
ส่วนประสมทางการตลาดที มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

ฟิตเนสของผูบ้ริโภคในเขตห้วยขวาง จงัหวดักรงุเทพมหานคร

พรประทาน พาททีนิ

บทคดัย่อ

การศกึษาเร ืองนี มวีตัถุประสงค ์2 ประการคอื เพ ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท ีมผีล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนส ของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร และเพ ือ

เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร

จําแนกตามข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของลูกค้า ใช้ระเบียบวิธวีิจยัเชิงปรมิาณ โดยเก็บข้อมูลจาก
ผูใ้ชบ้รกิารฟิตเนสท ีมขีนาดใหญ่ท ีมจีาํนวนสมาชกิ 1,000 คนข ึนไป จาํนวน 400 คน สถติทิ ีใชใ้นการ

วเิคราะหไ์ดแ้ก่ การแจกแจงความถ ี (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉล ีย (Mean) และส่วน
เบ ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สถติทิ ีใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั ไดแ้ก่ การทดสอบ

ค่าท ี(t-test) และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนจาํนวนทางเดยีว (One way Anova)

ผลการศกึษาพบว่าภาพรวมของค่าเฉล ียความคดิเหน็เก ียวกบัสวนประสมทางการตลาด (7Ps)

มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสอยู่ในระดบัมาก เรยีงลําดบัดงันี  ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิารและ
ด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมคี่าเฉล ียสูงสุด รองลงมาเป็นด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์/การ

บรกิาร ด้านสถานท ีตั ง ด้านกระบวนการบรกิาร และด้านการส่งเสรมิการตลาดตามลําดบั ปจัจยัส่วน

บุคคลท ีมผีลต่อการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารฟิตเนส
ได้แก่ อายุ การศึกษา อาชพี รายได้ และสถานภาพสมรส และปจัจยัส่วนบุคคลท ีไม่มผีลต่อการให้

ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนส ไดแ้ก่ เพศ

คาํสาํคญั : ฟิตเนส, ส่วนประสมทางการตลาดฟิตเนส, ฟิตเนสเขตหว้ยขวาง

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา

ปจัจุบนัคนไทยจาํนวนมากหนัมาใหค้วามสนใจดูแลรกัษาสุขภาพในระยะยาวมากข ึน เนื องจาก

กระแสสงัคมท ีเปล ียนไป ชวีติคนเมอืงมกีารแข่งขนัท ีค่อนขา้งสูง เป็นผลให้มสีุขภาพท ีอ่อนแอลง  ทั ง

ความเครยีดท ีเพิ มข ึนนํามาซ ึงสุขภาพจติท ีย ําแย่ลง  การออกกําลงักายจงึเริ มเข้ามามคีวามสําคญัใน

ชวีติประจาํวนั แต่ดว้ยขอ้จาํกดัเร ืองเวลาและความสะดวกสบาย  ในท่ามกลางสภาพสงัคมท ีมคีวามเป็น

เมอืง  หนึ งในรปูแบบการออกกําลงักายท ีกําลงัไดร้บัความนิยม คอืการออกกําลงักายใน “ฟิตเนส” ฟิตเน

สจงึเป็นสถานท ีออกกําลงักายท ีเหมาะสมกบัความต้องการของคนเมอืงมากอย่างมาก เนื องจากสภาพ
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อากาศท ีร้อนและมพี ืนท ีในการออกกําลงักายค่อนข้างจํากดับวกกบัการจราจรท ีติดขดั ทําให้การออก

กําลังกายในฟิตเนสสามารถเดินทางได้สะดวกต่อการใช้บริการ เนื องจากตั งอยู่ในโรงแรม หรือ

หา้งสรรพสนิคา้ หรอืตกึสาํนกังานต่างๆ 

ประกอบกบัปจัจุบนัไม่เฉพาะคนรุ่นใหม่ท ีนิยมใช้บรกิารฟิตเนสมากข ึน เทรนด์ของตลาดและ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค  การออกกําลงักายไดก้ลายเป็น Lifestyle ของคนไม่จาํกดัช่วงวยั ซ ึงตอนนี ทั  วโลก

รวมทั งประเทศไทยกําลงัเขา้สู่สงัคมผูสู้งวยั (Aging Society) กลุ่มลูกคา้ใหม่ท ีมคีวามต้องการ ในวงการ

ฟิตเนสก็คอืเร ืองการออกกําลงักายสําหรบัผู้สูงอายุ จากกระแสความนิยมของผู้บรโิภคเหล่านี  จงึมี

แนวโน้มใหต้ลาดฟิตเนสในประเทศไทยมโีอกาสขยายเพิ มสูงข ึนอกีในอนาคต ซ ึงปจัจุบนัได้มกีารเปิด

ธุรกจิสถานใหบ้รกิารดา้นการออกกําลงักายหรอื ฟิตเนส เพิ มข ึนอย่างรวดเรว็โดยเฉพาะเขตตวัเมอืงท ีมี

ประชากรหนาแน่นและมคีวามต้องการใชบ้รกิารฟิตเนสค่อนขา้งสูง มเีคร ืองออกกําลงักายครบวงจรมา

เปิดใหบ้รกิาร โดยเฉพาะแบรนดฟิ์ตเนสระดบัโลกเขา้มาทําตลาดในเมอืงไทยได้ เปิดให้บรกิาร ตลอด 

24 ชั  วโมง เพ ือช่วงชงิจํานวนสมาชกิใหม่ โดยเฉพาะกลุ่มคนท ีทํางานไม่เป็นเวลา หรอืทํางานดกึ หรอื

แมก้ระทั  งผูท้ ีตอ้งการออกกําลงักายตามเวลาท ีสะดวก

เขตหว้ยขวางเป็นย่านธุรกจิสําคญัแห่งหนึ งของกรุงเทพมหานคร มอีาคารสํานักงานขนาดใหญ่

