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บทคัดย่อ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา โอกาส ปัญหา  
และอุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการเพ่ิมประกอบการ เพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนการดําเนิน
ธุรกิจ ให้ดําเนินไปอย่างต่อเนื่องและมีประสิทธิภาพสูงสุดและเพ่ือความม่ันคงของกิจการเมื่อเริ่ม
ดําเนินธุรกิจ เพ่ือสร้างธุรกิจให้เป็นศูนย์ออกกําลังกายช้ันนํา และสามารถสร้างยอดขายให้มีกําไร
เติบโตเพ่ิมขึ้น 10% ภายในเวลา 3ปี โดยการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายใน ปัจจัยแวดล้อม
ทางธุรกิจภายนอก และกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 

แผนธุรกิจน้ีได้ทําการศึกษาวิจยัการตลาดโดยการจัดทําแบบสํารวจ เป็นคําถาม ปลายปิด 
เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส จํานวน 5 ข้อ ประกอบไปด้วย 
วัตถุประสงค์ ค่าใช้จ่ายที่มาใช้บริการ การใช้บริการกับร้านอ่ืนและสิ่งอํานวยความสะดวกที่ต้องการ 
คําถามในส่วนนี้เป็นคําถามประเภทเลือกตอบ รวมถึงความคาดหวังหรือความต้องการของลูกค้า 
ความพ่ึงพอใจของลูกค้า สรุปผลการวิเคราะห์ การประเมินความพึงพอใจของบุคคลทั่วไป สรุปได้ว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมากที่สุดและมาก โดยปัจจัยที่สง่ผลต่อความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ใน ระดับมากที่สุด มกีิจกรรม คลาส ที่หลากหลาย  ปัจจัยทีส่่งผล
ต่อแนวโน้มการใช้บริการ ระดับมากที่สุด คอื ท่านออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ 

เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ โดยใช้กลยุทธ์ SWOT เป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก วิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
และแนวคิดส่วนผสมทางการตลาดพบว่ามีความคุ้มค่า ในการลงทุน โดยใช้เงินลงทุนเริ่มต้น
2,230,000 บาท  มคี่า NPV เท่ากับ 111,153 รวมถึง IRR ของโครงการน้ีได้ 11% และใช้เวลาคือทุน         
ประมาน 4.3 ปี 
 
คําสําคัญ: ออกกําลังกาย, สถานที่ออกกําลังกาย, คลาสออกกําลังกาย 
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ABSTRACT 
 

The propose of this business plan is to study opportunities, problems and 
barriers of business to making an efficient business plan for running business stability. 
The goal is to build a leading fitness centre which is aimed to gain 10% profits within 
three years by analyzing the internal and external environment of business with 
marketing plan. 
 This study aims to research the market by surveying and using open-ended 
questions to ask about customer’s behavior of using fitness centre. There are five 
questions asking about objectives, fee, services and facilities, expectations, and 
satisfaction. The results of study will show the poll in which they will vote for various 
classes and activities. The study also aims to show that improving ones health is the 
main objective why people go to fitness centre. 
 Consider the possibility of this business by using SWOT strategy to analyze 
internal and external environment of business, business status, product position and 
marketing, show that it is worthiness to run the business. The estimated amount for 
investment is 2,230,000 baht and will have NPV Value 111,153 baht, IRR is 11% and 
payback period is 4.3 years. 
 
Keywords: Exercise, Fitness Center, And Fitness Class 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 ในปัจจุบัน ความเจริญเติบโตทั้งทางด้านเศรษฐกิจ  สังคม ความก้าวหน้าทางวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยี มนุษย์ซึ่งเป็นกําลังสําคัญในการพัฒนาประเทศ  ดังนั้น คุณภาพชีวิตจึงเป็นสิ่งสําคัญ
และเป็นกลไกหลักที่จะขับเคลื่อนความเจริญก้าวหน้า การเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคม สิ่งหนึ่งที่เรา
สามารถจะส่งเสริมให้ประชาชนได้มีคุณภาพชีวิตที่ดี วิธีการหน่ึงน่ันก็คือ การออกกําลังกายเพ่ือ
สุขภาพกายและใจ เมื่อสองสิ่งน้ีมีความเข้มแข็ง ร่างกายของเราก็จะมีสุขภาพแข็งแรง สามารถเรียน 
ทํางาน หรือดําเนินชีวิต อย่างมีประสิทธิภาพ มีรายงานการวิจัยพบว่า เหตุผลของการไม่ออกกําลังกาย 
ของประชาชนชายและหญิง คือ ไม่มีเวลาและอาจสืบเน่ืองมาจากสถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวก
ไม่เพียงพอกับจํานวนประชากร ดังน้ัน ความต้องการทางด้านสถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวกจึง
เป็นเคร่ืองมือช่วยให้พฤติกรรมการออกกําลังกายของประชากรได้ดีขึ้น จากเหตุผลดังกล่าว จึงควรมี
การส่งเสริม และทําความเข้าใจเก่ียวกับการออกกําลังกายให้ถูกต้องจากค่านิยมการออกกําลังกายใน
ปัจจุบันมีสูงมากขึ้นจึงกลายเป็นแฟช่ันไปแล้วเพราะฉะน้ันการดูแลรูปรา่งของตนเองให้ดูดี เพ่ือ
ปรับเปลี่ยนบุคลิกภาพและเสริมสร้างความมั่นใจให้กับตัวเองทําให้สิ่งเหล่าน้ีเป็นปัจจัยสําคัญทีท่ําให้
ตลาดฟิตเนสมีการขยายตัวอยู่เร่ือย ๆ หากมองให้ชัดเจนศูนย์บริการส่วนใหญ่จะเป็นเภทที่ออกด้วย
เคร่ืองออกกําลังกายซึ่งพบได้ทั่วไป ซึ่งการออกกําลังกายของทางองค์กรจะเป็นแบบ ออกกําลังด้วย
ตนเองโดยทําท่าเลียนแบบครูฝึกสอนและเป็นออกกําลังกายรูปแบบใหมซ่ึ่งสนุกและได้ผลลัพธ์อย่าง
แน่นอน 
 
1.1 แนะนาํธรุกิจ 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ทางผู้ค้นคว้าจึงเห็นช่องทางในการสร้างธุรกิจบริการออกกําลังกาย 
ภายใต้แบรนด์ “Fit Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว)” ที่มรีูปแบบการให้บริการลูกค้าอย่างเป็นกันเองและ
แนะนําโภชนาการท่ีควรได้รับในแต่ละวันของลูกค้าโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย ซึ่งทาง Fit Appeal (ฟิตแอ้ป
เพรียว)  จะให้ความดูแลเอาใจใส่ลูกค้าอยู่เสมอเพ่ือผลตอบรับที่ดีของผู้เข้าใช้บริการ 
 ความเป็นมาของ Fit Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว) เป็นธุรกิจเก่ียวกับการออกกําลังกาย
หลากหลายรูปแบบ ความเป็นมาของบริษัทคือเร่ิมจากการชอบออกกําลังกายของตัวผู้จัดต้ังธุรกิจ 
หรือตัวผู้ค้นคว้าวิจัยเป็นอย่างมากจึงมีความฝันที่จะมี Sport Avenue เป็นของตนเอง เป็นที่รวบรวม
กิจกรรมออกกําลังกายรูปแบบที่สามารถออกได้ทุกสัดส่วนซึ่งมีความต่ืนเต้นและท้าทายโดยที่กิจกรรม
จะเน้นความสนุกสนานและการออกกําลังกายที่ได้ผลลัพธ์รวมไปถึงการเผาผลาญ Calories มากใน
เวลาอันสั้นแบบสุขภาพดี อาทิ Zumba, Boxing, Bodycombat, Piloxing และ Bolly Dazz ซึ่ง
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สอนโดยครูฝึกโดยครูที่มีประสบการณ์สูงและมีช่ือเสียงทั้งน้ัน นอกจากการให้บริการกิจกรรมที่สนุก
และได้ประโยชน์ต่อสุขภาพแล้ว ทาง Fit Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว)  ยังเป็นที่ปรึกษาทางโภชนาการ
โดยผู้เชียวชาญทางโภชนาการและบุคลิกภาพซึ่งจะสอบถามว่าทางลูกค้าอยากได้หรือลดส่วนไหนเป็น
พิเศษโดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม โดยจะรวมอยู่กับค่าใช้บริการที่ลงเรียน นอกจากการออกกําลังกาย
เผื่อสุขภาพแล้วยังมีการลงลึกถึงการออกกําลังอย่างถูกวิธีและการลดปรมิาณอาหารอย่างมีความสุข 
ซึ่งทาง Fit Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว)  
จะจัดตารางอาหารและการออกกําลังกายในแต่ละท่าน โดยไม่ใช่การสุ่มว่าอายุประมาณน้ีควรทาน
อย่าไรและออกยังไง เราจะวิเคราะห์ปริมาณไขมันกล้ามเนื้อ และ Burn Calories ต่อวันในแต่ละคน 
 
1.2 ประเภทของสินค้า/บริการ 
 สถานที่ให้บริการออกกําลังกายพร้อมทั้งยังแนะนํารูปแบบการออกกําลังกายแบบไหนที่
เหมาะสมในแต่ละบุคคล 
 
1.3 รายละเอียดของสนิคา้/บริการ 
 ธุรกิจสถานออกกําลังกายภายใต้แบรน Fit Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว) เป็นที่รวบรวมกิจกรรม
ออกกําลังกายรูปแบบที่สามารถออกได้ทกุสดัส่วนซึ่งมีความต่ืนเต้นและทา้ทายโดยที่กิจกรรมจะเน้น
ความสนุกสนานและการออกกําลังกายที่ได้ผลลัพธ์รวมไปถึงการ Burn Calories มากในเวลาอันสั้น
แบบสุขภาพดี อาทิ Zumba, Boxing, Bodycombat, Piloxing และ Bolly Dazz 

ประเภทของการออกกําลัง  
 การเต้น Zumba, Boxing, Bodycombat, Piloxing และ Bolly Dazz ซึง่จะมีความ
แตกต่างในแต่ละประเภทดังน้ี 

Zumba   
 เป็นการออกกําลังกายแบบ Dance Exercise ที่มีกลิ่นอายของลาตินที่ร้อนแรงผสมผสานกับ
เพลงป็อป ฮิปฮอบ และสไตล์อ่ืนๆ เช่น ระบําหน้าท้อง ระบําอินเดีย ที่มีการผสมระดับของการออก
กําลังต่างกัน ทั้งหนักและเบาผลัดเป็นช่วงๆ เพ่ือให้ร่างกายเบิร์นได้ประโยชนสูงสุด เน้นความสนุก 
คึกคัก ผสานกับการเต้นแบบซุมบ้าของละตินอเมริกา ท่าง่าย เต้นตามง่ายเหมาะสําหรับทุกเพศและ
ทุกวัย 
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ภาพที่ 1.1 : ภาพตัวอย่างแสดงการเต้น Zumba 
 

 
 
ที่มา : ภาพตัวอย่างแสดงการเต้น Zumba. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  https://www.inc.com/articles 

/2010/05/zumba-fitness-entrepreneurs.html. 
 

ประโยชน์  
 สร้างกล้ามเน้ือให้แข็งแรง รูปร่างสมส่วน ยืดหยุ่นมากย่ิงขึ้น ช่วยในการทํางานของหัวใจให้
ทํางานดีขึ้น อีกทั้งยังเผาผลาญแคลอรีได้ แต่ยังเป็นการเต้นออกกําลังกายที่ช่วยทําให้หวัใจทํางานดีขึ้น 
ทั้งยังช่วยเผาผลาญพลังงานได้มากถึง 500-1,000 กิโลแคลอรี ต่อช่ัวโมง ช่วยลดห่วงยางข้างเอว ข้าง
สะโพกของเรากัน รวมไปถึงไขมันต้นแขน จงมลายหายไป  

Boxing 
 มวยไทยเป็นการเผาผลาญพลังงานได้มากกว่าการออกกําลังเกือบทุกชนิดแม้กระทั่งโยคะร้อน
,พิลาทิสข้อแตกต่างที่สําคัญอีกข้อคือการที่การออกกําลังกายด้วยมวยไทย จะได้ใช้กล้ามเน้ือหลาย
ส่วนพร้อม ๆ กัน การเตะหน่ึงครั้ง จะได้ทั้งกล้ามเน้ือไหล่ กล้ามท้องด้านข้าง ไปจนถึงกล้ามเน้ือขา 
เรียกว่าได้ทั้งตัว  
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ภาพที่ 1.2 : ภาพตัวอย่างแสดงการชกมวย 
 

 
 
ที่มา : ภาพตัวอย่างแสดงการชกมวย. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.toneitup.com 

/workouts/syc-how-to-box-with-kk/. 
 

ประโยชน ์
- ทําให้กล้ามเนื้อตึงและแข็งแรง 
- ตอบโต้ได้ดีขึ้น เร็วขึ้น และยืดหยุ่นมากขึ้น 
- ทรงตัวได้ดีขึ้น และเคลื่อนไหวอย่างนุ่มนวล 
- ปลดปล่อยความเครียด 
- สุขภาพชนะเลิศ หน้าเด้ง แก้มแดง 

Bodycombat 
 การประยุกต์ศิลปะการต่อสู้หลากหลายรูปแบบทั่วโลก ทั้งคาราเต้ มวยไทย ไทชิ กังฟู ไทเก้ก 
มาผสมผสานเป็นท่าเต้นออกกําลังที่สมบูรณ์แบบ ลิขสิทธ์ิส่งตรงจากประเทศออสเตรเลีย ได้ทั้ง
กล้ามเน้ือและเบิร์นทุกส่วนของร่างกาย มากถึง 740 Cals ต่อ ชม. ที่สําคัญเล่นได้ทุกเพศ  
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ภาพที่ 1.3 : ภาพตัวอย่างการแสดงการเล่น Bodycombat 
 

 
 
ที่มา : ภาพตัวอย่างการแสดงการเล่น Bodycombat. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.gerdahallen. lu.se/bodycombat.aspx. 
 

ประโยชน ์
 กําจัดไขมันส่วนเกินอย่างรวดเร็วสร้างกล้ามเน้ือ เพ่ิมความแข็งแรง มีรูปร่างที่สวยงาม ช่วย
เพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของหัวใจ 

Piloxing 
 เป็นการออกกําลังกายแบบใหม่ ทีม่ีการผสมผสานระหว่าง Pilates , Boxing และ Dance 
เพ่ือให้เห็นผลอย่างรวดเร็วในเรื่องของรูปร่างและสนุกไปพร้อมกับเสียงเพลงที่เร้าใจ ได้ทั้ง ความ
แข็งแรง, การทรงตัว และ cardio ในเวลาเดียวกัน!  
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ภาพที่ 1.4 : ภาพตัวอย่างการเล่น Piloxing 
 

 
 
ที่มา : ภาพตัวอย่างการเล่น Piloxing. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://gymvolontairecodep03 

.bonplanlocal.fr/fr/Article/11922/Formation-Continue-PILOXING-le-Samedi-23-
Janvier-2016-au-CREPS-de-Vichy/. 

 
ประโยชน ์

 กําจัดไขมันส่วนเกินอย่างรวดเร็วสร้างกล้ามเน้ือ เพ่ิมความแข็งแรง มีรูปร่างที่สวยงามและ
เพ่ิมการทรงตัวของร่างกาย 

Bolly Dazz 
 เป็นการเต้นแนวอินเดียสมัยใหม่ ออกกําลังกายแบบ Cardio พร้อมเพลงป็อบและท่าเต้นสไต
อินเดีย ที่ง่ายมากไม่ยากอย่างที่คุณคิด เป็นท่าที่ถูกดัดแปลงเพ่ือให้เหมาะสมกับการ ออกกําลังกาย 
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ภาพที่ 1.5 : ภาพแสดงตัวอย่างการเต้น Bolly Dazz 
 

 
 
ที่มา : ภาพแสดงตัวอย่างการเต้น Bolly Dazz. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.refinery 

29.com /2014/04/66107/bollyx-bollywood-fitness-class. 
 

