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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ ทู ฟิตเนส มีทิศทางการวางแผนการด าเนินงานใน
ด้านต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพ แผนธุรกิจนี้อยู่ในประเภทธุรกิจบริการ ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
คลาสแอโรบิค คลาสโยคะ และห้องซาวน่า ซึ่งเป็นการด าเนินธุรกิจใหม่ ในการจัดท าแผนได้ใช้การวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการวิจัยทางการตลาดโดยการส ารวจท่ีใช้
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 150 คน โดยสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่าผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชายท่ีมีอายุระหว่าง 21-25 ปี โดยส่วนใหญ่เลือกใช้บริการประเภทการบริหารกล้ามเนื้อ และผู้ใช้บริการมี
ความคิดเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย บุคลากร และ
กระบวนการให้บริการมีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด และด้านราคา การส่งเสริมทางการตลาด และด้าน
ลักษณะทางกายภาพมีความส าคัญในระดับมาก 
 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอกพบว่า จุดแข็งของธุรกิจ คือ อยู่ในเมือง 
เดินทางสะดวก เป็นฟิตเนสแบบโซเชียล คอมมูนิต้ี ท่ีเน้นให้สมาชิกมาพบปะเพื่อนฝูง และท ากิจกรรมการออก
ก าลังกายร่วมกัน จุดอ่อน คือ ธุรกิจยังไม่เป็นท่ีรู้จักมากนัก โอกาส จากกระแส    การรักสุขภาพท าให้ผู้คนหัน
มาออกก าลังกายมากขึ้น อุปสรรค คือ ฟิตเนสคู่แข่งท่ีเปิดมานาน และผู้ใช้บริการฟิตเนสยังยึดติดกับท่ีเดิม 

สภาพการแข่งขันของธุรกิจฟิตเนส ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ค่อนข้างสูง โดยคู่แข่งขันหลักคือ ฟิตฟิต
ฟิต ฟิตเนส และ เลย์ ฟิตเนส เมื่อเปรียบเทียบพบว่า ข้อได้เปรียบของคู่แข่งขันหลักคือ เป็น ฟิตเนสท่ีเปิด
มานาน เจ้าของมีประสบการณ์การเป็นเทรนเนอร์และมีอุปกรณ์ในการออกก าลังครบและหลากลาย ในขณะ
ท่ีข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันคือเทรนเนอร์ไม่เพียงพอ และอุปกรณ์ออกก าลังกายบางอย่างต้องจ้าง
เทรนเนอร์ถึงจะเอาออกมาให้เล่น 

การวิเคราะห์ท้ังหมดท่ีกล่าวมาเกิดเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญ คือ กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย และกลยุทธ์ใน
การให้บริการ ท้ังนี้เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจนี้พบว่า การลงทุนในธุรกิจฟิตเนสมี
งบประมาณในการลงทุน 1,799,970 บาท มีค่า NPV เท่ากับ 1,298,609.14 บาท IRR เท่ากับ ร้อยละ 63 
และระยะเวลาคืนทุน ประมาณ 1 ปี 6 เดือน 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกิจ, ฟิตเนส เซ็นเตอร์. กำรออกก ำลังกำย, โซเช่ียล คอมมูนิต้ี 
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ABSTRACT 
 

The objective of this business plan is to set business model direction of To 
Fitness for efficient operation and reduce any business risk. To Fitness offers service 
consisting of fitness studio, aerobics class, yoga class, and sauna room.  
For strategy plan part, business environment, competition analysis and marketing 
research were considered and analyzed by using descriptive statistics method which 
include percentage, mean, and standard deviation with 150 respondents. As the 
survey, consumer, male age between 21-25 y/o, prefers muscular exercise and ranks 
product, place, people and process in the highest score followed by price 
promotion, and physical evidence and presentation. 

Strength of internal and external factors is the convenient location, which is 
in the center of the city. The position of this fitness is the social community for 
member doing exercise together. However, the weakness is reputation among the 
target. Opportunity of this business is health concern trend increasing number of 
potential customer. The threat is the key challenge how can we penetrate with the 
target who has loyalty with their current fitness studio.  

In overall the competition is very high in Muang District, Buriram Province 
from the key players, FitFitFit Fitness and Lay Fitness. Their key advantages are the 
reputation for long time with the owner as experienced coach. In addition, the 
equipment is full and various offered. Yet, number of trainer is their limitation and 
member has to pay extra for some equipment. 

From this analysis, it becomes the key strategy for promotion and service 
plan. The investment of this business plan is 1,799,970 THB with NPV equal to 
1,298,609.14 THB, IRR = 63%, which will be break even in 1 year 6 months. 
Keywords: Business Plan. Fitness Center, Work out Exercise, Social Community 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

รายงานแผนธุรกิจหรือการค้นคว้าอิสระ (Independent study) เสร็จสมบูรณ์ได้อันเนื่อง 
มาจากความอนุเคราะห์จากอาจารย์ ผศ. ดร.รวิพรรณ สุภาวรรณ์ ท่ีกรุณาเสียสละเวลาอันมีค่าในการ
ให้ค าปรึกษา ช้ีแนะ แนะน าแนวทาง และติดตามความคืบหน้าของการจัดท าแผนธุรกิจอย่าง
สม่ าเสมอ รวมถึงตรวจสอบแผนธุรกิจฉบับนี้ให้ส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี ผู้จัดท าจึงขอขอบพระคุณเป็น
อย่างสูงมา ณ โอกาสนี้  

ขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านในมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ท่ีได้ถ่ายทอดวิชา
ความรู้ให้ตลอดระยะเวลาการศึกษา รวมถึงผู้ท่ีเกี่ยวข้องทุกท่าน  

ท้ายนี้ขอขอบคุณครอบครัว และญาติมิตรทุกท่าน ท่ีให้ก าลังใจและให้การสนับสนุนการท า
แผนธุรกิจฉบับนี้ให้ส าเร็จโดยสมบูรณ์ และขอขอบคุณมิตรภาพจากทุก ๆ คนท่ีได้มอบให้ตลอด
ระยะเวลาการศึกษาในหลักสูตรนี้ 
 

พัทธ์ธนนันท์ ธนประกอบกุล 



ช 

 

สารบัญ 
 
 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ฎ 
สารบัญภาพ ฐ 
บทท่ี 1 บทน า  

1.1 แนะน าธุรกิจ 1 
 1.1.1 ประเภทของธุรกิจ 1 
 1.1.2 สถานท่ีต้ัง 1 
 1.1.3 ประเภทของสินค้า/บริการ 1 
 1.1.4 รายละเอียดของสินค้า/บริการ 1 
 1.1.5 จุดเด่น 3 

1.2 วิสัยทัศน์ และพันธกิจ 4 
 1.2.1 วิสัยทัศน์ 4 
 1.2.2 พันธกิจ 4 

1.3 เป้าหมาย 4 
 1.3.1 เป้าหมายระยะส้ัน (1-2 ปี) 4 
 1.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (3-4 ปี) 4 
 1.3.3 เป้าหมายระยะยาว (5 ปี) 4 

1.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 4 
1.5 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 4 

 1.5.1 แผนผังองค์กร 4 
 1.5.2 ส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 5 

1.6 ผลการด าเนินงานท่ีผ่านมา 5 
1.7 ท่ีมา ความส าคัญ และวัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 5 

 1.7.1 ท่ีมาของการจัดท าแผน 5 
 1.7.2 ความส าคัญของการจัดท าแผน 6 
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สารบัญ (ต่อ)  
 

 หน้า 
บทท่ี 1 (ต่อ) บทน า  

 1.7.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 6 
1.8 วิธีการศึกษา 6 

 1.8.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 6 
 1.8.2 การด าเนินการวิจัย 12 

บทท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ  
2.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 14 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยเส่ียงภายใน 15 

 2.2.1 ปัจจัยด้านการบริหาร 15 
 2.2.2 ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง 15 
 2.2.3 ปัจจัยด้านการเงิน 15 
 2.2.4 ปัจจัยด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 15 

2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยเส่ียงภายนอก 16 
 2.3.1 ปัจจัยทางนโยบาย และการเมือง 16 
 2.3.2 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 16 
 2.3.3 ปัจจัยทางสังคม 16 
 2.3.4 ปัจจัยทางเทคโนโลยี 16 

บทท่ี 3 การวิเคราะห์การแข่งขัน  
3.1 การวิเคราะห์ตามทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 19 

 3.1.1 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 19 
 3.1.2 อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 19 
 3.1.3 อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า 19 
 3.1.4 ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ 20 
 3.1.5 แรงผลักดันจากสินค้าอื่นๆ ซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ 20 

3.2 สภาพของการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน 20 
 3.2.1 ระดับของการแข่งขัน 20 
 3.2.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบท่ีน ามาแข่งขัน 20 
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สารบัญ (ต่อ)  
 

 หน้า 
บทท่ี 3 (ต่อ) การวิเคราะห์การแข่งขัน  
 3.2.3 ผู้ครองส่วนครองตลาด 20 

3.3 ท่ีมาของการแข่งขัน 20 
3.4 คู่แข่งขันของธุรกิจ 21 

 3.4.1 คู่แข่งขันหลัก 21 
 3.4.2 คู่แข่งขันรอง 22 

3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 22 
 3.5.1 การเขียนแผนภาพวิเคราะห์ 22 
 3.5.2 ค าอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 22 

3.6 วิเคราะห์ต าแหน่งสินค้า 23 
3.7 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 24 

 3.7.1 ปัจจัยด้านราคา 24 
 3.7.2 ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง และสภาพแวดล้อม 24 
 3.7.3 ปัจจัยด้านการบริการ 24 

บทท่ี 4 การจัดท าแผนกลยุทธ์ และแผนปฎิบัติการ  
4.1 กรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ 25 
4.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีน ามาใช้ 25 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฎิบัติการ 27 

 4.3.1 กลยุทธ์จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 27 
 4.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์โดยใช้หลัก TOWS Matrix 32 
 4.3.3 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 32 
 4.3.4 กลยุทธ์การการให้บริการ 33 

4.4 สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ข้อมูล 33 
4.5 แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 43 

 4.5.1 แหล่งเงินทุน 43 
 4.5.2 การวิเคราะห์ผลตอบแทน 44 
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สารบัญ (ต่อ)  
 

 หน้า 
บทท่ี 4 (ต่อ) การจัดท าแผนกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ  

4.6 งบการเงิน 44 
4.7 แผนการรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 55 

บรรณานุกรม 56 
ภาคผนวก  57 
ประวัติผู้จัดท า 61 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาติให้ใช้สิทธิ์ในรายงานการค้นคว้าอิสระ  
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สารบัญตาราง 

 

  หน้า 
ตารางท่ี 2.1: ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 17 
ตารางท่ี 2.2: ปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 18 
ตารางท่ี 3.1: ตารางแสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งสินค้า 23 
ตารางท่ี 4.1: แสดงเวลาการใช้ห้องออกก าลังกาย 27 
ตารางท่ี 4.2: จ านวนอุปกรณ์ในการออกก าลังกาย 28 
ตารางท่ี 4.3: อัตราค่าบริการ 29 
ตารางท่ี 4.4: การวิเคราะห์กลยุทธ์โดยใช้หลัก TOWS Matrix 32 
ตารางท่ี 4.5: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ 34 
ตารางท่ี 4.6: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 35 
ตารางท่ี 4.7: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 35 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

 

 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาท่ีเกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจ ความส าคัญและท่ีมาของการจัดท า

แผน วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวิธีการศึกษาท่ีน ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผน โดยมี

รายละเอียดเป็นรายข้อ ดังต่อไปนี้ 

1.1. แนะน ำธุรกิจ 

1.1.1. ประเภทของธุรกิจ: ธุรกิจฟิตเนส เซ็นเตอร์ 

1.1.2. สถานท่ีต้ัง: xxx/xx ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 31000 

ภาพท่ี 1.1: แสดงสถานท่ีต้ัง 

 

 
 

1.1.3. ประเภทของสินค้า / บริการ: การบริการเครื่องออกก าลังกาย คอร์สออกก าลังกาย  

1.1.4. รายละเอียดของสินค้า / บริการ: 

ธุรกิจ ทู ฟิตเนส (To Fitness) ด าเนินธุรกิจศูนย์สุขภาพครบวงจร มีท้ังเครื่องออก

ก าลังกาย คลาสออกก าลังกาย อาทิ คลาสแอโรบิค คลาสโยคะ ห้องซาวน่า และห้องเปล่ียนเส้ือผ้า 

โดยมีบรรยากาศหรือธีมของฟิตเนส เซ็นเตอร์เป็นแบบโซเชียว คอมมูนิต้ี ท่ีมุ่งเน้นให้สมาชิกมีส่วนร่วม

ในกิจกรรมต่างๆ ของฟิตเนส ซึ่งนอกจากจะเป็นสถานท่ีท่ีสมาชิกจะออกก าลังกายเพื่อสุขภาพแล้วยัง

เป็นสถานท่ีให้สมาชิกมาพบปะเพื่อนฝูง และท ากิจกรรมการออกกายร่วมกันอีกด้วย 
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ภาพท่ี 1.2: แสดงเครื่องเลคเพรส 

 

 
 

ภาพท่ี 1.3: แสดงเครื่องเชสท์ฟลาย 
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ภาพท่ี 1.4: แสดงเครื่องเชสเพรส 

 

 
 

ภาพท่ี 1.5: แสดงเส่ือโยคะ 

 

 
 

1.1.5. จุดเด่น: 

- ทู ฟิตเนส (To Fitness) ต้ังอยู่ในเมืองสะดวกแก่การเดินทาง 
- เน้นการบริการท่ีให้ความสนุกในการออกก าลังกาย 
- เป็นฟิตเนส แบบโซเชียล คอมมูนิต้ี ท่ีเน้นให้สมาชิกมาพบปะเพื่อนฝูง และท า

กิจกรรมการออกก าลังกายร่วมกันอีกด้วย 
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1.2. วิสัยทัศน์และพันธกิจ 

1.2.1. วิสัยทัศน์: เป็นผู้น าด้านการให้บริการฟิตเนส เป็นอันดับหนึ่งในจังหวัดบุรีรัมย์ 

1.2.2. พันธกิจ 

- สร้างบรรยากาศในฟิตเนสให้มีความสนุก มุ่งเน้นใส่ใจสุขภาพของลูกค้า 
- มุ่งมั่นและพัฒนามาตรฐานการบริการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

1.3. เป้ำหมำย 

1.3.1. เป้าหมายระยะส้ัน (1-2 ปี) 

- ประชาสัมพันธ์ฟิตเนสให้เป็นที่รู้จัก 
- ท าให้ฟิตเนสเป็นไปตามมาตรฐานกรมอนามัย 

1.3.2. เป้าหมายระยะกลาง (3-4 ปี) 

- สร้างผลไรก าไรร้อยละ15 ของปีท่ีผ่านมา 
1.3.3. เป้าหมายระยะยาว (5 ปี) 

