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ผู้ใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ จ านวน 150 ราย โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this study was to investigate the factors influencing the 
decision to use the fitness center. The questionnaire was used to collect data from 
150 fitness center users using the purposive sampling method. The statistics used for 
data analysis were percentage, standard deviation and multiple regression analysis. 

The results of the study revealed that the majority of respondents were male 
(94.6%), 58.6% (26.6%), and 37.67% (26.6%). The survey found that most fitness users 
focus on the highest level of product / equipment (product), followed by the 
Physical, Human Factors, Process Factors, Promotion Factors, Price Factors, and 
Distribution Channel Factors. (Place) at the lowest level. 

The project is invested at 4 million baht on the equity 1 million baht and 
liabilities 3 million baht the project rate of return is 28% per year, this project will 
have a payback period of 4 years and 5 months. 

 

Keywords : Fitness Center, Fitness 
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บทที่ 1 

บทน า 

 

 ในปัจจุบันการออกก าลังกายได้รับความนิยมอย่างมาก การออกก าลังกายนอกจากจะช่วยให้

รูปร่างดีแล้วยังช่วยในด้านสุขภาพท าให้สุขภาพแข็งแรงลดภาวะโรคต่างๆลงได้อย่างชัดเจน ซึ่งในปี 

2554 – 2557ส านักงานสถิติแห่งชาติได้ท าการส ารวจพฤติกรรมการออกก าลังกายของประชาชนคน

ไทยในประเทศไทยพบว่าประชาชนมีการออกก าลังกายเพียง27.1% จากจ านวนประชากรทั้งหมด 

และในจ านวนผู้ออกก าลังจากมีเพียง 38% ที่ออกก าลังกายอย่างเพียงพอที่จะท าให้สุขภาพแข็งแรง 

เหตุผลที่ท าให้ประชาชนส่วนใหญ่ไม่ออกก าลังกายหรือออกก าลังกายไม่เพียงพอ คือ ไม่มีเวลา เวลา

ส่วนใหญ่หมดไปกับการท างาน การเดินทาง และเป็นผู้สูงอายุที่ไม่มีแรงท่ีจะออกก าลังกายซึ่งมีถึง 

76.7% ในช่วง 2558 - 2559 ที่ผ่านมามีอัตราการออกก าลังกายเพ่ิมมากข้ึนและมีโอกาสเพ่ิมข้ึน

เลื่อยๆ ซึ่งเป็นโอกาสที่ดีในการท าธุรกิจเกี่ยวกับสุขภาพร่างการ เช่น ฟิตเนสเซ็นเตอร์ ร้านอาหารเพื่อ

สุขภาพ เป็นต้น 

 ปัจจุบันมีธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นจ านวนมากทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ โดยธุรกิจมีการ

ขยายจ านวนไปตามสถานที่ต่างๆเพ่ือเข้าถึงกลุ่มลุกค้าให้มากข้ึน เช่น ห้างสรรพสินค้า อาคาร

ส านักงาน ตามหมู่บ้านและตามคอนโด ต่างๆทั้งในกรุงเทพฯและต่างจังหวัด  ซึ่งปัจจุบันเป็นยุค

สมัยที่มีความเร่งรีบทุกอย่างต้องแข็งกับเวลา ซึ่งการขยายสาขาเพ่ือให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าช่วยเติม

เต็มความต้องการของประชาชนที่ต้องการมีสุขภาพที่แข็งแรงแต่ไม่มีเวลาเป็นอย่างดี 

 โดยปัจจุบันปัจจัยหลายๆอย่างช่วยสนับสนุนให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์สามารถ เติบโตได้

อย่างต่อเนื่อง สาเหตุหลักมาจากกระแสการรักสุขภาพที่เพ่ิมมากขึ้น รวมไปถึงการธุรกิจฟิตเน

สเซ็นเตอร์มีการพัฒนารูปแบบการให้บริการ การขยายสาขาและสถานที่บริการให้ครอบคลุมเข้าถึง

กลุ่มลูกค้าเปูาหมายมากข้ึน การใช้กลยุทธ์หรือโปรโมชั่นต่างๆเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าสนใจมากข้ึน แต่สิ่งที่

จะรักษาลูกค้าไว้ได้ดีที่สุดคือคุณภาพให้ให้บริการ การให้ความใส่ใจกับสมาชิกทุกระดับชั้นอย่างเท่า

เทียบกัน เพื่อเป็นการสร้างความม่ันใจให้กับสมาชิกในการมาใช้บริการ  
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1.1 แนะน าธุรกิจ 

1.1.1สถานที่ตั้ง 

อ าเภอเมือง จังหวัดตราด  

ภาพที่ 1.1: ภาพแสดงแผนที่ตั้ง 

 