ประโยชน ์
 ช่วยสร้างกล้ามเนื้อและลดไขมันส่วนเกิน A Boost to Core Strength, The Building of 
Lean Muscles ลดภาวะความเครียด  เผาผลาญพลังงานได้มากถึง 500 – 1000 แคลอรีต่อช่ัวโมง 
 
1.4 ทําเลท่ีต้ังของสถานที่ประกอบการ 
 
ภาพที่ 1.6 : ทาํเลท่ีต้ังของสถานที่ประกอบการ 
 

  
 

ที่มา : ทําเลทีต้ั่งของสถานที่ประกอบการ. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก 
http://www.acnews.net/detailnews .php?news_id=N255707035. 

 
 



8 

ภาพแสดงสถานที่ต้ัง : 215 Praditmanutham Road, Ladprao, Bangkok 10230 
รายละเอียดของสถานท่ีต้ัง คือ The Crystal Shopping Mall เป็นศูนย์การค้าที่ใหญ ่
 
1.5 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้นําตลาดการบริการทางด้านออกกําลังกาย และการแนะนําการออกกําลังกายแต่ละ
ประเภทในแต่ละบุคคลได้อย่างดีและได้ผลลัพธ์อย่างดีที่สุด จนผู้รับบริการพึงพอใจและนึกถึงเราเป็น
ที่แรก 
 
1.6 พันธกิจ 
 1.6.1 มุ่งมั่นใหบ้ริการด้วยครูสอนที่มากประสบการณ์ และมีความเข้าใจในความต้องการของ
ลูกค้าในแต่ละบุคคล เช่น ลกูค้าท่านนี้ต้องการลดส่วนไหนเป็นพิเศษ เพ่ือแนะนํารูปแบบการออก
กําลังที่เหมาะสมเพ่ือผลลัพธ์และความพ่ึงพอใจ 
 1.6.2 สร้างความมั่นใจในด้านคุณภาพและมาตรฐานที่ดีพร้อมทั้งความต้ังใจในการแนะนําใน
การบริการที่ได้ผลจริงๆโดยไม่คิดถึงผลกําไรเป็นอย่างแรก 
 1.6.3 เป็นผู้นําด้านการออกกําลังการรูปแบบใหม่ทีส่นุกทา้ทายและสร้างสรรค์ 
 
1.7 เปา้หมาย 
 1.7.1 เป็นศูนย์ออกกําลังกายช้ันนํา 
 1.7.2 สร้างรายได้ให้ได้เฉลี่ย 10% ภายในเวลา 3 ปี 
 
1.8 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 
 1.8.1 เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา โอกาส ปัญหา  และอุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการ
เพ่ิมประกอบการ 
 1.8.2 เพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจ ให้ดําเนินไปอย่างต่อเน่ืองและมี
ประสิทธิภาพสูงสุด 
 1.8.3 เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาคู่แข่ง และเง่ือนไขของการแข่งขัน โอกาส อุปสรรค และ
สถานการณ์ทีท่ําให้เราอยู่ในฐานะได้เปรียบคู่แข่ง 
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1.8.4 เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาและการจัดเตรียมแผนกําหนดการลงทุนในภายภาคหน้า
ได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
 
 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
 บทน้ีเป็นการนําเสนอแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรของการศึกษาซึ่ง
ผู้วิจัยได้ทําการสืบค้น การทาํแผนธุรกิจน้ีได้มีการใช้แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องแนวคิด 
ดังน้ี 
 
2.1 ทฤษฏีและแนวคิด 

1) ทฤษฎีของคุณภาพการให้บริการ 
 ในแง่แนวคิดทางวิชาการ แนวคิดพ้ืนฐาน (Basic Concept) ในเรื่องคุณภาพการให้บริการ
ประกอบไปด้วย 3แนวคิดหลกั คือ แนวคิดความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) 
คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) และคุณค่าของลูกค้า (Customer Value) (Cronin & 
Taylor, 1992; Oliver, 1993 และ Parasuraman Zeithaml & Berry, 1988) ตามแนวคิดพ้ืนฐาน
ดังกล่าว ความพึงพอใจของลูกค้าต่อบริการ เป็นพฤติกรรมเชิงจิตวิทยาท่ีบุคคลมีต่อบริการที่ได้รับ 
(Oliver, 1993) ส่วนแนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ เป็นแนวคิดที่ได้รับการเสนอไว้โดย 
Cronin & Taylor (1992) ในความคิดของนักวิชาการท้ังสอง ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ เป็นเร่ือง
ของการเปรียบเทียบกับประสบการณ์ของผู้ที่ได้รับการบริการ กับการคาดหวังของผู้รับบริการในช่วง
ที่มารับบริการ และเป็นสิ่งทีช่่วยให้สามารถวัดคุณภาพการให้บริการได้ ส่วนคุณภาพการให้บริการใน
มุมมองเชิงการตลาด Cordupleski, Rust & Zahorik (1993) ได้ให้คําจํากัดความไว้ว่าคุณภาพการ
ให้บริการ เป็นส่วนขยายของบริการ กระบวนการบริการ และองค์กรที่ให้บริการ ที่สามารถตอบสนอง
หรือทําให้เกิดความพึงพอใจในความคาดหวังของบุคคล แนวคิดพ้ืนฐานที่มองคุณภาพการให้บริการ
ผ่านกรอบการมองด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการน้ี ได้รับการสนับสนุนจากนักวิชาการอีกท่าน
หน่ึง คือ Bitner (1992) ซึ่งอธิบายจากผลงานวิจัยที่ได้เคยทําการศึกษาไว้ว่า คุณภาพการให้บริการ
สามารถวัดโดยผ่านความพึงพอใจของผู้รับบริการได้ โดยประการที่ได้กล่าวมาข้างต้น ก่อให้เกิดการ
พิจารณาตัวแบบการศึกษาคุณภาพการให้บริการจากแนวคิดพ้ืนฐาน 3 แนวคิดดังกล่าวได้ในสองนัย
ยะ กล่าวคือ นัยยะแรก คุณภาพการให้บริการสามารถพิจารณาได้จากทั้งสามองค์ประกอบ หรืออย่าง
น้อย 2 องค์ประกอบรวมกัน และนัยยะที่สอง คุณภาพการให้บริการ พิจารณาได้จากตัวช้ีวัดซึ่งพัฒนา
จากแนวคิดใดแนวคิดหน่ึงเป็นหลัก เช่น แนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ (Service 
Quality) ซึ่งจากการทบทวนแนวคิดที่เก่ียวข้องของผู้เขียนพบว่า นักวิจัยส่วนใหญม่ักให้ความสนใจ
ทําการศึกษาคุณภาพการให้บริการจากแนวคิดพ้ืนฐานสองแนวคิดหลัก คือ แนวคิดความพึงพอใจของ
ลูกค้า และแนวคิดคุณภาพการให้บริการอย่างใดอย่างหน่ึง  
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2) แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา้ 

 ความหมายของความพึงพอใจของลูกค้า Shelly (1975 อ้างใน สายพิณ เจริญสุขพัฒนา, 
2546) ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์ คือ ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึก
ในทางลบ ความรู้สึกบวกเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นแล้วจะทําให้เกิดความสุข ดังน้ันจะเห็นได้ว่าความสุข
เป็นความรู้สึกที่ซับซ้อนและความสุขจะมีผลต่อบุคคลมากกว่าความรู้สึกทางบวกอ่ืน ๆ อาจกล่าวได้ว่า
ความรู้สึกทางลบ ความรู้สึกทางบวก และความสุขมีความสัมพันธ์กันอย่างสลับซับซ้อน และระบบ
ความสัมพันธ์ของความรู้สึกทั้งสาม เรียกว่า ระบบความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อ
ระบบความพึงพอใจมีความรู้สึกในทางบวกมากกว่าความรู้สึกในทางลบ จะเห็นได้ว่าความพึงพอใจ
เป็นความรู้สึกของบุคคลที่มต่ีอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ความรู้สึกพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อได้รับในสิง่ที่บรรลุ
จุดมุ่งหมาย และจะลดลงเมือ่จุดมุ่งหมายน้ันได้รับการตอบสนอง Kotler (2003 อ้างใน ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญลักษิตานนท์, 2546, หน้า 90) กล่าวว่า “ความ
พึงพอใจเป็นความรู้สึกของบุคคลซึ่งมรีะดับความพึงพอใจที่เป็นผลมาจากการเปรียบเทียบการทํางาน
ของผลิตภัณฑ์ตามท่ีเห็นและเข้าใจกับความคาดหวัง ดังน้ันระดับความพอใจ จึงเป็นปัจจัยของความ
แตกต่างระหว่างการทํางานที่มองเห็นและความเข้าใจกับความคาดหวังหากบุคคลเห็นและเข้าใจการ
ทํางานของผลิตภัณฑ์ว่าตํ่ากว่า ความคาดหวังจะส่งผลใหบุ้คคลน้ีเกิดความไม่พอใจ (Dissatisfaction) 
แต่หากระดับของการเห็นและความเข้าใจของผลิตภัณฑ์ว่าตรงกับความคาดหวังบุคคลน้ัน จะเกิด
ความพอใจ (Satisfaction) และถ้าผลที่ได้รับจากการบริการว่าสูงกว่าความคาดหวังจะทําให้เกิดความ
ประทับใจ (Delight) ซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการซ้าํของลูกค้าและบอกต่อถึงสิ่งที่ดีของ
ผลิตภัณฑ์ต่อบุคคลอ่ืนต่อไป” 

แนวความคิดในการสร้างความพึงพอใจ 
 ความพึงพอใจของลูกค้าจะเกิดจากประสบการณ์จากการให้บริการอย่างเต็มที่จนสุด
ความสามารถลูกค้าจะรู้สึกว่าคุ้มค่าที่ได้มาใช้บริการความพึงพอใจสําหรับการบริการน้ันสร้างได้ยาก
กว่าสินค้าเน่ืองจากคุณภาพของสินค้าเป็นสิ่งที่พัฒนามาแล้วจะคงคุณภาพของสินค้า แต่คุณภาพการ
บริการข้ึนกับพนักงาน ซึ่งแปรเปลี่ยนไปตามอารมณ์ และสถานการณ์ต่างๆ ดังน้ันปัจจัยหลักในการ
สร้างความพึงพอใจมี 3 ประการ (ธีรกิติ ณ อยุธยา, 2547) ดังน้ี 
 (1) ผู้รับบริการมีความต้องการและความคาดหวังสําหรับการบริการที่แตกต่างกันไปในแต่ละ
คน รวมท้ังความต้องการน้ันยังเปลี่ยนไปสําหรับการบริการแต่ละครั้ง เช่น การทําผมที่ผู้รับบริการ
ต้องการแบบตามความที่ตนพึงพอใจหรือได้คิดมาแล้ว การท่ีสนองตามความต้องการได้อย่างที่
ผู้รับบริการต้องการได้จึงได้รับความพึงพอใจ จึงส่งผลให้ผูร้ับบริการกลับมาใช้บริการใหม่ในครั้งหน้า 
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 (2) ความพึงพอใจของลูกค้าเป็นผลจากความรู้ ความสามารถ ความพร้อมด้านร่างกายและ
อารมณ์ ในขณะให้บริการของผู้ให้บริการ รวมถึงความเต็มใจในการให้บริการของพนักงาน 
 (3) สภาพแวดล้อมอ่ืน ๆ ตัวอย่าง เช่น สภาพอากาศ สภาพการจราจร สิ่งเหล่าน้ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจของ ลูกค้าที่มาเข้ามาใช้บริการในสถานที่ทีม่าใช้บริการ ย่ิงไปกว่าน้ันความพึงพอใจของ
ลูกค้ายังมีผลจากจํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการด้วย เช่น การจ่ายค่าโทรศัพท์ปลายเดือนจะมีคนต่อแถว
ยาว ทางศูนย์บริการก็จะพัฒนาจัดเรียงคิวอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือลดความไม่พ่ึงพอใจในการใช้
บริการ 

ทฤษฎีความพงึพอใจ 
ทฤษฎีความพึงพอใจในงานออกเป็น 2 กลุม่ คือ  

 (1) ทฤษฎีการสนองความต้องการ กลุ่มน้ีถอืว่าความพึงพอใจในงานเกิดจากการต้อง 
การส่วนบุคคลที่มีความสัมพันธ์ต่อผลท่ีได้รับจากงานกับการประสบความสําเร็จตามเป้าหมายส่วน
บุคคล 
 (2) ทฤษฎีอ้างอิงกลุ่ม ความพึงพอใจในงานมีความสัมพันธ์ในทางการบวกกับ 
คุณลักษณะของงานตามความปรารถนาของกลุ่ม ซึ่งสมาชิกให้กลุม่เป็นแนวทางในการประเมินผลการ 
ทํางานตามทฤษฎีของ Maslow (1954) ได้แบ่งลําดับข้ันตอนความต้องการ (Hierarchy of Human 
Needs) 

1) ต้องการของร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการพ้ืนฐานเพ่ือ
ความอยู่รอดของชีวิต ได้แก่ ความต้องการปัจจัยสี่ ความต้องการการยกย่อง และความต้องการทาง
เพศ เป็นต้น 

2) ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความต้องการที่เหนือกว่า
ความต้องการอยู่รอด ซึ่งมนุษย์ต้องการเพ่ิมความต้องการในระดับที่สูงขึ้น เช่น ต้องการความม่ันคงใน
การทํางาน ความต้องการได้รับการปกป้องคุ้มครอง ความต้องการความปลอดภัยจากอันตรายต่าง ๆ 
เป็นต้น 

3) ความต้องการด้านสังคม (Social Needs) หรือความต้องการความรักและการ
ยอมรับ (Love and Belongingness Needs) ความต้องการทั้งในแง่ของการให้และการได้รับ ซึ่ง
ความรักความต้องการเป็นส่วนหน่ึงของหมู่คณะ ความต้องการให้ได้รับการยอมรับ เป็นต้น 

4) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) ซึ่งเป็นความต้องการการยกย่อง
ส่วนตัว (Self-Esteem) ความนับถือ (Recognition) และสถานะ (Status) จากสังคม ตลอดจนเป็น
ความพยายามที่จะให้มีความสัมพันธ์ระดับสูงกับบุคคลอ่ืน เช่น ความต้องการให้ได้การเคารพนับถือ
ความสําเร็จ ความรู้ ศักด์ิศรี ความสามารถ สถานะที่ดีในสงัคมและมีช่ือเสียงในสังคม 
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5) ความต้องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-actualization Needs) 
เป็นความต้องการสูงสุดแต่ละบุคคล ซึ่งถ้าบุคคลใดบรรลคุวามต้องการในขั้นน้ีได้  

3) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการสร้างภาพลักษณ ์
 การสร้างภาพลักษณ์เป็นแนวคิดที่องค์กรธุรกิจต่างตระหนักถึงความสําคัญอย่างสูงโดย
พยายามพัฒนากลยุทธ์การสร้างภาพลักษณ์อย่างเป็นระบบจากเดิมที่อาศัยการประชาสัมพันธ์เป็น
เคร่ืองมือหลักมาเป็นการประยุกต์และผสมผสานกลยุทธ์การส่ือสารหลากหลายรูปแบบโดยใช้เทคนิค
วิธีต่าง ๆเพ่ือสนับสนุนการดําเนินงานสู่เป้าหมายภาพลักษณ์ที่พึงประสงค์ขององค์กรโดยแบ่ง
ภาพลักษณ์ออกเป็น 6 ลักษณะ (ปุณยวีร์ เลิศพรนฤพงศ์, 2553) คือ 