ตั งอยู่หนาแน่น เป็นท ีทําการของบริษัทต่างๆ จํานวนมาก อีกทั งเป็นแหล่งสถานบันเทิงและ

ห้างสรรพสนิค้าหลายแห่งอยู่ในพ ืนท ี ขณะเดยีวกนั ก็เป็นย่านท ีพกัอาศยัท ีทนัสมยัอยู่ใจกลางเมอืงใน

พ ืนท ีเขตหว้ยขวางจงึมสีถานบรกิารฟิตเนสท ีผูค้นนิยมไปใชบ้รกิารกระจายตวัอยูห่ลายแห่งโดยเฉพาะใน

ห้างสรรพสนิค้า และย่านท ีพกัอาศยั ทศันคติของผู้ใช้บรกิารสถานออกกําลงักายหรอืฟิตเนส จงึอาจ

ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารหรอืพฤตกิรรมการใชบ้รกิารสถานออกกําลงักายในอนาคต ซ ึงอาจ

เป็นไปตามปจัจยัพ ืนฐานส่วนบุคคลและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ ของสถานบรกิารออก

กําลงักายหรอืฟิตเนสเอง

ผูศ้กึษาจงึสนใจศกึษาส่วนประสมทางการตลาดท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสของ

ผู้บริโภคในเขตห้วยขวาง จังหวัดกรุงเทพมหานคร ทั งนี  ผลการศึกษาจะก่อให้เกิดประโยชน์แก่

ผูป้ระกอบการใหบ้รกิารฟิตในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานครโดยนําผลการศกึษาไปปรบัปรุงกล

ยทุธท์างการตลาดเพ ือใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย ท ีมอียู่อย่างหลากหลายใน

พ ืนท ีเขตหว้ยขวาง
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั

การวจิยันี มวีตัถุประสงค์เพ ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท ีมผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารฟิตเนส ของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร และเพ ือเปรยีบเทยีบการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํแนกตามขอ้มลู

ลกัษณะส่วนบุคคลของลกูคา้

ขอบเขตของการวิจยั

ขอบเขตของการวจิยัเป็นการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท ีมผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมุ่งเน้นการศกึษาส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑบ์รกิาร (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น

สถานท ี (Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร (People) ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ/บรรยากาศ  (Physical Evidence) ดา้นกระบวนการจดับรกิาร (Process) และ

ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพการสมรส โดย

เก็บขอ้มูลจากผู้ใช้บรกิารฟิตเนสท ีมขีนาดใหญ่ท ีมจีํานวนสมาชกิ 1,000 คนข ึนไป จํานวน 400 คน 

กําหนดเวลาศกึษาระหว่างเดอืนมกราคม -พฤษภาคม 2562

ประโยชน์ที คาดว่าจะได้รบั

ผลการศกึษาท ีได้ทําใหท้ราบถงึส่วนประสมทางการตลาดท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร

ฟิตเนสของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร และนําผลการศกึษาท ีไดใ้นครั งนี ไปเป็น

ขอ้มลูสาํหรบัผูท้ ีสนใจทาํธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการท ีประกอบธุรกจิเก ียวกบัสถานออกกําลงักายหรอืฟิตเน

สอยู่แลว้ ใชใ้นการวางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

ไดต่้อไป

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัที เกี ยวข้อง

งานวจิยันี ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมเก ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและงานวจิยัท ีเก ียวขอ้ง

ดงันี 
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Kotler (2016) ไดใ้หค้วามหมายว่า การตลาด (Marketing) หมายถงึ การดําเนินการจดัการ เพ ือ

ตอบสนองบุคคลหรอืกลุ่มคน โดยส่งเสรมิการแลกเปล ียนสนิค้าผ่านความสรา้งสรรค์ และให้คํานิยาม

เก ียวกบั “ส่วนผสมทางการตลาด” ไวว้่า หมายถงึ กลุ่มประเภทของเคร ืองมอืทางการตลาดท ีองคก์รต้อง

ค้นหาความต้องการอย่างแท้จรงิของผู้บรโิภคให้พบ และต้องมคีวามพยายามท ีจะตอบสนองความ

ต้องการของผู้บรโิภค โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ดว้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารเฉพาะอย่าง ด้วยการ

พฒันาความสมัพนัธท์ ีดกีบัลกูคา้ รวมทั งการพฒันาส่วนผสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการ

ของผูบ้รโิภคใหไ้ด ้

องคก์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ ราคา สถานท ี

การส่งเสรมิทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ดงัมรีายละเอยีด ดงัต่อไปนี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิ งท ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ ือตอบสนองความต้องการของ

ลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ย สิ งท ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ความสมัพนัธร์ะหว่างผลติภณัฑ์

เก ียวกบัความพงึพอใจ คอื การท ีสนิคา้นั นเป็นสนิคา้ท ีดจีรงิ การปฏบิตัติามกฎหมายการกําหนดราคาท ี

ชดัเจน (Niharika, 2015, p. 76) อะไรท ีผูร้บับรกิารต้องการ ทําอย่างไรเพ ือใหผู้ร้บับรกิารนั นต้องการใช้

สนิคา้นั น ( Richard Miller, 2015, p. 17) เช่น ช ือเสยีงและความน่าเช ือถอืระบบการซ ือขายท ีมคีวาม

มาตรฐานรวดเรว็ ทนัสมยั (เพญ็จนัทร ์เกตวุงศวิ์ริยะ, 2555,น. 20) มกีารบรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ 

ตราสนิค้า การบรกิาร ผลติภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้า บรกิาร สถานท ี บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑ์ท ี