1.2 ประเภทสินค้า/บริการ 

       1.2.1 Yoga Class แบ่งออกเป็นคลาสย่อยๆ ดังนี้ 

 โยคะเพื่อการผ่อนคลาย คือ คลาสโยคะนี้เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการผ่อนคลายความ
ตึงเครียดที่เกิดจาการใช้ชีวิตประจ าวัน การท างาน  ผู้ฝึกจะได้รับประโยชน์เต็มที่ใน
ท่าท่ีออกแบบมาเพ่ือเน้นการผ่อนคลายกล้ามเนื้อส่วนต่างๆ รวมไปถึงการเสริมสร้าง
สมาธิ และการฝึกการหายใจในแบบโยคะเพ่ือน าออกซิเจนเข้าไปหล่อเลี้ยงสมอง
และส่วนต่างๆ เพื่อให้ร่างกายได้รับประโยชน์สูงสุด 

 โยคะส าหรับชีวิตประจ าวัน คือ คลาสโยคะที่เต็มไปด้วยพลังงาน มีการผสมผสาน
ท่าทางต่างๆตั้งแต่ระดับพ้ืนฐานไปจนถึงระดับสูงเพ่ือสร้างความแข็งแรงให้กับ
ร่างกาย และยังสร้างความท้าทายให้กับผู้ผึกทุกระดับ คลาสนี้มุ่งเน้นให้ผู้ฝึกทุกท่าน
มีความสุขและความแข็งแรงไปกับศาสตร์โยคะนี้ 

 โยคะพื้นฐาน คือ โยคะส าหรับผู้ฝึกใหม่ เป็นการสร้างความสมดุลของร่างกาย จิตใจ 
ส าคัญ และจิตวิญญาณ โดยรวมให้เป็นหนึ่งเดียวซึ่งการฝึกโยคะพ้ืนฐานจะ
ประกอบด้วยส่วนส าคัญ 3 ส่วน ได้แก่ การออกก าลังกายหรือการฝึกท่าโยคะ การ
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หายใจหรือลมปราณ การท าสมาธิ โดยการฝึกท่าโยคะพ้ืนฐาน การเหยียดยืด
ร่างกาย จะกระตุ้นอวัยวะและต่อมต่าง ๆ ในร่างกายให้ท างานดีขึ้น สุขภาพจึงดีขึ้น 

 โยคะบาลานซ์ คือ การฝึกท่าทางท่ีช่วยฝึกฝนการทรงตัว เน้นการใช้ส่วนต่างๆของ
ร่างกายอย่างสมดุล ช่วยฝึกสมาธิ ฝึกจิตให้นิ่งเพื่อจดจ่ออยู่กับลมหายใจและการทรง
ตัว การฝึกรูปแบบนี้มีการผสมผสานแนว Vinyasa ด้วยซึ่งคือการเกร็งค้างท่า 
ประกอบลมหายใจเข้า - ออก ช่วยเสริมสร้างความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ ให้เลือด
ไหวเวียน ทั้งยังช่วยให้หัวใจท างานอย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยเรียกเหงื่อ และลด
น้ าหนัก ในบางชุดท่า จะมีท่าที่เป็นกึ่ง Advance  เพ่ือพัฒนาความยืดหยุ่นของ
สรีระและฝึกสร้างความแข็งแรงของแกนกลางล าตัวให้กับผู้ฝึก 
 

       1.2.2 Pilates Class คือการออกก าลังกายและการเคลื่นไหวที่ออกแบบมาเพ่ือท าให้เกิดการ
ยืดหยุ่น สร้างความแข็งแกร่ง และความสมดุลของร่างกายผ่านท่าทางการออกก าลังกายท่ีใช้
เครื่องช่วยบริหารควบคู่ เช่น Reformer, Foaming Brick, Small ball exercise, Softie Roller, 
Flex Ring Toner และอุปกรณ์พิเศษอ่ืนๆ กับการใช้หลักการหายใจ วิธีการนี้จะช่วยเพิ่มความ
ยืดหยุ่น แข็งแรง และท่วงท่าการเคลื่อนไหวที่ คอ ไหล่ และข้อต่อ ปรับปรุงระบบการหายใจและการ
เชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่างร่างกายและจิตใจ เพ่ิมความว่างไวและกระฉับกระเฉงในการเคลื่อนไหว
และเสริมสร้างภูมิคุ้มกันให้กับร่างกายและสร้างความยืดหยุ่นและการยืดตัวของกระดูกสันหลังได้อย่าง
นิ่มนวล ลดความเครียด บรรเทาอาการปวดหลัง ออฟฟิศซินโดรม กระดูกสันหลังคด และกระตุ้นให้
เกิดพลังงาน เพิ่มท่วงท่าในการเคลื่อนไหว ปรับปรุงการท างานที่ประสานกันของอวัยวะทุกส่วน ความ
สมดุล และระบบไหลเวียนโลหิต เพิ่มการรับรู้การเคลื่อนไหวในอิริยาบถต่างๆของร่างกาย เสริมสร้าง
พละก าลังและสมาธิที่ดีข้ึน ปรับสภาพกล้ามเนื้อให้เรียวยาวสวยงาม ปราศจากกล้ามเนื้อที่แน่นแข็ง
และจับตัวกันเป็นก้อน เหมือนผู้ชาย สร้างความแข็งแกร่งให้กับกล้ามเนื้อท้อง แบนเรียบ ช่วยฟื้นฟู
สภาพร่างกายจากอาการบาดเจ็บ เหมาะกับทุกเพศ ทุกวัย  