- สรรหาบริการให้มากขึ้น 
- สร้างผลไรก าไรร้อยละ 20 ของปีท่ีผ่านมา 

1.4. วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

- วิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการด าเนินธุรกิจ ว่าสามารถเข้าแข่งขันในตลาด และมี
แนวโน้มท่ีสามารถอยู่ในตลาดได้อย่างยั่งยืนหรือไม่ 

- เพื่อเตรียมความพร้อม ทางด้านการเงิน การด าเนินงาน การตลาด และทรัพยากร 
1.5. โครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของธุรกิจ 

1.5.1. แผนผังองค์กร 

ภาพท่ี 1.6: แสดงแผนผังองค์กร 
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1.5.2. ส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 

- ผู้จัดการ/ฝ่ายการเงิน/ฝ่ายการตลาด  1 คน 

- ฝ่ายบริการ (เทรนเนอร์)    4 คน 

ท้ังหมดจ านวนพนักงาน 5 คน 

รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าท่ี 

- ต าแหน่ง  ผู้จัดการ 

ภาระหน้าท่ี ก าหนดนโยบาย และบริหารกิจการรวมถึงการวางแผนกลยุทธ์ 

- ต าแหน่ง  ฝ่ายการเงิน 

ภาระหน้าท่ี ดูแลการเคล่ือนไหวทางการเงิน และท ารายรับรายจ่ายของร้าน 

- ต าแหน่ง  ฝ่ายการตลาด 

 ภาระหน้าท่ี น าเสนอขายสินค้า (คอร์สออกก าลังกาย) ให้กับลูกค้า 

- ต าแหน่ง  ฝ่ายการบริการ 

 ภาระหน้าท่ี ดูแลลูกค้า และฝึกสอนการออกก าลังกาย 

1.6. ผลกำรด ำเนินงำนที่ผ่ำนมำ: ยังไมไ่ด้ด าเนินการ โครงการอยู่ระหว่างการจัดท าแผนธุรกิจ 

1.7. ที่มำ ควำมส ำคัญ และวัตถุประสงค์ของกำรท ำแผน 

1.7.1. ท่ีมาของการจัดท าแผน 

ในปัจจุบันการออกก าลังกายเป็นที่นิยมจากเทรนด์การเล่นฟิตเนสแนวใหม่หรือ Functional 

Training (เป็นการออกก าลังกายเพื่อประโยชน์ในการใช้ชีวิตประจ าวัน ท่ีเสริมสร้างความสามารถใน

การท ากิจวัตรประจ าวัน และช่วยลดความเส่ียงต่อการบาดเจ็บให้น้อยลงส าหรับคนท่ัวไป หรือแม้แต่

ในนักกีฬาท่ีต้องการเล่นกีฬาชนิดต่างๆ อย่างมีประสิทธิภาพดียิ่งขึ้นก็สามารถฝึก Functional 

Training นี้ได้เช่นเดียวกัน) ท้ังยังเป็นฟิตเนสท่ีใช้พื้นท่ีและลงทุนน้อย โดยมีลักษณะของการออกก าลัง

กายท่ีฝึกด้วยท่าทางในชีวิตประจ าวัน เช่น การยกของและการลุกนั่ง ซึ่งเป็นการผสมผสานการออก

ก าลังกายแบบ แอโรบิค และ แอนาโรบิค เข้าไปในโปรแกรมการออกก าลังกาย ท าให้สามารถย่น

ระยะเวลาการออกก าลังกายจากราว 1-2 ช่ัวโมงต่อวัน เหลือเพียง 45 นาที ถึง 1 ช่ัวโมง และสามารถ

ตอบโจทย์การเสริมสร้างความแข็งแรงของกล้ามเนื้อและบริหารหัวใจได้ในโปรแกรมเดียว นอกจากนี้

การออกก าลังกายลักษณะดังกล่าวส่วนใหญ่เป็นการใช้น้ าหนักของร่างกายเป็นตัวต้านทาน 
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 ธุรกิจบริการสถานท่ีออกก าลังกายหรือ “ฟิตเนส” ในประเทศไทยมีมานาน แต่ในอดีตเข้าถึง

กลุ่มลูกค้าท่ีค่อนข้างจ ากัด เนื่องจากมีราคาท่ีสูงและเป็นการออกก าลังกายท่ีไม่ดึงดูด ในแง่ของวิธีการ

ออกก าลังกายท่ียังไม่หลากหลาย ซึ่งกลุ่มลูกค้าในฟิตเนสจะเป็นกลุ่มลูกค้าวัยท างานท่ีมีก าลังซื้อสูง

และเป็นกลุ่มคนท่ีมีพฤติกรรมรักษาสุขภาพหรือต้องการสร้างกล้ามเนื้อเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว โดยวิธีการ

ออกก าลังกายจะเป็นการยกลูกน้ าหนักร่วมกับการวิ่งบนสายพาน ซึ่งลูกค้ากลุ่มดังกล่าวเลือกจะใช้

เวลาอยู่ในฟิตเนสประมาณ 1-2 ช่ัวโมงต่อครั้ง จึงไม่น่าแปลกใจท่ีคนส่วนใหญ่ในอดีตจะไม่นิยมเข้า 

ฟิตเนสเท่าใดนักเนื่องจากใช้เวลาค่อนข้างมาก โดยจากผลส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติพบว่า

เหตุผลท่ีคนไทยส่วนใหญ่ไม่ออกก าลังกายคือไม่มีเวลา (กระแสนิยมการออกก าลังกาย, 2558) 

1.7.2. ความส าคัญของการจัดท าแผน 

 แผนธุรกิจฉบับนี้ได้จัดขึ้นเพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ของความเป็นไปได้ของธุรกิจ ทู ฟิตเนส 

(To Fitness) เพื่อวางแผนท่ีจะรับมือกับความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้น เป็นการเตรียมพร้อมในด้านต่างๆ 

อาทิ ด้านการตลาด การบริหารจัดการ การเงิน เป็นต้น เพื่อให้การด าเนินการเป็นไปตามเป้าหมายท่ี

ได้วางไว้ และสามารถความคุมการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 

1.7.3. วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

- เพื่อให้ธุรกิจมีการด าเนินงานอย่างเป็นระบบ 

- เพื่อลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ 

- เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ 

- เพื่อเป็นข้อมูลประกองการขออนุมัติวงเงนิกับสถาบันการเงินในอนาคต 

1.8. วิธีกำรศึกษำ 

1.8.1. การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

การค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้มีการใช้ 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องดังนี้ 

1.8.1.1. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า ผู้บริโภคจะเป็นผู้ก าหนดรูปแบบและคุณประโยชน์ของ

สินค้าหรือบริการ โดยท่ีนักการตลาดจะต้องท าหน้าท่ีในการวิเคราะห์ว่าควรให้มีสินค้าหรือบริการ มี

รูปแบบอย่างไร ราคาเท่าไร มีการจัดจ าหน่ายท่ีไหน ส่งเสริมการขายอย่างไร เพื่อให้ได้ตอบสนองต่อ

ความต้องการของลูกค้า ความสามารถในการซื้อ รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค 
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การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อเป็นการศึกษากลุ่มผู้บริโภคว่ามีพฤติกรรมในการด าเนิน
ชีวิตอย่างไร รวมถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ โดยการใช้หลัก 6Ws 1H ท่ีพิจารณาหลักต่างๆ 
เกี่ยวกับการตลาดเพื่อให้ได้ค าตอบท่ีต้องการตามหลัก 7Os ดังนี้ 
1. กลุ่มเป้าหมายคือใคร 2. อะไรคือความต้องการซื้อในตลาด 
3. เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ 4. ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ 
5. โอกาสในการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อไร 6. สถานท่ีจัดจ าหน่ายอยู่ท่ีไหน 
7. มีข้ันตอนในการซื้ออย่างไร  

รูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อ 

พฤติกรรมผู้ซื้อโดยเริ่มจากส่ิงเร้าท่ีมากระตุ้นความรู้สึกเพื่อให้เกิดความต้องการ ท าให้

ต้องหาข้อมูลเกี่ยวกับส่ิงท่ีมาตอบสนองความต้องการ เพื่อตัดสินใจซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อ

เพื่อเป็นการตอบสนอง 

1. ส่ิงเร้า อาจเกิดขึ้นได้จากส่ิงเร้าภายในท่ีท าให้ร่างกายเกิดความไม่สมดุล ก่อให้เกิดการรักษา

สมดุลหรือส่ิงเร้าภายนอก แบ่งออกเป็น 

- ส่ิงเร้าทางการตลาด เป็นส่ิงเร้าท่ีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด เพื่อน ามาใช้กระตุ้น

ให้ผู้ซื้อ เกิดความต้องการ 

- ส่ิงเร้าอื่นๆ เป็นส่ิงแวดล้อมท่ีอยู่เหนือความควบคุมขององค์กร ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ 

ท าให้เกิดความอยากซื้อ 

2. กล่องด า เป็นความรู้สึก ความต้องการ และกระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีเกิดจากความคิดของผู้ซื้อ 

3. การตอบสนอง เป็นกระบวนการในการตัดสินใจซื้อเป็นการตอบสนองต่อส่ิงเร้า 

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งผู้ซื้อจะมีลักษณะในการซื้อ เหตุผล หรือความชอบของแต่ละคน 

แบ่งได้ 5 ข้ึนตอนดังนี ้

4.1. การรับรู้ถึงความต้องการ 

4.2. การค้นหาข้อมูล 

4.3. การประเมินทางเลือก 

4.4. การตัดสินใจซื้อ 

4.5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ-การใช้ 
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5. ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 
5.1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคได้มากท่ีสุด 

- วัฒนธรรม การมีค่านิยม การับรู้ ความชอบ และพฤติกรรมท่ีคล้ายคลึงกัน 
- วัฒนธรรมย่อย เป็นวัฒนธรรมท่ีมีการแบ่งกลุ่มท่ีมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกัน 

เช่น เช้ือชาติ ศาสนา 
5.2. ช้ันทางสังคม โดยมีเกณฑ์ในการแข่งขันในด้านอาชีพ การศึกษา รายได้ ท่ีอยู่อาศัย 
5.3. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลท้ังทางตรงและ

ทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซื้อ 
- กลุ่มอ้างอิง มีอิทธิพลต่อความคิดเห็นทัศนคติ ความชอบ/ไม่ชอบ 
- กลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ ประกอบด้วย ครอบครัว เพื่อน ท่ีมีการติดต่อกันอย่างต่อเนื่อง

แต่ไม่เป็นทางการ 
- กลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ ประกอบด้วย ศาสนา อาชีพ เป็นการติดต่อกันท่ีเป็นทางการ 
- ครอบครัว เป็นสถาบันที่มีความส าคัญท่ีสุด และมีอิทธิพลท่ีสุดในกลุ่มอ้างอิงปฐม

ภูมิ 
- บทบาทและสถานภาพ คือ การแสดงออกของแต่ละคน ท่ีมีหลายบทบาท เป็นท้ัง 

แม่ ลูก หัวหน้า ลูกน้อง เป็นต้น 
5.4. ปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมการซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยเฉพาะบุคคล 

- อายุและวงจรชีวิต 
- อาชีพ 
- สภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
- รูปแบบการด าเนินชีวิต 
- บุคลิกภาพ 

5.5. ปัจจัยด้านจิตวิทยา ทางเลือกในการซื้อของผู้บริโภคท่ีได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัย 4 หลัก 
ดังนี ้

- การกระตุ้นส่ิงเร้า ความต้องการท่ีหลากหลายของบุคคลท่ีเกิดขึ้นพร้อมกัน 
- การรับรู้ เป็นกระบวนการในการเลือก การจัดการ  
- การเรียนรู้ โดยสามารถการเรียนรู้ให้บุคคลได้จาก แรงขับดัน ส่ิงกระตุ้น ส่ิงช้ีน า    

การตอบสนอง 
- ความเช่ือและทัศนคติ การเรียนรู้ท่ีมีการปลูกฝัง จากสภาพแวดล้อมและสังคม 
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ภาพท่ี 1.7: พฤติกรรมการซื้อ  

 

 
ท่ีมา: ฉัตรยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคช่ัน. 

 

กระบวนการตัดสินใจ 

ผู้บริโภคจะมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน แต่มีรูปแบบการตัดสินใจท่ีเหมือนกัน โดย

มีกระบวนการตัดสินใจแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 

ขั้นตอนท่ี 1 การตระหนักถึงปัญหา เกิดจากส่ิงของท่ีใช้อยู่แล้วหมดไป การเปล่ียนแปลงส่วน

บุคคล สภาพครอบครัว และประสิทธิภาพของการส่งเสริมการขาย 

ขั้นตอนท่ี 2 การแสวงหาข้อมูล เกิดจากข้อมูลภายใน ท่ีเป็นข้อมูลเดิมท่ีมีอยู่ 

ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก เป็นการเปรียบเทียบคุณสมบัติของสินค้าหรือบริการ 

ขั้นตอนท่ี 4 การตัดสินใจท่ีจะซื้อหรือไม่ 

ขั้นตอนท่ี 5 ทัศนคติหลังการซื้อ-การใช้ มีผลในการตัดสินใจซื้อในครั้งต่อไป 
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ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2545) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคมีเหตุผล  

2 ประการ ดังนี ้

1. พฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ 

เนื่องจากมีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีตอบสนองต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค 

2. เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิด การท าให้ลูกค้าพึงพอใจด้วยการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

โดยมีส่ิงกระตุ้นหรือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีตอบสนองต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค 

1.8.1.2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2548) กล่าวว่า แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service 

Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน 

(People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงต่างๆ ภายในส านักงาน (Physical Evidence) 

ดังในภาพท่ี 1.8 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 

ภาพท่ี 1.8: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
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1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ คือ ส่ิงท่ี

ผู้ขายมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์ คุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นโดยท่ัวไปแล้ว 

ผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ 

2. ด้านราคา (Price) จ านวนเงินท่ีลูกค้าต้องช าระให้กับผู้ขาย เพื่อรับสินค้าหรือบริการ โดย

ธุรกิจจะต้องก าหนดราคาให้อยู่ในระดับท่ีลูกค้าสามารถซื้อได้ 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การจัดการอ านวยความสะดวกในการซื้อสินค้าหรือ

บริการของลูกค้าเพื่อให้มีความสะดวกสบายมากท่ีสุด 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) การก าหนดแนวทางในการท่ีจะส่ือสารกับลูกค้า

เกี่ยวกับตัวสินค้าหรือบริการ ราคา และข้อมูลต่างๆ ของสินค้าหรือบริการ ได้แก่ การโฆษณา 

