𝑥𝑝  ∑ 𝛽𝑘𝑋𝑐𝑘

𝑘

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑐 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ

𝐻

ℎ=1

    

𝑐

𝑐=1

 

∑∑𝑌𝑖𝑗  𝑙𝑜𝑔

𝑐

𝑐=1

𝑗

𝑖=1

 

 จากการแจกแจงของตัวแปรคลาดเคลื่อนดังกล่าวแสดงว่า ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคจะ
เลือกทางเลือก 𝑖 ซึ่งเป็นทางเลือกที่ให้ความพอใจสูงสุด จะสามารถเปลี่ยนให้อยู่ในรูปของสมการแจก
แจงแบบ Logistic ดังสมการที่ (2.6) ซึ่งเรียกว่า Conditional logit model (McFadden, 1974) 
                                    
                             𝑃𝑟𝑜𝑏(𝑖 𝑐ℎ𝑜𝑠𝑒𝑛) =                                                                        (2.6) 
 
 
 
 เมื่อ 𝐶 คือ จ านวนทางเลือกทั้งหมด และ 𝜆  คือ พารามิเตอร์ที่เป็นอัตราส่วน (scale 
parameter) เพ่ือให้เป็นไปตามคุณสมบัติ IID และ Gumbel distribution จึงสมมติว่า 𝜆 มีค่าเท่ากับ 
1 โดยสามารถเขียนความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคที่ 𝑗 เลือกทางเลือกที่ 𝑖 ให้อยู่ในรูปสมการทั่วไป โดย
แทนค่า 𝑌𝑖𝑗 ในสมการที่ (2.4) ลงในสมการที่ (2.6) ได้ผลลัพธ์ดังสมการ (2.7) 
                     
                     

                Prob (Yij = 1) =                                                                                               (2.7) 

 
 
 
 

 การประมาณค่าตามแบบจ าลอง Conditional Logit ดังกล่าวจะใช้วิธีการภาวะความ
น่าจะเป็นสู งสุด  (Maximum Likelihood) (Greene, 1997 and Bateman, et al., 2002) ซึ่ ง มี
ฟังก์ชัน log-likelihood ดังสมการ (2.8) 
 
                                                                                                                                                         
                                                                                                                                                       
 
 
 
 

 ในการหาค่าราคาแฝง (Implicit Price: IP) ส าหรับระดับของคุณลักษณะหนึ่งๆ จะใช้
หลักอัตราการทดแทนกัน (Marginal rate of substitution) ระหว่าง 2 คุณลักษณะ ซึ่งหาได้จาก
สัดส่วนของค่าสัมประสิทธิ์ของระดับของคุณลักษณะนั้นๆ ที่ต้องการศึกษา (𝛽𝑡𝑘) กับสัมประสิทธ์ของ

(2.8) 
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คุณลักษณะที่เป็นตัวเงิน (𝛿) ซึ่งเกิดจากการหาอนุพันธ์ของสมการที่แสดงถึงอรรถประโยชน์ทางอ้อม 
แสดงดังสมการที่ (2.9)  โดยที่ 𝐼𝑃𝑡𝑘 คือ ราคาแฝงของระดับที่ 𝑡 ของคุณลักษณะที่ 𝑘 และก าหนดให้
ระดับและคุณลักษณะอ่ืนๆ คงที่ ดังนั้น ส่วนต่างของราคาแฝงของระดับต่างๆ ในคุณลักษณะ 𝑘 ก็คือ
ความเต็มใจจ่ายเพ่ือการการเปลี่ยนระดับของคุณลักษณะ 𝑘 นั้นเอง หรือคือส่วนเกินการชดเชย 
(Compensating Surplus) ของการเปลี่ยนแปลงคุณลักษณะที่ 𝑘 
 

𝐼𝑃𝑡𝑘  =
𝑑𝑃𝑖

𝑑𝑋𝑡𝑘
= −

𝜕𝑦𝑖𝑗

𝜕𝑋𝑡𝑘

𝜕𝑦𝑖𝑗

𝜕𝑃𝑖

= −
𝛽𝑡𝑘

𝛿
 

 
 หากราคาแฝงมีมูลค่าเป็นบวก จะแสดงถึงความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมเพ่ือแลกกับการ
เปลี่ยนแปลงของคุณลักษณะในระดับที่ดีขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับระดับฐานหรือระดับอ้างอิง ( status 
quo or reference point) (วราภรณ์ ปัญญาวดี, ชพิกา สังขพิทักษ์, จิราภรณ์ ก้อนสุรินทร์, นุชจรี 
ปิมปาอุด และ นพดล สนวิทย์, 2553) 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 
 2.3.1 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจด้านสุขภาพและการออกก าลังกาย 
         จากการเติบโตของอุตสาหกรรมธุรกิจด้านสุขภาพและการออกก าลังกายดังที่
กล่าวไว้ในบทที่ 1 ส่งผลให้งานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับสถานให้บริการด้านสุขภาพและการออกก าลังกาย
ได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก ทั้งการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ 
(นวลศรี ม่วงศิริ, ปทุมา บุพพะกสิกร และ จารุณี เรียวสงวนวงศ์, 2543; ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์ และ อิทธิ
กร ข าเดช, 2554; วิชุดา แสงปรีชาสกุล, 2547; ภัทรพร บุญสว่าง, 2552; รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 
2555; ธารารัตน์ แสงดาว, 2555; วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557; น าชัย อินทุภูติ, 2559) การศึกษา
เกี่ยวกับความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ (Afthinos, Theodorakis & Nassis, 2005; กรีฑาภัส ส่ง
ศร,ี ไพบูลย์ ศรีชัยสวัสดิ์ และวัฒนา สุทธิพันธุ์, 2555; Nuviala, Grao - Cruces, Pérez - Turpin, & 
Nuviala, 2012; Saranya Wattanatrakulchat, 2013; กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557; จิริฒิพา 
เรืองกล, 2558) พฤติกรรมการออกก าลังกาย (กุลธิดา เหมาเพชร, คมกริช เชาว์พานิช, พรเพ็ญ ลา
โพธิ์ และ วาสิฏฐี เทียมเท่าเกิด, 2555) การศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์และรูปแบบการให้บริการของสถาน
ออกก าลังกาย และปัญหาต่างๆ ที่เกิดขึ้นในสถานให้บริการออกก าลังกาย (จิราภา พ่ีงบางกรวย, 
2550; นวพร ตั้งจิตเจริญชัย, 2554; เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และ จุฑา ติงศภัทิย์ , 2555; พชร 

    (2.9)   
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พันธวัชโกศล, 2558) รวมไปถึง การศึกษาการประเมินค่าความเต็มใจที่จะจ่ายค่าสมาชิกส่วนเพ่ิมของ
ผู้ใช้บริการชมรมกีฬาที่ไม่แสวงหาก าไรในประเทศเยอรมนี (Wicker, 2011)    
      จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัยข้างต้น สามารถสรุปปัจจัยต่างๆ                 
ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายของผู้บริโภค ได้ดังนี้  
   2.3.1.1 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  
        (1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) 
                 จากการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ใน
ประเทศไทย (จิราภา พ่ึงบางกรวย, 2551) ท าการส ารวจข้อมูลจากฟิตเนสเซ็นเตอร์หรือสถานออก
ก าลังกายที่ให้บริการในประเทศไทยจ านวน 10 แห่ง พบว่า กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และบริการที่
สถานออกก าลังกายในปัจจุบันใช้เพ่ือการแข่งขัน จะแบ่งเป็นผลิตภัณฑ์และบริการพ้ืนฐานที่ทุกสถาน
ออกก าลังกายมีให้บริการ คือ อุปกรณ์ในการออกก าลังกาย ห้องเปลี่ยนเสื้อผ้าพร้อมตู้เก็บสิ่งของ
เครื่องใช้ คลาสโยคะและแอโรบิค แต่อย่างไรก็ตาม ด้วยข้อจ ากัดทางด้านพ้ืนที่ที่ให้บริการของสถาน
ออกก าลังกายบางแห่ง ท าให้รูปแบบของผลิตภัณฑ์และบริการบางอย่างมีความแตกต่างกัน อาทิเช่น 
การให้บริการคลับเฮ้าส์ ห้องเซาว์น่า ห้องสตรีม การปั่นจักรยานประกอบเพลง บริการสปาและนวด
แบบต่างๆ รวมไปถึงการมีข้อจ ากัดทางด้านลิขสิทธิ์กีฬา เช่น พิลาทิส (Pilates) เป็นลักษณะการออก
ก าลังกายที่ผสมผสานรูปแบบการยืดหดกล้ามเนื้อ การหายใจ และการก าหนดท่าทางการเคลื่อนไหว
ของกล้ามเนื้อโดยการใช้อุปกรณ์ที่ได้รับการออกแบบเป็นพิเศษ  สถานออกก าลังกายที่มีบริการต้อง
ซื้อลิขสิทธิ์จากต่างประเทศ  ซึ่งหากสถานออกก าลังกายมีจ านวนสมาชิกน้อยจะไม่คุ้มค่าต่อการซื้อ
ลิขสิทธิ์กีฬาชนิดนี้มาให้บริการ  และการที่สถานออกก าลังกายมีการให้บริการอุปกรณ์ที่อยู่ในสภาพดี
และมีความปลอดภัยต่อการใช้งาน เป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างจากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ฟิตเนส ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร (รุจิ
พจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) ให้ความส าคัญมากท่ีสุด สอดคล้องกับการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจใน
การใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) ที่พบว่าผู้ใช้บริการให้ความส าคัญ
ในเรื่องของผลิตภัณฑ์ และความปลอดภัยในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติ ไมว่่าจะเป็นในเรื่องของการจัดวางอุปกรณ์ท่ีเอ้ือต่อการใช้งาน ความแข็งแรงทนทานของอุปกรณ์ 
และการให้บริการด้านอุปกรณ์ที่ได้มาตรฐาน อีกทั้ง จากผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกออกก าลังกายที่สถานบริการฟิตเนส (วิชุดา แสงปรีชาสกุล, 2547) และการวิเคราะห์พฤติกรรม
ที่มีผลต่อการเลือกใช้สถานบริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตัน
ก าเนิด, 2554) ยังสามารถระบุเพ่ิมเติมได้ว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อความหลากหลาย
ของอุปกรณ์ออกก าลังกายและโปรแกรมการออกก าลังกายรูปแบบต่างๆ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ
เข้าใช้สถานออกก าลังกายหรือฟิตเนสเซ็นเตอร์ด้วยเช่นกัน  
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        แต่อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์                 
วงศ์สวัสดิ์, 2555) ได้ระบุถึงผลลัพธ์ที่ขัดแย้งกับงานศึกษาข้างต้น โดยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
        (2) ปัจจัยด้านราคา (Price) 
        อ้างอิงจากงานวิจัยศึกษาที่ท าการวิเคราะห์พฤติกรรมที่มีผลต่อ
การเลือกใช้สถานบริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 
2554) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะในส่วนของ
ความเหมาะสมของระดับราคาเมื่อเปรียบเทียบกับการให้บริการ สอดคล้องกับผลการศึกษาเรื่อง
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) ที่ระบุว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อความ
เหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพการบริการที่ได้รับและเปรียบเที่ยบกับสถานออกก าลัง
กายอ่ืน รวมถึงงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของ
ผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) ที่มีผลลัพธ์ด้านปัจจัย
ด้านราคาเป็นไปในทิศทางเดียวกัน คือ ราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออก
ก าลังกายเป็นอย่างมาก อีกท้ัง ผลลัพธ์จากงานวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการ
ให้บริการที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซตี้ กรุงเทพมหานคร (จิริฒิพา เรืองกล, 
2558) ยังสอดคล้องกับผลการศึกษาข้างต้น กล่าวคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และการบริการมีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจในการเข้าใช้บริการ วี ฟิตเนส โซไซตี้ กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิ
        (3) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
        สถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกายในปัจจุบันมี 6 ประเภท 
ได้แก่ อาคารส านักงาน อาคารพาณิชย์ ห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้า โรงแรม ในหมู่บ้านจัดสรร 
และการตั้งเดี่ยวๆ โดยในปัจจุบัน พบว่าสถานออกก าลังกายโดยส่วนใหญ่เลือกท าเลที่ตั้งอยู่ในอาคาร
ส านักงาน ห้างสรรพสินค้าและศูนย์การค้า ทั้งนี้ก็เพ่ือการอ านวยความสะดวกในเรื่องการเดินทาง
ให้แก่ผู้บริโภคนั่นเอง  (จิราภา พึ่งบางกรวย, 2550) 
        จากผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกาย อนันไลน์ ฟิตเนส (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555), การศึกษาในส่วนของปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัด
กรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) และการศึกษาถึงพฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้สถาน
บริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 2554) พบว่า ผลลัพธ์
ที่ได้ในส่วนของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นไปในทิศทางเดียวกัน  ผู้บริโภคให้คะแนน
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ความส าคัญต่อท าเลที่ตั้งของสถานออกก าลังกายอยู่ในระดับมากที่สุด กล่าวคือ การที่สถานออกก าลัง
กายตั้งอยู่ในท าเลที่เข้าถึงได้ง่าย สะดวกแก่การเดินทาง สามารถเดินทางได้ทั้งทางรถยนต์ รถโดยสาร
ประจ าทาง และไฟฟ้า BTS เป็นปัจจัยส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการในสถานออกก าลังกาย
เหล่านั้น อีกทั้ง จากงานวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกออกก าลังกายที่สถานบริการฟิต
เนส (วิชุดา แสงปรีชาสกุล, 2547) ยังพบอีกว่า การเดินทางที่สะดวกและสามารถเดินทางได้ทั้งทาง
รถยนต์ส่วนตัวและรถโดยสารประจ าทางนั้น เป็นหนึ่งในสามเหตุผลหลัก ที่ผู้บริโภคน ามา
ประกอบการพิจารณาเพื่อเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย  
        (4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
        จากงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สถานออกก าลังกายระหว่างทรู ฟิตเนส และฟิตเนส เฟิร์ส (วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557) พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับปานกลาง ในส่วนของการให้ของ
แถมสมนาคุณ หรือการบริการทดลองใช้บริการฟรีก่อนสมัครเป็นสมาชิก แต่กลุ่มตัวอย่างจะให้
ความส าคัญเป็นอย่างมากต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดหากได้รับส่วนลดในการเข้ารั บบริการ 
อาทิเช่น การงดเว้นการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมแรกเข้า หรือการได้รับสิทธิ์ใช้บริการฟรีตามระยะเวลา
ที่ก าหนดหากช าระค่าบริการเป็นรายปี เป็นต้น 
        แต่อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ 
วงศ์สวัสดิ์, 2555) และงานวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการให้บริการที่มีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซตี้ กรุงเทพมหานคร (จิริฒิพา เรืองกล, 2558) ได้ระบุถึง
ผลลัพธ์ที่ขัดแย้งกับงานศึกษาข้างต้น โดยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายและไม่มีอิทธิพลต่อความพึง
พอใจในการเข้าบริการวี ฟิตเนส โซไซตี้ ตามล าดับ 
        (5) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
         จากผลการวิเคราะห์พฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้สถาน
ให้บริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 2554) โดยใช้วิธีมาตร
วัดแบบประเมินค่า Rating Scale ตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert Scale) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญต่อความสะดวกของช่องทางการช าระค่าบริการเป็นอย่างมาก  อีกทั้ง งานวิจัย เรื่องปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายระหว่างทรู ฟิตเนส และฟิตเนส เฟิร์ส 
(วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการของสถาน
ออกก าลังกายอยู่ในระดับมาก ทั้งในเรื่องของการจัดคลาสออกก าลังกายอย่างเป็นระบบ ความ
เหมาะสมทางด้านเวลาในแต่ละคลาส รวมไปถึงการจัดการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าของพนักงาน อีกท้ัง
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จากการศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) 
พบว่า การมีขั้นตอนในการเข้าใช้บริการที่ไม่ซับซ้อน การมีป้ายให้ค าแนะน าที่ มีความชัดเจนเกี่ยวกับ
จุดบริการต่างๆ และการออกก าลังกาย ก็เป็นอีกองค์ประกอบหนึ่งที่ส าคัญและส่งผลต่อระดับความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการ   

        (6) ปัจจัยด้านบุคลากร (People) 
             บุคลากรหรือพนักงานของสถานออกก าลังกายในที่นี้จะกล่าวถึง 
พนักงานขายและพนักงานให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายหรือที่รู้จักกันในนามผู้ฝึกสอนส่วนบุคคล 
(Personal Trainer) จากงานวิจัยที่ศึกษาถึงความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (กานต์น
ภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเน
สเซ็นเตอร์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการมาก
ที่สุด กล่าวคือผู้ใช้บริการให้ความส าคัญอย่างมากในการบริการของพนักงาน ทั้ งส่วนของความรู้ 
ความสามารถ และความกระตือรือร้นในการให้บริการ รวมไปถึงการให้ค าปรึกษาในการออกก าลังกาย
ได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องปัจจัยการส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเป็นสมาชิกของศูนย์สุขภาพ ในเขตกรุงเทพมหานคร (สุทธิมาน สมาธิ, 2549) และ
การศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะที่ พึงประสงค์ของผู้น าออกก าลังกาย (เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ 
และ จุฑา ติงศภัทิย์, 2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับความรู้และทักษะของผู้น า
ออกก าลังกายในระดับมาก อีกทั้งงานศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการ
ให้บริการที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซตี้ กรุงเทพมหานคร (จิริฒิพา เรืองกล, 
2558) ก็ยังแสดงถึงผลลัพธ์ไปในทิศทางเดียวกัน คือ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการให้บริการ การ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ นอกจากนี้ จากการศึกษาเรื่องปัจจัย
ที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
บุคลากรในระดับมาก โดยเฉพาะในส่วนของการให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนน้อมและเป็นมิตรของ
พนักงานในสถานออกก าลังกาย ซึ่งมีระดับค่าเฉลี่ยความส าคัญมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับระดับ
ความรู้ความสามารถและความกระตือรือร้นในการให้บริการของพนักงาน 
        (7) ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
        จากการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) 
พบว่า ชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของสถานออกก าลังกายมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย นั่นคือ ผู้บริโภคจะค านึงถึงความน่าเชื่อถือและการมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของ
สถานออกก าลังกายก่อนที่จะตัดสินใจเข้าใช้บริการ อีกทั้ง การวิเคราะห์พฤติกรรมที่มีผลต่อการ
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เลือกใช้สถานบริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 2554) 
โดยใช้วิธีมาตรวัดแบบประเมินค่า Rating Scale ตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert Scale) พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญต่อบรรยากาศของสถานออกก าลังกายที่เหมาะแก่การออกก าลังกายเป็นอย่าง
มาก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษางานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออก
ก าลังกายระหว่างทรู ฟิตเนส และฟิตเนส เฟิร์ส (วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557) ที่พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพอยู่ในระดับมาก กล่าวคือ สถานออกก าลังกายที่
สะอาด มีบรรยากาศที่ดี มีการตกแต่งไว้อย่างสวยงาม การจัดวางอุปกรณ์การออกก าลังกายมีความ
เป็นระเบียบเรียบร้อยและไม่หนาแน่นจนเกินไป ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการในสถานออกก าลัง
กายของกลุ่มตัวอย่าง 
                แต่ในทางตรงกันข้าม ผลการศึกษาเรื่องความคิดเห็นของ
ผู้บริหารและสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์เกี่ยวกับคุณลักษณะที่พึงประสงค์ของผู้น าการออกก าลังกายใน                     
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ (เกษศิรินทร์ กิตติพงษ์ภากรณ์ และ จุฑา ติงศภัทิย์, 2555) พบว่า ความสะอาด การมี
บรรยากาศที่ดี และความสวยหรูของสถานออกก าลังกาย เป็น 2 ปัจจัยสุดท้ายที่กลุ่มตัวอย่างจะน ามา
พิจารณาเพื่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย 

   2.3.1.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค  
              จากการศึกษางานวิจัยในอดีต พบว่า ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและสังคม
ของผู้บริโภคเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีความน่าสนใจ และจากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านเศรษฐกิจและ
สังคมของผู้บริโภคเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายหรือฟิต
เนสเซ็นเตอร์ โดยสามารถสรุปปัจจัยที่ศึกษาออกเป็น 5 ปัจจัย ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ 
         (1) ปัจจัยด้านเพศ 
                   จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกออกก าลังกายที่
สถานบริการฟิตเนส โดยท าการศึกษาทั้งสถานออกก าลังกายหรือฟิตเนสเซ็นเตอร์ที่ด าเนินการโดย
ผู้ประกอบการเอกชน และในส่วนของการเลือกออกก าลังกายที่สวนสาธารณะ (วิชุดา แสงปรีชาสกุล, 
2547) ผลการศึกษาพบว่า เพศ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายหรือ                
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ของเอกชน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของงานวิจัยเรื่อง
แรงจูงใจที่มีต่อการออกก าลังกายของสมาชิกที่มาใช้สถานบริการคลาคแฮทช์ ฟิตเนส เซ็นเตอร์ ในเขต
จังหวัดนนทบุรี พ.ศ.2553 (ธารารัตน์ แสงดาว, 2555) และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) 
นอกจากนี้ การศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย อนันไลน์ ฟิต
เนส (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) มีการวิเคราะห์ถึงปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีความสัมพันธ์กับ



Ref. code: 25595804010519GUVRef. code: 25595804010519GUV

22 

 

พฤติกรรมการใช้บริการด้วยการวิเคราะห์สถิติไคสแควร์ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยด้านเพศของกลุ่ม
ตัวอย่างมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ นั่นหมายความว่ากลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชายและ
หญิง มีพฤติกรรมในการใช้บริการสถานออกก าลังกายท่ีแตกต่างกัน  

         แต่อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาที่ ได้นี้ขัดแย้งกับงานวิจัย                   
เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายระหว่างทรู ฟิตเนส และฟิตเนส 
เฟิร์ส (วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557) และการศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) นั่นคือ เพศ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลัง
กายระหว่างทรู ฟิตเนส และฟิตเนส เฟิร์ส และไม่ส่งผลต่อความแตกต่างด้านความพึงพอใจระหว่าง
เพศหญิงและเพศชายในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ ตามล าดับ รวมไปถึงขัดแย้งกับผลการศึกษา
ของงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการศูนย์สุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นวล
ศรี ม่วงศิริ, ปทุมา บุพพะกสิกร และ จารุณี เรียวสงวนวงศ์, 2543) ด้วยเช่นกัน  
         (2) ปัจจัยด้านอายุ 
              งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์
ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) 
ท าการศึกษาถึงผลของปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลัง
กาย โดยพบว่า อายุ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติ สอดคล้องกับการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการศูนย์สุขภาพของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (นวลศรี ม่วงศิริ, ปทุมา บุพพะกสิกร และ จารุณี เรียวสงวนวงศ์ , 2543) และ
งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายระหว่างทรู ฟิตเนส และ
ฟิตเนส เฟิร์ส (วิโรจนี พรวิจิตรจินดา, 2557) พบว่าหากกลุ่มตัวอย่างมีระดับอายุที่สูงขึ้น จะมีโอกาส
ในการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมากขึ้น แต่ในทางกลับกัน ผลการศึกษาของ (วิชุดา แสงปรีชา
สกุล, 2547) ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกออกก าลังกายท่ีสถานบริการฟิต
เนส พบว่า อายุ เป็นปัจจัยเดียวที่ส่งผลกระทบในทิศทางตรงกันข้ามกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการ 
กล่าวคือ เมื่อกลุ่มตัวอย่างมีอายุมากขึ้น จะส่งผลให้แนวโน้มที่จะตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลัง
กายหรือฟิตเนสเซ็นเตอร์ลดน้อยลง  
                อย่างไรก็ตาม จากงานวิจัยการศึกษาความพึงพอใจในการใช้
บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) พบว่า ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ                   
ฟิตเนสเซ็นเตอร์ไม่ขึ้นกับอายุ อันเนื่องมาจากผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ ถึงแม้จะมีระดับอายุที่แตกต่างกัน
ออกไป แต่ก็มีความต้องการในการบริการที่เหมือนๆ กัน 
         (3) ปัจจัยด้านระดับการศึกษา 
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                   จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการศูนย์สุขภาพ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นวลศรี ม่วงศิริ, ปทุมา บุพพะกสิกร และ จารุณี เรียวสงวนวงศ์, 
2543) พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีระดับการศึกษาสูงขึ้น มีโอกาสเป็นสมาชิกของศูนย์สุขภาพมากขึ้น และ
การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขต
หนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษา
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส า คัญ
ทางสถิติ แต่ในขณะเดียวกัน จากงานวิจัยการศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
(กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) มีการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับความ
พึงพอใจโดยรวมของผู้ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยแบ่งกลุ่มผู้บริโภคออกเป็น 2 กลุม่ คือ (1) ระดับ
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรีและระดับปริญญาตรี และ (2) ระดับสูงกว่าปริญญาตรี ผลการศึกษา
พบว่า ระดับการศึกษา ไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค เนื่องจากการใช้บริการสถานออกก าลัง
กายเป็นการใช้บริการโดยทั่วไปมีขั้นตอนการใช้บริการที่ไม่ซับซ้อน ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาที่
ต่างกันจึงสามารถเข้าใช้บริการได้เหมือนๆ กัน  
         (4) ปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
                   จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการศูนย์สุขภาพ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นวลศรี ม่วงศิริ, ปทุมา บุพพะกสิกร และ จารุณี เรียวสงวนวงศ์, 
2543) พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้สูง มีโอกาสเป็นสมาชิกของศูนย์สุขภาพมากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่มี
รายได้ต่ ากว่า ในขณะที่ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลัง
กายของผู้บริโภค   ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) พบว่ารายได้
เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
การศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (กานต์นภัส สุรพงษ์รักเจริญ, 2557) ที่พบว่า
กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ณ ระดับต่างๆ ไม่มีความแตกต่างในส่วนของความพึงพอใจ
ในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายเนื่องจากอัตราใช้บริการสถานออกก าลังกายในปัจจุบันอยู่ใน
ระดับท่ีไม่สูงมากนัก จึงท าให้ความพึงพอใจของแต่ละบุคคลไม่มีความแตกต่างกัน 
         (5) ปัจจัยด้านอาชีพ 
                   จากการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการศูนย์สุขภาพ
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (นวลศรี ม่วงศิริ, ปทุมา บุพพะกสิกร และ จารุณี เรียวสงวนวงศ์, 
2543) พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ประกอบธุรกิจส่วนตัว มีโอกาสที่จะเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย
มากกว่ากลุ่มตัวอย่างที่ประกอบอาชีพอ่ืนๆ และการศึกษาเกี่ยวปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย อนันไลน์ ฟิตเนส (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) พบว่า อาชีพที่แตกต่าง
กันจะน าไปสู่ความต้องการในลักษณะของสินค้าและรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายที่
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แตกต่างกัน ในขณะที่ผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย
ของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) พบว่าอาชีพไม่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย กล่าวคือ การที่กลุ่มตัวอย่างมีอาชีพที่
แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการที่แตกต่างกัน  
 2.3.2 งานวิจัยท่ีวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก 
    จากการทบทวนงานวิจัยในอดีต พบว่า วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลอง
ทางเลือกได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย และได้น ามาใช้เพ่ือการวิเคราะห์ข้อมูลในงานวิจัยด้านต่างๆ 
ได้แก่ งานวิจัยด้านการคมนาคมและการขนส่ง (มนัสสวาท พุกประยูร, 2548; นางสาวปวีณา แจ่ม
แจ้ ง , 2550) งานวิจัยด้ านการตลาด (วรพงษ์  พลกองแก้ว , 2551; S. Phaosathien and K. 
Tengpongsathon, 2555; Rattanakorn Nitkitsomboon, 2557) และงานวิจัยด้านโทรคมนาคม 
(Manit Satitsamitpong and Hitoshi Mitomo, 2556; นันทนิตย์ ทองศรี, 2559) โดยมีรายละเอียด 
ดังตารางที่ 2.1  
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาที่เกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก 
 
1. งานศึกษาด้านการคมนาคมและการขนส่ง 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

มนัสสวาท พุกประยูร 
(2548) 

ความยินดีทีจ่ะจา่ยเพื่อบรกิารรถ
ขนส่งน้ ามันเตา 

วัตถุประสงค์: ศึกษาถึงเกณฑ์ในการเลือกผู้ประกอบการขนส่งน้ ามันของผู้จ้างและวิเคราะห์ความยินดีที่จะจ่ายค่าขนส่งเพิ่มขึ้น (Willingness to pay) 
เพื่อแลกกับระดับของบริการในแต่ละด้านที่ดีย่ิงขึ้น  
วิธีการศึกษา: เทคนิค Conjoint analysis แบบ Discrete choice/Choice base 
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Binary Logit Model  
กลุ่มตัวอย่าง: ผู้ค้าน้ ามันรายใหญ่ที่มีการค้าน้ ามันเตา 8 ราย 
คุณลักษณะที่ศึกษา: ปัจจัยด้านการติดตั้งอุปกรณ์เสริม (กล่องด า และ GPS), อัตราการจัดส่งตรงต่อเวลา (99%, 97%, 95%) อัตราการเกิดอุบัติเหตุ 
(0.02%, 0.04%, 0.06%) และปัจจัยด้านราคาที่จะน ามาเพื่อเป็นตัววัดความยินดีที่จะจ่าย แบ่งเป็น 0.06, 0.075 และ 0.09 บาทต่อลิตร   
รูปแบบทางเลือก: มี 2 ทางเลือกใน 1 ข้อ โดยให้เลือกระหว่างบริษัทขนส่ง A และ B รวม 16 ข้อ  
ผลการศึกษา: 
   1) วิเคราะห์การเลือกของกลุ่มอุตสาหกรรมในภาพรวม พบว่ามีเพียงปัจจัยด้านอัตราการเกิดอุบัติเหตุเพียงปัจจัยเดียวที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือก
ผู้ประกอบการขนส่งอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% มีความเต็มใจจ่ายเงินเพิ่มมากขึ้น 18,166.50 บาทต่อเที่ยว เพื่อแลกกับอัตรา
การเกิดอุบัติเหตุที่ลดลง 1% 
   2) วิเคราะห์การเลือกของกลุม่ผู้ขนส่งน้ ามนัปริมาณมาก ผลการทดสอบพบว่าอัตราการจัดส่งตรงต่อเวลาและอัตราการเกดิอบัุติเหตุมีนยัส าคัญทางสถติิ
ต่อการตัดสินใจ ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยยินดีที่จะจ่ายเพิ่ม 247.50 บาทต่อเที่ยวเพื่อแลกกบัอัตราในการจัดส่งตรงต่อเวลาเพิ่มขึ้น 1% และยินยอม
ที่จะจ่ายเงินเพิ่มมากขึ้น  35,089.50 บาทต่อเที่ยวเพื่อแลกกับอัตราการเกิดอุบัติเหตุลดลง 1% 
   3) วิเคราะห์การเลือกของกลุ่มผู้ขนส่งน้ ามันปริมาณน้อย พบว่ามีเพียงปัจจัยด้านอัตราการเกิดอุบัติเหตุเพียงปัจจัย 
เดียวที่มอีิทธิพลในการตดัสินใจเลือกผู้ประกอบการขนส่งอย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิทีร่ะดับความเชือ่มัน่ 95% เช่นเดียวกับการวเิคราะห์การเลอืกของ
อุตสาหกรรมในภาพรวม โดยมีความเต็มใจจ่ายเงินเพิม่มากขึน้ 4,032.17 บาทต่อเที่ยว เพื่อแลกกับอัตราการเกิดอุบัติเหตทุี่ลดลง 1% 
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาที่เกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (ต่อ) 
 
1. งานศึกษาด้านการคมนาคมและการขนส่ง 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

นางสาวปวีณา แจม่แจ้ง 
(2550) 

ปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกผู้ให้บริการขนส่งพัสดุภัณฑ์ด่วน
ทางอากาศ 