1.2.3 Group Exercise คือ การออกก าลังกายแบบใหม่ที่ท าให้มีการใช้ดนตรีหรือเพลงเข้ามา
ประกอบกับกายออกก าลังกาย ท าให้ผู้ฝึกรู้สึกสนุกมากข้ึนด้วยท่าทางการออกก าลังกายที่มีความ
หลากหลายของคลาสนี้  

1.3 รายละเอียดสินค้า/บริการ 

 1.3.1 จุดเด่น 

 ให้บริการลูกค้าด้วยความจริงใจ  
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 พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ และเป็นกันเอง 

 ใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและปลอดภัย 

 ลูกค้าสามารถเลือกใช้บริการตามความต้องการได้ 

 ภายในร้านมีความสะอาดและสะดวกสบายเหมือนกับอยู่บ้านตัวเอง 

 เครื่องและอุปกรณ์ภายในร้านมีความสะอาดปลอดภัย 
 1.3.2 นวัตกรรม 

 Access Control System หรือเรียกง่ายๆว่า ระบบควบคุม ประตูอัตโนมัติ ที่คอยคุมการ 
เข้า-ออกทางประตู ซึ่งเป็นระบบที่มีไว้ส าหรับควบคุมสิทธิ์ในการเข้าออกสถานที่นั้น ๆ  ผู้ที่จะเข้าได้
นั้นจะต้องเป็นผู้ที่ได้รับอนุญาตเท่านั้น หรือ จะต้องเป็นสมาชิกท่ีอยู่ในระบบเท่านั้น และแน่นอนว่าผู้
ทีจ่ะเข้าได้นั้นจะต้องมีการตรวจสอบก่อนเสมอ ซึ่งอาจจะเป็นการเข้ารหัส , การสแกนลายนิ้วมือ หรือ
มีบัตรในการทาบ ซึ่งปัจจุบันก็มีการท างานโดยผ่านเทคโนโลยีของ HARDWARE และ SOFTWARE 
เพ่ือควบคุมการท างานของระบบให้มีความแม่นย ามากข้ึน 

ชนิดของเครื่องทาบบัตร ส าหรับ Access Control System 

- เครื่องทาบบัตร แบบ Time attendance คือ เครื่องทาบบัตร ที่มีความสามารถในการบันทึก
หมายเลขบัตรและเวลา ในการทาบบัตรเก็บไว้บนตัวเครื่องหรือส่งข้อมูลไปเก็บยังคอมพิวเตอร์ 

- เครื่องทาบบัตร แบบ Time attendance and Access control คือเครื่องทาบบัตรเหมือนกับแบบ 
Time attendance แต่เพ่ิมความสามารถในการ ควบคุมการเปิด- ปิด เข้าไปบนตัวเครื่องจึงท าให้
เครื่องประเภทนี้มีวามสามารถท่ีมากข้ึนและน าไปใช้งานได้หลากหลายมากขึ้นด้วยเช่นกัน 

- เครื่องทาบบัตร แบบ Access control คือ เครื่องทาบบัตร ที่ท าหน้าที่ควบคุมการเปิด-ปิด ได้อย่าง
เดียว โดยตัวเครื่องจะไม่เก็บข้อมูลการทาบบัตรหรือเวลาการทาบบัตรไว้ ดังนั้นการเลือกใช้งาน 
เครื่องทาบบัตร จึงต้องค านึงถึงประเภทของ เครื่องทาบบัตรคีย์การ์ด ที่จ าเป็นเพ่ือตอบโจทย์ในการ
น าไปใช้งานให้เกิดประโยชน์แก่ผู้ใช้ต่อไป 

