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บทคัดย่อ 
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เม่ือพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนเพ่ือต่อยอดธุรกิจฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี พบว่า มีความ 
คุ้มค่าในการลงทุน โดยใช้งบลงทุนประมาณ 693800 บาท ระยะเวลาในการคืนทุน 2.4 ป ี
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ABSTRACT 
 
 This business plan is designed to study the feasibility of upgrading two 
thousand Buri Buri hotels to maximize utility space to maximize hotel profits.  
The hotel has chosen to build a fitness business. By creating a Demographic Factor, 
the Cosumer Behavior Theory concept is used to increase the value of fitness.  
And can increase hotel profits by 20%. 
 In this business plan, quantitative interviews were conducted with 
convenient group goals and prospective customers. 
 The survey found that the sample of each user had different needs for 
exercise machines. We need to have the full range of exercise machines to meet the 
needs of the individual as much as possible. And one of the most popular access to 
the department store. The second is in the hotel. This shows the popularity of 
people who use the fitness. What direction And the strategy to promote marketing 
continuously. When considering the potential of investment to increase the fitness 
business, two thousand Buri Hotel has found that it is worth the investment.  
The budget is about 693800 baht. 2.4 year payback period. 
 
Keywords: Business Plan, Fitness, Songpanburee Hotel 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 บริการฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี ตั้งอยู่ภายในโรงแรมสองพันบุรี ในอําเภอเมือง จังหวัด
สุพรรณบุรี ให้บริการห้องพักกว่า 219 ห้อง มีร้านอาหารพลายแก้ว และร้าน Niyom Café สําหรับ
ให้บริการแขกเข้าพักและลูกค้าทั่วไป  
 
1.1 แนะน าธุรกิจ 
 1.1.1 สถานที่ตั้งโรงแรมสองพันบุรี 
 135/1 ถนนประชาธิปไตย ตําบลท่าพ่ีเลี้ยง อําเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี 72000 
 
ภาพที่ 1.1: สถานที่ตั้งโรงแรมสองพันบุรี 
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 1.1.2 ประเภทของสินค้า/ บริการ 
 โรงแรมสองพันบุรี เริ่มดําเนินธุรกิจในปี 2532 เป็นธุรกิจโรงแรมซึ่งให้บริการห้องพัก  
ห้องจัดงานเลี้ยงสัมมนา และมีร้านอาหารพลายแก้ว และ Niyom Café สําหรับให้บริการอาหาร 
และเครื่องดื่มแก่ลูกค้าท่ีเข้าพัก ตลอดจนลูกค้าท่ัวไป 
 
ภาพที่ 1.2: โรงแรมสองพันบุรี 
 

 
 
 
 1.1.3 จุดเด่น 
   1.1.3.1 โรงแรมสองพันบุรีตั้งอยู่กลางใจเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ใกล้กับ 
แหล่งท่องเที่ยวสําคัญ ๆ หลายแห่งของจังหวัดสุพรรณบุรี เช่น ศาลเจ้าพ่อหลักเมืองมังกรสวรรค์ 
หอคอยบรรหาร-แจ่มใส วัดแค คุ้มขุนแผน กําแพงเมือง ศูนย์พันธุ์พืชเพาะเลี้ยง วัดป่าเลไลยก์ 
วรวิหารฯ จึงทําให้นักท่องเที่ยวจากต่างจังหวัด หรือต่างประเทศส่วนใหญ่เลือกเข้าพักโรงแรม 
สองพันบุรี 
   1.1.3.2 โรงแรมสองพันบุรีมีจํานวนห้องพักมากถึง 219 ห้อง ทําให้สามารถรองรับ
งานสําคัญต่าง ๆ ของลูกค้าได้เพียงพอ ทําให้เป็นสถานที่ทีเ่หมาะสําหรับการจัดงานประชุม สัมมนา 
งานแต่งงาน หรืองานที่มีผู้เข้าร่วมงานมากกว่า 100 คนข้ึนไป 
 1.1.4 นวัตกรรม 
 โรงแรมสองพันบุรีเข้าร่วมกับ Agoda.com ซึ่งเป็นเว็บไซต์สําหรับค้นหาโรงแรมทั่วโลกใน
ราคาที่ดีท่ีสุด เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเลือกจองห้องพัก วันเวลาเข้าพัก ที่เหมาะกับความต้องการของ
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ลูกค้าได้อย่างสะดวกสบาย นอกจากนั้นยังมีสื่อ Social Media ต่าง ๆ ได้แก่ Line Official Account 
และ Facebook  Fanpage  สําหรับให้ลูกค้าติดต่อ-สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับโรงแรมเพ่ิมเติมอีกด้วย 
 1.1.5 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้นําธุรกิจโรงแรมแบบครบวงจรของจังหวัดสุพรรณบุรีในการให้บริการ ลูกค้าจะได้รับ
ความสะดวกสบาย และบรรยากาศจากการเข้าพักโรงแรมระดับดีเยี่ยม 
 1.1.6 พันธกิจ  
   1.1.6.1 ให้บริการห้องพัก ห้องจัดเลี้ยง หลากหลายประเภท ตามความต้องการของ
ลูกค้า ในราคาทีเ่หมาะสม  
   1.1.6.2 ให้บริการความสะดวกสบายอื่น ๆ นอกเหนือจากห้องพัก ได้แก่ ร้านอาหาร 
ร้านกาแฟ สระว่ายน้ํา ห้อง Fitness ฯลฯ เพ่ือให้ลูกค้าประทับใจในบรรยากาศโดยรวมจากการ 
เข้าพักโรงแรมอย่างดีเยี่ยม     
 1.1.7 เป้าหมาย 
 เป้าหมายระยะสั้น (1-5 ปี) 
 สร้างธุรกิจฟิตเนสภายในโรงแรมให้ได้มาตรฐานและเป็นที่รู้จักแก่แขกที่เข้ามาพักและ
บุคคลภายนอกโรงแรม 
 เป้าหมายระยะยาว (5-10 ปี)  
 เพ่ิมบริการเพื่อความสะดวกสบายอื่นๆภายในโรงแรมบนพ้ืนที่ที่ยังไม่ได้ถูกจัดสรรใช้งาน
อย่างเต็มประสิทธิภาพ 
 1.1.8 วัตถุประสงค์ของโครงการ 
   1.1.8.1 เพ่ือให้โรงแรมสองพันบุรีมีกําไรสะสมเพ่ิมข้ึน 20% 
   1.1.8.2 เพ่ือให้โรงแรมสองพันบุรีเป็นที่รู้จักในกลุ่มนักท่องเที่ยวจังหวัดใกล้เคียง 
และนักท่องเที่ยวต่างชาติ 
 1.1.9 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 โรงแรมสองพันบุรี มีการจัดการโครงสร้างองค์กร โดยมีรูปแบบการบริหารแบบธุรกิจ
ครอบครัว 
 1.1.10 จ านวนพนักงาน 
 มีจํานวนพนักงาน 95 คน 
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ภาพที่ 1.3: โครงสร้างองค์กรของโรงแรมสองพันบุรี 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 1.1.11 ส่วนงาน (แผนก) 
 จากภาพที่ 1.3 โรงแรมสองพันบุรี มีรายละเอียดของตําแหน่งบริหารและภาระหน้าที่ของ
งานในแต่ละตําแหน่งดังนี้ 
   1.1.11.1 เจ้าของกิจการ/ แผนกบัญชี คือ นายอรัณย์ มิตรเกื้อกูล มีหน้าที่คอยดูแล
ทุกส่วนโดยภาพรวมให้กิจการสามารถดําเนินงานได้ด้วยความราบรื่น อีกทั้งยังคอยบริหารจัดการ 
ด้านการเงินและบัญชีของโรงแรมเพ่ือให้การดําเนินงานด้านธุรกรรมทางการเงินมีความคล่องตัว 
   1.1.11.2 ผู้จัดการทั่วไป คือ นางสาวณัฐิตา มิตรเกื้อกูล มีหน้าที่คอยดูแลแผนก 
ต่าง ๆ ที่นอกเหนือจากแผนก Sale & Marketing ได้แก่ แผนกทรัพยากรบุคคล แผนกจัดเลี้ยง  
และภาระงานอ่ืน ๆ ของโรงแรม เช่น ดูแลร้านอาหารและร้านกาแฟของโรงแรมสองพันบุรี ตลอดจน 
เรื่องท่ัวไปอ่ืน ๆ 
   1.1.11.3 แผนก Sale & Marketing คือ นางสาวพรนภัส มิตรเกื้อกูล มีหน้าที่
วางแผนและบริหารจัดการในส่วนการขายห้องพัก ห้องจัดเลี้ยง งานประชุม สัมมนา ของโรงแรม 
สองพันบุรี 
 1.1.12 ที่มาของการจัดท าแผน 
 ปัจจุบันในจังหวัดสุพรรณบุรี มีโรงแรมใหม่อ่ืน ๆ เปิดให้บริการเพ่ิมมากขึ้น อีกท้ังยังมี
ห้องพักรายวันเพ่ิมข้ึนเป็นจํานวนมาก ทําให้โรงแรมสองพันบุรีต้องตื่นตัวและเตรียมรับมือกับคู่แข่ง 
ที่เพ่ิมมากขึ้น ประกอบกับพ้ืนที่บางส่วนของโรงแรมยังไม่ได้ถูกจัดสรรให้เกิดประโยชน์และสร้างมูลค่า
ให้แก่โรงแรมจึงเป็นเหตุให้โรงแรมสองพันบุรีต้องมีการวางแผนการลงทุนในการขยับขยายธุรกิจ
โรงแรมให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในทุก ๆ ด้านอย่างดีเยี่ยม และสามารถสร้างรายได้ท่ี 
เพ่ิมมากข้ึนให้แก่โรงแรมในท่ีสุด 

นายอรัณย์ มิตรเกื้อกูล 
เจ้าของกิจการ/ แผนกบัญชี 

นางสาวณัฐิตา มิตรเกื้อกูล 
ผู้จัดการทั่วไป 

นางสาวพรนภัส มิตรเกื้อกูล 
แผนก Sale & Marketing 
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 1.1.13 ความส าคัญของการจัดท าแผน 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจในครั้งนี้ สามารถทําให้ผู้บริหารเกิดแนวคิดและตัดสินใจลงทุนได้
อย่างเป็นขั้นตอน ตลอดจนสามารถจัดสรรทรัพยากรได้อย่างเหมาะสมตามแผนที่วางไว้ 
 1.1.14 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 
   1.1.14.1 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
   1.1.14.2 เพ่ือกู้เงิน สําหรับใช้เป็นเงินทุนในการขยับขยายธุรกิจตามแผนที่กําหนด
ไว้ 
   1.1.14.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสโรงแรม 
สองพันบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี 
 