วัตถุประสงค์: เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกผู้ให้บริการขนส่งพัสดุภัณฑ์ด่วนทางอากาศของผู้ใช้บริการ  
วิธีการศึกษา: เทคนิค Conjoint analysis แบบ Discrete choice/Choice base 
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Binary Logit Model  
กลุ่มตัวอย่าง: ผู้ประกอบธุรกิจเครื่องประดับเงิน และผู้ประกอบธุรกิจเครื่องนุ่งห่ม 
คุณลักษณะที่ศึกษา:  
   1) ผู้ประกอบธุรกิจเครื่องประดับเงิน มีปัจจัย ได้แก่ ความสามารถในการจัดส่งสินค้าตามก าหนดเวลา (98%, 99%, 100%) ระยะเวลาในการส่งสินค้า 
(1, 3, 5 ชั่วโมง) และโอกาสของการเกิดความเสียหายของสินค้าในระหว่างการขนส่ง (0%, 1%, 2%) 
   2) ผู้ประกอบธุรกิจเครื่องนุ่งห่ม มีปัจจัย ได้แก่ ความสามารถในการจัดส่งสินค้าตามก าหนดเวลา (98%, 99%, 100%) โอกาสของการเกิดความ
เสียหายของสินค้าในระหว่างการขนส่ง (0%, 1%, 2%) ความถูกต้องของใบแจ้งหนี้ (95%, 97%, 100%) และความถูกต้องของการให้ข้อมูลโดย
ศูนย์บริการทางโทรศัพท์ (96%, 98%, 100%) 
รูปแบบทางเลือก: มี 2 ทางเลือกใน 1 ข้อ โดยให้เลือกระหว่างผู้ให้บริการขนส่งพัสดุภัณฑ์ด่วนทางอากาศ A และผู้ให้บริการ B รวม 18 ข้อ 
ผลการศึกษา: 
    1) กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกจิเครื่องประดับเงิน ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยทุกตัวมีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับความเชื่อมั่น 95% ต่อการ
เลือกผู้ให้บริการขนส่งพัสดุภัณฑ์ด่วนทางอากาศ 
    2) กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบธุรกิจเครื่องนุ่งห่ม ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยทุกตัว ยกเว้นปัจจัยด้านความถูกต้องของการให้ข้อมูลโดยศูนย์บริการทาง
โทรศัพท์ มีอิทธิพลต่อการเลือกผู้ให้บริการขนส่งพัสดุภัณฑ์ด่วนทางอากาศอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาท่ีเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (ต่อ) 
 
2. งานศึกษาด้านการตลาด 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

วรพงษ์ พลกองแก้ว 
(2551)  
 

การประเมนิความพึงพอใจตอ่
คุณภาพและความปลอดภัยของ
ส้มเขียวหวานของผู้บริโภคในจังหวัด
เชียงใหม่ โดยใช้วิธกีารทดลอง
ทางเลอืก 

วัตถุประสงค์: เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการบริโภคส้มเขียวหวานที่มีคุณภาพและความปลอดภัยและมูลค่าที่ผู้บริโภคเต็มใจที่จะจ่ายต่อ
ส้มเขียวหวานที่มีคุณภาพและความปลอดภัย 
วิธีการศึกษา: วิธีการทดลองทางเลือก (Choice experiment / Choice-based conjoint analysis) 
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Conditional Logit Model 
กลุ่มตัวอย่าง: ผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ 394 ราย 
คุณลักษณะที่ศึกษา: สีผิวของผลส้มเขียวหวาน (เขียว, เหลือง, เหลืองปนเขียว) ขนาดของผลส้ม (เล็ก, กลาง, ใหญ่) รสชาติ (หวาน, หวานอมเปรี้ยว) การ
มีเมล็ด (มี, ไม่มี) ผิวเปลือกส้ม (ผิวลาย, ผิวเรียบ) การบ่งชี้ด้านความปลอดภัย  (ไม่มีการบ่งชี้ใดๆ, บ่งชี้ว่ามีความปลอดภัย, บ่งชี้ว่าเป็นส้มเขียวหวาน
อินทรีย์) การระบุแหล่งที่มา (ระบุ, ไม่ระบุ) บรรจุภัณฑ์ (ถุงพลาสติก, ตาข่าย, กล่อง) สถานที่จ าหน่าย (ตลาดสด/แผงลอย, ร้านสะดวกซ้ือ, ซุปเปอร์มา
เก็ต) ราคา (15, 25, 35, 45, 55, 65 บาทต่อกิโลกรัม)  

  รูปแบบทางเลือก: มี 3 ทางเลือกใน 1 ข้อ เพื่อเลือกระหว่างส้มเขียวหวานรูปแบบ 1 ถึงรูปแบบที่ 3 โดยส้มเขียวหวานรูปแบบที่ 1 และ 2 จะเป็นรูปแบบ
ที่มีการพัฒนาขึ้นมา ในส่วนของรูปแบบที่ 3 จะเป็นลักษณะพื้นฐานของส้มเขียวหวานทั่วๆ ไป รวม 5 ข้อ 
ผลการศึกษา:  
   1) ผู้บริโภคมีความพึงพอใจและยินดีที่จะจ่ายมากขึ้น ถ้าส้มเขียวหวานมีสีผิวเป็นสีเหลืองปนเขียวและสีเหลือง จึงมีโอกาสที่ตัดสินใจเลือ กซ้ือ
ส้มเขียวหวานที่มีสีผิวเป็นเหลืองปนเขียว หรือสีเหลือง มากกว่าสีเขียว 
   2) ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกซ้ือส้มเขียวหวานที่มีบรรจุภัณฑ์แบบตาข่ายมากกว่าการใส่ถุงพลาสติก  
   3) ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกซ้ือส้มเขียวหวานจากตลาดสดหรือแผงลอยมากกว่าซุปเปอร์มาร์เก็ต  
   4) การระบุแหล่งที่มาจะท าให้ผู้บริโภคมีโอกาสตัดสินใจเลือกซ้ือส้มเขียวหวานมากย่ิงขึ้น และหากมีการพัฒนาเปลี่ยนแปลงระบบการผลิต
ส้มเขียวหวานจากระบบการผลิตแบบทั่วไป เป็นการผลิตที่มีความปลอดภัยและไม่ใช้สารเคมี (เกษตรอินทรีย์) ผู้บริโภคจะมีความพึงพอใจสงูกวา่และยินดี
ที่จะจ่ายเพิ่มขึ้นเพื่อการบริโภคส้มเขียวหวานที่มีความปลอดภัยค่อนข้างสูง 
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาท่ีเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (ต่อ) 
 
2. งานศึกษาด้านการตลาด 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

S. Phaosathien and K. 
Tengpongsathon. (2555) 

Application of Choice-based 
conjoint analysis for consumer 
preference on dog’s pet food 
product in Thailand 

วัตถุประสงค์: เพื่อวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อลักษณะของอาหารสุนัขในประเทศไทย  
วิธีการศึกษา: Choice-based conjoint analysis 
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Conditional logit model 
กลุ่มตัวอย่าง: ผู้บริโภคชาวไทยที่ซ้ืออาหารสุนัขเป็นประจ า จ านวน 41 ราย และอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
คุณลักษณะที่ศึกษา: คุณลักษณะด้านบรรจุภัณฑ์ (อาหารสุนัขแบบบรรจุกระป๋องขนาด 1 กิโลกรัม, แบบบรรจุซองขนาด 1 กิโลกรัม, และแบบเม็ดบรรจุ
ใส่ถุงขนาด 1 กิโลกรัม) ด้านราคา (85, 135 และ 165 บาทต่อกิโลกรัม)  ด้านคุณภาพของย่ีห้อ (ไม่มีย่ีห้อ, ย่ีห้อทั่วไป, และย่ีห้อระดับพรีเมียม)                     
ด้านสารอาหาร (มีสารอาหารครบถ้วน, บ ารุงขนและผิวหนัง, มีรสชาติที่สุนัขชอบ)  
รูปแบบทางเลือก: มี 3 ทางเลือกใน 1 ข้อ เพื่อเลือกอาหารสุนัขรูปแบบ 1 และ 2 ส่วนข้อ 3 จะเป็นตัวเลือก “ไม่เลือก” ส าหรับผู้บริโภคที่ไม่พึงพอใจใน
รูปแบบของอาหารสุนัขทั้ง 2 รูปแบบข้างต้น รวม 27 ข้อ 
ผลการศึกษา: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออาหารสุนขัมากทีสุ่ด คืออาหารสุนัขแบบเม็ดบรรจุใส่ถุงขนาด 1 กิโลกรัม รองลงมาคือ ย่ีห้อระดับพรีเมียม 
มีสารอาหารครบถ้วน บ ารุงขนและผิวหนัง ระดับราคา ย่ีห้อทั่วไป  ไม่มีย่ีห้อ มีรสชาติที่สุนัขชอบ อาหารสุนัขแบบบรรจุกระป๋องขนาด 1 กิโลกรัม และ
แบบบรรจุซองขนาด 1 กิโลกรัม 

Rattanakorn 
Nitkitsomboon  
(2557) 

Socio-demographic 
Characteristics and The 
Preference of Bangkok’s 
Condominium  Location 

วัตถุประสงค์: เพื่อศึกษาความแตกต่างของเพศ ระดับรายได้ของครัวเรือน ขนาดครัวเรือน ที่อยู่อาศัยปัจจุบัน และสถานที่ท างาน ที่มีต่อความพึงพอใจใน
ด้านท าเลที่ตั้งของคอนโดมิเนียม และศึกษาถึงลักษณะต่างๆ ของคอนโดมิเนียมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม รวม ไปถึงการ
ประเมินมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อคุณลักษณะต่างๆ ของคอนโดมิเนียมระดับกลาง  
วิธีการศึกษา: วิธีการทดลองทางเลือก (Choice experiment / Choice-based conjoint analysis) 
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Conditional Logit Model 
กลุ่มตัวอย่าง: ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 292 ราย  
คุณลักษณะที่ศึกษา: ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งแบ่งเป็น 3 ระดับ (ภายในตัวเมือง, ถัดออกมาจากตัวเมือง, และตั้งอยู่นอกตัวเมือง) ปัจจัยด้านสถานที่ต่างๆ ที่
สามารถเดินทางไปถึงภายใน 15 นาที (ระบบขนส่งมวลชน (BTS, MRT, Airport real link), สถานที่ท างาน, ห้างสรรพสินค้า) ปัจจัยด้านทิวทัศน์ (พื้นที่
โล่ง, แม่น้ า, ตึกสูง) ปัจจัยด้านอัตราการเกิดอาชญากรรม (ระดับต่ า กลาง สูง) และปัจจัยด้านราคา (74,000, 108,000, 150,000 บาทต่อตารางเมตร) 
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาท่ีเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (ต่อ) 
 
2. งานศึกษาด้านการตลาด 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

  รูปแบบทางเลือก: มี 3 ทางเลือกใน 1 ข้อ เพื่อเลือกคอนโดมิเนียมแบบ 1 และ 2 ส่วนข้อ 3 จะเป็นตัวเลือก “ไม่เลือก” ส าหรับผู้บริโภคที่ไม่พึงพอใจใน
รูปแบบของคอนโดมิเนียมทั้ง 2 รูปแบบข้างต้น รวม 6 ข้อ  
ผลการศึกษา: 
   1) กลุ่มตัวอย่างมีแนวโน้มที่จะซ้ือคอนโดมิเนยีมที่มีท าเลทีต่ั้งถัดมาจากในตัวเมืองและอยู่นอกเขตตัวเมืองต่ ากวา่คอนโดมิเนยีมที่ตั้งอยู่ในตัวเมือง โดยมี
ความเต็มใจจ่ายเพิ่มขึ้น 26,522 และ 89,200 บาทต่อตารางเมตร เพื่อซื้อคอนโดมิเนียมทีอ่ยู่ในตวัเมือง เมื่อเทียบกับคอนโดมิเนยีมที่ตัง้อยู่ถัดจากตัวเมอืง
และนอกเขตตัวเมืองตามล าดับ 
   2) กลุ่มตัวอย่างมีแนวโน้มที่จะซ้ือคอนโดมเินยีมที่สามารถเดินทางไปยังระบบขนสง่มวลชนได้ภายใน 15 นาทีมากกว่าการเดินทางไปยังที่สถานทีท่ างาน
และห้างสรรพสินค้า โดยมีความเต็มใจจ่ายเพิ่มขึ้น 32,714 และ 71,510 บาทต่อตารางเมตร เพื่อซ้ือคอนโดมิเนียมที่อยู่ใกล้ระบบขนส่งมวลชนมากกว่า
สถานที่ท างานและห้างสรรพสินค้า ตามล าดับ 
   3) คอนโดมิเนียมที่มีทิวทัศน์เป็นพื้นที่เปิดโล่ง ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่มตัวอย่าง ในขณะที่ คอนโดที่มีทิวทัศน์เป็น
แม่น้ ามีความน่าจะเป็นที่กลุ่มตัวอย่างจะซ้ือมากกว่าทิวทัศน์ที่มีตึกสูง และมีความเต็มใจที่จะจ่ายเพิ่มขึ้น 22,993 บาทต่อตารางเมตร เพื่อซ้ือ
คอนโดมิเนียมมีทิวทัศน์เป็นแม่น้ าแทนคอนโดมิเนียมมีทิวทัศน์เป็นตึกสูง  
   4) ในส่วนของปัจจัยด้านอัตราการเกิดอาชญากรรม เป็นไปตามหลักการโดยทั่วไปที่คอนโดมิเนียมที่มีอัตราการเกิดอาชญากรรมสูงจะมีความน่าจะเป็น
ในการซ้ือน้อยกว่าคอนโดมิเนียมที่มีอัตราการเกิดอาชญากรรมในระดับที่ต่ ากว่า โดยกลุ่มตัวอย่างมีความเต็มใจที่จะจ่ายเพิ่มขึ้นเพื่อซ้ือคอนโดมีเนียมที่มี
อัตราการเกิดอาชญากรรมต่ าเป็นเงิน 36,994 และ 149,148 บาทต่อตารางเมตร เมื่อเทียบกับอัตราการเกิดอาชญากรรมระดับกลางและสูง 
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาท่ีเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (ต่อ) 
 
3. งานศึกษาด้านโทรคมนาคม 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

Manit Satitsamitpong and 
Hitoshi Mitomo 
(2556) 

An analysis of factors affecting 
the adoption of digital 
terrestrial television services   
in Thailand 

วัตถุประสงค์: เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการใช้งานโทรทัศน์ดิจิตอลภาคพื้นดิน ในด้านของการปรับปรุงคุณภาพวิดีโอ จ านวนช่องที่ให้บริการ และ
การบริการเสริมต่างๆ โดยการเปรียบเทียบผ่านระดับราคาระหว่างการซ้ือกล่องรับสัญญาณ (set-top box: STB) และโทรทัศน์ดิจิตอลแบบใหม่ (DTV)  
วิธีการศึกษา: Choice-based conjoint analysis  
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Mixed Logit Model  
กลุ่มตัวอย่าง: สอบถามผู้ที่มีอายุ 18 ปีขึ้นไป จ านวน 441 ราย 
คุณลักษณะที่ศึกษา: 
   1) กล่องรับสัญญาณ (STB) มีปัจจัย ได้แก่ คุณภาพของสัญญาณ (คมชัดปกติ, คมชัดมากขึ้น) จ านวนช่องที่ให้บริการ (5, 15, 25, 35) บริการพื้นฐาน 
เช่น ค าบรรยาย อักษรเบรลล์ และคู่มือการใช้ (มี, ไม่มี) การถ่ายทอดสด เช่น พยากรณ์อากาศ หุ้น หรือการจราจร (มี, ไม่มี) ความสามารถ ในการ
ติดต่อสื่อสารแบบออนไลน์ (มี, ไม่มี) ราคา (1,000, 2,000, 3,000, 4,000 บาท) 
   2) โทรทัศน์ดิจิตอลแบบใหม่ (DTV) มีปัจจัย ได้แก่ คุณภาพของสัญญาณ (คมชัดปกติ, คมชัดมากขึ้น) จ านวนช่องที่ให้บริการ (5, 15, 25, 35) บริการ
พื้นฐาน เช่น ค าบรรยาย อักษรเบรลล์ และคู่มือการใช้ (มี, ไม่มี) การถ่ายทอดสด เช่น พยากรณ์อากาศ หุ้น หรือการจราจร (มี, ไม่มี) ความสามารถใน
การติดต่อสื่อสารแบบออนไลน์ (มี, ไม่มี) ราคา (10,000, 30,000, 50,000, 70,000 บาท) 
รูปแบบทางเลือก: มี 5 ทางเลือกใน 1 ข้อ เพื่อเลือกรูปแบบกล่องรับสัญญาณแบบ 1 ถึง 4 ส่วนข้อ 5 จะเป็นตัวเลือก “ไม่เลือก” ส าหรับผู้บริโภคที่ไม่พึง
พอใจในรูปแบบทั้ง 4 รูปแบบข้างต้น รวม 4 ข้อ 
ผลการศึกษา: คุณภาพของสัญญาณเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญต่อโทรทัศน์ดิจิตอลแบบใหม่ (DTV) รวมไปถึงรายการพื้นฐานที่ให้บริการ และจ านวนช่องที่
ให้บริการที่มากขึ้น จะท าให้มีแนวโน้มในการใช้ DTV มากย่ิงขึ้น ในส่วนของกล่องรับสัญญาณ (STB) นั้น พบว่าทุกปัจจัยที่ศึกษาส่งผลต่อการเลือกใช้
กล่องรับสัญญาณ (STB)   

นันทนิตย์ ทองศรี 
(2559) 

ความยินดีทีจ่ะจา่ยในการเลอืกเป็น
สมาชิกโทรทัศน์ดาวเทียมและเคเบิล
ทีวี  ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

วัตถุประสงค์: เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือแพ็คเกจโทรทัศน์ดาวเทียมและเคเบิลทีวีแบบจ่ายรายเดือน และประเมินค่าความยินดีที่จะ
จ่ายของผู้บริโภค  
วิธีการศึกษา: วิธีการทดลองทางเลือก (Choice experiment / Choice-based conjoint analysis) 
แบบจ าลองทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อม: Conditional Logit Model 
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ตารางที่ 2.1 แสดงรายละเอียดของงานศึกษาท่ีเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (ต่อ) 
 
3. งานศึกษาด้านโทรคมนาคม 
 

ผู้ศึกษา (ปีที่ศึกษา) เร่ืองท่ีศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูลและผลการศึกษา 

  กลุ่มตัวอย่าง: ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จ านวน 507 ราย 
คุณลักษณะที่ศึกษา: คุณภาพสัญญาณ (คมชัดปกติ, คมชัดสูง) รายการภาพยนตร์/ซีรี่ย์ (ภาพยนต์ไทย, ภาพยนต์ต่างประเทศ, ซีรีย์ต่างประเทศ) รายการ
ฟุตบอล (ไม่มี, ฟุตบอลไทย, ฟุตบอลยุโรป) รายการประเภททั่วไป (รายการบันเทิง/วาไรตี้, รายการสารคดี, รายการข่าวต่างประเทศ) บริการเสริม (รวม
ค่าติดตั้ง, รวมอินเตอร์เนตคุณภาพสูง, รวมค่าโทรศัพท์บ้าน/เคลื่อนที่) ราคาแพ็คเกจ (500, 800, 1300 บาทต่อเดือน)  
รูปแบบทางเลือก: มี 3 ทางเลือกใน 1 ข้อ เพื่อเลือกแพ็คเกจโทรทัศน์ดาวเทียมและเคเบิลทีวีแบบจ่ายรายเดือนรูปแบบ 1 และ 2 ส่วนข้อ 3 เป็นตัวเลือก 
“ไม่เลือก” ส าหรับผู้บริโภคที่ไม่พึงพอใจในรูปแบบทั้ง 2 รูปแบบข้างต้น  
ผลการศึกษา: 
   1) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือแพ็คเกจของกลุ่มตัวอย่างมากที่สุด คือ บริการเสริมที่รวมอยู่ในแพ็คเกจ (การรวมค่าบริการติดตั้ง, การรวมอินเทอร์เน็ต
คุณภาพสูง และการรวมค่าโทรศัพทบ้์าน/เคลื่อนที)่ รองลงมา คือ คุณภาพสัญญาณ, รายการฟุตบอล, รายการภาพยนตร์/ซีรี่ย์ และรายการทั่วไป (บันเทิง
, สารคดี, ข่าวต่างประเทศ)   
   2) กลุ่มตัวอย่างมีความยินดีที่จะจ่ายให้กับรายการฟุตบอลยุโรปมากที่สุด คือ 772 บาท และรายการฟุตบอลไทย คือ 496 บาท เมื่อเปรียบเทียบกับ
แพ็คเกจที่ไม่มีรายการฟุตบอล, มีความยินดีที่จะจ่าย 295 บาท เพื่อเปลี่ยนคุณภาพสัญญาณจากความคมชัดปกติ ไปเป็นคุณภาพสัญญาณที่มีความคมชัด
สูง, มีความยินดีที่จะจ่ายให้กับภาพยนตร์ต่างประเทศ 126 บาท และซีรี่ย์ต่างประเทศ 219 บาท เมื่อเทียบกับภาพยนตร์ไทย, มีความยินดีที่จะจ่ายลดลง 
156 บาท หากจะต้องเปลี่ยนรายการบันเทิง/วาไรตี้ ไปเป็นรายการสารคดี นอกจากนั้นแล้วจ านวนเงินของความยินดีที่จะจ่ายยังแตกต่างกันไปตามเพศ 
สถานภาพสมรส รายได้ และประสบการณ์การติดตั้งเคเบิลทีวี/ดาวเทียม เป็นต้น  

ที่มา: จากการรวบรวมของผู้วิจัย 
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 2.3.3 ข้อแตกต่างในงานวิจัยท่ีผ่านมาและการศึกษาในครั้งนี้ 
    จากการศึกษาและทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องทั้งในด้านของธุรกิจด้านความงาม
และการออกก าลังกาย และงานวิจัยที่เกี่ยวกับการประยุกต์ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลอง
ทางเลือก (CBC) ท าให้ทราบถึงลักษณะโดยรวมของปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายของผู้บริโภค และความคาดหวังของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการ รวมไปถึงแนวทางใน
การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลลัพธ์ที่ตรงตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาที่ตั้งไว้ โดยจะเห็นได้
ว่างานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับสถานออกก าลังกายนั้น มุ่งเน้นวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวแปร 
ด้วยค่าสถิติ  t-Test และ One-way ANOVA หรือการวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค โดย
อ้างอิงจากสถิติ Multiple regression analysis และ Factor analysis รวมไปถึงการศึกษาถึงปัจจัย
ในการเลือกใช้สถานให้บริการออกก าลังกายซึ่งท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยสถิติ Logistic regression 
analysis เป็นต้น 
    แต่อย่างไรก็ตาม การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (Choice-
based conjoint analysis) เป็นวิธีการที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลโดยอ้างอิงจากการตอบแบบสอบถามของ
ผู้บริโภคท่ีมีการพิจารณาหลายๆ ปัจจัยพร้อมกันเพื่อเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสีย (Trade-off) ของแต่
ละรูปทางเลือกหรือรูปแบบในการให้บริการของสถานออกก าลังกายแต่ละแห่ง และให้ได้มาซึ่งรูปแบบ
การให้บริการที่ผู้บริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุดภายใต้ข้อจ ากัดต่างๆ ที่มีอยู่  เช่นเดียวกับการ
ตัดสินใจในชีวิตประจ าวัน โดยวิธีการนี้ยังไม่ได้ถูกน ามาใช้เพ่ือศึกษาวิจัยในด้านธุรกิจสถานบริการออก
ก าลังกาย  
         ดังนั้น งานศึกษาฉบับนี้จะใช้แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายด้วยวิธีแบบทดลองทางเลือก (Choice-based conjoint 
analysis) โดยใช้แบบจ าลอง Conditional Logit ในการวิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย และวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อระดับคุณลักษณะต่างๆ 
ของสถานออกก าลังกาย ด้วยเหตุนี้เอง งานศึกษาวิจัยฉบับนี้ จึงมีความแตกต่างจากงานวิจัย อ่ืนๆ ใน
อดีต 
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2.4 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: จากการศึกษาของผู้วิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

มูลค่าความเตม็ใจจ่าย 

ความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ปัจจัยทางด้านคณุลักษณะของสถานออกก าลังกาย 

•  รูปแบบการให้บริการ    

•  จ านวนสาขาท่ีให้บริการ 

•  อุปกรณ์อ านวยความสะดวก 

•  การให้บริการและระดับความรูค้วามสามารถ  

    ของพนักงาน 

•  ระยะเวลาในการเดินทาง 

•  ระดับราคา 

 

ปัจจัยทางด้านคณุลักษณะทางเศรษฐกิจ                   

และสังคมของผู้บริโภค 

•  เพศ    

•  อาย ุ

•  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

•  ระดับการศึกษา 

•  อาชีพ 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเรื่อง “ความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้ก าหนดวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย และวิเคราะห์มูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อคุณลักษณะต่างๆ ของสถาน
ออกก าลังกาย ทั้งนี้ เพ่ือให้การวิจัยด าเนินไปสู่ค าตอบตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ผู้วิจัยจึงได้ก าหนด
ระเบียบวิธีด าเนินการวิจัยไว้ดังนี้ 
 
3.1 การก าหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 3.1.1 ประชากร  
         ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ทั้งผู้ที่ใช้บริการและไม่ใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ช าระค่าใช้จ่ายแบบรายเดือน 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
         เนื่องจากไม่ทราบจ านวนที่แน่นอนของประชากรที่ใช้บริการและไม่ใช้บริการ
สถานออกก าลังกายแบบรายเดือนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยจึงใช้เกณฑ์กรณีที่ไม่
ทราบขนาดของประชากร (Infinite Population) ในการก าหนดกลุ่มตัวอย่างและใช้สูตรในการ
ค านวณกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ (Cochran, 1963)  
 

                                 𝑛 =  
𝑃(1−𝑃)𝑍2

𝑒2
 

   
                         โดยที่    𝑛 = จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
               𝑃 = สัดส่วนของประชากรที่คาดหวัง (ร้อยละ 50) 
                 𝑍 = ค่าท่ีได้จากโค้งปกติเม่ือก าหนดระดับความเชื่อมั่นของกลุ่ม 
                                          ตวัอย่าง  (ท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ค่า 𝑍 จะเท่ากับ 1.96) 
                                    𝑒 = คาความคลาดเคลื่อนที่จะยอมรับได (ร้อยละ 5) 
 

                         แทนค่าสมการ   𝑛 =
(0.5)(1−0.5)(1.96)2

0.052    =   384.16  ≈   385 
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          ขนาดของตัวอย่างที่ค านวณได้ คือ 384.16 ราย หรือ 385 รายโดยประมาณ                  
และเพ่ือลดความคลาดเคลื่อนของข้อมูล ผู้วิจัยจึงรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเพ่ิมขึ้นตามความ
เหมาะสม โดยเพิ่มกลุ่มตัวอย่างจ านวน 25 ราย ดังนั้นกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดคือ 400 ราย และใช้วิธีการ
สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้ได้จ านวนตามที่
ต้องการโดยไม่มีหลักเกณฑ์อ้างอิง กลุ่มตัวอย่างจะเป็นใครก็ได้ที่สามารถให้ข้อมูลได้ แต่อย่างไรก็ตาม 
การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบนี้ ไม่สามารถน าผลที่ได้อ้างอิงไปยังประชากรได้ แต่มีความสะดวกและ
ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายมากกว่าการสุ่มกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีอ่ืน (วทัญญา นามบุรี, 2556) 
 
3.2 ข้อมูลและการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 เพ่ือให้ได้มาซึ่งค าตอบตามวัตถุประสงค์ดังที่กล่าวไว้ในบทที่ 1 ได้แบ่งการศึกษาและเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 แหล่ง คือ ข้อมูลทุติยภูมิ และ ข้อมูลปฐมภูมิ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
 3.2.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  
         ได้แก่ ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการออกก าลังกาย การจัดการระบบ
การตลาดของธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกาย รูปแบบการให้บริการ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ก าหนดราคา และแนวโน้มของอุตสาหกรรมธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกาย โดยจะเก็บรวบรวม
จากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องทั้งที่เป็นหน่วยงานของรัฐบาลและไม่ใช่หน่วยงานของรัฐบาล ตลอดจน
ข้อมูลจากหนังสือ เอกสารทางวิชาการ งานวิจัย สิ่งตีพิมพ์ต่างๆ และสารสนเทศออนไลน์ จุดประสงค์
ส าคัญก็เพ่ือรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของสถานออกก าลังกาย เพ่ือที่จะสามารถน าไป
พิจารณาและสร้างเป็นชุดของทางเลือก (Choice set) ในแบบสอบถามต่อไป 
 3.2.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data)  
         เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น มีวัตถุประสงค์เพ่ือประกอบการก าหนด
คุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะของรูปแบบการให้บริการในสถานออกก าลังกายที่ผู้บริโภคใช้
เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกใช้บริการ พร้อมทั้งศึกษารูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลัง
กายที่ให้บริการอยู่ในปัจจุบัน โดยคุณลักษณะที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลเบื้องต้นประกอบกับ
ข้อมูลทุติยภูมิที่ศึกษาไว้ จะน ามาใช้ในการพัฒนาแบบสอบถามเพ่ือส ารวจข้อมูลจริงกับกลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคต่อไป   
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
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 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่สร้างขึ้นจาก
การรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ การเก็บรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น และการศึกษารูปแบบการให้บริการของ
สถานออกก าลังกายในปัจจุบัน โดยแบบสอบถามนี้จะใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือ
น ามาวิเคราะห์ประมวลผล และหาค าตอบตามวัตถุประสงค ์มีรายละเอียดดังนี้ 
 