(1) ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่ถูกจําลองขึ้นมา (An Image is Synthetic) ไม่ได้เกิดขึ้นเองตาม
ธรรมชาติแต่เกิดจากการวางแผนที่ประกอบกันขึ้นมาเพ่ือตอบสนองวัตถุประสงค์บางอย่างที่กําหนดไว้
เช่นวัตถุประสงค์ของการประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์จึงเกิดจากการวางแผนประชาสัมพันธ์การกําหนด
กระบวนการและกลยุทธ์ต่าง ๆ เป็นอย่างดีและขึ้นอยู่กับประสบการณ์และข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ
องค์การบริการที่ผู้บริโภคได้รับจะก่อตัวขึ้นเป็นความประทับใจซึ่งอาจจะเป็นความประทับใจที่ดี
หรือไม่ดีก็ได้แล้วแต่พฤติกรรมขององค์การหรือการให้บรกิารขององค์การ 

(2) ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เช่ือถือได้ (An Image is Believable) เป็นการสร้างภาพใน
ความคิดของคนเราเก่ียวกับบุคคลหรือสิ่งต่าง ๆ ให้มั่นคงเป็นที่ยอมรับโดยอยู่บนพ้ืนฐานของความ
น่าเช่ือถือซึ่งเป็นสิ่งสําคัญทีส่ดุการสร้างความน่าเช่ือถือในบุคคลหรือองค์การ 

(3) ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่อยู่น่ิงและรับรู้ได้ (An Image is Passive) ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่
ต้องไม่ขัดแย้งกับความเป็นจริงถึงแม้ว่าภาพลักษณ์จะไม่ใช่ความเป็นจริงแต่ภาพลักษณ์จะต้องถูก
นําเสนออย่างสอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกับความเป็นจริงน้ันควรดําเนินงานการประพฤติ
ปฏิบัติรวมท้ังคุณภาพของการบริการ 

(4) ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เห็นได้ชัดเจน (An Image is Vivid and Concrete) 
ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นจากสิ่งที่เป็นนามธรรมให้เป็นสิ่งที่เป็นรูปธรรมซึ่งอาจเรียกได้ว่าเป็น
การสร้างจินตนาการรูปธรรมเพ่ือให้ตอบสนองดึงดูดใจและเกิดความรู้สึกทางอารมณ์ได้อย่างชัดเจน
ต่อกลุ่มผู้บริโภคจะต้องชัดเจนง่ายต่อการเข้าใจและจดจํา 

(5) ภาพลักษณ์ต้องเป็นสิ่งที่ถูกทําให้ดูง่ายแก่การเข้าใจและแตกต่าง (An Image is 
Simplified) ซึง่ต้องชัดเจนง่ายแก่การทําความเข้าใจและจดจํามีความแตกต่างที่โดดเด่นแต่สื่อ
ความหมายได้ครบถ้วนตามต้องการเช่น สโลแกน โลโก้ 

(6) ภาพลักษณ์มีความหมายและแง่มุม (An Image is Ambiguous) เป็นสิ่งที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงได้กล่าวคือเราสามารถเปลี่ยนจากภาพลักษณ์ที่ดีเป็นภาพลักษณ์ที่ไม่ดีหรือเปลี่ยนจาก
ภาพลักษณ์ที่ไม่ดีเป็นภาพลักษณ์ที่ดีได้อันเน่ืองมาจากสภาพการณ์ภายในหรือปัจจัยภายนอกองค์การ
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มากระทบดังน้ันองค์การต่าง ๆ จึงต้องมีการสํารวจภาพลักษณ์ปัจจุบันขององค์การอย่างสม่ําเสมอเพ่ือ
จะได้ทราบว่าภาพลักษณ์ต่อองค์การเป็นอย่างไร 

4) แนวคิด และทฤษฏีเก่ียวกับความภักดีต่อตราสนิคา้หรือความภักดีต่อแบรนด์ (Brand 
Loyalty) 
 Aaker (1991) ได้อธิบายว่าความภักดีต่อตราสินค้าหรือความภักดีต่อแบรนด์ (Brand 
Loyalty) น้ันทุกวันน้ีถือเป็นงานสําคัญแทบทุกบริษัทแสวงหาย่ิงลูกค้ามีความภักดีต่อตราสินค้ามาก
เท่าใดมูลค่าโดยรวมของตราสินค้า (Brand Value) น้ันก็จะมีค่าเพ่ิมมากขึ้นตามไปด้วยและการที่
ลูกค้ามีความภักดีสูงต่อแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึงก็ยังหมายถึงโอกาสในการสร้างความมั่นคงให้กับแบรนด์
น้ัน ๆ ทั้งในแง่ยอดการบริการต้นทุนในการทําธุรกิจที่ตํ่าลงโอกาสในการทํากําไรที่มากข้ึนรวมถึง
โอกาสในการขยายตลาดขององค์การให้กว้างขวางมากข้ึน 

ความภักดีของลูกค้านัน้อาจจะสามารถแบง่ออกเป็น 4 กลุ่มดังนี ้
(1) กลุ่มที่ไม่ใช่ลูกค้า (Non-customer) กลุม่น้ีเป็นกลุ่มผูท้ี่ใช้บริการของแบรนด์ของคู่

แข่งขัน  
(2) กลุ่มที่อ่อนไหวต่อราคา (Price-switcher) เป็นกลุม่ทีม่ีความภักดีต่อแบรนด์ในระดับ

ตํ่าราคาเป็นเคร่ืองจูงใจในการตัดสินใจซื้อสนิค้าและลูกค้าในกลุ่มน้ีพร้อมที่จะเปลี่ยนไปใช้สินค้าหรือ
บริการของแบรนด์อ่ืน  

(3) กลุ่มที่ใช้สองหรือสามแบรนด์ (Fence Sitter) หากแบรนด์และสินค้าที่บริษัทอยู่ใน
ท้องตลาดไม่ได้โดดเด่นหรือ แตกต่างจากคู่แข่งแล้วลูกค้าบางกลุ่มก็อาจจะมีความภักดีต่อสินค้าสองถึง
สามแบรนด์ในเวลาเดียวกันและพร้อมที่จะเปลี่ยนแบรนด์ไปมาได้ตลอดเวลาหรือใช้แบรนด์ใดแบรนด์
หน่ึงทดแทนกันได้โดยไม่ได้ยึดติดกับแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึงเฉพาะเจาะจงตัวอย่างในกรณีที่เห็นได้ชัด
คือนํ้าอัดลมโคลาที่ลูกค้าหลาย ๆ คนพร้อมที่จะเลือกด่ืมได้ทั้งโคคา-โคลาหรือเป๊ปซี่ขึ้นอยู่กับร้านค้า
หรือสถานการณ์ที่กําลังเผชิญอยู่น้ันมีสินค้าแบรนด์ใดจําหน่ายอยู่ในกรณีน้ีอาจจะพบลูกค้าที่มีความ
ภักดีต่อแบรนด์ (Committed Loyalty) โคคา-โคลาหรือแบรนด์เปปซี่ในระดับที่ทดแทนกันไม่ได้ร่วม
ด้วย 

(4) กลุ่มที่หนักแน่นมั่งคงต่อแบรนด์ (Committed Loyalty) ลกูค้ากลุ่มน้ีถือเป็นยอด
ปรารถนาของเจ้าของสินค้าเพราะลูกค้ายึดติดในแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึงโดยมีความรู้สึกว่าแบรนด์ๆน้ัน 
ซึ่งในกรณีลูกค้าที่มีความหนักแน่นมั่นคงต่อแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึงน้ันมักจะซื้อสินค้าเพียงแบรนด์เดียว
ไม่ลังเลใจที่จะซื้อแบรนด์น้ัน ๆ และเกิดการใช้บริการซ้ําๆ อย่างต่อเน่ือง 

การบริการคุณภาพในธุรกิจบริการ การให้บริการลูกค้าอาจจะมีประสิทธิผลหรือไมม่ี
ประสิทธิผลขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง ปัจจัยที่มีอิทธิพลในทางบวกต่อการรับรู้ของลูกค้าในด้าน
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คุณภาพการบริการมี 6 ปัจจยั คือ Longnecker (1997 อ้างใน จิราพัชร อัศวฤทธิพรหม์, 2555, หน้า 
29) 

(1) มุ่งไปที่เป้าหมาย (Being on Target) กาํหนดและสนองตอบความคาดต้องการของ
ลูกค้า  

(2) เอาใจใสแ่ละเป็นธุระให้ (Car and Concern) ให้ความเห็นอกเห็นใจ ปรับอารมณ์ 
ให้อยู่ในสถานการณ์ทางจิตใจและความต้องการของลูกค้าเอาใจใส่ดูแลและเต็มใจที่จะช่วยเหลือ 

(3) ปฏิบัติโดยทันที (Spontaneity) ให้อํานาจผู้ให้บริการในการคิดและสนองตอบอย่าง
รวดเร็ว ยินยอมให้ใช้ดุลพินิจและสติปัญญาในการตัดสินใจด้วยตนเองแทนที่ต้องคําสั่งหรือทําตาม
ระเบียบ 

(4) การแก้ปัญหา (Problem Solving) อบรมและส่งเสริมผู้ให้บริการเรื่องการแก้ปัญหา
ผู้ให้บริการต้องให้ความสนใจอย่างเต็มที่เมื่อลูกค้ามีปัญหา ลูกค้าจะจดจําการตอบสนองท่ีดีไปตลอด 
จึงควรใช้โอกาสน้ีแสดงให้ลูกค้าเห็นถึงศักยภาพและความสามารถขององค์การ 

(5) การติดตามผล (Follow-up) การติดตามผลจะได้รับความสนใจจากลูกค้า และมัก
ได้รับความนิยมชมชอบอย่างจริงใจ การติดตามผลสัมพันธ์กับการเอาใจใส่ และความเป็นมืออาชีพจึง
ควรติดตามผลอย่างมีไหวพริบและสร้างช่ือเสียงให้เลื่องลือถึงคุณภาพของการให้บริการ 

(6) การกอบกู้ (Recovery) ลกูค้าที่ประสบกบัปัญหามักต้ังความคาดหวังในการแก้ไข
ปัญหาไว้ตํ่าดังน้ันลูกค้าจะประทับใจมากหาการแก้ไขเกิดขึน้อย่างรวดเร็ว การแก้ไขปัญหาอย่าง
รวดเร็วเป็นปัจจัยสําคัญที่ช่วยรักษาภาพลักษณ์ของการให้บริการที่มีคุณภาพสูงไว้อยู่ไปอย่างถาวร 

5) แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค (Major Factors Influencing Buying 

Behavior) ประกอบด้วย (Kotler, 1997)  
 (1) วัฒนธรรม ซึ่งเป็นพ้ืนฐานของพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค ได้แก่ 

ค่านิยม ความชอบ สภาพภูมิศาสตร์ และชนช้ันทางสังคม 
 (2) สังคม ประกอบด้วยกลุ่มสังคม ครอบครัว บทบาทและ สถานภาพทางสังคม 
 (3) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ ช่วงอายุ อาชีพ รายได้ การใช้จ่าย  
 (4) จิตวิทยา ได้แก่ แรงจูงใจ มุมมอง การเรียนรู้ ความเช่ือ และทัศนคติ 

 
2.2 การดําเนนิการวิจัย / วิธีการดําเนนิการวิจัย 

การศึกษาวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูล 
จากแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยได้กําหนดแนวทางในการดําเนินการวิจัยโดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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 1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ีคือกลุ่มที่เป็นลูกค้าที่ใช้บริการฟิตเนสในแบ
รนด์ต่างๆ 5 แบรนด์ แบรนด์ละ 10 คน และบุคคนทั่วไปที่เป็นลูกค้าที่หา้ง The Crystal Park อีก
จํานวน 50 คน รวมเป็น 100 ชุด 
 2) เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้คือแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วยเพศ อายุ 
อาชีพ การศึกษาและรายได้ต่อเดือนคําถามในส่วนน้ีเป็นคําถามประเภทเลือกตอบ 
 ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการฟิตเนส จํานวน 5 ข้อ ประกอบไปด้วย 
วัตถุประสงค์ ค่าใช้จ่ายที่มาใช้บริการ การใช้บริการกับร้านอ่ืนและสิ่งอํานวยความสะดวกที่ต้องการ 
คําถามในส่วนนี้เป็นคําถามประเภทเลือกตอบ 
 ส่วนที่ 3 ความคาดหวังหรือความต้องการของลูกค้า ความพ่ึงพอใจของลูกค้า 
 
2.3 วิธีการเก็บข้อมูล 

ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากผูท้ีอ่อกกําลังกาย เพ่ือรวบรวมแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทาง
ผู้วิจัยต้องการ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ระยะสั้น : เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาปรับปรุงระบบการทํางานของบริษัท ฯ ให้ดีขึ้นเพ่ือรองรับการ
แข่งขันที่มสีูงข้ึนในปัจจุบัน 
 ระยะกลาง : เพ่ือเพ่ิมยอดขาย และความสามารถในการแข่งขันในการขยายส่วนแบ่งตลาดที่
มากข้ึน 
 ระยะยาว  :  เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลกูค้าหรือผู้รับบริการ ให้เกิดความเช่ือมัน ในตัว
องค์กรและเป็นลูกค้าที่ดีในระยะยาวและเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขันระยะยาวของบริษัท 
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ตารางที่ 2.1 : ตารางแสดงการแปลผลความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
 

ค่าความเชื่อม่ัน ระดับความเชือ่ม่ัน 
0.80 – 1.00 สูงมาก 
0.70 – 0.79 สูง 
0.50 – 0.69 ปานกลาง 
0.30 – 0.49 ตํ่า 
ตํ่ากว่า 0.30 ตํ่ามาก 

 
2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยน้ีใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบายคุณลักษณะ และสว่น   
อ่ืน ๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้ใช้โปรแกรมสําเร็จรูปมาช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการนํา
ข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้เก็บรวบรวมมาแปลงเป็นรหัสตัวเลขแล้วบันทึกลงในโปรแกรม เพ่ือ
วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ซึ่งผลการวิเคราะห์มีดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์โดยการหาค่าความถ่ี 
และร้อยละ สาํหรับวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารฟิตเนส จํานวน 5 ข้อ ประกอบไปด้วย 
วัตถุประสงค์ ค่าใช้จ่ายที่มาใช้บริการ การใช้บริการกับร้านอ่ืนและสิ่งอํานวยความสะดวกที่ต้องการ 
คําถามในส่วนนี้เป็นคําถามประเภทเลือกตอบ 
 ส่วนที่ 3 ความคาดหวังหรือความต้องการของลูกค้า ความพึงพอใจของลูกค้า 
 

ตารางที่ 2.2 : ตารางแสดงเกณฑ์เฉลี่ยของระดับความคาดหวัง 
 

ช่วงชั้นของคา่คะแนน คําอธบิายสําหรับการแปลผล 
1.00 - 1.80 ระดับน้อยที่สุด 
1.81 - 2.60 ระดับน้อย 
2.61 - 3.40 ระดับปานกลาง 
3.41 - 4.20 ระดับมาก 
4.21 - 5.00 ระดับมากที่สุด 
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2.5 สรปุผลการวิจัย 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล และการแปลผลข้อมลู การวิจัยคร้ังน้ีได้มีการวิเคราะห์ 
และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวข้อ ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 : ข้อมูลส่วนบุคคลโปรดเลือกตัวเลือกที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 
 

ตารางที่ 2.3 : ตารางแสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 76 50.7 
หญิง 74 49.3 

รวม 150 100.0 
  

สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิง จํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 
 