 สามารถควบคุจัดการด้วยโปรแกรม software management and time attendance ซ่ึง
โปรแกรมมีฟังชั่นความสามารถดังนี้ 

- สามารถตั้งค่าการท างานของเครื่องอ่านได้ 
- สามารถควบคุมการเปิด – ปิดประตูจากโปรแกรมได้ 
- สามารถเพ่ิม – ลบข้อมูลบัตรผ่านเข้า – ออกได้ 
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- สามารถใส่ข้อมูลราบละเอียดส่วนตัวของผู้ถือบัตรแต่ละใบได้ 
- สามารถก าหนดสิทธิ์การอนุญาตบัตรผ่านเข้าประตูของบัตรผ่านแต่ละใบได้ 
- สามารถดู วันที่และเวลา ของบัตรแต่ละใบได้ 
- สามารถตั้งระบบ Time zone ในการผ่านเข้า – ออก ที่เครื่องอ่านแต่ละประตูได้ 
- สามารถควบคุมเครือข่ายด้วยรีโมคอลโทลได้ 
- สามารถดูผลสัญญาณเตือนแต่ละประตูควบคุมได้ 
- สามารถน าข้อมูลระบบมาท าเป็นระบบคิดเวลาการเข้า – ออกงาน ของพนักงานได้ 
- สามารถน าส่งข้อมูลออกไปใส่ใน ERP Software โปรแกรม Payroll เพ่อค านวณ วันเวลาใน

การท างาน การขาด การลา การมาสาย และการค านวณค่าโอที ในการคิดเงินเดอนให้
พนักงานได้ 

ภาพที่ 1.2: ภาพตัวอย่างโปรแกรม 

 
 

1.4 วิสัยทัศน์ 

 มุ่งม่ันพัฒนาเพ่ือสร้างความเป็นเลิศในการบริการและเป็นผู้น าทางการตลาดในธุรกิจฟิตเน
สเซนเตอร์ 

1.5 พันธกิจ 

 มุ่งมันพัฒนาการบริการเพ่ือสร้างความพ่ึงพอใจให้แก่สมาชิก 

 เน้นบริการสมาชิกอย่างเป็นกันเองและใส่ใจในทุกหลายระเอียดของสมาชิก 

 มุ่งม่ันพัฒนาบุคลากรในองค์กรให้มีความเชี่ยวชาญเพ่ือให้การบริการมีคุณภาพมากที่สุด 
1.6 เปูาหมาย 

 การรักษาคุณภาพ 
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 มอบประสบการณ์และสิ่งที่ดีที่สุดให้กับสมาชิก 

 เป็นผู้น าทางด้านธุรกิจ ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

 ความเป็นเลิศทางด้านธุรกิจ ฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

 การสร้างความประทับใจให้แก่สมาชิก 

 มุ่งม่ันสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่รู้จักภายใน 1-2 ปี 
1.7 วัตถุประสงค์โครงการ 

 เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ 

 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ระดับองค์กร ระดับธุรกิจ และกลยุทธ์ทางด้านการตลาดของบริษัท 

 เพ่ือเพ่ิมยอดขายและเพ่ิมผลก าไร 
 

1.8 โครงสร้างองค์กร 

ตารางที่ 1.1: โครงสร้างองค์กร 

 

แผนอัตราก าลังและคุณสมบัติ 

 ผู้จัดการ 1 อัตรา 

หน้าที่การท างาน : รับผิดชอบกิจกรรมทุกด้านในกิจการ บริหารและควยคุมการด าเนินงาน

ให้เป็นไปอย่างราบร่นและส าเร็จตามเปูาหมาย 

 

ผู้ประกอบการ 

ผู้จัดการ 

Trainer  

พนักงานท าความสะอาด 

พนักงานขายและการตลาด             
พนักงานตอนรับและ

ประชาสัมพันธ์ 
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Trainer 5 อัตรา 

หน้าที่การท างาน : รับผิดชอบบริเวณเครื่องออกก าลังกายและให้ค าแนะน าการใช้เครื่องออก