 3.3.1 โครงสร้างของแบบสอบถาม 
         รูปแบบของค าถามที่ใช้ในแบบสอบถามนั้นมีทั้งที่เป็นค าถามปลายเปิด (Open 
End Question)  และค าถามปลายปิด (Close End Question) ทั้งที่สามารถตอบได้เพียงค าตอบ
เดียวและเลือกตอบได้หลายค าตอบ โครงสร้างแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 
ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและ
พฤติกรรมการออกก าลังกาย และส่วนที่ 3 การตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายจากทางเลือก
ต่างๆ ที่ก าหนดให้ โดยแต่ละส่วนของแบบสอบถาม มีรายละเอียดในการก าหนดขอบเขต ลักษณะ
ค าถาม และเกณฑ์ในการตอบค าถามดังนี้ (ตัวอย่างแบบสอบถามแสดงไว้ในภาคผนวก ค) 
          ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม ได้แก่ อายุ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน เพศ สถานภาพ การศึกษา และอาชีพ จ านวน 6 ข้อ เป็นลักษณะค าถามปลายเปิด และ
ค าถามปลายปิดแบบเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว  
          ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและการออกก าลังกาย จ านวน 12 
ข้อ ประกอบไปด้วยค าถามเกี่ยวกับรูปแบบการดูแลสุขภาพ วัตถุประสงค์ของการออกก าลังกาย 
ลักษณะการออกก าลังกายที่ชื่นชอบ ตลอดจนค าถามที่จะท าให้ทราบว่ากลุ่มตัวผู้บริโภคเคยใช้บริการ
สถานออกก าลังกายมาก่อนหรือไม่ และเหตุผลอะไรที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคไม่ใช้บริการสถานออก
ก าลังกาย รูปแบบค าถามจะมีทั้งค าถามปลายเปิดและปลายปิด ทั้งท่ีสามารถตอบได้เพียงค าตอบเดียว
และหลายค าตอบ  
           ส่วนที่ 3 คือ ส่วนที่ส าคัญที่สุดของการศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาเกี่ยวกับ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายจากชุดทางเลือกต่างๆ ที่ก าหนดให้ จ านวน 8 ข้อ เป็น
ลักษณะค าถามปลายปิดแบบเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว โดยจะท าการสมมติสถานการณ์ให้กลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคเลือกทางเลือกที่ตนพึงพอใจสูงสุดเพียงทางเลือกเดียวจากชุดทางเลือกที่ก าหนดให้ 
และเพ่ือลดความเอนเอียงจากความเข้าใจไม่ตรงกันของผู้ตอบแบบสอบถาม จึงมีการให้ข้อมูลและ
อธิบายเกี่ยวกับรายละเอียดของคุณลักษณะต่างๆ ที่ระบุไว้ในแต่ละทางเลือก เพ่ือสร้างความเข้าใจ
ก่อนการท าแบบสอบถาม นอกจากนี้ ยังมีค าถามปลายเปิด 1 ข้อ ในส่วนของความเต็มใจจ่าย
ค่าบริการสถานออกก าลังกาย และค าถามปลายปิด จ านวน 1 ข้อ เกี่ยวกับคุณลักษณะที่ใช้พิจารณา
ในการตัดสินใจเลือกทางเลือกต่างๆ ดังนั้น จ านวนค าถามในส่วนที่ 3 จะมีทั้งหมด 10 ข้อ 
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3.4 ขั้นตอนในการสร้างเครือ่งมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 
 3.4.1 การเลือกคุณลักษณะ ระดับคุณลักษณะ และการออกแบบชุดทางเลือก 
         เพ่ือให้ได้มาซึ่งคุณลักษณะที่ส าคัญของสถานออกก าลังกาย ระดับของต่างๆ ของ
คุณลักษณะนั้นๆ และจ านวนทางเลือกของรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายที่มีความ
สมบูรณ์ครบถ้วนและใกล้เคียงกับสถานการณ์จริงในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย
ของผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงท าการศึกษาและรวบรวมข้อมูลทั้งในส่วนของข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิ 
เพ่ือที่จะน าไปสู่การเลือกคุณลักษณะ การแบ่งระดับคุณลักษณะ และการออกแบบชุดทางเลือกที่
เหมาะสมเพ่ือใช้ในการสัมภาษณ์ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งการศึกษาข้อมูลออกเป็น 3 ส่วน 
ดังนี้ 
  3.4.1.1 การเลือกคุณลักษณะ 
             การเลือกคุณลักษณะที่จะน ามาศึกษาวิเคราะห์ด้วยวิธี Choice-Based 
Conjoint Analysis ควรเป็นคุณลักษณะที่ส าคัญและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกของผู้บริโภคเป็น
อย่างมาก อีกทั้งจ านวนคุณลักษณะที่เหมาะสมส าหรับแบบจ าลองนี้ ไม่ควรมีจ านวนคุณลักษณะเกิน
กว่า 6 คุณลักษณะ เพราะจะท าให้ผู้บริโภคหรือผู้ตอบแบบสอบถามเกิดความสับสนในการเลือก
รูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายท่ีตนสนใจได้ (Richard, 2002) จากการทบทวนงานวิจัย
ที่เก่ียวข้องกับสถานออกก าลังกายในอดีต ดังที่กล่าวไว้ในบทที่ 2 พบว่ามีการศึกษาถึงคุณลักษณะของ
สถานออกก าลังกายที่ส่งผลต่อการตัดสินใจและความพึงพอใจของผู้บริโภคในการเข้าใช้บริการอยู่เป็น
จ านวนมาก ดังนั้น การคัดเลือกและรวบรวมคุณลักษณะต่างๆ ของสถานออกก าลังกายส าหรับ
งานวิจัยฉบับนี้ จะท าการคัดเลือกคุณลักษณะจากงานวิจัยในอดีต เพ่ือให้ได้มาซึ่งคุณลักษณะส าคัญ
ของสถานออกก าลังกายที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้สถานออกก าลังกายของผู้บริโภค ประกอบกับ
การศึกษาข้อมูลรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายในปัจจุบัน เนื่องจากธุรกิจให้บริการของ
สถานออกก าลังกายในปัจจุบันมีการแข่งขันสูง จึงอาจมีการปรับเปลี่ยนหรือเพ่ิมเติมรูปแบบการ
ให้บริการหรือคุณลักษณะบางประการ เพ่ือเป็นการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
   (1) การเลือกคุณลักษณะจากการทบทวนงานวิจัยในอดีต 
        จากการทบทวนงานวิจัยในอดีต สามารถสรุปคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย ได้ดังตารางที่ 3.1 จากนั้นผู้วิจัยได้เลือกคุณลักษณะที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจและมีผลการศึกษาตรงกันจากสองงานศึกษาขึ้นไป และน าคุณลักษณะนั้นๆ มาจัดท า
เป็นแบบสอบถามเบื้องต้นเพ่ือคัดกรองคุณลักษณะทั้งหมดนี้ให้เหลือเพียงคุณลักษณะที่มีความส าคัญ
ต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการอย่างแท้จริง โดยมีทั้งหมด 9 คุณลักษณะ ดังแสดงตามตารางที่ 3.2 
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        ในส่วนของแบบสอบถามเบื้องต้นที่ใช้ในการคัดกรองคุณลักษณะที่ส าคัญ  
จะท าการศึกษาในลักษณะของการระบุคะแนนความส าคัญ (Rating) ของแต่ละคุณลักษณะที่มีผลต่อ
การตัดสินใจ โดยมีช่วงคะแนนระดับความส าคัญอยู่ระหว่าง 1 คะแนน คือมีความส าคัญน้อยที่สุด ถึง 
10 คะแนน คือมีความส าคัญมากที่สุด (สามารถศึกษารายละเอียดของแบบสอบถามเบื้องต้นได้ใน
ภาคผนวก ก) และท าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 10 ราย โดยแบ่งเป็นผู้ที่ใช้บริการสถานออก
ก าลังกายอยู่ในปัจจุบัน 5 ราย และผู้ที่ไม่ใช้สถานบริการออกก าลังกายอีก 5 ราย ผลคะแนนที่ได้จาก
การศึกษาเบื้องต้น พบว่า คุณลักษณะที่กลุ่มตัวอย่าง 10 ราย ให้ความส าคัญมากที่สุด 5 อันดับแรก
คือ คุณลักษณะด้านความเหมาะสมของอัตราค่าใช้บริการเมื่อเทียบกับบริการที่ได้รับ คุณลักษณะด้าน
ความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกาย คุณลักษณะด้านความหลากหลายของ
ประเภทอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายที่ให้บริการ คุณลักษณะด้านมนุษยสัมพันธ์ที่ดีของ
เจ้าหน้าที่ และคุณลักษณะด้านความรู้และความสามารถของเจ้าหน้าที่ ดังแสดงตามตารางที่ 3.3  
(รายละเอียดเพิ่มเติมเก่ียวกับการให้คะแนนของกลุ่มตัวอย่าง ปรากฏในภาคผนวก ข) 
        จากคุณลักษณะที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างในการ
ทดสอบเบื้องต้นทั้ง 5 คุณลักษณะนี้ เมื่อแจกแจงตามคุณสมบัติตามแนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์ส่วน
ประสมทางการตลาดแล้ว พบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของสถานออกก าลังกายที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ และปัจจัยด้านบุคลากร ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องกลยุทธ์
การตลาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทย (จิราพา พ่ึงบางกรวย, 2550) ที่พบว่าปัจจัยด้าน
การตลาดทั้ง 4 ด้านนี้ เป็นกลยุทธ์ส าคัญที่ฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทยใช้เพ่ือการแข่งขันกัน ดังนั้น 
จึงมีความเหมาะสมอย่างยิ่งที่จะน าคุณลักษณะทั้ง 5 คุณลักษณะนี้มาวิเคราะห์ในแบบจ าลอง
ทางเลือก และเนื่องจากคุณลักษณะด้านความรู้และความสามารถของเจ้าหน้าที่ และคุณลักษณะด้าน
การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีของเจ้าหน้าที่ เป็นคุณลักษณะด้านบุคลากร และมีระดับคะแนนที่ใกล้เคียงกัน 
ผู้วิจัยจึงรวมคุณลักษณะทั้ง 2 คุณลักษณะนี้เข้าด้วยกัน เป็นคุณลักษณะด้านการให้บริการและระดับ
ความรู้ความสามารถของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน เพ่ือป้องกันไม่ให้ เกิดความสับสนจากการมีตัวเลือก
ในแบบจ าลองทางเลือกที่ใกล้เคียงกันมากจนเกินไป  
        เพราะฉะนั้น จากการคัดเลือกคุณลักษณะที่ส าคัญของการให้บริการส
ถานออกก าลังกายจากการศึกษางานวิจัยในอดีตและการเก็บข้อมูลเบื้องต้น ท าให้สามารถระบุ
คุณลักษณะของการให้บริการสถานออกก าลังกายที่จะน ามาวิเคราะห์ในแบบจ าลองทางเลือกทั้งหมด 
4 คุณลักษณะ คือ คุณลักษณะด้านอัตราค่าใช้บริการ คุณลักษณะด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถาน
ออกก าลังกาย คุณลักษณะด้านความหลากหลายของรูปแบบการให้บริการ และคุณลักษณะด้านการ
ให้บริการและระดับความรู้ความสามารถของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน 
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ตารางที่ 3.1 สรุปคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
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ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ        

ความหลากหลายของประเภทอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายที่ให้บริการ ✓ ✓ ✓ ✓  ✓ ✓ 
ความเพียงพอของอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ให้บริการ      ✓  

ความสะอาดของอุปกรณ์ออกก าลังกาย      ✓  

อุปกรณ์ออกก าลังกายมีความแข็งแรงและได้มาตรฐาน    ✓  ✓  

ด้านราคา        

อัตราค่าใช้บริการมีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับบริการที่ได้รับ  ✓ ✓  ✓ ✓ ✓ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย        

ความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกาย  ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓  

สถานที่ออกก าลังกายมีความปลอดภัย ✓ ✓      

ด้านการส่งเสริมการตลาด        

การมีส่วนลดหรือราคาพิเศษ  ✓      

ด้านกระบวนการ        

ระยะเวลาให้บริการมีความเหมาะสม      ✓ ✓ 
ความสะดวกในการช าระค่าบริการ  ✓      

อุปกรณ์อ านวยความสะดวก เช่น ตู้เก็บสัมภาระ, ผ้าเช็ดตัว เป็นต้น       ✓ 
ด้านบุคลากร        

เจ้าหน้าที่มีความรู้ และสามารถให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายได้อย่างเหมาะสม     ✓ ✓ ✓ 
เจ้าหน้าที่มีมนุษยสัมพันธ์ดี  ✓    ✓  

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ        

ความสะอาดของห้องสุขา ห้องอาบน้ า ✓     ✓ ✓ 
มีความสะดวกสบายในการใช้บริการสถานบริการออกก าลังกาย  ✓      

มีบรรยากาศที่เหมาะแก่การออกก าลังกาย  ✓      

ที่มา: จากการรวบรวมของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 3.2 สรุปคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีผลการศึกษา
ตรงกันจากสองงานศึกษาข้ึนไป 
 

คุณลักษณะ 

ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

ความหลากหลายของประเภทอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายที่ให้บริการ 

ความแข็งแรงและได้มาตรฐานของอุปกรณ์ออกก าลังกาย 

ด้านราคา ความเหมาะสมของอัตราค่าใช้บริการเมื่อเทียบกับการบริการที่ได้รับ 

ด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย 

ความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกายทั้งระยะเวลาในการเดินทางและรูปแบบ 
การเดินทาง 

ความปลอดภัยของสถานที่ออกก าลังกาย 

ด้านกระบวนการ ความเหมาะสมของระยะเวลาให้บริการ 

ด้านบุคลากร 
ความรู้และความสามารถของเจ้าหน้าที่ในการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการออกก าลังกายได้อย่างเหมาะสม 

การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีของเจ้าหน้าที่ 

ด้านสิ่งแวดล้อม 
ทางกายภาพ 

ความสะอาดของห้องสุขา ห้องอาบน้ า 

ที่มา: จากการรวบรวมของผู้วิจัย 
   
ตารางที่ 3.3 แสดงคะแนนความส าคัญของคุณลักษณะที่ได้จากการเก็บข้อมูลเบื้องต้น 
 

ล าดับที ่ คุณลักษณะ คะแนน 

1 ด้านความเหมาะสมของอัตราค่าใช้บริการเมื่อเทียบกับบริการที่ได้รับ 95 

2 ด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกาย 94 

3 ด้านความหลากหลายของประเภทอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายที่ให้บริการ 88 

4 ด้านการมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีของเจ้าหน้าที่ 79 

5 
ด้านความรู้และความสามารถของเจ้าหน้าที่ในการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการออกก าลังกายได้อย่าง
เหมาะสม 

73 

6 ด้านความแข็งแรงและได้มาตรฐานของอุปกรณ์ออกก าลังกาย 69 

7 ด้านความปลอดภัยของสถานที่ออกก าลังกาย 66 

8 ด้านความสะอาดของห้องสุขา ห้องอาบน้ า 49 

9 ด้านความเหมาะสมของระยะเวลาให้บริการ 46 

ที่มา: จากการศึกษาข้อมูลเบื้องต้นของผู้วิจัย 
 
   (2) การเลือกคุณลักษณะจากการศึกษาข้อมูลรูปแบบการให้บริการของสถาน
ออกก าลังกายในปัจจุบัน 
         จากการส ารวจข้อมูลของสถานออกก าลังกายที่ให้บริการอยู่ในปัจจุบัน 
พบว่า สถานออกก าลังกายแต่ละแห่งนอกจากจะมีการแข่งขันในการสร้างความแปลกใหม่ของรูปแบบ
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การให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นด้านการให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ทันสมัยและด้านกิจกรรมการ
ออกก าลังกายรูปแบบใหม่ ยังมุ่งเน้นในการสร้างความแตกต่างโดยการเพ่ิมการให้บริการในส่วนของสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่างๆ ในสถานออกก าลังกาย เช่น บริการนวดและสปา บริการห้องอบไอน้ าเซาว์
น่า/สตรีม บริการอินเตอร์เนตหรือไวไฟ (Wi-Fi) แบบไม่คิดค่าใช้จ่าย บริการแอพพลิเคชั่นส าหรับจอง
คลาสการออกก าลังกายแบบกลุ่ม อีกทั้งสถานออกก าลังกายบางแห่งมีการให้บริการผ้าขนหนูและชุด
ออกก าลังกายในบางสาขา โดยมีชื่อเรียกสาขานั้นๆ ว่า “สาขา Platinum” เพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับ
ผู้บริโภคสามารถเข้ามาใช้บริการสถานออกก าลังกายได้ทุกเวลา และนอกเหนือจากนี้ สิ่งหนึ่งที่ธุรกิจ
ให้บริการสถานออกก าลังกายในปัจจุบันให้ความสนใจและด าเนินการอยู่ในปัจจุบันเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่ง
ทางการตลาด คือ การขยายจ านวนสาขาเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งสามารถสะท้อนได้จากการที่เอ็ม ฟิตเนส ตั้ง
เป้าที่จะขยายสาขาจ านวน 10 สาขา ภายใน 5 ปี (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2559) พร้อมกันนั้น 
เวอร์จิ้น แอคทีฟ ก็มีแผนที่จะขยายสาขาจ านวน 20 สาขา ภายใน 6 ปี (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) เป็น
ต้น โดยข้อมูลจากการศึกษาจ านวนสาขาในเขตกรุงเทพมหานครของสถานออกก าลังกายที่ให้บริการ
อยู่ในปัจจุบัน และการให้บริการด้านสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 3.4 
 
ตารางที่ 3.4 สรุปจ านวนสาขาและการให้บริการด้านสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ของสถานออกก าลัง
กายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สถานออกก าลังกาย FF WE VA F7 TF NF MF LW 

จ านวนสาขา 20 6 5 4 3 3 2 1 

บริการเสริม         

สปาและบริการนวด - - ✓ - - ✓ - ✓ 
ห้องเซาว์น่า/สตรีม ✓ ✓ ✓ - ✓ ✓ ✓ - 

ผ้าขนหนู, ชุดออกก าลังกาย ✓ - ✓ - - - - - 

ที่มา: จากการเก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่วันที่ 20 สิงหาคม – 28 สิงหาคม 2559 โดยผู้วิจัย 
หมายเหตุ: FF หมายถึง Fitness First, WE หมายถึง WE Fitness, VA หมายถึง Virgin Active,  
             F7 หมายถึง Fitness7, TF หมายถึง True Fitness, NF หมายถึง Now’s Fitness,  
             MF หมายถึง M Fitness, LW หมายถึง Leader Wellness 

 

          อีกทั้ ง จากการศึกษางานวิจัยในอดีตพบว่า  ยังไม่มีการศึกษาถึง
คุณลักษณะด้านจ านวนสาขาที่สามารถเข้าใช้บริการได้และคุณลักษณะด้านการให้บริการเกี่ยวกับสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่างๆ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะน าคุณลักษณะทั้ง 2 ด้านนี้ มาเป็นหนึ่งใน
คุณลักษณะเพ่ือสร้างแบบจ าลองทางเลือก ดังนั้น จึงได้เพ่ิมคุณลักษณะด้านจ านวนสาขาที่ให้บริการที่
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ผู้บริโภคสามารถเข้าใช้บริการได้ และคุณลักษณะด้านการให้บริการเสริม ได้แก่ การให้บริการสปา
และบริการนวด ห้องอบไอน้ า (เซาว์น่า/สตรีม) เป็นต้น ไว้ในส่วนของแบบสอบถามที่ใช้เก็บข้อมูล
เบื้องต้น และสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค 10 ราย ดังที่กล่าวไว้ข้างต้น เพ่ือหาระดับค่าความส าคัญ
ของปัจจัยที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย ผลการศึกษาพบว่า ระดับค่า
ความส าคัญของคุณลักษณะด้านจ านวนสาขาที่ให้บริการ และคุณลักษณะด้านการให้บริการสิ่งอ านวย
ความสะดวกหรือบริการเสริม คือ 72 คะแนน และ 82 คะแนน ตามล าดับ (ดูรายละเอียดเพ่ิมเติมใน
ภาคผนวก ข)  
         อ้างอิงจากวิธีการเลือกคุณลักษณะต่างๆ ของสถานออกก าลังกายทั้ง 2 
วิธีข้างต้น สามารถสรุปคุณลักษณะที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายเรียง
ตามระดับคะแนนความส าคัญ เพ่ือสร้างแบบจ าลองทางเลือกในล าดับต่อไป ได้ดังตารางที่ 3.5 
 
ตารางที่ 3.5 คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่ใช้ในการศึกษา 
 

ล าดับที ่ คุณลักษณะ  แหล่งที่มาของข้อมูล 

1. ด้านอัตราค่าใช้บริการที่มีความเหมาะสม ข้อมูลทุติยภูม ิ

2. ด้านความสะดวกในการเขา้ถึงสถานออกก าลังกาย ข้อมูลทุติยภูม ิ

3. ด้านความหลากหลายของรูปแบบการให้บริการ ข้อมูลทุติยภูม ิ

4. ด้านการให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกหรือบริการเสริม ข้อมูลปฐมภูม ิ

5. ด้านการให้บริการและระดับความรู้ความสามารถของเจ้าหน้าที่หรือพนักงาน ข้อมูลทุติยภูม ิ

6. ด้านจ านวนสาขาที่ใช้บรกิาร ข้อมูลปฐมภูม ิ

ที่มา: จากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง และการส ารวจข้อมูลเบื้องต้นของผู้วิจัย 
 
  3.4.1.2 การแบ่งระดับคุณลักษณะ 
             จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น ท าให้ทราบว่ามีคุณลักษณะใดบ้างที่มี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายของกลุ่มตัวอย่างของผู้บริโภค แต่
เนื่องจากการส ารวจด้วยวิธีดังกล่าว ยังไม่สามารถแสดงถึงอิทธิพลของแต่ละคุณลักษณะที่มีต่อการ
เปลี่ยนแปลงความพึงพอใจของการใช้บริการเมื่อมีระดับหรือรูปแบบของการบริการที่เปลี่ยนแปลงไป 
(ปวีณา แจ่มแจ้ง, 2550) ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้น าคุณลักษณะทั้ง 6 คุณลักษณะ ที่กล่าวไว้ข้างต้น มา
วิเคราะห์หาระดับคุณลักษณะเพ่ือให้ได้มาซึ่งการสร้างแบบจ าลองทางเลือกและวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
เทคนิค Choice-Based Conjoint Analysis เพ่ือหาอิทธิพลของการเปลี่ยนแปลงของคุณลักษณะ
ต่ า ง ๆ  ที่ จ ะ ส่ ง ผ ล ต่ อ ค ว า ม น่ า จ ะ เ ป็ น ใ น ก า ร เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร ส ถ า น อ อ ก ก า ลั ง ก า ย                                                      
        การแบ่งระดับคุณลักษณะนี้ จะท าการศึกษาถึงข้อมูลปฐมภูมิ อ้างอิง
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ระดับของคุณลักษณะต่างๆ จากธุรกิจให้บริการสถานออกก าลังกายที่ให้บริการอยู่ในปัจจุบัน เพ่ือที่
สามารถออกแบบแบบจ าลองทางเลือกและน าเสนอถึงรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายที่
ใกล้เคียงกับรูปแบบการให้บริการที่มีอยู่ในปัจจุบัน และสะท้อนถึงสถานการณ์จริงในการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคได้มากที่สุด มีรายละเอียดดังนี้  
   (1) คุณลักษณะด้านอัตราค่าใช้บริการ 
        การก าหนดราคาของสถานออกก าลังกายแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วน
ของการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมคงที่ ซึ่งเป็นค่าธรรมเนียมแรกเข้าหรือค่าสมัครสมาชิก และส่วนของ
ค่าบริการส่วนเพ่ิมที่ต้องช าระเป็นรายเดือน รายไตรมาส หรือรายปี ตามที่สถานออกก าลังกายได้
ก าหนดไว้ โดยคุณลักษณะด้านอัตราค่าใช้บริการในงานศึกษาฉบับนี้ จะท าการศึกษาเฉพาะส่วนอัตรา
ค่าใช้บริการที่ต้องช าระเป็นรายเดือนเท่านั้น และจากการส ารวจเบื้องต้น พบว่า ระดับราคาของสถาน
ให้บริการออกก าลังกายจะอยู่ในช่วง 1,200 ถึง 2,900 บาทต่อเดือน โดยระดับของราคาจะปรับสูงขึ้น
ตามสถานที่ตั้งและรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย เช่น Indy Gym ให้บริการเฉพาะ
ส่วนของอุปกรณ์การออกก าลังกาย ไม่มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกอ่ืนๆ นอกจากห้องสุขาและห้อง
อาบน้ า มีจ านวน 1 สาขา อัตราค่าบริการ 1,200 บาทต่อเดือน, Power House Gym ให้บริการส่วน
ของอุปกรณ์การออกก าลังกาย และกิจกรรมออกก าลังแบบกลุ่ม 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ มี 2 สาขา อัตรา
ค่าบริการ 1,700 บาทต่อเดือน, Fitness First ให้บริการส่วนของอุปกรณ์การออกก าลังกายและ
บริการกิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุ่มทุกวัน พร้อมทั้งมีบริการเสริมในส่วนของห้องเซาว์น่า/สตรีม มี
จ านวน 20 สาขา อัตราค่าบริการอยู่ ในช่วง 1,900 – 2,500 บาทต่อเดือน และ Virgin Active 
ให้บริการทุกอย่างเหมือน Fitness First แต่มีความหลากหลายในส่วนของกิจกรรมออกก าลังกายแบบ
กลุ่มและบริการเสริมมากกว่า พร้อมทั้งมีบริการสระว่ายน้ า อัตราค่าบริการ 2,900 บาทต่อเดือน
โดยประมาณ 
         จากข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยจึงแบ่งระดับของอัตราค่าใช้บริการเป็น 4 ระดับ 
โดยเริ่มจาก 1,200 บาทต่อเดือน และมีความแตกต่างของระดับอัตราค่าใช้บริการแต่ละระดับอยู่ที่ 
500 บาท เพ่ือไม่ให้ระดับราคาใกล้เคียงกันจนเกินไป ซึ่งจะมีอัตราค่าใช้บริการอยู่ที่ 1,200, 1,700, 
2,200 และ 2,700 บาทต่อเดือน 
   (2) คุณลักษณะด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย  
        จากการส ารวจข้อมูลด้านท าเลที่ตั้งของสถานให้บริการออกก าลังกายใน
ปัจจุบัน พบว่าโดยส่วนใหญ่แล้วจะมีสถานที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า หรืออาคารส านักงาน ที่มีท าเล
ที่ตั้งใกล้กับระบบขนส่งมวลชน เช่น รถไฟฟ้าใต้ดิน MRT และรถไฟฟ้า BTS เพ่ืออ านวยความสะดวก
ในการเดินทางให้แก่ผู้บริโภค เช่น Virgin Active, Fitness First, We Fitness, และ True Fitness 
เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตาม สถานออกก าลังกายบางแห่งก็เลือกใช้ท าเลที่ตั้งที่มีความแตกต่างออกไป 
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โดยผู้บริโภคสามารถเดินทางได้ทั้งทางรถยนต์ส่วนตัวและรถโดยสารประจ าทาง ซึ่งอาจจะต้องเผชิญ
กับปัญหารถติดบ้างในบางครั้ง  
        ดังนั้น ผู้วิจัยจึงได้แบ่งระดับของคุณลักษณะด้านความสะดวกในการ
เข้าถึงสถานออกก าลังกายออกเป็น 3 ระดับ และแทนค่าแต่ละระดับของความสะดวกด้วยระยะเวลา
ในการเดินทางไปยังสถานออกก าลังกาย ดังนี้ ระดับที่ 1 มีความสะดวกน้อย โดยใช้เวลาในการ
เดินทางมากกว่า 60 นาท,ี ระดับท่ี 2 มีความสะดวกปานกลาง โดยใช้เวลาในการเดินทาง 30-60 นาที 
และระดับที่ 2 มีความสะดวกมาก โดยใช้เวลาในการเดินทางน้อยกว่า 30 นาที ทั้งนี้ ไม่มีปัจจัยด้าน
พาหนะมาเกี่ยวข้อง เช่น หากในแบบสอบถามระบุการเข้าถึง คือ 30 นาที หมายความว่า สามารถ
เดินทางไปยังสถานออกก าลังกายได้ภายใน 30 นาที ทั้งการเดินทางโดยรถไฟฟ้าใต้ดิน MRT, รถไฟฟ้า 
BTS, รถโดยสารประจ าทาง, รถยนต์, รถจักรยานยนต์ หรือเรือ เป็นต้น   
   (3) คุณลักษณะด้านรูปแบบการให้บริการ 
        รูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายจะแบ่งออกเป็นสองส่วน 
คือ (1) ส่วนของอุปกรณ์การออกก าลังกาย ทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายเพ่ือกระชับกล้ามเนื้อ (Machine 
Weight) อุปกรณ์ที่ใช้ในการเสริมสร้างกล้ามเนื้อ (Free Weight) และอุปกรณ์ออกก าลังกายเพ่ือเผา
ผลาญพลังงาน (Cardio) (2) ส่วนของกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม เช่น โยคะ การเต้น
ประกอบเพลง การปั่นจักรยานประกอบจังหวะ เป็นต้น ดังนั้น ระดับของคุณลักษณะด้านรูปแบบการ
ให้บริการ สามารถแบ่งได้เป็น 2 ระดับ คือ สถานออกก าลังกายที่ให้บริการเฉพาะอุปกรณ์ออกก าลัง
กาย และสถานออกก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
   (4) คุณลักษณะด้านสิ่งอ านวยความสะดวกและบริการเสริม 
        สิ่งอ านวยความสะดวกหรือบริการเสริมต่างๆ ที่สถานออกก าลังกายใน
ปัจจุบันน ามาปรับใช้สร้างกลยุทธ์ในการแข่งขันเพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค ได้แก่  การบริการ
อินเตอร์เนตหรือไวไฟ (Wi-Fi) แบบไม่คิดค่าใช้จ่าย การใช้แอปฟลิเคชั่นส าหรับจองคลาสการออก
ก าลังกายแบบกลุ่ม การบริการด้านสปาและบริการนวด และการให้บริการห้องเซาว์น่า/สตรีม เป็นต้น                  
แต่อย่างไรก็ตาม จากข้อจ ากัดด้านงบประมาณและข้อจ ากัดด้านพ้ืนที่ ท าให้สถานให้บริการออกก าลัง
กายบางแห่งไม่ได้มีบริการในส่วนนี้ ดังนั้นการแบ่งระดับของคุณลักษณะด้านสิ่งอ านวยความสะดวก
และบริการเสริม สามารถแบ่งได้เป็น 2 ระดับ คือ การให้บริการ และไม่ให้บริการ 
   (5) คุณลักษณะด้านการให้บริการและระดับความรู้ความสามารถของ
เจ้าหน้าที่หรือพนักงานและผู้ฝึกสอน 
        ในส่วนของคุณลักษณะด้านการให้บริการและระดับความรู้ความสามารถ
ของเจ้าหน้าที่หรือพนักงานและผู้ฝึกสอนนี้ จากการส ารวจข้อมูลเบื้องต้นสามารถแบ่งระดับของการ
บริการและความรู้ความสามารถในการตอบข้อซักถามต่างๆ ของพนักงาน ได้เป็น 3 ระดับ คือ ระดับ
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พอใช้ โดยพนักงานสามารถตอบข้อซักถามพ้ืนฐานต่างๆ ได้ ทั้งในส่วนของการใช้อุปกรณ์และส่วนของ
รูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย ทั้งนี้ ผู้บริโภคจะต้องเป็นผู้ด าเนินการสอบถามข้อสงสัย
ต่างๆ ด้วยตนเอง พร้อมกันนั้น พนักงานให้บริการด้วยสีหน้าเรียบเฉย และมีการแสดงออกถึงความไม่
พอใจบ้างหากมีค าถามเยอะเกินไป ต่อมาคือ ระดับดี พนักงานสามารถตอบข้อซักถามและอธิบาย
ข้อมูลต่างๆ ของสถานออกก าลังกาย รวมไปถึงขั้นตอนการใช้อุปกรณ์ออกก าลังกายได้เป็นอย่างดี แต่
ยังคงมีข้อสังสัยและต้องท าการสอบถามข้อมูลเพ่ิมเติม อย่างไรก็ตาม พนักงานให้บริการด้วยความ
สุภาพอ่อนน้อม ระดับสุดท้ายคือ ระดับดีมาก ซึ่งแสดงถึงความสามารถของพนักงานในการอธิบาย
การให้บริการต่างๆ ของสถานออกก าลังกายได้อย่างละเอียดถี่ถ้วน ปราศจากข้อสงสัยต่างๆ รวมไปถึง
การอธิบายการใช้งานอุปกรณ์การออกก าลังกายที่ถูกต้องเพ่ือป้องกันการบาดเจ็บและได้ผลลัพธ์ที่มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น พร้อมกันนั้น พนักงานได้ให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนน้อม พูดจาไพเราะและ
ยิ้มแย้มแจ่มใส 
   (6) คุณลักษณะด้านจ านวนสาขาท่ีให้บริการ 
        อ้างอิงจากการวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดของฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศ
ไทย (จิราพา พ่ึงบางกรวย, 2550) กล่าวถึงการแบ่งขนาดของสถานบริการออกก าลังกายในประเทศ
ไทยโดยใช้จ านวนสาขาเป็นเกณฑ์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ขนาด คือ ขนาดใหญ่ (มี 10 สาขาขึ้นไป), 
ขนาดกลาง (มี 5-9 สาขา) และขนาดเล็ก (มีน้อยกว่า 5 สาขา) และจากการส ารวจข้อมูลเกี่ยวกับ
จ านวนสาขาที่ให้บริการ ดังแสดงตามตารางที่ 3.4 พบว่ามีจ านวนสาขาของสถานบริการออกก าลัง
กายที่เปิดให้บริการตั้งแต่ 1 สาขา ไปจนถึง 20 สาขา อีกทั้งสถานบริการออกก าลังกายบางแห่งยังมี
การบริการสาขา Platinum ที่ให้บริการในส่วนของผ้าขนหนู, ชุดออกก าลังกาย หรือถุงเท้า อีกด้วย 
ดังนั้น เพ่ือให้สอดคล้องกับรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายมากที่สุด ผู้วิจัยจึงแบ่งระดับ
คุณลักษณะของจ านวนสาขาที่ผู้บริโภคสามารถเข้าใช้บริการออกเป็น 3 ระดับ คือ เข้าใช้บริการได้
เพียง 1 สาขา, เข้าใช้บริการได้หลายสาขา ยกเว้นสาขา Platinum, และเข้าใช้บริการได้หลายสาขา 
รวมสาขา Platinum  
  จากรายละเอียดข้างต้นเกี่ยวกับการก าหนดระดับของคุณลักษณะของสถานออก
ก าลังกายทั้ง 6 คุณลักษณะ สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 3.6 
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ตารางที่ 3.6 รายละเอียดของคุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะของสถานออกก าลังกาย 
 

คุณลักษณะ  ระดับของคุณลักษณะ  

1. อัตราค่าใช้บริการ (บาท/เดือน) 1200, 1700, 2200, 2700 

2. ความสะดวกในการเข้าถึง 
    สถานออกก าลังกาย 
 

สะดวกน้อย (ใช้เวลาในการเดินทาง 60 นาทีขึ้นไป) 
สะดวกปานกลาง (ใช้เวลาในการเดินทาง 30 – 60 นาที)  
สะดวกมาก (ใช้เวลาในการเดินทางน้อยกว่า 30 นาที) 

3. รูปแบบการใหบ้ริการ 
     

เฉพาะอุปกรณ์การออกก าลังกาย  
อุปกรณ์การออกก าลังกายและกจิกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม  

4. บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก   ไม่ให้บริการ, ให้บริการ 

5. การให้บริการและความรู ้  
    ความสามารถของพนกังาน  

พอใช้, ดี, ดีมาก  

6. จ านวนสาขาที่สามารถเข้าใช้บริการ 
     

ใช้บริการได้เพียงสาขาเดียว 
ใช้บริการได้หลายสาขา ยกเว้นสาขา Platinum 
ใช้บริการได้หลายสาขา รวมสาขา Platinum 