เสนอขายอาจมตีัวตนหรอืไม่มตีวัตนก็ได้ ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วยสนิค้า บรกิารความคดิ สถานท ี 

องคก์รหรอืบุคคล (Pijakova, 2015, p. 12) ผลติภณัฑต์้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value)

ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) ราคาหรอืค่าธรรมเนียมของการซ ือขายมรีาคาท ีแตกต่างกนั (เพญ็จนัทร ์     

เกตุวงควิ์ริยะ, 2555, น. 20) การกําหนดในเร ืองของจาํนวนเงนิหรอืสิ งอ ืนๆ ท ีมคีวามจาํเป็นต้องจ่าย

เพ ือใหไ้ดผ้ลติภณัฑ ์หรอืการสรา้งคุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัท ีสองท ีเกดิข ึน Product

ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บั

ราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ั นตดัสนิใจซ ือ การกําหนดราคาของสนิคา้เพ ือใหเ้หมาะสมกบัรายจ่ายของ

ผูบ้รโิภคนั น เป็นสิ งท ีจาํเป็นอกีอย่างหนึ ง เช่นเดยีวกนักบัการบรกิารท ีต้องกําหนดราคาท ีเป็นธรรมและ

ใหเ้หมาะสมกบัราคาท ีผูร้บับรกิาร สมควรไดร้บั 
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3. สถานที (Place) หมายถึง กระบวนการทํางาน ช่องทางในการจําหน่ายให้กบัผู้บรโิภค 

(Richard Miller, 2015, p. 25) ท ีจะทําใหส้นิคา้หรอืบรกิารไปสู่ตลาดเพ ือใหผู้บ้รโิภคไดบ้รโิภคสนิค้า

หรอืบรกิารตามท ีต้องการ โดยต้องพจิารณาถึงองค์การต่างๆ และทําเลท ีตั งเพ ือให้อยู่ในพ ืนท ีท ีลูกค้า

เขา้ถงึได ้เม ือเทคโนโลยเีจรญิข ึนทาํใหก้ารส่งสนิคา้และบรกิารงา่ยข ึนทั งผูบ้รโิภคและลูกคา้ในหลายกรณี

คุณภาพและคุณค่าของสนิคา้และบรกิารอยู่ท ีการปฏสิมัพนัธก์นัระหว่างผู้ใหบ้รกิารกบัลูกค้า ณ จุดของ

การแลกเปล ียน ดงันั น การกระจายสนิค้า (Distribution) หรอืช่องทางการให้บรกิาร (Place) จงึเป็น

ปจัจัยสําคัญอย่างหนึ งของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซ ึงเก ียวข้องกับเร ืองสําคัญ คือ 

ความสามารถในการซ ือ การใช ้ในการรบับรกิารไดโ้ดยง่ายและสะดวก (Accessibility) และการมบีรกิาร

ไวพ้รอ้มสาํหรบัลกูคา้ในเวลาและสถานท ีท ีลกูคา้ตอ้งการ (Miller, 2015, p. 25)

ในการจดัการด้านสถานท ีเพ ือก่อให้เกิดในตดัสนิใจด้าน “ช่องทาง” นั น (เพญ็จนัทร ์เกตุวงศ์

วิริยะ 2555, น. 21) ไดใ้หค้ําแนะนํา ไว้ว่า การจดัหาช่องทางท ีเป็นช่องทางตรงสําหรบัขายสนิคา้ควร

คํานึงถงึ 1) จํานวนช่องทางเดยีวหรอืหลายช่องทาง 2) ระยะเวลาในการเพิ มข ึนของช่องทางอ ืน 3)

ประเภทของคนกลาง 4) จาํนวนของคนกลางในแต่ละระดบั (ช ือรา้นคา้ปลกีในภูมภิาคหรอืประเทศ และ 

5) บรษิทัฯท ีเป็นคนกลางในการจาํหน่ายสนิคา้ ดงันั น การกําหนดสถานท ีหรอืช่องทางในการใหบ้รกิาร 

ควรมกีารกําหนดเพ ือใหก้ารตดิตั งและใหบ้รกิารกบัลกูคา้ท ีงา่ยข ึน 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นสิ งจงูใจท ีมคีุณค่าพเิศษท ีกระตุ้นการเขา้มารบั

บรกิารของลกูคา้ เป็นการส ือการตลาดท ีตอ้งแน่ใจว่าตลาดเป้าหมายเขา้ใจและใหคุ้ณค่าแก่สิ งท ีเสนอขาย 

หรอืการนําเสนอสนิคา้ท ีมพีรอ้มโปรโมชั  น โดยส่วนผสมของการส่งเสรมิทางการตลาดประกอบดว้ย การ

โฆษณา (Advertising) ใช้สรา้งภาพพจน์ ระยะยาวให้กบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร และทําให้เกดิการขาย

รวดเรว็ข ึน การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นการส ือข่าวสาร ท ีอาจนําลูกคา้ไปยงัผลติภณัฑ ์

หรอืเป็นสิ งจูงใจท ีมคีุณค่าต่อลูกค้า ประกอบไปด้วยเคร ืองมอืมากมาย เช่น คูปอง การแจก การแถม 

เป็นต้น การประชาสมัพนัธ ์และการพมิพเ์ผยแพร่ (Public Relations) เป็นการสรา้งความเช ือถอืใหก้บั

ผลติภณัฑ ์เกดิการพจิารณา วเิคราะหข์อ้มลูขา่วสาร หรอืการดาํเนินงานของบรษิทัใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ท ีชอบ

หลกีเล ียงพนักงานขาย และการโฆษณา การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เป็นการสรา้งความ

นิยมชมชอบ ความเช ือและการตดัสนิใจเลอืก และการก่อเกดิปฏกิริยิาซ ือสนิค้าโดยอาศยับุคคลเป็นผู้