การตลาดทางตรง หรือการใช้พนักงานขาย 

5. ด้านบุคคล (People) การจัดการประสิทธิภาพบุคลากรของธุรกิจอาศัยการคัดเลือก 

ฝึกอบรม แรงจูงใจ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน เป็น

ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ พนักงานต้องมี

ความสามารถ ทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า  

6. ด้านกระบวนการ ( Process) กิจกรรมท่ีเกี่ยวกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในการบริการ 

ท่ีน าเสนอให้กับลูกค้า เพื่อให้มีบริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว และท าให้ลูกค้าเกิดความ

ประทับใจ 

7. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation ) 

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า ท้ังทางด้านกายภาพและรูปแบบการ

ให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกาย การเจรจา และการ

ให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ 
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1.8.2. การด าเนินการวิจัย 

ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ได้มีการท าวิจัยการตลาดแบบการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้

ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการส ารวจในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีรายละเอียด

ดังนี ้

1.8.2.1. วิธีการด าเนินการ 

การศึกษา “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสใน

อ าเภอเมืองบุรีรัมย์” เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล ขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์

ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) 

1.8.2.2. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ โดย

แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจการเลือกใช้บริการฟิตเนส อ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ ของ

ผู้ใช้บริการฟิตเนส อ าเภอเมือง ในจังหวัดบุรีรัมย์ แบบสอบถามมีลักษณะค าถามปลายปิด โดยแบ่ง

แบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม โดยศึกษาเกี่ยวกับเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มี

ลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed End) มีค าตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และ

ให้เลือกตอบเพียงข้อเดียว มีค าถามจ านวน 5 ข้อ ดังนี้ 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของประชำกรในกำรเลือกใช้บริกำรฟิตเนส อ ำเภอเมือง จังหวัด

บุรีรัมย์ เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้ตอบ

แบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed End) มีค าตอบหลายตัวเลือก 

(Multiple Choice) และให้เลือกตอบเพียงข้อเดียว มีค าถามจ านวน 3 ข้อ ดังนี้ 

1. ท่านใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลังกาย เฉล่ียสัปดาห์ละกี่ครั้ง (ในช่วง 1 เดือนท่ีผ่านมา) 

2. ท่านใช้บริการประเภทใดบ่อยท่ีสุด 

3. ส่วนใหญ่ท่านใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ช่วงเวลาใดบ่อยท่ีสุด 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกใช้บริกำรฟิตเนสในอ ำเภอเมืองบุรีรัมย์ เป็น

แบบสอบถามวัดระดับความคิดเห็นเรื่องการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ โดย

วัดระดับความคิดเห็นเป็นมาตราส่วนประมาณค่าของลิเคอร์ (Likert Scale) 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด 

มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด (จริยา แซ่ถ่ าและคณะ, 2550) และแบ่งค าถามเป็น 7 ด้าน ดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์   2. ด้านราคา  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด   

5. ด้านบุคลากร 6. ด้านกระบวนการให้บริการ 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ  

1.8.2.3. ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษา 

ตัวอย่างท่ีใช้ศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ท่ีใช้บริการ ฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 

1.8.2.4. จ านวนตัวอย่าง 

การเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 150 คน 

1.8.2.5. วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ ซึ่งมี

จ านวนประชากรท้ังหมด 218,802 คน (วิกิพีเดีย, 2558) เนื่องจากมีจ านวนประชากรมาก ผู้วิจัยจึง

ท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 150 คน 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้ แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ 
Albert Humphrey (1960) และแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง PESTEL Analysis ของ Francis J. Aguilar 
(1967) เพื่อน ามาสรุปเป็นปัจจัยเส่ียงต่อการด าเนินงานของธรุกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเส่ียงภายใน และ
ปัจจัยเส่ียงภายนอก รวมถึงการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ ดัง
รายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
2.1. การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

2.1.1. จุดแข็ง 
 สถานท่ีต้ังของ ทู ฟิตเนส (To Fitness) ต้ังอยู่ในเมือง ท าให้ผู้ใช้บริการสะดวกในการเดินทาง

มาใช้บริการฟิตเนส ท้ังประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ในขณะท่ีคู่แข่งของเราจะแถว  

ชานเมือง โดยมีให้บริการเครื่องออกก าลังกาย คลาสแอโรบิก คลาสโยคะ และห้องซาวน่า เป็นฟิตเนส 

แบบโซเชียล คอมมูนิต้ี ท่ีเน้นให้สมาชิกมาพบปะเพื่อนฝูง และท ากิจกรรมการออกก าลังกายร่วมกัน ท่ี

ให้ความสนุกท่ีไม่เหมือนใคร โดยมีกิจกรรมท่ีให้ผู้ใช้บริการได้ท าร่วมกัน ท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกสนุกและ

ไม่เบ่ือขณะใช้บริการ  

2.1.2. จุดอ่อน 
 ธุรกิจยังไม่เป็นท่ีรู้จักมากนัก เนื่องจากยังไม่มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ท าให้ผู้ใช้บริการ

รับรู้เท่าท่ีควร อีกท้ังเจ้าของกิจการขาดประสบการณ์ในการท าธุรกิจฟิตเนส ท าให้ต้องมีการพัฒนา

ทักษะ ฝีมือและใช้เวลาในการเรียนรู้และปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพ ซึ่งอาจจะท าให้การใช้บริการใน

ช่วงแรกไม่ได้เต็มท่ีมากนัก และท าให้ผู้ใช้บริการยังไม่ประทับใจ 

2.1.3. โอกาส 
 รัฐบาลได้มีนโยบายในการส่งเสริมให้ประชาชนออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ ผ่านส านักงาน

กองทุนสนับสนุนการเสริมสร้างสุขภาพ (สสส.) อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของนายกรัฐมนตรี มีรายได้

จากภาษีสรรพสามิตยาสูบและสุรา โดยท าหน้าท่ีจุดประกาย กระตุ้น สนับสนุน ประสานความร่วมมือ 

เพื่อให้คนไทยได้ริเริ่มกิจกรรม หรือโครงการสร้างเสริมสุขภาพโดยไม่จ ากัดกรอบความคิดด้วยการ

สร้างเสริมสุขภาพแก่ประชาชนได้อย่างมาก 

 



15 
 

 อีกท้ังยังมีเทรนการออกก าลังกายแนวใหม่ (Functional Training) เป็นการออกก าลังกาย

เพื่อประโยชน์ในการใช้ชีวิตประจ าวันท่ีเสริมสร้างความสามารถในการท ากิจกรรมและช่วยลดความ

เส่ียงต่อการบาดเจ็บได้น้อยลง หรือแม้แต่นักกีฬาท่ีต้องการเล่นกีฬาชนิดต่างๆ อย่างมีประสิทธิภาพ

ยิ่งขึ้น (รัชนี สุวรรณเกษร, 2558) 

2.1.4. อุปสรรค 
 มีคู่แข่งท่ีมาครองตลาดมีความแข็งแกร่งโดยมี 2 แห่ง คือ Fit Fit Fit Fitness และ Ray 
Hotel (Ray Fitness) อีกท้ังยังเป็นธุรกิจใหม่ท าให้ติดตลาดยาก ผู้ใช้บริการฟิตเนสยังยึดติดกับท่ีเดิม 
2.2. การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงภายใน สามารถวิเคราะห์ได้ดังต่อไปนี้ 

2.2.1. ปัจจัยด้านการบริหาร 
 สถานการณ์ เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ ท่ีให้บริการเครื่องออกก าลังกาย คลาสแอโรบิก คลาส
โยคะ และห้องซาวน่า ท าให้ธุรกิจยังไม่เป็นท่ีรู้จักของผู้ใช้บริการฟิตเนสมากนัก จึงจ าเป็นต้องมีการท า
การตลาด เพื่อดึงดูดลูกค้า อีกท้ังเจ้าของธุรกิจไม่มีประสบการณ์เกี่ยวกับฟิตเนส ซึ่งอาจเป็นจุดอ่อนใน
การด าเนินธุรกิจ  
 ผลต่อธุรกิจ ธุรกิจยังไม่เป็นท่ีรู้จัก ไม่มีฐานลูกค้า และความเส่ียงต่างๆ ท่ีอาจเกิดขึ้น 

2.2.2. ปัจจัยด้านท าเลที่ต้ัง 
 สถานการณ์ ทู ฟิตเนส (To Fitness) ต้ังอยู่อ าเภอเมืองบุรีรัมย์ อยู่ในแหล่งชุมชน อาจมี
ปัญหาของท่ีจอดรถไม่เพียงพอ เนื่องจากผู้ใช้บริการฟิตเนสส่วนใหญ่จะขับรถมาเอง 
 ผลต่อธุรกิจ เกิดความไม่สะดวกเวลาท่ีจะมาฟิตเนส เนื่องจากท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 

2.2.3. ปัจจัยด้านการเงิน 
 สถานการณ์ การลงทุน จะใช้เงินของเจ้าของธุรกิจลงทุนเพียงอย่างเดียว ไม่มีได้มีการกู้ยืม
เงินจากสถานบันการเงินอื่น เพื่อลดปัญหาการจ่ายดอกเบ้ีย โดยจะจัดท างบการเงิน เพื่อแสดงให้เห็น
สภาพการเงินของธุรกิจตลอดเวลา 
 ผลต่อธุรกิจ เนื่องจากเป็นการลงทุนเองท้ังหมด อาจก่อให้เกิดสภาพคล่องทางการเงินได้ 
เพราะเกิดจากการลงทุนสูง 

2.2.4. ปัจจัยด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
 สถานการณ์ เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ ท าให้มีการจัดการบุคลากรเพียง 5 คน มี 3 คนเป็น
พนักงานฟิตเนส การท างานด้วยกันอาจล่าช้า เนื่องจากยังไม่รู้จักกัน 
 ผลต่อธุรกิจ บุคลากรอาจไม่เพียงพอต่อธุรกิจ และมีการท างานท่ีล่าช้า 
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2.3. การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงภายนอก สามารถวิเคราะห์ได้ดังต่อไปนี้ 
2.3.1. ปัจจัยทางนโยบาย และการเมือง 

 สถานการณ์ มีนโยบายจากส านักงานกองทุนสนับสนุนการส่งเสริมสร้างสุขภาพ เป็น
หน่วยงานของรัฐบาลท่ีไม่ใช่ส่วนของราชการ อยู่ภายใต้การก ากับดูแลของนายกรัฐมนตรี โดยจะท า
หน้าท่ีส่งเสริมสุขภาพ สนับสนุนประสาน ความร่วมมือ เพื่อให้คนไทยริเริ่มท ากิจกรรมส่งเสริมสุขภาพ 
เพื่อให้คนไทยเกิดค่านิยมท่ีใส่ใจในสุขภาพ ท้ังภาครัฐได้มีหน่วยงานเสมือนการส่งเสริมสุขภาพท าให้
ประชาชนได้มีความรู้ความเข้าใจถึงความจ าเป็นในการออกก าลังกายและเกิดความสนใจในการออก
ก าลังกายเพิ่มมากขึ้นซึ่งจะส่งผลดีต่อธุรกิจ เพื่อสุขภาพอย่างฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
 ผลต่อธุรกิจ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในการออกก าลังกายกันมากขึ้น 

2.3.2. ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
 สถานการณ์ ตลาดฟิตเนสไทยมีโอกาสขยายได้อีกมาก เนื่องจากพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ท่ี
นิยมใช้บริการฟิตเนสมากขึ้น โดยจากส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติพบว่าคนไทยในช่วงอายุ 15-
59 ปี ออกก าลังกาย เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 2 ในปี 2007 เป็นร้อยละ 16 ในปี 2011 โดยจะมีแนวโน้มท่ี
จะเพิ่มขึ้นต่อไปอีกจากกระแสการเล่นฟิตเนสท่ีเพิ่มมากขึ้นในกลุ่มคนรุ่นใหม่ (กวีพล พันธุ์เพ็ง, 2558) 
 ผลต่อธุรกิจ กลุ่มคนรุ่นใหม่หันมาเล่นฟิตเนสกันมากขึ้นเป็นผลดีต่อธุรกิจ 

2.3.3. ปัจจัยทางสังคม 
 สถานการณ์ ปัจจุบันผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพมากขึ้น และกระแสการรักสุขภาพก็มาแรง ท าให้
ผู้บริโภคสนใจท่ีจะออกก าลังกายมากขึ้น ท้ังยังเป็นทางเลือกใหม่ให้กับคนท่ีออกก าลังกายเองได้
ออกมาเล่นท่ีฟิตเนส เพื่อเป็นการพบปะผู้คนอีกด้วย 
 ผลต่อธุรกิจ มีผู้ใช้บริการฟิตเนสเพิ่มมากขึ้น 

2.3.4. ปัจจัยทางเทคโนโลยี และนวัตกรรม 
 สถานการณ์ ปัจจุบันเทคโนโลยีมีการติดต่อส่ือสาร มีความก้าวหน้า รวดเร็ว และทันสมัย ท า
ให้ผู้ใช้บริการฟิตเนสสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารต่างๆ ได้เร็วขึ้น 
 ผลต่อธุรกิจ ผู้ใช้บริการฟิตเนสอาจได้รับข้อมูลข่าวสารในเชิงลบ ซึ่งจะส่งผลต่อภาพลักษณ์
ของธุรกิจ 
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ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
ตารางท่ี 2.1: แสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1. ปัจจัยด้านการบริหาร /   เนื่องจากขาดประสบการณ์ ท าให้ต้อง
ศึกษาการท าธุรกิจฟิตเนสจากบุคคลท่ี
ท าธุรกิจนี้อยู่แล้วและศึกษาจาก
อินเตอร์เน็ต และมีการวางแผนให้ดีท่ีสุด 
เพื่อป้องกันความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้น 

2. ปัจจัยด้านท าเลท่ีต้ัง  /  จัดเตรียมท่ีจอถรถให้เพียงพอต่อผู้ท่ีมา
ใช้บริการ 

3. ปัจจัยด้านการเงิน /   เจ้าของธุรกิจต้องมีการวางแผนทาง
การเงิน และจัดท างบการเงิน เพื่อแสดง
ให้เห็นสภาพการเงินของธุรกิจ
ตลอดเวลา 
หรืออาจมีการกู้ยืมเพื่อเพิ่มสภาพคล่อง
ให้กับธุรกิจ 

4. ปัจจัยด้านการบริหารทรัพยากร
มนุษย์ 

  / เมื่อธุรกิจอยู่ตัว และมีผู้ใช้บริการเพิ่ม
มากขึ้น อาจจะมีการจ้างบุคลากรเข้ามา
เพิ่ม 
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ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
ตารางท่ี 2.2: แสดงปัจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1. ปัจจัยด้านนโยบาย และ
การเมือง 

 /  จัดโปรโมช่ันในน่าสนใจมากขึ้น 
บริการผ่อนช าระ (ส าหรับผู้สมัครรายปี) 

2. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  /  ประชาสัมพันธ์โปรโมช่ัน แล้วเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้า 