ตารางที่ 2.4 : ตารางแสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
20 – 30 ปี 66 44.0 
31 – 40 ปี 62 41.3 
41 – 50 ปี 18 12.0 
50 ปีขึ้นไป 4 2.7 

รวม 150 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช่วงอายุ 20 – 30 ปี จํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 
44.0 ช่วงอายุ 31 – 40 ปี จํานวน 62คน คดิเป็นร้อยละ 41.3ช่วงอายุ 41 – 50 ปี จํานวน 18 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.0และ ช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 
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ตารางที่ 2.5 : ตารางแสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามระดับ
การศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่าปริญญาตรี 7 4.7 
ปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า 107 71.3 
สูงกว่าปริญญาตรี 36 24.0 
รวม 150 100.0 

 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็น
จํานวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 71.3จบการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 36 คน คดิเป็นร้อยละ 
24.0 และจบการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 7 คน คดิเป็นร้อยละ 4.7 
 
ตารางที่ 2.6 : ตารางแสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าหรือเทียบเท่า 
10,000 บาท 

7 4.7 

10,001 – 20,000 บาท 83 55.3 
20,001 – 30,000 บาท 42 28.0 
30,001 – 40,000 บาท 11 7.3 
40,001 บาทข้ึนไป 7 4.7 

รวม 150 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีรายได้ 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 83 คน  คิด
เป็นร้อยละ 55.3 มีรายได้ 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 มีรายได้ 
30,001 – 40,000 บาทจํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 รายได้ตํ่ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท 
จํานวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 4.7 และมรีายได้ 40,001 บาทข้ึนไป จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 
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ตารางที่ 2.7 : ตารางแสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตามความถ่ีใน
การเข้าใช้บริการสถานออกกําลังกาย    

 
ความถ่ีในการใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เคย 13 8.7 
1 ครั้ง/สัปดาห์ 9 6.0 
2-3 ครั้ง/สัปดาห์  56 37.3 
4-7 ครั้ง/สัปดาห์ 72 48.0 

รวม 150 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีความถ่ีในการเข้าใช้บริการสถานออกกําลังกาย 4-7 
ครั้ง/สัปดาห์ จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0  2-3 ครัง้/สัปดาห์ จํานวน  56 คน คดิเป็นร้อยละ 
37.3 ไม่เคย จาํนวน  13 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 และ 1 ครั้ง/สัปดาห์ จํานวน  9 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.0 
 
ตารางที่ 2.8 : ตารางแสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามบุคคลทั่วไป จําแนกตาม

ความสําคัญในด้าน แรงจูงใจในการเข้าร่วมใช้สถานออกกําลังกาย  
 

แรงจูงใจ จํานวน ร้อยละ 
สุขภาพที่ดี 95 63.3 
ผ่อนคลาย/กิจกรรมยามว่าง 20 13.3 
รูปลักษณ์ภายนอก 31 20.7 
เป็นกระแสนิยม 4 2.7 

รวม 150 100.0 
 
 สรุปผล ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญในด้าน แรงจูงใจในการเข้าร่วมใช้สถาน
ออกกําลังกายในเรื่อง สุขภาพที่ดี จํานวน  95คน คิดเป็นร้อยละ 63.3  รูปลักษณ์ภายนอก จํานวน 
31 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 ผ่อนคลาย/กิจกรรมยามว่าง  จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 เป็น
กระแสนิยม จาํนวน 4 คน คดิเป็นร้อยละ 2.7 
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ตารางที่ 2.9 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการประเมินความพึงพอใจด้าน 
การบริการ 
 

หัวข้อ x̄ S.D. แปลผล 
ด้านการบริการ 
1.สถานบริการฟิตเนส ควรมีสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่ดึงดูดลูกค้า เช่น ตู้ลอ็คเกอร์ ห้องเปลี่ยน
เคร่ืองแต่งกาย เป็นต้น 

4.53 .672 มากที่สุด 

2.สภาพแวดล้อมที่ดีในฟิตเนส 4.29 .965 มากที่สุด 
3.เมื่อพบปัญหาในฟิตเนส ทางสถานบริการควร
แก้สถานการณ์ให้ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

4.50 .865 มากที่สุด 

4.ฟิตเนสที่ดี ควรมีช่ือเสียงที่ดี 3.66 1.085 มาก 
5.ผู้จัดการฟิตเนส ยอมรับฟัง และพร้อมแก้ปัญหา
เมื่อมีการวิจารณ์จากลูกค้า 

4.14 .830 มาก 

6. พนักงาน สามารถให้ข้อมลูลูกค้าได้ทุก
สถานการณ์ เช่น การให้ข้อมูลทางโทรศัพท์ 

3.43 1.326 มาก 

7. มีกิจกรรม คลาส ทีห่ลากหลาย 4.59 .647 มากที่สุด 
 8. เคร่ืองออกกําลังกายเพียงพอ 4.03 0.615 มาก 

 
สรุปผล ผลการวิเคราะห์การประเมินความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของบุคคลทั่วไป สรุปได้ว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความเห็นด้วยในระดับมากที่สุดและมาก โดยปัจจัยที่สง่ผลต่อความพึง
พอใจของผู้ใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ใน ระดับมากที่สุด มกีิจกรรม คลาส ที่หลากหลาย  (x̄ = 4.59 ) 
รองลงมาตามลําดับ คือ สถานบริการฟิตเนส ควรมีสิ่งอํานวยความสะดวกที่ดึงดูดลูกค้า เช่น ตู้ล็อค
เกอร์ ห้องเปลี่ยนเคร่ืองแต่งกาย เป็นต้น (x ̄ = 4.53) เมื่อพบปัญหาในฟิตเนส ทางสถานบริการควรแก้
สถานการณ์ใหลู้กค้าได้อย่างรวดเร็ว (x ̄ = 4.50 ) สภาพแวดล้อมที่ดีในฟิตเนส (x̄ = 4.29 ) ผูจ้ัดการ
ฟิตเนส ยอมรับฟัง และพร้อมแก้ปัญหาเมื่อมีการวิจารณ์จากลูกค้า (x̄ = 4.14)  เคร่ืองออกกําลังกาย
เพียงพอ (x ̄ = 4.03) ฟิตเนสที่ดี ควรมีช่ือเสยีงที่ดี (x̄ = 3.66)  และน้อยที่สุด คือ พนักงาน สามารถ
ให้ข้อมูลลูกค้าได้ทุกสถานการณ์ เช่น การให้ข้อมูลทางโทรศัพท์ (x̄ = 3.43) 
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ตอนท่ี 3 : ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บรกิารฟิตเนส ของผู้ใชบ้ริการในกรุงเทพ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มการใช้บริการของบุคคลทั่วไป เป็นการประเมินขั้นตอน
การรับรู้ปัญหา ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขัน้ตอนการตัดสินใจ และ
พฤติกรรมภายหลังการใช้บริการ โดยทําการแจกแจงค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานดังน้ี 
 
ตารางที่ 2.10 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ย และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับแนวโน้มการใช้บริการ   
 

หัวข้อ x̄ S.D. แปลผล 

ขั้นตอนการรบัรู้ปัญหา 
1.ท่านออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ 4.45 .619 มากที่สุด 
2.ท่านออกกําลังกายเพ่ือพบปะ 2.50 1.545 ปานกลาง 

ขั้นตอนการคน้หาข้อมูล 
3.ท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งข่าวสารต่าง ๆ
ก่อนตัดสินใจ เช่น เว็บไซต์ 3.99 .825 มาก 

ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
4.ท่านเลือกสถานออกกําลังกายจาก คลาส
ออกกําลังกาย เคร่ืองออกกําลังกาย เป็นต้น 4.43 .789 มากที่สุด 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
5.ท่านตัดสินใจเลือกสถานออกกําลังกายที่
เดินทางสะดวก 4.26 .855 มากที่สุด 

6.ท่านเลือกสถานออกกําลังกายจากบุคคล
ใกล้ชิดแนะนํา 

3.59 1.069 มาก 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
7.หากท่านรู้สกึพึงพอใจต่อการใช้บริการ ทา่น
จะกลับมาใช้บริการซ้ําและบอกต่อ เป็นต้น 4.34 .784 มากที่สุด 
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สรุปผล ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับแนวโน้มการใช้บริการของบุคคลทั่วไป สรุปได้ว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญม่ีความเห็นด้วยในระดับมากที่สุด โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อแนวโน้มการใช้บริการ 
ระดับมากที่สุด คือ ท่านออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ (x̄ = 4.45) รองลงมาตามลําดับ คือ ท่านเลือก
สถานออกกําลังกายจาก คลาสออกกําลังกาย เคร่ืองออกกําลังกาย เป็นต้น (x̄ = 4.43 ) หากท่านรู้สึก
พึงพอใจต่อการใช้บริการ ท่านจะกลับมาใช้บริการซ้ําและบอกต่อ เป็นต้น  (x̄ = 4.34 ) ท่านตัดสินใจ
เลือกสถานออกกําลังกายที่เดินทางสะดวก (x̄ = 4.26 ) ท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งข่าวสารต่าง ๆก่อน
ตัดสินใจ เช่น เว็บไซต์ (x̄ = 3.99) ท่านเลือกสถานออกกําลังกายจากบุคคลใกล้ชิดแนะนํา (x̄ = 3.59) 
และ ท่านออกกําลังกายเพ่ือพบปะ (x ̄ = 2.50) 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจสถานบริการออกกําลังกาย“Fit Appeal” ภายใต้แนวคิดและ
ทฤษฎีเร่ืองการหาจุดแข็ง จดุอ่อน โอกาสและอุปสรรค หรือ SWOT Analysis เพ่ือนํามาสรุปเป็น
ปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินธุรกิจ โดยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น2แบบ ได้แก่  
 1. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน ภายใต้แนวคิดทฤษฎีปัจจยั7
ประการ ในการประเมินองค์กร 
 2. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก ได้แก่ โอกาส และอุปสรรค ภายใต้แนวคิดทฤษฎี
สภาพแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค หรือ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมของธุรกิจเพ่ือค้นหา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ที่อาจจะส่งผลต่อการ
ดําเนินงาน คําว่าSWOT ย่อมาจาก S-Strength (จุดแข็ง), Weakness (จดุอ่อน), O-Opportunity 
(โอกาส), และ T-Threat (อุปสรรค) หลักการของ SWOT Analysis คือการวิเคราะห์โดยการสํารวจ
จากสภาพการณ์ภายนอก เพ่ือให้รู้จักตนเองและรู้จักสภาพแวดล้อมในการทําธุรกิจ ในการวิเคราะห์น้ี
จะช่วยให้ผู้ทําธุรกิจเล็งเห็นและทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆท้ังที่เกิดขึ้นและมแีนวโน้มที่จะเกิดขึ้น
ในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงในอนาคตและ ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงทีม่ี
ต่อธุรกิจ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 จุดแข็ง (Strength) คือ จุดที่ส่งผลทางด้านบวกให้กับทางธุรกิจซึ่งเกิดจากสิ่งแวดล้อม
ภายในธุรกิจหรือเป็นข้อได้เปรียบในการดําเนินธุรกิจ เพราะฉะน้ันผู้ประกอบการธุรกิจต้องทราบถึงจุด
แข็งของธุรกิจที่กําลังดําเนินอยู่ซึ่งจะต้องพิจารณาในทุกๆองค์ประกอบ เช่น การ
บริหาร การตลาด การเงิน การผลิต การวิจัยและพัฒนา เป็นต้น เพ่ือนวิเคราะห์หาจุดแข็งเพ่ือมา
กําหนดกลยุทธ์หรือแนวทางต่างๆในการดําเนินธุรกิจเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้ต่างจากคู่แข็งในทิศทางที่
ดี 
 จุดอ่อน (Weakness) คือผลกระทบด้านลบที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจซึ่งเป็น
ข้อเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจหรือหมายถึงการดําเนินงานภายในธุรกิจไม่สามารถทาํได้ดีและส่งผล
ให้ข้อเสียเปรียบในการทําธุรกิจได้ 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 โอกาส (Opportunity) หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการดําเนิน
ของธุรกิจ ซึ่งหมายถึงผลกระทบจากสภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลในทศิทางที่ดีผู้ประกอบกิจการจึง
ต้องให้ความสําคัญ และตรวจสอบสภาพแวดล้อมภายนอกอยู่เสมอเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกลยุทธ์ต่างๆ ให้
เป็นไปตามจุดประสงค์ที่ต้ังไว้รวมไปถึงการคาดการณ์สภาพแวดล้อมภายนอกเช่นภาวะเศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง กฎหมายเทคโนโลยี และการแข่งขันอยู่เป็นระยะๆ เพ่ือประโยชน์จากการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมดังกล่าว 
 อุปสรรค (Threat) หมายถงึสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นผลเสียต่อการดําเนินงานซึ่ง
ผู้ประกอบการจําเป็นต้องระมัดระวังในสิ่งที่เป็นข้อจํากัดของธุรกิจเน่ืองจากเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดผลเสีย
ต่อธุรกิจ ในธุรกิจทุกประเภทไม่สามารถหลกีเลี่ยงอุปสรรคทางธุรกิจได้เพราะฉะน้ันถ้าทางผู้บริหารได้
มีการวิเคราะห์และคาดการณ์ถึงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นก็สามารถจะหาแนวทางป้องกันไม่ให้เกิดขึ้นหรือ
ลดผลเสียให้น้อยลงไปได้ ตัวอย่างสภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่  
ภัยธรรมชาติ ความแข็งแกร่งของคู่แข่งขัน ต้นทุนที่สูงข้ึน การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบ้ีย 
 
3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในได้แก่จุดแข็งและจุดอ่อนภายใต้แนวคิดทฤษฎี
ปัจจัย 7 ประการในการประเมินองค์กร ทฤษฎีปัจจัย 7 ประการในการประเมินองค์กรน้ันเป็น
ขอบข่ายการพิจารณาและการวางแผนเพ่ือการกําหนดกลยุทธ์ในองค์กรให้สอดคล้องกันในการดําเนิน
ธุรกิจได้แก่ โครงสร้างองค์กร (Structure), กลยุทธ์ขององค์กร (Strategy), ระบบการปฏิบัติงาน
(System), บุคลากร (Staff), ทักษะความรู้และความสามารถ (Skill), รูปแบบการบริหารจัดการ 
(Style), ค่านิยมและการมสี่วนร่วม (Shared Values) 
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ภาพที่ 3.1 : ภาพแสดงโครงสร้างทฤษฎีปัจจัย 7 ประการ 
 

 
 
ที่มา : ภาพแสดงโครงสร้างทฤษฎีปัจจัย 7 ประการ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://www.mbaboost.com/mckinseys-7-s-and-pascales-adaption-thereof/. 
 