ก าลังกายให้กับสมาชิก น าสอนในคลาสออกก าลังกาย  

พนักงานท าความสะอาด 2 อัตรา 

หน้าที่การท างาน : ท าความสะอาดอุปกรณ์และสถานที่บริการและรอบๆ ตามบริเวณท่ี

รับผิดชอบ  

พนักงานฝุายขายและการตลาด 1 อัตรา 

หน้าที่การท างาน : รับผิดชอบยอดขายและการหาสมาชิกใหม่ๆให้เข้ามาใช้บริการ และคิด

การแผนการตลาดใหม่ๆเพ่ือเพ่ิมยอดขาย 

พนักงานตอนรับและประชาสัมพันธ์ 2 อัตรา 

หน้าที่การท างาน : ตอนรับลูกค้าและตรวจสอบข้อมูลลูกค้า ประชาสัมพันธ์กิจกรรมและ

ข่าวสารให้สมาชิกรับทราย รับการช าระเงินจากลูกค้า  

1.9 ความส าคัญของการจัดท าแผน 

 การท าแผนจะช่วยให้เห็นปัญหาในการด าเนินงานและขยายธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจฟิตเน
สเซ็นเตอร์มีมากมายและมีโอกาสที่จะมีร้านเปิดใหม่เพ่ิมข้ึนตลอด จึงท าให้เกิดการแข่งขันสูงจึง
จ าเป็นต้องมีการท าแผนเพื่อส ารวจความต้องการของผู้ใช้บริการ มองหาปัญหาที่ต้องปรับปรุงแก้ไข
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการแข่งขันมากข้ึน  

1.10 วัตถุประสงค์การท าแผน 

 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการท าธุรกิจนี้ 

 เพ่ือมองหาปัญหาและแก้ไข้ปัญหานั้นๆ 

 เพ่ือลดความเสี่ยงในการลดทุน 

 เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 

 เพ่ือเจาะกลุ่มลุกค้าได้ถูกต้องมากที่สุด 
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1.11 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ 

การท าแผนธุรกิจนี้ใช้แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องดังนี้ 

1.ทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ์ 

ค าว่า ภาพลักษณ์ เดิมแล้วใช้ค าว่า ภาพพจน์ มาจากภาษาอังกฤษว่า Image ซึ่งแปลว่า จินต
ภาพ ซึ่งค าว่าภาพพจน์นั้น พระเจ้าบรมวงศ์เธอกรมหมื่นนราธิปพงศ์ประพันธ์ ที่ปรึกษาคณะกรรมการ
บัญญัติศัพท์ภาษาไทย ได้กล่าวว่า Image มีความหมายตรงกับค าว่า Figure of speed มากกว่า ซึ่ง
ค าว่าจินตภาพไม่นิยมแพร่หลายมากนัก ต่อมาคณะกรรมการบัญญัติศัพท์ราชบัณฑิตสถานได้บัญญัติ
ค าว่า ภาพลักษณ์ มาใช้แทนที่ 

การก าหนดภาพลักษณ์ท่ีพ่ึงประสงค์โดยอาศัยส่วนผสมทางการตลาด มีดังนี้ 

1. ภาพลักษณ์ที่พ่ึงประสงค์ด้านสินค้าหรือบริการ เช่น สินค้าหรือบริการมีคุณภาพดี น่าเชื่อถือ 
มีความทันสมัย มีเอกลักษณ์ท่ีโดดเด่น 

2. ภาพลักษณ์ที่พ่ึงประสงค์ด้านราคา โดยทั่วไปผู้บริโภคจะเริ่มจากจุดแรก คือ ค านึงถึงราคา
สินค้าหรือค่าบริการที่เหมาะสมและยุติธรรม แต่ในภาวการณ์แข่งขันที่รุนแรง ภาพลักษณ์
ด้านราคาต้องปรับสู่อีกด้าน คือ ด้านราคาย่อมเยา 

3. ภาพลักษณ์ที่พ่ึงประสงค์ด้านช่องทางการกระจายสินค้า มักจะมุ่งไปในด้านสถานที่จัด
จ าหน่ายและระยะเวลาผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

4. ภาพลักษณ์ที่พ่ึงประสงคางด้านการส่งเสริมการตลาด อาจแบ่งเป็นส่วนย่อยๆได้ดังนี้ 
4.1. ภาพลักษณ์ของกิจกรรมการสื่อสารการตลาดเช่น การใช้สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ใช้มี

ความทันสมัย และเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 
4.2. ภาพลักษณ์ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค และยังครอบคลุม

ไปถึงกิจกรรมและอุปกรณ์ส่งเสริมการขายว่ามีความทันสมัยและเหมาะสมกับสินค้าหรือ
ไหม เช่น แคทตาล๊อก  การพรีเซ็นเตอร์ เป็นต้น 

5. ภาพลักษณ์ที่พ่ึงประสงค์ด้านบริการ ประสิทธิภาพของการบริการเกิดขึ้นจากองค์ประกอบ
ส าคัญสองส่วน คือพนักงานและระบบบริการ ธุรกิจจึงต้องพัฒนาทั้งในระบบบริการเพ่ือให้มี
ภาพลักษณ์ที่ทันสมัย ก้าวหน้า รวดเร็ว และถูกต้องแม่นย า พร้อมๆกับพนักงานบริการที่
เชี่ยวชาญ คล้องแคล้ว สุภาพ มีบุคลิกภาพและอัธยาศัยไมตรีอันดี เพื่อให้บรรลุเปูาหมายของ
การสร้างภาพลักษณ์ด้านการบริการได้เต็มที่ 