1.2 วิธีการศึกษา 
 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้มีการใช้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังนี้ 
 1.2.1 แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Factors) 
 แนวคิดด้านประชากรศาสตร์นี้เป็นแนวความคิดที่มีหลักการของความเป็นเหตุเป็นผล
กล่าวคือ พฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษย์เกิดขึ้นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้นเป็นความเชื่อว่า
มนุษย์จะดําเนินชีวิตตามแบบฉบับที่สังคมได้วางไว้วางเป็นแม่บทไว้ให้พฤติกรรมของคนที่มีอายุใน 
วัยเดียวกันจะเป็นเช่นเดียวกันส่วนคนที่มีคุณสมบัติประชากรที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมที่แตกต่าง
กันไปด้วย คุณสมบัติของประชากรศาสตร์ได้ผลักดันให้คนที่มีคุณสมบัติเช่นเดียวกันต้องมีกิจวัตรใน
ทํานองเดียวกันและพฤติกรรมต่าง ๆ ก็จะคล้ายกันหรือเหมือนกันโดยตัวแปรทางด้าน
ประชากรศาสตร์ (สํานักบริการข้อมูลและสารสนเทศ, 2554)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, วลัยลักษณ์ อัตธีรวงศ์, ปณิศา ลัญชานนท์ และพิมพา หิรัญกิตติ (2548, 
หน้า 41) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ วงจร
ชีวิตครอบครัวหรือสถานภาพ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา ค่านิยมหรือคุณค่า ลักษณะงาน
ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่สําคัญ และสถิติท่ีวัดได้ของประชากรและช่วยในการกําหนดตลาด
เป้าหมาย ในขณะที่ลักษณะด้านจิตวิทยาและสังคม วัฒนธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึก
ของกลุ่มเป้าหมายนั้น ข้อมูลด้านประชากรจะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการกําหนดตลาด
เป้าหมายคนที่มีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาต่างกันโดยวิเคราะห์จาก
ปัจจัยดังนี้  
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 1) เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศทําให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อสื่อสารต่างกัน 
คือ เพศหญิงมีแนวโน้มมีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายไม่ได้
มีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้นแต่มีความต้องการที่จะสร้าง 
ความสัมพันธ์อันดีให้เกิดขึ้นจากการรับและส่งข่าวสารนั้นด้วย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมี 
ความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความคิด ค่านิยมและทัศนคติทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม 
กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้ต่างกัน  
 2) อายุ (Age) เป็นปัจจัยที่ทําให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม 
คนที่อายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่อายุมาก 
ในขณะที่คนอายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแง่ร้าย
กว่าคนที่มีอายุน้อย เนื่องมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน ลักษณะการใช้สื่อมวลชนก็
ต่างกันคนที่มีอายุมากมักจะใช้สื่อเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนัก ๆ มากกว่าความบันเทิง  
 3) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) หรือสถานภาพ เป็นขั้นตอนการดํารงชีวิตของ
บุคคล ซึ่งการดํารงชีวิตในแต่ละข้ันตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมของ
บุคคล ทําให้เกิดความต้องการในสินค้าและพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน โดยมีความสัมพันธ์กับ
สถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล นักการตลาดจะเลือกกลุ่มเป้าหมายจากวงจร
ชีวิตครอบครัว ซึ่งวงจรชีวิตครอบครัวมี 9 ขั้น ดังนี้ 
   ขั้นที่ 1 เป็นโสด (Bachelor Stage) อยู่ในวัยหนุ่มสาว กลุ่มนี้จะมีภาระทางการเงิน
น้อย มักจะซื้อสินค้าอุปโภคและบริโภคส่วนตัว สนใจด้านการพักผ่อนหย่อนใจและสินค้าตาม 
ความนิยม เช่น เสื้อผ้า เครื่องสําอาง เป็นต้น 
   ขั้นที่ 2 สมรสใหม่ (Newly Married Couples) อยู่ในวัยหนุ่มสาวที่ยังไม่มีบุตร 
กลุ่มนี้จะมีอัตราการซื้อและช่วงระยะเวลาการซื้อสินค้าสูงที่สุด มักจะซื้อสินค้าถาวร เช่น รถยนต์ 
เครื่องใช้ไฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์ที่จําเป็น 
   ขั้นที่ 3 ครอบครัวที่มีบุตรขั้นที่ 1 (Full Nest I) บุตรคนเล็กอายุต่ํากว่า 6 ขวบ  
กลุ่มนี้มักจะซื้อสินค้าถาวรที่ใช้ในบ้านมากที่สุด เช่น เฟอร์นิเจอร์ เครื่องซักผ้า เป็นต้น 
   ขั้นที่ 4 ครอบครัวที่มีบุตรขั้นที่ 2 (Full Nest II) บุตรคนเล็กอายุ 6 ขวบหรือ
มากกว่า 6 ขวบ กลุ่มนี้จะมีฐานะทางการเงินดีขึ้น ภรรยาอาจจะทํางานด้วยเพราะบุตรเข้าโรงเรียน
แล้ว สินค้าที่ซ้ือ เช่น อาหาร เสื้อผ้า แบบเรียน เป็นต้น 
   ขั้นที่ 5 ครอบครัวที่มีบุตรขั้นที่ 3 (Full Nest III) บิดา มารดา อายุมากและมีบุตร 
โตแล้วแต่บุตรยังไม่แต่งงาน กลุ่มนี้จะมีฐานะทางการเงินดีขึ้นสามารถซ้ือสินค้าถาวรและเฟอร์นิเจอร์
มาแทนของเก่า สินค้าที่บริโภคอาจจะเป็นบริการของทันตแพทย์ การพักผ่อน การท่องเที่ยว  
บ้านขนาดใหญ่กว่าเดิม 
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   ขั้นที่ 6 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 1 (Empty Nest I) บิดา มารดา อายุ
มาก มีบุตรแยกครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวยังทํางานอยู่ กลุ่มนี้จะมีรายได้ลดลง อาศัยอยู่ใน 
บ้าน จะซื้อยารักษาโรคและสินค้าสําหรับผู้สูงอายุ 
   ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่มีบุตรแยกครอบครัวขั้นที่ 2 (Empty Nest II) บิดา มารดา อายุ
มาก บุตรแยกครอบครัวและหัวหน้าครอบครัวเกษียณแล้ว กลุ่มนี้จะมีรายได้ลดลง อาศัยอยู่ในบ้าน 
จะซื้อยารักษาโรคและผลิตภัณฑ์สําหรับผู้สูงอายุ 
   ขั้นที่ 8 คนที่อยู่คนเดียวเนื่องจากฝ่ายหนึ่งเสียชีวิตหรือหย่าขาดจากกันและยัง
ทํางานอยู่  กลุ่มนี้ยังคงมีรายได้อยู่ พอใจการท่องเที่ยวแต่ต้องการขายบ้าน  
   ขั้นที่ 9 คนที่อยู่คนเดียวเนื่องจากฝ่ายหนึ่งเสียชีวิตหรือหย่าขาดจากกันและ 
ออกจากงานแล้ว กลุ่มนี้จะมีรายได้น้อยและมีค่าใช้จ่ายที่เป็นส่วนใหญ่เป็นการรักษาพยาบาล ต้องการ
ความเอาใจใส่และการดูแลเป็นพิเศษ   
 4) การศึกษา (Education) เป็นปัจจัยที่ทาให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม
แตกต่างกันคนที่มีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รับสารที่ดีเพราะเป็นผู้มีความ
กว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่าย ๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ 
ในขณะที่คนมีการศึกษาต่างมักจะใช้สื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ หากผู้มีการศึกษาสูง 
มีเวลาว่างพอก็จะใช้สื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจากัดก็มักจะแสวงหา
ข่าวสารจากสื่อสิ่งพิมพ์มากกว่าประเภทอ่ืน  
 5) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการซื้อ
สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน เช่น ข้าราชการจะซื้อชุดทํางานและสินค้าที่จําเป็น ประธานกรรมการ
บริษัทจะซื้อตั๋วเครื่องบิน นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่ต้องการของ
กลุ่มอาชีพประเภทใด เพ่ือที่จะจัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างเหมาะสม  
 6) โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได้ (Income) โอกาสทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหล่านี้ประกอบด้วยรายได้ 
การออมทรัพย์ อํานาจการซื้อและทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน นักการตลาดต้องสนใจในแนวโน้ม 
ของรายได้ส่วนบุคคล การออมและอัตราดอกเบี้ย ถ้าภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายได้ต่ํา กิจการต้อง
ปรับปรุงด้านผลิตภัณฑ์ การจัดจําหน่าย การตั้งราคาลดการผลิตและสินค้าคงคลังและวิธีการต่าง ๆ 
เพ่ือป้องกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
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 1.2.2 แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory) 
 การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทผลิตภัณฑ์รองพ้ืนของประชากรเพศหญิงในเขต 
จังหวัดนครปฐมเป็นสิ่งที่มีผลต่อความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการโดยตรง ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้องทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง ซึ่งมีนักทฤษฎีหลายท่านได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ดังนี้ 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคทาการค้นหา
การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์และบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของ
เขา การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ  
 1) พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลทําให้ธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถ้ากลยุทธ์การตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้  
 2) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวความคิดทางการตลาดที่ว่า การทําให้ลูกค้าพึงพอใจด้วยเหตุนี้
จึงต้องศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์การตลาดเพ่ือตอบสนองความ 
พึงพอใจของผู้บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และสมชาย หิรัญกิตติ, 2545, หน้า 124)    
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และสมชาย หิรัญกิตติ (2545, หน้า 36-38) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการค้นหาและการบริโภคใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซึ่งทั้งนี้
ทั้งนั้นต้องอาศัยกระบวนการตัดสินใจเข้าร่วมเพ่ือให้กิจกรรมนั้นลุล่วง ดังนั้นพฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการค้นหา  
การเลือกซื้อ การใช้ การประเมินผล หรือจัดการกับสินค้าและบริการซึ่งผู้บริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนเองได้ ซึ่งเหตุผลที่จําเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพราะ
พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ พฤติกรรมของผู้บริโภคแบ่งออกเป็นพฤติกรรม
ภายใน (Covert Behavior) เป็นพฤติกรรมที่เกิดข้ึนภายในไม่สามารถมองเห็นได้ เช่น ความหิว  
การเต้นของหัวใจ เป็นต้น และพฤติกรรมภายนอก (Over Behavior) เป็นพฤติกรรมที่แสดงออกมา 
สามารถมองเห็นได้ซึ่งพฤติกรรมนี้ ทําให้นักขายสามารถทราบได้รับรู้เกี่ยวกับสินค้าแล้วมี 
ความพึงพอใจหรือไม่ หรือความพึงพอใจนั้นอยู่ในขั้นใดจึงเป็นเรื่องง่ายที่จะเสนอขายได้ตรงเป้าหมาย
และเหมาะสม  
 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  
 ความต้องการแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่  
 1) ความต้องการขั้นปฐมภูมิหรือความต้องการชีวภาพ (Primary Needs or Physiological 
Needs)  
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 2) ความต้องการขั้นทุติยภูมิหรือความต้องการทางสังคม (Secondary Needs or Social 
Needs)  
 แรงจูงใจ หมายถึง ความต้องการที่เกิดขึ้นอย่างรุนแรงบังคับให้บุคคลเกิดความพยายามที่จะ
ค้นหาวิธีเพ่ือสนองความต้องการนั้น  
 กระบวนการของการจูงใจ 
 1) ความจําเป็น ความต้องการ และความปรารถนาที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง 
  2) ความตึงเครียด  
 3) แรงกระตุ้น  
 4) พฤติกรรม 
 การรับรู้ การรับรู้เป็นกระบวนการที่มนุษย์ได้สัมผัสสิ่งใดสิ่งหนึ่งแล้วตีความหมายสิ่งที่ได้
สัมผัสเพื่อสร้างภาพในสมอง  
 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของมนุษย์ มีดังนี ้
 1) องค์ประกอบทางเทคนิค 
 2) ความพร้อมทางด้านสมอง  
 3) ประสบการณ์ในอดีต  
 4) สภาวะอารมณ์  
 5) ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะทําให้สามารถสร้าง
กลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค และความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข
พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้อง และสอดคล้องความสามารถใน 
การตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ที่สําคัญจะช่วยในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น
อย่างต่อเนื่อง 
 องค์ประกอบของพฤติกรรมผู้บริโภค  
 พฤติกรรมของมนุษย์มีองค์ประกอบ 7 ประการ คือ  
 1) ความมุ่งหมาย (Goal) คือ ความต้องการที่ทําให้เกิดกิจกรรมเพื่อตอบสนองความ
ต้องการที่เกิดขึ้น ความต้องการบางอย่างสามารถตอบสนองได้ทันที แต่บางอย่างต้องใช้เวลานาน 
จึงบรรลุความต้องการ  
 2) ความพร้อม (Readiness) คือ ระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถที่จําเป็นในการทํา
กิจกรรมเพ่ือสนองความต้องการ  
 3) สถานการณ์ (Situation) คือ เหตุการณ์ที่เปิดโอกาสให้เลือกทํากิจกรรมเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการ  
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 4) การแปลความหมาย (Interpretation) คือ ก่อนที่จะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป 
มนุษย์จะพิจารณาสถานการณ์ก่อนแล้วจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพึงพอใจมากที่สุดเพื่อ
ตอบสนองความต้องการ  
 5) การตอบสนอง (Response) คือ การกระทํากิจกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการ  
โดยวิธีการที่ได้เลือกแล้วในขั้นแปลความหมาย  
 6) ผลที่ได้รับหรือผลที่ตามมา (Consequence) คือ เมื่อทํากิจกรรมแล้วย่อมได้รับผล 
การกระทํานั้น ผลที่ได้รับอาจเป็นไปตามที่คาดคิดหรืออาจตรงข้ามก็ได้  
 7) ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีที่ไม่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของมนุษย์ได้ มนุษย์ก็อาจย้อนกลับไปแปลความหมายของสถานการณ์และเลือกวิธีการ
ใหม่ (สุชาดา มโนทัย, 2548, หน้า 9-10)  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาแยกแยะพฤติกรรมการซื้อ-การใช้สินค้า 
หรือบริการของผู้บริโภค ปัจจยัการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เพ่ือนักการตลาดจะได้
นําเอาข้อมูลมาประยุกต์ใช้ในการจัดการทางการตลาดที่เหมาะสม เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค โดยการใช้หลักการในการตั้งคําถาม 7 ประการ (6Ws  
1 H) เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค (7 Os) ดังนี้  
 1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the market?)  
 มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาหาคําตอบที่ต้องการทราบ คือ ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupant) ด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์  
 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s 
Marketing Mix) เช่น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาดและ 
การสื่อสารทางการตลาดที่เหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 
 2) ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (What does the customer buy?)  
 คําตอบที่ต้องการทราบคือ สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจาก
ผลิตภัณฑ์ก็คือ ต้องการคุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์และความแตกต่างเหนือคู่แข่งขัน  
 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategies) เช่น 
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า รูปแบบการบริการคุณภาพ 
และนวัตกรรมใหม่ ๆ ผลิตภณัฑ์ที่คาดหวัง หรือศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความแตกต่างทางการแข่งขัน 
ประกอบด้วย ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ การบริการของบุคลากร และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  
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 3) ทําไมผู้บริโภคจึงต้องการซื้อ (Why does the customer buy?)  
 คําตอบต้องการทราบคือ วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อคือ ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และปัจจัยเฉพาะ
บุคคล  
 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategies)  
หรือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดและการสื่อสารทางการตลาด (Promotion & IMC Strategies) 
ประกอบด้วย กลยุทธ์การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์  
กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategies) และกลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution 
Channel Strategies)  
 4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?)  
 คําตอบที่ต้องการทราบ คือ บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อประกอบด้วย ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ และผู้ใช้  
 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์การโฆษณา และ/ หรือกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยอิงกับกลุ่มผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  
 5) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the customer buy?)  
 คําตอบที่ต้องการทราบคือโอกาสในการซื้อ (Occasions) ช่วงเวลาใดท่ีผู้บริโภคต้องการซื้อ 
เช่น ช่วงเดือนไหนของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญต่าง ๆ  
 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและการสื่อสารทาง
การตลาด (Promotion & IMC Strategies) เช่น ทําการส่งเสริมการตลาดเมื่อใดจะสอดคล้องกับ
โอกาสในการซื้อ  
 6) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the customer buy?)  
 คําตอบที่ต้องการทราบคือ ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ร้านของชํา เป็นต้น  
 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) เช่น บริษัทนําผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่า 
จะผ่านคนกลางได้อย่างไร  
 7) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the customer buy?)  
 คําตอบที่ต้องการทราบคือ ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ประกอบด้วย การรับรู้
ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ ความรู้สึกภายหลังการซื้อ  
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 กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ กลยุทธ์การส่งเสริมทางการตลาดและการสื่อสาร
ทางการตลาด (Promotion & IMC strategies) ประกอบด้วย การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง เช่น พนักงานขายจะ
กําหนดวัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า 30-32)  
 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Factors Influence Consumer Behavior)  
 การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคจะทําให้ทราบลักษณะความต้องการของ
ผู้บริโภคทางด้านต่าง ๆ และเพ่ือจะจัดสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม ดังนั้นการศึกษาลักษณะ
ของลูกค้า เพ่ือจะจัดส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผู้ซื้อได้อย่าง
ถูกต้อง ซึ่งสามารถสรุปได้ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หน้า 206-208)  
 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของ
ผู้ซื้อ  
 1) กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเกี่ยวข้องด้วย กลุ่มนี้จะมี
อิทธิพลทางด้านการเลือกพฤติกรรม และการดําเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติ ความคิดเห็น แบบค่านิยม
ของบุคคลในกลุ่มเนื่องจากบุคคลต้องการให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่มจึงต้องปฏิบัติตาม และยอมรับ
ความคิดเห็นต่างๆ กลุ่มอ้างอิง ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ระดับ คือ  
   1.1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพ่ือนบ้าน  
   1.2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นนําในสังคมเพ่ือนร่วม
อาชีพ และร่วมสถาบัน บุคคลกลุ่มต่างๆ ในชั้นสังคม  
 2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติความคิดเห็น
และค่านิยมของบุคคล สิ่งเหล่านี้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การเสนอขายสินค้า
อุปโภคต้องคํานึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุ่น หรือยุโรป ซึ่งจะมีลักษณะ
แตกต่างกัน  
 3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์การ และสถาบันต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานที่แตกต่างกันใน 
แต่ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่งจะต้องวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็น 
ผู้คิดริเริ่ม ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้มีอิทธิพล ผู้ซื้อ และผู้ใช้       
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 เป็นการค้นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึง
ลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค คําตอบที่ได้จะช่วยให้ 
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 
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อย่างเหมาะสม คําถามในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H โดยคําตอบคือ 7Os  
ของ Schiffman & Kanuk (1994) 
 
ตารางที่ 1.1: คําถามที่ช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
   (Who is in the target  
   market?) 

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

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจําหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม 
และสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 

2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What  
   does the consumer  
   buy?) 
 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ
จากผลิตภัณฑ์ก็คือ 
1) คุณสมบัติหรือองค์ประกอบ 
   ของผลิตภัณฑ์ (Product  
   Component) 
2) ความแตกต่างที่เหนือกว่า 
   คู่แข่งขัน (Competitive  
   Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies) 
ประกอบด้วย 
1) ผลิตภัณฑ์หลัก 
2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
   การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า  
   รูปแบบ บริการ คุณภาพ  
   ลักษณะนวัตกรรม 
3) ผลิตภัณฑ์ควบ 
4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์  
   ความแตกต่างทางการแข่งขัน  
   (Competitive    
   Differentiation) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): คําถามที่ช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

3) ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
   (What does the  
   consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้า
เพ่ือสนองความต้องการของเขา
ด้านร่างกายและจิตวิทยา  
ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ คือ 
1) ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง 
   จิตวิทยา 
2) ปัจจัยทางสังคมและ 
   วัฒนธรรม 
3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ 
1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  
   (Product Strategies) 
2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด  
   (Promotion Strategies) 
   ประกอบด้วย กลยุทธ์ 
   การโฆษณาการขายโดยใช้ 
   พนักงานขาย การให้ข่าวสาร 
   ประชาสัมพันธ์ 
3) กลยุทธ์ด้านราคา (Price  
   Strategies) 
4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด 
   จําหน่าย (Distribution  
   Channel Strategies) 

4) ใครมีส่วนร่วมใน 
   การตัดสินใจซื้อ (Who  
   participates in the  
   buying) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจ ซึ่งประกอบด้วย 
1) ผู้ริเริ่ม 
2) ผู้มีอิทธิพล 
3) ผู้ตัดสินใจซื้อ 
4) ผู้ซื้อ 
5) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ  
การโฆษณา และ (หรือ)  
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): คําถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
  

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

5) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When  
   does the consumer  
   buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วง
ฤดูใดของปี ช่วงวันใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาส 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์ 
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น
การส่งเสริมการตลาดเมื่อใด 
จึงจะสอดคล้อง 

 
 2) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What?) เป็นคําถามเพ่ือต้องการทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
และต้องการได้จากผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจจะได้แก่ คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  
(Product Component) และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive Differentiation) 
 3) ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why?) คําถามนี้เกี่ยวข้องกับการระบุประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ใน
ด้านการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้รับความพอใจ ความต้องการของลูกค้าที่แท้จริงใน
ปัจจุบันเป็นอย่างไร และความต้องการของลูกค้าในอนาคตเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร ซึ่งต้องศึกษาปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งได้แก่ 
   3.1) ปัจจัยเฉพาะบุคคล เช่น รูปแบบการดํารงชีวิต ลักษณะทางประชากรศาสตร์
และปัจจัยสถานการณ์ 
   3.2) ปัจจัยด้านจิตวิทยา เช่น การรับรู้ และแรงจูงใจ เป็นต้น 
   3.3) ปัจจัยด้านสังคม เช่น บทบาท และครอบครัว เป็นต้น 
 4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Whom?) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ เช่น เพ่ือนฝูง คนในครอบครัว เป็นต้น 
 5) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When?) เป็นคําถามเพ่ือต้องการทราบถึงโอกาสในการซื้อและ
เกี่ยวข้องกับอิทธิพลอันเกิดจากสถานการณ์ (Situation Influences) ซึ่งเป็นทําให้กิจกรรมการซื้อ
ของลูกค้าเปลี่ยนแปลงไปตามเวลา เช่น การซื้อผลิตภัณฑ์ตามฤดูกาล การซื้ออันเกิดจากการส่งเสริม
การขาย หรือ ตามข้อจํากัดด้านงบประมาณ ทุกคนจะสังเกตเห็นว่ากิจกรรมการซื้อของลูกค้าจะ
เพ่ิมข้ึนภายหลังจากวันจ่ายเงินเดือน ในตลาดธุรกิจการซื้อจะถูกกําหนดข้อจํากัดด้านงบประมาณ 
และจังหวะเวลาของปีงบประมาณ ตัวอย่างเช่น โรงเรียน วิทยาลัยและมหาวิทยาลัย จํานวนมาก 
จะซื้อวัสดุสิ้นเปลืองอุปกรณ์ เครื่องมือและเครื่องใช้ต่าง ๆ จํานวนมากก่อนสิ้นปีงบประมาณ เป็นต้น 
นอกจากนั้นการซื้อของลูกค้าอาจเกิดจากอิทธิพลที่ซ่อนเร้นบางอย่างที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ เช่น 
สภาพแวดล้อมทางสังคม เวลา และวัตถุประสงค์ของการซื้อ เป็นต้น 
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 6) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where?) เป็นคําถามเพ่ือต้องการทราบถึงสถานที่ ช่องทางหรือ 
แหล่งจําหน่าย ในอดีตบริษัทจะมองช่องทางจําหน่ายเพียงแบบดั้งเดิมเท่านั้น เช่น ผ่านตัวแทน  
ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง ผู้จัดการส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นการจัดจําหน่ายให้มากขึ้น และเลือกประเภทผู้ค้าปลีก 
ที่ลูกค้าให้การสนับสนุน อย่างไรก็ตามในปัจจุบันได้เกิดรูปแบบของการจัดจําหน่ายหลายรูปแบบที่ 
ให้เลือกใช้ได้มากมาย รูปแบบของการจัดจําหน่ายที่เจริญเติบโตอย่างรวดเร็วมากที่สุด คือ การค้าปลีก 
ที่ไม่ต้องอาศัยร้านค้า การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) โดยผ่านแคตตาล็อก หรือการเสนอ
ข่าวสารเชิงโฆษณา (Informercials) และการจําหน่ายสินค้าทางอิเล็กทรอนิกส์ผ่านอินเทอร์เน็ต  
และทางโทรศัพท์ที่สามารถโต้ตอบกันได้ (Interactive Television) และการใช้เครื่องจักรใน 
การสั่งซื้อ (Video Kiosks) เป็นต้น 
 7) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How?) เป็นคําถามเพ่ือต้องการทราบถึงข้ันตอนหรือกระบวนการ 
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค รวมถึงอิทธิพลต่าง ๆ ซึ่งจูงใจให้ตัดสินใจซื้อ เช่นเวลาที่จะซื้อ 
สถานการณ์ต่าง ๆ เป็นต้น 
  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่
เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิดการความต้องการ สิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องสีดําซึ่งผู้ผลิตหรือผู้สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึก
นึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อแล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s 
Response) หรือ การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ฉะนั้นการศึกษาถึง
พฤติกรรมผู้ซื้อจึงเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อและปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจดังกล่าว ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ นั้นเราสามารถแยกพิจารณาได้ 2 ประเภท คือ ปัจจัยภายใน 
(Internal Variable) และปัจจัยภายนอก (External Variable) ซึ่งสามารถแสดงความสัมพันธ์
ดังกล่าวในรูปของแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภคโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