 1. โครงสร้างองค์กร (Structure) โครงสร้างที่ต้ังขึ้นตามหน้าที่ของงานโดยมีการบุคลากร
ให้เข้ามาร่วมวานกันในฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้เป็นไปตามจุดประสงค์ที่ต้ังไว้ หรือ หมายถึง การจัดระเบียบ
บุคคลต้ังแต่ 2 คน ขึ้นไป เพ่ือนําไปสู่เป้าหมายที่ต้ังไว้ เน่ืองจากในทุกองค์กรมีส่วนงานหลายฝ่าย การ
จัดองค์กรที่ดีมีส่วนช่วยให้เกิดความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน ลดความซับซ้อน สะดวกต่อการ
ประสานงาน ผู้ประกอบการสามรถปฏิบัติงานบริหารจัดการได้อย่างรวดเร็วอีกด้วย 
 2. กลยุทธข์ององค์กร (Strategy) การบริหารเชิงกลยุทธ์เป็นกระบวนการอย่างหน่ึงที่ทําให้
ผู้บริหารตอบคําถามสําคัญได้ เช่น ปัจจุบันองค์กรอยู่ในจุดใดและเป้าหมายหลักขององค์กรอยู่ที่จุด
ใด พันธ์กิจขององค์กรคืออะไร และใครเปน็ผู้รับบริการของเรา การบริหารเชิงกลยุทธ์จะมีความสําคัญ
เป็นอย่างมาก เพราะจะช่วยให้องค์กรทราบถึงจุดที่อยู่และพัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันขึ้นมาได้ 

3. ระบบการปฏิบัติงาน (System) การปฏิบัติงานตามกลยุทธ์เพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายที่
กําหนดไว้นอกจากการจัดโครงสร้างที่เหมาะสมและกลยุทธ์ที่ดีแล้ว การจัดระบบการทํางาน 
(Working System) กม็ีความสําคัญ เช่นกันอาทิ ระบบบัญชี/การเงิน (Accounting/ Financial 
System), ระบบพัสดุ (Supply System), ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology 
System), ระบบการติดตาม/ประเมินผล (Monitoring/ Evaluation System) ฯลฯ 
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 4. บุคลากร (Staff) ในการดําเนินงานให้เป็นผลสําเร็จต้องอาศัยทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งเป็น
ปัจจัยสําคัญขององค์กรเช่นกัน องค์กรจะไปถึงเป้าหมายท่ีต้ังไว้หรือไม่ส่วนหน่ึงก็ขึ้นอยู่กับ
บุคลากร เช่น การคัดเลือกและจัดวางบุคลากรได้เหมาะสมกับตําแหน่งวานตามความรู้ความสามารถ 
 5. ทักษะความรู้ความสามารถ (Skill) ทักษะในการดําเนินงานของบุคลากรสามารถแยก
ทักษะออกเป็น 2 ประเภทหลกัคือ ทักษะด้านงานอาชีพ (Occupational Skills) เป็นทักษะที่ได้มีการ
อบรมมาเพ่ือตําแหน่งงานน้ันๆเข่น ด้านการเงิน ส่วนทักษะด้านความถนัด (Aptitudes and Special 
Talented) เป็นความสามารถที่ทําให้บุคลากรน้ันมีความโดดเด่น ส่งผลที่ดีต่อองค์กร ซึ่งองค์กรควร
มุ่งเน้นในทั้ง2ความสามารถไปควบคู่กัน 
 6. รูปแบบการบริหารจัดการ (Style) เป็นการวางแผนในการดําเนินหรือปฏิบัติงานของ
ผู้บริหารซึ่งเป็นองค์ประกอบสําคัญอย่างหน่ึงของปัจจัยแวดล้อมภายในองค์กร เพราะองค์กรจะสําเร็จ
ลุลวงหรือล้มเหลวไม่เป็นตามเป้าหมาย การวางแผนการจัดการของผู้บริหารย่อมมีส่วน 
 7. ค่านิยมและการมีส่วนร่วม (Shared Values) การปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพน้ันเป็น
สิ่งที่สําคัญผู้บริหารควรปลูกฝังความคิดค่านิยมให้กับบุคลากรว่าการทํางานเป็นทีมการอยู่ร่วมกัน การ
มีส่วนร่วมในแต่ละแผนกย่อมส่งผลต่อผลลัพธ์ในทิศทางทีดี่  
 
ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับโครงสร้างองค์กร (Structure) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

เน่ืองจากทางศูนย์ออกกําลังกายภายใต้แบ
รน Fit Appeal เป็นธุรกิจที่เพ่ิงเปิดใหม่มีเพียง
สาขาเดียวและมีขนาดไม่ใหญ ่ในด้านโครงสร้าง
ภายในองค์กรจึงไม่ซับซ้อนทัง้ยังมีการจัด
หมวดหมู่งานการแบ่งงานตามหน้าที่และความ
รับผิดชอบอย่างชัดเจนทําให้มีความคล่องแคล่ว
ในการบริหารจัดการ 

ศูนย์ออกกําลังกายภายใต้แบรน Fit 
Appeal เป็นธุรกิจที่พ่ึงเปิดใหม่ ทําให้กิจการมี
ต้นทุนค่อนข้างจํากัดจึงมีการจ้างพนักงานใน
จํานวนที่พอดีกับตําแหน่งและหน้าท่ีซึ่งหากเกิด
กรณีพนักงานขาดหรือขาดครูสอนเต้น ลาป่วย
หรือ ลากิจ อาจส่งผลกระทบต่อการดําเนินงาน
ได้ 
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ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับกลยุทธ์ขององค์กร (Strategy)  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

เน่ืองจากทางศูนย์ออกกําลังกาย Fit 
Appeal เน้นการบริการอย่างเป็นกันเองทําให้
ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายเวลามาออกกําลัง
กาย เพราะการลดความนํ้าหนักย่อมมี
ความเครียดอยู่พอสมควร และสถานที่ต้ังยังอยู่
ในทําเลท่ีเดินทางสะดวกเป็นแหล่ง เศรษฐกิจ
และมีกลุม่เป้าหมายรองรับเป็นจํานวนมาก 

ทาง Fit Appeal เป็น เป็นธุรกิจที่เพ่ิงเปิดใหม่
และในบริเวณใกล้เคียงยังมีฟิตเน็ทแบนอ่ืนที่มี
ช่ือเสียงอาจส่งผลให้ธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จักในวง
กว้างรวมท้ังเกิดความยากในการทําโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 

 
ตารางที่ 3.3 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับระบบการปฏิบัติงาน (System)  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
เน่ืองจาก Fit Appeal เป็นองค์กรขนาดเล็กไม่มี
ความซับซ้อนในการจัดการส่งผลให้ระบบการ
จัดการงานประจําวันในตําแหน่งและหน้าที่
ต่างๆรวดเร็วและไม่ซับซ้อนสง่ผลให้การ
ดําเนินงานของกิจการเป็นไปได้อย่าง
ราบรื่น และสามารถเห็นข้อบกพร่องในการ
ดําเนินได้อย่างชัดเจน 

จากที่ Fit Appeal เป็นธุรกิจที่มีขนาดเล็กทําให้
ทุกฝ่ายงานเข้าถึงกันได้ง่ายการส่งเอกสารหรือ
ข้อมูลต่างๆไมม่ี ลายลักษณ์อักษรหรือบอกกัน
ปากเปล่าทําให้เกิดการสับสนในการทํางานได้ 
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ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับบุคลากร (Staff)  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
ลักษณะเนื่องจากทางศูนย์ออกกําลังกาย 
Fit Appeal มหีลากหลายตําแหน่งหน้าที่
จึงมีการเลือกบุคลากรที่มีคณุลักษณะ
ประสบการณ์คุณสมบัติทีแ่ตกต่างและ
เหมาะสมกับตําแหน่งหน้าที่และความ
รับผิดชอบซึ่งส่งผลให้ค่าจ้างอยู่ในระดับที่
เหมาะสม 

การที่ทาง Fit Appeal ได้คัดสรรบุคลากรทีเ่ป็นผู้นํา
ในการออกกําลังกายหรือครูสอนเต้นที่มีช่ือเสียงและ
ประสบการณ์ทําให้ตารางงานคลาดเคล่ือน ส่งผลให้
จะต้องจ้างบุคคลที่มีประสบการณ์เฉพาะด้านท่าน
อ่ืนโดยอาจจะมีค่าจ้างที่สูงมากขึ้น ในการหา
บุคลากรที่มาแทนช่ัวคราว 

 
ตารางที่ 3.5 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับทักษะความรู้ความสามารถ (Skill)  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
ผู้บริหารมีความสนใจและประสบการณ์ในการ
ออกกําลังกายมาอย่างยาวนานทําให้สามารถ
แนะนําให้คําปรึกษาได้ ทั้งยังมีบุคลากรที่มี
ประสบการณ์ทักษะความสามารถเข้ามาร่วม
งานทําให้สามารถสร้างความมั่นใจในด้าน
คุณภาพที่ดีให้ตอบสนองตามความต้องการของ
ลูกค้าได้ 

Fit Appeal เป็นธุรกิจเพ่ิงเปิดใหม่ผู้บริหารจึงมี
ทักษะความรู้ความสามารถรวมท้ังประสบการณ์
ในด้านการบริหารและการจัดการไม่มากนัก จึง
เกิดการลองผิดลองถูกในการบริหารงานช่วงแรก 
ซึ่งอาจจะส่งผลให้การดําเนินงานเกิดความ
ผิดพลาดขึ้นได้ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



30 

ตารางที่ 3.6 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับรูปแบบการบริหารจัดการ (Style)  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
มีความเป็นกันเองในองค์กรทําให้ผู้บริหาร
สามารถดูแลควบคุมคุณภาพของการดําเนินงาน
และการบริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึงตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีรวดเร็วและ
สามารถเป็นทีป่รึกษาให้กับพนักงานเพ่ือให้
เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ 

รูปแบบการบริหารจัดการสามารถเลียนแบบได้
ง่ายโดยรูปแบบการบริการจะเน้นไปทางการเป็น
กันเองสนุกสนานที่ทําให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจจึงทาํให้เกิดการแข่งขันกันขึ้นได้จึง
ส่งผลทําให้มีคูแ่ข่งเพ่ิมขึ้น 

 
ตารางที่ 3.7 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับค่านิยมและการมีส่วนร่วม (Shared 

Values)  
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 
เน่ืองจากศูนย์บริการการออกกําลังกาย Fit 
Appeal เป็นธุรกิจขนาดไม่ใหญ่ผู้บริหารจึงจัด
ให้มีการประชุมเพ่ือเปิดโอกาสให้พนักงานได้
แสดงความเห็น และ แลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่าง
ฝ่ายว่าลูกค้าต้องการสิ่งใดและลูกค้าต้องการ
บริการอย่างไรเป็นพิเศษทําให้พนักงานรู้สึกถึง
การ เป็นส่วนหน่ึงในการปฏิบัติงาน เพ่ือส่งผล
ไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจ 

จากการแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างฝ่ายทําให้
บางครั้งมีความเห็นไม่ตรงกันจึงเกิดการ
ผิดพลาดหรือรู้สึกกดดันระหว่างฝ่ายซึ่งอาจจะ
ส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานได้ 

 
3.4 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกได้แก่ โอกาสและอุปสรรค ภายใต้แนวคิดทฤษฎี
สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 ปัจจุบันมีการแข่งขันสูงข้ึนมีหลากหลายเหตุผลที่ทําให้องค์กร (ทั้งที่หวังและไม่หวังผล
กําไร) จําเป็นจะต้องติดตามความเปลี่ยนแปลงทั้งภายในและภายนอกที่อาจจะส่งผลต่อการดําเนิน
ธุรกิจ เช่นเพ่ือการรักษาความสามารถในการแข่งขันเพ่ือตรวจสอบโอกาสกับภัยคุกคาม เพ่ือประเมิน
จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรโดยเฉพาะการอาศัยข้อมูลดังกล่าวประกอบการตัดสินใจเพ่ือการทํา
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ธุรกิจปัจจุบันมีหลากหลายเคร่ืองมือเพ่ือการวิเคราะห์แผนงานโดยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอกวิธีหน่ึงที่นิยมกันมากอย่างแพร่หลายคือ “PEST (LE)” 
 PEST (LE) เป็นหน่ึงในเคร่ืองมือสําคัญในการวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ ธุรกิจหลาย
ประเภทประยุกต์ใช้ PEST (LE) เพ่ือวิเคราะห์ภาพรวมและแนวโน้มด้านการตลาด ตลอดจนปัจจัยที่
จะมีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงองค์กรในอนาคต ซึ่งประกอบด้วยการวิเคราะห์ 6 ปัจจัยสําคัญ เพ่ือ
การตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจ ดังต่อไปน้ี 
 
ภาพที่ 3.2 : ภาพแสดงโครงสร้าง PESTEL Analysis 
 

 
 
ที่มา : ภาพแสดงโครงสร้าง PESTEL Analysis. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  

http://www.business-to-you.com/scanning-the-environment-pestel-analysis/. 
 
 P–Political (การเมือง) คือ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการเมืองที่อาจจะส่งผลกระทบต่อองค์กร 
เช่น เสรีภาพของสื่อสารตามหลักนิติธรรมและระบบการดําเนินการของราชการในแต่ละท้องถิ่น 
แนวโน้มของกฎระเบียบข้อบังคับที่จะออกมาใหม่ และกฎระเบียบข้อบังคับที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน 
นโยบายและภาษีการค้า 
 E–Economic (เศรษฐกิจ) คือ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับเศรษฐกิจที่อาจจะส่งผลกระทบต่อ
องค์กร เช่น การเปลี่ยนแลงของอัตราดอกเบ้ีย อัตราแลกเปลี่ยน ภาวะเงินเฟ้อ รายได้ของประชากร 
การเติบโตของธุรกิจ อัตราการจ้างงาน 
 S–Sociological (สังคม วัฒนธรรมและค่านยิม) คือ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับสังคม วัฒนธรรม
และค่านิยมที่อาจจะส่งผลกระทบต่อองค์กร เช่น สื่อ โดยเฉพาะการส่ือเกี่ยวกับองค์กร ไม่ว่าจะเป็น
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การสื่อระหว่างลูกค้าสู่ลูกค้า หรือการบอกปากต่อปาก ซึ่งส่งผลต่อธุรกิจอย่างมากไม่ว่าจะในทิศทางใด
, วัฒนธรรม คา่นิยม ทัศนคติทางสังคม ธรรมเนียม ประเพณี พฤติกรรมผูบ้ริโภค วิธีการใช้ชีวิต นิยม
ทําอะไร เทรนดเป็นอย่างไร สังคมชอบอะไร ไม่ชอบอะไร เป็นต้น 
 T–Technical (เทคโนโลยี) คือ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับเทคโนโลยีอาจจะส่งผลกระทบต่อ
องค์กร เช่น การเข้าถึงเทคโนโลยีของคนในประเทศ เช่น การเข้าถึง Internet ของคนในประเทศ, 
ช่องทางในการเข้าถึงสื่อ เทคโนโลยีที่องค์กรใช้ในการผลิตและบริการจําเป็นต้องพัฒนาปรับปรุง
หรือไม่ 
 L–Legal (กฎหมาย) คือ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับกฎหมายที่อาจส่งผลกระทบต่อองค์กร เช่น 
การเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย เช่น กฎหมายการจ้างงาน กฎหมายด้านสิ่งแวดล้อม และกฎหมายการ
คุ้มครองผู้บริโภค เป็นต้น 

E–Environmental (สภาพแวดล้อม) คือ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับสภาพแวดล้อมที่อาจส่งผล
กระทบต่อองค์กร เช่น ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับนิเวศวิทยา เช่น ที่ต้ังของบริษัท, ประเด็นทีเ่ก่ียวข้องกับ
สิ่งแวดล้อมทั้งในระดับชาติและนานาชาติ เช่น สึนามิ และสภาพแวดล้อมภายในองค์กร เช่น รูปแบบ
ของการบริหารจัดการองค์กร ความสัมพันธ์ของพนักงาน วัฒนธรรมองค์กร ทัศนคติของพนักงาน เป็น
ต้น 
 
ตารางที่ 3.8 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับการเมือง (Political) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
รัฐบาลมีนโยบายในการส่งเสริมให้ประชาชนออก
กําลังกายเพ่ือสุขภาพผ่านทางสํานักงานกองทุน
สนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ(สสส.) ซึ่งเป็น
หน่วยงานของรัฐที่ไมใ่ช่ส่วนราชการหรือ
รัฐวิสาหกิจจัดต้ังข้ึนภายใต้การกํากับดูแลของ
นายกรัฐมนตร ีนับเป็นนโยบายที่สอดคล้องกับ
ธุรกิจ 

 
 