3. ปัจจัยด้านสังคม   / ประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภครู้จัก ให้
ผู้บริโภคเห็นจุดเด่นหรือความน่าสนใจ
ของการบริการท่ีนี่ 

4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี  /  อบรม และตรวจสอบการบริการของ
พนักงาน 
และตรวจสอบความพึงพอใจของ
ผู้ใช้บริการ และการให้ข้อมูลข่าวสาร
ต่างๆ บนส่ือออนไลน์ 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 

 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎเีรื่อง 

Five Forces Model ของ Michael Porter (1985) ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และท่ีมาของ

การแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 

3.1. การวิเคราะห์ตามทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ (Five Forces Model) 

3.1.1. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 ธุรกิจฟิตเนส ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ท่ีมีอยู่ก่อนแล้วเป็นท่ีรู้จักอย่างมาก ท าให้มีอัตราการ

แข่งขันระดับปานกลาง เนื่องจากผู้ใช้บริการมีทางเลือกในการเข้ารับบริการเป็นอย่างมาก ท าให้การ

แข่งเราจะแข่งขันด้านคุณภาพและการสร้างความแตกต่างในการให้บริการ 

3.1.2. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 

 ในตลาดของธุรกิจฟิตเนสจะมีการซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายเป็นจ านวนมาก ในการเริ่มต้น

ธุรกิจจะมีปริมาณในส่ังซื้อขึ้นอยู่กับขนาดของธุรกิจ โดยส่ังซื้อจากซัพพลายเออร์ซึ่งมีอยู่เป็นจ านวน

มากท าให้อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์มีน้อย อีกท้ังอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ขึ้นอยู่กับ

ปริมาณการส่ังซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกาย ซึ่งถ้ามีการส่ังซื้อในจ านวนมาก ท าให้ผู้ด าเนินการธุรกิจมี

อ านาจในการต่อรองกับซัพพลายเออร์สูง 

3.1.3. อ านาจต่อรองจากผู้ซ้ือสินค้า 

 ในปัจจุบันผู้ใช้บริการมีทางเลือกในการเลือกใช้บริการฟิตเนส เนื่องจากอุปกรณ์หรือสถานท่ี

ของฟิตเนสแต่ละท่ีมีความคล้ายคลึงกันแต่จะมีการบริการที่แตกต่างกัน ซึ่งผู้ใช้บริการได้ให้ความไว้ใจ

กับฟิตเนสท่ีใดแล้วยากท่ีจะเปล่ียนท่ีฟิตเนส ถ้าท่ีใดให้บริการไม่เป็นท่ีพอใจต่อผู้ใช้บริการก็มีโอกาสท่ี

ผู้ใช้บริการจะเปล่ียนสถานท่ีได้สูง เนื่องจากมีค่าใช้จ่ายในการสมัครท่ีใหม่ค่อนข้างถูก ดังนั้นอ านาจ

ต่อรองของผู้ซื้อจึงมีอยู่สูง 
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3.1.4. ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ 

 จากกระแสรักสุขภาพท่ีมาแรง ท าให้ธุรกิจฟิตเนสมีการเติบโตท่ีดี ส่งผลให้การเข้ามาของ

คู่แข่งรายใหม่เกิดขึ้น ซึ่งธุรกิจฟิตเนสมีการใช้เงินลงทุนจ านวนมากซึ่งยากท่ีผู้เล่นรายใหม่จะสามารถ

เข้ามาแข่งได้ เพราะต้องลงทุนสถานท่ีและการท าการตลาดแข่งกับฟิตเนสท่ีมีอยู่แล้ว อีกท้ังธุรกิจ   

ฟิตเนสขนาดเล็กท่ีอยู่ตามแหล่งท่ีพักอาศัยมีการบริการท่ีไม่ได้มาตรฐาน 

3.1.5. แรงผลักดันจากสินค้าอื่นๆ ซ่ึงสามารถใช้ทดแทนกันได้ 

 เนื่องจากเป็นธุรกิจท่ีให้บริการเครื่องออกก าลังกายและคลาสออกก าลังกาย ดังนั้นสินค้า

ทดแทนของการให้บริการ คือ สนามฟุตบอล สนามแบดมินตัน สวนสาธารณะ ซึ่งมีระดับในการ

ทดแทนท่ีไม่สูงมาก อีกท้ังคุณสมบัติในการทดแทนด้านการสร้างสังคมใหม่ยังไม่ดีเท่าของธุรกิจเรา 

3.2. สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 

3.2.1. ระดับของการแข่งขัน 

 เนื่องจากการแข่งขันค่อนข้างสูง ท าให้ผู้ใช้บริการมีทางเลือกในการเข้ารับบริการเป็นอย่าง
มาก ท าให้จะมีการแข่งขันในด้านคุณภาพและการสร้างความแตกต่างในการให้บริการ 

3.2.2. จุดเด่น/ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 

- ทู ฟิตเนส (To Fitness) ต้ังอยู่ในเมืองสะดวกแก่การเดินทาง 
- เน้นการบริการท่ีให้ความสนุกในการออกก าลังกาย 
- เป็นฟิตเนส แบบโซเชียวคอมมูนิต้ี ท่ีเน้นให้สมาชิกมาพบปะเพื่อนฝูง และ

ท ากิจกรรมการออกก าลังกายร่วมกันอีกด้วย 
- เทรนเนอร์คอยแนะน าตลอดเวลาและมีการแนะน าการออกก าลังให้

เหมาะสมกับบุคคล 
3.2.3. ผู้ครองส่วนครองตลาด 

ฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส และ เลย์ โฮเทล (เลย์ ฟิตเนส) 

3.3. ที่มาของการแข่งขัน 

 เนื่องจากกระแสรักสุขภาพท่ีมาแรง ท าให้ธุรกิจฟิตเนสมีการเติบโตท่ีดี ส่งผลให้การเข้ามา

ของคู่แข่งรายใหม่เกิดข้ึน ซึ่งธุรกิจฟิตเนสมีการใช้เงินลงทุนจ านวนมากซึง่ยากท่ีผู้เล่นรายใหม่จะ

สามารถเข้ามาแข่งได้ เพราะต้องลงทุนสถานท่ีและการท าการตลาดแข่งกับฟิตเนสท่ีมีอยู่แล้ว อีกท้ัง

ธุรกิจฟิตเนส ขนาดเล็กท่ีอยู่ตามแหล่งท่ีพักอาศัยท่ีมีการบริการที่ไม่ได้มาตรฐาน 
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3.4. คู่แข่งของธุรกิจ 

3.4.1. คู่แข่งหลัก 1:  ฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส เป็นฟิตเนสท่ีใหญ่และครบวงจร มีการให้บริการ 

อุปกรณ์ออกก าลังกาย คลาสแอโรบิค ซาวน่าผ่อนคลายตัว หรือร้าน

นวดผ่อนคลาย และมุมเครื่องด่ืมเย็นไว้ให้บริการ ด้วยความเป็น

กันเอง ด้วยผู้มากประสบการณ์และความรู้ทางด้านกีฬา เรียนจบมา

โดยตรง ท าให้มั่นใจว่ามาท่ีนี่ได้ความรู้ในการดูแลรูปร่าง สุขภาพ

อย่างถูกต้อง อากาศถ่ายเทอย่างดี และพร้อมท่ีจอดรถมากมาย  

 จุดแข็ง  

- เป็นฟิตเนสท่ีเปิดมานาน เจ้าของมีประสบการณ์การเป็นเทรนเนอร์ 

- มีอุปกรณ์ในการออกก าลังครบและหลากลาย 

- มีพื้นท่ีและลานจอดรถท่ีกว้าง 

- มีคลาสแอโรบิค และอบซาวน่า 

  จุดอ่อน   

- เจ้าของไม่สนใจลูกค้าและต้องการประหยัดค่าใช้จ่ายมากเกินไป (เปิดพัดลม

สักพักเขาก็เดินมาปิด) 

- เทรนเนอร์ไม่เพียงพอ 

- เมื่อมีลูกค้าเล่นผิด ไม่มีการแนะน า (มีแต่ลูกค้าแนะน ากันเอง) 

- อุปกรณ์ออกก าลังกายบางอย่างต้องจ้างเทรนเนอร์ถึงจะเอาออกมาให้เล่น 

คู่แข่งหลัก 2:  Ray Hotel (Ray Fitness) เป็นโรงแรมท่ีเปิดให้บุคคลภายนอกท่ี 

ไม่ได้เข้าพักโรงแรมได้เข้ามาใช้บริการส่วนฟ ิตเนสซึ่งให้บริการ

อุปกรณ์ออกก าลังกาย สระว่ายน้ า และคลาสมวย 

จุดแข็ง 

- มีอุปกรณ์ออกก าลังกายท่ีครบครัน 

- มีสระว่ายน้ า และคลาสมวย 

จุดอ่อน 

- สถานท่ีคับแคบ 

- อุปกรณ์ออกก าลังกายน้อย 
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3.4.2. คู่แข่งรอง:  โซลโยคะ และสวนสาธารณะ 

3.5. การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

3.5.1. การเขียนภาพวิเคราะห์ 

ภาพท่ี 3.1: ภาพแสดงการวิเคราะห์ BCG Matrix 

 

 
 

ท่ีมา: BCG Matrix. (2013). Retrievef from  

http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bgc-matrix.html 

 

3.5.2. ค าอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 

 ธุรกิจ ทู ฟิตเนส (To Fitness) ด าเนินธุรกิจศูนย์สุขภาพครบวงจร มีท้ังเครื่องออกก าลังกาย 

คอร์สออกก าลังกาย ซึ่งเป็นธุรกิจท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แต่มีส่วนแบ่งการตลาดต่ า 

เนื่องจากธุรกิจนี้เป็นธุรกิจใหม่เพิ่งเริ่มเข้าสู่ตลาด ยังไม่เป็นท่ีรู้จักในวงกว้าง ท าให้ธุรกิจนี้ยังคงอยู่ใน

กลุ่มน่าสงสัย (Question Mark) ซึ่งการด าเนินการของธุรกิจของกลุ่มนี้ต้องก าหนดระยะเวลาในการ

ท าการตลาดให้ชัดเจน ถ้าท าการตลาดส าเร็จจะเปล่ียนจากกลุ่มน่าสงสัย (Question Mark) 

กลายเป็นกลุ่มดาวรุ่ง (Star) แต่ถ้าล้มเหลวจะกลายเป็นกลุ่มสุนัข (Dog) ในขั้นต่อไป 

 

 

 

 

http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bgc-matrix.html
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3.6. การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ตารางท่ี 3.1: แสดงการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน (คู่แข่งทางตรง) 
- คุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ์ 
  

ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
คลาสแอโรบิค คลาสโยคะ และ
ห้องซาวน่า  
  

-   ฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส ให้บริการ
อุปกรณ์ออกก าลังกาย 
คลาสแอโรบิคและห้องซาวน่า 
-   เลย์ โฮเทล (เลย์ ฟิตเนส) 
ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
คลาสมวยและสระว่ายน้ า 

- ราคา รายวัน 89 บาท -   ฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส 
  รายเดือน 1,490 บาท รายวัน 99 บาท 
  รายปี 10,690 บาท รายเดือน 2,550 บาท 
  เทรนเนอร์ส่วนตัว 15,000 บาท/

30 ชม. 
  
  
  
 

รายปี 18,000 บาท 
  -   เลย์ โฮเทล (เลย์ ฟิตเนส) 
  รายวัน 200 บาท 
  รายเดือน 1,900 บาท 
  รายปี 11,900 บาท 
  เทรนเนอร์ 15,000 บาท/30 ชม. 

- ท าเลท่ีต้ัง และ

สภาพแวดล้อม 

ทู ฟิตเนส (To Fitness) ต้ังอยู่ใน

เมือง ท าเลท่ีดีมีท่ีจอดรถกว้าง 

บรรยากาศดี เดินทางสะดวก 

ฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส และเลย์ โฮเทล 

(เลย์ ฟิตเนส) ต้ังอยู่ชานเมือง  

- การบริการ ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย 

คลาสโยคะ คลาสแอโรบิก ซาวน่า 

และมีเทรนเนอร์ให้ค าแนะน าการ

ออกก าลังกายให้เหมาะกับลูกค้า 

- ฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส ให้บริการ 

อุปกรณ์ออกก าลังกาย 

คลาสแอโรบิคและห้องซาวน่า 

- เลย์ โฮเทล (เลย์ ฟิตเนส)  

ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย 

คลาสมวยและสระว่ายน้ า 
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3.7. การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3.7.1. ปัจจัยด้านราคา 

 เมื่อเปรียบเทียบราคาระหว่างทู ฟิตเนส (To Fitness) กับคู่แข่งพบว่าราคาของเราจะถูกกว่า

ท่ีอื่น ในการให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย และคลาสต่างๆ ซึ่งราคาของฟิตฟิตฟิต ฟิตเนส ในทุก

ราคา และเลย์ โฮเทล (เลย์ ฟิตเนส) ราคา 200 บาท/วัน และ 1,900 บาท/เดือน จะเข้าคลาสมวย

ไม่ได้ ซึ่งท้ังสองท่ีอุปกรณ์ออกก าลังกายบางอย่างไม่เอาออกมาให้เล่น ซึ่งจะต้องมีการจ้างเทรนเนอร์

ก่อนถึงจะเอาออกมาให้เล่น 

3.7.2. ปัจจัยด้านท าเลที่ต้ัง และสภาพแวดล้อม 

 ทู ฟิตเนส (To Fitness) ต้ังอยู่ในเมือง อยู่ถนนหลักเมือง ท าเลท่ีดี เดินทางสะดวก ด้าน

สภาพแวดล้อม เนื่องจากตั้งอยู่ในเมืองท าให้ทางฟิตเนสต้องมีการสร้างบรรยากาศให้มีความเป็น

ธรรมชาติและดูผ่อนคลาย 

3.7.3. ปัจจัยด้านการบริการ 

ทางทู ฟิตเนส (To Fitness) ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย คลาสแอโรบิก คลาสโยคะและ

ซาวน่า มีเทรนเนอร์ให้ค าแนะน าการออกก าลังกาย มีการจัดตารางการออกก าลังกายให้เหมาะสมกับ

ลูกค้า ว่าลูกค้าแต่ละคนเหมาะท่ีจะออกก าลังกายแบบไหนเพื่อให้ตรงตามท่ีลูกค้าต้องการ 
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บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎเีรื่อง 
TOWS Matrix ของ Wheelen & Hunger (2002) โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิด
ท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพื่อ 
การประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
4.1. กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์  

ภาพท่ี 4.1: แสดงกรอบแนวคิดท่ีน าไปสู่กลยุทธ์ 
 

 
 
4.2. แนวคิดและทฤษฏีที่น ามาใช้ 
ภาพท่ี 4.2: แสดงแนวคิดการน าไปสู่กลยุทธ์โดยใช้หลัก TOWS Matrix 

 

  ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 

S (Strengths) 

จุดแข็ง 

W (Weaknesses) 

จุดอ่อน 

O (Opportunities) 

โอกาส 

SO Strategies 

กลยุทธ์เชิงรุก 

WO Strategies 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 

T (Threats) 

อุปสรรค 

ST Strategies 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

WT Strategies 

กลยุทธ์เชิงรับ 
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TOWS Matrix เป็นเครื่องมือท่ีใช้จับคู่ระหว่างปัจจัยภายนอกองค์กร (โอกาสและอุปสรรค) ท่ี
มีความสัมพันธ์กับปัจจัยภายในองค์กร (จุดแข็งและจุดอ่อน) เพื่อวิเคราะห์และก าหนดกลยุทธ์ 4 
ทางเลือก เป็นกลยุทธ์ดังนี้ 

- กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) คือ การน าข้อมูลจากจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณา เพื่อ
น ามาก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก 

- กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) คือ การน าข้อมูลจากจุดแข็งและอุปสรรคมาพิจารณา 
เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์เชิงป้องกัน 

- กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) คือ การน าข้อมูลจากจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณา 
เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์เชิงแก้ไข 

- กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) คือ การน าข้อมูลจากจุดอ่อนและอุปสรรคมาพิจารณา 
เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรับ 

 

ภาพท่ี 4.3: ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
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4.3. ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
4.3.1. กลยุทธ์จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

- ด้านสินค้าและบริการ 
 ทู ฟิตเนส เป็นธุรกิจให้บริการเครื่องออกก าลังกาย โดยให้บริการด้านออกก าลังกายท่ี

หลากหลาย โดยเน้นรูปแบบการออกก าลังกายท่ีท าให้ผู้ใช้บริการรู้สึกมีเพื่อนร่วมออกก าลังกาย ไม่
รู้สึกว่ามาออกก าลังกายเพียงคนเดียว ซึ่งการบริการของ ทู ฟิตเนสประกอบด้วย 2 คือ 

1. บริการหลัก 
- Group Exercise จะมีห้องส าหรับการออกก าลังกาย โยคะ และแอโรบิก เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้ใช้บริการท่ีมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน โดย
ยังคงรักษาจุดยืน คือ ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความรู้สึกสนุก มีการสร้างบรรยากาศ
ปฏิสัมพันธ์กับผู้ใช้บริการด้วยกัน ส าหรับ คลาสโยคะ และแอโรบิก รองรับ
ผู้ใช้บริการ ได้สูงสุด 20 คน เนื่องด้วยขนาดห้องออกก าลังกายมีพื้นท่ีจ ากัด และ
อุปกรณ์ในการออกก าลังมีเพียงอย่างละ 20 ช้ิน และรอบในการเล่นแต่ละวันจะมี
การเปล่ียนครูสอนทุกวัน โดยแบ่งเวลาเป็น 2 ช่วง ดังตารางท่ี 4.1 แสดงเวลาของห้อง
ออกก าลังกาย 

ตารางท่ี 4.1: แสดงเวลาการใช้ห้องออกก าลังกาย 
 

Day/Time Mon Tue Wed Thu Fri Sat Sun 

18:00-19:00 - Aerobic Yoga Aerobic Yoga Aerobic Yoga 

19:30-20:30 - Aerobic Yoga Aerobic Yoga Aerobic Yoga 

 
- Machine weight เป็นเครื่องออกก าลังกายท่ีใช้ส าหรับการกระชับกล้ามเนื้อ โดย

จะมีทุกเทรนเนอร์คอยดูแลการออกก าลังกายในส่วนนี้ เพื่อสร้างบรรยากาศความ
เป็นเอง ความน่าเช่ือถือ และความมั่นใจ 

- Cardio เป็นเครื่องออกก าลังกายส าหรับใช้ในการเผาผลาญพลังงาน เช่น ลู่วิ่ง หรือ
จักรยาน ในส่วนนี้จะมีครูฝึกเข้าไปมีส่วนร่วมน้อยท่ีสุด เนื่องจากเวลาวิ่ง หรือปั่น
จักรยาน ผู้ใช้บริการจะมีความรู้สึกไม่อยากพูดคุย 

การรองรับผู้ใช้บริการในแต่ละช่ัวโมง สามารถรองรับผู้ใช้บริการได้สูงสุด 30 คน/ช่ัวโมง ไม่
รวมคลาสโยคะ และแอโรบิก ซึ่งการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการแต่ละคนสามารถออกก าลังกายได้
นานสูงสุด 1 ช่ัวโมง - 1 ช่ัวโมง 30 นาที  
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ตารางท่ี 4.2: จ านวนอุปกรณ์ในการออกก าลังกาย 
 

รายละเอียด จ านวน 
เครื่องบริหารกล้ามเนื้อ 1 
บาร์โหน 1 
ม้าบริหารหน้าท้องแบบโค้ง 2 
ม้าเล่นดัมเบล ม้านอนราบ 2 
ม้าดัมเบล 2 
ดัมเบลแผ่นพร้อมช้ันวาง 1 
เครื่องเดินวงร ี 2 
จักรยานออกก าลังกาย 2 
แร็คฝึกกล้ามเนื้อ 2 
ลู่วิ่งไฟฟ้า 2 
เส่ือโยคะ 20 
Aerobic Step 20 
Total body Resistance exercise - TRX 3 
รวมอุปกรณ์ในการออกก าลังกาย 60 

 
2. บริการเสริม 

โดยให้บริการให้ค าปรึกษาโดยจะมีเจ้าหน้าท่ีให้ค าปรึกษาหรือแนะน าโปรแกรมท่ีตอบสนอง
ต่อความต้องการของผู้ใช้บริการและตอบข้อซักถามของผู้ใช้บริการ มีการดูแลลูกค้าในแต่ละพื้นท่ีของ 
ฟิตเนส ซึ่งจะมีเทรนเนอร์ประจ าอยู่เพื่อดูแลการออกก าลังกายของผู้ใช้บริการอย่างใกล้ชิด 

- ด้านราคา 
ในการตั้งราคาถือเป็นส่วนท่ีส าคัญเป็นอย่างมาก ในการตั้งราคาจะมีการส ารวจราคา

มาตราฐานในตลาดก่อนว่ามีราคาเท่าไรและการให้บริการเป็นอย่างไร การตั้งราคาจะพิจารณาจาก
การรับรู้ผลประโยชน์และการบริการท่ีลูกค้าจะได้รับ  โดยราคามีอัตราค่าบริการมีดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.3: อัตราค่าบริการ 
 

การบริการ ทู ฟิตเนส 

รายวัน 89 บาท 

รายเดือน 1,490 บาท 

รายป ี 10,690 บาท 

เทรนเนอร์ส่วนตัว 15,000 บาท/30ชม. 

 
โดยราคา รายวัน  เหมาะส าหรับคนท่ีอยากทดลองเล่น หรือคนท่ีมาใช้บริการอาทิตย์ละ 2-3 

วัน และยังไม่ต้องการสมัครเป็นรายเดือน 
 รายเดือน เหมาะส าหรับคนท่ีมาเล่นประจ า และยังไม่ต้องการสมัครเป็นรายปี 
 รายป ี เหมาะส าหรับคนท่ีมาเล่นประจ าและสนใจเป็นสมาชิกรายปี เนื่องจากมี

ราคาถูกกว่าเมื่อจ่ายเป็นรายเดือน 12 เดือน และมีของสมนาคุณให้ 
 

- ด้านสถานที่ต้ัง 
ภาพท่ี 4.4:  แสดงสถานท่ีต้ัง 
 

 
 

สถานท่ีต้ังเป็นท าเลดี อยู่ใจกลางเมืองบุรีรัมย์ เดินทางสะดวก และมีลานจอดรถท่ีกว้างขวาง 
ซึ่งเป็นผู้ใช้บริการส่วนใหญ่จะขับรถมาเองท าให้ส่ิงนี้ตอบโจทย์ของผู้ใช้บริการ โดยเปิดให้บริการ 2 
เวลา คือ รอบเช้า ต้ังแต่ 06:00-10.00 น. และรอบเย็น 15:00-22:00 น. 
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- ด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีส าคัญท่ีธุรกิจใช้ในการติดต่อส่ือสารกับกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้ การหาลูกค้าเพื่อกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้  ซึ่ง
รูปแบบส่งเสริมการขายท่ี ทู ฟิตเนส มีดังนี้ 

1. การโฆษณา เป็นเครื่องมือส่ือสารทางการตลาดท่ีส าคัญเนื่องจากเป็นจุดติดต่อท่ีกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายจะพบเห็นได้มากท่ีสุด เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้าและความเข้าใจใน
รูปแบบการให้บริการของทู ฟิตเนส ท่ีมีรูปแบบการให้บริการท่ีเป็นสังคมฟิตเนส ซึ่ง
แตกต่างจากคู่แข่งรายอื่น 

2. เพื่อนบอกเพื่อน เป็นการสร้างสังคมของกลุ่มออกก าลังกาย ถ้ามีเพื่อนมาเล่นด้วยจะท า
ให้สามารถเล่นได้หรือประสิทธิภาพมากขึ้น และในการเข้าร่วมออกก าลังกายหรือคลาส
ต่างๆ ก็จะกล้ามามีส่วนร่วมมากขึ้น และยังส่งผลท าให้เกิดบรรยากาศท่ีเป็นกันเอง ต่อ
การออกก าลังกาย 
- ด้านบุคลากร 

1. เจ้าของธุรกิจ จะมีหน้าท่ีในการบริหารพนักงานโดยมีการพัฒนาพนักงานบริการอย่าง
สม่ าเสมอ ท้ังในด้านความรู้และความสามารถในการออกก าลังกาย เพื่อสามารถแนะน า
และดูแลผู้มาใช้บริการได้อย่างถูกต้อง ท้ังยังเป็นการสร้างความมั่นใจให้กับพนักงาน ท า
ให้ดูน่าเช่ือถือในการให้บริการมากขึ้น และด้านการสร้างความสัมพันธ์ ซึ่งพนักงานจะ
เป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างบรรยากาศของการออกก าลังกายเป็นกลุ่ม 

2. พนักงาน ท าหน้าท่ีเป็นเทรนเนอร์ พนักงานต้อนรบั และพนักงานขาย ซึ่งเป็นจุดติดต่อ
ในการให้บริการการออกก าลังกายระหว่างผู้ใช้บริการและ ทู ฟิตเนส โดยพนักงาน
บริการจะท่ีท าหน้าท่ีส่ือสารการให้บริการต่างๆ ไปยังลูกค้า ดังนั้นพนักงานส่วนนี้จะต้อง
มีการบริการที่มีคุณภาพตามท่ี ทู ฟิตเนส ต้องการด้านต่างๆ ท้ังใน ด้านความเช่ือมั่น 
พนักงานจะต้องสร้างสังคมของการเล่นฟิตเนสช่วยท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความรู้สึกว่าไม่
ได้มาเล่นฟิตเนสคนเดียว ตามท่ีได้โฆษณาออกไป และการเอาใจใส่ พนักงานจะต้องใส่ใจ
ในตัวผู้ใช้บริการ รับฟังและช่วยแก้ปัญหาของผู้ใช้บริการ 
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- ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ด้านลักษณะทางกายภาพท้ังภาพรวมของฟิตเนส เครื่องออกก าลังกาย ห้องออกก าลังกาย 

ห้องซาวน่า ห้องน้ า จะต้องสะอาด สวยงามเสมอ มีการตกแต่งสถานท่ีด้วยบรรยากาศท่ีผ่อนคลาย 
การตกแต่งภายในจะใช้การตกแต่งแบบท่ีดูเรียบง่าย การวางเคาน์เตอร์ต้อนรับจะถูกวางไว้ด้านหน้าซึ่ง
เมื่อเปิดประตูเข้ามาก็จะเจอต าแหน่งของเคาน์เตอร์ต้อนรับ ต าแหน่งฝ่ังขวา เพื่อไม่ท าให้ลูกค้ารู้สึก
โดดเด่นหรือเป็นท่ีจับตาของบุคคลท่ีเดินผ่านไปมา และสถานท่ีพักผ่อนจะเป็นอีกจุดหนึ่งท่ีใช้บริการ
สามารถสร้างความสัมพันธ์กันได้โดยตรง โดยจะใช้โซฟาท่ีเอื้อต่อการพูดคุย มีการบริการน้ าด่ืม 
นิตยสาร โดยการจัดวางจะอยู่ 2 จุด คือ ด้านหน้าตรงเคาน์เตอร์ โดยมีไว้รองรับเพื่อนหรือคนรู้จักมา
ใช้บริการ ส่วนด้านในสถานท่ีบริการจะใช้ไว้ส าหรับผู้ใช้บริการโดยเฉพาะ 

- ด้านกระบวนการ 
ทู ฟิตเนส ให้ความส าคัญกับการก าหนดกลยุทธ์การบริการเพื่อให้สอดคล้องกับความเป็น

ธุรกิจฟิตเนสส าหรับคนท่ีชอบออกก าลังกายเป็นกลุ่ม โดยมีรูปแบบการให้บริการเป็นกันเอง ง่ายง่าย
สบายสบาย ท าให้การออกก าลังกายเป็นเรื่องท่ีสนุก จึงได้ก าหนดกระบวนการให้บริการท่ีท าให้
พนักงานปฏิบัติและเป็นแนวทางเดียวกันโดยมีข้ันตอนดังนี้ 

1. การต้อนรับลูกค้าใหม่ท่ีไม่ได้เป็นสมาชิก เมื่อลูกค้าเข้ามาหน้าร้านจะมีการกล่าวค า
ต้อนรับด้วยความเป็นมิตร ยิ้มแย้ม แจ่มใส ด้วยความจริงใจ มีการแนะน าถึงการบริการ
ของสถานท่ี โปรโมช่ัน กิจกรรมท่ีมี โดยจะมีการพูดคุยด้วยความสบายสบาย ไม่มีการพูด
กึ่งบังคับ เพราะจะท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ดีต่อ ทู ฟิตเนส เมื่อเป็นสมาชิกแล้ว พนักงานจะ
กล่าวค าต้อนรับด้วยความเป็นมิตร ยิ้มแย้ม แจ่มใส และมีการกล่าวชื่อของสมาชิกด้วย
ความสุภาพ เพื่อสร้างบรรยากาศท่ีเป็นกันเอง 

2. การดูแลขณะออกก าลังกายในแต่ละส่วนของการออกก าลังกายจะมีเทรนเนอร์ประจ าแต่
ละจุด ซึ่งเมื่อลูกค้าเดินเข้ามาส่วนไหนก็จะมีเทรนเนอร์ท่ีประจ าอยู่เข้ามาดูแลทันที ซึ่งจะ
เป็นการแสดงให้เห็นถึงความต้ังใจในการบริการ ซึ่งในระหว่างการออกก าลังกายครูฝึกจะ
คอยดูแล และถ้าเห็นว่าผู้ใช้บริการเล่นถ้าไม่ถูกต้องจะเข้าไปสอนหรือแนะน าวิธีท่ีถูกต้อง 
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4.3.2. การวิเคราะห์กลยุทธ์โดยใช้หลัก TOWS Matrix 
ตารางท่ี 4.4: การวิเคราะห์กลยุทธ์โดยใช้หลัก TOWS Matrix 
 