17 
 

ภาพที่ 1.4: แบบพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model): ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
   กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Focus Influencing Decision Process) 
 

 
 
 1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัด 
สิ่งกระตุ้นภายนอกเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิด
การซื้อสินค้า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผลและใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา 
(อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
   1.1) สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดให้มีข้ึนได้เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซึ่งประกอบด้วย 
     1.1.1) สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพ่ือกระตุ้นความต้องการ 

ปัจจัยภายนอก (External Variables) 
วัฒนธรรม (Culture) 

ชั้นทางสังคม (Social Class) 

กลุ่มทางสังคม (Reference Group) 
ครอบครัว (Family) 

ปัจจัยภายใน (Internal Variables) 
 

กระบวนการตัดสินใจ (Decision Making Process) 
 

 

ตัวกระตุ้น การจูงใจ การรับรู้  การเรียนรู้ ทัศนคติ 

บุคลิกภาพ 

ตระหนัก 
ถึงความ
ต้องการ 

ค้นหา
ข้อมูล 

ประเมิน 
ผล 

ทําการซื้อ ประเมินผล
หลังการซื้อ 
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      1.1.2) สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสินค้าให้
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย 
      1.1.3) สิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution หรือ 
Place) เช่น จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคซึ่งถือว่าเป็นการกระตุ้น 
การซื้อ 
      1.1.4) สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น  
การโฆษณาสม่ําเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลทั่วไป เหล่านี้ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 
    1.2) สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีนอกองค์กร ซึ่งบริษัทไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ได้แก่ 
      1.2.1) สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
รายได้ของผู้บริโภค เป็นต้น ปัจจัยเหล่านี้มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
      1.2.2) สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่
ด้านฝากและถอนอัตโนมัติ สามารถกระตุ้นความต้องการให้ใช้บริการของธนาคารมากข้ึน 
      1.2.3) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึ่ง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ 
      1.2.4) สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น ๆ 
 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box)  
 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องดํา (Black box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถ
ทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 1)  ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ 
คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งเป็นปัจจัยที่มี
อิทธิพลพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
   1.1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเป็นสัญลักษณ์และสิ่งที่
มนุษย์สร้างขึ้น โดยเป็นที่ยอมรับจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง เป็นตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษย์ในสิ่งหนึ่ง ค่านิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกต่างของ
สังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเป็นสิ่งกําหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล ตัวอย่าง 
การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมของสังคมไทย คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เช่น บทบาททางการเมืองและ 
ทํางานหนักขึ้น และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพมากขึ้น เป็นต้น  
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โดยวัฒนธรรมแบ่งออกเป็นวัฒนธรรมพื้นฐานวัฒนธรรมกลุ่มย่อย และชั้นของสังคม 
   1.2) ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับชีวิตประจําวัน
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อโดยลักษณะทางสังคม ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว 
บทบาทและสถานะของผู้ซื้อ 
   1.3) ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพล 
จากส่วนบุคคลทางด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 
   1.4) ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือเป็นปัจจัยภายในผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและ
การใช้สินค้า ปัจจัยภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อถือและทัศนคติ 
บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วย 
ขั้นตอนการรับรู้ความต้องการ (ปัญหา) การค้นข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 3) การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือ 
ผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ได้แก่ 
   3.1) การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ตัวอย่าง การเลือกผลิตภัณฑ์อาหาร
เช้าที่เลือก คือ นมสดกล่อง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปัง 
   3.2) การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) ตัวอย่าง ถ้าผู้บริโภคเลือกนมสดกล่อง
จะเลือกยี่ห้อโฟร์โมสต์ มะลิ เป็นต้น 
   3.3) การเลือกปริมาณซื้อ (Purchase Amount) ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกว่าจะ
ซื้อกล่อง ครึ่งโหล หรือหนึ่งโหล เป็นต้น 
   3.4) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอย่างผู้บริโภคจะเลือกเวลา
เช้า กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมกล่อง 
   3.5) การเลือกปริมาณซื้อ (Purchase Amount) ตัวอย่างผู้บริโภคจะเลือกว่า 
ซื้อหนึ่งกล่อง ครึ่งโหล หรือหนึ่งโหล เป็นต้น 
 บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Role) 
 บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Role) หมายถึง บทบาทของผู้บริโภค 
ที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผู้บริโภคนักการตลาดได้นํามา
ประยุกต์ใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผู้แสดงโฆษณา 
(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ และผู้ใช้โดยทั่วไป 
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มี 5 บทบาท คือ 
 1) ผู้ริเริ่ม (Initiator) บุคคลที่ได้รับรู้ถึงความจําเป็นหรือความต้องการ ริเริ่มซื้อ และเสนอ
ความคิดเกี่ยวกับความต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 2) ผู้มีอิทธิพล (Influence) บุคคลที่ใช้คําพูดหรือการกระทํา ตั้งใจหรือไม่ตั้งใจที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจ การซื้อ และการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 3) ผู้ตัดสินใจ (Decision) บุคคลผู้ตัดสินใจหรือมีส่วนในการตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ซื้ออะไร 
อย่างไร หรือซื้อที่ไหน 
 4) ผู้ซื้อ (Buyer) บุคคลที่ซื้อสินค้าจริง 
 5) ผู้ใช้ (User) บุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริโภค การใช้ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 
  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค  เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการ พฤติกรรม
การซื้อและการใช้ของผู้บริโภคคําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Strategy) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
 1.2.3 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix 
หรือ 4Ps) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย 
  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วยสินค้าบริการความคิดสถานที่องค์กรหรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องการอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การกําหนด
กลยุทธ์ด้านนี้ต้องพยายามคํานึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ 
    1.1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differention) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive Differention) 
   1.2) พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) เช่น ประโยชน์พ้ืนฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น 
   1.3) การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 
   1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง 
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ความต้องการของลูกค้าให้ดียิ่งขึ้น 
   1.5) กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
 2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นตัว P ตัวที่ 2 ที่เกิดขึ้นมา
ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้ที่บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาก็ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้กําหนดกลยุทธ์ด้าน
ราคาต้องคํานึงถึง 
   2.1) คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่า 
การยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น 
   2.2) ต้นทุนสินค้า และค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 
   2.3) การแข่งขัน 
   2.4) ปัจจัยอื่น ๆ 
 3) การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย
ตัวสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึง
ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 
   3.1) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที่
ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจําหน่ายจึง
ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
   3.2) การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม
การกระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินค้า (Storage)  
การคลังสินค้า (Warehousing) และการบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) 
 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกีย่วกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
กับผู้ซื้อ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เครื่องมือใน 
การติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ต้องใช้หลักการใช้เครื่องมือ
สื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือส่งเสริมที่
สําคัญดังต่อไปนี้ 
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   4.1) การโฆษณา (ADVERTISING) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ
องค์การและผลิตภัณฑ์ บริการหรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ใน 
การโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวธิีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) และกลยุทธ์สื่อ (Media Strategy) 
   4.2) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยบุคคล งานในข้อนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน (Personal 
Selling Strategy) และการจัดการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
   4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม 
ที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวประชาสัมพันธ์ซึ่งสามารถ
กระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริม 
การขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค
(Consumer Promotion) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) และการกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales 
Force Promotion) 
   4.4) การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations)  
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อ
องค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
   4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) 
และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิด 
การตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์
โดยตรงกับผู้ซื้อทําให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจ 
ให้ลูกค้ามีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ให้คูปองแลกซ้ือ 
 
1.3 การด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ใช้เครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับการดําเนินการวิจัยดังนี้ 
 1.3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ คือ ประชากรในจังหวัดสุพรรณบุรี โดย
การศึกษาครั้งนี้จะใช้ตัวอย่างจํานวนทั้งหมด 400 คน จากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก                    
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 กลุ่มตัวอย่าง  
 เนื่องจากประชากรที่ศึกษามีจํานวนมากดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้วิธีของ Yamane (1967) เพ่ือหา
จํานวนขนาดกลุ่มตัวอย่างจากประชากรทั้งหมด โดยได้กําหนดความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง
ที่ยอมให้เกิดระหว่างค่าจริงและค่าประมาณร้อยละ 0.05 
 1) คํานวณขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมด้วยการใช้สูตรของ Yamane (สิน พันธุ์พินิจ, 
2554) 
 

n = 
 

       
 

 
   โดยที่  n  =  จํานวนขนาดตัวอย่างประชากรที่ต้องการ 
                        N  =  จํานวนประชากรทั้งหมด 
                        e  =  ความคาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง (0.05) 
            
   เมื่อแทนค่าในสูตรขั้นตอน ด้วยขนาดของประชากรจํานวน 7,980,000 คน ได้ดังนี้ 
 

n = 
7 980 000

  7 980 000       
 

 
                                           = 399.63 หรือประมาณ 400 คน 
      
 1.3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
           เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเครื่องมือที่ใช้ใน
งานวิจัยเป็นแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด การศึกษาจากเอกสาร ตํารา งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ทฤษฎี 
แนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง และเว็บไซต์อ่ืน ๆ ที่ใช้เป็นแนวทางในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 1.3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยดําเนินการเก็บข้อมูลสําหรับการวิจัยครั้งนี้ตามขั้นตอนดังนี้ 
 1) ผู้วิจัยดําเนินการแจกแบบสอบถามด้วยตนเองโดยการแจกแบบสอบถามแก่ผู้บริโภค 
ที่เป็นกลุ่มตัวอย่างนั้น จะใช้การสุ่ม คือ สุ่มแบบตามสะดวก (การสุ่มแบบตามความสะดวก คือ  
การสุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น คัดเลือกหน่วยตัวอย่างโดยยึดหลักความสะดวกเป็นสําคัญ)  
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 2) การเก็บรวบรวมข้อมูล จะจัดเก็บข้อมูลจากทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง เอกสาร
งานวิจัยต่าง ๆ เพ่ือใช้ประกอบกับการทํางานวิจัยในครั้งนี้ 
 3) การประมวลผลข้อมูลจะใช้โปรแกรมประมวลผลสําเร็จรปูทางสถิติ 
 4) การเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ เพ่ือใช้ในการอธิบายถึงความสัมพันธ์ของตัวแปรต่าง ๆ ของ
ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 1.3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบแล้ว ผู้วิจัยนําข้อมูลที่ได้ทั้งหมดมาตรวจสอบความถูกต้อง 
และความสมบูรณ์ของคําตอบ เพื่อนําไปลงรหัสและทําการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมประมวลผล
สําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือตอบวัตถุประสงค์และพิสูจน์สมมติฐานที่ตั้งไว้และนําเสนอโดยใช้สถิติดังนี้ 
 1) วิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และคิดอัตราร้อยละ 
(Percentage)  

 2) หาค่าเฉลี่ย (x  ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของคะแนนเพ่ือใช้

บรรยายระดับ 
 1.3.5 สรุปผลการวิจัย  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและแปรผลการวิเคราะห์ข้อมูล สามารถสรุปการสอบถามได้ดังนี้ 
 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านปัจจัยประชากรศาสตร์หรือข้อมูลทั่วไปส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่1.2: จํานวนร้อยละของประชากร ด้านเพศ 
 

เพศ 

 Frequency Percent 

 ชาย 240 60.0 

หญิง 160 40.0 

Total 400 100.0 
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ตารางที ่1.3: จํานวนร้อยละของประชากร ด้านอายุ 
 

อายุ 

 Frequency Percent 

 ต่ํากว่า 20 ปี 51 12.8 

21-25 ปี 246 61.5 

26-30 ปี 64 16.0 

31-35 ปี 39 9.8 

Total 400 100.0 

 
 
ตารางที่ 1.4: จํานวนร้อยละของประชากร ด้านระดับการศึกษา 

 
ระดับการศึกษา 

 
 Frequency Percent 

 ระดับมัธยมศึกษา 36 9.0 

สายวิชาชีพ (ปวช. และ ปวส.) 78 19.5 

ระดับปริญญาตรี 286 71.5 

Total 400 100.0 
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ตารางที่ 1.5: จํานวนร้อยละของประชากร ด้านอาชีพ 
 

อาชีพ 

 Frequency Percent 

 นักเรียน/ นักศึกษา 285 71.3 

ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว 96 24.0 

ข้าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

13 3.3 

พนักงานบริษัท 6 1.5 

Total 400 100.0 

 
 

ตารางที่ 1.6: จํานวนร้อยละของประชากร ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 Frequency Percent 

 ตํ่ากว่า 10,000 บาท 38 9.5 

10,001-20,000 บาท 151 37.8 

20,001-30,000 บาท 10 2.5 

มากกว่า 30,000 บาท 201 50.2 

Total 400 100.0 

 
 

 จากตารางที่ 1.2-1.6 สามารถอธิบายตัวแปรข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง
จากการศึกษาด้าน 
 เพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 และ
เป็นเพศหญิง มีจํานวนน้อยที่สุดคือ 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 ตามลําดับ 
 อายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21-25 ปีจํานวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ61.5 
รองลงมา คือ อายุ 26-30 ปี จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 อายุต่ํากว่า 20 ปี มีจํานวน 51 คน  
คิดเป็นร้อยละ 12.8 และอายุ 31-35 ปี มีจํานวนน้อยที่สุดคือ 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 ตามลําดับ 
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 ระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในระดับระดับปริญญาตรี จํานวน 286 คน 
คิดเป็นร้อยละ 71.5 รองลงมาคือ สายวิชาชีพ (ปวช. และ ปวส.) จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 
และระดับต่ําระดับมัธยมศึกษามีจํานวนน้อยที่สุดคือ 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ตามลําดับ 
 อาชีพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพนักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 285 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 71.3 รองลงมาคือ ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และพนักงานบริษัท มีจํานวนน้อยที่สุดคือ  
6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลําดับ 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน รายได้ต่อเดือน รายได้
ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 รองลงมาคือ รายได้ต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท จํานวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 รายได้ต่อเดือนต่ํากว่า 10,000 บาท
จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 และ 20,001-30,000 บาท มีจํานวนน้อยที่สุดคือ 10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.5 ตามลําดับ 
 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 1.7: จํานวนร้อยละของพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ด้านเหตุผลที่เข้าใช้ 
 

เหตุผลที่เข้าใช้ 

 Frequency Percent 

 เชื่อมัน่ในการออกกําลังกาย
เพ่ือสุขภาพ 

107 26.8 

ตรงความตรงการของ 
ตัวผู้ใช้บริการ 

149 37.3 

ตามกระแสนิยมการออก
กําลังกาย 

18 4.5 

มีความปลอดภัยในการออก
กําลังกาย 

126 31.5 

Total 400 100.0 
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ตารางที่ 1.8: จํานวนร้อยละของพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ด้านจํานวนเงิน 
 

จ านวนเงิน 

 Frequency Percent 

 ต่ํากว่า 500 บาท 212 53.0 

500-1,000 บาท 147 36.8 

1,001-1,500 บาท 39 9.8 

มากกว่า 1,500 
บาท 

2 .5 

Total 400 100.0 
 

 
ตารางที่ 1.9: จํานวนร้อยละของพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ด้านการเลือกใช้ 
 

การเลือกใช้ 

 Frequency Percent 

 ฟิตเนสโรงแรม 75 18.8 

ฟิตเนสห้างสรรพสินค้า 253 63.2 

ฟิตเนสประจําคอนโด/ 
อพาร์ทเม้น 

27 6.8 

ร้านฟิตเนส 45 11.3 

Total 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 1.7-1.9 สามารถอธิบายตัวแปรข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของ
ผู้บริโภคจากการศึกษาด้าน 
 เหตุผลเข้าใช้บริการ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตรงความต้องการของตัวผู้ใช้บริการ
จํานวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมา มีความปลอดภัยในการออกกําลังกาย จํานวน 126 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 เชื่อมั่นในการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ จํานวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.8 และตามกระแสนิยมการออกกําลังกายมีจํานวนน้อยที่สุด คือ 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  
ตามลําดับ  
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 จ านวนเงินในการเข้าใช้บริการต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 
ต่อเดือนต่ํากว่า 500 บาท จํานวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาคือ 500-1,000 บาท 
จํานวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8, 1,001-1,500 บาท จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8  
และมากกว่า 1,500 บาท มีจํานวนน้อยที่สุดคือ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามลําดับ 
 การเลือกใช้บริการฟิตเนส พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีสถานที่นิยมไปใช้บริการคือฟิตเนส 
ห้างสรรพสินค้า จํานวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 รองลงมาคือ ฟิตเนสโรงแรม จํานวน 75 คน 
คิดเป็นร้อยละ 18.8 ร้านฟิตเนส จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และฟิตเนสประจําคอนโด/
อพาร์ทเม้นมีจํานวนน้อยที่สุดคือ  27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามลําดับ 
 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการใช้บริการ 
ฟิตเนส 
 
ตารางที่ 1.10: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด จําแนกตามระดับ 
   การตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ 
 

Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

1) มีเครื่องมือออกกําลังกายครบ 400 3.80 .673 
2) ความสวยงามของเครื่องมืออกกําลังกาย 400 3.87 .845 
3) วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตมีคุณภาพ 400 3.63 .703 
4) การระบุคําเตือนและผลที่ได้รับจาก 
   การออกกําลังกายในแต่ละส่วน 

400 3.80 .673 

5) การรับรองมาตรฐานความปลอดภัย 
   จากองค์การอาหารและยา (อย.) 