6. ภาพลักษณ์ที่พ่ึงประสงค์ด้านองค์กร ถือว่าเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวหรือ อัตตาลักษณ์ของแต่
ละธุรกิจ  โดยยึดแนวคิดในการเป็น องค์การที่ดีของสังคม เช่น ภาพลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับ
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ความรึความสามารถ และคุณธรรมของเจ้าของธุรกิจและผู้บริหาร ความมั่นคงก้าวหน้าของ
กิจการ ความทันสมัยและก้าวหน้าทางวิทยาการของธุรกิจ  

หลักการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีมีดังนี้ 

1. ค้นหาข้อบกพร่อง หรือจุดอ่อนแห่งภาพลักษณ์ท่ีมีอยู่แล้วน ามาวิเคราะห์เพ่ือหาลู่ทางที่จะ
แก้ไขและวางแผน การค้นหานั้นอาจท าได้โดยการส ารวจความคิดเห็ฯของประชาชนใน
กลุ่มเปูาหมายโดยใช้การส ารวจวิจัยเข้ามาช่วย เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็นจริงที่สุด 

2. คิดหัวข้อในการสร้างภาพลักษณ์เพ่ือใช้ในการเผยแพร่และสื่อสารในการสร้างภาพลักษณ์
ให้กับกลุ่มเปูาหมาย 

3. ใช้เครื่องมือสื่อสารต่างๆเพ่ือช่วยสร้างภาพลักษณ์ให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีมีส่วนประกอบดังนี้ 

1. บุคลิกภาพส่วนตัวที่เหมาะสม เป็นข้อส าคัญที่สุดในการสร้างภาพลักษณ์เพราะจะเป็นสิ่งแรก
ที่กระทบกับความรู้สึกของคนส่วนใหญ่  เมื่อแรกพบเห็น ซึ่งจะก่อให้เกิดความประทับใจ
ความนิยมเลื่อมใส น่าเชื่อถือมากน้อยแค่ไหนขึ้นอยู่กับการแสดงออกไม่ว่าจะเป็นลักษณะ
ท่าที การแต่งการที่เหมาะสม การพูดจา  

2. การวางแผนและการก าหนดขอบเขตภาพพจน์ที่ต้องการสร้างให้เกิดขึ้นในจิตใจของคนทั่วไป 
ซึ่งต้องมีการเรียนรู้ว่าเราหรือกลุ่มลุกค้ามีสถานะภาพอย่างไรและมีแนวทางในการด าเนินงาน
อย่างไร มีจุดยืนอยู่ที่ไหนและมีความต้องการที่จะให้ภาพพจน์เป็นไปในทางใด 

3. เทคนิคการใช้ในการสร้างภาพลักษณ์ ต้องเป็นเทคนิคที่มีประสิทธิภาพสูง พอที่จะดึงดูดความ
สนใจ หรือมีอิทธิพลในการโน้มน้าวชักจูงให้กลุ่มลูกค้าเกิดภาพลักษณ์ตามที่เราต้องการ
เพราะในบางกรณีการสร้างภาพลักษณ์นั้นต้องแข่งขันกับข่าวสารของหน่วยงานอีกด้วย 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาคธุรกิจจะต้องมีภาพลักษณ์ที่ดี น่าเชื่อถือ ประทับใจลูกค้า  ซึ่งหาก
ท าให้ลูกค้าสนใจได้การเข้าถึงและสื่อสารความเข้าใจจะเป็นไปได้ไม่ยาก 

4. การมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี มีความศรัทธาอย่างแรงกล้าในการท างานร่วมกับบุคลหลายๆฝุาย
และศรัทธาดังกล่าวจะต้องมั่นคง สม่ าเสมอในทุกสถานการณ์ สามารถเข้ากับกลุ่มลูกค้าได้
เป็นอย่างดี รวมไปถึงกิริยามารยาท ท่าทางที่น่าประทับใจการติดต่อกับบุคคลหลากหลาย
ประเภท 

ภาพพจน์ที่องค์กรควรมี มีดังนี้ 

1) เป็นองค์กรที่เจริญก้าวหน้าทันโลก 
2) มีการบริการและสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
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3) มีระบบการบริหารและฝุายจัดการที่สูงด้วยประสิทธิภาพ 
4) มีคุณประโยชน์ทางเศรษฐกิจและส่วนร่วม 
5) ปฏิบัติงานในกรอบกฎหมายบ้านเมือง 
6) มีความรับผิดชอบต่อสังคม 