ที่มา: จากการส ารวจข้อมูลเบื้องต้นของผู้วิจัย 
 
  3.4.1.3 การออกแบบชุดทางเลือก 
             ภายหลังจากที่ก าหนดคุณลักษณะและระดับคุณลักษณะแล้วสามารถหา
จ านวนทางเลือกทั้งหมดด้วยวิธีชุดข้อมูลเต็ม (Full Factorial Design) แต่จากจ านวนคุณลักษณะ
ดังกล่าวเมื่อน ามาสร้างเป็นทางเลือกของรูปแบบการให้บริการในสถานออกก าลังกาย จะได้จ านวน
ทางเลือกทั้งสิ้น 4x3x2x2x2x3 เท่ากับ 288 ทางเลือก จะเห็นว่าทางเลือกที่ได้นั้นมีจ านวนมาก จึงท า
ให้เกิดความยุ่งยากในการสร้างแบบสอบถาม เนื่องจากบางทางเลือกไม่มีความสัมพันธ์และอาจจะ
ขัดแย้งกนั นอกจากนี้บางทางเลือกอาจเป็นทางเลือกที่เป็นไม่ได้ ดังนั้นเพื่อท าการลดจ านวนทางเลือก
ลงให้มีขนาดที่เหมาะสมและสามารถด าเนินการสัมภาษณ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ จะใช้วิธีการ 
Fractional Factorial Design โดยเป็นวิธีการทางสถิติที่ท าการสุ่มเลือกบางทางเลือกมาใช้ใน
การศึกษาและสามารถวิเคราะห์ผลครอบคลุมระดับคุณลักษณะต่างๆ ที่ใช้ในการศึกษาได้ทั้งหมด อีก
ทั้ง สามารถขจัดปัญหาความสัมพันธ์และความขัดแย้งของระดับของคุณลักษณะในแต่ละชุดทางเลือก
ได้อีกด้วย (วราภรณ์ ปัญญาวดี และคณะ, 2553) การศึกษาครั้งนี้จะลดจ านวนทางเลือกโดยการใช้
ค าสั่ง Orthogonal Design ในโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ผลการวิเคราะห์ท าให้ได้ชุดทางเลือกทั้งสิ้น 
16 ทางเลือก แต่จากการวิเคราะห์ความสมเหตุสมผลของตัวเลือกแล้ว ท าให้ต้องตัดทางเลือกท่ีเป็นไป
ไม่ได้ออกไปทั้งหมด 2 ทางเลือก เช่น สถานออกก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและ
กิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม มีบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวกอย่างครบครัน พนักงาน
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ให้บริการระดับที่ ดีมาก เป็นสถานออกก าลั งกายขนาดกลาง เปิดให้บริการ 5 สาขาทั่ ว
กรุงเทพมหานคร ใช้เวลาเดินทางเพียง 15 นาที แต่มีค่าใช้จ่ายเพียง 1,200 บาทต่อเดือน ดังนั้น จึง
เหลือทางเลือกทั้งหมด 12 ทางเลือก โดยแสดงดังตารางที่ 3.7 จากนั้นจึงท าการจับคู่ทางเลือกโดย
พิจารณาความเป็นไปได้และความเหมาะสมของแต่ละคู่ทางเลือก ทั้งนี้ การก าหนดทางเลือก
ประกอบด้วยทางเลือกทั้งหมด 3 ทางเลือก ได้แก่ 2 ทางเลือกของรูปแบบการให้บริการของสถานออก
ก าลังกายที่เกิดจากการสร้างสถานการณ์สมมติขึ้นมา ระบุเป็นสถานออกก าลังกาย A และสถานออก
ก าลังกาย B และอีก 1 ทางเลือก คือทางเลือก “ไม่เลือก” ทั้งสถานออกก าลังกาย A และสถานออก
ก าลังกาย B ท าให้ได้ทางเลือกท่ีเหมาะสมทั้งหมด 7 ชุดทางเลือก  
             แต่อย่างไรก็ตาม เพ่ือตรวจสอบความคงเส้นคงวา (consistency) ในการ
ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค ผู้วิจัยได้เพ่ิมชุดทางเลือกขึ้นมากอีก 1 ชุดทางเลือก เป็น
ชุดทางเลือกที่ 8 ซึ่งมีรายละเอียดทุกอย่างเหมือนชุดทางเลือกที่ 1 แต่มีการปรับลดคุณลักษณะด้าน
อัตราค่าใช้บริการลง 1 ระดับในทางเลือกของสถานออกก าลังกาย B ในขณะที่ทางเลือกของสถาน
ออกก าลังกาย A ยังคงเดิม ดังนั้น อรรถประโยชน์ของการเลือกสถานออกก าลังกาย B ในชุดทางเลือก
ที่ 8 จะมากกว่าอรรถประโยชน์จากการเลือกสถานออกก าลังกาย B ในชุดทางเลือกที่ 1 ขณะที่
อรรถประโยชน์จากการเลือกสถานออกก าลังกาย A ในทั้งสองชุดทางเลือกยังคงเดิม ดังนั้น หากผู้ตอบ
แบบสอบถามเลือกสถานออกก าลังกาย B ในชุดทางเลือกท่ี 1 ก็จะต้องเลือกสถานออกก าลังกาย B ใน
ชุดทางเลือกที่ 8 ด้วยเช่นกัน แต่ในทางกลับกัน หากผู้ตอบแบบสอบถามเลือกสถานออกก าลังกาย B 
ในชุดทางเลือกที่ 1 แต่เลือกสถานออกก าลังกาย A ในชุดทางเลือกท่ี 8 หรือการที่เลือกทางเลือก “ไม่
เลือกทั้งคู่” ในชุดทางเลือกที่ 1 แต่เลือกสถานออกก าลังกาย A ในชุดทางเลือกที่ 8 ซึ่งไม่ได้มีความ
แตกต่างของอรรถประโยชน์ในสถานออกก าลังกาย A แบบสอบถามนี้จะไม่สามารถน ามาวิเคราะห์
ข้อมูลได้ รวมไปถึงการที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกสถานออกก าลังกาย A ทั้งข้อ 1 และข้อ 8 ด้วย
เช่นกัน                        
            เพราะฉะนั้น ชุดทางเลือกจะมีทั้งหมด 8 ชุดทางเลือก และกลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคจะถูกถามเพ่ือให้ได้มาซึ่งทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งในชุดทางเลือกจ านวน 8 ครั้ง เพ่ือ
พิจารณาเปรียบเทียบและตัดสินใจเลือกทางเลือกต่างๆ แต่จะท าการวิเคราะห์ข้อมูลเพียงแค่ 7 ชุด
ทางเลือกแรกเท่านั้น ตัวอย่างชุดทางเลือกแสดงดังภาพที ่3.1   
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ตารางที่ 3.7 รายละเอียดของทางเลือก 12 ทางเลือก 
 

สถานการณ ์ ค่าบริการ การเข้าถึง รูปแบบการบริการ 
บริการ
เสริม 

การ
บริการ 

สาขา 

1 1700 มากว่า 60 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม ไม่มี พอใช ้ 1 สาขา 

2 1200 มากว่า 60 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ มี ดี หลายสาขา รวม Platinum 

3 2700 น้อยกว่า 30 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม มี พอใช ้ หลายสาขา รวม Platinum 

4 2200 30-60 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ มี พอใช ้ หลายสาขา ยกเย้น Platinum 

5 2200 มากว่า 60 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม มี พอใช ้ 1 สาขา 

6 1700 มากว่า 60 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม มี ดี หลายสาขา ยกเย้น Platinum 

7 2200 น้อยกว่า 30 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ ไม่มี ดี 1 สาขา 

8 2700 30-60 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม ไม่มี ดี 1 สาขา 

9 1700 น้อยกว่า 30 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ มี ดีมาก 1 สาขา 

10 1700 30-60 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ ไม่มี พอใช ้ หลายสาขา รวม Platinum 

11 2200 มากว่า 60 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม ไม่มี ดีมาก หลายสาขา รวม Platinum 

12 1200 มากว่า 60 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ ไม่มี พอใช ้ 1 สาขา 

13 2700 มากว่า 60 นาท ี เฉพาะอุปกรณ ์ มี พอใช ้ 1 สาขา 

14 1200 น้อยกว่า 30 นาท ี อุปกรณ์และกิจกรรมกลุ่ม ไม่มี พอใช ้ หลายสาขา ยกเย้น Platinum 

ที่มา: จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยค าสั่ง Orthogonal Design โปรแกรม SPSS ของผู้วิจัย  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 3.1 ตัวอย่างของชุดทางเลือกในแบบสอบถามส่วนที่ 3. จากแบบสอบถามที่ใช้เก็บข้อมูล 
(ภาคผนวก ค). 
 
 

ข้อ 20 (รูปแบบทางเลือกที่ 1) 
 

ให้ท่านพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลัง

กาย 
รูปแบบ 

การ
บริการ 

บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาท่ีใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A อุปกรณ์ออกก าลังกาย พอใช ้ ม ี 30 - 60 นาท ี
หลายสาขา ยกเวน้
สาขา Platinum 

2,200 

B 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
พอใช ้ ไม่มี มากกว่า 60 นาท ี 1 สาขา 1,700 

 
เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บรกิารสถานออกก าลังกายใด 

 
                              สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกท้ังคู่ 
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3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 เมื่อท าการรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย ตามที่ก าหนดได้
แล้ว ผู้วิจัยจะน าแบบสอบถามทั้งหมดมาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ และคัดแยกแบบสอบถามชุด
ที่มีข้อมูลไม่สมบูรณ์ออก จากนั้นจึงน าแบบสอบถามที่มีข้อมูลครบถ้วนมาท าการลงรหัส (Coding) 
เพ่ือน ามาประมวลผลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ STATA ซึ่งจะ
จ าแนกการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
 
 3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา  
         เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนที่ 1 และ 2 ของแบบสอบถาม ซึ่งเก่ียวกับลักษณะ
ทางเศรษฐกิจและสังคม และพฤติกรรมการดูแลสุขภาพและการออกก าลังกายของกลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภค น าเสนอโดยตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) จากการหาค่าร้อยละ (Percentage) และ
ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) เพ่ือแสดงการกระจายของค าตอบและประเมินลักษณะ
โดยรวมของข้อมูลก่อนการทดสอบตัวแปรต่อไป 
  3.5.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) 
 
                                          𝑃 =  

𝑛

𝑁
∙ 100          โดยที่ 𝑃   คือ ค่าร้อยละ     

                                                                𝑛   คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่างตามเง่ือนไข 

                                                                𝑁   คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
  3.5.1.2 ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean)    
 
                                         𝑋̅ =  

1

𝑁
∑ 𝑋𝑖

𝑁
𝑖=1      โดยที่ 𝑋̅    คือ ค่าเฉลี่ย     

                                                               ∑ 𝑥𝑖
𝑁 
𝑖=1   คือ ผลรวมของข้อมูลทั้งหมด 

                                                                𝑁   คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 
 3.5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 
                        วิเคราะห์ข้อมูลบางส่วนจากแบบ่อบถามส่วนที่ 1 และ 2 โดยการเปรียบเทียบ
ค่าเฉลี่ยของประชากรตั้งแต่ 2 ประชากรขึ้นไป ด้วยสถิติทดสอบ F ของการวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-Way ANOVA) และการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนที่ 3 ของแบบสอบถาม ด้วย
แบบจ าลอง Conditional logit เพ่ือน าไปสู่ค าตอบของงานวิจัยตามวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้ ดังนี้   
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         3.5.2.1 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของประชากรตั้งแต่ 2 ประชากรขึ้นไป ด้วย
สถิติทดสอบ F ของการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA)    
 
                                  𝐹 =  

𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
      โดยที่   𝐹     คือ ค่าสถิติที่ใช้พิจารณา F – distribution   

                                                    𝑀𝑆𝑏  คือ ค่าเฉลี่ยของผลบวกยกก าลังสองระหว่างกลุ่ม  
                   𝑀𝑆𝑤  คือ ค่าเฉลี่ยของผลบวกยกก าลังสองภายในกลุ่ม                                                                
 
  3.5.2.2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
             ใช้แบบจ าลอง Conditional Logit ในการวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งมาจาก
ทฤษฎีความพึงพอใจแบบสุ่ม (Random Utility Theory) เป็นทฤษฎีพ้ืนฐานที่ส าคัญของวิธีการ
ทดลองทางเลือก โดยฟังก์ชันความพอใจ (Utility) มีลักษณะเกิดขึ้นอย่างสุ่ม (Random Utility) 
ผู้บริโภคจะตัดสินใจบริโภคสินค้าในทางเลือกที่ท า ให้อรรถประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับสูงสุด 
(Maximized Expected Utility) ภายใต้ข้อจ ากัดของผู้บริโภค ค่าอรรถประโยชน์ที่ผู้ที่ตัดสินใจคนที่ 
𝑗 จะได้รับจากตัวเลือก 𝑖 ในกลุ่มของตัวเลือก คือ 
 
                                          𝑈𝑖𝑗 = 𝑉𝑖𝑗 + 𝜀𝑖𝑗                                                   (3.1) 
 
                                 โดยที่ 𝑉𝑖𝑗 คือ ส่วนที่หาค่าได้แน่นอนของค่าอรรถประโยชน์ 
                                         𝜀𝑖𝑗 คือ เทอมสุ่ม (Random Term) ซึ่งแสดงส่วนของความ  
                                                  ไม่แน่นอนของค่าอรรถประโยชน์ 
 
             การก าหนดแบบจ าลองในการศึกษาครั้งนี้เป็นการขยายแบบจ าลอง 
Random Utility ซึ่งในส่วนที่หาค่าได้แน่นอนของค่าอรรถประโยชน์ ขึ้นอยู่กับเวคเตอร์คุณลักษณะ
ของสินค้า และราคาหรือค่าบริการในทางเลือกที่ 𝑖 ซึ่งสามารถแสดงให้อยู่ในรูปสมการเส้นตรงได้ ดังนี้ 
 

𝑉𝑖𝑗  =  ∑𝛽𝑘𝑋𝑖𝑘

𝐾

𝑘=1

+  𝛿𝑃𝑖 + ∑ 𝛾ℎ𝑍𝑗ℎ

𝐻

ℎ=1

  

       
             โดยที่    𝑋𝑖𝑘 คือ คุณลักษณะที่ 𝑘 ของทางเลือกที่ 𝑖, 𝑘 = 1,2,… , 𝐾  
                                        𝛽𝑘  คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะที่ 𝑘 

          (3.2) 
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                                                           𝑍𝑗ℎ  คือ คุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ี ℎ  
                                                      ของผู้บริโภคท่ี 𝑗, ℎ = 1,2, … ,𝐻 

                                            𝛾ℎ   คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม 
                                                      ที่ ℎ ของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
                                                           𝑃𝑖    คือ อัตราค่าบริการของทางเลือก 𝑖  
                                                           𝛿𝑖   คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะด้านอัตราค่าบริการ 
              เมื่อแทนค่าเวคเตอร์คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายลงในแบบจ าลองจะ
ได้รูปแบบของแบบจ าลองดังต่อไปนี้ 
 
 𝑈𝑖𝑗 = 𝛽0 + 𝛽1𝑒𝑞𝑢𝑖𝑝𝑐𝑙 + 𝛽2𝑦𝑒𝑠𝑓𝑎𝑐𝑡 + 𝛽3𝑔𝑜𝑜𝑑 + 𝛽4𝑒𝑥𝑐𝑒𝑙𝑡 + 𝛽5𝑚𝑖𝑑𝑐𝑜𝑛𝑣𝑛 +

              𝛽6𝑣𝑚𝑑𝑐𝑜𝑛𝑣𝑛 + 𝑒𝑥𝑐𝑝𝑙𝑎𝑡 + 𝛽8𝑖𝑛𝑐𝑝𝑙𝑎𝑡 + 𝛿1𝑝𝑟𝑖𝑐𝑒 + 𝛾1𝑎𝑔𝑒 + 𝛾2𝑖𝑛𝑐𝑜𝑚𝑒 +
              𝛾3𝑠𝑒𝑥 + 𝛾4𝑒𝑑𝑢 + 𝛾5𝑜𝑐𝑐𝑢𝑔𝑜𝑣  + 𝛾6𝑜𝑐𝑐𝑢𝑒𝑛𝑡 + 𝛾7𝑜𝑐𝑐𝑢𝑒𝑚𝑝 + 𝛾8𝑜𝑐𝑐𝑢𝑜𝑤𝑛 + 
              𝛾9𝑜𝑐𝑐𝑢𝑐𝑜𝑛𝑡 

            
              โดยที ่𝑈𝑖𝑗 คือ ฟังก์ชันอรรถประโยชน์ทางอ้อมในส่วนที่ก าหนดได้ชัดเจนจากทางเลือกท่ี 𝑖  
                           ของผู้บริโภคคนที่ 𝑗 
                          𝛽  คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะในด้านต่างๆ 
                  𝛿  คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะด้านอัตราค่าบริการ (อรรถประโยชน์ส่วนเพิ่มของ 
                          เงินตรา) 
                  𝛾   คือ สัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม 
 
รายละเอียดของตัวแปรอิสระที่เก่ียวกับคุณลักษณะของสถานให้บริการออกก าลังกาย อธิบายได้ดังนี ้
 
 คุณลักษณะด้านรูปแบบการให้บริการ (PROCT) 
 equip      คือ การให้บริการเฉพาะอุปกรณ์การออกก าลังกาย (ตัวแปรฐาน) 
 equipcl    คือ สถานออกก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์การออกก าลังกายและ 
                                    กิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
                           โดย = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการทั้งอุปกรณ์การออกก าลังกายและ 
                                        กิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
                                     = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการเฉพาะอุปกรณ์การออกก าลังกาย 
                         
 คุณลักษณะด้านบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก (FACT) 

(3.3) 
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 nofact     คือ ไม่ให้บริการ (ตัวแปรฐาน) 
 yesfact    คือ ให้บริการ 
                               โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก 
                                      = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ไม่มีบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก 
 
 คุณลักษณะด้านการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน (SERV) 
 fair         คือ พอใช้ (ตัวแปรฐาน) 
 good      คือ ดี 
         โดย   = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการในระดับด ี
                                      = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการในระดับอ่ืนๆ 
 excelt    คือ ดีมาก 
                              โดย   = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการในระดับดีมาก 
                                     = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 ให้บริการในระดับอ่ืนๆ 
 
 คุณลักษณะด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย (CONVN) 
 lessconvn     คือ สะดวกน้อย (ใช้เวลาในการเดินทางมากกว่า 60 นาที) (ตัวแปรฐาน) 
 midconvn     คือ สะดวกปานกลาง (ใช้เวลาในการเดินทาง 30-60 นาที) 
                                    โดย   = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีความสะดวกปานกลาง 
                                            = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีความสะดวกในระดับอ่ืนๆ 
 vmconvn      คือ สะดวกมาก (ใช้เวลาในการเดินทางน้อยกว่า 15 นาที) 
                                    โดย   = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีความสะดวกมาก 
                                            = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 มีความสะดวกในระดับอ่ืนๆ 
 

 คุณลักษณะด้านจ านวนสาขาที่ให้บริการ (BRACH) 
 onebr     คือ ใช้บริการได้เพียงสาขาเดียว (ตัวแปรฐาน) 
 excplat   คือ ใช้บริการหลายสาขา ยกเว้นสาขา Platinum 
                              โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 สามารถใช้บริการหลายสาขา ยกเว้นสาขา 
                                         Platinum 
                                      = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 สามารถใช้บริการในรูปแบบอื่นๆ 
 incplat    คือ ใช้บริการหลายสาขา รวมสาขา Platinum 
                               โดย  = 1 ถ้าทางเลือก 𝑖 สามารถใช้บริการหลายสาขา รวมสาขา Platinum 
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                                       = 0 ถ้าทางเลือก 𝑖 สามารถใช้บริการในรูปแบบอื่นๆ 
 

 คุณลักษณะด้านราคา (PRICE) 
 price     คือ อัตราค่าบริการของสถานออกก าลังกายในทางเลือกที่ 𝑖 
                            โดยมีระดับราคาดังนี้ 1,200, 1,700, 2,200, และ 2,700 (บาทต่อเดือน) 
 

รายละเอียดของตัวแปรอิสระที่เก่ียวกับคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคม อธิบายได้ดังนี ้
 

 คุณลักษณะด้านอายุ 
 age        คือ อายุของผู้บริโภคท่ี 𝑗 โดยมีหน่วยเป็นปี 
 
 คุณลักษณะด้านรายได ้
           income   คือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้บริโภคท่ี 𝑗 โดยมีหน่วยเป็นบาท 
 
 คุณลักษณะด้านเพศ 
            sex        คือ เพศของของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
                              โดย = 1 เมื่อเป็นเพศหญิง 
               = 0 เมื่อเป็นเพศชาย 
 
 คุณลักษณะด้านระดับการศึกษา 
           edu        คือ จ านวนปีที่ได้รับการศึกษาของผู้บริโภคท่ี 𝑗 
                              โดย = 6 ปี เมื่อส าเร็จการศึกษาระดับประถม 
               = 9 ปี เมื่อส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมต้น 
                                    = 12 ปี เมื่อส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย/ปวช. 
               = 14 ปี เมื่อส าเร็จการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. 
                                    = 16 ปี เมื่อส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี 
                                    = 18 ปี เมื่อส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาโท  
 
 คุณลักษณะด้านอาชีพ 
           occustu   คือ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา (ตัวแปรฐาน) 
            occugov   คือ อาชีพรับราชการ/พนักงานราชการ 
                              โดย = 1 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพรับราชการ/พนักงานราชการ 
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               = 0 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพอ่ืนๆ 
            occuent   คือ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
                               โดย = 1 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
                = 0 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพอ่ืนๆ 
            occuemp  คือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
                                โดย = 1 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
                 = 0 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพอ่ืนๆ 
            occuown  คือ อาชีพเจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ 
                                โดย = 1 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพเจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ 
                = 0 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพอ่ืนๆ 
            Occucont  คือ อาชีพรับจ้างทั่วไป 
                                โดย = 1 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพรับจ้างทั่วไป 
                 = 0 เมื่อผู้บริโภคท่ี 𝑗 มีอาชีพอ่ืนๆ 
 
   การวิเคราะห์ผลที่ได้จากแบบจ าลอง Conditional Logit Model จะเป็น
การวิเคราะห์ตัวแปรที่เปรียบเทียบจากตัวแปรฐาน ซึ่งสามารถแสดงตัวแปรฐานของแต่ละคุณลักษณะ
ของสถานบริการออกก าลังงกาย ได้ดังตารางที่ 3.8 
 
ตารางที่ 3.8 ตัวแปรฐานที่ใช้ในการวิจัย 
 

คุณลักษณะ ตัวแปรฐาน 

รูปแบบการใหบ้ริการ (PROCT) เฉพาะอุปกรณ์การออกก าลังกาย (equip) 

บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก (FACT) ไม่ให้บริการ (nofact) 

การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน (SERV) พอใช้ (fair) 

ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย (CONVN) 
มีความสะดวกน้อย (ใช้เวลาในการเดินทางมากกว่า 60 
นาที) (lessconvn) 

จ านวนสาขาที่ให้บรกิาร (BRACH) ใช้บริการได้เพียงสาขาเดียว (onebr) 

ที่มา: ตัวแปรฐานที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้มาจากการก าหนดของผู้วิจัย 
 
  3.5.2.3 การวิเคราะห์หามูลค่าความเต็มใจจ่าย 
                  การหาความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมเพ่ือการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย
ที่มีรูปแบบการให้บริการที่ดีขึ้นนั้น จะเริ่มด้วยการค านวณหาราคาแฝง ( Implicit price: IP) ของ
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ระดับต่างๆ ในคุณลักษณะใดคุณลักษณะหนึ่งหรือราคาแฝงของตัวแปรแต่ละตัว โดยเฉพาะตัวแปรที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ ที่ระดับความเชื่อมั่นไม่ต่ ากว่าร้อยละ 95 โดยก าหนดให้
คุณลักษณะอ่ืนๆ คงท่ี ดังสมการที ่(3.4) 
 

                                               𝐼𝑃𝑡𝑘 = −
𝛽𝑡𝑘

𝛿
                                             (3.4)                                

 
                 โดยที่ 𝛽𝑡𝑘 คือ ค่าสัมประสิทธ์ของระดับที่ 𝑡 ในคุณลักษณะที่ 𝑘  
          𝛿    คือ ค่าสัมประสิทธ์ของค่าบริการรายเดือนของสถานออกก าลังกาย  
 
             โดยสมมติฐานเกี่ยวกับค่าสัมประสิทธิ์ของคุณลักษณะที่มีการปรับปรุง
เปลี่ยนแปลงในทางที่ดีขึ้นเพ่ือให้ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจเพ่ิมขึ้นจะมีค่าเป็นบวกและแตกต่างจาก
ศูนย์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งแสดงให้เห็นถึงการเพ่ิมขึ้นของแนวโน้มในการเลือกทางเลือกใด
ทางเลือกหนึ่งที่มีระดับของคุณลักษณะที่ท าให้ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจเพ่ิมขึ้น ในขณะเดียวกันค่า
สัมประสิทธิ์ของตัวแปรราคาหรือค่าใช้จ่ายที่เป็นตัวเงินจะมีค่าเป็นลบ เนื่องจากเมื่อตัวแปรอ่ืนๆ มี
ค่าคงท่ี การที่ระดับราคาหรืออัตราค่าบริการปรับสูงขึ้นย่อมสะท้อนถึงค่าใช้จ่ายที่เพ่ิมขึ้นของผู้บริโภค 
และส่งผลให้ความพึงพอใจลดลง ดังนั้น จากสมการที่ (3.4) จะเห็นว่า ราคาแฝงจะมีมูลค่าเป็นบวก 
ซึ่งแสดงถึงความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมเพ่ือแลกกับการเปลี่ยนแปลงของคุณลักษณะในระดับที่ดีขึ้นเมื่อ
เปรียบเทียบกับคุณลักษณะระดับฐานหรือระดับอ้างอิง (status quo or reference point) (วรา
ภรณ์ ปัญญาวดี และคณะ, 2553) นอกจากนี้ เมื่อทราบราคาแฝงของระดับต่างๆ ในทุกคุณลักษณะ
แล้ว จะสามารถหามูลค่าโดยรวมของสถานออกก าลังกายที่ผู้บริโภคเต็มใจที่จะจ่ายเมื่อมีการ
เปลี่ยนแปลงของคุณลักษณะนั้นๆ  
 
3.6 สมมติฐานการศึกษา 
 
 การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยคาดว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออก
ก าลังกายแสดงโดยสมมติฐานต่อไปนี้ 
 3.6.1 ความสะดวกในการเดินทางไปยังสถานออกก าลังกาย ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมี
ความพึงพอใจต่อสถานออกก าลังกายที่มีความสะดวกในการเดินทางเพ่ือไปใช้บริการ โดยมีระยะเวลา
ในการเดินทางน้อยกว่าสถานออกก าลังกายอ่ืนๆ ที่ใช้ระยะเวลามากกว่าในการเดินทางไปใช้บริการ 
                 3.6.2 รูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึง
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พอใจต่อรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายที่มีความหลากหลาย คือให้บริการทั้งส่วนของ
อุปกรณ์การออกก าลังกายและคลาสเต้นต่างๆ รวมไปถึงการเล่นโยคะ และการปั่นจักรยานประกอบ
เพลง มากกว่าการให้บริการเฉพาะส่วนของอุปกรณ์การออกก าลังกายเพียงอย่างเดียว 
 3.6.3 จ านวนสาขาที่ให้บริการ ผู้วิจัยคาดว่า จ านวนสาขาท่ีให้บริการ มีผลต่อความพึง
พอใจของผู้บริโภคในทิศทางเดียวกัน 
 3.6.4 คุณภาพการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน  ผู้วิจัยคาดว่า 
คุณภาพการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคใน
ทิศทางเดียวกัน 
 3.6.5 บริการเสริมและอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในสถานบริการออกก าลังกาย 
ผู้วิจัยคาดว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อสถานบริการออกก าลังกายที่มีบริการเสริมและอุปกรณ์
อ านวยความสะดวก เช่น บริการสปา/นวด ห้องเซาว์น่า ห้องสตรีม ไดร์เป่าผม ผ้าเช็ดตัว ชุดออกก าลัง
กาย เป็นต้น มากกว่าสถานบริการออกก าลังกายที่ไม่มีบริการในส่วนนี้ 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
 การศึกษาเรื่อง “ความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร” มุ่งศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะต่างๆ ของสถานออกก าลังกายที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค รวมไปถึงการวิเคราะห์ค่าความเต็มใจจ่ายที่ผู้บริโภคมีความพึง
พอใจที่จะจ่ายเพิ่มข้ึนเพ่ือแลกกับการได้มาซึ่งรูปแบบการบริการที่คาดหวัง จากการเก็บรวบรวมข้อมูล
ด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 406 ราย และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ STATA สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแบ่งผลการศึกษาออกเป็น 
4 ส่วน ดังนี้  

    ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค 
      ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการออกก าลังกาย 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มผู้บริโภค 
    ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่มผีลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายและมูลค่าความเต็มใจ 
                 จ่าย 

 

4.1 ข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค 
 
 ข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค อันได้แก่ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
สถานภาพ ระดับการศึกษา และอาชีพหลัก จะด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและ
น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นตารางแจกแจงความถี่ แสดงจ านวนและร้อยละ ได้ดังนี ้
 

ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 

เพศ   
   ชาย 153 37.68 

   หญิง 253 62.32 
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ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค (ต่อ) 

 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 

อาชีพหลัก 

   นักเรียน/นักศึกษา 21 5.17 

   รับราชการ/พนักงานราชการ 57 14.04 

   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 57 14.04 
   พนักงานบริษัทเอกชน 225 55.42 

   เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ 19 4.68 
   รับจ้างทั่วไป 27 6.65  

อายุ   

    0 - 20 ปี 11 2.71 

    21 – 30 ปี 239 58.87 
    31 – 40 ปี 128 31.53 

    41 – 50 ปี 19 4.68 
    51 ปีขึ้นไป 9 2.22 

อายุต่ าสุด 17 ปี       อายุสูงสุด 68 ปี       อายุเฉลี่ย 30.79 ปี 

รายได้   
    0 - 20,000 บาท 65 16.01 

    20,001-40,000 บาท 262 64.53 

    40,001-60,000 บาท 68 16.75 
    60,001-80,000 บาท 6 1.48 

    80,001-100,000 บาท 3 0.74 
    มากกว่า 100,000 บาท 2 0.49 

รายได้ต่ าสุด 7,000 บาท       รายได้สูงสุด 500,000 บาท      รายได้เฉลี่ย 33,428.12 บาท 
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ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค (ต่อ) 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 
สถานภาพ 

  โสด 323 79.56 

  สมรส 73 17.98 
  หม้าย/หย่าร้าง 10 2.46  

ระดับการศึกษา   

    มัธยมปลาย/ปวช. 20 4.93 
    อนุปริญญา/ปวส. 8 1.97 

    ปริญญาตรี 264 65.02 

    ปริญญาโท 114 28.08 
ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย 

 
 จากตารางที่ 4.1 โดยภาพรวมของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 406 ราย พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 253 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.31 และเป็นเพศชาย 
จ านวน 153 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.68  

 ด้านอาชีพหลัก พบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน ซึ่งมีจ านวน 225 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.42 รองลงมาคือ ประกอบอาชีพรับราชการ/
พนักงานราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจ ซึ่งมีจ านวนเท่ากัน คือ 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.04 ถัด
มาคือ ประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไป จ านวน 27 ราย นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 21 ราย และเป็น
เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ จ านวน 19 ราย ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 6.65, 5.17 และ 4.68 ตามล าดับ  

 ด้านช่วงอายุ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุโดยเฉลี่ยอยู่ที่ 30.79 ปี และมีผู้ที่มีอายุ
มากที่สุดและน้อยที่สุดอยู่ที่ 68 ปี และ 17 ปี ตามล าดับ โดยกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุอยู่
ในช่วง 21 – 30 ปี จ านวน 293 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.87 รองลงมาคือ อายุ 31 – 40 ปี จ านวน 128 
ราย คิดเป็นร้อยละ 31.52 อายุ 41 – 50 ปี จ านวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.68 อายุต่ ากว่า 20 ปี 
จ านวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.71 และมากกว่า 50 ปี จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.22                                                                                                                        
 ด้านรายได้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 33,428.12 
บาท โดยมีรายได้สูงสุดเท่ากับ 500,000 บาท และรายได้ต่ าสุดเท่ากับ 7,000 บาท กลุ่มตัวอย่างส่วน
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ใหญ่รายได้อยู่ในช่วง 20,001-40,000 บาท จ านวน 262 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.53 รองลงมาคือ มี
รายได้ 40,001-60,000 บาท จ านวน 68 ราย มีรายได้ไม่เกิน 20,000 บาท บาท จ านวน 65 ราย มี
รายได้ 60,001-80,000 บาท จ านวน 6 ราย มีรายได้ 80,001-100,000 บาท จ านวน 3 ราย และมี
รายได้มากกว่า 100,000 บาท จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.75, 16.01, 1.48, 0.74 และ 0.49 
ตามล าดับ 