400 3.87 .845 

รวม Product 400 3.79 .636 

 
 จากตารางที ่1.10 แสดงข้อมูลค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของ 
กลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่พบว่ากลุ่มตัวอย่างจะมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.79 และเม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่าค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 3.87 ซึ่งอยู่ใน 
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ระดับมาก โดยมีตัวบ่งชี้ 2 ตัว คือ ความสวยงามของเครื่องมืออกกําลังกายและ การระบุคําเตือน 
และผลที่ได้รับจากการออกกําลังกายในแต่ละส่วนจากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 คน 

 
ตารางที่ 1.11: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด จําแนกตามระดับ 
   การตัดสินใจด้านราคา 
 

Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

1) ความเหมาะของราคาเม่ือเทียบกับการบริการ 400 4.14 1.075 
2) ความหลากหลายของราคาให้เลือก 400 4.15 .830 
3) การชําระเงินได้หลายวิธี เช่น บัตรเครดิต   
   เงินสด 

400 3.66 1.085 

รวม Price 400 3.98 .801 

 
 จากตารางที่ 1.11 แสดงข้อมูลค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจของปัจจัยด้านราคาของ 
กลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่พบว่ากลุ่มตัวอย่างจะมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจด้านราคาอยู่ในระดับมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.98 และเมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่าค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 4.15 ซึ่งอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด โดยมีตัวบ่งชี้คือ ความหลากหลายของราคาให้เลือกจากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม
ทั้งสิ้น 400 คน 
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ตารางที่ 1.12: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด จําแนกตามระดับ 
   การตัดสินใจด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

1) ความสะดวกของสถานที่ 400 3.90 1.118 

2) ความน่าเชื่อถือของสถานที่ 400 3.43 1.326 

3) โครงสร้างสถานที่มีความแข็งแรง 400 3.87 1.162 

รวม Place 400 3.73 .809 

 
 จากตารางที่ 1.12 แสดงข้อมูลค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจของปัจจัยด้านช่องทาง 
การจัดจําหน่ายของกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่พบว่ากลุ่มตัวอย่างจะมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่ายอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.73 และเม่ือพิจารณาในรายละเอียด
พบว่าค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 3.90 ซึ่งอยู่ในระดับมาก โดยมีตัวบ่งชี้ คือ ความสะดวกของสถานที่จาก
จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 คน 
 
ตารางที่ 1.13: ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด จําแนกตามระดับ 
   การตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

Descriptive Statistics 

 N Mean 
Std. 

Deviation 

1) การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ อย่าง 
   สม่ําเสมอ 

400 3.74 .631 

2) การนําบุคคลที่มีชื่อเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ 400 3.88 .837 
3) การลดราคาสินค้า (ช่วงเวลาพิเศษ วันสําคัญต่าง ๆ) 400 3.76 1.064 
4) มีการให้ทดลองใช้บริการ 400 3.73 1.036 
รวม Promotion 400 3.77 .689 
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 จากตารางที่ 1.13 แสดงข้อมูลค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจของปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดของกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่พบว่ากลุ่มตัวอย่างจะมีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจด้าน 
การส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.77 และเม่ือพิจารณาในรายละเอียด 
พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ที่ 3.88 ซึ่งอยู่ในระดับมาก โดยมีตัวบ่งชี้คือ การนําบุคคลที่มีชื่อเสียงมาเป็น 
พรีเซ็นเตอร์จากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 คน 

 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและ 
การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง 
SWOT Analysis ของ Albert Humphrey (“ทฤษฎีองค์การและการจัดการเชิงกลยุทธ์ช้ันสูง”, 
2555) เพ่ือนํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจ โดยแบ่งเป็นปัจจัยเสีย่งภายในและ
ปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
2.1 SWOT Analysis ของ Albert Humphrey  
 สําหรับหลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจจากสภาพการณ์  
2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่า
เป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้
ตนเอง (รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัย
ต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซ่ึงจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลีย่นแปลง 
ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนภายนอกองค์กร ทั้งสิง่ที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้ง
ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านีท้ี่มีต่อองค์กรธุรกิจ และจุดแขง็ จุดอ่อน และความสามารถด้าน
ต่าง ๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซ่ึงข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดวิสัยทัศน์ การกําหนด
กลยุทธ์ และการดําเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองคก์รที่เหมาะสมต่อไป 
 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของบริการ ดังนี้ 
 2.2.1 ปัจจัยด้านการตลาด จะเป็นการวิเคราะห์วัตถุประสงค์ของการทาํตลาดเพ่ือให้รู้ว่า
จะขายได้หรือไม่ ปัจจัยสําคัญในการวิเคราะห์ตลาด ได้แก่การกําหนดการแบ่งส่วนตลาดและ 
ส่วนประสมทางการตลาด 
 สถานการณ์ ฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี มีการกําหนดการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลักเกณฑ์
ตามหลักประชากรศาสตร์ โดยเป็นเพศชายและหญิงที่มีอายุ 16-40 ปี มีรายได้เฉลี่ยน้อยถึงปานกลาง  
โดยกลุ่มเป้าหมาย 3 กลุ่มหลัก ได้แก่ กลุ่มผู้ชอบออกกําลังกายในจังหวัดสุพรรณบุรี กลุ่มงานสัมมนา 
กลุ่มนักท่องท่องเท่ียวในจังหวัดสุพรรณบุรี และกลุ่มนักทอ่งเท่ียวจังหวัดอ่ืนที่ต้องเข้าพักจังหวัด
สุพรรณบุรี เนื่องจากเป็นทางผ่าน โดยโรงแรมสองพันบุรไีด้วางตําแหน่งทางการแขง่ขนัของโรงแรม 
ให้เทียบเท่ากบัโรงแรม 4 ดาวในจังหวัดกรุงเทพฯ 
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 ผลต่อธุรกิจ คือ ลูกค้าเป้าหมายของโรงแรมส่วนใหญ่เป็นชนช้ันกลางถึงล่างท่ีมีรายได้เฉลี่ย
น้อยถึงปานกลาง ดังน้ันแล้วอํานาจการใช้จ่ายเงินหรือพฤติกรรมของผู้บรโิภคจะมีความสัมพันธ์กัน 
กับสภาพเศรษฐกิจ สังคม การเมืองฯ ณ ปัจจุบันเป็นอย่างย่ิง หากตัวแปรดังกล่าวอยู่ในสถานการณ์ 
ที่ไม่ม่ันคงก็จะทําให้โรงแรมสองพันบุรีได้รับผลกระทบเช่นกัน 
 2.2.2 ปัจจัยด้านเทคนิค เป็นการวิเคราะห์ถึงขีดความสามารถในการผลิตสินค้าหรือบริการ
และขีดความสามารถในเชิงการจัดการองค์กรธุรกิจ ประกอบด้วย การวิเคราะห์ทําเลทีต้ั่งและ 
ส่ิงปลูกสร้าง เคร่ืองจักรและอุปกรณ์ที่ต้องใช้ กําลังการผลติและกรรมวิธีการผลิต ต้นทุนและค่าใช้จ่าย
ในการผลิต รวมถึงการจัดโครงสร้างองค์กร และการจัดการเก่ียวกับทรัพยากรทางการบริหารต่าง ๆ 
 สถานการณ์ โรงแรมสองพันบุรี ต้ังอยู่ใจกลางเมืองสุพรรณบุรี ซ่ึงเป็นศูนย์กลางในการ
เดินทางเพ่ือไปยังแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ ภายในจังหวัด แต่เนื่องจากเป็นโรงแรมเก่าแก่จงึต้องมีการ
ปรับปรุงในส่วนของระบบทําความเย็น เนื่องจากระบบแอร์ชิลเลอร์ไม่เย็นและกินไฟ ในด้านแรงงาน 
ที่ให้บริการลูกค้าน้ันค่อนข้างคัดสรรมาได้ในจํานวนท่ีไม่เพียงพอต่องาน เนื่องจากแรงงานที่มีความรู้ 
ความชํานาญในงานเฉพาะด้านของโรงแรมมีน้อย และมีทางเลือกในการสมัครงานโรงแรมอื่น ๆ หรือ
ห้องพักรายวันรูปแบบอ่ืน ๆ จํานวนมาก พนักงานเก่าแก่ที่มีอยู่ของโรงแรมยังขาดความรู้เฉพาะทาง
ในงานของแต่ละแผนกต่างกันไป ดังนั้นจึงจําเป็นต้องส่งพนักงานไปอบรม เพ่ือเพ่ิมประสทิธิภาพให้กบั
แรงงานของโรงแรม อีกทั้งโรงแรมยังคงแบกรับภาระดอกเบี้ยจากหน้ีสินท่ีมีการกู้ยืมในการขยับขยาย
กิจการค่อนข้างสงู 
 ผลต่อธุรกิจ คือ โรงแรมมีความได้เปรียบในเรื่องทําเลท่ีต้ัง แต่ส่วนของต้นทุนหรือภาระ
ค่าใช้จ่าย ณ ช่วงเวลาต่อจากน้ีจะมีมากขึ้น เน่ืองจากต้องมีการปรับปรุงโรงแรมให้มีความทันสมัย  
ไม่เสื่อมโทรม ทําให้สภาพคล่องของโรงแรมลดน้อยลง ในส่วนของพนักงานเป็นสิ่งที่สําคัญย่ิงเน่ืองจาก
เป็นผู้เผชิญหน้ากับลูกค้าโดยตรง หากโรงแรมให้ความสําคัญกับการพัฒนาบุคลากรแล้วก็คาดว่าว่า 
จะได้รับคําช่ืนชมจากพนักงาน ทําให้เกิดการตลาดในรูปแบบของ Word of Mouth ในทิศทางที่ดี 
 2.2.3 ปัจจัยด้านการขาย ถือเป็นหัวใจสําคัญในการดําเนินธุรกิจ 
 สถานการณ์ ทีม Sale & Marketing ของโรงแรมมีพนักงานทั้งหมด 3 คน แต่ยังขาด
ความรู้และเทคนิคช้ันเชิงในการขายและการทาํการตลาด ดังน้ันโรงแรมจําเป็นต้องจ้างบุคลากรผู้มี
ความรู้ความชํานาญในด้านการขายและการตลาดมาช่วยพัฒนาทีม Sale & Marketing เพ่ือให้
สามารถแข่งขนักับฟิตเนสอ่ืน ๆ ได้ จัดทําสื่อ Social Media ต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถติดต่อ 
สอบถามข้อมูลเพ่ิมเติมได้สะดวกและรวดเร็วเช่นกัน เช่น เฟสบุค ไลน์ 
 ผลต่อธุรกิจ คือ การท่ีโรงแรมนําเทคโนโลยีสารสนเทศหรอืสื่อ Social Media มาช่วยใน
การขายน้ันถือเป็นข้อดีในการดําเนินธุรกิจท่ีรู้จักการปรับตัวตามสภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป อีกทั้ง
ยังรู้จุดอ่อน และเรง่แก้ไขปัญหาในด้านพนักงานขาดความรู้ เทคนิคในการขายก็เป็นเรื่องที่ดีเช่นกัน  
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เพียงแต่พนักงานอาจจะต้องใช้เวลาในการฝึกฝนทักษะของตนเองให้ชํานาญ ซ่ึงอาจทําให้โรงแรม 
ยังไม่สามารถขายงานให้แก่ลกูค้าสัมมนาได้ดีเท่ากับโรงแรมอ่ืน ๆ ที่มีการพัฒนาเรื่อง Sale & 
Marketing มาก่อนแล้ว 
 2.2.4 ปัจจัยด้านการเงิน เป็นงานลําดับสุดท้ายก่อนท่ีจะตัดสินใจดําเนินการใด ๆ ทาง
ธุรกิจ เม่ือผลการวิเคราะห์ด้านการตลาดยืนยันว่าขายได้แน่ ๆ และผลด้านเทคนิคสรุปได้ว่า 
มีขีดความสามารถท่ีจะทําได้อย่างแน่นอน การวิเคราะห์ทางการเงินจึงเกิดขึ้นเพ่ือให้รู้ว่าการขายได้ 
และทําได้น้ัน โครงการดังกล่าวน้ีจะมีความคุ้มค่าหรือไม่ โดยจะพิจารณาถึงต้นทุนต่าง ๆ ที่จะต้อง 
จ่ายออกไป เปรียบเทียบกับผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับกลับคืนมา ว่ามันคุ้มกันหรือไม่ 
 สถานการณ์ โรงแรมสองพันบุรีมีหุ้นส่วนในกิจการจํานวนมากซ่ึงเพียงพอต่อการลงทุน 
ขยับขยายและมีการกู้ยืมเงินจากธนาคารในบางส่วน 
 ผลต่อธุรกิจ คือ เนื่องจากโรงแรมสามารถระดมทุนจากหุ้นส่วนของธุรกจิได้ อีกทั้งยัง
สามารถกู้ยืมเงินจากธนาคารได้ส่งผลให้สภาพคล่องของโรงแรมในการนํามาปรับปรุงโรงแรมให้มี
ความทันสมัยหรือมีสิ่งอํานวยความสะดวกเพ่ิมเติมจากเดิมท่ีมีอยู่ยังคงอยู่ในเกณฑ์ดี 
 
2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยมีประเภทของปัจจัย คือ 
 2.3.1 ปัจจัยด้านผู้ขายปัจจัยการผลิตหรือวัตถุดิบ (Suppliers) หมายถึง ผู้ที่เช่ือมโยง
ลูกค้าท้ังหมดของธุรกิจในระบบการส่งมอบคุณค่า (Value Delivery System) โดยทําหน้าท่ีใน 
การจัดหาทรัพยากรท่ีธุรกิจนํามาใช้ผลิตสินค้าและบริการ (ประวิทย์ พุ่มพา, 2552) 
 สถานการณ์ ในจังหวัดสุพรรณบุรีมี Suppliers จํานวนมากซ่ึงเพียงพอต่อความต้องการ
ของโรงแรม มีการเตรียมการสําหรับการสํารอง Supplier ตลอดจนสามารถลงบัญชีเครดิตการค้าได้
อีกด้วย ในบางกรณีทางโรงแรมก็ได้รับวัตถุดิบไม่ตรงตามคําสั่งซ้ือแต่สามารถเจรจาขอเปล่ียนสินค้าได้
เนื่องจาก Suppliers ของโรงแรมเป็น Partner กันมาอย่างยาวนาน 
 ผลต่อธุรกิจ โรงแรมสองพันบุรีจัดได้ว่ามี Suppliers ช้ันดี ทั้งสามารถลงบัญชีเครดิตการค้า 
ตลอดจนเปล่ียนสินค้าได้ ซ่ึงถือว่าเป็นข้อดีในการทําธุรกิจ กล่าวคือมีความยืดหยุ่นให้กับตัวโรงแรมเอง 
และต่อลูกค้าของโรงแรม 
 2.3.2 ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย เป็นปัจจัยสําคัญที่ส่งผลกระทบต่อนโยบาย
ประกอบธุรกิจของประเทศโดยเฉพาะประเทศไทยซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงรัฐบาลแบบผสมพรรคบ่อย ๆ 
นักลงทุนทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติจะอ่อนไหวกับปัญหาทางการเมือง เพราะเก่ียวข้องกับกฎหมาย 
และมาตรการต่าง ๆ เช่น มาตรการส่งเสริมการลงทุน กฎระเบียบที่ใช้สาํหรับการค้าระหว่างประเทศ 
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 สถานการณ์ การเมืองมีความสําคัญยิ่งกับโรงแรมสองพันบุรี เนื่องจาก รายได้ส่วนใหญ่ 
มาจากลูกค้าสัมมนา ณ ปัจจุบัน รัฐบาลพลเอประยุทธ์ จันทร์โอชา การเมืองมีความสงบไม่เกิด
สงครามกลางเมือง รัฐบาลสามารถดําเนินงานได้ในระยะยาว ส่งผลให้ลูกคา้งานสัมมนาซ่ึงเป็น
หน่วยงานรัฐ สามารถทําเร่ืองเบิกงบประมาณค่าใช้จ่ายในการจัดซ้ือ จัดจ้าง จ้างงานโรงแรมได้
ตามปกติ  
 ผลต่อธุรกิจ โรงแรมสองพันบุรีได้รับงานสัมมนาต่างๆอย่างต่อเนื่องตลอดทั้งปี ส่งผลให้
โรงแรมมียอดขายในส่วนของงานสัมมนาเพ่ิมข้ึน  
 2.3.3 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic) เศรษฐกิจเป็นเคร่ืองบ่งช้ีให้เห็นปริมาณ 
การจัดสรรและการใช้ทรัพยากร ปัจจัยทางเศรษฐกิจมีแรงผลักดันท่ีสําคญัต่อการดําเนินงานของ
องค์กรธุรกิจ ซ่ึงมีปัจจัยที่จะต้องนํามาศึกษาหลายปัจจัย เช่น ค่าเงินบาท อัตราการว่างงาน ภาวะ
ราคาน้ํามัน ราคาเหล็ก และปัจจัยด้านอัตราดอกเบ้ีย เป็นต้น 
 สถานการณ์ สาํนักเศรษฐกิจมหภาค แถลงข่าวเศรษฐกิจไทยในเดือนมิถุนายน 2559  
โดยภาครัฐยังใช้จ่ายได้ดีอย่างต่อเน่ือง และภาคการท่องเท่ียวยังคงขยายตัวได้ดี แต่ด้านการบริโภค
ภาคเอกชนปรับลดลงเล็กน้อย สะท้อนให้เห็นถึงกําลงัซ้ือภาคครัวเรือนท้ังในและนอกภาคเกษตรยัง 
ไม่เข้มแข็งมากนัก ตลอดจนการลงทุนภาคเอกชนยังทรงตัวอย ู่ในระดับตํ่า 
 ผลต่อธุรกิจ เม่ือกําลังซ้ือภาคครัวเรือนยังไม่เข้มแข็งมากนัก จึงส่งผลให้ผู้ออกกําลังกายใน
ฟิตเนสภายในจังหวัดสุพรรณบุรี และจังหวัดอ่ืนๆ ที่ต้องพักที่จังหวัดสุพรรณบุรีลดน้อยลง 
 2.3.4 ปัจจัยด้านสังคม เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
อย่างมาก เน่ืองจากโครงสร้างทางสังคมประกอบไปด้วย ครอบครัว ชุมชน ไปจนถึงระดับประเทศ  
ซ่ึงในแต่ละสังคมก็จะมีทัศนคติทางสงัคม ค่านิยม และวัฒนธรรม ที่แตกต่างกันออกไป โดยขึ้นอยู่กับ
การเปลี่ยนแปลงทางด้านประชากร บทบาท หรือสถานภาพของบุคคล และระดับชนช้ันทางสงัคม 
 สถานการณ์ ฟิตเนสโรงแรมสองพันบุร ีซ่ึงเป็นธุรกิจในโรงแรมได้รับผลกระทบจากปัจจยั
ทางด้านค่านิยม เน่ืองจากทัศนคติของลูกค้าส่วนใหญ่ยังคงคิดว่าฟิตเนสในโรงแรมจะมีราคาสูงกว่า 
ที่อ่ืน ๆ ก็ตาม แต่โรงแรมสองพันบุรีมีการทําการตลาดออนไลน์ก็ช่วยให้ทศันคติหรือค่านิยมของคน 
ในจังหวัดสุพรรณบุรีเปลี่ยนแปลงไป  
 ผลต่อธุรกิจ เม่ือทัศนคติของผู้บริโภคเริ่มเปล่ียนแปลงไปหลังจากการทําการตลาดออนไลน์ 
ในส่วนของมุมมองฟิตเนสก็ดีขึ้นตามลําดับ 
 2.3.5 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันเป็นยุคความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่ส่งผลกระทบต่อ
ทิศทางและความก้าวหน้าขององค์กรธุรกิจ เช่น การใช้หุ่นยนต์เพ่ือช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต 
การใช้ชุดคําสั่ง (Software) เพ่ือช่วยการจัดการทรัพยากรมนุษย์และการประยุกต์เทคโนโลยี
สารสนเทศในการจัดระบบบัญชีให้มีประสิทธิภาพย่ิงขึ้น การนําเทคโนโลยี เครื่องมืออุปกรณ์ที่ทันสมัย
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มาใช้แทนแรงงานของคน สง่ผลให้องค์กรต้องลดจํานวนพนักงานลง และต้องเพ่ิมประสิทธิภาพ
พนักงานที่เหลอื มาตรการเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบไปถึงสถานท่ี ห้องทํางาน ลักษณะงาน ค่าจ้าง  
และสวัสดิการต่าง ๆ 
 สถานการณ์ ปัจจุบันโรงแรมสองพันบุร ีใช้ Software ในการบริหารจัดการห้องพัก  
ระบบการเงินและบัญชีแต่ก็เป็นระบบที่เก่ามาก 
 ผลต่อธุรกิจ โรงแรมยังคงต้องเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ ทั้งในเรื่องของการทํางานหลาย
ขั้นตอน มีจุดบกพร่องหรือจุดรั่วไหลท่ีเกิดขึน้จาก Software ที่ล้าสมัย ส่งผลให้มีการใช้ทรัพยากร
เวลาที่เกิดความจําเป็น ตลอดจนพนักงานบางคนสามารถหาช่องโหว่ของ Software และทําการทุจริต
โรงแรม 
 