1.12 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

รุจิพจน์ อินทร์สุวรรณ (2555) วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการเข้าใช้บริการศูนย์ออกก าลังกาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส  โดยกล่าวว่า ผู้ที่เข้าใช้บริการ อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต่ า
กว่าหรือเท่ากับ 35 ปี มีการศึกษาปริญญาตรี และเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท มีความถี่ในการเข้าใช้บริการ 4 – 5 ครั้ง/สัปดาห์ โดยเลือก
ประเภทออกก าลังกายแบบบริหารกล้ามเนื้อ ส่วนมากเข้ามาใช้ในวันธรรมดา ช่วงเวลา 19.01 – 
22.00 และมีความพ่ึงพอใจในที่ตั้งมากกว่าด้านอ่ืนๆ ผู้ใช้บริการให้ความส าคัญเก่ียวกับส่วนประสม
ทางการตลาด เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านทาง
กายภาพต่างๆ ด้านการบริการ 

นรเศรษฐ กมลสุทธิและคณะ (2549) ได้ท าวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิตเน
สเซ็นเตอร์ ได้กล่าวว่า ผู้ที่ตัดสินใจสมัครสมาชิกฟิตเนสเซ็นเตอร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 
19 – 25 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้ระหว่าง 25,000 บาทข้ึนไป 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ้าง ปัจจัยอ่ืนๆได้แก่ ค่านิยม อิทธิพลของสถานการณ์ท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจ ส่วนใหญ่สมัครสมาชิกเพราะมีสาขาอยู่ใกล้บ้านหรือที่ท างาน บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
สมัคร คือตัวเอง มีวัตถุประสงค์เพ่ือรักษาสุขภาพ มีค่าใช้จ่ายในการสมัครต่อเดือน 1,001 – 30,000 
บาท วันที่ใช้บริการคือ วันจันทร์ มีความถี่ในการเข้าใช้บริการ 3 – 4 ครั้ง/สัปดาห์ โดยใช้เวลาในการ
ออกก าลังกายประมาณ 1 – 3 ชั่วโมง ช่วงเวลาบริการคือ 16.00 – 20.00 น.รูปแบบการออกก าลัง
กายท่ีเลือกใช้ คือ เครื่องมือและเครื่องอุปกรณ์ สื่อที่มีอิทธิพลต่อการรู้จักฟิตเนส เซ็นเตอร์ คือ เพ่ือน 

1.13 การด าเนินการวิจัย 

 ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธกีารเก็บข้อมูลจากการท า
แบบสอบถามจากประชากรในพื้นที่ท่ีชื่นชอบการออกก าลังกาย จ านวน 150 คน และน าผลที่ได้มา
วิเคราะห์และประเมินเพ่ือหาผลสรุป 
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1.13.1เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล คือ การท าแบบสอบถามเชิงส ารวจ โดยแบบสอบถามชุดนี้มี
วัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจความพ่ึงพอใจ และการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ โดยแบบสอ
บถรามชุดนี้แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลของบุคคลทั่วไป 

ส่วนที่ 2 เป็นพฤติกรรมการออกก าลังกาย 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาด(7Ps)ที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์มากท่ีสุด 

1.13.2สรุปผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลของบุคคลทั่วไป 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 62.67% อยู่ในช่วง

อายุ 26-35 ปีจ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 38.67% มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 37 คน คิด

เป็นร้อยละ 24.67% มีรายได้ 15,001-25,000 บาท/เดือน จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 43.33%  

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการออกก าลังกาย 

 วัตถุประสงค์ของการของก าลังกายเพื่อสุขภาพร่างกาย จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 

40.67% ความถ่ีในการออกก าลังกาย/สัปดาห์ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ทุกวันจ านวน 74 คน 

คิดเป็นร้อยละ 49.33% เวลาในการออกก าลังกาย/ครั้งของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ออกก าลัง

กาย 1-2 ชั่วโมง/ครั้งจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 49.66% ช่วงเวลาในการออกก าลังกายผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 18.00 น. - 20.00 น.จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00% 

สถานที่ที่เลือกใช้ในการออกก าลังกายส่วนใหญ่ที่สวนสาธารณะจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.00% ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ออกก าลังกายโดยการเล่นกีฬาจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 

42.14% 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาด(7Ps)ที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 

 ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/อุปกรณ์ (Product) พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามมีปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/อุปกรณ์ (Product) อยู่ในระดับ  ̅ = 4.23 , S.D. = 0.96 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/อุปกรณ์ (Product) ในด้านอุปกรณ์อยู่ในสภาพที่ดีมีความปลอดภัยในการใช้