 

 ปัจจัยภายใน 

 

 

ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (S) 

- ฟิตเนสอตั้งยู่ในเมือง 

- ให้บริการอุปกรณ์ออกก าลังกาย 

คลาสโยคะ คลาสแอโรบิค 

- มีเทรนเนอร์คอยให้แนะน า

ตลอดเวลา และให้ค าแนะน าการ

ออกก าลังให้เหมาะสมกับบุคคล 

จุดอ่อน (W) 

- ฟิตเนสยังไม่เป็นท่ีรู้จัก 

- เจ้าของธุรกิจไม่มี

ประสบการณ์ในการท า

ธุรกิจฟิตเนส 

โอกาส (O) 

- กระแสการรักสุขภาพ 

- สังคมผู้สูงอายุก าลังมา

แรง การเจอเพื่อน 

SO กลยุทธ์เชิงรุก 

- กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 

WO กลยุทธ์เชิงแก้ไข 

- การท าโฆษณา 

อุปสรรค (T) 

- คู่แข่งรายใหม่ 

- ลูกค้ายังยึดติดกับท่ีเดิม 

ST กลยุทธ์เชิงป้องกัน 

- การบริการ 

WT กลยุทธ์เชิงรับ 

- การบอกปากต่อปาก 

 

4.3.3. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 

 วัตถุประสงค์  
- เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้า 
- เพื่อหาลูกค้าโดยการกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้ 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ และแผนปฎิบัติการ 
 การโฆษณาจะเป็นส่ือท่ีส าคัญ เนื่องจากเป็นจุดติดต่อท่ีลูกค้าเป้าหมายจะพบเห็นได้มากท่ีสุด

ด้วยการติดป้ายไวนิล (งบประมาณการโฆษณา 20,000 บาท) โดยแสดงรายละเอียดของฟิตเนสว่ามี

การบริการอะไรบ้าง และการออกโปรโมช่ัน ส าหรับลูกค้าท่ีมาสมัครสมาชิกรายเดือนและรายปี จะมี

ของแถมให้ลูกค้าเป็น เส้ือออกก าลังกาย ผ้าขนหนู เป็นต้น (งบประมาณรวมอยู่ในต้นทุนการให้บริการ) 
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4.3.4. กลยุทธ์ในการให้บริการ 

วัตถุประสงค์ 
- เพื่อความน่าเช่ือถือไว้วางใจของการให้บริการ 

- เพื่อสร้างคุณภาพในการให้บริการ 

- เพื่อให้ลูกค้าอยู่กับฟิตเนสตลอดไป 
 การด าเนินงานของกลยุทธ์ และแผนปฎิบัติการ 

- การบริการลูกค้า กรณีท่ีไม่ได้เป็นสมาชิก เมื่อลูกค้าเข้ามาพนักงานจะกล่าวต้อนรับ

ด้วยความเป็นมิตร ยิ้มแย้ม แจ่มใส มีการแนะน าการให้บริการ ฟิตเนส โปรโมช่ัน 

โดยจะไม่มีการพูดคุยกึ่งบังคับ เพราะจะท าให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกไม่ดีต่อธุรกิจ 

- การบริการดูแลผู้ใช้บริการ ขณะออกก าลังกายจะมีครูฝึกสอนเข้ามาดูแลอยู่ตลอด

เป็นการแสดงให้ถึงเห็นความต้ังใจในการบริการ ในระหว่างการออกก าลังกายครู

ฝึกสอนจะคอยดูแลและถ้าเห็นผู้ใช้บริการเล่นไม่ถูกต้อง จะมีการเข้าไปแนะน าวิธีท่ี

ถูกต้อง 

4.4. สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคช้ันส าหรับการแปลผลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคช้ัน เพื่อ

ก าหนดช่วงช้ันไว้จากการใช้สูตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงช้ันดังนี้ 

 อันตรภาคช้ัน = ค่าสูงสุด – ค่าต่ าสุด 

 จ านวนช้ัน = 5 – 1/5 

   = 0.8 

  ช่วงช้ัน 1.00 - 1.80 หมายถึงมีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

  ช่วงช้ัน 1.81 – 2.60 หมายถึงมีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 

  ช่วงช้ัน 2.61 – 3.40 หมายถึงมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

  ช่วงช้ัน 3.41 – 4.20 หมายถึงมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 

  ช่วงช้ัน 4.21 – 5.00 หมายถึงมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
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การศึกษาครั้งนี้ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้สถิติ

โปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อการวิจัยซึ่งการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายข้อมูลพื้นฐานเกี่ยวกับข้อมูลท่ัวไป

ของผู้ตอบแบบสอบถามคือ เพศ อายุ วุฒิการศึกษา อาชีพ เงินเดือน ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ และปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี

ผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอ
เมืองบุรีรัมย์” ผู้วิจัยได้น าข้อมูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอ
เมืองบุรีรัมย์จ านวน 150 คน มาวิเคราะห์ข้อมูลและเสนอผลการวิเคราะห์โดยใช้ตารางประกอบค า
บรรยายจ าแนกออกเป็น 3 ส่วน โดยน าเสนอผลการวิเคราะห์ตามล าดับดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ จ านวน 150 คน โดยจ าแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ได้แก่เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ตารางท่ี 4.5: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ ชาย 79 52.7 
  หญิง 71 47.3 
  รวม 150 100 

  

จากตารางกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นเพศชายจ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 52.7 เป็นเพศหญิง 

จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 
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ตารางท่ี 4.6: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
อาย ุ ต่ ากว่า 20 ปี 22 14.7 

 21 – 25 ปี 46 30.7 

 26 – 30 ปี 18 12 

 31 – 35 ปี 22 14.7 

 36 – 40 ปี 17 11.3 

 41 – 45 ปี 11 7.3 

 46 – 50 ปี 7 4.7 

 51 ขึ้นไป 7 4.7 

 รวม 150 100 
 

 จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 - 25 ปี จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.7 รองลงมาได้แก่ อายุต่ ากว่า 20 ปี และอายุ 31 - 35 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 และ

อายุระหว่าง 26 - 30 ปี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12 

 

ตารางท่ี 4.7: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ระดับการศึกษา ต่ ากว่าปริญญาตรี 29 19.3 
  ปริญญาตร ี 103 68.7 
  สูงกว่าปริญญาตร ี 18 12 
  รวม 150 100 

 

จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีจ านวน 103 คน คิด

เป็นร้อยละ 68.7 รองลงมาได้แก่ ระดับต่ าปริญญาตรีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และ 

ระดับสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12 
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ตารางท่ี 4.8: จ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา 54 36 
  เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 45 30 
  แม่บ้าน/พ่อบ้าน 13 8.7 
  พนักงานบริษัทเอกชน 20 13.3 
  พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ 18 12 
  รวม 150 100 

 

จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อย

ละ 36 รองลงมาได้แก่ อาชีพเจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และ 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 

 

ตารางท่ี 4.9: จ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากว่า 15,000 บาท 70 46.7 
  15,001-30,000 บาท 46 30.7 
  30,001-50,000 บาท 11 7.3 
  50,001-100,000 บาท 12 8 
  100,000 บาท ขึ้นไป 11 7.3 
  รวม 150 100 

 

จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท จ านวน 70 คน 

คิดเป็นร้อยละ 46.7 รองลงมามีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 46 คน 

คิดเป็นร้อยละ 30.7 และรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 50,001 – 100,000 บาท จ านวน 12 คน    

คิดเป็นร้อยละ 8 
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2. การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมของประชาชนในการเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมของประชาชนในการเลือกใช้
บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ ตัวอย่างท่ีเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์
จ านวน 150 คน 
ตารางท่ี 4.10: จ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างท่านใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลังกายเฉล่ียสัปดาห์ละกี่ครั้ง 

 

ลักษณะพฤติกรรม จ านวน(คน) ร้อยละ 

ความถ่ี ไม่เกิน 1 /สัปดาห์ 19 12.7 

 2-3 ครั้ง/สัปดาห์ 62 41.3 

 4-5 ครั้ง/สัปดาห์ 43 28.7 

 6 ครั้ง/สัปดาห์ 26 17.3 

 รวม 150 100 

 
จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถี่ในการใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายเฉล่ียสัปดาห์ละ 

2 – 3 ครั้ง จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาสัปดาห์ละ 4 - 5 ครั้ง จ านวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.7 และสัปดาห์ละ 6 ครั้ง จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 
 
ตารางท่ี 4.11: จ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างท่านใช้บริการประเภทใดบ่อยท่ีสุด 

 

ลักษณะพฤติกรรม จ านวน(คน) ร้อยละ 
ท่านใช้บริการ
ประเภท 

การบริหารกล้ามเนื้อ 109 72.7 
เข้าคลาสแอโรบิก 30 20 

  เข้าคลาสโยคะ 7 4.7 
  ซาวน่า 3 2 
  อื่นๆ 1 0.7 
  รวม 150 100 

  

จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการประเภทการบริหารกล้ามเนื้อ จ านวน 109 คน 

คิดเป็นร้อยละ 72.7 รองลงมาคือเข้าคลาสแอโรบิก จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
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ตารางท่ี 4.12: จ านวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างท่านใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายช่วงเวลาใดบ่อยท่ีสุด 

 

ลักษณะพฤติกรรม จ านวน(คน) ร้อยละ 
ช่วงเวลา 06.00-10.00 น. 15 10 

10.01-14.00 น. 16 10.7 
14.01-18.00 น. 41 27.3 
18.01-22.00 น. 78 52 

 รวม 150 100 
 

จากตารางกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการฟิตเนสช่วงเวลา 18.01-22.00 น. จ านวน 78 คน 

คิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมาช่วงเวลา 14.01-18.00 น. จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 

 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอ
เมืองบุรีรัมย ์

 การวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ   
ด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ ตัวอย่าง
ท่ีเป็นกลุ่มผู้ใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ จ านวน 150 คน 
ตารางท่ี 4.13: ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านผลิตภัณฑ์    
1. สถานท่ีออกก าลังกายดูสะอาด มีการดูแลรักษา สุขอนามัย

ของอุปกรณ์ และห้องเรียนออกก าลังกายอยู่เสมอ 4.66 0.57 มากท่ีสุด 
2. ห้องเรียนออกก าลังกายมีความแปลกใหม่ท่ีจะน าเสนอต่อ

ผู้เข้าร่วม 4.27 0.81 มากท่ีสุด 
3. ห้องเรียนออกก าลังกายมีหลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้

เลือกใช้บริการ 4.47 0.75 มากท่ีสุด 
4. อุปกรณ์มีความทันสมัย 4.31 0.83 มากท่ีสุด 
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จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ี โดยท่ีปัจจัย 

ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับมากท่ีสุด คือ 

สถานท่ีออกก าลังกายดูสะอาด มีการดูแลรักษา สุขอนามัยของอุปกรณ์ และห้องเรียนออกก าลังกาย

อยู่เสมอ ( x  = 4.66) ห้องเรียนออกก าลังกายมีความแปลกใหม่ท่ีจะน าเสนอต่อผู้เข้าร่วม 

( x  = 4.27) ห้องเรียนออกก าลังกายมีหลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือกใช้บริการ ( x  = 4.47) และ

อุปกรณ์มีความทันสมัย ( x = 4.31)   

 

ตารางท่ี 4.14: ปัจจัยด้านราคา 
 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านราคา       
5. อัตราค่าบริการส าหรับสมาชิกมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพท่ีลูกค้าได้รับ 4.29 0.89 มากท่ีสุด 
6. ระบุอัตราค่าบริการส าหรับการสมัครเป็นสมาชิก 

ฟิตเนสอย่างชัดเจน 4.45 0.77 มากท่ีสุด 
7. มีการช าระค่าบริการผ่านบัตรเครดิต 3.17 1.65 ปานกลาง 

 

จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีปัจจัยด้าน

ราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับมากท่ีสุด คือ อัตรา

ค่าบริการส าหรับสมาชิกมีความเหมาะสมกับคุณภาพท่ีลูกค้าได้รับ ( x  = 4.29) ระบุอัตราค่าบริการ

ส าหรับการสมัครเป็นสมาชิกฟิตเนสอย่างชัดเจน ( x  = 4.45) และ ระดับปานกลางมีการช าระ

ค่าบริการผ่านบัตรเครดิต ( x = 3.17) 
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ตารางท่ี 4.15: ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    
8. สถานท่ีต้ังของร้านง่ายต่อการเดินทาง 4.51 0.79 มากท่ีสุด 
9. ทางฟิตเนสมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย และเพียงพอ 

ต่อความต้องการ ของลูกค้า 4.42 0.85 มากท่ีสุด 
10.ป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย 4.40 0.87 มากท่ีสุด 
11.ทางฟิตเนสมีการแสดงระยะเวลาการเปิด –  ปิดอย่างชัดเจน 4.28 1.01 มากท่ีสุด 
12.ลูกค้าสามารถติดต่อทางร้านได้สะดวก 4.51 0.75 มากท่ีสุด 

 

จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีปัจจัยด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับ

มากท่ีสุด คือ สถานท่ีต้ังของร้านง่ายต่อการเดินทาง ( x  = 4.51) ทางฟิตเนสมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย 

และเพียงพอต่อความต้องการ ของลูกค้า ( x  = 4.42) ป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย  

( x = 4.40) ทางฟิตเนสมีการแสดงระยะเวลาการเปิด –  ปิด อย่างชัดเจน ( x = 4.28) และ 

ลูกค้าสามารถติดต่อทางร้านได้สะดวก ( x  = 4.51) 
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ตารางท่ี 4.16: ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 
 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด       
13.ทางฟิตเนสมีการแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า เส้ือ 

กระป๋องน้ า 2.86 1.60 ปานกลาง 
14.ทางฟิตเนสมีการสมัครสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษต่างๆ 3.83 1.21 มาก 
15.ให้ทดลองใช้บริการก่อนสมัครสมาชิก 3.51 1.57 มาก 
16.จัดท าใบปลิว แผ่นพับ ท่ีให้รายละเอียดของการบริการ 3.68 1.20 มาก 
17.การจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น มีการจัดประชาสัมพันธ์

อุปกรณ์พร้อมแจกแจง รายละเอียดข้อมูลการให้บริการ 3.87 1.26 มาก 
 

จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีปัจจัย 

ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับ

มาก คือ ทางฟิตเนสมีการสมัครสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษต่างๆ ( x  = 3.83) ให้ทดลองใช้บริการก่อน