2.4 ปัจจัยเส่ียงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยมีประเภทของปัจจัยเสี่ยงดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.1: ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

(ตารางมีต่อ) 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่ต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง 1 2 3 4 5 
1) ปัจจัยด้านการตลาด  
   มีความเสี่ยงปานกลาง  
   เน่ืองจากเป็นโรงแรมท่ี 
   เปิดมายาวนาน มีลูกค้า 
   ประจําเป็นจํานวนมาก  
   ในส่วนของบริการจัดเลี้ยง  
   แต่ในส่วนของลูกค้า 
   เข้าพักจากการท่องเท่ียว 
   น้ันจะมีผันแปรตาม 
   สภาพเศรษฐกิจ สังคม  
   การเมืองฯ  

  /      ในส่วนของการให้บริการ 
จัดเลี้ยง โรงแรมควรหาลูกค้าราย
ใหม่ ๆ เพ่ิมเติมเพ่ือลดความเสี่ยง
ในการเปลี่ยนใจในการเข้ารับ
บริการของลูกค้าประจํา และควร
โฆษณาประชาสัมพันธ์ให้โรงแรม
เป็นท่ีรู้จักในวงกว้าง สร้าง
มาตรฐานการให้บริการให้เป็น 
ที่ประทับใจ เพ่ือให้เกิดการสื่อสาร
แบบ Word of Mouth แก่ลกูค้า
รายใหม่ 



38 
 

ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

(ตารางมีต่อ) 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่ต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง 1 2 3 4 5 
2) ปัจจัยด้านเทคนิค  
   มีความเสี่ยงสูงเนื่องจาก 
   เครื่องจักร วัสดุ อุปกรณ์  
   ตัวอาคารของโรงแรม 
   เสื่อมสภาพ อีกทั้งแรงงาน 
   ของโรงแรมมีไม่เพียงพอ 

   /     ต้องทําการวางแผนการ 
Renovate โรงแรมเป็นส่วน ๆ ไป
ตามแต่ความจําเป็นในการใช้งาน 
ในด้านของพนักงานอาจจะต้อง
ติดต่อทางกรมการจัดหางาน หรือ
หน่วยงานจัดหางานภายนอก เพ่ือ
สรรหาบุคคลากรที่ตรงกับสายงาน
มาบรรจุเป็นพนักงาน ตลอดจน
จัดหานักวิชาการ หรือผู้เช่ียวชาญ
มาให้คําแนะนําแก่พนักงานเก่า 
ที่ไม่สามารถทํางานได้อย่าง 
เต็มประสิทธิภาพ 

3) ปัจจัยด้านการขาย  
   มีความเสี่ยงปานกลาง  
   เน่ืองจากโรงแรมมีการจ้าง 
   บุคลากรผู้มีความรู้  
   ความชํานาญในด้าน 
   การขายและการตลาด 
   มาช่วยพัฒนาทีม Sale &  
   Marketing แล้ว (ซ่ึงอยู่ใน 
   ขั้นตอนการดําเนินงาน)  
   ตลอดจนโรงแรมรู้จัก 
   การนําสื่อ Social Media  
   มาใช้ในการติดต่อสื่อสาร 
   กับลูกค้า 

  /      ในระหว่างขัน้ตอนดําเนินการ
พัฒนาทีม Sale & Marketing นั้น 
โรงแรมควรจะมีขอบเขตและ
ระยะเวลาในการเรียนรู้ของ
พนักงาน และนําพนักงานออก
ปฏิบัติงานจริงควบคู่กันไป เพ่ือให้
พนักงานมีความพร้อมและฝึกฝน
ประสบการณ์อย่างรวดเร็วท่ีสุด 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

 

 
2.5 ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยมีประเภทของปัจจัยเส่ียงดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่ต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง 1 2 3 4 5 
1) ปัจจัยด้านผู้ขาย  
   ปัจจัยการผลิต  
   มีความเสี่ยงน้อยมาก  
   เน่ืองจากมีการสํารอง  
   Suppliers ตลอดจน 
   มีการขอเครดิตการค้า  
   และสามารถเปลี่ยนสินค้า 
   คืนได้เม่ือได้สินค้าไม่ตรง 
   ตามมาตรฐาน 

/        ฝ่ายจัดซ้ือ จัดจ้าง ควรจัดหา 
และสอบถามราคาและคุณภาพ
ของ Suppliers รายใหม่ ๆ อยู่
เสมอ ๆ เพ่ือเป็นตัวเลือกให้แก่
โรงแรม 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่ต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง 1 2 3 4 5 
4) ปัจจัยด้านการเงิน  
   มีความเสี่ยงน้อยเนื่องจาก 
   โรงแรมสามารถระดมทุน 
   จากหุ้นส่วนของธุรกิจได้  
   อีกทั้งยังสามารถกู้ยืมเงิน 
   จากธนาคารได้ 

 /       โรงแรมควรเฝ้าระวังการลงทุน
ขยายกิจการให้อยู่ในระดับ
เหมาะสม  
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่ต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง 1 2 3 4 5 
2) ปัจจัยด้านเมืองและ 
   กฎหมาย  
   มีความเสี่ยงน้อยเนื่องจาก 
   การเมืองเริ่มมีความสงบ 
   ขึ้น ไม่เกิดสงครามกลาง 
   เมือง รัฐบาลสามารถ 
   ดําเนินงานได้ในระยะยาว  
   ทําให้ไม่เกิดผลกระทบต่อ 
   ลูกค้าในการใช้บริการ 
   ฟิตเนส 

 /       ควรวางแผนการลงทุนอย่าง
รัดกุม เนื่องจากสถานการณ์
ทางการเมืองไม่สามารถกําหนด 
หรือคาดคะเนความแน่ชัดได้ 
เพ่ือให้โรงแรมมีสภาพคล่อง และ
พร้อมรับมือในสถานการณ์ฉุกเฉิน 

3) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  
   มีความเสี่ยงปานกลาง  
   เน่ืองจากโดยภาพรวม 
   ภาคการท่องเท่ียวยังคง 
   ขยายตัวได้ดี และ 
   เน่ืองจากปัจจุบัน Trend  
   สุขภาพกําลังเป็นที่นิยม 
   ในประเทศไทย ทําให้ 
   ฟิตเนสขยายตัวได้ดี 

  /      โรงแรมควรหารายรับจากทาง
อ่ืน ๆ นอกเหนือจากที่มีอยู่  
เพ่ือให้มีรายรับหลายทาง เช่น  
ทําร้านอาหารสําหรับคนรัก
สุขภาพเพ่ิม เพ่ือเพ่ิมรายได้อีก 
หน่ึงช่องทางให้กับโรงแรม 

4) ปัจจัยด้านสังคม  
   มีความเสี่ยงน้อยเนื่องจาก 
   ค่านิยมการจัดเล่นฟิตเนส 
   ในโรงแรมของคนไทยเพิ่ม 
   สูงขึ้น ตลอดจนแนวโน้ม 
   เรื่องร้านอาหารในโรงแรม   

 /       ควรมีการประชาสัมพันธ์ใน 
ส่วนของฟิตเนสและร้านอาหาร 
เพ่ือสร้าง Brand Awareness  
ให้ผู้บริโภคยังคงนึกถงึโรงแรม 
อยู่ตลอดเวลา รวมถึงพัฒนา 
องค์ความรู้ใหม่ ๆ แก่ธุรกิจอย่าง 

(ตารางมีต่อ) 



41 
 

ตารางท่ี 2.2 (ต่อ): ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ส่ิงที่ต้องดําเนินการเพื่อลด/ 

ป้องกันความเส่ียง 1 2 3 4 5 
   ดีขึ้น (หลังจากมีการ 
   ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ  
   Social Media) 

     สมํ่าเสมอ 

5) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  
   มีความเสี่ยงสูงเนื่องจาก  
   Software ที่โรงแรมใช้มี 
   ความล้าสมัยทําให้เกิด 
   ช่องโหว่ และการทํางาน 
   ที่ใช้ทรัพยากรเวลาเกิน 
   ความจําเป็น 

 /       จัดหาและสัง่ซ้ือ Software ที่มี
ความทันสมัย คลอบคลุมฟังก์ช่ัน
การใช้งานทั้งหมดของโรงแรม 
ร้านอาหาร Café  

6) ปัจจัยด้านคู่แข่ง  
   มีความเสี่ยงปานกลาง  
   เน่ืองจากโรงแรมมีความ 
   โดดเด่นในเรื่องความมี 
   ช่ือเสียงอยู่แล้ว ทําให้ผู้คน 
   รู้จักได้ง่ายและมีพ้ืนที ่
   ใช้สอยเหลือค่อนข้างมาก 
   ทําให้ฟิตเนสจะมีขนาด 
   ใหญ่กว่าฟิตเนสคู่แข่ง 

  /      ควรพัฒนาการให้บริการของ
ตนเองอย่างสมํ่าเสมอ พยายาม
ยกระดับคุณภาพการให้บริการ
ด้านฟิตเนสของโรงแรมให้เป็นที่
รู้จักและยอมรับจากลูกค้า 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 
 ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์การแขง่ขนัภายใต้ Five Forces Model โดย Porter (2008)  
ซ่ึงกล่าวว่า สภาวะการดําเนินงานของธุรกิจนั้นขึ้นอยู่กับสภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่ธุรกิจ 
น้ัน ๆ อยู่ โดยข้ึนอยู่กับปัจจัยที่สําคัญ 5 ประการ หรือท่ีเรียกว่า Five Forces Model ประกอบด้วย 
 1) ข้อจํากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันใหม่ 
 2) ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
 3) ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน 
 4) อํานาจต่อรองของผู้ซ้ือ 
 5) อํานาจต่อรองของผูข้ายวัตถุดิบ หรือ Suppliers 
 ซ่ึงธุรกิจ Fitness จัดเป็นธุรกิจขนาดกลางซ่ึงสามารถนําหลักการต่าง ๆ ทางการตลาด 
เข้ามาวิเคราะห์สถานการณก์ารแข่งขันทางการตลาดได้ไม่แตกต่างจากธุรกิจใหญ่ ๆ 
 การวิเคราะห์สถานภาพทางธรุกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของการให้บริการและ 
การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจ ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
3.1 สภาพของการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 ระดับของการแข่งขัน 
 ปัจจุบันยังไม่มีผู้ทําวิจัยว่าประเทศไทยมีผู้ให้บริการฟิตเนสเป็นจํานวนกี่ราย แต่ธุรกิจฟิตเนส
ได้ขยายตัวมาสู่ทั่วทุกภูมิภาคในประเทศไทย เน่ืองจากคนไทยมีแนวโน้มการดูแลรักษาสุขภาพกัน 
มากขึ้น และแม้ว่าธุรกิจฟิตเนสจะมีผูใ้ห้บรกิารหลายราย แต่หลักการออกกําลังกายจะมีพ้ืนฐานท่ี
ใกล้เคียงกันทกุที่  
 ธุรกิจฟิตเนสของโรงแรมสองพันบุรีใช้เงินลงทุนไม่สูงมากเม่ือเทียบกับคู่แข่งรายอ่ืน 
เนื่องจากมีความพร้อมด้านพ้ืนที่ สิ่งปลูกสรา้ง และสิ่งอํานวยความสะดวกต่าง ๆ จากโรงแรมเป็นหลกั 
อีกทั้งเครื่องมือและอุปกรณ์ออกกําลังกายยังนําเข้าจากประเทศจีนโดยตรง ซ่ึงหากธุรกิจน้ีไม่ประสบ
ความสําเร็จก็สามารถถอนตัวออกจากอุตสาหกรรมได้ไม่ยาก ซ่ึงการถอนตัวออกจากอุตสาหกรรม
ดังกล่าวจะส่งผลใหร้ะดับของการแข่งขันในตลาดลดความรุนแรงลง 
 จุดเด่น/ ความได้เปรียบทีน่าํมาแข่งขัน 
 ธุรกิจฟิตเนสของโรงแรมสองพันบุรีเป็นธุรกิจท่ีไม่ต้องใช้เงนิลงทุนที่สงูมากนัก เน่ืองจาก
ต้นทุนคงที่อันได้แก่ ค่าเช่าพ้ืนที่ ค่าสิ่งปลูกสร้าง ค่าสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ ล้วนเป็นสินทรัพย์
ของทางโรงแรม ตลอดจนอุปกรณ์ออกกําลังกายท้ังหมดถูกสั่งซ้ือและนําเข้าจากประเทศจีนจึงมี 
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ความได้เปรียบทางด้านต้นทุนคงท่ี ทําให้การให้บริการฟิตเนสของโรงแรมสองพันบุรีมีความครบครัน 
ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายอย่างดีเย่ียมในราคาที่ไม่ต่างจากคู่แข่งขัน 
 ผู้ครองส่วนครองตลาด 
 ตลาดฟิตเนสในปัจจุบันแบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ 
 1) กลุ่มธุรกิจฟิตเนสโดยเฉพาะ จะให้บริการเฉพาะการฟิตเนสในรูปแบบเคร่ืองเล่น
สําเร็จรูป (Machine) หรืออุปกรณ์ที่สามารถปรับใช้ในการออกกําลังกายได้หลายลักษณะ (Free 
Weight) ตลอดจนคลาสเรียน Body Jam เท่าน้ัน 
 2) กลุ่มธุรกิจฟิตเนสควบคู่กับการดูแลสุขภาพรูปแบบอ่ืน ๆ โดยกลุ่มน้ีนอกจากจะมีอุปกรณ์
ทางด้านฟิตเนสโดยเฉพาะแล้ว ยังมีการดูแลสุขภาพในด้านอ่ืน ๆ อีกด้วย เช่น สนามแบดมินตัน 
สนามควอชต์ สระว่ายน้ํา เป็นต้น เหมาะสําหรับคนที่ช่ืนชอบการออกกําลังกายหลากหลายรูปแบบ 
 
3.2 ที่มาของการแข่งขัน 
 ปัจจุบันแนวโน้มการดูแลสุขภาพของสังคมไทยเป็นที่นิยมในกลุ่มคนทุกเพศ ทุกวัย โดย 
การออกกําลังกายประเภทฟิตเนสน้ันถือเป็นตัวเลือกที่โดดเด่น เน่ืองจากผู้ออกกําลังกายสามารถเลือก
โปรแกรมการบริหารกล้ามเน้ือหรือลดไขมันสะสมได้ด้วยตนเอง และสามารถออกกําลังได้เพียงลําพัง 
ไม่ต้องจับคู่ หรือจับกลุ่มเพ่ือออกกําลังกายเหมือนกีฬาชนิดอ่ืน ๆ  
 