แจง้ขา่วสาร (เพญ็จนัทร ์เกตวุงศวิ์ริยะ, 2555, น. 21)
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ในการส่งเสรมิการตลาด (พิพฒัน์ ธนะสินธนา, 2555, น. 19) ไดก้ล่าวถงึเคร ืองมอืการส่งเสรมิ

การตลาดไวว้่าม ี5 ประเภท ไดแ้ก่ 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการนําเสนอโดยการดงึดูดลูกคา้

หรอืผู้รบับรกิารเขา้มาสู่กจิกรรมการนําเสนอข่าวสาร ผลติภณัฑห์รอือ ืนๆ ท ีมกีารออกแบบจากบรษิัท 

ใหก้บัลูกคา้ทราบ 2) การขายโดยบุคคล (Personal selling) เป็นการสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกค้า

เพ ือใหเ้กดิแรงจงูใจในการใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารโดยการใชก้ารส ือสารระหว่างบุคคล 3) การส่งเสรมิ

การขาย (Sale Promotion) เป็นการกระตุ้นเพ ือสรา้งแรงจงูใจให้กบัผูใ้ชบ้รกิารผ่านกจิกรรมการขาย

โดยใช้บุคคลเป็นหลกั มกีารกระตุ้นในการทดลองใช ้สรา้งความสนใจและมกีารยกตวัอย่างใหเ้หน็อย่าง

ชดัเจน 4) การประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation: PR) เป็นการประชาสมัพนัธ์การ

นําเสนอเก ียวกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิารสนิคา้ของบรษิทั และ 5) การตลาดทางตรง (Direct marketing

direct response marketing) เป็นการนําเสนอโดยการโฆษณาเพ ือใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง เช่น 

การทําการตลาดทางตรง การเช ือมต่อโดยตรงกับตลาด หรอื การตลาดผ่านส ืออิเล็กทรอนิกส์ (E-

marketing)

5. บุคลากร (People) คอื ผูใ้หบ้รกิารหรอืผูท้ ีเก ียวขอ้งทั งหมดในการนําเสนอสนิคา้และบรกิาร

ซ ึงมอีิทธพิลต่อการรบัรู้ของลูกค้า ได้แก่ พนักงานผู้ให้บรกิาร บุคลกิภาพ การแต่งกาย ทศันคติและ

พฤติกรรมของพนักงานย่อมมีอิทธิพลต่อการรบัรู้ในการบริการแก่ลูกค้า การเลือกสรรบุคคลการ

ฝึกอบรม และการจงูใจพนักงานจงึสามารถก่อให้เกดิความแตกต่างในการบรกิารท ีทําให้ลูกค้าพงึพอใจ

ไดเ้ป็นอยา่งมาก

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการแสดงให้เหน็

คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใช้หลกัฐานท ีมองเหน็ได้เพ ือให้ลูกค้าเห็นคุณค่าของบรกิารท ีส่งมอบ

เนื องจากบรกิารเป็นขอ้เสนอท ีเป็นนามธรรมไม่สามารถจบัต้องได ้จงึต้องทําขอ้เสนอของการบรกิารเป็น

รูปประธรรมท ีลูกค้าเห็นได้ชดัเจน สิ งนําเสนอทางกายภาพนี เป็นสิ งแวดล้อมทั งหมดในการนําเสนอ

บรกิารรวมถงึส่วนประกอบใดกต็ามท ีเหน็ไดช้ดัเจน ซ ึงช่วยอํานวยความสะดวกในการปฏบิตังิานหรอืใน

การส ือสารงานบรกิาร สิ งท ีแสดงใหล้กูคา้เหน็บรกิารไดอ้ย่างเป็นรปูประธรรม เช่น เคร ืองมอื การจดัการ

ดา้นสถานท ีท ีสามารถเหน็ได้ชดัเจน อุปกรณ์ ป้ายแผ่นพบัโฆษณา ซองเอกสาร กระดาษจดหมาย รถ

ให้บรกิาร เป็นต้น สิ งเหล่านี สามารถสะท้อนใหเ้หน็คุณภาพของบรกิารไดน้ะการตลาดการสรา้งโอกาส

โดยอาศยัสิ งนําเสนอทางกายภาพนี ได ้เช่น การจดัรายงานประจาํปีท ีสวยงามดา้นงานพมิพแ์สดงเนื อหา
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ท ีเน้นปรชัญา เป้าหมายขององค์กร ตลาดเป้าหมาย บรกิารท ีนําเสนอและการเอาใจใส่ในคุณภาพของ

บุคลากร ทาํใหล้กูคา้เกดิการรบัรูถ้งึภาพลกัษณ์ในทางบวกขององคก์ร 

7. กระบวนการ (Process) หมายถงึ ระเบยีบวธิ ี(Procedures) กลไก (Mechanisms) และการ

เคล ือนยา้ย (Flow) ของกจิกรรมซ ึงเกดิข ึนในระบบการปฏบิตังิานบรกิาร (The Service Delivery and

Operation Systems) เนื องจากกระบวนการของบรกิารมคีวามสลบัซบัซอ้นจงึมคีวามจาํเป็นต้องผนวก

กระบวนการเหล่านี เขา้ดว้ยกนัเพ ือใหก้ารทํางานของกระบวนการเป็นไปโดยราบร ืน สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการตามคุณภาพท ีลกูคา้คาดหวงัได ้ในกระบวนการผลติบรกิารมกีารนําเสนอบรกิาร (Service

Delivery) ซ ึงจะส่งผลต่อประสบการณ์ของลูกค้าและยงัมกีารเคล ือนย้ายในการปฏิบตัิงานบรกิาร

(Operation Flow) (Kotler, 1997)