 ด้านสถานภาพ พบว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 323 ราย หรือคิด
เป็นร้อยละ 79.56 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส จ านวน 73 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.98 และมี
สถานภาพ หม้ายหรือหย่าร้าง จ านวน 10 ราย โดยคิดเป็นร้อยละ 2.46   

 ด้านระดับการศึกษา พบว่า โดยส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคจบการศึกษาสูงสุดระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 264 ราย คิดเป็นร้อยละ 65.02 รองลงมาคือ จบการศึกษาระดับปริญญาโท 
จ านวน 114 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.08 จบการศึกษาระดับมัธยมปลาย/ปวช. จ านวน 20 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 4.93 และจบการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.97 
 
4.2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการออกก าลังกาย 
 

 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการออกก าลังกาย อันได้แก่ ข้อมูล
เกี่ยวกับการใช้บริการสถานออกก าลังกายของผู้บริโภค เหตุผลที่ผู้บริโภคบางส่วนไม่ได้เป็นสมาชิกของ
สถานออกก าลังกาย พฤติกรรมการออกก าลังกายของผู้บริโภค รวมไปถึงภาพรวมของปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย โดยจะด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิง
พรรณนาและน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นตารางแจกแจงความถี่ แสดงจ านวนและค่าร้อยละ 
ได้ดังนี ้
 
ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละการเป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 

 
รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 

สมาชิกสถานออกก าลังกาย   
    เป็นสมาชิก 190 46.80 

    ไม่เป็นสมาชิก 216 53.20 
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ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละการเป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย (ต่อ) 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 
เหตุผลที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 

    สิ้นเปลืองเงินทองเกินไป           127           58.80 

    ไม่สะดวกในการเดินทาง           64           29.63 
    ออกก าลังกายท่ีบ้าน           60           27.78 

    ออกก าลังกายท่ีสวนสาธารณะ           52           24.07 

    ไม่มีสถานออกก าลังกายท่ีถูกใจ           16            7.41 
    ไม่มีเวลาออกก าลังกายท าให้การใช้บริการไม่คุ้มค่า           86           39.81 

    อ่ืนๆ              8            3.70 
ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย 
 
 จากตารางที่ 4.2 โดยภาพรวมของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 406 ราย พบว่ามีกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคจ านวน 190 ราย เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายท่ีต้องช าระค่าบริการแบบรายเดือน
ภายในระยะเวลา 2 ปีที่ผ่านมา โดยคิดเป็นร้อยละ 46.80 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด และมีกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคจ านวน 216 ราย ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายในระยะ 2 ปีที่ผ่านมา คิดเป็น
ร้อยละ 53.20 ซึ่งเหตุผลหลักที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายคือการใช้บริการสถานออกก าลังกาย
ที่ต้องช าระค่าบริการเป็นการสิ้นเปลืองเงินทองเกินไป โดยคิดเป็นร้อยละ 58.80 เหตุผลรองลงมาคือ 
ผู้บริโภคไม่มีเวลาออกก าลังกายท าให้การใช้บริการไม่คุ้มค่า คิดเป็นร้อยละ 39.81 ไม่สะดวกในการ
เดินทาง คิดเป็นร้อยละ 29.63 ออกก าลังกายที่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 27.78 ออกก าลังกายที่
สวนสาธารณะ คิดเป็นร้อยละ 24.07 ไม่มีสถานออกก าลังกายที่ถูกใจ คิดเป็นร้อยละ 7.41 และเหตุผล
อ่ืนๆ คือ ไม่ชอบออกก าลังกายและสูญเสียเวลาในการพักผ่อน คิดเป็นร้อยละ 3.70 
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ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับการใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 190 100.00 
สถานที่ออกก าลังกายที่ใช้บริการล่าสุด   

     Fitness First 100 52.63 

     WE Fitness 3 1.58 
     M Fitness 1 0.53 

     Virgin Active 2 1.05 

     Fitness7 2 1.05 
     อ่ืนๆ 82 43.16 

อัตราค่าบริการสถานออกก าลังกายที่ใช้บริการล่าสุด (บาทต่อเดือน) 
     0 - 1000 บาท 22 11.58 

     1001 - 2000 บาท 101 53.16 

     2001 - 3000 บาท  64 33.68 
     มากกว่า 3000 บาท 3 1.58 

ค่าบริการต่ าสุด 120 บาท      ค่าบริการสูงสุด 3,800 บาท      ค่าบริการโดยเฉลี่ย 1,872.16 
บาท 

ความคาดหวังจากการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย   

     มีรูปร่างที่ดีขึ้น กระชับ ได้สัดส่วน 126 66.32 
     มีสุขภาพและร่างกายแข็งแรง 58 30.53 

     ได้พบปะผู้คนและเพ่ือนใหม่ๆ 6 3.16 

ความถี่ในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย (วันต่อสัปดาห์)   
     1 วัน 12 6.32 

     2 วัน 38 20.00 
     3 วัน 92 48.42 

     4 วัน 40 21.05 

     5 วัน 8 4.21 
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ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละเกี่ยวกับการใช้บริการสถานออกก าลังกาย (ต่อ) 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด  190 100.00 
ประเภทการบริการในสถานออกก าลังกายที่ใช้บริการ   

     อุปกรณ์ Free weight 100 52.63 

     เครื่องออกก าลังกายเฉพาะส่วน 132 69.47 
     ลู่วิ่งสายพานและจักรยาน 146 76.84 

     โยคะ 65 34.21 

     เต้นประกอบเพลง 58 30.53 
     เซาว์น่า/อบไอน้ า 41 21.58 

     สระว่ายน้ า 9 4.74 
ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย    
หมายเหตุ: ค านวนเฉพาะผู้ที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
 

 จากตารางที่ 4.3 เป็นการศึกษาข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการใช้บริการสถานออกก าลังกาย
ของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายในระยะ 2 ปีที่ผ่านมา จ านวนทั้งสิ้น 190 ราย พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จ านวน 100 ราย หรือร้อยละ 52.63 ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Fitness 
First รองลงมาคือ WE Fitness จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.58 ในขณะที่สถานออกก าลังกาย 
Virgin Active และ Fitness7 มีผู้บริโภคใช้บริการจ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.05 และสถานออก
ก าลังกาย M Fitness มีกลุ่มตัวอย่างเข้าใช้บริการจ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.53 นอกจากนี้ ยังมี
กลุ่มตัวอย่างจ านวน 82 ราย ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 43.16 ใช้บริการที่สถานออกก าลังกายอ่ืนๆ 
นอกเหนือจากที่ได้กล่าวมาข้างต้น อันได้แก่ Yak Club, Rachan Gym, Indy Gym, Smash Gym, 
Power House Gym, AM Fitness, Hit It, Absolute U, เดอะฟุตซอล, ธนากรฟิตเนส, ชีวาโยคะ
ของมหาวิทยาลัย, สนามกีฬาของการกีฬาแห่งประเทศไทย, สนามแบดมินตัน, พ้ืนที่ออกก าลังกาย
ของที่ท างานและของหมู่บ้าน  

 ในส่วนของอัตราค่าบริการรายเดือน พบว่า อัตราค่าบริการต่ าสุดของสถานออกก าลัง
กายคือ 120 บาทต่อเดือน ในขณะที่อัตราค่าบริการสูงสุดเท่ากับ 3,800 บาทต่อเดือน และมีอัตรา
ค่าบริการโดยเฉลี่ย 1,872.16 บาทต่อเดือน ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่จ านวน 101 ราย หรือร้อยละ 
53.16 ช าระค่าบริการตั้งแต่ 1,001 บาทต่อเดือน ถึง 2,000 บาทต่อเดือน รองลงมาคือ 64 ราย หรือ
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ร้อยละ 33.68 ช าระค่าบริการ 2,001 – 3,000 บาทต่อเดือน ผู้บริโภคจ านวน 22 ราย หรือร้อยละ 
11.58 ช าระค่าบริการไม่เกิน 1,000 บาทต่อเดือน และผู้บริโภคจ านวน 3 ราย หรือร้อยละ 1 .58 
ช าระค่าบริการมากกว่า 3,000 บาทต่อเดือน 
 ด้านความคาดหวังจากการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย พบว่า ผู้บริโภคจ านวน 126 
คน หรือร้อยละ 66.32 มีวัตถุประสงค์ในการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายเพ่ือการมีรูปร่างที่ดีขึ้น 
กระชับ และได้สัดส่วน รองลงมาคือ การมีสุขภาพและร่างกายที่แข็งแรง และการได้พบปะผู้คนและ
เพ่ือนใหม่ๆ จ านวน 58 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.53 และจ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.16 ตามล าดับ 
 ด้านความถี่ในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่จ านวน 92 
ราย ร้อยละ 48.42 เข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย 3 วันต่อสัปดาห์ รองลงมาคือ 40 ราย เข้าใช้
บริการ 4 วันต่อสัปดาห์ จ านวน 38 ราย ใช้บริการ 2 วันต่อสัปดาห์ จ านวน 12 ราย ใช้บริการ 1 วัน
ต่อสัปดาห์ และจ านวน 8 ราย ใช้บริการ 5 วันต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 21.05, 20.00, 6.32 และ 
4.21 ตามล าดับ  
 ในส่วนของประเภทการบริการในสถานออกก าลังกายที่ผู้บริโภคใช้บริการ พบว่า 
ประเภทการบริการ 3 ล าดับแรกท่ีผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่นิยมใช้ คือ ลู่วิ่งสายพานและจักรยาน, เครื่อง
ออกก าลังกายเฉพาะส่วน, และอุปกรณ์ Free weight โดยคิดเป็นร้อยละ 76.84, 69.47 และ 52.63 
ตามล าดับ รองลงมาคือ โยคะ, เต้นประกอบเพลง, เซาว์น่า/อบไอน้ า และสระว่ายน้ า ซึ่งคิดเป็นร้อย
ละ 34.21, 30.53, 21.58, และ 4.74 ตามล าดับ   
 
ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่าย 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 

อัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่าย (บาทต่อเดือน)   
   0 – 1,000 บาท 100 52.63 

   1,001 – 2,000 บาท 132 69.47 

   2,001 – 3,000 บาท  146 76.84 
   มากกว่า 3,000 บาท 65 34.21 

ค่าบริการต่ าสุด 0 บาท     ค่าบริการสูงสุด 5,000 บาท    ค่าบริการโดยเฉลี่ย 1,758.87 บาท 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย 
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 จากตารางที่ 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่าย และ
จากการส ารวจข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค 406 ราย พบว่า อัตราค่าบริการสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจ
จ่ายเพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายรายเดือน คือ 5,000 บาทต่อเดือน ในขณะที่มีผู้บริโภค
บางส่วนไม่มีความเต็มใจที่จะจ่ายเพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย และอัตราค่าบริการโดยเฉลี่ยที่
ผู้บริโภคเต็มใจที่จะจ่ายคือ 1,758.87 บาทต่อเดือน นอกจากนี้ จากการส ารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่จ านวน 146 ราย หรือร้อยละ 76.84 มีความเต็มใจที่จะจ่ายค่าบริการรายเดือนเท่ากับ 2,001 – 
3,000 บาทต่อเดือน รองลงมาคือ ผู้บริโภคจ านวน 132 ราย, 100 ราย และ 65 ราย เต็มใจที่จะจ่าย
ค่าบริการรายเดือนเท่ากับ 1,001 – 2,000 บาท, ไม่เกิน 1,000 บาท และ มากกว่า 3,000 บาท โดย
คิดเป็นร้อยละ 69.47, 52.63 และ 34.21 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละของรูปแบบการดูแลสุขภาพ 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 
รูปแบบการดูแลสุขภาพในปัจจุบัน   

    รับประทานอาหารเสริมหรือวิตามิน 157 38.67 

    ออกก าลังกาย 304 74.88 
    รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ 171 42.12 

    พักผ่อนอย่างเพียงพอ 151 37.19 

    ตรวจสุขภาพประจ าปี และพบแพทย์สม่ าเสมอ 160 39.41 
ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย 
 
 จากตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบการดูแลสุขภาพของผู้บริโภค
จ านวน 406 ราย พบว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 74.88 ดูแลสุขภาพโดยการออกก าลัง
กาย รองลงมาคือ การดูแลสุขภาพโดยการรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ การตรวจสุขภาพประจ าปี 
และพบแพทย์สม่ าเสมอ การรับประทานอาหารเสริมหรือวิตามิน และการพักผ่อนอย่างเพียงพอ โดย
คิดเป็นร้อยละ 42.12, 39.41, 38.67 และ 37.19 ตามล าดับ 
 
 
 
 



Ref. code: 25595804010519GUVRef. code: 25595804010519GUV

66 
 

ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละของรูปแบบการออกก าลังกาย 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 304 100.00 
รูปแบบการออกก าลังกาย    

    เล่นกีฬา  98 32.24 

    เต้นแอโรบิค หรือเต้นประกอบจังหวะเพลง 81 26.64 
    ว่ายน้ า 76 25.00 

    วิ่ง 206 67.76 

    โยคะ 72 23.68 
    ขี่จักรยาน 59 19.41 

    อ่ืนๆ  6 1.97 
ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย      
หมายเหตุ: ค านวนเฉพาะผู้ที่ดูแลสุขภาพโดยการออกก าลังกาย 
 
 จากตารางที่ 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบการออกก าลังกายที่ใช้ในปัจจุบัน 
โดยผลส ารวจจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคจ านวน 304 ราย พบว่า กลุ่มตัวอย่างโดยส่วนใหญ่ออกก าลัง
กายโดยการวิ่ง ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 67.76 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างร้อยละ 32.24 ออกก าลังกายโดย
การเล่นกีฬาต่างๆ เช่น แบดมินตัน, ฟุตบอล, เทนนิส เป็นต้น ล าดับถัดมาคือ กลุ่มตัวอย่างร้อยละ 
26.64, 25.00, 23.68 และ 19.41 ออกก าลังกายโดยการเต้นแอโรบิคหรือเต้นประกอบจังหวะเพลง 
ว่ายน้ า เล่นโยคะ และขี่จักรยาน ตามล าดับ นอกจากนี้ ยังมีกลุ่มตัวอย่างร้อยละ 1.97 ออกก าลังกาย
ด้วยรูปแบบอื่นๆ เช่น กอล์ฟ ขี่ม้า ยกน้ าหนัก และการเดินแกว่งแขน เป็นต้น  
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ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละของระยะเวลาที่ใช้ในการออกก าลังกาย 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 304 100.00 
จ านวนวันที่ออกก าลังกายต่อสัปดาห์   

    1 วัน 50 16.45 

    2 วัน 76 25.00 
    3 วัน 113 37.17 

    4 วัน 48 15.79 

    5 วัน 14 4.61 
    7 วัน 3 0.99 

จ านวนครั้งที่ออกก าลังกายต่อวัน   
     1 ครั้ง 301 99.01 

     2 ครั้ง 3 0.99 

ระยะเวลาที่ใช้ในการออกก าลังกายต่อครั้ง   
     0 - 30 นาที 50 16.45 

     31 - 60 นาที 166 54.61 

     61 - 90 นาที 45 14.80 
     91 - 120 นาที 34 11.18 

     มากกว่า 120 นาท ี 9 2.96 
   ระยะเวลาต่ าสุด 15 นาท ี    ระยะเวลาสูงสุด 180 นาท ี   ระยะเวลาโดยเฉลี่ย 66.78 นาท ี

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
หมายเหตุ: ค านวนเฉพาะผู้ที่ดูแลสุขภาพโดยการออกก าลังกาย 
 
 จากตารางที่ 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของระยะเวลาที่ใช้ในการออกก าลังกายโดย
ค านวณจากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคจ านวน 304 ราย พบว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ จ านวน 113 ราย คิด
เป็นร้อยละ 37.17 ออกก าลังกาย 3 วันต่อสัปดาห์ รองลงมาคือ 2 วัน, 1 วัน, 4 วัน, 5 วัน, และ 7 วัน 
ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 25.00, 16.45, 15.79, 4.61 และ 0.99 ตามล าดับ ในส่วนของจ านวนครั้งที่ออก
ก าลังกาย พบว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ จ านวน 301 ราย หรือร้อยละ 99.01 ออกก าลังกาย 1 ครั้งต่อ
วัน ในขณะที่ผู้บริโภคจ านวน 3 ราย หรือร้อยละ 0.99 ออกก าลังกาย 2 ครั้งต่อวัน ในด้านของเวลาที่
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ใช้ในการออกก าลังกายต่อครั้ง พบว่า ผู้บริโภคใช้เวลาโดยเฉลี่ย 66.78 นาที ในการออกก าลังกายต่อ
ครั้ง โดยมีระยะเวลาสูงสุดคือ 180 นาที และระยะเวลาน้อยที่สุดในการออกก าลังกายต่อครั้งคือ 15 
นาที ระยะเวลาโดยส่วนใหญ่ที่ผู้บริโภคใช้ในการออกก าลังกาย คือ 31 – 60 นาที ซึ่งมีจ านวน 166 
ราย คิดเป็นร้อยละ 54.61 รองลงมาคือผู้บริโภคจ านวน 50 ราย ออกก าลังกายไม่เกินกว่า 30 นาทีต่อ
ครั้ง ผู้บริโภคจ านวน 45 ราย ใช้เวลาออกก าลังกายอยู่ในช่วง 61 – 90 นาทีต่อครั้ง ผู้บริโภคจ านวน 
34 ราย ใช้เวลา 91 – 120 นาทีต่อครัง้ และผู้บริโภค 9 ราย ใช้เวลาไม่น้อยกว่า 120 นาทีในการออก
ก าลังกาย โดยคิดเป็นร้อยละ 16.45, 14.80, 11.18 และ 2.96 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละของวันที่ใช้ในการออกก าลังกาย 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 
จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 304 100.00 

วันที่ออกก าลังกาย   

    วันจันทร์ 131 43.09 
    วันอังคาร 156 51.32 

    วันพุธ 139 45.72 

    วันพฤหัสบดี 98 32.24 
    วันศุกร์ 97 31.91 

    วันเสาร์ 120 39.47 

    วันอาทิตย์ 99 32.57 
    วันหยุดนักขัตฤกษ์ 48 15.79 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
หมายเหตุ: ค านวนเฉพาะผู้ที่ดูแลสุขภาพโดยการออกก าลังกาย 
 

 จากตารางที่ 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของวันที่ใช้ในการออกก าลังกายจากผู้บริโภค
จ านวน 304 ราย พบว่า 3 วันแรกที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ออกก าลังกาย คือ วันอังคาร วันพุธ และวัน
จันทร์ คิดเป็นร้อยละ 51.32, 45.72 และ 43.09 ตามล าดับ รองลงมาคือ วันเสาร์ วันอาทิตย์ วัน
พฤหัสบดี วันศุกร์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์ คิดเป็นร้อยละ 39.47, 32.57, 32.24, 31.91 และ 15.79 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละของช่วงเวลาที่ใช้ในการออกก าลังกาย 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 304 100.00 
ช่วงเวลาที่ออกก าลังกาย   

    00.01 – 05.00 น. 1 0.33 

    05.01 – 10.00 น. 36 11.84 
    10.01 – 15.00 น. 42 13.82 

    15.01 - 20.00 น. 195 64.14 

    20.01 – 24.00 น. 30 9.87 
ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
หมายเหตุ: ค านวนเฉพาะผู้ที่ดูแลสุขภาพโดยการออกก าลังกาย 

 
 จากตารางที่ 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาในการออกก าลังกายจากกลุ่ม

ตัวอย่างผู้บริโภคจ านวน 304 ราย พบว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่จ านวน 195 ราย หรือร้อยละ 64.14  
ออกก าลังกายในช่วงเวลา 15.01 - 20.00 น. โดยให้เหตุผลว่าเป็นช่วงเวลาว่างหลังจากเลิกงาน ไม่มี
ภาระงานอ่ืนๆ เป็นทางผ่านที่จะเดินทางกลับบ้านหลังเลิกงาน ชอบออกก าลังกายในช่วงเวลาเย็น 
อากาศไม่ร้อนจนเกินไป มีเพ่ือนออกก าลังกายค่อนข้างเยอะท าให้มีความสนุกสนานในการออกก าลัง
กายและไม่อันตราย รวมไปถึงการมีคลาสที่ต้องการเล่นหรือมีตารางนัดหมายกับครูฝึกส่วนตัว 
รองลงมาคือ จ านวน 42 ราย หรือร้อยละ 13.82 ออกก าลังกายในช่วงเวลา 10.01 – 15.00 น. โดย
ให้เหตุผลว่าเป็นเวลาที่มีสมาชิกมาใช้บริการสถานออกก าลังกายน้อย คนไม่พลุกพล่านและไม่ต้องรอ
คิวในการใช้อุปกรณ์ นอกจากนี้ยังมีผู้บริโภคบางส่วนให้เหตุผลว่าไม่มีตารางงาน บริษัทก าหนดเวลาให้
ออกก าลังกาย มีเพ่ือนมาเล่นด้วย และว่างตรงกับเพ่ือน เป็นต้น ถัดมาคือ ออกก าลังกายในช่วงเวลา 
05.01 – 10.00 น. จ านวน 36 ราย หรือร้อยละ 11.84 เนื่องจากอากาศดี สดชื่น ไม่ร้อน คนน้อยและ
สงบ รวมไปถึงเป็นช่วงก่อนไปท างานท าให้ร่างกายไม่ล้าจากการท างาน และ 2 ช่วงเวลาสุดท้ายคือ 
20.01 – 24.00 น. และ 00.01 – 05.00 น. ซึ่งมีผู้บริโภคออกก าลังกายจ านวน 30 ราย หรือร้อยละ 
9.87 และ จ านวน 1 ราย หรือร้อยละ 0.33 ตามล าดับ โดยผู้บริโภคที่ออกก าลังกายในช่วงเวลา 
20.01 – 24.00 น. ให้เหตุผลว่า เป็นช่วงเวลาที่เงียบสงบ อากาศก าลังดี เป็นช่วงเวลาว่างและไม่มีใคร
รบกวน ออกก าลังกายพร้อมดูโทรทัศน์กับครอบครัว และเหตุผลของผู้บริโภคที่ออกก าลังกายใน
ช่วงเวลา 00.01 – 05.00 น. คือ อากาศไม่ร้อน 
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ตารางที่ 4.10 จ านวนและร้อยละของคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายในชุดทางเลือกที่ไม่ได้น ามา 
พิจารณา 
 

รายการ จ านวน ร้อยละ 
จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 406 100.00 

คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายท่ีไม่ได้น ามาพิจารณา   
    พิจารณาทุกคุณลักษณะ 151 37.19 

    บริการเสริม 115 28.33 

    รูปแบบการให้บริการ 45 11.08 
    ระยะเวลาในการเดินทาง 57 14.04 

    จ านวนสาขาท่ีให้บริการ 100 24.63 

    อัตราค่าบริการรายเดือน 55 13.55 
    การบริการและความรู้ความสามารถของของพนักงาน 89 21.92 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
 
 จากตารางที่ 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่

ไม่ได้น ามาพิจารณาในการเลือกสถานออกก าลังกายที่จะใช้บริการ จากกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคจ านวน 
406 ราย พบว่า ผู้บริโภคร้อยละ 37.19 พิจารณาคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายในทุกๆ 
คุณลักษณะ ก่อนที่จะตัดสินใจเลือกสถานออกก าลังกายที่จะใช้บริการ และคุณลักษณะของสถานออก
ก าลังกาย 3 อันดับแรกที่ผู้บริโภคไม่ได้น ามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออก
ก าลังกาย คือ คุณลักษณะด้านบริการเสริม จ านวนสาขาที่ให้บริการ และการบริการและความรู้
ความสามารถของของพนักงาน โดยคิดเป็นร้อยละ 28.33, 24.63 และ 21.92 ตามล าดับ รองลงมา
คือ คุณลักษณะด้านระยะเวลาในการเดินทาง อัตราค่าบริการรายเดือน และรูปแบบการให้บริการ ซ่ึง
คิดเป็นร้อยละ 14.04, 13.55 และ 11.08 ตามล าดับ 

 
 
 
 
 
 



Ref. code: 25595804010519GUVRef. code: 25595804010519GUV

71 
 

ตารางที่ 4.11 จ านวนและร้อยละของการเป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 190 100.00 216 100.00 

อาชีพที่ไม่ก าหนดเวลาในการท างาน 27 14.22 40 18.52 
   นักเรียน/นักศึกษา 1 0.53 20 9.26 

   เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ 12 6.32 7 3.24 

   อาชีพรับจ้างทั่วไป 14 7.37 13 6.02 
อาชีพที่ก าหนดเวลาในการท างาน 163 85.79 176 81.49 

   อาชีพรับราชการ/พนักงานราชการ 38 20.00 19 8.80 

   อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ 24 12.63 33 15.28 
   อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 101 53.16 124 57.41 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
 
 ตารางที่ 4.11 แสดงข้อมูลของการเป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายโดย
จ าแนกตามอาชีพ และมีการแบ่งอาชีพออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ กลุ่มอาชีพที่ไม่มีการก าหนดเวลาใน
การท างาน ซึ่งได้แก่ อาชีพรับจ้างทั่วไป เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ และกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา 
และกลุ่มอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างาน ซึ่งได้แก่ อาชีพรับราชการ/พนักงานราชการ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน จากการศึกษาพบว่า กลุ่มอาชีพที่ไม่มีการ
ก าหนดเวลาในการท างานมีผู้ที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจ านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.22 
ประกอบไปด้วยผู้ที่มีอาชีพรับจ้างทั่วไปจ านวน 14 ราย รองลงมาคือ เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ 
จ านวน 12 ราย และนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.37, 6.32 และ 0.53 
ตามล าดับ 
 ในส่วนของผู้ที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย มีจ านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 
18.52 ประกอบไปด้วยนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 20 ราย รองลงมาคือ อาชีพรับจ้างทั่วไป จ านวน 
13 ราย และเจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ จ านวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.26, 6.02 และ 3.24 
ตามล าดับ ในส่วนของผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน พบว่า            
มีผู้บริโภคเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจ านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 85.79  ประกอบไปด้วยผู้
ที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 101 ราย รองลงมา คือ อาชีพรับราชการ/พนักงาน
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ราชการ จ านวน 38 ราย และอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 24 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.16, 
20.00 และ 12.63 ตามล าดับ และมีผู้บริโภคที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจ านวน 176 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 81.49 ประกอบไปด้วยผู้ที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 124 ราย 
รองลงมา อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 33 ราย และอาชีพรับราชการ/พนักงานราชการ จ านวน 
19 ราย คิดเป็นร้อยละ 57.41, 15.28 และ 8.80 ตามล าดับ  
 
ตารางที่ 4.12 จ านวนและร้อยละของการเป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจ าแนกตามระดับ
รายได้  
 

ระดับรายได้ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 190 100.00 216 100.00 
   0 - 20,000 บาท 18 9.47 47 21.76 

   20,001-40,000 บาท 128 67.38 134 62.04 

   40,001-60,000 บาท 39 20.53 29 13.43 
   60,001-80,000 บาท 3 1.58 3 1.38 

   80,001-100,000 บาท 1 0.53 2 0.92 
   มากกว่า 100,000 บาท 1 0.53 1 0.46 

   รายได้ต่ าสุด 15,000.00 7,000.00 

   รายได้สูงสุด 500,000.00 120,000.00 
   รายได้เฉลี่ย 36,755.26 30,502.78 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
 
 ตารางที่ 4.12 แสดงข้อมูลของการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายโดยจ าแนกตามระดับ
รายได้ต่อเดือน พบว่ากลุ่มที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 190 ราย มีรายได้ต่อเดือนต่ าสุดเท่ากับ 
15,000 บาท มีรายได้สูงสุด 500,000 บาท และมีรายได้โดยเฉลี่ย 36,755.26 บาทต่อเดือน ซึ่งส่วน
ใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-40,000 บาท จ านวน 128 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.38 รองลงมามี
รายได้ต่อเดือน 40,001-60,000 บาท, ต่ ากว่า 20,000 บาท และ 60,001-80,000 บาท ซึ่งมีจ านวน 
39 ราย หรือร้อยละ 20.53, 18 คน หรือร้อยละ 9.47 และ 3 ราย หรือร้อยละ 1.58 ตามล าดับ โดยผู้
ทีม่ีรายได้ต่อเดือนเท่ากับ 80,001-100,000 บาท และมากกว่า 100,000 บาท มีจ านวน 1 ราย หรือ 
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ร้อยละ 0.53 เท่ากัน  
 ด้านผู้ที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย มีจ านวน 216 ราย พบว่า มีรายได้ต่ าสุด
เท่ากับ 7,000 บาทต่อเดือน มีรายได้สูงสุด 120,000 บาทต่อเดือน และมีรายได้โดยเฉลี่ย 30,502.78 
บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 20,001-40,000 บาท จ านวน 134 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 62.04 รองลงมามีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 20,000 บาท, 40,001-60,000 บาท, 60,001-
80,000 บาท 80,001-100,000 บาท และมากกว่า 100,000 บาท ซึ่งมีจ านวน 47 ราย หรือร้อยละ 
21.76, 29 ราย หรือร้อยละ 13.43, 3 ราย หรือร้อยละ 1.38, 2 ราย หรือร้อยละ 0.92 และ 1 ราย 
หรือร้อยละ 0.46 ตามล าดับ  
 
ตารางที่ 4.13 จ านวนและร้อยละของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่ายจ าแนกตามอาชีพ 
 

อัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่าย 
(บาทต่อเดือน) 

อาชีพที่ไม่ก าหนดเวลา 
ในการท างาน 

อาชีพที่ก าหนดเวลา 
ในการท างาน 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

จ านวนตัวอย่างท้ังหมด 67 100.00 339 100.00 
   0 - 2,000 บาท 37 55.22 170 50.15 

   2,000 บาท ขึ้นไป 30 44.78 169 49.85 

   ค่าบริการต่ าสุดที่เต็มใจจ่าย 0 0 
   ค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่าย 3,000 5,000 

      ค่าบริการโดยเฉลี่ยที่เต็มใจ
จ่าย 

1,562.69 1,797.64 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย     
 
 ตารางที่ 4.13 แสดงข้อมูลของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่ายจ าแนกตามอาชีพ ซึ่งมี
การแบ่งอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่ายออกเป็น 2 ช่วง คือ ต่ ากว่า 2,000 บาทต่อเดือน และ 
2,000 บาทต่อเดือน ขึ้นไป พร้อมทั้งมีการแบ่งอาชีพออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ ได้แก่ กลุ่มอาชีพที่ไม่มี
การก าหนดเวลาในการท างาน ได้แก่ อาชีพรับจ้างทั่วไป เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ และกลุ่ม
นักเรียน/นักศึกษา และกลุ่มอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน ได้แก่ อาชีพรับ
ราชการ/พนักงานราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน จากการศึกษาพบว่า กลุ่ม
อาชีพที่ไม่มีการก าหนดเวลาในการท างานมีผู้บริโภคที่มีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการสูงสุดต่ ากว่า 
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2,000 บาทต่อเดือน จ านวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.22 และมีผู้บริโภคที่มีความเต็มใจจ่ายอัตรา
ค่าบริการรายเดือนสูงสุดตั้งแต่ 2,000 บาทข้ึนไป จ านวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.78 ในขณะที่ผล
การศึกษาด้านผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน พบว่า มีผู้บริโภค
ที่มีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการรายเดือนต่ ากว่า 2,000 บาทต่อเดือน จ านวน 170 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 50.15 และมีผู้บริโภคที่มีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการรายเดือนสูงสุดตั้งแต่ 2,000 บาทขึ้น
ไป จ านวน 169 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.85  
 ในส่วนของอัตราค่าบริการต่ าสุดที่ผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มมีความเต็มใจจ่ายคือ 0 บาทต่อ
เดือน กล่าวคือ มีผู้บริโภคบางส่วนของทั้ง 2 กลุ่มอาชีพ ไม่มีความเต็มใจที่จะช าระค่าบริการเพ่ือเข้าใช้
บริการสถานบริการออกก าลังกายเลย โดยในด้านของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่ายนั้น พบว่ากลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน มีความเต็มใจจ่ายค่าบริการรายเดือน
เท่ากับ 5,000 บาท ซึ่งมากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ไม่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอนอยู่ 2,000 
บาทต่อเดือน และในส่วนของอัตราค่าบริการโดยเฉลี่ยที่ผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มมีความเต็มใจจ่ายก็
เช่นเดียวกัน คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน มีความเต็มใจจ่าย
ค่าบริการรายเดือนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 1,797.64 บาท ในขณะที่กลุ่มผู้บริโภคที่ไม่มีการก าหนดเวลา ใน
การท างานที่แน่นอนมีความเต็มใจจ่ายค่าบริการรายเดือนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 1,562.69 บาท 
 
4.3 การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มผู้บริโภค 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้จะท าการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของตัวแปรอิสระ ด้วยสถิติ F 
ของการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) โดยตัวแปรอิสระที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล มี 2 ตัว คือ การเป็นหรือไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย และลักษณะการประกอบ
อาชีพของกลุ่มผู้บริโภค โดยมีตัวแปรตาม คือ อัตราค่าใช้บริการสถานออกก าลังกายสูงสุดที่ผู้บริโภค
เต็มใจจ่าย 
 