3.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 คู่แข่งขันที่สําคญัของธุรกิจฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี คือ Warm Up ฟิตเนส และฟิตเนส 
อพาร์ทเม้นท์ธัญญาพร เนื่องจากเป็นฟิตเนสที่อยู่ในพ้ืนทีใ่กล้เคียงกัน 
 3.3.1 คู่แข่งหลัก (ทางตรง) 
 Warm Up ฟิตเนส  
 เป็นคู่แข่งหลักท่ีต้ังอยู่บริเวณใกล้เคียงกัน ด้านหน้าฟิตเนส บริเวณโดยรอบจะมีร้านตําซะ 
ซ่ึงเป็นร้านส้มตําช่ือดังในบริเวณน้ี และมีคลบักีฬาสนุกอยู่ทางด้านซ้ายมือของฟิตเนส  
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ภาพที่ 3.2: อ
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ภาพที่ 3.3: ภ
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 สุพรรณ ฟิตเนส เป็นร้านขายอุปกรณ์เครื่องออกกําลังกาย ทําให้ผู้บริโภคสามารถซ้ือกลับ 
ไปออกกําลังกายท่ีบ้านได้ โดยไม่ต้องเข้าฟิตเนส หากมีผู้ซ้ือเครื่องออกกําลังกายไปไว้ที่บ้านก็จะสง่ผล
ให้การเข้าใช้บริการฟิตเนสลดลงอย่างเห็นได้ชัด แต่เน่ืองด้วยราคาของอุปกรณ์ออกกําลังกายค่อนข้าง
สูงจึงทําให้คนไม่นิยมซ้ือมากนัก และมาออกกําลังกายท่ีฟิตเนสคุ้มค่ากว่าและมีเทรนเนอร์คอยดูแล 
อีกด้วย 
 การวิเคราะห์ภาวการณ์แข่งขันเป็นปัจจัยที่สาํคัญที่ผู้ลงทุนจะวิเคราะห์ธุรกิจ เพ่ือพิจารณา
ว่าธุรกิจตนเองนั้นมีความแข็งแกร่งทางด้านการแข่งขันเพียงใด และสามารถนํามาพิจารณาศักยภาพ
ในการทํากําไรในระยะยาวได้ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนต่อไป มีแนวโน้มท่ีดีหรือไม่  
โดยพิจารณาจากภาวการณ์แข่งขันในธุรกิจ และคาดการณเ์กี่ยวกับแนวโน้มของธุรกิจน้ัน ๆ ในอนาคต
เพ่ือประกอบการตัดสินใจได้อย่างเหมาะสม  
 สถานการณ์ ในอําเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี มีโรงแรมใหม่ 3 แห่ง ไม่นับรวมห้องเช่า 
รายวันที่แชร์สว่นแบ่งทางการตลาดไปอีกจํานวนหน่ึง แต่โรงแรมสองพันบุรีมีจุดเด่นอยู่หลายอย่าง
ด้วยกัน ได้แก่ ห้องประชุมที่มีขนาดใหญ่ที่สดุ และจํานวนหลายห้อง สระว่ายนํ้าขนาดใหญ่และเล็ก 
พ้ืนที่จอดรถจํานวนมาก ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวก ร้านอาหาร ร้าน Café อย่างครบครัน และ
ยังมีพ้ืนที่เปล่าสําหรับการขยับขยายกิจการในอนาคตอีกด้วย 
 ผลต่อธุรกิจ โรงแรมสองพันบุรีมีความได้เปรียบในเรื่องของพ้ืนที่สูง สิ่งอํานวยความสะดวก 
หรือสถานที่ทีใ่ห้ลูกค้าใช้บริการ ได้รับการพัฒนามาอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นความรู้ และประสบการณ์ 
ที่สั่งสมมาอย่างยาวนาน ทําให้ลูกค้าประจําส่วนใหญ่เลือกใช้บริการฟิตเนสของโรงแรมสองพันบุรี 
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 2) Bargaining Power of Suppliers (อํานาจการต่อรองของซัพพลายเออร์) 
 เน่ืองจากกิจการฟิตเนสนั้นได้สั่งซ้ืออุปกรณแ์ละเคร่ืองออกกําลังกายจาก Suppliers 
ประเทศจีนทั้งหมด ซ่ึงประเทศจีนมีปริมาณ Suppliers ราคาตํ่าและหลากหลาย ทําให้ทางกิจการ 
มีอํานาจต่อรองสงู   
 3) Bargaining Power of Customer (อํานาจการต่อรองของลูกค้า) 
 ฟิตเนสของโรงแรมสองพันบุรนีั้น ถือว่าเป็นเจ้าแรกในบริเวณนี้ที่มีอุปกรณ์ออกกําลังกาย
ครบทั้งประเภทอุปกรณ์ที่สามารถปรับใช้ในการออกกําลังกายได้หลายลักษณะ (Free Weight) และ
เครื่องเล่นสําเรจ็รูป (Machine) ทําให้มีอํานาจการต่อรองกับลูกค้าสูง เนือ่งจากคู่แข่งขนัท้ัง 2 กิจการ
น้ันต่างมีจุดด้อยทั้งคู่ โดยท่ีแต่ละกิจการเนน้เคร่ืองฟิตเนสไปในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง 
 4) Threat of Substitute Products or Service (ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน) 
 การออกกําลังกายมีหลากหลายรูปแบบ อีกท้ังยังมีผู้ประกอบการสถานท่ีออกกําลังกายเป็น
จํานวนไม่มากนัก เช่น สนามแบดมินตัน สนามฟุตบอล สนามฟุตซอล ฯลฯ เพียงแต่การออกกําลัง
กายในรูปแบบฟิตเนสน้ันจะสามารถเลือกได้ว่ารูปแบบการออกกําลังกายน้ัน เพ่ือให้เห็นผลในสัดส่วน
ใดของร่างกายได้อย่างชัดเจน ซ่ึงนับว่าเป็นทางเลือกที่ดีกว่าสําหรับผู้ที่ต้องการออกกําลังกายตาม
สัดส่วนที่ตนเองได้เลือกไว้ 
 5) Threat of New Entrants (ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหนา้ใหม่) 
 ธุรกิจฟิตเนสน้ัน ถือว่าเป็นธุรกิจท่ีต้นทุนคงที่ค่อนข้างสงูมาก ทั้งค่าอาคาร สถานที่ 
ตลอดจนการก่อสร้างที่เต็มรูปแบบสําหรับสิ่งอํานวยความสะดวก ห้องนํ้า ลานจอดรถ เป็นต้น 
ตลอดจนการส่ังซ้ืออุปกรณ์สําหรับการออกกําลังกายนั้นมีราคาสูงมาก ดังนั้นคู่แข่งรายใหม่จึงเกิดข้ึน
ได้ไม่มากนัก 
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 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ตารางท่ี 3.1: การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
ความหลากหลายของ
สินค้า 

   ฟิตเนสของโรงแรมสองพันบุรี
น้ันมีอุปกรณ์ออกกําลังกายครบ
ทั้งประเภท Free Weight และ
เครื่องเล่น Machine ซ่ึงรองรับ
ความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
สมบูรณ์ 

   คู่แข่งทัง้ 2 รายน้ัน ได้เน้น 
เครื่องเล่นออกกําลังกายรายละ
ประเภทเดียวเท่าน้ัน ประกอบกับ
สถานท่ีมีความคับแคบไม่สามารถ
ให้บริการได้เพียงพอต่อความ
ต้องการของลกูค้า ทําให้ลูกค้า
สามารถเลือกเคร่ืองเล่นได้น้อย  
และต้องต่อคิวเล่นเครื่องเล่น  
ซ่ึงทําให้เกิดความไม่สะดวกสบาย 

ราคา    อัตราค่าให้บริการอยู่ในระดับ
ปานกลาง ใกลเ้คียงกับคู่แข่งขัน 
แต่มีทางเลือกให้ลูกค้าได้ใช้
บริการได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 
เลือกเล่นได้อย่างครบถ้วนตาม
ความต้องการของลูกค้า 

   การต้ังราคาของคู่แข่งขันมี 
ความใกล้เคียงกัน แต่มีเครื่องเล่น
และอุปกรณ์ทีใ่ห้บริการจํานวน 
น้อยกว่าท้ังประเภทและจํานวนช้ิน 

หีบห่อผลิตภัณฑ์ ไม่มีหีบห่อผลิตภัณฑ ์ ไม่มีหีบห่อผลิตภัณฑ ์
 
3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 3.5.1 ปัจจัยด้านทําเลที่ต้ัง  
 ข้อได้เปรียบของฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี คือ ต้ังอยู่ใจกลางเมืองสุพรรณบุรี และเน่ืองจาก
ใช้พ้ืนที่ร่วมกับโรงแรมสองพันบุรี จึงทําให้ได้รับความสะดวกสบายในเรื่องพ้ืนท่ีจอดรถ 
 3.5.2 ปัจจัยด้านต้นทุนของสินค้า 
 ต้นทุนสินค้าของฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรีทั้งต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปรส่วนใหญ่ถูก
นําเข้าจากประเทศจีน ดังน้ันจึงมีความได้เปรียบในด้านต้นทุน เน่ืองจากต้นทุนดังกล่าวมีราคาตํ่ากว่า
ส่ังซ้ือและผลิตในประเทศไทยเป็นจํานวนมาก ประกอบกับการให้บริการในด้านอาหารเคร่ืองด่ืมเพ่ือ
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สุขภาพ ยังสามารถสั่งซ้ือวัตถุดิบดังกล่าวพร้อมกับคําสั่งซ้ือของโรงแรมโดยตรง ทําให้สามารถเจรจา
ต่อเรื่องในเรื่องของคณุภาพ และราคาได้เป็นอย่างดี 
 3.5.3 ปัจจัยด้านประสบการณ์และความชํานาญ 
 โรงแรมสองพันบุรีมีความชํานาญและประสบการณ์เป็นอย่างดี เน่ืองจากเครือญาติของ
ผู้บริหารได้ทําการศึกษาและเล่นฟิตเนสด้วยตนเองอย่างชํานาญจนสามารถคัดเลือกอุปกรณ์และวัสดุ
ที่มีคุณภาพ ประกอบกับมี Connection คู่ค้าในประเทศจีนอยู่แล้วจึงทําให้สามารถบริหารจัดการ
ต้นทุนได้เป็นอย่างดี 
 3.5.4 ปัจจัยระบบบริหารจัดการโดยใช้เทคโนโลยี 
 ทางฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรี มีกล้องวงจรปิดท่ีติดต้ังเพ่ือดูแลความปลอดภัยของลูกค้า 
ตลอดจนตรวจสอบการทํางานของพนักงานภายในฟิตเนสเพื่อป้องกันปัญหาต่าง ๆ ทั้งเรื่อง 
ความปลอดภัย การทุจริตได้เป็นอย่างดี อีกท้ังยังมีระบบ Software สําหรับการบริหารจัดการด้าน
บัญชี การบริหารทรัพยากรมนุษย์ การบริหารสินค้าคงคลงัอีกด้วย จึงเป็นการช่วยเพิ่มความแม่นยํา
ถูกต้องในการดาํเนินกิจการ ตลอดจนอํานวยความสะดวกให้แก่พนักงานและลูกค้าในเวลาเดียวกัน 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 บทนี้เป็นการนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ โดยเน้ือหา
ประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์  
แผนปฏิบัติการ และการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
และแผนรองรบการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดท่ีนําไปสู่กลยุทธ์ 
 SWOT  
 SWOT เป็นหลักการวิเคราะห์รูปแบบหนึ่งท่ีมีการใช้กันอย่างแพร่หลายในมหาวิทยาลัย 
ฮาร์วาร์ดมาตั้งแต่ปี 1960 โดยจะใช้ในการประเมินสถานการณ์และวางแผนกลยุทธ์ รวมทั้งตรวจสอบ
สภาพองค์กรทัง้ภายในและภายนอก โดยจะทําการวิเคราะห์ข้อมูล 4 อย่างด้วยกัน คือ จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพ่ือแก้ไขปัญหาภายในและภายนอกขององค์กรให้มีประสทิธิภาพ 
มากย่ิงขึ้น 
 จุดแข็ง   
 - ทําให้ตอบสนองลูกค้าท่ีมาพักในโรงแรมและลูกค้าภายนอกโรงแรมที่ต้องการออก 
กําลังกายได้ 
 - เป็นอุปกรณ์ที่ทันสมัย และนําเข้าจากต่างประเทศและมีเทรนเนอร์คอยให้คําปรึกษา 
 จุดอ่อน   
 - เน่ืองจากเป็นโรงแรมไม่ได้เป็นฟิตเนสโดยตรง ทําให้คนสนใจน้อย  
 - ลูกค้าอาจจะไม่รู้ว่ามีฟิตเนสภายในโรงแรมและคิดว่าคนนอกไม่สามารถเข้ามาใช้บริการ 
ได้ 
 โอกาส   
 - ยุคนี้ผู้คนเริ่มมาใส่ใจสุขภาพร่างกายมากขึ้น ทําให้เป็นท่ีสนใจต่อผูค้นท่ีรักสุขภาพ 
 - สามารถขยายพ้ืนที่ฟิตเนสในโรงแรมให้มีขนาดใหญ่กว่าเดิมได้ 
 อุปสรรค   
 - ธุรกิจน้ีอาจมีคู่แข่งจํานวนมาก ลูกค้าอาจจะไม่มากเท่าท่ีควร 
 - เน่ืองจากมีคนจํานวนมาก อุปกรณ์อาจจะไม่เพียงพอในการเล่น การบริการอาจจะ 
ไม่ทั่วถึง 
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 Marketing Strategy  
 กลยุทธ์ด้านการตลาด 

 
ภาพที่ 4.1: กรอบแนวคิดกลยุทธ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นํามาใช ้
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 หลัก 7Ps เป็นแนวคิดสําหรับการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งของสินค้าและบริการในด้าน
การตลาดโดยพิจารณาจากปัจจัย 7 ประการ คือ 
 Product - สินค้าหรือบริการ โดยพิจารณาจากการตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
 Price - ความเหมาะสมของราคากับคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบัเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 
อ่ืน ๆ 
 Place - สถานท่ีจัดจําหน่ายหรือช่องทางในการจัดจําหน่าย ซ่ึงจะพิจารณาจาก 
ความสะดวกและปริมาณของลูกค้า 
 Promotion - การส่งเสริมการขายที่จะทําให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือสินค้า 
 People - ความรู้ความสามารถและความน่าเช่ือถือของบุคลากร 
 Physical Evidence - สิ่งทีป่รากฏต่อสายตาลูกค้า เช่น สี รูปร่าง แพ็คเกจ บรรยากาศ
ภายในร้าน เป็นต้น 
 Process - กระบวนการในการจัดการด้านการบริการ ที่จะทําให้ลูกค้าเกดิความประทับใจ 
และเกิดความภักดีในตัวสินคา้  
 
 
 