งานวิจยัที เกี ยวข้อง

(รุ่ง สิทธิ มณี, 2558 : 71-77) ไดศ้กึษาเก ียวกบั “ความคาดหวงัของผูบ้รโิภคชาวไทยต่อ การใช้

บรกิารฟิตเนสเซ็นเตอร์” ได้กล่าวว่า ความคาดหวงัท ีมมีากท ีสุด3อนัดบัคอืความคาดหวงั ด้านความ

สะดวกสบาย ความคาดหวงัด้านสภาพแวดล้อมภายในฟิตเนส และความคาดหวังด้าน ทัศนคติท ี

พนักงานม ีไม่ว่าจะเป็นเพศใดก็ตาม ความคาดหวงัท ีมตีอฟิตเนสเซน็เตอรจ์ะไม่ แตกต่างกนั แต่อายุ

อาชพีระดบัการศกึษา และรายไดท้ ีไมเ่ท่ากนัของแต่ละบุคคล จะส่งผลใหเ้กดิ ความคาดหวงัต่อฟิตเนสท ี

ทางตนั ซ ึงเป็นผลการวจิยัจากกลุ่มตวัอยา่งท ีเป็นสมาชกิในฟิตเนสเซน็เตอรจ์าํนวน 400 คน

(ทินกร โรงคาํ, 2558 : 63-68) ไดศ้กึษาเก ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารท ีมผีลต่อ 

ผู้บริโภคเจนเนอเรชันวายในการเลือกฟิตเนสในอําเภอเมืองเชียงใหม่” โดยได้กล่าวว่า ผู้ท ีตอบ 

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จุดประสงคข์องการใชบ้รกิารท ีฟิตเนส คอืรกัษารปูร่าง ระยะเวลาท ี

ใชโ้ดยเฉล ียจะอยูท่ ี1- 2 ชั  วโมง ช่วงเวลาท ีใชบ้รกิารส่วนใหญ่ตั งแต่เวลา 17.01 – 19.00 น. โดยเฉล ียจะ

มาใชบ้รกิารสปัดาหล์ะ 3 - 4 ครั ง ส่วนประสมทางการตลาดท ีผูบ้รโิภคใหค้วาม สนใจมากท ีสุดคอืดา้น

ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร รองลงมา คอืดา้นราคา และดา้นการจดัจาํหน่าย การ ใหบ้รกิารของทางฟิตเนสใน

เร ืองเคร ืองมอืท ีใหบ้รกิารจะตอ้งมคีวามเป็นมาตรฐานและปลอดภยั สถานท ีใหบ้รกิารเพยีงพอต่อจาํนวน

ผูท้ ีมาใชบ้รกิาร การมสีภาพทางกายภาพท ีดใีนเร ืองความ สะอาด และมบีรกิารเสรมิท ีดเีชน การบรกิาร

จา้งผูฝึ้กสอน เป็นตน้



(พงษ์พนัธอ์าษารฐั, 2556 :

บรกิารสถานออกกําลงักายในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น

การเกบ็ขอ้มลู400 คน จากกลุ่มลกูคา้ส่วนใหญ่ท ีเป็นวยัรุน่ ส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 

นักเรยีน/นักศกึษา รายได้ต ํากว่า 

ช่วงเวลาท ีออกกําลงักาย คอื 18.01

กระบวนการมากท ีสุดคือต้องมคีวามสะดวกในการเดนิทางมา มที ีจอดรถเพยีงพอต่อผู้มาใช้ บรกิาร 

ใหบ้รกิารสะดวก และมกีารวางระบบท ีดรีองลงมาจะเป็นปจัจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นการส่งเสรมิการขาย และดา้นบุคคล

(ปกรณ์ วงศส์วสัดิ , 2554 :

บรกิารศูนย์ออกกําลงักายของผู้บรโิภคในเขตหนองแขม 

ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารศูนยอ์อกกําลงักาย ประกอบดว้ย เพศ อายุระดบั การศกึษา 

ซ ึงความแตกต่างของปจัจยัดงักล่าว มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้สถานบรกิารฟิตเนส นอกจากนี ยงัมี

เร ืองของราคาและสถานท ีท ีสงผลดว้ยเช่

กรอบแนวคิดการวิจยั

ภาพท ี 
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2556 : บทคดัย่อ) ไดศ้กึษาเก ียวกบั “ปจัจยัท ีมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

บรกิารสถานออกกําลงักายในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น” โดยได้กล่าวว่า กลุ่มตวัอย่างท ีได้ ทํา

คน จากกลุ่มลกูคา้ส่วนใหญ่ท ีเป็นวยัรุน่ ส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 

กว่า 5,000 บาท มคีวามถ ีในการออกกําลงักายโดยเฉล ีย

18.01–21.00 น.กลุ่มตวัอย่างใหค้วามให้ความสําคญั

กระบวนการมากท ีสุดคือต้องมคีวามสะดวกในการเดนิทางมา มที ีจอดรถเพยีงพอต่อผู้มาใช้ บรกิาร 

และมกีารวางระบบท ีดรีองลงมาจะเป็นปจัจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นการส่งเสรมิการขาย และดา้นบุคคล

2554 : บทคดัย่อ) ไดศ้กึษาเก ียวกบั “ ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช ้

บรกิารศูนย์ออกกําลงักายของผู้บรโิภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารศูนยอ์อกกําลงักาย ประกอบดว้ย เพศ อายุระดบั การศกึษา 

ซ ึงความแตกต่างของปจัจยัดงักล่าว มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้สถานบรกิารฟิตเนส นอกจากนี ยงัมี