ไม่พบอุปสรรคในด้านนี้ 
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ตารางที่ 3.9 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับเศรษฐกิจ (Economic) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
การเติบโตของเศรษฐกิจไทยในปี 2560 เป็น 
3.6% จากเดิม 3.4% จากการส่งออกสินค้าที่
เติบโตดีกว่าคาด เศรษฐกิจขนาดใหญ่อย่าง
สหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป และญี่ปุ่น ฟ้ืนตัวได้
พร้อมกันเป็นคร้ังแรกในรอบหลายปี ส่งผลให้
การส่งออกของไทยเติบโตได้ถึง 8.9% ในช่วง 8 
ส่งผลต่อผู้บริโภคทําให้มีกําลงัซื้อมากข้ึน 

ในทางตรงกันข้ามปี 2560 มกีารขยายตัวดีขึ้น
จาก2559 จึงมกีารส่งเสริมการลงทุนสําหรับ
ผู้ประกอบการรายย่อย เพ่ือเป็นกลไกขับเคลื่อน
เศรษฐกิจโดยรวม ทําให้มคีู่แข่งเพ่ิมขึ้น หรอืคู่
แข่งขันรายใหม่ เช่น สถาบันลดน้ําหนักต่างๆ ที่
อ้างถึงคุณสมบัติว่าลดนํ้าหนักได้โดยไม่ต้องออก
กําลังกาย และผู้บริโภคมีทางเลือกอ่ืน เช่น 
ออกไปว่ิงหรือออกกําลังตามสวนสาธารณะ 
ตามบริเวณหน้าห้างสรรพสินค้าที่มีให้บริการ 
เต้นแอโรบิค 

 
ตารางที่ 3.10 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสังคม วัฒนธรรมและค่านิยม

(Sociological) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
กระแสการดูแลสุขภาพที่พุ่งขึ้นอย่างรวดเร็วอย่าง
มากในปัจจุบัน ผู้บริโภคในสังคมจึงมีทัศนคติให้
เห็นว่า”สร้างเสริมดีกว่าซ่อมแซม”ประกอบกับโรค
ที่เกิดขึ้นในสังคม เช่น ภาวะเครียดในการดําเนิน
ชีวิตประจําวัน ค่ารักษาพยาบาลท่ีสูง โรคร้ายที่
ก่อให้เกิดความกลัวอย่างเช่น มะเร็งหรือโรคหัวใจ 
ความดันโลหิตสูง ดังน้ันข้อเสนอให้คนมีสขุภาพที่ดี
จึงกลายเป็นทางเลือกที่น่าสนใจและ ทําใหผู้้บริโภค
ต้องการออกกําลังกายที่ใช้เวลาน้อยได้ผลแน่นอน
ซึ่งศูนย์สุขภาพ Fit Appeal สามารถตอบสนองวิถี
ชีวิตของคนกรุงเทพฯในปัจจุบันได้ 

ค่านิยมการใช้ชีวิตที่เน้นความสะดวกสบาย
และรวดเร็วเป็นหลัก ทําให้ธุรกิจเก่ียวกับ
สุขภาพ รูปร่างหันมาเปิดกิจการใน
ห้างสรรพสินคา้ เพ่ือตอบสนองตามความ
ต้องการของลูกค้า และศูนย์ออกกําลังกายจะ
อยู่ในห้างสรรพสินค้า จะพบมากในประเภท
ฟิตเนส ทําใหผู้้บริโภคส่วนใหญ่ที่ชอบความ
สะดวกสบาย และเคยชินกับการออกกําลัง
โดยเคร่ืองออกกําลังกายและต้องการความ
เป็นส่วนตัวส่งผลให้ปรมิาณลกูค้าที่จะเข้ามา
ใช้บริการ Fit Appeal  ที่อยู่ในประเภทการ
ออกกําลังกายเป็นกลุ่มลดน้อยลงได้  
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ตารางที่ 3.11 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับเทคโนโลยี (Technical) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
ข้อมูลเกี่ยวกับการออกกําลังกายหรือสถานที่
สําหรับการออกกําลังกายสามารถหาได้ง่าย
เน่ืองจากเป็นยุคที่คนเข้าถึงอินเตอร์เน็ตกันมาก
ขึ้นและได้รับความสนใจจากประชาชนอย่างมาก
เพราะง่ายต่อการหาข้อมูล สามารถหารีวิว ที่ต้ัง
ผ่านอินเตอร์เน็ตได้เลย ย่ิงไปกว่าน้ันทางศูนย์
สุขภาพของเรายังมีเทคโนโลยีคือเคร่ืองวัดระดับ
ไขมันโดยใช้เป็นที่ดึงดูดความสนในแก่
ผู้ใช้บริการ 

การนําเทคโนโลยีมาช่วยในการจัดระบบภายใน
ธุรกิจทําให้มีต้นทุนเพ่ิมมากขึน้ เช่นการเก็บ
ประวัติของลูกค้าหากระบบเกิดการขัดข้อง
อาจจะต้องทําข้อมูลเสียหายหรือเร่ิมทําใหม่
ทั้งหมดทําให้เกิดการล่าช้าในการดําเนินงาน
ส่วนการใช้โซเชียลเน็ตเวิร์คในการ
ประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาเกี่ยวกับศูนย์สุขภาพ
อาจจะเข้าไม่ถึงลูกค้าบางรายท่ียังไม่ยึดติดกับ
เทคโนโลยี 

 

ตารางที่ 3.12 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับกฎหมาย (Legal) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
จากกฎหมายที่ออกใหม่ในธุรกิจเก่ียวกับสัญญา
ของ Fitness ที่ออกมาคุ้มครองผู้บริโภค ทําให้
เป็นโอกาสของทางธุรกิจ เพราะทางธุรกิจของ
เราสามารถชําระเฉพาะคร้ังที่จะเล่นหรือชําระ
ล่วงหน้าก็ได้ 

 
ไม่พบอุปสรรคทางด้านนี้ 
 

 

ตารางที่ 3.13 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสภาพแวดล้อม (Environmental) 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
จากสภาพอากาศของประเทศไทยทําใหผู้้ทีม่ี
ความสนใจในการออกกําลังกายโดยการออกไป
ว่ิงที่สวนสาธารณะ หันมาออกกําลังกายที่ศูนย์
สุขภาพที่มีเคร่ืองปรับอากาศ และรองรับ
ผู้บริโภคได้รอบละหลายคนโดยไม่ต้องแย่ง
เคร่ืองกันใช้ ได้ผลไว ทําให้เป็นโอกาสและส่งผล
ไปในทิศทางทีดี่ 

ด้วยสภาพการจราจรภายในประเทศค่อนข้าง
หนาแน่นทําใหผู้้บริโภคบางส่วนเลือกที่จะออก
กําลังกายตาม Internet เช่น Youtube หรอื 
ตามBlog ที่มีผูม้าลงไว้เผื่อเป็นการลดการติดอยู่
บนท้องถนน ทาํให้เป็นอุปสรรคอย่างหน่ึงของ
ทางธุรกิจ 
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ตารางที่ 3.14 : การวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก 
 
 จุดแข็ง (STRENGTHS) 

1. มีโปแกรมการคํานวณมวล
ร่างกาย 
2. มีคลาสออกกําลังกายต่างๆ 
3. ออกแบบคลาสท่ีเหมาะสม
ให้ลูกค้า 
4. ครูทีม่ีประสบการณ์สูง 

จุดอ่อน (WEAKNESSES) 
1. เป็นธุรกิจใหม่ 
2. มีคูแ่ข่งขันหลากหลาย 
3. ใช้เงินในการลงทุนสูง 
 

โอกาส (OPPORTUNITIES) 
ปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความสนใจในการออกกําลัง
การและดูแลรักษาสุขภาพของ
ตนเองมากขึ้น  

กลยุทธ์ SO หรือ กลยุทธ์การ
รุกราน คือ กลยุทธ์การ
พัฒนาการบริการ เน่ืองมาจาก 
ต้องพัฒนาการบริการให้
เป็นไปตามทิศทางความ
ต้องการของลูกค้า เช่น การ
จําหน่ายสินค้าเพ่ือสุขภาพ
เพ่ิมเติมในสถานที่ออกกําลัง
กาย  

กลยุทธ์ WO กลยุทธ์การสร้าง
ความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า 
เน่ืองจากสถานที่ออกกําลังกาย
ยังมีจุดอ่อนด้านการแข่งขัน 
การสร้างความสัมพันธ์อันดีจะ
ช่วยให้สามารถดึงลูกค้าเข้ามา
เพ่ิมมากขึ้นได้ 

อุปสรรค (THREATS) 
1. คู่แข่งขันเป็นที่รู้จักในกลุ่ม
ผู้บริโภค 
2. ยังมีลูกค้าบางกลุ่มที่ชอบ
ออกกําลังกายแบบส่วนตัว 

กลยุทธ์ ST กลยุทธ์การ
แข่งขัน คือ เน่ืองจากการ
แข่งขันค่อนข้างสูงและลูกค้า
บางกลุ่มที่สนใจการออกกําลัง
กายแบบส่วนตัว เราจะ
พัฒนาการออกําลังกายและ
คลาสให้เหมาะสมกับกลุ่มที่
สนใจการออกกําลังกายแบบ
ส่วนตัว 

กลยุทธ์การต้ังรับ WT คือ กล
ยุทธ์ด้านการสร้างการรับรู้ใน
คุณค่าของการบริการ  เราจะมี
การบริการแบบแนะนําคลาส
ให้เหมาะสมกับลูกค้าแบบ เค
สบายเคส เพ่ือให้เหมาะสม
และเห็นผลท่ีรวดเร็วกับลูกค้า  

 
 

ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยภายใน  



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
 Business Model Canvas เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจ เพ่ือให้นักวางแผน
มองเห็นภาพรวมขององค์กรได้ในทุกมุมมอง เพ่ือนําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์ และก่อให้เกดิ
ประสิทธิภาพ ก่อนการลงทุนในการดําเนินธุรกิจ จึงต้องอาศัยเคร่ืองมือนี้เป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์ 
เพ่ือนําเสนอคุณค่าแก่ลูกค้า 

โครงสร้าง Business Model Canvas มีองคป์ระกอบหลัก ดังนี้  
 
ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from http://blog.sellsuki.co.th/business 

-model-cavas. 



 

ตารางที่ 4.1 : Business Model 
 
พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ 
-บริษัทต่างๆ 
-หน่วยงานภาครัฐ 

กิจกรรมหลัก 
เป็นสถานที่ออกกําลังกายที่
เน้นเกี่ยวกับ คลาสเต้น 
เพื่อให้เกิดการเผาพลาญที่ดี
รวมถึงได้รับความสนุกสนาน 

คุณคา่สนิค้า / บริการ 
คลาสเต้นแต่ละคลาสจะมีครู
คอยสอนและแนะนําการออก
กําลังกายด้วยท่าต่างๆ พร้อม
กับเพลงเพื่อให้เกิดความ
สนุกสนาน 

ความสัมพันธก์ับลูกค้า 
ลูกค้าสามารถขอคําแนะนํา
โดยตรงจากผู้เชี่ยวชาญ หรือ
ปรึกษาเทรนเนอร์ ได้ที่คลับ
และติดต่อ Face book 

กลุ่มลูกค้า 
   ผู้ที่มคีวามสนใจในเรื่อง
สุขภาพและความสนุกขณะที่
กําลังออกกําลังกาย 
 

ทรัพยากรหลกั 
-บุคลากร 
-อุปกรณ์ออกกําลังกาย 
-เงินทุน 

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
Face book, Line@ 
Fitness  
 

โครงสร้างต้นทุน 
-ค่าเสื่อมเครื่องจักร 
-เงินเดือนพนักงาน 
-ค่าดําเนินการอื่นๆ 

รายได้หลัก 
รายได้หลักส่วนใหญม่าจาก การสมัคร Member   
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4.1 ลูกคา้/กลุม่เป้าหมาย  
 เป็นกลุ่มลูกค้าที่ให้ความสนใจเก่ียวกับการออกกําลังกาย และการเต้น เป็นต้น 
 
4.2 การวิเคราะห์การแขง่ขนั 
 4.2.1 ระดับของการแข่งขนั 
 ในปัจจุบันสถานที่ออกกําลังกายแต่ละที่แตกต่างกันไปในแต่ละรูปแบบของการออกแบบฟิต
เนสของแบรนด์น้ันๆเพ่ือความเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง แต่ส่วนใหญังรูปแบบการนําเสนอคลาสเรียน 
และ เคร่ืองออกกําลังการยังเหมือนกัน หรือ คล้ายกันอยู่มาก  
  4.2.2 จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 
 Fit Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว) เป็นธุรกิจเก่ียวกับการออกกําลังกายหลากหลายรูปแบบ 
รวบรวมกิจกรรมออกกําลังกายรูปแบบที่สามารถออกได้ทุกสัดส่วนซึ่งมีความต่ืนเต้นและท้าทายโดยที่
กิจกรรมจะเน้นความสนุกสนานและการออกกําลังกายที่ได้ผลลัพธ์รวมไปถึงการ Burn Calories 
เยอะๆ ในเวลาอันสั้นแบบสุขภาพดี อาทิ Zumba, Boxing, Bodycombat, Piloxing,และ Bolly 
Dazz ซึ่งสอนโดยครูฝึกโดยครูที่มีประสบการณ์สูง และยังเป็นที่ปรึกษาทางโภชนาการโดยผู้เชียวชาญ
ทางโภชนาการและบุคลิกภาพซึ่งจะสอบถามว่าทางลูกค้าอยากได้หรือลดส่วนไหนเป็นพิเศษโดยไม่
เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติม โดยจะรวมอยู่กับค่าclassที่ลงเรียน นอกจากการออกกําลังกายเผื่อสุขภาพแล้ว
ยังมีการลงลึกถึงการออกกําลังอย่างถูกวิธีและการลดปรมิาณอาหารอย่างมีความสุข ซึง่ทาง Fit 
Appeal (ฟิตแอ้ปเพรียว) จะจัดตารางอาหารและการออกกําลังกายในแต่ละท่าน โดยไม่ใช่การสุ่มว่า
อายุประมาณน้ีควรทานอย่าไรและออกยังไง เราจะวิเคราะห์ปริมาณไขมันกล้ามเน้ือ และ Burn 
Calories ต่อวันในแต่ละคน 
 
4.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจ 

1) คูแ่ข่งขันหลกั (ทางตรง)  
FITNESS FIRST THAILAND 
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ภาพที่ 4.2 : FITNESS FIRST THAILAND 
 

 
  

ฟิตเนส เฟิรส์ท เร่ิมต้นจากคลับเพ่ือสุขภาพและการออกกําลังกายเล็กๆแห่งหนึ่งที่เมืองเบิร์น
เม้าท์ สหราชอาณาจักรในปี 1993 จนถึงวันน้ีเราคือกลุ่มคลับเพ่ือสุขภาพ การออกกําลังกายและยิมที่
ใหญท่ี่สุดในโลกด้วยจํานวนสมาชิกกว่า 1 ลา้นคน ในคลับทั่วโลกกว่า 380 แห่ง  
 จากประสบการณ์ เราได้เห็นความเคลื่อนไหวมากมายในวงการฟิตเนสในช่วงหลายปี แต่
ปรัชญาของเรายังคงเหมือนเดิมคือ เสนอสิง่ที่ดีที่สุดอย่างอุปกรณ์ออกกําลังกาย, ความหลากหลาย
ของคลาส, เจ้าหน้าที่ที่สามารถให้คําแนะนํา และบรรยากาศการต้อนรับที่ช่วยให้คุณมีแรงขับดันที่
อยากออกกําลังกายต่อไป 

จุดแข็ง 
1. มีหลากหลายสาขา 
2. มีอุปกรณ์ทีห่ลากหลาย 
3. มีแยกโซนการออกกําลังกายที่ชัดเจน 
4. มีคลาสออกกําลังกาย 

จุดอ่อน 
1. Member ค่อนข้างมีราคาสูง 
2. เทรนเนอรน้์อย 
3. เคร่ืองออกกําลังกายไม่เพียงพอ 
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2) คูแ่ข่งขันรอง 
WE FITNESS SOCIETY 
“วี ฟิตเนส” คลับออกกําลังกายของคนเมืองยุคใหม่ที่ทันสมัย เพียบพร้อมไปด้วยหลากหลาย

สุดยอดนวัตกรรม การออกกําลังกายแบบใหม่ ที่จะมาช่วยเพ่ิมความแข็งแรง ฟิตแอนด์เฟิร์ม ให้กับผู้ที่
รักการออกกําลังกายอย่างแท้จริง ตอบสนอง ไลฟ์สไตล์ของทุกคน. 
 