 4.3.1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านอาชีพ 
    H0 = อัตราค่าใช้บริการสถานออกก าลังกายสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายไม่ขึ้นกับ
อาชีพของผู้บริโภค 
    H1 = อัตราค่าใช้บริการสถานออกก าลังกายสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายขึ้นกับ
อาชีพของผู้บริโภค 
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ตารางที่ 4.14 การทดสอบความแตกต่างระหว่างอัตราค่าบริการที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายกับอาชีพ 
 

ตัวแปร

อิสระ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

อาชีพ 

ระหว่างกลุ่ม 3088250.31 1 3088250.31 4.07* 0.0264 

ภายในกลุ่ม 251274829 404 621967.379   

รวม 254363079 405 628056.985   
ค่าเฉลี่ยของผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพที่มีการระบุเวลาในการท างาน  1797.6401 

ค่าเฉลี่ยของผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพทีไ่ม่มีการระบุเวลาในการท างาน  1562.6866 

ที่มา: จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม STATA ของผู้วิจัย  
หมายเหตุ: * หมายถึง ค่าเฉลี่ยของตัวแปรมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95 
  
 จากตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างในด้านการอาชีพของ
ผู้บริโภคต่ออัตราค่าบริการสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายผ่านการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว โดย
สถิติทดสอบ F ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 พบว่า อาชีพของผู้บริโภคมีนัยส าคัญทางสถิติ                        
(sig < .05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) สรุปได้ว่า อัตราค่าบริการสถานออกก าลังกายสูงสุดที่
ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายขึ้นกับอาชีพของผู้บริโภค กล่าวคือ การที่ผู้บริโภคประกอบอาชีพที่แตกต่างกัน ซึ่ง
แบ่งเป็นอาชีพที่มีการระบุเวลาในการท างาน ได้แก่ อาชีพรับราชการ/พนักงานราชการ อาชีพ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน และอาชีพที่ไม่ได้มีการระบุเวลาในการท างาน ได้แก่ 
อาชีพรับจ้างทั่วไป เจ้าของกิจการ นักเรียน/นักศึกษา จะส่งผลต่อความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการ
สถานออกก าลังกายที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
 4.3.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
 
    H0 = อัตราค่าใช้บริการสถานออกก าลังกายสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายไม่ขึ้นกับ
การเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
    H1 = อัตราค่าใช้บริการสถานออกก าลังกายสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายขึ้นกับการ
เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
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ตารางที่ 4.15 การทดสอบความแตกต่างระหว่างอัตราค่าบริการที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายกับการเป็น
สมาชิกสถานออกก าลังกาย 
 

ตัวแปรอิสระ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F P-Value 

การเป็น/ไม่เป็น
สมาชิก 

สถานออกก าลัง
กาย 

ระหว่างกลุ่ม 48357381 1 48357381 94.83* 0.000 

ภายในกลุ่ม 206005698 404 509915.09   

รวม 254363079 405 628056.985   

ค่าเฉลี่ยของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย  2126.8421 

ค่าเฉลี่ยของผู้บริโภคที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย  1435.1852 

ที่มา: จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม STATA ของผู้วิจัย  
หมายเหตุ: * หมายถึง ค่าเฉลี่ยของตัวแปรมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความ
เชื่อมั่นรอยละ 95 
  
 จากตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างในด้านการเป็นสมาชิกการ
ออกก าลังกายต่ออัตราค่าบริการสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายผ่านการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
โดยสถิติทดสอบ F ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 พบว่า การเป็นหรือไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลัง
กาย มีนัยส าคัญทางสถิติ (sig < .05) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) สรุปได้ว่า อัตราค่าใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายสูงสุดที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายขึ้นกับการเป็นหรือไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
กล่าวคือ การมีสถานะการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายที่แตกต่างกันของผู้บริโภคส่งผลต่อความ
เต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการสถานออกก าลังกายที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความ
เชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
 
4.4 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายและมูลค่าความเต็มใจจ่าย 
 
 การศึกษาในส่วนนี้จะประกอบไปด้วยการอธิบายตัวแปรตาม ตัวแปรอิสระ และ
สมมติฐานที่ใช้ในแบบจ าลองการศึกษา รวมถึงการแสดงผลการประมาณค่าสัมประสิทธิ์ของ
คุณลักษณะในแต่ละทางเลือกจากแบบจ าลองที่ใช้ในการวิเคราะห์ มูลค่าความเต็มใจจ่ายและปัจจัยที่
ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย ซึ่งผลการศึกษามีดังต่อไปนี้ 
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 4.4.1 ตัวแปรในการศึกษา 
           การก าหนดคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลัง
กายที่ช าระค่าบริการแบบรายเดือน จะก าหนดจากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง การส ารวจลักษณะ
การด าเนินงานของสถานออกก าลังกายที่เปิดให้บริการอยู่ในปัจจุบัน และผลที่ได้จากการส ารวจกลุ่ม
ตัวอย่างย่อย ซ่ึงมีรายละเอียดของตัวแปรต่างๆ ดังนี้ 
  4.4.1.1 ตัวแปรตาม 
                                 ตัวแปรตามที่ใช้ศึกษาในแบบจ าลอง คือ อรรถประโยชน์ทางอ้อม (𝑈𝑖𝑗) 
ซึ่งเป็นค่าความพึงพอใจโดยรวมที่ผู้บริโภคมีต่อชุดคุณลักษณะหรือชุดทางเลือกในแต่ละชุด รูปแบบ
ทั่วไปของฟังก์ชันอรรถประโยชน์ประกอบด้วยตัวแปรอิสระหรือตัวแปรด้านคุณลักษณะชองสถานออก
ก าลังกายที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย  
  

                            𝑈𝑖𝑗  =  ระดับอรรถประโยชน์ทางอ้อมที่ได้รับจากทางเลือกที่ 𝑖 ของผู้บริโภคคนที่ 𝑗 
 

 4.4.1.2 ตัวแปรอิสระ 

                                 ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการวิเคราะห์จะต้องเป็นตัวแปรที่น่าสนใจและคาดว่า
จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย ซึ่งควรเป็นตัวแปรที่เคยใช้ศึกษาในงานวิจัย
ในอดีต และมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค รายละเอียดของตัวแปรอิสระ มีดังนี้ รูปแบบ
การให้บริการของสถานออกก าลังกาย บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก ความสะดวกในการ
เข้าถึงสถานออกก าลังกาย การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน จ านวนสาขาที่
ให้บริการ และอัตราค่าบริการรายเดือน 
   การวิเคราะห์ผลด้วยแบบจ าลอง Conditional logit เป็นการวิเคราะห์ผลของตัว
แปรอิสระในแต่ละระดับ โดยท าการเปรียบเทียบจากตัวแปรฐาน (Base variable) โดยตัวแปรฐานที่
ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นตัวแปรที่พิจารณาเลือกมาจากคุณลักษณะขั้นพ้ืนฐานที่สถานออกก าลังกาย
ในปัจจุบัน มีให้บริการ แสดงได้ดังตารางที่ 3.8 ในบทที่ 3 ดังนั้น ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์ใน
แบบจ าลอง Conditional logit โดยไม่นับรวมตัวแปรฐาน แสดงได้ดังตารางที่ 4.16 
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ตารางที่ 4.16 แสดงตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์แบบจ าลอง Conditional logit 
 

คุณลักษณะ ระดับของคุณลักษณะ 

อัตราค่าใช้บริการ (บาท/เดือน) 1700, 2200, 2700 
ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย สะดวกปานกลาง 
 สะดวกมาก 
รูปแบบการให้บริการ อุปกรณ์และกิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
บริการเสรมิและสิ่งอ านวยความสะดวก   ให้บริการ 

การให้บริการและความรูค้วามสามารถของพนักงาน ด ี
     ดีมาก 

จ านวนสาขาท่ีสามารถเข้าใช้บริการ ใช้บริการไดห้ลายสาขา ยกเว้นสาขา Platinum 
 ใช้บริการไดห้ลายสาขา รวมสาขา Platinum 

ที่มา: จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและส ารวจข้อมูลเบื้องต้นของผู้วิจัย 
 

  4.4.2 ข้อสมมติในการศึกษา  
   4.4.2.1) กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคแต่ละรายจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย

โดยค านึงถึงคุณลักษณะสถานออกก าลังกายที่ต้องการเข้าใช้บริการและมีอัตราค่าบริการอยู่ในระดับที่
สามารถช าระไดจ้ริง รวมไปถึงการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายในทางเลือกที่มคีวามน่าจะเป็นที่
จะได้รับความพึงพอใจมากกว่าทางเลือกอ่ืนๆ  
    4.4.2.2) ความน่าจะเป็นที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคจะเลือกทางเลือกใดนั้นไม่ได้
ขึ้นอยู่กับคุณลักษณะที่ดึงดูดของสถานออกก าลังกายในทางเลือกนั้นเพียงอย่างเดียว แต่ขึ้นอยู่กับ
คุณลักษณะที่ดึงดูดของสถานออกก าลังกายในทางเลือกอ่ืนๆ ด้วย  
      4.4.2.3) การเปลี่ยนแปลงความน่าจะเป็นที่จะเลือกทางเลือกใดๆ เนื่องจากการ
เปลี่ยนแปลงคุณลักษณะใดคุณลักษณะหนึ่ง โดยสมมติให้คุณลักษณะอ่ืนๆ คงท่ี  
    4 . 4. 2 . 4) การ เลื อกทาง เลื อกของกลุ่ มตั ว อย่ า ง ผู้ บ ริ โ ภคมี คุณสมบั ติ  
Independence from Irrelevant Alternatives: IIA กล่าวคือ ไม่ว่าจ านวนทางเลือกในชุดทางเลือก
หนึ่งๆ จะเป็นเท่าใด สัดส่วนความน่าจะเป็นที่จะเลือกทางเลือกหนึ่งต่ออีกทางเลือกจะคงที่  

 4.4.3 ผลการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายของ
ผู้บริโภค  
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ตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional Logit 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ Coefficient Std.Err. Z-Stastic P-value 

ด้านรูปแบบการใหบ้ริการ     

    อุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกาย (equipcl) 0.5561* 0.0853 6.52 0.000 

ด้านการใหบ้ริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอน 

    ระดับดี (good) 0.2294 0.1535 1.49 0.135 

    ระดับดีมาก (excelt) 0.6285* 0.1034 6.08 0.000 

ด้านบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก 

     มีบริการเสริม (yesfact) 0.5182* 0.1045 4.96 0.000 

ด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย 

    สะดวกปานกลาง (midconvn) 0.6466* 0.1241 5.21 0.000 

    สะดวกมาก (vmconvn) 0.5972* 0.1078 5.54 0.000 

ด้านจ านวนสาขาที่สามารถเข้าใช้บริการได้ 

    ทุกสาขา ยกเว้นสาขา Platinum (explat) -0.0150 0.1086 -0.14 0.890 

    ทุกสาขา รวมสาขา Platinum (inplat) 0.0699 0.0987 0.71 0.479 

อัตราค่าบริการรายเดือน (price) -0.0015* 0.0001 -12.35 0.000 

Number of observations                      8,526 

Number of cases                      2,842 

Number of respondents                        406 

Wald Chi-squared [19]                    229.54 

Prob > Chi squared                    0.0000 

Log pseudolikelihood                -2859.5409 

ที่มา: จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม STATA ของผู้วิจัย 
หมายเหตุ: * หมายถึง คาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 
 
               ตารางที่ 4.17 การอธิบายผลการประมาณค่าจากแบบจ าลอง Conditional 
logit จะเป็นการอธิบายผลการศึกษาโดยการเปรียบเทียบตัวแปรที่ศึกษาจากตัวแปรฐาน ผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional logit พบว่า คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายด้าน
รูปแบบการให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม , การ
ให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีมาก, การให้บริการเสริมใน
สถานออกก าลังกาย, ความสะดวกในการเดินทางระดับมาก ความสะดวกในการเดินทางระดับปาน
กลาง และราคา มีความสัมพันธ์กับอรรถประโยชน์ทางอ้อมหรือส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการใน
สถานออกก าลังกายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ในขณะที่คุณลักษณะ
ของสถานออกก าลังกายด้านการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนใน
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ระดับด ีและจ านวนสาขาท่ีสามารถเข้าใช้บริการได้ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการในสถานออก
ก าลังกายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 

        การอธิบายความหมายของความสัมพันธ์ของตัวแปรคุณลักษณะต่างๆ ของ
การศึกษาในครั้งนี้ จะอธิบายผ่านทางค่า Coefficient โดยจะกล่าวถึงอัตราการเปลี่ยนแปลงของความ
น่าจะเป็นหรือโอกาสในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายเมื่อตัวแปรอิสระหรือ
คุณลักษณะมีการเปลี่ยนแปลงไป 1 ระดับ สามารถอธิบายผลการศึกษาได้ดังนี้ 
                      รูปแบบการให้บริการ มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเข้าใช้
บริการสถานออกก าลังกาย กล่าวคือ หากในทางเลือกหรือสถานออกก าลังกายนั้นๆ มีรูปแบบการ
ให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่มจะมีแนวโน้มที่จะถู ก
เลือกมากกว่าสถานออกก าลังกายที่มีการให้บริการเฉพาะอุปกรณ์ออกก าลังกายเพียงอย่างเดียว 
ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจที่จะใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีการให้บริการทั้งอุปกรณ์
ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่มมากกว่า เมื่อเปรียบเทียบสถานออกก าลังกาย
ที่ไม่มีกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม 
        การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีมาก                   
มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ นั่นคือ การที่ทางเลือกหรือสถานออกก าลังกายมีผู้ฝึกสอนที่มีความรู้ความสามารถ
และการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดีมาก จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือกมากกว่าสถานออกก าลังกาย
ที่มีระดับความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนและระดับการบริการอยู่ในระดับพอใช้ กล่าวคือ ผู้บริโภค
จะมีความพึงพอใจมากกว่าในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ มีการบริการของพนักงานและ
ความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนอยู่ในระดับดีมาก เมื่อเปรียบเทียบสถานออกก าลังกายที่มีการ
บริการของพนักงานและความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนอยู่ในระดับพอใช้           
        การให้บริการเสริม ซึ่งก็คือ การให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ิมเติม
นอกเหนือจากส่วนของการออกก าลังกาย เช่น บริการนวดและสปา บริการห้องเซาว์น่า/สตรีม บริการ
อินเตอร์เนตหรือไวไฟแบบไม่คิดค่าใช้จ่าย หรือการมีแอพพลิเคชั่นส าหรับจองคลาสออกก าลังกาย 
เป็นต้น มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกนักับการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย กล่าวคือ 
หากในทางเลือกหรือสถานออกก าลังกายนั้นๆ มีการให้บริการเสริม จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือก
มากกว่าสถานออกก าลังกายที่ไม่มีการให้บริการในส่วนนี้ ซึ่งหมายความว่า ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการมี
ความพึงพอใจมากกว่าในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ มีการให้บริการด้านสิ่งอ านวยความ
ส ะ ด ว ก เ พ่ิ ม เ ติ ม เ มื่ อ เ ป รี ย บ เ ที ย บ กั บ ส ถ า น อ อ ก ก า ลั ง ก า ย ที่ ไ ม่ มี ก า ร ใ ห้ บ ริ ก า ร 
                        ความสะดวกในการเข้า ใช้บริการสถานออกก าลั งกายระดับปานกลาง                             
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มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักับการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย คือ การที่ผู้บริโภค

หรือผู้ใช้บริการสามารถเดินทางไปยังสถานออกก าลังกายได้ภายในระยะเวลา 30 – 60 นาที สถาน
ออกก าลังกายนั้นจะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือกมากกว่าการสถานออกก าลังกายที่มีความสะดวกในการ
เดินทางระดับต่ าคือ ต้องใช้เวลาในการเดินทางมากกว่า 60 นาที อันเนื่องมาจากความพึงพอใจที่มี
มากกว่าในการประหยัดเวลาในการเดินทาง 
        ความสะดวกในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายระดับมาก คือ การใช้เวลาใน
การเดินทางไปยังสถานออกก าลังกายไม่เกิน 30 นาที มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการ

ตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย กล่าวคือ หากสถานออกก าลังกายนั้นสามารถเข้าถึงได้
ภายใน 30 นาที จะมีแนวโน้มที่จะถูกเลือกมากกว่า เมื่อเปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกายที่ต้องใช้
เวลาในการเดินทางมากกว่า 60 นาที อันเนื่องมาจากความพึงพอใจที่มีมากกว่าในการประหยัดเวลา
ในการเดินทาง 
                   ราคาหรืออัตราค่าบริการสถานออกก าลังกายรายเดือน มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
ตรงกันข้ามกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย กล่าวคือ หากทางเลือกใดมีระดับราคา
หรืออัตราค่าบริการสถานออกก าลังกายรายเดือนที่ เพ่ิมสูงขึ้น จะท าให้โอกาสที่ผู้บริโภคจะเลือก
ทางเลือกดังกล่าวลดน้อยลง นั่นคือ การเพ่ิมขึ้นของอัตราค่าบริการมีผลท าให้ผู้บริโภคได้รับความพึง
พอใจลดลง 
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ตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional Logit เปรียบเทียบระหว่างผู้ที่เป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
 

ที่มา: จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม STATA ของผู้วิจัย 
หมายเหตุ: * หมายถึง คาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

ตัวแปรคุณลักษณะ 
เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

Coefficient Std.Err. Z-Stastic P-value Coefficient Std.Err. Z-Stastic P-value 

ด้านรูปแบบการให้บริการ         

    อุปกรณแ์ละกิจกรรมการออกก าลังกาย (equipcl) 0.7936* 0.1287 6.16 0.000 0.3696* 0.1130 3.27 0.001 

ด้านการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน     

    ระดับด ี(good) -0.1928 0.2264 -0.85 0.394 0.6415* 0.2107 3.04 0.002 

    ระดับดมีาก (excelt) 0.9125* 0.1412 6.46 0.000 0.3603* 0.1573 2.29 0.022 

ด้านบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก     

     มบีริการเสริม (yesfact) 0.4356* 0.1497 2.91 0.004 0.6856* 0.1495 4.59 0.000 

ด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย     

    สะดวกปานกลาง (midconvn) 0.3077 0.1701 1.81 0.070 1.0147* 0.1846 5.50 0.000 

    สะดวกมาก (vmconvn) 0.2190 0.1565 1.40 0.162 0.9947* 0.1487 6.69 0.000 

ด้านจ านวนสาขาท่ีสามารถเข้าใชบ้ริการได้     

    ทุกสาขา ยกเว้นสาขา Platinum (explat) -0.1204 0.1443 -0.83 0.404 0.0128 0.1662 0.08 0.939 

    ทกุสาขา รวมสาขา Platinum (inplat) -0.1063 0.1435 -0.74 0.459 0.2152 0.1401 1.54 0.124 

อัตราค่าบรกิารรายเดอืน (price) -0.0012* 0.0002 -7.6 0.000 -0.0017* 0.0002 -9.79 0.000 

Number of observations ( Number of cases)                                                        3,990 (1,330)                                                      4,536 (1,512) 

Number of respondents                                                                    190                                                                  216 

Wald Chi-squared [19]  ( Prob > Chi squared)                                                    123.01 (0.0000)                                                   176.61 (0.0000) 

Log pseudolikelihood                                                           -1357.6426                                                           -1466.462 
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  ตารางที่ 4.18 แสดงผลการเปรียบเทียบคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายภายในระยะเวลา 2 
ปีที่ผ่านมา และไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายด้วยแบบจ าลอง Conditional logit  ผล
การศึกษาพบว่า คุณลักษณะด้านรูปแบบการให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและการออกก าลัง
กายแบบกลุ่ม, การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีมาก, การ
มีบริการเสริม และราคา มีความสัมพันธ์กับอรรถประโยชน์ทางอ้อมหรือส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการในสถานออกก าลังกายของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายภายในระยะเวลา 2 ปีที่
ผ่านมา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ในขณะที่คุณลักษณะด้านรูปแบบ
การให้บริการ, การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีและดีมาก, 
การให้บริการเสริมในสถานออกก าลังกาย, ความสะดวกในการเดินทางระดับมากและปานกลาง และ
ราคา ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการในสถานออกก าลังกายของผู้บริโภคท่ีไม่เป็นสมาชิกสถานออก
ก าลังกาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 
 

 4.4.4 ผลการศึกษามูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อคุณลักษณะของสถานออกก าลังกาย 
 

ตารางที่ 4.19 ผลการประมาณค่าความเต็มใจจ่าย 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ ค่าความเต็มใจจ่าย 

 ให้บริการทั้งอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกาย  370.73 
 การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานระดับดี  - 

 การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานระดับดีมาก  419.00 

 มีบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก  345.47 
 ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกายระดับปานกลาง  431.07 

 ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกายระดับมาก  398.13 

สามารถเข้าใช้บริการได้ทุกสาขา ยกเว้น สาขาที่เป็น Platinum - 
 สามารถเข้าใช้บริการได้ทุกสาขา รวม สาขาท่ีเป็น Platinum - 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย    
หมายเหตุ: หน่วย (บาทต่อเดือน)  
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           จากตารางที่ 4.19 แสดงมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อระดับคุณลักษณะตางๆ ของ
สถานออกก าลังกายที่มีผลตอการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายของผูบริโภค โดยสามารถ
อธิบายรายละเอียด ได้ดังนี้ 

              รูปแบบการให้บริการ ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 
370.73 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและ
กิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม โดยเปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกายที่ให้บริการเฉพาะ
อุปกรณอ์อกก าลังกาย 

               การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่าย
อัตราค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 419 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอนที่
มีความรู้ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดีมาก โดยเปรียบเทียบกับสถานออก
ก าลังกายทีมี่ผู้ฝึกสอนที่มีความรู้ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับพอใช้ 

                บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายอัตรา
ค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 345.47 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีบริการเสริม
และสิ่งอ านวยความสะดวก โดยเปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกายที่ไม่มีบริการในส่วนนี้ 

                ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายอัตรา
ค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 431.07 และ 398.13 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย                 
ที่สามารถเข้าถึงได้ภายใน 30-60 นาที และ 30 นาที ตามล าดับ เมื่อเปรียบเทียบกับสถานออกก าลัง
กายที่ต้องใช้เวลาเดินทางมากกว่า 60 นาที ทั้งนี้ การที่ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายเพ่ือเข้าใช้บริการ
สถานออกก าลังกายที่สามารถเข้าถึงได้ภายใน 30 นาที น้อยกว่าสถานออกก าลังกายที่ใช้เวลาในการ
เดินทางมากกว่า เนื่องมาจากเหตุผลของกฎการลดน้อยถอยลงของอรรถประโยชน์เพ่ิม (Law of 
diminishing marginal utility) ที่ว่า ผู้บริโภคจะมีความพึงพอใจมากขึ้น เมื่อได้บริโภคสินค้าหรือ
บริการเพ่ิมข้ึนจ านวน 1 หน่วย แต่ในขณะเดียวกันเมื่อผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือบริการนั้นๆ เป็นที่
พึงพอใจอย่างสูงสุดแล้ว การบริโภคสินค้าหรือบริการในหน่วยถัดไปจะท าให้ความรู้สึกพึงพอใจของ
ผู้บริโภคค่อยๆ ลดลงไปตามล าดับของหน่วยที่บริโภคมากขึ้น ดังนั้น การที่สถานออกก าลังกายนั้นๆ 
สามารถเดินทางเข้าถึงได้ภายในระยะเวลา 30-60 นาที ท าให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจสูงสุด จึงมี
มูลค่าความเต็มใจจ่ายเพิ่มข้ึนมากกว่าสถานออกก าลังกายท่ีสามารถเข้าถึงได้ภายในครึ่งชั่วโมง 
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ตารางที่ 4.20 การประมาณค่าความเต็มใจจ่ายเปรียบเทียบระหว่างผู้ที่เป็นและไม่เป็นสมาชิก 
สถานออกก าลังกาย 
 

ตัวแปรคุณลักษณะ 
ค่าความเต็มใจจ่าย 

เป็นสมาชิก ไม่เป็นสมาชิก 

ให้บริการทั้งอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกาย  649.89 212.61 
การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานระดับดี - 368.99 

การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานระดับดีมาก  747.25 207.24 

มีบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก  356.71 394.34 
ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกายระดับปานกลาง  - 583.61 

ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกายระดับมาก  - 572.12 

สามารถเข้าใช้บริการได้ทุกสาขา ยกเว้น สาขาที่เป็น Platinum - - 
สามารถเข้าใช้บริการได้ทุกสาขา ยกเว้น สาขาที่เป็น Platinum - - 

ที่มา: จากการค านวณของผู้วิจัย    
หมายเหตุ: หน่วย (บาทต่อเดือน)  
 

     จากตารางที่ 4.20 แสดงมูลค่าความเต็มใจจ่ายต่อระดับคุณลักษณะตางๆ ของ
สถานออกก าลังกายที่มีผลตอการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายเปรียบเทียบระหว่าง
ผู้บริโภคที่เป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย โดยสามารถอธิบายรายละเอียด ได้ดังนี้ 

              คุณลักษณะด้านรูปแบบการให้บริการ ผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย             
มีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 649.89 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออก
ก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม โดย
เปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกายที่ให้บริการเฉพาะอุปกรณ์ออกก าลังกาย ในขณะที่ผู้บริโภคท่ีไม่ได้
เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่ายเพียง 212.61 บาทต่อเดือน ซึ่งน้อยกว่าความเต็มใจ
จ่ายของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย อันเนื่องมาจากผู้บริโภคกลุ่มนี้มีความต้องการที่จะ
ออกก าลังกายด้วยอุปกรณ์ออกก าลังกายแบบพ้ืนฐานมากกว่า เช่น ลู่วิ่งสายพาน หรือจักรยาน เป็น
ต้น จึงท าให้มีความเต็มใจจ่ายที่จะใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ให้บริการในส่วนของคลาสออก
ก าลังกายอยู่ในระดับที่ต่ ากว่า 

               คุณลักษณะการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอน               
ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการ
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เพ่ิมขึ้นจ านวน 747.25 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอนที่มีความรู้
ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดีมาก โดยเปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกาย
ที่ผู้ฝึกสอนมีความรู้ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับพอใช้ ซึ่งจะเห็นได้ว่าเป็น
มูลค่าที่สูงมากที่ผู้บริโภคยอมจ่ายเพ่ือให้ได้มาซึ่งระดับการบริการที่ดีมากของพนักงานและผู้ฝึกสอนที่
มีความรู้ความสามารถอยู่ในเกณฑ์ที่ดีมาก เพราะการที่พนักงานและผู้ฝึกสอนให้บริการด้วยความยิ้ม
แย้มแจ่มใส สามารถตอบค าถามต่างๆ ทั้งในเรื่องของการออกก าลังกาย การใช้อุปกรณ์ออกก าลังกาย 
หรือรายละเอียดข้อมูลต่างของสถานออกก าลังกายได้ เป็นอย่างดี จะท าให้การใช้บริการสถานออก
ก าลังกายเป็นไปด้วยความราบรื่น และอาจจะส่งผลไปถึงการออกก าลังกายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น ในส่วนของผู้บริโภคที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการ
เพ่ิมข้ึนจ านวน 368.99 และ 207.24 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอน
ที่มีความรู้ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดีและดีมาก ตามล าดับ โดย
เปรียบเทียบกับสถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอนที่มีความรู้ความสามารถและการบริการของพนักงาน
อยู่ในระดับพอใช้ ทั้งนี้ การที่ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายต่อสถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอนที่มีความรู้
ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดี มากกว่า สถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอนที่มี
ความรู้ความสามารถและการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดีมาก ซึ่งโดยหลักการและสมมติฐานแล้ว 
ผู้บริโภคควรจะมีความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้นต่อสถานออกก าลังกายที่มีผู้ฝึกสอนที่มีความรู้ความสามารถ
และการบริการของพนักงานอยู่ในระดับดีมาก มากกว่าระดับดี แต่เนื่องมาจากเหตุผลของกฎการลด
น้อยถอยลงของอรรถประโยชน์เพ่ิม (Law of diminishing marginal utility) ที่ว่า ผู้บริโภคจะมี
ความพึงพอใจมากขึ้น เมื่อได้บริโภคสินค้าหรือบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 1 หน่วย แต่ในขณะเดียวกันเมื่อ
ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือบริการนั้นๆ เป็นที่พึงพอใจอย่างสูงสุดแล้ว การบริโภคสินค้าหรือบริการ
ในหน่วยถัดไปจะท าให้ความรู้สึกพึงพอใจของผู้บริโภคค่อยๆ ลดลงไปตามล าดับของหน่วยที่บริโภค
มากขึ้น เช่นเดียวกับความพึงพอใจต่อระดับการบริการของพนักงานและความรู้ความสามารถของผู้
ฝึกสอนที่ก่อให้เกิดเป็นมูลค่าความเต็มใจจ่าย โดยผู้บริโภคมีความพึงพอใจสูงสุดเมื่อสถานออกก าลัง
กายท่ีเข้าใช้บริการมีการให้บริการในระดับดีและความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอนอยู่ในเกณฑ์ดี จึงมี
มูลค่าความเต็มใจจ่ายเพิ่มข้ึนมากกว่าสถานออกก าลังกายท่ีมีคุณลักษณะด้านนี้ในระดับดีมาก 

                บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก ผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลัง
กายมีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 356.71 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายที่มีบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น มีห้องเซาว์น่า/สตรีม ห้องนวด/สปา 
บริการอินเตอร์เนต เป็นต้น ซึ่งมูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายนี้
เมื่อเปรียบเทียบกับมูลค่าความเต็มใจจ่ายของผู้บริโภคท่ีไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย พบว่ามี
มูลค่า ไม่ต่างกันมากนัก โดยผู้บริโภคที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่ายเพ่ิมข้ึน 
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394.34 บาทต่อเดือน เนื่องจากการให้บริการในส่วนนี้ไม่ได้มีความเกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย
โดยตรง ซึ่งไม่ว่าจะเป็นผู้ที่รักการออกก าลังกายมากหรือน้อยก็จะได้รับประโยชน์เพ่ิมขึ้นจากการเข้า
ใช้บริการในส่วนนี้เท่าๆ กัน  จึงส่งผลให้มูลค่าความเต็มใจจ่ายไม่มีความแตกต่างกันมากนัก            

                ความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกาย ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้บริโภค
ที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 583.61 บาท
ต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่สามารถเข้าถึงได้ภายใน 30-60 นาที แต่ใน
ขณะเดียวกัน ผู้บริโภคกลุ่มเดียวกันนี้มีความเต็มใจจ่ายเพียง 572.12 บาทต่อเดือน เพ่ือเข้าใช้บริการ
สถานออกก าลังกายที่สามารถเข้าถึงได้ภายใน 30 นาที ซึ่งโดยหลักการแล้ว ผู้บริโภคควรจะมีความ
เต็มใจจ่ายเพื่อเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายท่ีสามารถเข้าถึงได้ภายใน 30 นาที มากกว่าสถานออก
ก าลังกายที่ใช้เวลาในการเดินทางมากกว่า ทั้งนี้ เนื่องมาจากเหตุผลของกฎการลดน้อยถอยลงของ
อรรถประโยชน์เพ่ิม (Law of diminishing marginal utility) ที่ว่า ผู้บริโภคจะมีความพึงพอใจมาก
ขึ้น เมื่อได้บริโภคสินค้าหรือบริการเพ่ิมขึ้นจ านวน 1 หน่วย แต่ในขณะเดียวกันเมื่อผู้บริโภคได้บริโภค
สินค้าหรือบริการนั้นๆ เป็นที่พึงพอใจอย่างสูงสุดแล้ว การบริโภคสินค้าหรือบริการในหน่วยถัดไปจะ
ท าให้ความรู้สึกพึงพอใจของผู้บริโภคค่อยๆ ลดลงไปตามล าดับของหน่วยที่บริโภคมากข้ึน เช่นเดียวกับ 
ความพึงพอใจต่อระยะเวลาในการเดินทางไปยังสถานออกก าลังกายที่ก่อให้เกิดเป็นมูลค่าความเต็มใจ
จ่าย และอีกสิ่งหนึ่งที่น่าสังเกตคือ คุณลักษณะด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกายไม่มี
ผลต่อผู้บริโภคท่ีเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
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บทที่ 5  
สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการสถานออกก าลังกายของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกาย
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และประเมินมูลค่าความเต็มใจจ่ายของแต่ละปัจจัยหรือ
คุณลักษณะต่างๆ ของสถานออกก าลังกายที่ให้บริการอยู่ในปัจจุบัน โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
ตัวแทนผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 406 ราย และวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการทดลอง
ทางเลือก (Choice-Based Conjoint Analysis) ท าใหทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการสถานออกก าลังกายและมูลค่าความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมหรือราคาแฝงของคุณลักษณะระดับ              
ตางๆ ตามวัตถุประสงค์ท่ีต้องการศึกษา โดยสามารถสรุปผลการวิจัย ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 
 5.1.1 ข้อมูลทั่วไปด้านเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภค 
         จากการสัมภาษณก์ลมุตัวอยางผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 406 ราย
พบว่าร้อยละ 62.32 ของกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง และกลุ่มตัวอย่างโดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 55.42 ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด มีอายุโดยเฉลี่ยอยู่ที่ 30.79 
ปี อายุต่ าสุดเท่ากับ 17 ปี และอายุสูงสุดเท่ากับ 68 ปี ในขณะที่กลุ่มตัวอย่างโดยส่วนใหญ่ร้อยละ 
58.87 มีอายุอยู่ในช่วง 21 – 30 ปี ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 33,428.12 บาท ซึ่งมีรายได้ต่ าสุด 7,000 บาท และมีรายได้สูงสุดเท่ากับ 500,000 บาทต่อ
เดือน ในขณะที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 64.53 มีรายได้อยู่ในช่วง 20,001-
40,000 บาทต่อเดือน ในด้านสถานภาพและระดับการศึกษา พบว่าโดยส่วนใหญ่ร้อยละ 79.56                    
มีสถานภาพโสดและร้อยละ 65.02 จบการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี 
 5.1.2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการออกก าลังกาย 
    จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 406 
ราย พบว่าร้อยละ 53.20 ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายที่ต้องช าระค่าบริการเป็นรายเดือน                     
โดย 3 เหตุผลหลัก คือ สิ้นเปลืองเงินทองเกินไป ไม่มีเวลาออกก าลังกายท าให้การใช้บริการไม่คุ้มค่า 
และไม่สะดวกในการเดินทาง ในขณะที่กลมุตัวอยางผูบริโภคท่ีเหลือร้อยละ 46.80 เคยใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายที่ต้องช าระค่าบริการเป็นรายเดือนภายในระยะเวลา 2 ปีที่ผ่านมา โดยส่วนใหญ่ร้อยละ 
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52.63 เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายที่ Fitness First และร้อยละ 53.16 มีการช าระค่าบริการราย
เดือนอยู่ในช่วง 1,001 – 2,000 บาทต่อเดือน ในขณะที่อัตราค่าบริการต่ าสุดที่กลุ่มตัวอย่างช าระคือ 
120 บาท และมีค่าบริการสูงสุดเท่ากับ 3,800 บาท ซึ่งโดยเฉลี่ยแล้วกลุ่มตัวอย่างช าระค่าบริการราย
เดือนเท่ากับ 1,872.16 บาท ในส่วนของความคาดหวังจากการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย โดย
ส่วนใหญ่ต้องการที่จะมีรูปร่างที่ดีขึ้น กระชับ ได้สัดส่วน ซึ่งความถี่ที่กลุ่มตัวอย่างโดยส่วนใหญ่ใช้ใน
การออกก าลังกายคือ 3 วันต่อสัปดาห์ และประเภทการบริการในสถานออกก าลังกายที่ใช้บริการ 3 
อันดับแรกที่ผู้บริโภคนิยมใช้บริการ คือ ลู่วิ่งสายพานและจักรยาน เครื่องออกก าลังกายเฉพาะส่วน 
และอุปกรณ์ Free weight 
    จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคทั้งผู้ที่ใช้และไม่ใช้บริการสถานออกก าลัง
กายถึงมูลค่าความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการรายเดือนในการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย พบว่า 
ค่าบริการโดยเฉลี่ยที่เต็มใจจ่ายคือ 1,758.87 บาท โดยมีค่าบริการต่ าสุดเท่ากับ 0 บาท และค่าบริการ
สูงสุด 5,000 บาทต่อเดือน โดยส่วนใหญ่ร้อยละ 76.84 มีความเต็มใจจ่ายอยู่ในช่วง 2,001 – 3,000 
บาทต่อเดือน และจากการสอบถามในส่วนของรูปแบบการดูแลสุขภาพในปัจจุบัน พบว่ารูปแบบการ
ดูแลสุขภาพ 3 อันดับแรกที่กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคใช้ในการดูแลสุขภาพ คือ การออกก าลังกาย การ
รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ และการตรวจสุขภาพประจ าปีและพบแพทย์สม่ าเสมอ  
    จากการเจาะจงสอบถามเฉพาะกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่ดูแลสุขภาพโดยการออก
ก าลังกาย จ านวน 304 ราย เกี่ยวกับรูปแบบการออกก าลังกาย พบว่าโดยส่วนใหญ่ออกก าลังกายโดย
การวิ่ง ในส่วนของระยะเวลาในการออกก าลังกายนั้น พบว่าส่วนใหญ่ออกก าลังกาย 3 วันต่อสัปดาห์ 
โดยจะเป็นวันอังคาร วันพุธ และวันจันทร์ จะออกก าลังกายเพียง 1 ครั้งต่อวัน และออกก าลังกายโดย
เฉลี่ยครั้งละ 66.78 นาที ช่วงเวลาที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ออกก าลังกายคือช่วง 15.01 - 20.00 น. 
โดยให้เหตุผลว่าเป็นช่วงเวลาว่างหลังจากเลิกงาน ไม่มีภาระงานอ่ืนๆ เป็นทางผ่านที่จะเดินทางกลับ
บ้านหลังเลิกงาน ชอบออกก าลังกายในช่วงเวลาเย็น อากาศไม่ร้อนจนเกินไป มีเพ่ือนออกก าลังกาย
ค่อนข้างเยอะท าให้มีความสนุกสนานในการออกก าลังกายและไม่อันตราย รวมไปถึงการมีคลาสที่
ต้องการเล่น หรือมีตารางนัดหมายกับครูฝึกส่วนตัว 
    จากการที่ให้กลุ่มตัวอย่างเลือกรูปแบบของสถานออกก าลังกายที่จะเข้าใช้บริการ
ในแต่ละทางเลือกและสอบถามเกี่ยวกับคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่ไม่ได้น ามาพิจารณา 
พบว่า 3 คุณลักษณะแรกที่กลุ่มตัวอย่างไม่ได้น ามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจ คือ บริการเสริม 
จ านวนสาขาที่สามารถเข้าใช้บริการได้ และคุณภาพการบริการและความรู้ความสามารถของของ
พนักงาน 
    จากการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสถานะของการเป็นสมาชิกการออกก าลังกาย
โดยการจ าแนกตามระดับรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจ านวน 190 
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ราย ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-40,000 บาท มีจ านวน 128 ราย คิดเป็นร้อยละ 67.38 
รองลงมาจะเป็นกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 40,001-60,000 บาท, ต่ ากว่า 20,000 บาท และ 60,001-
80,000 บาท ซึ่งมีจ านวน 39 ราย หรือร้อยละ 20.53, 18 ราย หรือร้อยละ 9.47 และ 3 ราย หรือ
ร้อยละ 1.58 ตามล าดับ และผู้ที่มีรายได้ต่อเดือนเท่ากับ 80,001-100,000 บาท และมากกว่า 
100,000 บาท มีจ านวน 1 ราย หรือร้อยละ 0.53 เท่ากัน ด้านกลุ่มที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลัง
กาย มีจ านวน 216 ราย พบว่า โดยส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนอยู่ในช่วง 20,001-40,000 บาท                       
จ านวน 134 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.04 รองลงมาจะเป็นกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 20,000 บาท, 
40,001-60,000 บาท, และ 60,001-80,000 บาท, 80,001-100,000 บาท และมากกว่า 100,000 
บาท ซึ่งมีจ านวน 47 ราย หรือร้อยละ 21.76, 29 ราย หรือร้อยละ 13.43 และ 3 ราย หรือร้อยละ 
1.38, 2 ราย หรือร้อยละ 0.92 และ 1 ราย หรือร้อยละ 0.46 ตามล าดับ  
    ในส่วนของการวิเคราะห์ข้อมูลของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่ายจ าแนกตาม
อาชีพ พบว่า กลุ่มอาชีพที่ไม่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอนมีความเต็มใจจ่ายอัตรา
ค่าบริการสูงสุดที่มีมูลค่าต่ ากว่า 2,000 บาทต่อเดือน จ านวน 37 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.22 และมี
ผู้บริโภคที่มีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการรายเดือนสูงสุดตั้งแต่ 2,000 บาทขึ้นไป จ านวน 30 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 44.78 และผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน                   
มีความเต็มใจจ่ายอัตราค่าบริการรายเดือนต่ ากว่า 2,000 บาทต่อเดือน จ านวน 170 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 50.15 และ 2,000 บาทขึ้นไป จ านวน 169 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.85 ซึ่งผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่ม                  
มีความเต็มใจจ่ายต่ าสุดที่ 0 บาทต่อเดือน และในส่วนของอัตราค่าบริการสูงสุดที่เต็มใจจ่ายนั้น พบว่า
กลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพที่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน มีความเต็มใจจ่ายเท่ากับ 5,000 
บาท และมีความเต็มใจจ่ายค่าบริการรายเดือนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 1,797.64 บาท และกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
อาชีพที่ไม่มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน มีความเต็มใจจ่ายสูงสุด 3,000 บาทต่อเดือน 
และความเต็มใจจ่ายค่าบริการรายเดือนโดยเฉลี่ยเท่ากับ 1,562.69 บาท  
 5.1.3 การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยของกลุ่มผู้บริโภค 
    การทดสอบความแตกต่างระหว่างอัตราค่าบริการรายเดือนของสถานออกก าลัง
กาย ที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายกับอาชีพซึ่งมีการจ าแนกออกเป็น 2 กลุ่มอาชีพ คือ อาชีพที่เป็นงานประจ า 
มีการระบุเวลาในการท างานที่แน่นอน และกลุ่มอาชีพอิสระที่ไม่มีการระบุเวลาที่แน่นอนในการท างาน                  
ผลการศึกษาพบว่า มูลค่าความเต็มใจจ่ายในส่วนของอัตราค่าบริการรายเดือนของกลุ่มผู้บริโภคทั้ง 2  
กลุ่มนี้มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 จากการทดสอบ
ด้วยค่าสถิติ F และเมื่อมีการทดสอบความแตกต่างระหว่างอัตราค่าบริการรายเดือนของสถานออก
ก าลังกายที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่ายกับสถานะการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายของผู้บริโภค พบว่ากลุ่ม
ผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจะมีมูลค่าความเต็ม
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ใจจ่ายอัตราค่าบริการรายเดือนของสถานออกก าลังกายที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ                         
ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 เช่นเดียวกัน 
 5.1.4 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายและมูลค่าความเต็มใจ
จ่าย 
    เมื่อพิจารณาถึงคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายแต่ละคุณลักษณะด้วยการ
วิเคราะห์จากแบบจ าลอง Conditional logit พบว่า มี 6 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถานออกก าลังกาย ได้แก่ คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายด้านรูปแบบการให้บริการที่มี
ทั้ ง อุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุ่ม , การให้บริการและความรู้
ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีมาก, การให้บริการเสริมในสถานออกก าลังกาย, 
ความสะดวกในการเดินทางระดับมาก, ความสะดวกในการเดินทางระดับปานกลาง และราคา ซึ่งมี
มูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 370.73, 419.00, 345.47, 398.13 และ 431.07 บาทต่อเดือน 
ตามล าดับ เมื่อเปรียบเทียบกับคุณลักษณะพ้ืนฐานของแต่ละคุณลักษณะของสถานออกก าลังกาย โดย
การที่ความเต็มใจจ่ายต่อความสะดวกในการเดินทางระดับปานกลางมีมูลค่ามากกว่าความสะดวกใน
การเดินทางระดับมากนั้น สาเหตุมาจากกฎการลดน้อยถอยลงของอรรถประโยชน์เพ่ิม ( Law of 
diminishing marginal utility) 
    สถานออกก าลังกายที่ให้บริการทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกายและกิจกรรมการออก
ก าลังกายแบบกลุ่มมีแนวโน้มที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเข้าใช้บริการมากกว่าสถานออกก าลังกายที่
ให้บริการเฉพาะอุปกรณ์ออกก าลังกายเพียงอย่างเดียว ซึ่งสอดคล้องกับการวิเคราะห์พฤติกรรมที่มีผล
ต่อการเลือกใช้สถานบริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด เชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 
2554) ที่ระบุว่า ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อความหลากหลายของอุปกรณ์ออกก าลังกาย
และโปรแกรมการออกก าลังกายรูปแบบต่างๆ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจเข้าใช้สถานออกก าลังกาย
หรือฟิตเนสเซ็นเตอร์   
    ด้านการให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดี
มาก สอดคล้องกับงานวิจัยเรื่องความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ (กานต์นภัส สุรพงษ์รัก
เจริญ, 2557) พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติ และเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการมากที่สุด  รวมไปถึง
การศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพในการให้บริการที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
ของลูกค้า วี ฟิตเนส โซไซตี้ กรุงเทพมหานคร (จิริฒิพา เรืองกล, 2558) ที่พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับการให้บริการ การตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  
และการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ
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ต่อปัจจัยด้านบุคลากรในระดับมาก โดยเฉพาะในส่วนของการให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนน้อมและ
เป็นมิตรของพนักงานในสถานออกก าลังกาย ซึ่งมีระดับค่าเฉลี่ยความส าคัญมากที่สุด 
    ในส่วนของการให้บริการเสริมในสถานออกก าลังกาย จากการทบทวนงานวิจัยใน
อดีต พบว่ายังไม่มีงานวิจัยชิ้นใดที่ศึกษาวิเคราะห์เกี่ยวกับคุณลักษณะด้านนี้  ซึ่งทางผู้วิจัยได้ศึกษาถึง
รูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายในปัจจุบันและน าคุณลักษณะด้านการให้บริการเสริม
และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ในสถานออกก าลังกายมาวิเคราะห์ในแบบจ าลอง Conditional 
logit และพบว่าคุณลักษณะด้านการให้บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวกส่งผลต่อการตัดสินใจ
เข้าใช้บริการในสถานออกก าลังกายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95  
    ด้านความสะดวกในการเข้าถึงสถานออกก าลังกายในระดับมากและปานกลาง               
คือการที่สามารถเข้าถึงสถานออกก าลังกายได้ภายใน 30 นาที และ 30 – 60 นาที ตามล าดับ 
สอดคล้องกับผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย อนันไลน์ 
ฟิตเนส (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 2555), การศึกษาในส่วนของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร (ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 
2555), ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกออกก าลังกายที่สถานบริการฟิตเนส (วิชุดา แสงปรีชาสกุล, 
2547) และการศึกษาถึงพฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้สถานบริการออกก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 2554) พบว่า ผู้บริโภคให้คะแนนความส าคัญต่อท าเลที่ตั้งของ
สถานออกก าลังกายอยู่ในระดับมากที่สุด กล่าวคือ การที่สถานออกก าลังกายตั้งอยู่ในท าเลที่เข้าถึงได้
ง่าย สะดวกแก่การเดินทาง สามารถเดินทางได้ทั้งทางรถยนต์ รถโดยสารประจ าทาง และไฟฟ้า  BTS 
เป็นปัจจัยส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการในสถานออกก าลังกาย 
    ในส่วนของราคาหรืออัตราค่าบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายของผู้บริโภคนั้น สอดคล้องกับผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการ
ที่ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร (รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ, 
2555) ที่พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ
การบริการที่ได้รับและเปรียบเที่ยบกับสถานออกก าลังกายอ่ืน และงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภค ในเขตหนองแขม จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
(ปกรณ์ วงศ์สวัสดิ์, 2555) ที่พบว่า ราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลัง
กายเป็นอย่างมาก อีกทั้ง ผลลัพธ์จากการวิเคราะห์พฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกใช้สถานบริการออก
ก าลังกาย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ (วีรวัฒน์ ตันก าเนิด, 2554) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะในส่วนของความเหมาะสมของระดับราคา
เมื่อเปรียบเทียบกับการให้บริการ 
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    ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาถึงคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเข้าใช้บริการและมูลค่าความเต็มใจจ่าย โดยจ าแนกการวิเคราะห์ตามสถานะการเป็นสมาชิก
สถานออกก าลังกายของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค พบว่าคุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
สถานออกก าลังกายของกลุ่มผู้บริโภคที่ เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย ได้แก่ การให้บริการและ
ความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีมาก ซึ่งมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 
747.25 บาทต่อเดือน รองลงมาคือคุณลักษณะด้านรูปแบบการให้บริการที่มีทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกาย
และการออกก าลังกายแบบกลุ่ม ซึ่งมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 649.89 บาทต่อเดือน และการมี
บริการเสริม ซึ่งมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 356.71 บาทต่อเดือน และระดับราคาหรืออัตรา
ค่าบริการรายเดือน ในขณะที่คุณลักษณะที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายของ
กลุ่มผู้บริโภคที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายจะมีมากกว่า ซึ่งได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง
ระดับมากและปานกลาง มีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 572.12 และ 583.61 บาทต่อเดือน 
ตามล าดับ รองลงมาคือ การมีบริการเสริม ซึ่งมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 394.34 บาทต่อเดือน 
การให้บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอนในระดับดีและดีมาก มีมูลค่าความ
เต็มใจจ่ายเพิ่มขึ้น 368.99 และ 207.24 บาทต่อเดือน ตามล าดับ รูปแบบการให้บริการที่มีท้ังอุปกรณ์
ออกก าลังกายและออกก าลังกายแบบกลุ่ม ซึ่งมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น 212.61 บาทต่อเดือน 
และระดับราคาหรืออัตราค่าบริการรายเดือน ทั้งนี้ จะสามารถเห็นได้ว่า คุณลักษณะด้านจ านวนสาขา
ที่สามารถเข้าใช้บริการได้ ไม่ได้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายของ
ผู้บริโภคกลุ่มใดเลย 
 5.1.5 สรุปประเด็นส าคัญท่ีได้จากการศึกษา 
    จากรายละเอียดของผลการศึกษาที่กล่าวไว้ข้างต้น สามารถสรุปเป็นประเด็น
ส าคัญๆที่น่าสนใจ ได้ดังนี้ 
     1. จากการสอบถามข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการออกก าลังกาย พบว่า ผู้บริโภคท่ีดูแล
สุขภาพโดยการออกก าลังกายส่วนใหญ่จะออกก าลังกาย 3 วันต่อสัปดาห์ คือ วันจันทร์ วันอังคาร 
และวันพุธ ดังนั้น สถานบริการออกก าลังกายควรจะมีการเตรียมพร้อมทั้งในด้านของอุปกรณ์และ
พ้ืนที่ที่ให้บริการ เพ่ือสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการให้ได้มากที่สุด อีกทั้ง ช่วงเวลาที่
กลุ่มตัวอย่างใช้ในการออกก าลังกาย จะแตกต่างกันไปตามลักษณะเวลาในการท างานของผู้บริโภค ซึ่ง
กลุ่มตัวอย่างโดยส่วนใหญ่จะเป็นพนักงานเอกชน มีการก าหนดเวลาในการท างานที่แน่นอน ดังนั้น 
ผู้บริโภคจะใช้เวลาหลังเลิกงานเพื่อออกก าลังกาย 
    2. จากการทดสอบด้วยค่าสถิติ F เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลด้านความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค พบว่า ความแตกต่างด้านสถานะการเป็นสมาชิกสถานออกก าลัง
กายและช่วงเวลาในการท างานของผู้บริโภค ท าให้มูลค่าความเต็มใจจ่ายสูงสุดต่อการช าระค่าบริการ
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รายเดือนในการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายมีความแตกต่างกันไปด้วย โดยจากผลการศึกษาใน
ส่วนนี้ ผู้ประกอบการควรมีการวางแผนกลยุทธ์หรือแผนการตลาดให้มีความชัดเจนและเหมาะสมต่อ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย    
    3. จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้สถานออกก าลังกาย
พบว่าปัจจัยด้านสาขาที่สามารถเข้าใช้บริการได้ ไม่ส่งผลต่อกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกลุ่มใดเลย ดังนั้น 
จ านวนสาขาที่เปิดให้บริการและการให้บริการชุดออกก าลังกายและผ้าขนหนูในบางสาขานั้น ไม่ได้
เป็นอุปสรรคต่อสถานออกก าลังกายโดยส่วนใหญ่ที่เปิดให้บริการสถานออกก าลังกายเพียง 1 สาขา ใน
การที่จะดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการ  
     4. เมื่อมีการแบ่งการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้สถาน                   
ออกก าลังกายตามสถานะการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายของผู้บริโภค พบว่า มูลค่าความเต็มใจ
จ่ายส่วนเพ่ิมที่มากที่สุดของผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย จะเป็นในส่วนของคุณภาพการ
บริการและความรู้ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอน โดยด้านของผู้ที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสถาน
ออกก าลังกายนั้น จะมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิมมากที่สุดในด้านความสะดวกในการเดินทางไป
ยังสถานออกก าลังกาย ทั้งๆที่ผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายไม่ได้ให้ความส าคัญต่อ
คุณลักษณะในด้านนี้เลย 
          5. กลุ่มผู้บริโภคทั้งที่เป็นและไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจ
จ่ายต่อคุณลักษณะด้านบริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวกในระดับที่ใกล้เคียงกัน เนื่องมาจาก
การให้บริการในส่วนนี้เป็นบริการที่นอกเหนือจากการออกก าลังกาย ท าให้ผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคทั้ง
สองกลุ่มได้รับไม่มีความแตกต่างกันมากนัก นอกจากนี้ ผลการศึกษายังพบว่ามูลค่าความเต็มใจจ่ายที่
มีความแตกต่างกันมากที่สุดของผู้บริโภคสองกลุ่มนี้คือด้านคุณภาพการบริการและความรู้
ความสามารถของพนักงานและผู้ฝึกสอน โดยผู้ที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่ายสูง
ถึง 700 บาทต่อเดือน ในขณะที่กลุ่มผู้บริโภคท่ีไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมีความเต็มใจจ่าย
โดยประมาณเพียง 200 บาทต่อเดือน  
 
5.2 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 
 จากผลการศึกษาที่กล่าวมาข้างต้น ผูประกอบการด้านการบริการสถานออกก าลังกาย
ทั้งที่ให้บริการอยู่ในปจจุบันและรายใหม่ที่มีความสนใจจะท าธุรกิจในด้านนี้  สามารถน าผลการศึกษา
ในครั้งนี้มาเปนกรอบในการก าหนดรูปแบบของสถานออกก าลังกายและก าหนดอัตราค่าบริการราย
เดือนโดยอ้างอิงจากผลการวิเคราะห์คุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการและมูลค่าความเต็มใจจ่ายส่วนเพ่ิม โดยควรมีการให้บริการทั้งอุปกรณ์ที่ใช้ออกก าลังกายและ
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กิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่มเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเลือกรูปแบบการบริการได้อย่าง
หลากหลาย มีการให้บริการเสริมและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ นอกเหนือจากการออกก าลังกาย
แก่ผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการ เช่น บริการนวดและสปา บริการห้องเซาว์น่า/สตรีม มีบริการ
อินเตอร์เนตหรือไวไฟแบบไม่คิดค่าใช้จ่าย มีแอพพลิเคชั่นส าหรับจองคลาสออกก าลังกาย เป็นต้น                     
มีการบริการในระดับที่ดีมากและเดินทางสะดวก ซึ่งสามารถเข้าถึงได้ภายในระยะเวลา 60 นาที ทั้งนี้ 
หากต้องการปรับปรุงรูปแบบการบริการเพ่ือที่จะสามารถเจาะกลุ่มผู้บริโภคทั้งเป็นและไม่เป็นสมาชิก
สถานออกก าลังกาย สามารถท าได้ดังนี้ 
 1. หากสถานออกก าลังกายมีความต้องการที่จะวางกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเจาะกลุ่มลูกค้า
ที่เป็นมาชิกสถานออกก าลังกายหรือต้องการปรับปรุงรูปแบบการให้บริการต่างๆ เพ่ือสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้ากลุ่มนี้เพ่ิมมากขึ้นและสามารถปรับอัตราค่าบริการรายเดือนให้เพ่ิมสูงขึ้น สิ่งแรกที่
ควรให้ความส าคัญคือคุณภาพในการบริการของพนักงานที่ให้บริการในสถานออกก าลังกายและระดับ
ความรู้ความสามารถของผู้ฝึกสอน เพราะจากผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยแบบจ าลอง Conditional 
Logit พบว่าลูกค้ากลุ่มนี้ให้ความส าคัญต่อคุณลักษณะด้านการบริการของพนักงานและความรู้
ความสามารถของผู้ฝึกสอนเป็นอย่างมาก โดยมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้นสูงถึง 747.25 บาทต่อ
เดือน เพ่ือเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ให้บริการในระดับดีมากพร้อมกับผู้ฝึกสอนที่มีความรู้
ความสามารถในระดับดีมากด้วยเช่นกัน รองลงมาคือการจัดให้มีกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่ม
เพ่ิมเติมหากสถานออกก าลังกายนั้นๆ ยังไม่มีการให้บริการในส่วนนี้ ซึ่งหากมีการให้บริการทั้งอุปกรณ์
ออกก าลังกายและการออกก าลังกายแบบกลุ่ม จะท าให้สามารถเรียกเก็บค่าบริการรายเดือนเพ่ิมขึ้นถึง 
649.89 บาทต่อเดือน และสิ่งสุดท้ายที่ควรให้ความส าคัญคือ การเพ่ิมเติมในส่วนของบริการเสริม
นอกเหนือจากการออกก าลังกาย เช่น การบริการห้องเซาว์น่า/สตรีม ห้องนวด/สปา หรือให้บริการ
อินเตอร์เนตแบบไม่มีค่าใช่จ่าย เป็นต้น ซึ่งหากมีการให้บริการในส่วนนี้จะสามารถเรียกเก็บค่าบริการ
รายเดือนเพ่ิมขึ้น 356.71 บาทต่อเดือน ทั้งนี้หากสถานออกก าลังกายสามารถปรับปรุงรูปแบบการ
บริการได้ตามข้อเสนอแนะที่กล่าวไว้ข้างต้น จะสามารถเรียกเก็บอัตราค่าบริการรายเดือนเพ่ิมขึ้นได้
สูงสุดถึง 1,700 บาทต่อเดือน โดยประมาณ 
 2. หากสถานออกก าลังกายมีความต้องการที่ปรับเปลี่ยนหรือปรับปรุงรูปแบบการ
ให้บริการเพ่ือดึงดูดให้กลุ่มลูกค้าที่ไม่ได้เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายเกิดความสนใจและตัดสินใจ
เข้ามาใช้บริการเพ่ิมมากขึ้น สิ่งแรกที่ต้องค านึงถึงเป็นหลักคือความสะดวกในการเข้าถึงสถานออก
ก าลังกาย เนื่องจากผู้บริโภคกลุ่มนี้ให้ความส าคัญต่อระยะเวลาในการเดินทางเพ่ือไปใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายเป็นอย่างมากและมีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้นเกือบ 600 บาทต่อเดือน โดยรวมแล้ว
ไม่ควรใช้เวลาในการเดินทางเกิน 60 นาที รองลงมาคือการเพ่ิมเติมในส่วนของบริการเสริม
นอกเหนือจากการออกก าลังกาย ซึ่งนอกจากจะดึงดูดผู้บริโภคให้มาใช้บริการได้แล้วยังสามารถเรียก
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เก็บค่าบริการเพ่ิมเติมได้ถึง 394.34 บาทต่อเดือน ถัดมาคือ การปรับปรุงด้านคุณภาพการบริการให้
อยู่ในระดับดีถึงดีมาก และสามารถก าหนดอัตราค่าบริการรายเดือนได้เพ่ิมขึ้น 200 – 360 บาทต่อ
เดือน โดยประมาณ รวมไปถึงการเพ่ิมเติมในส่วนของกิจกรรมการออกก าลังกายแบบกลุ่มนอกเหนือ
จากการให้บริการอุปกรณ์การออกก าลังกาย จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีมูลค่าความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้น
ประมาณ 200 บาทต่อเดือน จะเห็นได้ว่าสิ่งที่ผู้บริโภคกลุ่มนี้ให้ความสนใจเป็นอันดับต้นๆ จะเป็นใน
ส่วนของการบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ที่สถานออกก าลังกายมีให้ ไม่ใช่ในด้านของการ
ออกก าลังกาย ทั้งนี้ทั้งนั้น หากสถานออกก าลังกายสามารถปรับปรุงรูปแบบการบริการได้ตาม
ข้อเสนอแนะที่กล่าวไว้ข้างต้น นอกจากจะสามารถดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคที่ไม่ใช้บริการสถานออกก าลัง
กายให้มีความสนใจที่จะเข้ามาใช้บริการแล้ว ยังสามารถเรียกเก็บอัตราค่าบริการรายเดือนได้เพ่ิมขึ้น
สูงสุดถึง 1,000 บาทต่อเดือน โดยประมาณ 
 
5.3 ข้อจ ากัดของการศึกษาและข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งต่อไป 
 
 1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธี Choice-Based Conjoint Analysis หากคุณลักษณะ
และระดับคุณลักษณะที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลมีมากเกินไป จะท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเกิดความ
สับสน และอาจท าให้มีความคลาดเคลื่อนของข้อมูลเกิดขึ้น ดังนั้น ควรเลือกเฉพาะคุณลักษณะที่
ส าคัญ มีความเหมาะสม และตรงตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการจะศึกษา ซึ่งไม่ควรมีมากกว่า 6 
คุณลักษณะ 
 2. การออกแบบทางเลือกและจัดชุดทางเลือกในการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธี Choice-
Based Conjoint Analysis ถือไดวาเปนสิ่งที่ส าคัญที่สุดของการศึกษา ดังนั้น ผู้วิจัยควรท าการ
ทดสอบชุดทางเลือกโดยการทดลองเก็บข้อมูลกลุ่มย่อยก่อนที่จะมีการเก็บข้อมูลจริง เพ่ือทดสอบดูว่า
ทางเลือกและชุดทางเลือกที่ก าหนดขึ้นมานั้นสามารถเข้าใจได้ง่าย มีความเหมาะสม และเปนไปไดจริง  
 3. การศึกษาครั้งนี้ใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวนทั้งสิ้น 406 ตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่าง
เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งต่อไปอาจมีการเพ่ิมกลุ่มตัวอย่างให้มากข้ึน และขยายไปยัง
เขตอ่ืนๆ เพ่ือให้ผลลัพธ์มีความแม่นย ามากยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถามส าหรับการศึกษาข้อมูลเบื้องต้น 

 

 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระเรื่องความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการ
สถานออกก าลังกาย ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือหาค่าความส าคัญของ
คุณลักษณะในการตัดสินใจเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย  
 
ค าชี้แจง กรุณาระบุคะแนนค่าความส าคัญระหว่าง 1 – 10 คะแนน หน้าคุณลักษณะที่ระบุไว้ด้านล่าง
และตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุด เพ่ือประเมินระดับความส าคัญของคุณลักษณะที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย โดย 1 คะแนน หมายถึงมีความส าคัญน้อยที่สุด และ 10 
คะแนน หมายถึงมีความส าคัญมากที่สุด  
 
คุณลักษณะด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
______________ความหลากหลายของประเภทอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายที่ให้บริการ 
______________มาตรฐานและความแข็งแรงของอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ให้บริการ 
______________การมีบริการเสริม เช่น บริการด้านสปา/นวด ห้องเซาว์น่า/สตรีม  
                       ชุดออกก าลังกาย 
 
คุณลักษณะด้านราคา 
______________ความเหมาะสมของอัตราค่าใช้บริการเมื่อเทียบกับบริการที่ได้รับ 
 
คุณลักษณะด้านท าเลที่ตั้ง 
______________ความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกาย 
______________ความปลอดภัยของสถานที่ออกก าลังกาย 
______________จ านวนสาขาที่ให้บริการ และสามารถเข้าใช้บริการสาขาใดก็ได้ 
 
คุณลักษณะด้านกระบวนการ 
______________ความเหมาะสมของระยะเวลาให้บริการ 
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คุณลักษณะด้านบุคลากร 
______________ความรู้และความสามารถของเจ้าหน้าที่ในการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการออกก าลัง 
                       กายได้อย่างเหมาะสม 
______________การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีของเจ้าหน้าที่ 
 
คุณลักษณะด้านกายภาพ 
______________ด้านความสะอาดของห้องสุขาและห้องอาบน้ า 

 
 
 

**ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้** 
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ภาคผนวก ข 

คะแนนระดับความส าคัญของคุณลักษณะจากการศึกษาข้อมูลเบื้องต้น 

คุณลักษณะ 
ตัวอย่างที่ใช้บริการ 
สถานออกก าลังกาย 

ตัวอย่างที่ไมใ่ชบ้ริการ 
สถานออกก าลังกาย 

รวม ล าดับที ่

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5   

คุณลักษณะด้านผลิตภัณฑ์และบริการ             

ความหลากหลายของประเภทอุปกรณ์และกิจกรรมการออกก าลังกายที่ให้บรกิาร 8 9 10 8 10 8 9 9 7 10 88 3 

มาตรฐานและความแข็งแรงของอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ให้บริการ 7 5 6 7 7 8 6 7 8 8 69 8 

การมีบริการเสริม เช่น บริการด้านสปา/นวด ห้องเซาว์นา่/สตรีม ชุดออกก าลังกาย 6 10 8 7 10 7 9 9 7 9 82 4 

คุณลักษณะด้านราคา             

ความเหมาะสมของอัตราค่าใช้บริการเมือ่เทียบกับบรกิารที่ได้รับ 9 9 10 9 10 10 9 10 9 10 95 1 

คุณลักษณะด้านท าเลทีต่ั้ง             

ความสะดวกในการเข้าถึงสถานที่ตั้งของสถานออกก าลังกาย 8 10 10 8 10 10 9 10 9 10 94 2 

ความปลอดภยัของสถานทีอ่อกก าลังกาย 5 6 7 5 6 7 7 8 6 9 66 9 

จ านวนสาขาที่ให้บรกิาร และสามารถเขา้ใช้บริการสาขาใดก็ได้ 8 8 7 6 6 7 6 7 8 9 72 7 

คุณลักษณะด้านกระบวนการ             

ความเหมาะสมของระยะเวลาให้บริการ 3 4 5 4 4 6 6 5 5 4 46 11 

คุณลักษณะด้านบุคลากร             

ความรู้และความสามารถของเจ้าหน้าที่ในการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการออกก าลงักายได้อยา่งเหมาะสม 4 8 5 7 9 8 8 8 7 9 73 6 

การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีของเจ้าหน้าที ่ 9 7 4 8 8 9 8 9 7 10 79 5 

คุณลักษณะด้านกายภาพ             

ความสะอาดของห้องสุขาและห้องอาบน้ า 4 6 7 3 6 5 6 5 3 4 49 10 
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

เร่ือง ความเต็มใจจ่ายในการใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการค้นคว้าอิสระในการศึกษาระดับปริญญาโท สาขา
เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อมูล
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการสถานออกก าลังกาย และมูลค่าความเต็มใจจ่ายในการใช้
บริการสถานออกก าลังกาย ข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถามชุดนี้ จะใช้เพ่ือการศึกษาค้นคว้าเท่านั้น 
ข้อมูลของท่านจะถือเป็นความลับ ผู้วิจัยจะน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในภาพรวมเท่านั้น จึงใคร่
ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงให้มากที่สุด แบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการออกก าลังกาย 
 ส่วนที่ 3 การตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง  โปรดระบุข้อมูล และท าเครื่องหมาย ✓ ลงใน (   ) ทีต่รงกับความเป็นจริงเก่ียวกับตัวท่าน 
 
1. อายุ  .............................. ปี (หากเกิน 6 เดือน ให้คิดเป็น 1 ปี) 
2. รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน .......................................... บาท/เดือน (รวมรายได้จากทุกแหล่ง)  
3. เพศ                                    
              (   ) ชาย                                                  (   ) หญิง 
4. สถานภาพ                          
              (   ) โสด                    (   ) สมรส               (   ) หย่าร้าง/หม้าย/แยกกันอยู่ 
5. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดที่ส าเร็จ    
              (   ) มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.              (   ) อนุปริญญา/ปวส. 
              (   ) ปริญญาตรี                                        (   ) ปริญญาโท 
              (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………………………………….. 
 