สมัครสมาชิก ( x  = 3.51) จัดท าใบปลิว แผ่นพับ ท่ีให้รายละเอียดของการบริการ ( x  = 3.68)  

การจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น มีการจัดประชาสัมพันธ์อุปกรณ์พร้อมแจกแจง รายละเอียดข้อมูลการ

ให้บริการ ( x  = 3.87) และระดับปานกลางทางฟิตเนสมีการแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า เส้ือ

กระป๋องน้ า ( x  = 2.86) 

ตารางท่ี 4.17: ปัจจัยด้านบุคลากร 
 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านบุคลากร       
18.พนักงานมีความรู้ในเครื่องออกก าลังกาย 4.53 0.77 มากท่ีสุด 
19.พนักงานมีเพียงพอต่อการใช้บริการ 4.37 0.85 มากท่ีสุด 
20.พนักงานมีกริิยา มารยาท สุภาพ เรียบร้อย 4.60 0.68 มากท่ีสุด 
21.พนักงานมีความกระตือรือร้น 4.43 0.73 มากท่ีสุด 
22.ทางฟิตเนสมีพนักงานคอยบริการใกล้อย่างสม่ าเสมอ 4.41 0.84 มากท่ีสุด 
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จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีปัจจัยด้าน

บุคคลกรท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับมากท่ีสุด คือ 

พนักงานมีความรู้ในเครื่องออกก าลังกาย ( x  = 4.53) พนักงานมีเพียงพอต่อการใช้บริการ 

( x  = 4.37) พนักงานมีกิริยา มารยาท สุภาพ เรียบร้อย ( x  = 4.60) พนักงานมีความกระตือรือร้น 

( x  = 4.43) และทางฟิตเนสมีพนักงานคอยบริการใกล้อย่างสม่ าเสมอ ( x  = 4.41) 

 

ตารางท่ี 4.18: ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 
 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านกระบวนการให้บริการ      
23.ทางฟิตเนสมีการบริการที่ได้มาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง 4.45 0.74 มากท่ีสุด 
24.มีการแจ้งข้อมูลข่าวสาร แก่ผู้ใช้บริการเสมอ 4.27 0.90 มากท่ีสุด 
25.มีความสะดวกและรวดเร็วในการขอรับบริการ 4.33 0.89 มากท่ีสุด 
26.รับฟังข้อคิดเห็นจากผู้ใช้บริการ 4.29 0.97 มากท่ีสุด 

 

จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีปัจจัยด้าน

กระบวนการให้บริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับมาก

ท่ีสุด คือ ทางฟิตเนสมีการบริการที่ได้มาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง ( x  = 4.45) มีการแจ้งข้อมูล

ข่าวสาร แก่ผู้ใช้บริการเสมอ ( x  = 4.27) มีความสะดวกและรวดเร็วในการขอรับบริการ ( x  = 4.33)  

และรับฟังข้อคิดเห็นจากผู้ใช้บริการ ( x  = 4.29) 
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ตารางท่ี 4.19: ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

ตัวแปร x  S.D ระดับ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ    
27.ฟิตเนสมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จักของคนท่ัวไป 4.14 0.87 มาก 
28.ภายในฟิตเนสมีการจัดเครื่องออกก าลังกายเป็นระเบียบ 

แบ่งโซนเล่น 4.22 0.89 มาก 
29.ฟิตเนสมีภาพลักษณ์ท่ีดีในด้านคุณภาพของการบริการ 4.39 0.78 มากท่ีสุด 
30.ภายในฟิตเนสมีการตกแต่งท่ีสวยงามและเหมาะสม 4.17 0.92 มาก 

  

จากตารางสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นด้วยในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีปัจจัยด้าน

ลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ในระดับมาก

ท่ีสุด คือ ฟิตเนสมีภาพลักษณ์ท่ีดีในด้านคุณภาพของการบริการ ( x  = 4.39) ในระดับมาก ฟิตเนสมี

ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จักของคนท่ัวไป ( x  = 4.14) ภายในฟิตเนสมีการจัดเครื่องออกก าลังกายเป็น

ระเบียบ แบ่งโซนเล่น ( x  = 4.39) และภายในฟิตเนสมีการตกแต่งท่ีสวยงามและเหมาะสม  

( x  = 4.17) 

4.5. แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 

4.5.1. แหล่งเงินทุน 

วิเคราะห์ข้อดี - ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี  ไม่มีภาระในส่วนของการช าระดอกเบ้ียเงินกู ้

   ข้อเสีย  เงินทุนมีจ ากัด ท าให้อาจเกิดการขาดสภาพคล่องได้ 

แหล่งเงินทุนภายนอก ข้อดี  มีเงินทุนหมุนเวียน 

ข้อเสีย มีภาระท่ีจะต้องช าระดอกเบ้ียเงินกู้ ต้องมีสินทรัพย์ค้ าประกัน 
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4.5.2. การวิเคราะห์ผลตอบแทน 

ตารางท่ี 4.20: ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน 

 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 
ปีท่ี กระแสเงินสดรับรายปี กระแสเงินสดรับสะสม 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -               1,799,970.00  -               1,799,970.00  
1 กระแสเงินสดรับ 1,141,417.50  -                 658,552.50  
2 กระแสเงินสดรับ 1,169,445.45  510,892.95  
3 กระแสเงินสดรับ 1,406,051.95  1,916,944.90  
4 กระแสเงินสดรับ 1,356,439.41  3,273,384.31  
5 กระแสเงินสดรับ* 1,535,934.26  4,809,318.57  

 

ตารางท่ี 4.21: ตารางแสดงมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทน (IRR) 

 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿3,098,579.14 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -1,799,970.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,298,609.14 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 63% 

 

4.6. งบการเงิน 

สมมติฐานในการประมาณงบการเงิน 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน ธุรกิจมีการลงทุนในส่วนของอุปกรณ์ในการออกก าลังกายต่างๆ 

อุปกรณ์ท่ีใช้ในส่วนของห้องน้ า ห้องอาบน้ า ห้องซาวน่า รวมทั้งอุปกรณ์ส านักงาน ซึ่งสรุปรายละเอียด

ของสินทรัพย์ได้ดังนี ้
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ตารางท่ี 4.22: แสดงสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนของกิจการ 

 

รายละเอียด ราคา จ านวน ราคารวม 
อุปกรณ์การออกก าลังกาย 
เครื่องบริหารกล้ามเนื้อ 17,900 1 17,900 
บาร์โหน 6,900 1 6,900 
ม้าบริหารหน้าท้องแบบโค้ง 1,900 2 3,800 
ม้าเล่นดัมเบล ม้านอนราบ 3,900 2 7,800 
ม้าดัมเบล 5,900 2 11,800 
ดัมเบลแผ่นพร้อมช้ันวาง 27,900 1 27,900 
เครื่องเดินวงร ี 14,900 2 29,800 
จักรยานออกก าลังกาย 11,900 2 23,800 
แร็คฝึกกล้ามเนื้อ 29,900 2 59,800 
ลู่วิ่งไฟฟ้า 29,900 2 59,800 
เส่ือโยคะ 390 20 7,800 
Aerobic Step 900 20 18,000 
Total body Resistance exercise - TRX 1,790 3 5,370 
อุปกรณ์ ส่วนห้องน้ าและห้องอาบน้ า 
Shower          150  10         1,500 
ห้องน้ า (ชาย/หญิง)       1,500  10       15,000 
อ้างล้างมือ          500  10         5,000  
ล๊อกเกอร์          400  80       32,000  
ห้องซาวน่า      15,000  2       30,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.22 (ต่อ): แสดงสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนของกิจการ 

 

รายละเอียด ราคา จ านวน ราคารวม 
อุปกรณ์ส านักงาน    
โต๊ะ - เก้าอี้       2,000  2         4,000  
เคาน์เตอร์       3,000  1         3,000  
คอมพิวเตอร์      15,000  1       15,000  
ตู้กดน้ า       4,000  2         8,000 
โซฟา ส่วนกลาง       10,000  4       40,000  
ชุดโซฟารับแขก      15,000  1       15,000  
เครื่องเสียง      20,000  2       40,000  
เครื่องปรับอากาศ       30,000  6      180,000  
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนทั้งหมด 663,970 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



47 
 

 

ตารางท่ี 4.23: ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 

 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       
เคร่ืองบริหารกล้ามเน้ือ 89,970 89,970                   -    

ม้าบริหารหน้าท้องแบบโค้ง 3,800 3,800                   -    

ม้าน่ังและดัมเบล 47,500 47,500                   -    
จักรยานออกก าลังกาย 53,600 53,600                   -    

ลู่ว่ิง 59,800 59,800                   -    

เสื่อโยคะ YOGA 7,800 7,800                   -    
Aerobic Step 18,000 18,000                   -    

อุปกรณ์ในส่วนห้องน้ าและซาวน่า 83,500 83,500                   -    

อุปกรณ์ส านักงาน 300,000 300,000                   -    
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 663,970 663,970                   -    

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน       

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,000,000 1,000,000                   -    
ค่ามัดจ าสถานที่ 36,000 36,000                   -    

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000                   -    

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น                1,799,970         1,799,970                    -    
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100 100 0 

 

ตารางท่ี 4.24: ตารางแสดงตารางแสดงค่าเส่ือมราคา (ปีท่ี 1 – 5) 

 
การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 663,970.00      

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 132,794.00  132,794.00  132,794.00  132,794.00  132,794.00  
ค่าเสื่อมราคาสะสม 132,794.00  265,588.00  398,382.00  531,176.00  663,970.00  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 663,970.00  663,970.00  663,970.00  663,970.00  663,970.00  

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 132,794.00  265,588.00  398,382.00  531,176.00  663,970.00  
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 531,176.00  398,382.00  265,588.00  132,794.00  -    
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ตารางท่ี 4.25: ตารางแสดงตารางแสดงค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (ปีท่ี 1 – 5) 

 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าตกแต่ง 1,000,000.00          

ค่าตกแต่งตัดจ่าย 200,000.00  200,000.00  200,000.00  200,000.00  200,000.00  
ตัดจ่ายสะสม 200,000.00  400,000.00  600,000.00  800,000.00  1,000,000.00  

ค่าตกแต่ง 1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  

หักตัดจ่ายสะสม 200,000.00  400,000.00  600,000.00  800,000.00  1,000,000.00  
ค่าตกแต่งสุทธิ 800,000.00  600,000.00  400,000.00  200,000.00  -    

 

ตารางท่ี 4.26: ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย (ปีท่ี 1 - 5)    

 
ต้นทุนคงที่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าสาธารนูปโภค* (เพ่ิม 1 %) 240,000  242,400  244,824  247,272  249,745  
ค่าเช่าสถานที่ 144,000  144,000  144,000  144,000  144,000  

ค่าเสื่อมราคา 132,794  132,794  132,794  132,794  132,794  

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 200,000  200,000  200,000  200,000  200,000  

เงินเดือน 720,000  756,000  793,800  833,490  875,165  
โฆษณา 20,000  20,000  20,000  20,000  20,000  

รวมต้นทุนคงที่ 1,456,794  1,495,194  1,535,418  1,577,556  1,621,703  

 

*ค่าสาธารนูปโภค ประกอบด้วยค่าไฟฟ้า ค่าน้ า ค่าโทรศัพท์ ค่าอินเตอร์เน็ต เดือนละ 20,000 บาท 

และคิดเพิ่ม 1 % ในปีถัดไป  

*ไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย ไม่มีเงินกู ้
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ตารางท่ี 4.27: ตารางแสดงต้นทุนผันแปร (ปีท่ี 1 - 5) 

 
ต้นทุนการให้บริการ 10% 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนการให้บริการ 254,755  299,345  343,935  355,013  367,160  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 127,378  149,673  171,968  177,507  183,580  

ส่งเสริมการขาย  -    -    -    -    -    

รวมต้นทุนผันแปร 382,133  449,018  515,903  532,520  550,740  

 

ตารางท่ี 4.28: ตารางแสดงจุดคุ้มทุน (ปีท่ี 1 - 5) 

 
การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 2,165,418  2,544,433  2,923,448  3,017,611  3,120,860  

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.85  0.85  0.85  0.85  0.85  
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,713,875  1,759,052  1,806,374  1,855,949  1,907,886  

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 142,822.94  146,587.65  150,531.18  154,662.38  158,990.54  

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,760.76  4,886.25  5,017.71  5,155.41  5,299.68  

 

ตารางท่ี 4.29: ตารางประมาณการณ์รายได้ (รายวัน) (ปีท่ี 1 -5) 

 
การประมาณการรายได้ (รายวัน) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน 50 55 60 60 60 

รายได้บริการรายวัน 89 89 89 89 89 

รวมรายได้บริการต่อวัน 4,450  4,895  5,340  5,340  5,340  
รวมรายได้บริการต่อเดือน 133,500  146,850  160,200  160,200  160,200  

รวมรายได้บริการต่อป ี 1,602,000  1,762,200  1,922,400  1,922,400  1,922,400  
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ตารางท่ี 4.30: ตารางประมาณการณ์รายได้ (รายเดือน) (ปีท่ี 1 -5) 

 
การประมาณการรายได้ (รายเดือน) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผู้สมัครสมาชิกรายเดือน 20 30 40 45 50 

รายได้บริการต่อเดือน 1,490  1,490  1,490  1,490  1,490  
รวมรายได้บริการต่อเดือน 29,800  44,700  59,600  67,050  74,500  

รายได้ค่าบริการต่อป ี 357,600  536,400  715,200  804,600  894,000  

 

ตารางท่ี 4.31: ตารางประมาณการณ์รายได้ (รายปี) (ปีท่ี 1 -5) 

 
การประมาณการรายได้ (รายปี) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านวนผู้สมัครสมาชิกรายปี 55 65 75 77 80 

รายได้บริการต่อปี 10,690  10,690  10,690  10,690  10,690  

รวมรายได้บริการต่อป ี 587,950  694,850  801,750  823,130  855,200  

 
ตารางท่ี 4.32: ตารางประมาณการณ์รายได้ท้ังหมด (ปีท่ี 1 -5) 
 
การประมาณการรายได้ทั้งหมด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ค่าบริการต่อป ี 2,547,550  2,993,450  3,439,350  3,550,130  3,671,600  
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ตารางท่ี 4.33: ตารางแสดงงบประมาณก าไรขาดทุน (ปีท่ี 1 - 5) 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 2,547,550.00 2,993,450.00 3,439,350.00 3,550,130.00 3,671,600.00 

หัก ต้นทุนผัน

แปร 
382,132.50  449,017.50  515,902.50  532,519.50  550,740.00  

ก าไรส่วนเกิน 2,165,417.50  2,544,432.50  2,923,447.50  3,017,610.50  3,120,860.00  

หัก ต้นทุนคงที่ 1,456,794.00  1,495,194.00  1,535,418.00  1,577,556.24  1,621,703.46  