เร ืองของราคาและสถานท ีท ีสงผลดว้ยเช่นกนั

กรอบแนวคิดการวิจยั

ตวัแปรอสิระ

ภาพท ี 1 กรอบแนวคดิการวจิยั

ปจัจยัท ีมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ ใช้

วว่า กลุ่มตวัอย่างท ีได้ ทํา

คน จากกลุ่มลกูคา้ส่วนใหญ่ท ีเป็นวยัรุน่ ส่วนมากเป็นเพศชาย อายุ 20 – 30 ปี อาชพี

กายโดยเฉล ีย6ครั งต่อ สปัดาห์

ให้ความสําคญัในด้านสถานท ี ดา้น

กระบวนการมากท ีสุดคือต้องมคีวามสะดวกในการเดนิทางมา มที ีจอดรถเพยีงพอต่อผู้มาใช้ บรกิาร 

และมกีารวางระบบท ีดรีองลงมาจะเป็นปจัจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นลกัษณะทาง

ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช ้

จงัหวดักรุงเทพมหานคร ” โดยได้กล่าวว่า 

ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารศูนยอ์อกกําลงักาย ประกอบดว้ย เพศ อายุระดบั การศกึษา 

ซ ึงความแตกต่างของปจัจยัดงักล่าว มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้สถานบรกิารฟิตเนส นอกจากนี ยงัมี

ตวัแปรตาม 
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สมมติฐานของการวิจยั

ปจัจยัส่วนบุคคลต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสแตกต่างกนั

ระเบียบวิธีวิจยั

เครื องมือที ใช้ในการวิจยั

การวจิยันี เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research) เคร ืองมอืท ีใชใ้นการวจิยั คอื

แบบสอบถาม(Questionnaire)ท ีสร้างข ึนเพ ือเก็บรวบรวมข้อมูลผ่านทางการตอบ

แบบสอบถามโดยกลุ่มเป้าหมาย เพ ือศกึษาส่วนประสมทางการตลาดท ีมผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชบ้รกิารฟิตเนส  ของผูบ้รโิภคในเขตหว้ยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานครผูศ้กึษาได้

ออกแบบแบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน คอื ส่วนที  1 ขอ้มลูทั  วไปของผูต้อบแบบสอบถาม

ได้แก่  เพศ  อายุ  การศกึษาอาชพี รายได้และสถานภาพการสมรสเป็นแบบสอบถามมี

ลกัษณะเป็นแบบเลอืกคําตอบ (checklist) ส่วนที  2 ความคดิเหน็เก ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนส โดยใช้รูปแบบมาตราส่วนประเมนิ

ค่า (Rating Scale) 5 ระดบั คาํตอบตามวธิ ีLikert scale

การเกบ็รวบรวมข้อมลู

ผูศ้กึษาไดท้ําการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท ีกําหนดไว ้โดยกระจายไป

ตามสถานออกกําลงักายหรอืฟิตเนส ท ีตั งอยู่ในเขตห้วยขวาง จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

และเปิดใหบ้รกิารอยู่ในปจัจุบนั ซ ึงตั งอยู่ทั งในหา้งสรรพสนิค้า  อาคารสํานักงาน โรงแรม 

ภายในบรเิวณสถานีรถไฟฟ้า เป็นต้น ด้วยการแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอย่างแบบ

เฉพาะเจาะจง 

การวิเคราะหข้์อมลู

การวเิคราะหข์อ้มลูแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คอื ขอ้มลูทั  วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ใช้การวเิคราะห์ข้อมูลเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการแจกแจงความถ ี

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมูลความคิดเห็นเก ียวกับส่วนประสมทาง
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การตลาดท ีมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสซ ึงเป็นแบบสอบถามแบบมาตรา

ส่วนประเมนิค่า (Rating Scale) นํามาวเิคราะหโ์ดยหาค่าเฉล ีย (Mean) และส่วนเบ ียงเบน

มาตรฐาน (S.D.) และทดสอบเพ ือเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสจาํแนก

ตามข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของลูกค้า ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารฟิตเนสของกลุ่ม

ตวัอยา่งตามสมมตุฐิานท ีตั งไวโ้ดยใชก้ารวเิคราะห ์T-Test และ F-Test

สรปุผลการศึกษา

ผูต้อบแบบสอบถามมากกว่าคร ึงเป็นเพศหญงิ (รอ้ยละ 61.5) และเป็นเพศชายรอ้ย

ละ 38.5 ส่วนใหญ่มอีายตุั งแต่ 26 ปีข ึนไป มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี รอ้ยละ 95.8 มี

อาชพีพนกังานบรษิทั รอ้ยละ 89.8 และอาชพีขา้ราชการ รอ้ยละ 7.5 มรีายไดส้่วนใหญ่อยู่

ระหว่าง 20,001-30,000 บาท และมสีถานภาพโสด รอ้ยละ 71.8

ภาพรวมของค่าเฉล ียความคดิเหน็เก ียวกบัสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ท ีมผีล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.96) เม ือพจิารณา

เป็นรายด้าน พบว่า ด้านบุคลากรผู้ให้บรกิารและด้านการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมี

ค่าเฉล ียสูงสุด (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.20) รองลงมาเป็นด้านราคา ด้านผลติภณัฑ/์การบรกิาร 

ดา้นสถานท ีตั ง ดา้นกระบวนการบรกิาร และดา้นการส่งเสรมิการตลาดตามลาํดบั

1) ดา้นผลติภณัฑ/์การบรกิาร ภาพรวมมคีวามสาํคญัในระดบัมาก (ค่าเฉล ียเท่ากบั 

4.05) เม ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การมจีาํนวนอุปกรณ์เพยีงพอกบัสมาชกิมคี่าเฉล ีย

สูงสุด (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.32) รองลงมาเป็นอุปกรณ์มคีวามปลอดภยัและได้มาตรฐาน 

(ค่าเฉล ียเท่ากับ 4.27) มีอุปกรณ์ท ีทันสมัย (ค่าเฉล ียเท่ากับ 4.26) ซ ึงอยู่ในระดับ