Ref. code: 25595804010519GUVRef. code: 25595804010519GUV

107 
 

6. อาชีพหลัก                               
              (   ) นักเรียน/นักศึกษา                              (   ) ข้าราชการ/พนักงานราชการ     
              (   ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ                            (   ) พนักงานบริษัทเอกชน  
              (   ) เจ้าของกิจการ/ผู้ประกอบการ            (   ) รับจ้างทั่วไป  
              (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………. 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปด้านพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมการออกก าลังกาย 
ค าชี้แจง  โปรดระบุข้อมูล และท าเครื่องหมาย ✓ ลงใน (   ) ทีต่รงกับความเป็นจริงเก่ียวกับตัวท่าน 
 
 “การออกก าลังกาย” ในแบบสอบถามฉบับนี้ หมายถึง การเคลื่อนไหวร่างกายหรือการ
กระตุ้นให้ส่วนต่างๆ ของร่างกายท างานมากกว่าภาวะปกติ โดยรูปแบบการออกก าลังกายมี
หลากหลายชนิด เช่น การเดินเร็ว การวิ่ง การปั่นจักรยาน ว่ายน้ า เต้นแอโรบิก เล่นกีฬา เล่นโยคะ 
เป็นต้น 
 
7. ในช่วงระยะ 2 ปีที่ผ่านมา ท่านได้ใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ต้องช าระค่าบริการบ้างหรือไม่ 
              (   ) ใช้บริการ                                         (   ) ไม่ใช้บริการ* 
             * หมายเหตุ: หากท่านไม่ใช้บริการ กรุณาตอบค าถามข้อ 8 และข้ามไปตอบข้อ 14 
8. เพราะเหตุใดจึงไม่เคยใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ช าระค่าบริการ (สามารถตอบได้หลายข้อ) 
              (   ) สิ้นเปลืองเงินทองเกินไป                       (   ) ไม่สะดวกในการเดินทาง 
              (   ) ออกก าลังกายที่บ้าน            (   ) ออกก าลังกายที่สวนสาธารณะ 
              (   ) ไม่มีสถานออกก าลังกายที่ถูกใจ  
              (   ) ไม่มีเวลาออกก าลังกายท าให้การใช้บริการไม่คุ้มค่า 
              (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………………………………………………………..  
9. กรุณาระบุชื่อสถานที่ออกก าลังกายที่ท่านใช้บริการล่าสุด 
              (   ) Fitness First                                     (   ) WE Fitness 
              (   ) True Fitness                                     (   ) M Fitness 
              (   ) Virgin Active                                     (   ) Fitness7                                     
              (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………… 
10. โปรดระบุอัตราค่าบริการของสถานออกก าลังกายที่ท่านใช้บริการล่าสุด …...………… บาท/เดือน 
11. ท่านเข้าใช้บริการที่สถานออกก าลังกายบ่อยแค่ไหน ……………......... วัน/สัปดาห์ 
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12. กรุณาระบุประเภทบริการในสถานออกก าลังกายที่ใช้บริการ (สามารถตอบได้หลายข้อ) 
               (   ) อุปกรณ์ Free weight                            (   ) เครื่องออกก าลังกายเฉพาะส่วน  
               (   ) โยคะ                                                (   ) เต้นประกอบเพลง 
               (   ) ลู่วิ่งสายพานและจักรยาน                        (   ) เซาว์น่า/อบไอน้ า 
               (   ) สระว่ายน้ า        (   ) สปา/นวด                    
               (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………………………………… 
13. ความคาดหวังที่ท่านคิดว่าจะได้รับจากการเป็นสมาชิกสถานออกก าลังกายมากที่สุด  
     (ตอบข้อเดียว) 
               (   ) มีรูปร่างที่ดีขึ้น กระชับ ได้สัดส่วน                 (   ) มีสุขภาพและร่างกายแข็งแรง  
               (   ) ได้พบปะผู้คนและเพ่ือนใหม่ๆ                      (   ) ได้ยกระดับฐานะทางสังคม 
               (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................ 
14. ปัจจุบันท่านดูแลสุขภาพด้วยวิธีใดบ้าง (สามารถตอบได้หลายข้อ) 
               (   ) รับประทานอาหารเสริมหรือวิตามิน                (   ) ออกก าลังกาย* 
               (   ) รับประทานอาหารที่มีประโยชน์                    (   ) พักผ่อนอย่างเพียงพอ  
               (   ) ตรวจสุขภาพประจ าปี และพบแพทย์สม่ าเสมอ                   
               (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ...................................................... 
              * หมายเหตุ: หากท่านไม่ได้เลือกออกก าลังกาย กรุณาข้ามไปตอบส่วนที่ 3 
15. โปรดเลือกรูปแบบการออกก าลังกายที่ท่านใช้ในปัจจุบัน (สามารถตอบได้หลายข้อ) 
               (   ) เล่นกีฬา เช่น แบดมินตัน, ฟุตบอล, เทนนิส เป็นต้น  (   ) ว่ายน้ า 
               (   ) เต้นแอโรบิค หรือเต้นประกอบจังหวะเพลง            (   ) วิ่ง 
               (   ) เล่นโยคะ                                                    (   ) ขี่จักรยาน 
               (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………………………. 
16. โดยปกติ ท่านออกก าลังกายสัปดาห์ละ………..…วัน วันละ….……… ครั้ง เฉลี่ยครั้งละ.............. นาที 
17. โดยปกติ ท่านออกก าลังกายในวันใดบ้าง (สามารถตอบได้หลายข้อ) 
                (   ) จันทร์        (   ) อังคาร      (   ) พุธ          (   ) พฤหัสบดี        
                 (   ) ศุกร์          (   ) เสาร์        (   ) อาทิตย์     (   ) วันหยุดนักขัตฤกษ์  
18. ท่านออกก าลังกายในช่วงเวลาในบ่อยท่ีสุด (ตอบเพียงข้อเดียว) 
                (   ) 05.01 – 10.00 น.              (   ) 10.01 – 15.00 น. 
                (   ) 15.01 – 20.00 น.              (   ) 20.01 – 24.00 น. 
                (   ) 00.01 – 05.00 น. 
19. จากค าตอบข้อ 18 โปรดระบุเหตุผลในการเลือกช่วงเวลาออกก าลังกาย………..…………………………  
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ส่วนที่ 3  การตัดสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
ค าชี้แจง กรุณาศึกษาข้อมูลต่อไปนี้ เพ่ือประกอบการตอบค าถามในข้อ 20 - 27 
 
6 ปัจจัย ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
 
1. รูปแบบ: ลักษณะรูปแบบการให้บริการ แบ่งเป็น 2 ระดับ คือ  
   1.1 ให้บริการเฉพาะส่วนของอุปกรณ์ออกก าลังกาย (Free Weight, Machine Weight, Cardio) 
   1.2 ให้บริการทั้งอุปกรณ์ออกก าลังกาย และ กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุ่มทุกรูปแบบ เช่น โยคะ  
        พิลาทิศ เต้นประกอบเพลง แซมบ้า ปั่นจักรยานประกอบจังหวะ เป็นต้น 
2. การบริการ: คือ ระดับการบริการและความรู้ความสามารถของพนักงาน แบ่งเป็น 3 ระดับ คือ  
    2.1 พอใช้ หมายถึง สามารถตอบข้อซักถามพ้ืนฐานได้ แต่ไม่สามารถให้ค าแนะน าเชิงลึกเกี่ยวกับ 
         การออกก าลังกายได้ พนักงานมีสีหน้าเรียบเฉยตลอดเวลา และมีการแสดงความไม่พอใจหาก 
         มีข้อค าถามจากลูกค้ามากจนเกินไป 
    2.2 ดี หมายถึง สามารถตอบข้อซักถามพ้ืนฐานได้ และสามารถให้ค าแนะเกี่ยวกับการออกก าลัง 
         กายได้บ้าง และบริการด้วยความยิ้มแย้มแจ่มใส 
    2.3 ดีมาก หมายถึง สามารถตอบข้อซักถามต่างๆ ได้ทั้งหมด และให้ค าแนะน าเชิงลึกเกี่ยวกับการ 
         ออกก าลังกายได้ ยิ้มแย้มแจ่มใสและให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนน้อม 
3. บริการเสริม: คือ ให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ิมเติมนอกเหนือจากส่วนของการออกก าลัง 
    กาย เช่น บริการนวดและสปา บริการห้องเซาว์น่า/สตรีม บริการอินเตอร์เนตหรือไวไฟแบบไม่คิด 
    ค่าใช้จ่ายมีแอพพลิเคชั่นส าหรับจองคลาสออกก าลังกาย เป็นต้น แบ่งเป็น 2 ระดับ คือ การมี 
    ให้บริการ และไม่มีให้บริการ 
4. การเข้าถึง: คือระยะเวลาในเดินทางจากที่บ้านหรือที่ท างานไปยังสถานออกก าลังกาย โดยแบ่งเป็น  
    น้อยกว่า 15 นาที, 30-60 นาท,ี และ มากกว่า 60 นาที โดยไม่มีปัจจัยด้านพาหนะมาเกี่ยวข้อง  
    หากในแบบสอบถามระบุการเข้าถึง คือ น้อยกว่า 15 นาที หมายความว่า ท่านจะสามารถเดินไป 
    ยังสถานออกก าลังกายได้ภายใน 15 นาที ทั้งการเดินทางโดยรถไฟฟ้าใต้ดิน MRT, รถไฟฟ้า BTS,                          
    รถโดยสารประจ าทาง, รถยนต์, รถจักรยานยนต์ หรือเรือ เป็นต้น   
5. สาขา: คือจ านวนสาขาท่ีสามารถเข้าบริการได้ แบ่งเป็น 1 สาขา, หลายสาขา ยกเว้นสาขา  
   Platinum และหลายสาขา รวม สาขา Platinum (โดยที่ สาขา Platinum คือ สาขาที่มีการบริการ 
   ชุดออกก าลังกายและผ้าขนหนู) 
6. ค่าบริการ: อัตราค่าใช้บริการสถานออกก าลังกายที่ต้องช าระเป็นรายเดือน แบ่งเป็น 1,200, 
   1,700, 2,200 และ 2,700 บาทต่อเดือน 
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ค าถาม: สมมุติว่า ท่านต้องการที่จะออกก าลังกาย และก าลังมองหาสถานออกก าลังกายที่จะเข้าใช้
บริการจากรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกายตามที่ระบุไว้ในข้อ 20 - 27 ขอให้ท่านเลือก
สถานออกก าลังกายที่ท่านพอใจและต้องการเข้าใช้บริการมากที่สุดในแต่ละข้อ โดยท าเครื่องหมาย ✓ 
ลงในช่องว่างที่ก าหนดไว้ของแต่ละทางเลือก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อ 20 (รูปแบบทางเลือกที่ 1) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A อุปกรณ์ออกก าลังกาย พอใช ้ มี 30 - 60 นาท ี
หลายสาขา ยกเวน้
สาขา Platinum 

2,200 

B 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
พอใช ้ ไม่มี มากกว่า 60 นาท ี 1 สาขา 1,700 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
 

ข้อ 21 (รูปแบบทางเลือกที่ 2) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A อุปกรณ์ออกก าลังกาย ด ี มี มากกว่า 60 นาท ี
หลายสาขา รวม
สาขา Platinum 

1,200 

B อุปกรณ์ออกก าลังกาย ดีมาก มี น้อยกว่า 30 นาท ี 1 สาขา 1,700 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
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ข้อ 22 (รูปแบบทางเลือกที่ 3) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
พอใช ้ มี น้อยกว่า 30 นาท ี

หลายสาขา รวม
สาขา Platinum 

2,700 

B 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
พอใช ้ มี มากกว่า 60 นาท ี 1 สาขา 2,200 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
 

ข้อ 24 (รูปแบบทางเลือกที่ 5) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A อุปกรณ์ออกก าลังกาย ด ี ไม่มี น้อยกว่า 30 นาท ี 1 สาขา 2,200 

B อุปกรณ์ออกก าลังกาย พอใช ้ มี มากกว่า 60 นาท ี 1 สาขา 2,700 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
 

ข้อ 23 (รูปแบบทางเลือกที่ 4) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
ด ี มี มากกว่า 60 นาท ี

หลายสาขา ยกเวน้
สาขา Platinum 

1,700 

B 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
พอใช ้ ไม่มี น้อยกว่า 30 นาท ี

หลายสาขา ยกเวน้
สาขา Platinum 

1,200 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
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ข้อ 26 (รูปแบบทางเลือกที่ 7) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A อุปกรณ์ออกก าลังกาย พอใช ้ ไม่มี 30 - 60 นาท ี
หลายสาขา รวม
สาขา Platinum 

1,700 

B 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
ดีมาก ไม่มี มากกว่า 60 นาท ี

หลายสาขา รวม
สาขา Platinum 

2,200 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
 

ข้อ 25 (รูปแบบทางเลือกที่ 6) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาที่ใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
ด ี ไม่มี 30 - 60 นาท ี 1 สาขา 2,700 

B อุปกรณ์ออกก าลังกาย พอใช ้ ไม่มี มากกว่า 60 นาท ี 1 สาขา 1,200 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
 

ข้อ 27 (รูปแบบทางเลือกที่ 8) 
 

ให้ทา่นพิจารณาเปรียบเทียบรูปแบบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ สถานออกก าลังกาย B 

สถาน 
ออกก าลังกาย 

รูปแบบ 
การ

บริการ 
บริการ
เสริม 

การเข้าถึง สาขาท่ีใช้บริการ 
ค่าบริการ 

(บาท/เดือน) 

A อุปกรณ์ออกก าลังกาย พอใช ้ มี 30 - 60 นาท ี
หลายสาขา ยกเวน้
สาขา Platinum 

2,200 

B 
อุปกรณ์ออกก าลังกายและ 

กิจกรรมออกก าลังกายแบบกลุม่ 
พอใช ้ ไม่มี มากกว่า 60 นาท ี 1 สาขา 1,200 

 

เมื่อเปรียบเทียบการให้บริการของสถานออกก าลังกาย A และ B ท่านจะเลือกใช้บริการสถานออกก าลังกายใด 
 

                      สถานออกก าลังกาย A                สถานออกก าลังกาย B               ไม่เลือกทั้งคู่ 
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28. โปรดระบุคุณลักษณะของสถานออกก าลังกายที่ท่านไม่ได้น ามาพิจารณา ก่อนตัดสินใจเลือกสถาน  
     ออกก าลังกายในแต่ละทางเลือก (สามารถตอบได้หลายข้อ) 
              (   ) พิจารณาทุกคุณลักษณะ                      (   ) บริการเสริม 
              (   ) รูปแบบการให้บริการ           (   ) ระยะเวลาในการเดินทาง 
             (   ) จ านวนสาขาท่ีให้บริการ                       (   ) ราคา 
              (   ) การบริการและความรู้ความสามารถของของพนักงาน 
29. โปรดระบุจ านวนเงินสูงสุดที่ท่านเต็มใจจะจ่ายเพ่ือใช้บริการสถานออกก าลังกาย 
     ...................................................บาท/เดือน 
 
 

**ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้** 
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ภาคผนวก ง 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ Conditional logit model 

 
1. ผลจากกลุ่มตัวอย่าง 406 ตัวอย่าง 

 

 

 

 

                                                                              

nonchoose       (base alternative)

                                                                              

       _cons     4.278302   .5558196     7.70   0.000     3.188915    5.367688

   education    -.3143833   .1177879    -2.67   0.008    -.5452433   -.0835232

      status     .2417405   .1710597     1.41   0.158    -.0935303    .5770112

      gender    -.2829724   .1698913    -1.67   0.096    -.6159532    .0500085

      income    -1.30e-06   3.30e-06    -0.39   0.693    -7.77e-06    5.16e-06

         age    -.0224865   .0107126    -2.10   0.036    -.0434828   -.0014903

fitnessB      

                                                                              

       _cons     3.948658    .565145     6.99   0.000     2.840994    5.056322

   education    -.1477831   .1160674    -1.27   0.203    -.3752711    .0797049

      status     .0702902   .1616293     0.43   0.664    -.2464975    .3870779

      gender    -.2536291   .1652754    -1.53   0.125     -.577563    .0703047

      income     4.11e-06   3.01e-06     1.37   0.171    -1.78e-06      .00001

         age    -.0244061   .0101359    -2.41   0.016    -.0442721   -.0045402

fitnessA      

                                                                              

       price    -.0014568    .000118   -12.35   0.000    -.0016881   -.0012256

      inplat     .0698597   .0987426     0.71   0.479    -.1236723    .2633917

      explat    -.0150058   .1086045    -0.14   0.890    -.2278666    .1978551

     vmconvn     .5971994   .1077689     5.54   0.000     .3859761    .8084226

    midconvn     .6465952    .124064     5.21   0.000     .4034342    .8897563

     yesfact     .5181647   .1045483     4.96   0.000     .3132539    .7230755

      excelt     .6285269   .1034031     6.08   0.000     .4258605    .8311933

        good     .2293975   .1535439     1.49   0.135     -.071543    .5303381

     equipcl     .5560854   .0852579     6.52   0.000      .388983    .7231878

alternative   

                                                                              

response_d~y        Coef.   Std. Err.      z    P>|z|     [95% Conf. Interval]

                             Robust

                                                                              

                                   (Std. Err. adjusted for 406 clusters in id)

Log pseudolikelihood = -2859.5409                 Prob > chi2     =     0.0000

                                                  Wald chi2(19)   =     229.54

                                                              max =          3

                                                              avg =        3.0

Alternative variable: alternative              Alts per case: min =          3

Case variable: choiceset                       Number of cases    =       2842

Alternative-specific conditional logit         Number of obs      =      8,526

Iteration 4:   log pseudolikelihood = -2859.5409  

Iteration 3:   log pseudolikelihood = -2859.5409  

Iteration 2:   log pseudolikelihood = -2859.5431  

Iteration 1:   log pseudolikelihood = -2861.9601  

Iteration 0:   log pseudolikelihood = -2943.8272  

note: variable inplat has 1624 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable explat has 2030 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable vmconvn has 1218 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable midconvn has 1624 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable yesfact has 812 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable excelt has 2030 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable good has 1218 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

note: variable equipcl has 812 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability

> rs(age income gender status education) basealternative(nonchoose) vce(cluster id)

. asclogit response_dummy equipcl  good excelt yesfact midconvn vmconvn explat inplat price, case(choiceset) alternatives(alternative) caseva
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2. ผลจากกลุ่มตัวอย่าง 190 ตัวอย่าง เฉพาะผู้ที่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

                                                                              
nonchoose        (base alternative)
                                                                              
       _cons      2.40332   .7541227     3.19   0.001      .925267    3.881374
  occupation      .180857   .1243709     1.45   0.146    -.0629054    .4246195
      status     .1559042   .2280873     0.68   0.494    -.2911387    .6029472
         sex    -.3861276   .2588474    -1.49   0.136    -.8934592     .121204
         inc    -7.10e-06   7.79e-06    -0.91   0.362    -.0000224    8.16e-06
         age    -.0232107   .0174113    -1.33   0.183    -.0573363    .0109149
FitnessB      
                                                                              
       _cons     2.791378   .7426405     3.76   0.000     1.335829    4.246926
  occupation     .1795456   .1108142     1.62   0.105    -.0376463    .3967375
      status     .1023875   .2234795     0.46   0.647    -.3356243    .5403993
         sex    -.2323726    .240684    -0.97   0.334    -.7041045    .2393594
         inc     3.79e-06   3.31e-06     1.15   0.252    -2.69e-06    .0000103
         age    -.0244556   .0142704    -1.71   0.087    -.0524251    .0035138
FitnessA      
                                                                              
       price    -.0012211   .0001606    -7.60   0.000    -.0015359   -.0009063
      inplat    -.1062884   .1435474    -0.74   0.459    -.3876361    .1750594
      explat    -.1204124   .1443352    -0.83   0.404    -.4033041    .1624793
      vmcovn     .2189606   .1565342     1.40   0.162    -.0878409    .5257621
    midconvn      .307708   .1700682     1.81   0.070    -.0256196    .6410356
     yesfact     .4355732    .149678     2.91   0.004     .1422097    .7289367
      excelt     .9124691   .1412046     6.46   0.000     .6357131    1.189225
        good    -.1928227    .226378    -0.85   0.394    -.6365154    .2508701
     equitcl     .7935812   .1287686     6.16   0.000     .5411994    1.045963
alternative   
                                                                              
response_d~y        Coef.   Std. Err.      z    P>|z|     [95% Conf. Interval]
                             Robust
                                                                              
                                   (Std. Err. adjusted for 190 clusters in id)

Log pseudolikelihood = -1357.6426                 Prob > chi2     =     0.0000
                                                  Wald chi2(19)   =     123.01

                                                              max =          3
                                                              avg =        3.0
Alternative variable: alternative              Alts per case: min =          3

Case variable: choicset                        Number of cases    =       1330
Alternative-specific conditional logit         Number of obs      =       3990

Iteration 4:   log pseudolikelihood = -1357.6426  
Iteration 3:   log pseudolikelihood = -1357.6427  
Iteration 2:   log pseudolikelihood = -1357.6613  
Iteration 1:   log pseudolikelihood = -1358.6933  
Iteration 0:   log pseudolikelihood = -1387.1258  

       is no within-case variability
note: variable inplat has 760 cases that are not alternative-specific: there
       is no within-case variability
note: variable explat has 950 cases that are not alternative-specific: there
       is no within-case variability
note: variable vmcovn has 570 cases that are not alternative-specific: there
       is no within-case variability
note: variable midconvn has 760 cases that are not alternative-specific: there
       is no within-case variability
note: variable yesfact has 380 cases that are not alternative-specific: there
       is no within-case variability
note: variable excelt has 950 cases that are not alternative-specific: there
       no within-case variability
note: variable good has 570 cases that are not alternative-specific: there is
       is no within-case variability
note: variable equitcl has 380 cases that are not alternative-specific: there
> sevars(`CaseVars') vce(cluster id) basealternative (nonchoose)
. asclogit response_dummy `AltVars', case(choicset) alternatives(alternative) ca
. 

> ject correlation.
. * Run asclogit with robust clustering on case ID (id) to adjust for within-sub
. 

. local CaseVars  age inc sex status occupation

. 

. * Create macro (CaseVars) for a list of the 5 case-specific variables.

. 

. 

. 

. local AltVars  equitcl good excelt yesfact midconvn vmcovn explat inplat price

. 

. * Create macro (AltVars) for a list of the 9 alternative-specific variables.



Ref. code: 25595804010519GUVRef. code: 25595804010519GUV

116 
 

3. ผลจากกลุ่มตัวอย่าง 216 ตัวอย่าง เฉพาะผู้ที่ไม่เป็นสมาชิกสถานออกก าลังกาย 
 

 
 

 

 

 

 

. 

                                                                              
nonchoose        (base alternative)
                                                                              
       _cons     3.419713   .6065393     5.64   0.000     2.230918    4.608509
  occupation     .1445279   .1098181     1.32   0.188    -.0707116    .3597674
      status     .2847157   .2583031     1.10   0.270    -.2215491    .7909806
         sex    -.1199249   .2500193    -0.48   0.631    -.6099538     .370104
         inc    -7.60e-06   9.11e-06    -0.83   0.404    -.0000254    .0000102
         age    -.0316836   .0184861    -1.71   0.087    -.0679157    .0045485
FitnessB      
                                                                              
       _cons     3.294276   .5845846     5.64   0.000     2.148511    4.440041
  occupation     .1309217   .1091148     1.20   0.230    -.0829394    .3447828
      status     .0631581   .2601068     0.24   0.808     -.446642    .5729581
         sex    -.2489202    .243906    -1.02   0.307    -.7269672    .2291269
         inc    -4.23e-06   7.92e-06    -0.53   0.593    -.0000198    .0000113
         age    -.0231581   .0166323    -1.39   0.164    -.0557568    .0094405
FitnessA      
                                                                              
       price    -.0017386   .0001775    -9.79   0.000    -.0020866   -.0013906
      inplat     .2152145   .1400977     1.54   0.124    -.0593719    .4898009
      explat      .012815   .1661846     0.08   0.939    -.3129008    .3385307
      vmcovn     .9946872   .1486624     6.69   0.000     .7033143     1.28606
    midconvn     1.014656    .184613     5.50   0.000     .6528212    1.376491
     yesfact     .6856108   .1494877     4.59   0.000     .3926203    .9786012
      excelt     .3603065   .1572567     2.29   0.022     .0520891    .6685239
        good     .6415273    .210748     3.04   0.002     .2284688    1.054586
     equitcl     .3696416   .1129643     3.27   0.001     .1482356    .5910475
alternative   
                                                                              
response_d~y        Coef.   Std. Err.      z    P>|z|     [95% Conf. Interval]
                             Robust
                                                                              
                                   (Std. Err. adjusted for 216 clusters in id)

Log pseudolikelihood =  -1466.462                 Prob > chi2     =     0.0000
                                                  Wald chi2(19)   =     176.61

                                                              max =          3
                                                              avg =        3.0
Alternative variable: alternative              Alts per case: min =          3

Case variable: choicset                        Number of cases    =       1512
Alternative-specific conditional logit         Number of obs      =       4536

Iteration 4:   log pseudolikelihood =  -1466.462  
Iteration 3:   log pseudolikelihood =  -1466.462  
Iteration 2:   log pseudolikelihood = -1466.4644  
Iteration 1:   log pseudolikelihood = -1469.0439  
Iteration 0:   log pseudolikelihood = -1532.9756  

note: variable inplat has 864 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable explat has 1080 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable vmcovn has 648 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable midconvn has 864 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable yesfact has 432 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable excelt has 1080 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable good has 648 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
note: variable equitcl has 432 cases that are not alternative-specific: there is no within-case variability
. asclogit response_dummy `AltVars', case(choicset) alternatives(alternative) casevars(`CaseVars') vce(cluster id) basealternative (nonchoose)
. 

. * Run asclogit with robust clustering on case ID (id) to adjust for within-subject correlation.

. 

. local CaseVars  age inc sex status occupation

. 

. * Create macro (CaseVars) for a list of the 5 case-specific variables.

. 

. 

. 

. local AltVars  equitcl good excelt yesfact midconvn vmcovn explat inplat price 

. 

. * Create macro (AltVars) for a list of the 9 alternative-specific variables.
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ภาคผนวก จ 
ขั้นตอนการท า orthogonal design 

 
ขั้นที่ 1  ใช้โปรแกรม SPSS เลือก Data / Orthogonal Design / Generate… / จะปรากฏหน้าต่าง
ตามด้านล่าง 

 
 
 

ขั้นที่ 2  ระบุ Factor Name และ Factor Label / กด Add 
ขั้นที่ 3 เลือก Define Values… / ตั้งค่า Value และ Value Label / กด Continue 
ขั้นที่ 4  ท าข้ันตอนที่ 2 และ 3 ซ้ า จนกว่าจะระบุคุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะต่างๆ   
          ครบถ้วน 
ขั้นที่ 5  เลือก Replace working data file 
ขั้นที่ 6  เลือก Option โดยระบุจ านวนชุดของคุณลักษณะและจ านวนชุดของ Holdout ที่ต้องการ 
 กด Continue / กด OK  
 Note: ขั้นตอนที่ 6 อาจไม่ต้องท าก็ได้ ถ้าหากไม่ต้องการก าหนดจ านวนชุดของคุณลักษณะ 
                    และจ านวนชุดของ Holdout ที่ต้องการ 
ขั้นที่ 7  เลือก File / Save as / ระบุชื่อ file ที่จะใช้ในการเก็บข้อมูล 
 Note: หากต้องการให้ SPSS แสดงค่าเป็นแบบ Value Labels ให้ไปที่ View / Value   
                   Labels 
ขั้นที่ 8  บนโปรแกรม SPSS เลือก Data / Orthogonal Design / Display… / จะปรากฏหน้าต่าง  
           Display Design 
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ขั้นที่ 9  เลือกคุณลักษณะทั้งหมด ยกเว้น “STATUS” และ “CARD” เข้าไปในช่อง Factors / เลือก 
          Listing for experimenter หรือ Profiles for subjects หรือเลือกท้ัง 2 ก็ได้ เพราะทั้ง 2  
          ตัวจะเป็นการแสดงรายละเอียดของชุดคุณลักษณะ แต่จะมีรูปแบบการแสดงผลที่แตกต่างกัน  
          เลือก OK  
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ นางสาวอาทิตยา วงศ์วานิช 
วันเดือนปีเกิด 14 พฤษภาคม 2532 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2555: เทคโนโลยีการบินบัณฑิต 
 (การจัดการการขนส่งสินค้าทางอากาศ)  
 เกียรตินิยมอันดับสอง 
 สถาบันการบินพลเรือน  
ต าแหน่ง เจ้าหน้าที่การตลาดต่างประเทศ 
 บริษัท กุยบุรีผลไม้กระป๋อง จ ากัด 
ประสบการณ์ท างาน 2557 – ปัจจุบัน: เจ้าหน้าที่การตลาดต่างประเทศ 
 บริษัท กุยบุรีผลไม้กระป๋อง จ ากัด 
 2555 – 2556: เจ้าหน้าที่บริการลูกค้า 
 บริษัท เฮอร์ริเทจ ทรานส์ อินเตอร์เนชั่นแนล 
                                                             จ ากัด 
 