ภาพที่ 4.3 :  WE FITNESS SOCIETY 
 

 
 
จุดแข็ง 

1. มีหลากหลายสาขา 
2. มีอุปกรณ์ทีห่ลากหลาย 
3. มีคลาสออกกําลังกาย 

จุดอ่อน 
1. Member ค่อนข้างมีราคาสูง 

 



บทที่ 5 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 ในบทน้ีจะเป็นการนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการและทรพัยากรบุคคล แผน
ด้านการเงินและงบประมาณจากแหล่งเงินทุน และแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจฟิตเนส 
 
 5.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 ข้อมูลเกี่ยวกับ SWOT คือการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค รวมถึง
ผลการวิจัย มาช่วยในการวิเคราะห์ รวมถึงยังนําข้อมูลของคู่แข่งมาเปรียบเทียบเพ่ือหาความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน เข้ามาช่วยในการวิเคราะห์กําหนดแนวทางการสร้างกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิด และ
ทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้ง 
 
ภาพที่ 5.1: กรอบแนวคิดกลยุทธ์ 
 

 
 
5.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับความพึงพอใจของลูกคา้ 
 ความหมายของความพึงพอใจของลูกค้า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกสองแบบของมนุษย์ คือ 
ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ ความรู้สึกบวกเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นแล้วจะทําให้เกิด
ความสุข ดังน้ันจะเห็นได้ว่าความสุขเป็นความรู้สึกที่ซับซอ้นและความสุขจะมีผลต่อบุคคลมากกว่า
ความรู้สึกทางบวกอ่ืน ๆ อาจกล่าวได้ว่าความรู้สึกทางลบ ความรู้สึกทางบวก และความสุขมี
ความสัมพันธ์กันอย่างสลับซับซ้อน และระบบความสัมพันธ์ของความรู้สึกทั้งสาม เรียกว่า ระบบความ
พึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อระบบความพึงพอใจมีความรู้สกึในทางบวกมากกว่า
ความรู้สึกในทางลบ จะเห็นได้ว่าความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ความรู้สกึ
พึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อได้รับในสิ่งที่บรรลุจุดมุ่งหมาย และจะลดลงเมื่อจุดมุ่งหมายน้ันได้รับการ
ตอบสนอง Kotler (2003 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ

การวิเคราะห์ SWOT
ผลการวิจัยตลาด
แนวคิดและทฤษฎี

การวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน กลยุทธ์ธุรกิจ
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ลักษิตานนท์, 2546, หน้า 90) กล่าวว่า “ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของบุคคลซึ่งมีระดับความพึง
พอใจที่เป็นผลมาจากการเปรียบเทียบการทํางานของผลิตภัณฑ์ตามท่ีเห็นและเข้าใจกบัความคาดหวัง 
ดังน้ันระดับความพอใจ จึงเป็นปัจจัยของความแตกต่างระหว่างการทํางานที่มองเห็นและความเข้าใจ
กับความคาดหวังหากบุคคลเห็นและเข้าใจการทํางานของผลิตภัณฑ์ว่าตํ่ากว่า ความคาดหวังจะส่งผล
ให้บุคคลน้ีเกิดความไม่พอใจ (Dissatisfaction) แต่หากระดับของการเห็นและความเขา้ใจของ
ผลิตภัณฑ์ว่าตรงกับความคาดหวังบุคคลน้ัน จะเกิดความพอใจ (Satisfaction) และถ้าผลที่ได้รับจาก
การบริการว่าสูงกว่าความคาดหวังจะทําให้เกิดความประทับใจ (Delight) ซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการซ้ําของลูกค้าและบอกต่อถึงสิ่งที่ดีของผลิตภัณฑ์ต่อบุคคลอ่ืนต่อไป” 
 
5.3 แผนการโครงสร้างด้านบุคลากร 
 
ภาพที่ 5.2 : ภาพแสดงโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
  

เจ้าของ

ผู้จัดการท่ัวไป

พนักงานท่ัวไป

เทรนเนอร์/ครู นักโภชนาการ
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ตารางที่ 5.1 : แผนการโครงสร้างด้านบุคลากร 
  

ลําดับ ฝ่ายงาน จํานวน/คน 
1. เจ้าของกิจการ 1 

2. ผู้จัดการทั่วไป 1 

3. เทรนเนอร์/คร ู 10 

4.    นักโภชนาการ 1 

5. พนักงานทั่วไป 2 

รวมจํานวนบคุลากร 15 
 
5.4 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 5.2 : ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์

กลยุทธ์ด้านบริการ วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือนําเสนอบริการที่หลากหลายให้ทันสมัย  
2. เพ่ือนําเสนอคลาสการออกกําลังกาย 

งบประมาณ : ไม่สามารถระบุ 

การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
พัฒนาคลาสเรียนต่างๆให้มีความสนุกและสามารถเผาพลาญ
พลังงานได้ตามที่กําหนดในการต้ังเป้าหมายของลูกค้า อีกทั้งยัง
ต้องมีการบริการที่ดี 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) : ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ ์ รายละเอียดของกลยุทธ ์
กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์อัน
ดีกับพนักงาน 
 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือสร้างกําลังใจให้พนักงานต่อการปฏิบัติงาน 
2. เพ่ือสร้างความจงรักภักดีต่อธุรกิจและปฏิบัติหน้าที่ 

งบประมาณ : 200,0000 

การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1. ถ้าสรุปยอดปลายปีแล้วกิจการได้กําไรมากข้ึนจะให้ 
โบนัสกับพนักงานเพ่ือเป็นขวัญกําลังใจ 
2. ให้รางวัลเป็นเบ้ียขยันกับพนักงานที่ทํางานดี  

กลยุทธ์การพัฒนาศักยภาพ 
ผู้บริหาร 
 

วัตถุประสงค์ 
1) เพ่ือใหส้ามารถบริหารใหดํ้าเนินงานไปได้ด้วยดี 
2) เพ่ือบริหารได้อย่างมีประสิทธิภาพและเติบโต 

งบประมาณ : 50,000 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
เข้าอบรมและสัมมนาต่างๆ เช่น  
การประกอบธุรกิจ SME  ทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน 

 
กลยุทธข์องสถานท่ีออกกําลังกาย 

 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ใช้กลยุทธการเจริญเติบโตที่ม่งเน้นด้าน ความ
เช่ียวชาญ (Concentration Growth Strategy) ทางด้านการให้บริการด้านธุรกิจที่เก่ียวกับสถาน
ออกกําลังกาย โดยเน้นกลยุทธ์ การเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth Strategy) มีการ
ทําการตลาดอย่างต่อเน่ือง และมีการขยายตลาดไปยังกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ รวมทั้งยังมีการสร้าง
เอกลักษณ์เฉพาะ ให้มีคุณภาพและมาตรฐานในสินค้าและบริการที่แตกตางจากสถานออกกําลังกาย
แห่งอ่ืน  
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กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 มุ่งเน้นสร้างความแตกต่าง ที่ยังคงทําตามความต้องการของลูกค้าแต่ทางองค์กรจะสร้างความ
แปลกใหม่ เพ่ือลดคู่แข่งทางการแข่งขัน และพัฒนา มีการติดตามและการให้บริการเฉพาะบุคคลเพ่ือ
เป็นการติดตามผลอย่างใกลชิ้ด 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Strategy)  
 เลือกกลยุทธ์การมุ่งเน้นการสร้างการบริการโดยการให้ความสําคัญกับการพัฒนา และ
ปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานทั้ง ด้านการพัฒนาโปรแกรมการออกกําลังกาย และด้านการ
บริการที่จะตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าในปัจจบัุน และอนาคต เพ่ือให้เกิดความพอใจสูงสุด
ในระยะยาวต่อไป 
 
5.5 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 

ประมาณการงบการเงิน 
 การประมาณการด้านงบการเงินเป็นการนําเสนอข้อมูลการแสดงฐานะทางการเงินของธุรกิจ  
รวมไปถึงผลการดําเนินงานของธุรกิจ เป็นต้น ซึ่งจะประกอบไปด้วย รายละเอียดงบประมาณการ
ลงทุน การประมาณการรายได้ การประมาณการค่าใช้จ่าย ประมาณการต้นทุนผันแปร การประมาณ
การจุดคุ้มทุน งบกําไรขาดทุน งบกําไรสะสม งบกระแสเงินสด งบแสดงฐานะทางการเงิน และการ
วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินการลงทุน เป็นต้นด้วย 
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ตารางที่ 5.3 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา  

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    
อุปกรณ์ออกกําลังกาย  820,000.00   820,000  - 
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ เช่น คอมพิวเตอร์  100,000.00   100,000   
อุปกรณ์สํานักงาน  50,000.00   50,000  - 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม  970,000.00    
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน    
ค่าตกแต่งสถานที่  500,000.00   500,000.00   
เงินทนุหมุนเวียน  200,000.00   500,000.00   
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น  1,970,000.00  1,970,000.00  - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%)  100.00   100  - 

 
จากตารางที่ 5.3  รายละเอียดของงบประมาณการลงทุนของธุรกิจ มีดังน้ี 

- อุปกรณ์ออกกําลังกาย  820,000 บาท 
- อุปกรณ์เคร่ืองใช้ เช่น คอมพิวเตอร์ 100,000 บาท 
- อุปกรณ์สํานักงาน 50,000 บาท 
- ค่าตกแต่งสถานที่ 500,000 บาท 
- เงินทุนหมุนเวียนส่วนของเจ้าของ 500,0000 บาท 

ดังน้ันรวมเป็นเงินที่ใช้ในการลงทุนเริ่มต้นเป็นจํานวนเงินทั้งหมด 1,970,000 บาท ซึ่งเป็นเงิน
ส่วนของเจ้าของทั้งหมด  
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ตารางที่ 5.4 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคาและค่าตัดจ่าย 
 

การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม  970,000      
ค่าเสื่อมราคาต่อปี  194,000   194,000   194,000   194,000   194,000  
ค่าเสื่อมราคาสะสม  194,000   388,000   582,000   776,000   970,000  
โอนไปงบดุล      
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม  970,000   970,000   970,000   970,000   970,000  
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  194,000   388,000   582,000   776,000   970,000  
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ  776,000   582,000   388,000   194,000   -    
      
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  500,000      
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย  100,000   100,000   100,000   100,000   100,000  
ตัดจ่ายสะสม  100,000   200,000   300,000   400,000   500,000  
โอนไปงบดุล      
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  500,000   500,000   500,000   500,000   500,000  
หักตัดจ่ายสะสม  100,000   200,000   300,000   400,000   500,000  
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ  400,000   300,000   200,000   100,000   -    

 
 จากข้อมูลในตารางที่ 5.4 คือ สินทรัพย์ที่เมือ่ใช้ไปเรื่อย ๆ มูลค่าของสินคา้น้ัน ๆ ก็จะลดลง
ตามระยะเวลา ซึ่งได้มีการประเมินว่าสินทรัพย์จะเสื่อมมูลค่าลงภายใน 5 ปี ซึ่งเมื่อใช้จริงอาจจะ
สามารถใช้ได้นานกว่าน้ัน สามารถคิดได้โดย นําสินทรัพย์รวม / จํานวนปีที่ใช้งาน ดังน้ี สินทรัพย์รวม 
970,000/ ปีทีใ่ช้งาน 5 ปี = ค่าเสื่อมราคา 194,000 บาทต่อปี 
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ตารางที่ 5.5 : แสดงการประมาณการยอดขายและส่งเสริมการขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4
จํานวนคน  110   130   150   200  
ค่าแรกเข้า  500   500   500   500  
ราคา Member เฉลี่ยต่อคน / 3เดือน  6,000   6,000   6,000   6,000  
รายได้อ่ืนๆ เช่น นํ้า / อาหาร  100   100   100   100  
รวมยอดขายต่อไตรมาส  726,000   858,000   990,000   1,320,000 
ยอดขายต่อปี     3,894,000 
     

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนคน  826   991   1,189   1,427  
ค่าแรกเข้า  500   500   500   500  
ราคา Member เฉลี่ยต่อคน / 3เดือน  2,000   2,000   2,000   2,000  
รายได้อ่ืนๆ เช่น นํ้า / อาหาร  1,200   1,200   1,200   1,200  
รวมยอดขายต่อปี  5,451,600  6,541,920  7,850,304   9,420,365 

 
 การแจกแจงรายได้ในแต่ละไตรมาส จะมีราคาเฉลี่ยที่เท่ากัน จํานวนในส่วนของยอดขายมี
การคาดการณ์มาจากข้อมูลการขาย และคาดการณ์ว่าจะเพ่ิมขึ้นประมาณ 15% ทุก ๆปี เฉลี่ย
ยอดขายปีแรก 3,894,000 บาท ปีที่สอง 5,451,600 บาท และตารางการส่งเสริมการขายตามตาราง
สรุปเป็นต้น 
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ตารางที่ 5.6 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ร้าน  3,600,000  3,600,000  3,600,000  3,600,000   3,600,000 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%)  10,000   10,200   10,404   10,612   10,824  
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%)  60,000   63,000   66,150   69,458   72,930  
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%)  12,000   12,600   13,230   13,892   14,586  
ค่าเสื่อมราคา  194,000   194,000   194,000   194,000   194,000  
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  100,000   100,000   100,000   100,000   100,000  
เงินเดือน (เพ่ิม 5%)  1,200,000  1,260,000  1,323,000  1,389,150   1,458,608 
โฆษณา  50,000   50,000   50,000   50,000   50,000  
รวมต้นทุนคงที่  5,226,000  5,289,800  5,356,784  5,427,111   5,500,948 

 
 จากตารางที่ 5.6 จะเห็นได้ว่าจะมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมขึ้นในส่วนต่าง ๆ ดังน้ี ค่าเช่าสถานที่ร้าน 
3,600,000 บาทต่อปี ค่านํ้าประปาเพ่ิมขึ้น 2% โดยปีแรกมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 10,000 บาท ค่าไฟฟ้า
เพ่ิมขึ้นปีละ 5% โดยในปีแรกมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 60,000 บาท ค่าโทรศัพท์เพ่ิมขึ้น 5% ต่อปี โดยในปี
แรกจะมีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 12,000 บาท และเงินเดือนเพ่ิมขึ้น 5% ต่อปี โดยปีแรกมีจํานวน 1,200,000 
บาท แต่ค่าเช่าสถานที่ ค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จา่ยตัดจ่าย รวมถึงค่าโฆษณาจะมีค่าใช้จ่ายที่เท่ากันทุก ๆ 
ปี รวมต้นทุนคงปีในปีที่ 1 จํานวน  5,226,000 บาท 
 
ตารางที่ 5.7 : แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย   -     -     -     -     -    
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1%  38,940   54,516   65,419   78,503   94,204  