ก าไรก่อนการ

ด าเนินงาน 
708,623.50  1,049,238.50  1,388,029.50  1,440,054.26  1,499,156.54  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย -    -    -    -    -    

ก าไรก่อนหัก

ภาษี 
708,623.50  1,049,238.50  1,388,029.50  1,440,054.26  1,499,156.54  

หัก ภาษี 30% 212,587.05  314,771.55  416,408.85  432,016.28  449,746.96  

ก าไรสุทธ ิ 496,036.45  734,466.95  971,620.65  1,008,037.98  1,049,409.58  

 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ  

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ก าไรสะสมต้นปี -    496,036.45  1,230,503.40  2,202,124.05  3,210,162.03  

บวก ก าไรสุทธิ 496,036.45  734,466.95  971,620.65  1,008,037.98  1,049,409.58  

หัก เงินปันผล -    -    -    -    -    
ก าไรสะสมปลายงวด 496,036.45  1,230,503.40  2,202,124.05  3,210,162.03  4,259,571.61  

 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได้ 212,587.05  314,771.55  416,408.85  432,016.28  449,746.96  

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน 212,587.05  102,184.50  101,637.30  15,607.43  17,730.68  
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ตารางท่ี 4.34: ตารางแสดงงบกระแสเงินสด (ปีท่ี 1 - 5) 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ      496,036.45       734,466.95       971,620.65    1,008,037.98    1,049,409.58  
บวก ค่าเสื่อมราคา      132,794.00       132,794.00       132,794.00       132,794.00       132,794.00  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย      200,000.00       200,000.00       200,000.00       200,000.00       200,000.00  

บวก ดอกเบี้ยจ่าย                       -                          -                          -                          -                          -    
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน      212,587.05       102,184.50       101,637.30          15,607.43          17,730.68  

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน                       -                          -                          -                          -                          -    

เงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน   1,041,417.50    1,169,445.45    1,406,051.95    1,356,439.41    1,399,934.26  
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน           

สินทรัพย์รวม -              663,970.00                        -                          -                          -                          -    

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง -            1,000,000.00                        -                          -                          -                          -    
ค่ามัดจ าสถานที่ -                36,000.00                        -                          -                          -                          -    

กระแสเงินสดจากการลงทุน -             1,699,970.00                        -                          -                          -                          -    

กระแสเงินสดจากการจัดหา           
หัก เงินปันผล                       -                          -                          -                          -                          -    

ทุนหุ้นสามัญ   1,799,970.00                        -                          -                          -                          -    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา   1,799,970.00                        -                          -                          -                          -    
เงินสดสุทธิ   1,141,417.50    1,169,445.45    1,406,051.95    1,356,439.41    1,399,934.26  

บวก เงินสดต้นงวด                       -      1,141,417.50    2,310,862.95    3,716,914.90    5,073,354.31  

เงินสดปลายงวด   1,141,417.50    2,310,862.95    3,716,914.90    5,073,354.31    6,473,288.57  
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ตารางท่ี 4.35: ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน (ปีท่ี 1 - 5)  
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           
เงินสดและเงินฝากธนาคาร         1,141,418         2,310,863          3,716,915           5,073,354           6,473,289  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน         1,141,418         2,310,863          3,716,915           5,073,354           6,473,289  

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ              531,176            398,382              265,588              132,794                         -    
ค่าตกแต่งสุทธิ             800,000            600,000              400,000              200,000                         -    

ค่ามัดจ าสถานที่               36,000               36,000                36,000                36,000                36,000  

รวมสินทรัพย ์         2,508,594         3,345,245          4,418,503           5,442,148           6,509,289  
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ           

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย             212,587            314,772              416,409              432,016              449,747  

เงินปันผลค้างจ่าย                        -                          -                           -                           -                           -    
หน้ีสินหมุนเวียน             212,587            314,772              416,409              432,016              449,747  

เงินกู้สุทธิ                        -                          -                           -                           -                           -    

รวมหน้ีสิน             212,587            314,772              416,409              432,016              449,747  
ทุนเรือนหุ้นสามัญ         1,799,970         1,799,970          1,799,970           1,799,970           1,799,970  

ก าไรสะสม             496,036         1,230,503          2,202,124           3,210,162           4,259,572  

ส่วนของเจ้าของ         2,296,006         3,030,473          4,002,094           5,010,132           6,059,542  
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ         2,508,594         3,345,245          4,418,503           5,442,148           6,509,289  
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ตารางท่ี 4.36: ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน (ปีท่ี 1 – 5) 

 
รายการการวเิคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคลอ่งทางการเงิน      

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.37 7.34 8.93 11.74 14.39 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 5.37 7.34 8.93 11.74 14.39 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 4.80 7.51 12.95 26.73  

   อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  1.02 0.89 0.78 0.65 0.56 
การวัดความสามารถในการช าระหน้ี      

   อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.09 0.10 0.10 0.09 0.07 

   อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย(เท่า) ไม่มีการกู้ยืม จึงไม่มีการช าระดอกเบี้ย 
การวัดความสามารถในการบริหาร      

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.20 0.22 0.22 0.19 0.16 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.22 0.24 0.24 0.20 0.17 
   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 85 85 85 85 85 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 27.82 35.05 40.36 40.56 40.83 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 19.47 24.54 28.25 28.39 28.58 
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4.7. แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

4.7.1. รูปแบบการขยายธุรกิจ  

 การขยายธุรกิจ เมื่อมีผู้ใช้บริการเพิ่มมากข้ึน โดยจะเพิ่มอุปกรณ์ออกก าลังกาย และเพิ่ม

คลาสออกก าลังกาย เช่น คลาสฟิตบอล คลาสต่อยมวย เป็นต้น และขายอาหารเพื่อสุขภาพท่ีมีแคลลอ

รี่ต่ า 

4.7.2. โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

 จากกระแสรักสุขภาพและการออกก าลังกายแนวใหม่ ท าให้ผู้คนหันมาออกก าลังและ 

ทานอาหารท่ีมีประโยชน์เพิ่มมากขึ้น เนื่องจากต้องการมีสุขภาพดีและผลท่ีตามมาก็คือหุ่นดี มีกล้าม 

อีกท้ังยังช่วยเสริมสร้างความสามารถในการท ากิจกรรมและช่วยลดความเส่ียงต่อการบาดเจ็บได้

น้อยลง อุปสรรค เนื่องจากเป็นการเช่าพื้นท่ีในการท าธุรกิจ ท าให้การขยายธุรกิจจะต้องมีการสรรหา

ห้องเช่าเพิ่ม 

4.7.3. แผนการใช้ทรัพยากร 

 การสรรหาบุคลากร เดิมทีฟิตเนสมีพนักงานท้ังหมด 5 คน ประกอบด้วย ผู้จัดการ/ฝ่าย

การเงิน/ฝ่ายการตลาด 1 คน และฝ่ายบริการ (เทรนเนอร์) 4 คน หากมีการขยายธุรกิจจ าเป็นต้อง 

สรรหาพนักงานฝ่ายบริการ (เทรนเนอร์) เนื่องจากจ านวนคนเข้ามาใช้บริการเพิ่มมากข้ึน ซึ่งจะท าให้

ฝ่ายบริการสามารถดูแลลูกค้าได้ท่ัวถึง 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนส 

ในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 

ค าช้ีแจง ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลพฤติกรรมของประชากรในการเลือกใช้บริการฟิตเนส อ าเภอเมืองบุรีรัมย์  

 ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนส อ าเภอเมือง จังหวัดบุรีรัมย์ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

ค าชี้แจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ  1) ชาย    2) หญิง 
2. อายุ  1) ต่ ากว่า 20 ปี   2) 21 – 25 ปี    3) 26 – 30 ปี 

 4) 31 – 35 ปี   5) 36 – 40 ปี   6) 41 – 45 ปี    

 7) 46 – 50 ปี   8) 51 ข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา  1) ต่ ากว่าปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี  3) สูงกว่าปริญญาตรี 
4. อาชีพ 1) นักเรียน/นักศึกษา  2) เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ  3) แม่บ้าน/พ่อบ้าน 
  4) พนักงานบริษัทเอกชน  5) พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ   

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 1) ต่ ากว่า 15,000 บาท  2) 15,001–30,000 บาท  3) 30,001–50,000 บาท 

 4) 50,001–100,000 บาท  5) 100,000 บาท ข้ึนไป 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของประชากรในการเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมอืงบุรีรัมย์ 

ค าชี้แจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับข้อมูลของท่าน (เพียงค าตอบเดียว) 

6. ท่านใช้บริการที่ศุนย์ออกก าลังกาย เฉลี่ยสัปดาห์ละกี่คร้ัง (ในช่วง 1 เดือนที่ผ่านมา) 
 1) ไม่เกิน 1 คร้ัง/สัปดาห์   2) 2 – 3 คร้ัง/สัปดาห์ 

 3) 4 - 5 คร้ัง/สัปดาห์   4) 6 คร้ัง/สัปดาห์ 

7. ท่านใช้บริการประเภทใดบ่อยที่สุด 
 1) การบริหารกล้ามเน้ือ  2) เข้าคลาสแอโรบิก   3) เข้าคลาสโยคะ 

 4) ซาวน่า   5) อื่นๆ (โปรดระบุ) ............................ 

8. ส่วนใหญ่ท่านใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย ช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด 
 1) 06:00 – 10:00 น.  2) 10.01 – 14.00 น.   3) 14.01 – 18.00 น. 

 4) 18.01 – 22.00 น. 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสในอ าเภอเมืองบุรีรัมย์ 

ค าชี้แจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านให้ระดับความส าคัญของแต่ละปัจจัยด้านใดมากท่ีสุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือข้อบ่งช้ีในการเลือกดังน้ี 
 5 ระดับความส าคัญที่ท่าน เห็นด้วยมากท่ีสุด 4 ระดับความส าคัญที่ท่าน เห็นด้วยมาก 

 3 ระดับความส าคัญที่ท่าน เห็นด้วยปานกลาง 2 ระดับความส าคัญที่ท่าน เห็นด้วยน้อย 

 1 ระดับความส าคัญที่ท่าน เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการฟิตเนส 

ในอ าเภอเมอืงบุรีรัมย์ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย        เห็นด้วย 

มากท่ีสุด        น้อยที่สุด 

3.1. ปัจจัยทางการตลาดบริการ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1 
สถานที่ออกก าลังกายดูสะอาด มีการดูแลรักษา สุขอนามัยของอุปกรณ์ 

และห้องเรียนออกก าลังกายอยู่เสมอ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

2 ห้องเรียนออกก าลังกายมีความแปลกใหม่ที่จะน าเสนอต่อผู้เข้าร่วม (5) (4) (3) (2) (1) 

3 ห้องเรียนออกก าลังกายมีหลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือกใช้บริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

4 อุปกรณ์มีความทันสมัย (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านราคา 

5 อัตราค่าบริการส าหรับสมาชิกมีความเหมาะสมกับคุณภาพที่ลูกค้าได้รับ (5) (4) (3) (2) (1) 

6 ระบุอัตราค่าบริการส าหรับการสมัครเป็นสมาชิกฟิตเนสอย่างชัดเจน (5) (4) (3) (2) (1) 

7 มีการช าระค่าการผ่านบัตรเครดิต (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

8 สถานที่ต้ังของร้านง่ายต่อการเดินทาง (5) (4) (3) (2) (1) 

9 
ทางฟิตเนสมีที่จอดรถสะดวกสบาย และเพียงพอต่อความต้องการ 

ของลูกค้า 
(5) (4) (3) (2) (1) 

10 ป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย (5) (4) (3) (2) (1) 

11 ทางฟิตเนสมีการแสดงระยะเวลาการเปิด –  ปิด อย่างชัดเจน (5) (4) (3) (2) (1) 

12 ลูกค้าสามารถติดต่อทางร้านได้สะดวก (5) (4) (3) (2) (1) 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการฟิตเนส 

อ าเภอเมอืง จังหวัดบุรีรัมย์ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย        เห็นด้วย 

มากท่ีสุด        น้อยที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

13 ทางฟิตเนสมีการแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า เสื้อ กระป๋องน้ า (5) (4) (3) (2) (1) 

14 ทางฟิตเนสมีการสมัครสมาชิก เพ่ือรับสิทธิพิเศษต่างๆ (5) (4) (3) (2) (1) 

15 ให้ทดลองใช้บริการก่อนสมัครสมาชิก (5) (4) (3) (2) (1) 

16 จัดท าใบปลิว แผ่นพับ ที่ให้รายละเอียดของการบริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

17 
การจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น มีการจัดประชาสัมพันธ์อุปกรณ์พร้อมแจกแจง 

รายละเอียดข้อมูลการให้บริการ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านบุคลากร 

18 พนักงานมีความรู้ในเคร่ืองออกก าลังกาย (5) (4) (3) (2) (1) 

19 พนักงานมีเพียงพอต่อการใช้บริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

20 พนักงานมีกิริยา มารยาท สุภาพ เรียบร้อย (5) (4) (3) (2) (1) 

21 พนักงานมีความกระตือรือร้น (5) (4) (3) (2) (1) 

22 ทางฟิตเนสมีพนักงานคอยบริการใกล้อย่างสม่ าเสมอ (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านกระบวนการให้บริการ 

23 ทางฟิตเนสมีการบริการที่ได้มาตรฐานเหมือนกันทุกคร้ัง (5) (4) (3) (2) (1) 

24 มีการแจ้งข้อมูลข่าวสาร แก่ผู้ใช้บริการเสมอ (5) (4) (3) (2) (1) 

25 มีความสะดวกและรวดเร็วในการขอรับบริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

26 รับฟังข้อคิดเห็นจากผู้ใช้บริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

27 ฟิตเนสมีช่ือเสียงและเป็นที่รู้จักของคนทั่วไป (5) (4) (3) (2) (1) 

28 ภายในฟิตเนสมีการจัดเคร่ืองออกก าลังกายเป็นระเบียบ แบ่งโซนเล่น (5) (4) (3) (2) (1) 

29 ฟิตเนสมีภาพลักษณ์ที่ดีในด้านคุณภาพของการบริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

30 ภายในฟิตเนสมีการตกแต่งที่สวยงามและเหมาะสม (5) (4) (3) (2) (1) 

** ขอขอบคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ ** 
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล พัทธ์ธนนันท์ ธนประกอบกุล 

วัน เดือน ปีเกิด 26 ตุลาคม 2535 

อีเมล ์ jpjp6464@gmail.com 

 ประวัติการศึกษา 

2558 – 2560 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  กรุงเทพมหานคร 

2554 – 2558 บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  กรุงเทพมหานคร 

2551 – 2554 มัธยมศึกษาตอนปลาย แผนการศึกษาศิลป์ – ฝรั่งเศส 

โรงเรียนบุรีรัมยพ์ิทยาคม บุรีรัมย์ 
 