ความสําคญัมากท ีสุด ในขณะท ีประเภทของสมาชกิมคีวามหลากหลายมคี่าเฉล ียน้อยท ีสุด 

(ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.73)

2) ดา้นราคา ภาพรวมมคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.11) เม ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อัตราค่าสมาชิกเหมาะกับคุณภาพบริการมคี่าเฉล ียสูงสุด 

(ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.42) อยู่ในระดบัความสําคญัมากท ีสุด รองลงมาเป็นอตัราค่าสมาชกิถูก

กว่าฟิตเนสท ีอ ืน (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.13) อตัราค่าบรกิารมคีวามหลากหลาย เช่นตลอดชพี 

รายปี รายเดอืน และรายวนั (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.06) และรปูแบบการชําระเงนิค่าบรกิารท ีมี

ความหลากหลาย (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.84) ตามลาํดบั
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3) ดา้นสถานท ีตั ง ภาพรวมมคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.03)

เม ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มสีาขาท ีสามารถไปใช้บรกิารไดเ้พยีงพอ มคี่าเฉล ียสูงสุด 

(ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.19) รองลงมาเป็นความสะดวกในการเดินทางไปใช้บรกิาร (ค่าเฉล ีย

เท่ากบั 4.17) ความสะดวกของสถานท ีจอดรถ (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.94) และอยู่ใกล้แหล่ง

ชุมชน (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.81) ตามลาํดบั

4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล ียเท่ากบั 

3.29) เม ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มกีารส่งเสรมิการตลาดท ีหลากหลาย เช่น ส่วนลด

บตัรเครดติ ของแถม/ของสมนาคุณ ส่วนลดค่าแรกเขา้/ค่าดําเนินการ (ค่าเฉล ียเท่ากบั 

3.43) มรีะดบัความสาํคญัอยูท่ ีระดบัมาก และ มกีารประชาสมัพนัธก์ารจดัโปรโมชั  นผ่านส ือ 

เช่น Billboard, Website อยา่งต่อเนื อง (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.15) ตามลาํดบั

5) ดา้นกระบวนการบรกิาร ภาพรวมมคีวามสําคญัอยู่ท ีระดบัมาก (ค่าเฉล ียเท่ากบั 

3.84) เม ือพจิารณารายขอ้ พบว่า การใหบ้รกิารท ีรวดเรว็ (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.08) มคี่าเฉล ีย

ความสาํคญัสงูสุด รองลงมาเป็นรายละเอยีดต่างๆ เช่น ค่าใชจ้่าย เง ือนไขการใชบ้รกิารท ีมี

ความชดัเจน (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.81) การให้บรกิารลูกคา้ทุกระดบัเท่าเทยีมกนั (ค่าเฉล ีย

เท่ากบั 3.80) ความสามารถแก้ปญัหาอย่างรวดเรว็ (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.78) และการจดั

คลาสออกกําลงัท ีเป็นระบบ (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.76) ตามลาํดบั

6) ด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร ภาพรวมมคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล ีย

เท่ากบั 4.20) เม ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า พนักงานต้อนรบัมมีนุษยสมัพนัธ์ด ีมจีติ

บรกิารด ี(ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.29) มคี่าเฉล ียสูงสุด รองลงมาเป็นครผููส้อนมคีวามตั งใจในการ

ใหบ้รกิาร (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.22) ครผููส้อนมคีวามรู ้/ ความสามารถ (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.20)

และพนักงานขายมคีวามรู้/สามารถแนะนําบรกิารต่างๆ ได้ด ี(ค่าเฉล ียเท่ากับ 4.10)

ตามลาํดบั

7) ดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ภาพรวมมคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

(ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.20) เม ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าความสะอาดภายในฟิตเนส (ค่าเฉล ีย

เท่ากับ4.53) มีค่าเฉล ียสูงสุด รองลงมาเป็นการตกแต่งสถานท ีมีความทันสมัยและ

บรรยากาศภายใน/สรา้งความรูส้กึท ีด ี(ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.31) มคี่าเฉล ียเท่ากนั มขีนาด

พ ืนท ีของฟิตเนสท ีเหมาะสม (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.25) และร้านค้าภายในฟิตเนสมคีวาม

หลากหลาย เช่น อาหารว่าง ผลไม ้เคร ืองด ืม ขนม (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.60) ตามลาํดบั 

ปจัจยัส่วนบุคคลท ีมผีลต่อการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารฟิตเนส ไดแ้ก่ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้ และสถานภาพสมรส
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และปจัจยัส่วนบุคคลท ีไม่มผีลต่อการให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในการ

ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนส ไดแ้ก่ เพศ

การอภิปรายผลการศึกษา

จากผลการศกึษาท ีไดส้ามารถนํามาอภปิรายผลตามวตัถุประสงคข์องการศกึษาได้

ดงันี 

1) ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสข

องผู้บรโิภคในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร พบว่า ภาพรวมของค่าเฉล ียความคดิเหน็

เก ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารฟิตเนสอยู่ใน

ระดบัมาก (ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.96)เม ือพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร

และดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมคี่าเฉล ียสงูสุด (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.20) รองลงมา

เป็นดา้นราคา (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.11) ด้านผลติภณัฑ/์การบรกิาร (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.05)

ดา้นสถานท ีตั ง(ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.03) ดา้นกระบวนการบรกิาร(ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.84) และ

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด(ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.29) ตามลําดบั ซ ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

(รุ่ง สิทธิ มณี, 2558 : 71-77) ไดศ้กึษาเก ียวกบั “ความคาดหวงัของผูบ้รโิภคชาวไทยต่อ 