ส่งเสริมการขาย  -     -     -     -     -    

รวมต้นทุนผันแปร  38,940   54,516   65,419   78,503   94,204  
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ตารางที่ 5.8 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 3,855,060 5,397,084 6,476,501 7,771,801 9,326,161 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.99 0.99 0.99 0.99 0.99 
จุดคุ้มทุนต่อปี 5,278,788 5,343,232 5,410,893 5,481,930 5,556,513 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 439,898.99 445,269.36 450,907.74 456,827.53 463,042.78
จุดคุ้มทุนต่อวัน 14,663.30 14,842.31 15,030.26 15,227.58 15,434.76 

 
ตารางที่ 5.9 : ตารางแสดงเจ้าหน้ี (เงินกู้ยืม) 
  
 อัตราดอกเบ้ีย 5%  ต่อปี     
ระยะเวลาชําระ
หน้ี 

5  ปี     

ดอกเบ้ียจ่าย  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 1,000,000.00     
ชําระเงินต้น
เท่ากันทุกปี 

200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

เงินกู้สถาบัน
คงเหลือ 

800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 

ดอกเบ้ียจ่าย  50,000.00 40,000.00 30,000.00 20,000.00 10,000.00 
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ตารางที่ 5.10 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการการณ์สถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย  3,894,000  5,451,600  6,541,920  7,850,304   9,420,365 
หัก ต้นทุนผันแปร  38,940   54,516   65,419   78,503   94,204  
กําไรส่วนเกิน  3,855,060  5,397,084  6,476,501  7,771,801   9,326,161 
หัก ต้นทุนคงที ่  5,226,000  5,289,800  5,356,784  5,427,111   5,500,948 
กําไรก่อนการดาํเนินงาน -1,370,940  107,284   1,119,717  2,344,690   3,825,213 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  50,000   40,000   30,000   20,000   10,000  
กําไรก่อนหกัภาษ ี -1,420,940  67,284   1,089,717  2,324,690   3,815,213 
หัก ภาษี 20%  -     13,457   217,943   697,407   1,144,564 
กําไรสุทธ ิ -1,420,940  53,827   871,773   1,627,283   2,670,649 

 
 กําไรสุทธิตลอด 5 ปีมแีนวโน้มเพ่ิมขึ้นเร่ือย ๆ แต่ในช่วงปีที่ 1 ยังไม่มีกําไรสุทธิ  
ในปีที่ 2 มีกําไรสุทธิอยู่ที่  53,827 บาท ในปีที่ 3 จํานวน 871,773 บาท ปีที่ 4 จํานวน 1,627,283 
บาท และปีที ่5 จํานวน 2,670,649 บาท 
 

ตารางที่ 5.11 : แสดงกําไรสะสม ประมาณการณ์จากสถานการณ์ปกติ 
 

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี  -    -1,420,940  -1,367,113  -495,339   1,050,579  

บวก กําไรสุทธิ -1,420,940   53,827   871,773   1,627,283   2,670,649  

หัก เงินปันผล  -     -     -     81,364   133,532  

กําไรสะสมปลายงวด -1,420,940  -1,367,113  -495,339   1,050,579   3,587,696  

      

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ภาษีเงินได้  -     13,457   217,943   697,407  1,144,564  

ภาษีเงินได้ค้างจา่ยท่ีเพ่ิมข้ึน  -     13,457   204,487   479,464   447,157  
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 กําไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปีมแีนวโน้มการคิดลบลดลง แสดงว่ามีกําไรเพ่ิมมากขึ้นในทุกปี 
กําไรสะสมปลายงวดในปีที่ 1 ทํากําไรสะลมปลายงวดติดลบ -1,420,940 แต่ในปีที ่2 กาํไรสะสม
ปลายงวดมีการคิดลบที่น้อยลงอยู่ที่ -1,367,113 ในปีที่ 3 จํานวน -495,339 บาท ปีที่ 4 จํานวน 
1,050,579 บาท และปีที่ 5 จาํนวน 3,587,696 บาท 
 
ตารางที่ 5.12 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสุทธ ิ -1,420,940  53,827   871,773   1,627,283  2,670,649 
บวก ค่าเส่ือมราคา  194,000   194,000  194,000   194,000   194,000  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  100,000   100,000  100,000   100,000   100,000  

บวก ดอกเบ้ียจา่ย  50,000   40,000   30,000   20,000   10,000  

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น  -     13,457   204,487   479,464   447,157  

บวก เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิ่มขึน้  -     -     -     81,364   52,168  

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน -1,076,940  401,284  1,400,260   2,502,111  3,473,974 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน      

สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวม -970,000   -     -     -     -    

ค่าตกแต่งสถานที ่ -500,000   -     -     -     -    

กระแสเงินสดจากการลงทุน -1,470,000  -     -     -     -    

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กู้จากสถาบันการเงิน  1,000,000  -     -     -     -    

หัก ชําระเงินกู ้ -200,000  -200,000 -200,000  -200,000  -200,000  

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู ้ -50,000  -40,000  -30,000  -20,000  -10,000  

หัก เงินปันผลจ่าย  -     -     -    -81,364  -133,532  

ทุนหุ้นสามัญ  1,970,000  -     -     -     -    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา  2,720,000 -240,000 -230,000  -301,364  -343,532  

เงินสดสุทธ ิ  173,060   161,284  1,170,260   2,200,747  3,130,442 

บวก เงินสดต้นงวด  -     173,060  334,344   1,504,604  3,705,351 

เงินสดปลายงวด  173,060   334,344  1,504,604   3,705,351  6,835,792 

 
 จากงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการพบว่า เงินสดปลาย
งวดในปีที่ 1 จาํนวน  173,060  บาท ปีที ่2 จํานวน  334,344 บาท ปีที่ 3 จํานวน 1,504,604 บาท 
ปีที่ 4 จํานวน  3,705,351 บาท และปีที ่5 จํานวน 6,835,792 บาท ซึ่งจะเห็นได้ว่าเงินสดปลายงวด
ของกิจการมีจํานวนเพ่ิมขึ้นทุก ๆ ปี  
 
ตารางที่ 5.13 : แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไมห่มนุเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 173,060 334,344 1,504,604 3,705,351 6,835,792 

สินค้าคงเหลือ - - - - - 

รวมสินทรัพย์ไมห่มุนเวียน 173,060 334,344 1,504,604 3,705,351 6,835,792 

สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวมสุทธ ิ 776,000 582,000 388,000 194,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธ ิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

ค่ามัดจําสถานที ่ - - - - - 

รวมสินทรัพย ์ 1,349,060 1,216,344 2,092,604 3,999,351 6,835,792 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย - 13,457 217,943 697,407 1,144,564 

เงินปันผลค้างจา่ย - - - 81,364 133,532 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.13 (ต่อ) : แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
หนี้สินระยะสั้น - 13,457 217,943 778,771 1,278,096 

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 

รวมหน้ีสิน 800,000 613,457 617,943 978,771 1,278,096 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 1,970,000 1,970,000 1,970,000 1,970,000 1,970,000 

กําไรสะสมสุทธ ิ -1,420,940 - 1,367,113 - 495,339 1,050,579 3,587,696 

รวมส่วนของผู้ถอืหุ้น 549,060 602,887 1,474,661 3,020,579 5,557,696 

รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

1,349,060 1,216,344 2,092,604 3,999,351 6,835,792 

 
 จากงบแสดงสถานะทางการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปี พบว่ากิจการมี
ทรัพย์สินรวมดังน้ี ปีที่ 1 จํานวน  1,349,060 บาท ปีที ่2 จํานวน  1,216,344 บาท ปีที่ 3 จํานวน  
2,092,604 บาท ปีที่ 4 จํานวน  3,999,351 บาท และปีที่ 5 จํานวน  6,835,792 บาท ซึ่งจะเห็นได้
ว่าทรัพย์สินของกิจการหลังจากปีที่หน่ึง มีการเพ่ิมขึ้นทุก ๆ ปี 
 
ตารางที่ 5.14 : กระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ 
ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -1,970,000  

1 กระแสเงินสดรบั  173,060  

2 กระแสเงินสดรบั  161,284  

3 กระแสเงินสดรบั  1,170,260  

4 กระแสเงินสดรบั  2,200,747  

5 กระแสเงินสดรบั*  3,330,442  
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ตารางที่ 5.15 : การคํานวณอัตราผล 
 
 การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 10.00% 

 มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ  4,740,935  

 หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -1,970,000  

 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  2,770,935  

 อัตราผลตอบแทนของโครงการ 37.22% 

  
หมายเหตุ : ตัวเลขอ้างอิงมาจาก ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้ NPV คํานวณมาจาก

กระแสเงินสดรบัในแต่ละปีข้างต้น ซึ่งถ้าค่าเป็นบวก แสดงว่าเหมาะแก่การลงทุน IRR : เป็นตัวชีวัด
ทางการเงินว่าโครงการดังกล่าวเหมาะสมแก่การลงทุนหรือไม่ โดยเปรียบเทียบกับกําไรข้ันตํ่าที่เรา
กําหนดคือ ต้ังไว้ที่ 10% ถ้า IRR มากกว่า % ขั้นตํ่าที่เราต้ังไว้ ก็เหมาะสมแก่การลงทนุ ซึ่ง IRR ของ
โครงการน้ีได้ 37.22% หมายถึงอัตราผลตอบแทนดี 
 
ตารางที่ 5.16 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงนิ 
อัตราส่วนเงินทนุหมุนเวียน (เทา่)   24.85   6.90   4.76   5.35  
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า)   24.85   6.90   4.76   5.35  
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ)  0.01   0.01   0.01   0.01   0.01  
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน)  35,640  35,640 35,640  35,640  35,640 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ)  5   9   17   40   -    

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ)  2.89   4.48   3.13   1.96   1.38  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.16 (ต่อ) : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 

อัตราแหง่หนี้ (Debt to Equity Ratio) 
(เท่า) 

 1.46   1.02   0.42   0.32   0.23  

อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย
(เท่า) 

- - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ (ROA) -1.05   0.04   0.42   0.41   0.39  

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุน้ (ROE) -2.59   0.09   0.59   0.54   0.48  

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%)  1.00   1.00   1.00   1.00   1.00  

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) -35.21   1.97   17.12   29.87   40.61  

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) -36.49   0.99   13.33   20.73   28.35  

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทนุ      

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿2,770,935.29  

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 37%  

ระยะเวลาคืนทนุ  (ปี) 3.211  

 
 IRR: เป็นตัวช้ีวัดทางการเงินว่าโครงการดังกล่าวเหมาะสมแก่การลงทุนหรือไม่ ซึ่ง IRR ของ
โครงการน้ีได้ 37% หมายถึงอัตราผลตอบแทนดีเหมาะแก่การลงทุนและใช้เวลาคือทุนประมาน 3.211 
ปี 
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แบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ (วิทยาเขตรังสิต) สร้างขึ้นเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูล
ประกอบการทําวิจัย ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านได้โปรดพิจารณาและตอบคําถามทุกข้อของ
แบบสอบถาม โดยคําตอบของท่านจะเก็บเป็นความลับ ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือใน
การตอบแบบสอบถาม 
คําแนะนํา : โปรดใสเ่ครื่องหมาย √ ลงใน  [   ]  ที่ตรงกับคําตอบที่ทา่นต้องการหรอืเติมคําลงใน
ช่องว่าง 
ตอนท่ี1: ข้อมลูส่วนบุคคลโปรดเลือกตัวเลือกที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 
1. เพศ  
[   ] 1. ชาย    [   ] 2. หญิง 
2. อายุ  
[   ] 1. 20 – 30 ปี   [   ] 2. 31 – 40 ปี   
[   ] 3. 41 – 50 ปี   [   ] 4. 51 ปีขึน้ไป 
3. ระดับการศึกษา 
[   ] 1. ตํ่ากว่าปริญญาตรี   [   ] 2. ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า   
[   ] 3. สูงกว่าปริญญาตร ี
4. รายได้ต่อเดือนของตัวท่านเอง 
[   ] 1. ตํ่ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท [   ] 2. 10,001 -20,000 บาท  
[   ] 3. 20,001 – 30,000 บาท  [   ] 4. 30,001 – 40,000 บาท 
 [   ] 5. 40,001 บาทข้ึนไป 
5. ความถี่ในการเข้าใช้บริการสถานออกกําลังกาย 
[   ] 1. ไม่เคย    [   ] 2. 1 ครั้ง/สัปดาห์ 
[   ] 3. 2-3 ครั้ง/สัปดาห์   [   ] 4. 7-10 ครั้ง/สัปดาห์ 
[   ] 5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).............................................. 
6. ความสําคญัในด้าน แรงจูงใจในการเข้ารว่มใช้สถานออกกําลังกาย 
[   ] 1. สุขภาพที่ดี   [   ] 2. ผ่อนคลาย/กิจกรรมยามว่าง 
[   ] 3. รูปลักษณ์ภายนอก  [   ] 4. เป็นกระแสนิยม 
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ตอนท่ี2 : ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บรกิารฟิตเนสภาย ของผู้ใช้บรกิารในกรุงเทพ 
คําแนะนํา : โปรดใสเ่ครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างที่ตรงกับคําตอบที่ทา่นต้องการมากที่สุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยท่ีใชพ้ิจารณา 
ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ปัจจัยทางด้านบริการ 
1.สถานบริการฟิตเนส ควรมีสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่ดึงดูดลูกค้า เช่น ตู้ลอ็คเกอร์ ห้อง
เปลี่ยนเคร่ืองแต่งกาย เป็นต้น 

     

2.สภาพแวดล้อมที่ดีในฟิตเนส       
3.เมื่อพบปัญหาในฟิตเนส ทางสถานบริการควร
แก้สถานการณ์ให้ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

     

4.ฟิตเนสที่ดี ควรมีช่ือเสียงที่ดี      
5.ผู้จัดการฟิตเนส ยอมรับฟัง และพร้อม
แก้ปัญหาเมื่อมีการวิจารณ์จากลูกค้า 

     

6. พนักงาน สามารถให้ข้อมลูลูกค้าได้ทุก
สถานการณ์ เช่น การให้ข้อมูลทางโทรศัพท์ 

     

7. มีกิจกรรม คลาส ทีห่ลากหลาย      
8. เคร่ืองออกกําลังกายเพียงพอ      
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ตอนท่ี 3 : ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บรกิารฟิตเนส " Fit Appeal" ของผู้ใช้บริการในกรุงเทพ 
คําแนะนํา : โปรดใสเ่ครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างที่ตรงกับคําตอบที่ทา่นต้องการมากที่สุด 

 
 

ผู้วิจัยขอขอบคุณทุกทา่นเป็นอย่างสูง 
ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามด้วยความเป็นจรงิทุกประการ 

 
 

ปัจจัยท่ีใชพ้ิจารณา 
ระดับความสาํคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ขั้นตอนการรบัรู้ปัญหา 

1.ท่านออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ      

2.ท่านออกกําลังกายเพ่ือพบปะ      

ขั้นตอนการคน้หาข้อมูล 
3.ท่านจะหาข้อมูลจากแหล่งข่าวสารต่าง ๆก่อน
ตัดสินใจ เช่น เว็บไซต์ 

     

ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
4.ท่านเลือกสถานออกกําลังกายจาก คลาสออก
กําลังกาย เคร่ืองออกกําลังกาย เป็นต้น 

     

ขั้นตอนการตัดสินใจ 
5.ท่านตัดสินใจเลือกสถานออกกําลังกายที่
เดินทางสะดวก 

     

6.ท่านเลือกสถานออกกําลังกายจากบุคคล
ใกล้ชิดแนะนํา 

     

พฤติกรรมภายหลังรบับริการ 
7.หากท่านรู้สกึพึงพอใจต่อการใช้บริการ ทา่นจะ
กลับมาใช้บริการซ้ําและบอกต่อ เป็นต้น 
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