SWOT Analysis 

Five Forces Model 

แนวคิดและทฤษฏี 

กลยุทธ์ของธุรกิจ 
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 การวิเคราะห์ SWOT Analysis  
 แนวคิดของ SWOT Analysis 
 SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การหรือหน่วยงานในปัจจุบันเพ่ือค้นหา 
จุดแข็ง จุดเด่น จุดด้อย หรือสิ่งที่อาจเป็นปัญหาสําคัญในการดําเนินงานสู่สภาพท่ีต้องการในอนาคต   
 SWOT เป็นตัวย่อของข้อความที่มีความหมายดังน้ี 
 Strengths หมายถึง จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ 
 Weaknesses หมายถึง จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ 
 Opportunities หมายถึง โอกาสท่ีจะดําเนินการได้ 
 Threats หมายถึง อุปสรรค ข้อจํากัด หรือปัจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององค์การ 
 1) หลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะห์โดยการสาํรวจสภาพแวดล้อม 2 ด้าน 
ได้แก่ สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์จุดแขง็จดุอ่อน เพ่ือให้ 
รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัย
ต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซ่ึงจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลีย่นแปลง 
ต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนภายนอกองค์กร ทั้งสิง่ที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้ง
ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านีท้ี่จะมีผลต่อองค์กร และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถ
ด้านต่าง ๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซ่ึงข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการกําหนดวิสัยทัศน์  
การกําหนดกลยุทธ์และกิจกรรมดําเนินการขององค์กรที่เหมาะสมต่อไป  
 2) ประโยชน์ของการวิเคราะห์ SWOT การวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซ่ึงปจัจัยเหล่านี้แต่ละอย่างจะช่วยให้เข้าใจได้ว่า
มีอิทธิพลต่อผลการดําเนินงานขององค์กรอย่างไร จุดแข็งขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในท่ี 
ถูกใช้ประโยชน์เพ่ือการบรรลุเป้าหมาย ในขณะท่ีจุดอ่อนขององค์กรจะเป็นคุณลักษณะภายในที่
อาจจะทําลายผลการดําเนินงาน โอกาสทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ให้โอกาสเพ่ือ 
การบรรลุเป้าหมายองค์กรในทางกลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมจะเป็นสถานการณ์ที่ขัดขวาง 
การบรรลุเป้าหมายขององค์กร ผลจากการวิเคราะห์ SWOT น้ีจะใช้เป็นแนวทางในการกําหนด
วิสัยทัศน์ การกําหนดกลยุทธ์ เพ่ือให้องค์กรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม  
 3) ขั้นตอนวิธีการดําเนินการทํา SWOT Analysis การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุม
ขอบเขตของปัจจัยที่กว้าง ด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กร ทําให้มีข้อมูล  
ในการกําหนดทิศทางหรือเป้าหมายท่ีจะถูกสร้างขึ้นมาบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาประโยชน์
จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถกําหนดกลยุทธ์ที่มุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดล้อม
หรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มีน้อยที่สุดได้ ภายใต้การวิเคราะห์ SWOT น้ันจะต้องวิเคราะห์ทัง้
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร โดยมีขั้นตอนดังน้ี 
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   3.1) การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กรจะเกี่ยวกับการวิเคราะห์และ
พิจารณาทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรทุก ๆ ด้าน เพ่ือท่ีจะระบุจุดแขง็และจุดอ่อนของ
องค์กรแหล่งท่ีมาเบ้ืองต้นของข้อมูลเพ่ือการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือ ระบบข้อมูลเพ่ือ 
การบริหารท่ีครอบคลุมทุกด้านท้ังในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศใน 
การทํางานและทรัพยากร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) ค่านิยมองค์กร รวมถึงการพิจารณาผล 
การดําเนินงานท่ีผ่านมาขององค์กร เพ่ือท่ีจะเข้าใจสถานการณ์และผลของวิธีการดําเนินการก่อนหน้า
น้ีด้วย  
   - จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของ
ผู้ที่อยู่ภายในองค์กรนั้นเองว่าปัจจัยใดภายในองค์กรที่เป็นข้อได้เปรียบหรือจุดเด่นขององค์กรที่องค์กร
ควรนํามาใช้ในการพัฒนาองค์กรได้ และควรดํารงไว้เพ่ือการเสริมสร้างความเข็มแข็งขององค์กร   
   - จุดอ่อนขององค์กร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห ์ปัจจัยภายในจาก
มุมมองของผู้ทีอ่ยู่ภายในจากมุมมองของผู้ทีอ่ยู่ภายในองคก์รน้ัน ๆ เองว่าปัจจัยภายในองค์กรที่เป็น
จุดด้อย ข้อเสียเปรียบขององค์กรทีค่วรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไป อันจะเป็นประโยชน์ต่อ
องค์กร 
   3.2) การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก โดยพิจารณาโอกาสและอุปสรรคทาง 
การดําเนินงานขององค์กรที่จะได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ได้แก่  
   - สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจท้ังในและระหว่างประเทศที่เกี่ยวกับการดําเนินงาน
ขององค์กร เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ 
   - สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น โครงสร้างประชากร ระดับการศึกษา อัตรา 
รู้หนังสือ การต้ังถิ่นฐาน การอพยพและการย้ายถิ่น ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม 
ความเช่ือและวัฒนธรรม 
   - สภาพแวดลอ้มทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา  
มติคณะรัฐมนตรี  
   - สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยี หมายถึง กรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้าน
เครื่องมือ อุปกรณ์ที่จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิตและให้บริการ 
   - สถานะสขุภาพ อัตราการป่วย/ ตายด้วยโรคและภัยสุขภาพของประชากร 
พฤติกรรมทางสุขภาพ รวมถึงระบบสุขภาพ   
   - สภาพแวดลอ้มทางสิ่งแวดล้อม เช่น การเปลี่ยนแปลงทางส่ิงแวดล้อมและ
ทรัพยากรธรรมชาติ ภูมิอากาศ ระบบนิเวศ ผลกระทบจากการเกษตร อุตสาหกรรม เป็นต้น   
   - โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัย
ภายนอกองค์กร ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบประโยชน์ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการดําเนินการ
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ขององค์กรในระดับมหาภาค และองค์กรสามารถฉกฉวยข้อดีเหล่าน้ีมาเสริมสร้างให้หนว่ยงานเข็มแข็ง
ขึ้นได้   
   - อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอก
องค์กรปัจจัยใดท่ีสามารถส่งผล กระทบในระดับมหภาคในทางท่ีจะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรง
และทางอ้อม ซ่ึงองค์กรจําต้องหลีกเลี่ยง หรือปรับสภาพองค์กรให้มี ความแข็งแกรง่พร้อมท่ีจะเผชิญ
แรงกระทบดังกล่าวได้ 
    3.3) ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อมเม่ือได้ข้อมูลเก่ียวกับจุดแข็ง-
จุดอ่อน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกด้วยการประเมิน
สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกแล้ว ให้นําจุดแขง็-จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบ
กับ โอกาส-อุปสรรคจากภายนอกเพ่ือดูว่าองค์กร กําลังเผชิญสถานการณ์เช่นใดและภายใต้
สถานการณ์เช่นนั้นองค์กรควรจะทําอย่างไร โดยทั่วไปในการวิเคราะห์ SWOT ดังกล่าวน้ีองค์กร  
จะอยู่ในสถานการณ์ 4 รูปแบบ ดังนี้   
   ก. สถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่พ่ึงปรารถนา
ที่สุด เน่ืองจากองค์กรค่อนข้างจะมีหลายอย่าง ดังน้ัน ผู้บริหารขององค์กรควรกําหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก 
(Aggressive-strategy) เพ่ือดึงเอาจุดแข็งทีมี่อยู่มาเสริมสร้างและปรับใช้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่
เปิดมาหาประโยชน์อย่างเต็มที่    
   ข. สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-ภัยอุปสรรค)  สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ที่เลวร้าย
ที่สุด เน่ืองจากองค์กรกําลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลาย
ประการ ดังน้ันทางเลือกท่ีดีที่สุดคือ กลยุทธ์การต้ังรับหรือป้องกันตัว (Defensive strategy) เพ่ือ
พยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรคต่าง ๆ ที่คาดว่าจะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการที่จะทําให้
องค์กรเกิดความสูญเสียท่ีน้อยที่สุด      
   ค. สถานการณท์ี่ 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อได้เปรียบ
ด้านการแข่งขนัอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงท่ีมีปัญหาอุปสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่ หลายอย่าง
เช่นกัน ดังน้ันทางออกคือ กลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-oriented Strategy) เพ่ือจัดหรือแก้ไข
จุดอ่อนภายในต่าง ๆ ให้พร้อมท่ีจะฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่เปิดให้    
   ง. สถานการณ์ที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เกิดข้ึนจากการท่ีสภาพ 
แวดล้อมไม่เอ้ืออํานวยต่อการดําเนินงาน แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบท่ีเป็นจุดแข็งหลายประการ 
ดังน้ันแทนท่ีจะรอจนกระทัง่สภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไป ก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธ์การแตกตัว 
หรือ ขยายขอบข่ายกิจการ (Diversification Strategy) เพ่ือใช้ประโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีสร้างโอกาส
ในระยะยาวด้านอ่ืน ๆ แทน 
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   3.4) ข้อพิจารณาในการวิเคราะห์ SWOT มีดังนี้     
     3.4.1) ควรวิเคราะห์แยกแยะควรทําอย่างลกึซ้ึง อยู่บนพ้ืนฐานของข้อมูล
เชิงประจักษ์ เพ่ือให้ได้ปัจจัยท่ีมีความสําคัญจริง ๆ เป็นสาเหตุหลัก ๆ ของปัญหาที่แท้จริง กล่าวคือ 
เป็นปัจจัยท่ีมีประโยชน์ในการนําไปกําหนดเป็นนโยบาย ตลอดจนสามารถนําไปกําหนดกลยุทธ์ที่จะ
ทําให้องค์การ/ ชุมชนบรรลุเป้าหมายท่ีเป็นผลลัพธ์ขั้นสุดท้าย (Result) ได้จริง          
     3.4.2) การกําหนดปัจจัยต่าง ๆ ไม่ควรกําหนดของเขตของความหมาย 
ของปัจจัยต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นจุดอ่อน (W) หรือจุดแข็ง (S) หรือโอกาส (O) หรืออุปสรรค (T) ให้มี
ความหมายคาบเกี่ยวกัน จําเป็นอย่างย่ิงท่ีจะต้องตัดสินใจและช้ีชัดว่าปัจจัยท่ีกําหนดขึ้นมานั้นเป็น
ปัจจัยในกลุ่มใด ทั้งน้ีเพราะปัจจัยท่ีอยู่ต่างกลุ่มกันก็ต้องสมควรท่ีจะนําไปกําหนดกลยุทธ์ที่ต่างกัน
ออกไป 
 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 TOWS Strategic Alternatives Matrix  
 หลังจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยรวบรวมข้อมูลทั้งหมดที่ได้จากการวิเคราะห ์ 
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค แล้วนําข้อมูลท้ังหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์โดย 
ใช้ตารางท่ีเรียกว่า TOWS Matrix โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่นําข้อมูลท่ีได้จาก
การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และข้อจํากัด มาเพ่ือกําหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์
ต่าง ๆ การนําทรัพยากรและทักษะขององคก์รมาสร้างประโยชน์จากโอกาสและลดภัยคุกคามจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก กลยุทธ์อาจจะเกิดจากการระดมความคิดเห็นของผู้บริหาร พนักงานกําหนด
ทางเลือกกลยุทธ์โดยใช้ TOWS Matrix 46 จะมีขั้นตอนการดําเนินการท่ีสําคัญ 2 ขั้นตอนดังน้ี 
 1) หลังจากท่ีมีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถงึจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค ก็จะนาํข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์โดย 
ใช้ตารางท่ีเรียกว่า TOWS Matrix  
 2) การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค ซ่ึงผลของการ 
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ให้เกิดยุทธ์ศาสตร์หรอืกลยุทธ์สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ  
   2.1) SO ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นจุดแข็งและโอกาส 
มาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือท่ีจะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์การเติบโต  
   2.2) ST ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นจุดแข็งและ
อุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์การปรับตัว  
   2.3) WO ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมท่ีเป็นจุดอ่อนและ
โอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือท่ีจะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ  
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   2.4) WT ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมินสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นจุดอ่อนและ
อุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ 
 
ตารางท่ี 4.1: TOWS Metrix 
  
       วิเคราะห์ปัจจัยภายใน  
  
  
  
  
  
 
 
 วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก  

 จุดแข็ง (Strengths: S)  
 1) ทําให้ตอบสนองลูกค้าที ่
     มาพักในโรงแรมและลูกค้า  
     ภายนอกโรงแรมที่ต้องการ 
     ออกกําลังกายได้  
 2) เป็นอุปกรณ์ที่ทันสมัยและ 
     นําเข้าจากต่างประเทศและ 
     มีเทรนเนอร์คอยให้ 
     คําปรึกษา   

 จุดอ่อน (Weakness: W)  
 1) เนื่องจากเป็นโรงแรมไม่ได้ 
    เป็นฟิตเนสโดยตรง ทําให้คน 
    สนใจน้อย   
 2) ลูกค้าอาจจะไม่รู้ว่ามี 
    ฟิตเนสภายในโรงแรมและ 
    คิดว่าคนนอกไม่สามารถ 
    เข้ามาใช้บริการได้  

 โอกาส (Opportunity: O)  
 1) ยุคน้ีผู้คนเร่ิมมาใส่ใจ 
    สุขภาพร่างกายมากขึ้น  
    ทําให้เป็นที่สนใจต่อผู้คน 
    ที่รักสุขภาพ  
 2) สามารถขยายพ้ืนที่ฟิตเนส 
    ในโรงแรมให้มีขนาดใหญ่ 
    กว่าเดิมได้  
  

 จุดแข็ง-โอกาส (Strengths-   
 Opportunity: SO)  
 1) เลือกใช้กลยุทธ์เชิงรุกโดย 
    การโฆษณาตําแหน่งที่มีผู้คน 
    จํานวนมาก  

 จุดอ่อน-โอกาส (Weakness- 
 Opportunity: WO)  
 1) ใช้กลยุทธ์แบบ IMC เพ่ือเป็น
    การสื่อสารภาพลักษณข์อง 
    บริษัททําให้ผู้ที่ต้องการ 
    ออกกําลังกายให้รู้จักโดยเร็ว  

 อุปสรรค (Threats: T)  
 1) ธุรกิจน้ีอาจมีคู่แข่งจํานวน 
    มาก  

 จุดแข็ง-อุปสรรค (Strengths- 
 Threats: ST)  
 1) เลือกใช้กลยุทธ์กองโจรยึด 
    พ้ืนที่ใหญ่ ๆ เพ่ือสะสมกาํลัง 
    ทุน และเจาะกลุ่มเป้าหมาย 
    ทีละพ้ืนทีใ่ห้รวดเร็วคู่แข่ง 
    รายใหญ่จะลดมาแข่ง  

 จุดอ่อน-อุปสรรค (Weakness- 
 Threats: WT)  
 1) กลยุทธ์ต้ังสถานที่ในพ้ืนท่ี 
    ที่ไม่เป็นคู่แข่งทางตรงกับ 
    คู่แข่งรายใหญ่  
 2) ใช้การตลาดแบบ Word of  
    Mouth  
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ตารางท่ี 4.2: ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
1) กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์อันดี 
   กับพนักงาน 

วัตถุประสงค:์ 
   1) เพ่ือสร้างกําลังใจให้พนักงานต่อการปฏิบัติงาน 
   2) เพ่ือสร้างความจงรักภักดีต่อธุรกิจและปฏิบัติหน้าท่ี 
       ด้วยความชอบธรรม 
งบประมาณ: 120,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
   1) ให้รางวัลเป็นเบ้ียขยันกับพนักงานที่ทาํงานดี คือ  
      มาทํางานตรงเวลาทุกวัน ไม่ขาดงานบ่อย หรือไม่ขาด 
      งานในวันที่ยุ่ง คือ วันจันทร์กับวันเสาร์ 
   2) ถ้าสรุปยอดปลายปีแล้วกิจการได้กําไรมากขึ้นจะให้ 
      โบนัสกับพนักงานเพ่ือเป็นขวัญกําลังใจ 
   3) สําหรับพนังงานขายและพนักงานบัญชี ถ้ายอดเงิน 
      ตรงท้ังเดือนจะได้รับเงินเพ่ิมพิเศษ 
   4) สําหรับพนักงานเช็คสต็อกสินค้า ถ้าสต็อกสินค้า 
       ไม่ขาดจะได้รับเงินเพ่ิมเช่นกัน 

2) กลยุทธ์พัฒนาความรู้ให้กับ
พนักงานขาย 

วัตถุประสงค:์ 
   1) เพ่ือให้พนักงานขายมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าท่ีขาย 
       อย่างถ่องแท้ 
   2) เพ่ือท่ีจะสามารถให้คําปรึกษาต่อลูกค้าท่ีมาซ้ือสินค้า 
       ได้ 
งบประมาณ: ไม่มีค่าใช้จ่ายเน่ืองจากส่งไปอบรมกับบริษัท 
                ผู้ผลิตสินค้าท่ีจัดโครงการข้ึน 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: สง่พนักงานขายไปอบรม 
                                 เกี่ยวกับสินค้าและการใช้งาน 
                                 กับบริษัทผู้ผลติสินค้าท่ีจัด 
                                 โครงการข้ึนมา 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
3) กลยุทธ์การพัฒนาศักยภาพของ 
   ผู้บริหาร 

วัตถุประสงค์: 
   1) เพ่ือให้สามารถบริหารจัดการร้านให้สามารถ 
       ดําเนินงานไปได้ด้วยดี 
   2) เพ่ือท่ีจะได้สามารถบริหารจัดการร้านได้อย่างมี 
      ประสิทธิภาพและเติบโตได้อย่างม่ันคง 
งบประมาณ: 50,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: เข้าอบรมและสมัมนาเกี่ยวกับ 
                                 การประกอบธุรกิจ SME  
                                 ทั้งของภาครัฐและเอกชน 

4) กลยุทธ์การเป็นผู้นําในส่วนตลาด วัตถุประสงค์: 
   1) เพ่ือท่ีฟิตเนสโรงแรมสองพันบุรีจะเป็นร้านท่ีได้รับ 
      การยอมรับมากท่ีสุดในจังหวัดสุพรรณบุรี 
   2) เพ่ือท่ีฟิตเนสสองพันบุรจีะสามารถอยู่ได้อย่างม่ันคง 
งบประมาณ: ยังไม่สามารถประเมินค่าได้ 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
   1) คัดเลือกสินค้าสําหรับมาให้ลูกค้าใช้บรกิารต้องเป็น 
       สินค้าท่ีดี มีคุณภาพ สามารถใช้งานได้อย่างคงทน 
       และหลากหลาย 
   2) พัฒนาการบริการของทางร้านให้ดีที่สดุ เช่น พนักงาน 
      ให้บริการด้วยสีหน้าย้ิมแย้ม 
   3) มีการส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง เช่น จัดโปรโมช่ัน 
      ลดราคา แถมของสมนาคุณ เป็นต้น 
   4) ใช้สื่อวิทยุชุมชนรวมถึงสื่อสังคมออนไลน์ต่างเป็น 
       ตัวช่วยในการโปรโมทร้านให้คนรู้จักได้มากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
5) กลยุทธ์การออกแบบร้าน 
   และการจัดวางสินค้า 

   เน่ืองจากฟินเนสสองพันบรุีเป็นร้านที่ต้องการทําการ
ขยายพ้ืนท่ีร้านออกไปจึงมีการก่อสร้างอาคารสํานักงานใหม่
ทั้งหมด เพ่ือให้เกิดความสวยงามและความสะดวกต่อ 
การใช้บริการของผู้ที่มาเล่นฟิตเนส 
วัตถุประสงค:์ 
   1) เพ่ือทําให้ร้านดูเป็นมาตรฐานมากข้ึน 
   2) เพ่ือทําให้ฟิตเนสดูมีความน่าสนใจต่อการออก 
       กําลังกายมากข้ึน 
งบประมาณ : 3,000,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์: 
   1) ออกแบบอาคารภายนอกให้ดูมีความทันสมัย มีช่ือร้าน 
       และสัญลักษณ์ตัวอย่างติดอยู่ด้านบนสุดของตัวอาคาร 
       เพ่ือสร้างความโดดเด่น อาคารเป็นลักษณะเปิดกว้าง 
       ใช้เนื้อที่ประมาณ 1 ไร่ แต่ก็สามารถปิดเม่ือปิดร้าน  
       รวมถึงมีที่จอดรถท่ีสามารถรองรับการจอดรถ 
       พร้อมกันได้หลายคัน และจัดไว้ในส่วนที่ง่ายต่อ 
       การขับเข้ามาจอด ไม่ขวางหน้าร้าน 
   2) อาคารสํานักงานอยู่ภายในตัวอาคาร มีการจัดวาง 
       สินค้าประเภทเคร่ืองด่ืมไว้คอยบริการลูกค้า ประตู 
       จะใช้เป็นประตูอัตโนมัติเพ่ือความสะดวกในการเดิน 
       ของลูกค้า และเพ่ือเป็นการแสดงการต้อนรับ  
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4.4 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 4.4.1 ต้นทุนขาย 
 - ต้นทุนค่าเครื่องด่ืมคิดเป็น 70 เปอร์เซ็นต์ของรายได้จากค่าเคร่ืองด่ืมทั้งหมด 
 - ค่าวัสดุสิ้นเปลืองในการให้บริการคิดเป็น 2 เปอร์เซ็นต์จากรายได้ค่าบริการ 
 - ค่าซ่อมแซมและบํารุงรักษาอุปกรณ์คิดเป็น 3 เปอร์เซ็นต์ของมูลค่าอุปกรณ์ 

 - ค่าเสื่อมราคาด้านปฏิบัติการ คํานวณโดยวิธีเส้นตรงเพ่ือลดราคาตามบัญชีของทรัพย์สิน 
แต่ละชนิดตลอดอายุการใช้งานประโยชนท์ี่ประมาณการไว้ของทรัพย์สิน โดยบริษัทได้ประมาณอายุ 
ของการให้ประโยชน์ในส่วนอุปกรณ์ในการออกกําลังกายอุปกรณ์สํานักงานรวมถึงอุปกรณ์ที่ใช้ใน
ห้องนํ้าและห้องอาบนํ้าเป็นระยะเวลา 5 ปี 

 4.4.2 ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 
   ค่าใช้จ่ายพนักงาน 

   - เงินเดือน บริษัททําการจ้างพนักงานจํานวน 16 คน โดยรวมเงินทั้งส้ิน 226,000  
บาท ซ่ึงจะมีการปรับเงินเดือนขึ้นปีละ 50 เปอร์เซ็นต์ โดยมีรายละเอียดจํานวนพนักงานดังตารางท่ี  
4.3 