การใชบ้รกิารฟิตเนสเซน็เตอร”์ ซ ึงพบว่า ความคาดหวงัท ีมมีากท ีสุด 3 อนัดบัคอืความ

คาดหวงั ด้านความสะดวกสบาย ความคาดหวงัด้านสภาพแวดล้อมภายในฟิตเนส และ

ความคาดหวงัด้าน ทศันคตทิ ีพนักงานม ี และสอดคล้องกบังานวจิยัของ (ทินกร โรงคาํ 

,2558 : 63-68) ไดศ้กึษาเก ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารท ีมผีลต่อ ผูบ้รโิภคเจน

เนอเรชนัวายในการเลอืกฟิตเนสในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่” ท ีพบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดท ีผู้บรโิภคให้ความ สนใจมากท ีสุดคอืด้านผลติภณัฑห์รอืบรกิาร รองลงมา คอื

ด้านราคา และด้านการจดัจําหน่าย การ ให้บริการของทางฟิตเนสในเร ืองเคร ืองมอืท ี

ใหบ้รกิารจะต้องมคีวามเป็นมาตรฐานและปลอดภยั สถานท ีใหบ้รกิารเพยีงพอต่อจาํนวนผู้

ท ีมาใชบ้รกิาร การมสีภาพทางกายภาพท ีดใีนเร ืองความ สะอาด และมบีรกิารเสรมิท ีดเีชน 

การบรกิารจา้งผูฝึ้กสอน เป็นตน้

2) ปจัจยัส่วนบุคคลต่างกนัทําให้ผู้ใช้บรกิารให้ความสําคญักบัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารฟิตเนสแตกต่างกัน ซ ึงพบว่า ปจัจยัด้านเพศ

เท่านั นท ีไมม่คีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ แต่อยา่งไรกต็ามในดา้นอ ืน ๆ คอื 

อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้และสถานภาพนั น มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติ ิซ ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ (ปกรณ์ วงศส์วสัดิ ,2554:บทคดัย่อ) ไดศ้กึษาเก ียวกบั  
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“ ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช ้บรกิารศูนยอ์อกกําลงักายของผูบ้รโิภคในเขตหนอง

แขม จงัหวดักรงุเทพมหานคร ” โดยไดก้ล่าวว่า ปจัจยัท ีมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร

ศูนยอ์อกกําลงักาย ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ซ ึงความแตกต่างของปจัจยั

ดงักล่าว มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้สถานบรกิารฟิตเนส นอกจากนี ยงัมเีร ืองของราคา

และสถานท ีท ีสงผลดว้ยเช่นกนั

กล่าวโดยสรุปสิ งท ีทําใหผู้้ใชบ้รกิารใหค้วามสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดใน

การตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสนั นมทีั งด้านส่วนประสมทางการตลาดเองด้วย ซ ึง

ประกอบด้วย ด้านต่าง ๆ มดี้านด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร ด้านการนําเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ  ด้านราคา และด้านผลติภณัฑ/์การบรกิาร เป็นต้น นอกจากนี ปจัจยัส่วนบุคคล 

ไม่ว่าจะเป็น อายุ การศึกษา อาชพี รายได้ เป็นต้น ก็เป็นสิ งหนึ งท ีมคีวามสําคญัต่อการ

ตดัสนิใจดว้ยเช่นกนั

ข้อเสนอแนะ

1) จากผลการศกึษา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)ท ีมผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใช้บรกิารฟิตเนส ได้แก่ ด้านบุคลากรผู้ให้บรกิารและด้านการนําเสนอลกัษณะทาง

กายภาพมคี่าเฉล ียสูงสุด (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.20)รองลงมาเป็นด้านราคา (ค่าเฉล ียเท่ากบั 

4.11) ดา้นผลติภณัฑ/์การบรกิาร (ค่าเฉล ียเท่ากบั 4.05) ดา้นสถานท ีตั ง(ค่าเฉล ียเท่ากบั 

4.03) ด้านกระบวนการบรกิาร(ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.84) และด้านการส่งเสรมิการตลาด

(ค่าเฉล ียเท่ากบั 3.29) ตามลําดบั ดงันั นผู้ประกอบการควรคํานึงถึงการให้บรกิารเป็น

อนัดบัแรก โดยเฉพาะอย่างยิ งบุคลากรท ีให้บรกิาร นอกจากนี ลกัษณะทางกายภาพหรอื

สภาพแวดล้อมของสถานประกอบการก็มีความสําคัญไม่ยิ งหย่อนกว่ากัน ดังนั น

ผูป้ระกอบการตอ้งพฒันาบุคลากรและสถานประกอบการใหม้คีวามเหมาะสมเพ ือใหลู้กคา้ผู้

มาใชบ้รกิารมคีวามประทบัใจต่อการใชบ้รกิารดงักล่าว

2) นอกจากนี จากผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัส่วนบุคคลมผีลต่อการตดัสนิใจในการ

ใช้บรกิารฟิตเนส ดงันี ผู้ประกอบการควรมกีารบนัทกึข้อมูลเบ ืองต้นของผู้ใช้บรกิารเพ ือ

พฒันาการใหบ้รกิารไดเ้หมาะสมถูกต้องตรงกบัความต้องการของลูกค้าท ีมคีวามแตกต่าง

กนัต่อไป
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ข้อเสนอแนะสาํหรบัการทาํวิจยัครั งต่อไป 

การศกึษาครั งนี เป็นการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดเฉพาะสถานประกอบการ

ด้านฟิตเนส ดงันั นเพ ือให้การวจิยัอธบิายได้ครอบคลุมมากยิ งข ึน ในการศกึษาครั งต่อไป

ควรนําตัวแปรอ ืนๆ ท ีเก ียวข้อง เช่น ประเภทของสมาชิก ระยะเวลาในการใช้สถาน

ประกอบการ เป็นตน้มาวเิคราะหร์ว่มดว้ย
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