 
ตารางท่ี 4.3: เงินเดือนพนักงาน 
 

ตําแหน่ง จํานวนพนักงาน เงินเดือน รวม 
General Manager 1 25000 25,000 
MKT & Sale Manager 1 20000 20,000 
MKT & Sale Officer 2 10000 20,000 
PR 1 12000 12,000 
Operation Manager 1 21000 21,000 
Trainer 5 15000 75,000 
พนักงานทําความสะอาด 2 12000 24,000 
ผู้จัดการฝ่ายการเงินและบัญชี 1 16000 16,000 
พนักงานธุรการและการเงิน 1 13000 13,000 

รวม 16 รวมเงินเดือนทั้งหมด 22,600 
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   - โบนัส บริษัทจะจ่ายโบนัสโดยถัวเฉลี่ยประมาณ 1 เท่าของเงินเดือน 
   - ประกันสงัคม บริษัทสมทบเงินประกันสงัคมไม่ตามกฎหมายแรงงานซ่ึงกคื็อ 

5 เปอร์เซ็นต์ของเงินเดือน 
   - สวัสดิการ ได้แก่ ค่าประกันกลุ่ม โดยบริษัทจะมีการประมาณค่าใช้จ่ายส่วนน้ีอยู่ที่  

19,000 บาทต่อคนต่อปี 
   - ค่าฝึกอบรมพนักงาน กําหนดให้เท่ากับ 2,000 บาทต่อคนต่อปี 

   - ค่าเคร่ืองแบบพนักงาน จดัสวัสดิการพนักงานที่บริษัทจะมีการออกแบบ 
เครื่องแบบพนักงานให้พนักงานเพ่ือสร้างความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน บริษัทมีสวัสดิการให้
เครื่องแบบพนักงานคนละ 3 ชุดในปีแรก 2 ชุดและในปีถัดไปในราคาชุดละไม่เกิน 500 บาท 

   ค่าเส่ือมราคาอาคารสถานท่ี 
   คํานวณโดยวิธีเส้นตรงเพ่ือลดราคาตามบัญชีของทรัพย์สินแต่ละชนิดตลอดอายุ 

การใช้งานประโยชน์ที่ประมาณการไว้ของทรัพย์สินโดยบริษัทได้ประมาณการอายุของการให้
ประโยชน์ในสว่นของส่วนปรับปรุงพ้ืนที่เป็นระยะเวลา 10 ปี 
   ค่าสาธารณูปโภค 
   ได้แก่ ค่าไฟ ค่าน้ํา ค่าโทรศัพท์ เป็นต้น กําหนดให้เท่ากับ 30,000 ต่อเดือนในปีแรก 
และเพ่ิมข้ึน 2% ในปีถัดไป 
   ข้อสอบบัญช ี
   กําหนด ให้ปีละ 15000 บาท 
   ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

   ในส่วนน้ีจะเป็นในรูปแบบของการจัดรายการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆเป็น
ส่วนใหญ่ซ่ึงเป็นไปตามแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของบองค์กรที่กําหนดไว้ โดยมีแผนการใช้
งบประมาณการตลาดในปีแรกกําหนดไว้เท่ากับ 600000บาทต่อปีในปีแรกและเพ่ิมอัตราร้อยละ 
5 ในปีถัดไป 

   ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
   กําหนดให้เท่ากับ 3,000 บาทต่อเดือนในปีแรก และเพ่ิมอัตราร้อยละ 3 ในปีถัดไป 
 4.4.3 ดอกเบี้ยจ่าย 
 บริษัทคํานวณดอกเบี้ยจ่ายจากการกู้ยืมเงินจากธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแห่งประเทศไทย ซ่ึงน่าจะมีความเป็นไปได้สูงว่าธนาคารเอกชนฯลฯซ่ึงมักมีนโยบายใน 
การป้องกันความเสี่ยงโดยไม่ปล่อยกู้ให้กับผูป้ระกอบการรายย่อยลายใหม่ ๆ โดยในการคํานวณ
ดอกเบ้ียจ่ายหน้ีได้อ้างอิงจากอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ขั้นตํ่าของ SME Bank ซิมอยู่ที่ระดับร้อยละ 7 ต่อปี
บวกร้อยละ 2 ต่อปี จากความเสี่ยงของโครงการใหม่รวมเป็นอัตราดอกร้อยละ 9 ต่อปี 
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 4.4.4 ภาษีเงินได้ 
 ภาษีเงินได้นิติบุคคลคํานวณในอัตราร้อยละ 30 ของกําไรสุทธิก่อนภาษี 
 สมมติฐานในการประมาณการงบดุล 
 เงินสดและรายได้เทียบเท่าเงินสด 
 องค์กรจะกําหนดให้มีเงินสดตามนโยบายการถือเงินสดขององค์กร เพ่ือให้เกิดสภาพคล่อง 
ในการดําเนินธุรกิจโดยจะอยู่ในรูปของเงินสดฝากธนาคารท่ีมีสภาพคล่องสงู มีมูลค่าค่อนข้างแน่นอน
ความเสี่ยงตํ่าและจะนําไปถูกใช้ในการขยายกิจการหรือลงทุนในกิจการอ่ืนที่มีความเป็นไปได้และสร้าง
ความม่ันคงให้แก่องค์กร 
 สินทรัพย์ถาวร 
 อุปกรณ์รับรู้เม่ือเริ่มแรกตามราคาทุนซ่ึงคํานวณจากราคาซ้ือสินทรัพย์ทั้งที่เป็นเงินสดและ
จํานวนเทียบเท่าเงินสด บวกค่าใช้จ่ายที่เกิดข้ึนในการทําให้ทรัพย์สินนั้นไว้อยู่ในสถานที่หรือสภาพ
พร้อมท่ีจะใช้งานได้ตามที่ประสงค์ไว้ 
 บริษัทมีการลงทุนในอุปกรณ์ในการออกกําลังกายต่างๆอุปกรณ์ที่ใช้ในสวนห้องน้ําและ 
ห้องอาบน้ํา รวมถึงอุปกรณ์ในสํานักงานซ่ึงสามารถสรุปรายละเอียดของสินทรัพย์ถาวรได้ดังน้ี 

 
ตารางท่ี 4.4: สินทรัพย์ถาวรของกิจการ 
 

รายละเอียด จํานวน ราคา รวม 
อุปกรณ์ในการออกกําลังกาย 
Chest 5 10000 50000 
Bag 5 9500 47500 
Arm 8 9000 72000 
Leg 8 12000 96000 
ลู่ว่ิง 15 20000 300000 
Bike 8 9600 76800 
Elliptical 10 10000 10000 
อุปกรณ์ที่ใช้ในส่วนห้องน้ําและห้องอาบนํ้า 
Shower 10 500 5000 
Toilet (ช 3, ญ 5) 8 2000 16000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ): สินทรัพย์ถาวรของกิจการ 
 
รายละเอียด จํานวน ราคา รวม 

อ่างล้างมือ 5 700 3500 
Locker 20 500 10000 
อุปกรณ์สํานักงาน 
โต๊ะเก้าอ้ีสําหรับ GM และผู้จัดการฝ่าย 4 2000 8000 
โต๊ะประชุม 1 5000 5000 
เก้าอ้ี 10 500 5000 
เครื่องถ่ายเอกสาร โทรสาร 1 7000 7000 
เครื่องทําน้ําร้อน 1 2000 2000 
ตู้เย็น 2 10000 20000 
ตู้กดนํ้า 1 5000 5000 
รวมทรัพย์สินถาวรท้ังหมด 693800 
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ตารางท่ี 4.5: งบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม  
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร 
เครื่องคอมพิวเตอร์ 50,000.00 50,000.00 -
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในร้าน 500,000.00 500,000.00 
โปรแกรมทําเว็ปไซต์ 70,000.00 70,000.00 -

- - -
รวมสินทรัพย์ถาวร 620,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 500,000.00 300000 200,000.00 
ค่ามัดจําสถานที่ 300,000.00 300,000.00 
เบ็ดเตล็ด 400,000.00 400,000.00 -

- - 0
เงินทุนหมนุเวียน 1,000,000.00 1,000,000.00 0
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,820,000.00 2,320,000.00 500,000.00 
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ตารางท่ี 4.6: ยอดขาย 
 

ตารางแสดง ยอดขายของ ปีที่ 1 - ปืที่ 5 

รายการ 
ปีที่ 1 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม 
จํานวนลูกค้า 20 25 30 35 110
ราคาเฉลี่ยต่อคน 300 300 300 400 400
รวมยอดขายต่อวัน 6,000 7,500 9,000 14,000 36,500
รวมยอดขายต่อเดือน 180,000 225,000 270,000 420,000 1,095,000
รวมยอดขายต่อไตรมาส 540,000 675,000 810,000 1,260,000 3,285,000

รายการ ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนลูกค้าต่อวัน 35 40 45 42 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 600 800 1,000 1,200 
รวมยอดขายต่อวัน 21,000 32,000 45,000 50,400 
รวมยอดขายต่อเดือน 630,000 960,000 1,350,000 1,512,000 
รวมยอดขายต่อไตรมาส 1,890,000 2,880,000 4,050,000 4,536,000 
รวมยอดขายต่อปี 7,560,000 11,520,000 16,200,000 18,144,000 
สรุปยอดขายต่อปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขายรวม 3,285,000 7,560,000 11,520,000 16,200,000 18,144,000
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ตารางท่ี 4.7: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย  
ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานท่ี 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิมข้ึน 3%) 36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 
ค่าขนส่ง (เพ่ิมข้ึน 5%) 200,000 210,000 220,500 231,525 243,101 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิมข้ึน 5%) - - - - -
ค่าเสื่อมราคา 124,000 124,000 124,000 124,000 124,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
เงินเดือน  400,000 420,000 450,000 472,500 496,125 
รวมต้นทุนคงท่ี 2,860,000 2,891,080 2,932,692 2,967,363 3,003,745 
ยอดขาย 3,285,000 7,560,000 11,520,000 16,200,000 18,144,000 

  
 

ตารางท่ี 4.8: การประมาณการค่าใช้จ่าย (การคิดดอกเบ้ีย) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินต้นที่คิดดอกเบ้ีย 500,000 400,000 300,000 200,000 100,000 
ชําระเงินต้น 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
ดอกเบ้ียจ่าย  40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 
เงินกู้สุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 -
 
 คิดดอกเบ้ียเงินกู้ อัตราดอกเบ้ีย 8% ต่อปี 
 ระยะเวลาชําระหน้ี 5 ปี 
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ตารางท่ี 4.9: งบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน  
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 3,285,000 7,560,000 11,520,000 16,200,000 18,144,000 
หัก ต้นทุนผันแปร 1,685,350 3,893,400 5,932,800 8,343,000 9,344,160 
กําไรส่วนเกิน 1,599,650 3,666,600 5,587,200 7,857,000 8,799,840 
หัก ต้นทุนคงท่ี 2,860,000 2,891,080 2,932,692 2,967,363 3,003,745 
กําไรก่อนการดําเนินงาน - 1,260,350 775,520 2,654,508 4,889,637 5,796,095 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 
กําไรก่อนหักภาษี - 1,300,350 743,520 2,630,508 4,873,637 5,788,095 
หัก ภาษี 30% - 390,105 223,056 789,152 1,462,091 1,736,429 

กําไรสุทธิ - 910,245 520,464 1,841,355 3,411,546 4,051,667 
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ตารางท่ี 4.10: งบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด  
กระแสเงินสดจากกิจกรรม 
การดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธิ - 910,245 520,464 1,841,355 3,411,546 4,051,667 
บวก ค่าเสื่อมราคา 124,000 124,000 124,000 124,000 124,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
บวก ดอกเบี้ยจ่าย 40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน - 390,105 613,161 566,096 672,939 274,338 
บวก เจ้าหนี้ที่เพ่ิมข้ึน 422,357 549,643 509,143 601,714 249,943 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน - 26,023 66,045 78,510 32,006 
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน - 65,700 - 85,500 - 79,200 - 93,600 - 38,880 
หัก ลูกหนี้การค้าที่เพ่ิมข้ึน - 281,571 - 366,429 - 339,429 - 401,143 - 166,629 
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน - 961,264 1,513,362 2,812,010 4,509,965 4,634,445 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน
รวมสินทรัพย์ถาวร - 620,000 - - - -
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง - 500,000 - - - -
ค่ามัดจําสถานที่ - 300,000 - - - -

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
-

1,420,000 - - - -
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน 500,000 - - - -
หัก ชําระเงินกู ้ - 100,000 - 100,000 - 100,000 - 100,000 - 100,000 
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - 40,000 - 32,000 - 24,000 - 16,000 - 8,000 
หัก เงินปันผลจ่าย - - 26,023 - 92,068 - 170,577 - 202,583 
ทุนหุ้นสามัญ 2,320,000 - - - -
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 2,680,000 - 158,023 - 216,068 - 286,577 - 310,583 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.10 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม 
การดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินสดสุทธิ 298,736 1,355,339 2,595,943 4,223,388 4,323,861 
บวก เงินสดต้นงวด - 298,736 1,654,075 4,250,018 8,473,406 
เงินสดปลายงวด 298,736 1,654,075 4,250,018 8,473,406 12,797,267 
 
 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
 
ตารางท่ี 4.11: การวิเคราะหผ์ลตอบแทน 
 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) บาท 2,386,752.80

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 55%

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 2.4
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แบบสอบถาม 
แบบสอบถามชุดนี้สร้างขึ้นเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลประกอบการทําวิจัย ผู้วิจัยจึงใคร่ขอ 

ความกรุณาจากท่านได้โปรดพิจารณาและตอบคําถามทุกข้อของแบบสอบถามเพราะคําตอบของท่าน
ทุกข้อจะเป็นวิทยาทานและประโยชน์ต่อการศึกษา โดยคําตอบของท่านจะเก็บเป็นความลับและจะ 
ไม่ผูกพันและไม่เกิดผลเสียหายแก่ท่านแต่อย่างใด ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือใน 
การตอบแบบสอบถามครั้งน้ี 
 
 
คําช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม                                                                                
แบบคําถามชุดนี้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางประชากรศาสตร์หรือข้อมูลท่ัวไป 
ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของผูบ้ริโภค 
ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 
ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยทางประชากรศาสตร์หรือข้อมูลท่ัวไปสําหรับผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
คําแนะนํา: โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงใน (  ) ที่ตรงตามความเป็นจริงเกี่ยวกับท่าน 

1. เพศ 
(    ) ชาย    (    ) หญิง 

2. อายุ 
(    ) ตํ่ากว่า 20 ปี   (    ) 21-25 ปี 
(    ) 26-30 ปี    (    ) 31-35 ปี 
(    ) 36-40 ปี    (    ) 41 ปีขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
(    ) ระดับมัธยมศึกษา            (    ) สายวิชาชีพ (ปวช.และ ปวส.) 
(    ) ระดับปริญญาตรี            (    ) สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
(    ) นักเรียน/ นักศึกษา            (    ) ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว 
(    ) ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ (    ) พนักงานบริษัท 
(    ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………… 
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5. รายได้ 
(    ) ตํ่ากว่า 10,000 บาท   (    ) 10,001-20,000 บาท 
(    ) 20,001-30,000 บาท   (    ) มากกว่า 30,000 บาท 
 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยพฤตกิรรมการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค 
คําแนะนํา: โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงใน (  ) ที่ตรงตามความเป็นจริงเกี่ยวกับท่าน 

6. เหตุผลสําคัญทีสุ่ดท่ีท่านเลือกใช้บริการฟิตเนส (เลือกเพียงข้อเดียว) 
(    ) เช่ือม่ันในการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ 
(    )  ตรงความตรงการของตัวผู้ใช้บริการ 
(    )  ตามกระแสนิยมการออกกําลังกาย 
(    )  มีความปลอดภัยในการออกกําลังกาย 
(    )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………………………………………… 

7. จํานวนเงินเฉลีย่ท่ีท่านใช้บริการฟิตเนสต่อเดือน (เลือกเพียงข้อเดียว) 
(    )  ตํ่ากว่า 500 บาท   (    )  500-1,000 บาท 
(    )  1,001-1,500 บาท   (    )  มากกว่า 1,500 บาท  

8. ท่านเลือกใช้บริการฟิตเนสส่วนใหญ่จากแหล่งใด(เลือกเพียงข้อเดียว) 
(    )  ฟิตเนสโรงแรม   (    )  ฟิตเนสห้างสรรพสินคา้/ ตลาดนัด 
(    )  ฟิตเนสประจําคอนโด/อพาทเม้น (    )  ร้านฟิตเนส 
(    )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………..  
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ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
การใช้บริการฟิตเนส 
คําแนะนํา: กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ในช่อทําเคร่ืองหมายในแต่ละปัจจัยท่ีท่านให้ความสําคัญ 
 
 5 = สําคัญมากท่ีสุด 4 = สําคัญมาก 3 = ปานกลาง 2 = สําคัญน้อย 1 = สําคัญน้อยท่ีสุด 

ปัจจัยด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ด้านผลิตภัณฑ์/ บริการ 
1. มีเครื่องมือออกกําลังกายครบ 

     

2. ความสวยงามของเคร่ืองมือ 
   ออกกําลังกาย 

     

3. วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตมีคณุภาพ      

4. การระบุคําเตือนและผลท่ีได้รับ 
   จากการออกกําลังกายใน 
   แต่ละส่วน 

     

5. การรับรองมาตรฐาน 
   ความปลอดภัยจากองค์การอาหาร
   และยา (อย.) 

     

ด้านราคา 
6. ความเหมาะของราคาเม่ือเทียบ 
   กับการบริการ 

     

7. ความหลากหลายของราคาให้ 
   เลือก 

     

8. การชําระเงินได้หลายวิธี เช่น  
   บัตรเครดิต เงินสด 

     

 
 
 
 



79 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
9. ความสะดวกของสถานที ่

     

10. ความน่าเช่ือถือของสถานท่ี      

11. โครงสร้างสถานท่ีมีความ 
     แข็งแรง  

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12. การโฆษณาและประชาสมัพันธ์ 
     ผ่านสื่อต่าง ๆ อย่างสมํ่าเสมอ 

     

13. การนําบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมาเป็น  
     พรีเซ็นเตอร์ 

     

14. การลดราคาสินค้า (ช่วงเวลา 
     พิเศษ วันสําคัญต่าง ๆ) 

     

15. มีการให้ทดลองใช้บริการ      
 

ข้อเสนอแนะเพิ่มเตมิ 
..................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................ 
 

**ขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามค่ะ** 
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