งานอยู่ในระดับมากท่ีสุด( ̅ = 4.77 , S.D.= 0.48) ตามด้วยด้านอุปกรณ์สามารถตอบสนองความ

ต้องการได้อย่างดี ( ̅ = 4.26 , S.D.= 0.43) ด้านอุปกรณ์มีความสวยงาม คงทน ( ̅ = 4.14 , S.D.= 

0.74)  ด้านอุปกรณ์มีความทันสมัย ( ̅ = 3.88 , S.D.= 0.59) ตามล าดับ  

 ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านราคา (Price) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยด้าน

ราคา (Price) อยู่ในระดับ  ̅ = 4.37 , S.D. = 0.62 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ปัจจัยด้านราคา 

(Price) ในด้านราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับความพ่ึงพอใจในการบริการอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( ̅ = 

4.46 , S.D.= 0.59) ตามด้วยด้านสุขภาพร่างกายท่ีดีขึ้นคุ้มค่ากับเงินที่เสียไป ( ̅ = 4.40 , S.D.= 

0.53) ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับความพร้อมของอุปกรณ์( ̅ = 4.25 , S.D.= 0.73)  ตามล าดับ  

ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม

มีปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place)  อยู่ในระดับ  ̅ = 4.50 , S.D. = 0.60 เมื่อพิจารณารายข้อ

พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) ในด้านจัดวางอุปกรณ์โดยค านึงถึงความปลอดภัยอยู่

ในระดับมากท่ีสุด ( ̅ = 4.66 , S.D.= 0.50) ตามด้วยมีที่จอดรถสะดวกสบาย ( ̅ = 4.44 , S.D.= 

0.70) อยู่ในท าเลที่ตั้งที่ดี เดินทางสะดวก เข้าถึงได้ง่าย ( ̅ = 4.41 , S.D.= 0.59)  ตามล าดับ  

 ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามมีปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยู่ในระดับ  ̅ = 3.95 , S.D. = 0.70 

เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ในการให้สิทธิทดลองใช้

บริการก่อนสมัครสมาชิกอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( ̅ = 4.59 , S.D.= 0.59) ตามด้วยมีมีของสมนาคุณ

ให้กับผู้ที่สมัครสมาชิกใหม่ ( ̅ = 3.87 , S.D.= 0.70) มีสินค้าราคาพิเศษให้กับสมาชิก เช่น เวย์

โปรตีน กระบอกน้ า ฯลฯ ( ̅ = 3.40 , S.D.= 0.82)  ตามล าดับ  
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ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านบุคลากร (People) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัย

ด้านบุคลากร (People) อยู่ในระดับ  ̅ = 4.45 , S.D. = 0.63 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ปัจจัยด้าน

บุคลากร (People) ในการที่พนักงานมีความเต็มใจให้บริการอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( ̅ = 4.54 , S.D.= 

0.62) ตามด้วยพนักงานมีทักษะและความรู้ในการบริการ ( ̅ = 4.48 , S.D.= 0.62) พนักงาน

ให้บริการด้วยความสุภาพ และเป็นมิตร ( ̅ = 4.32 , S.D.= 0.64)  ตามล าดับ  

 ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) อยู่ในระดับ  ̅ = 4.21 , S.D. = 0.74 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ในด้านมีความสะดวกในการเข้าใช้บริการอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( ̅ 

= 4.32 , S.D.= 0.72) ตามด้วยมีระบบแจ้งข่าวสารให้สมาชิกรับรู้อยู่เสมอ ( ̅ = 4.24 , S.D.=0.82) 

มีการรับฟังข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะจากสมาชิก ( ̅ = 4.23 , S.D.=0.69) มีการให้บริการอย่าง

รวดเร็ว และถูกต้อง ( ̅ = 4.21 , S.D.= 0.72) การระบบที่ง่ายต่อการขอรับบริการ ( ̅ = 4.08 , 

S.D.= 0.74) ตามล าดับ  

 ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Physical) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Physical) อยู่ในระดับ  ̅ = 4.08 , S.D.= 0.81 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Physical) ในด้านอุปกรณ์ทุกชิ้นมีความสะอาด ปลอดภัยอยู่ในระดับมาก

ที่สุด ( ̅ = 4.30 , S.D.= 0.79) ตามด้วยสถานที่กว้างขวาง สะดวกสบาย ( ̅ = 4.23  , S.D.= 0.78) 

ห้องน้ ามีความสะอาดน่าใช้แลเป็นส่วนตัว ( ̅ = 4.12 , S.D.= 0.81) ล็อคเกอร์มีจ านวนเพียงพอกับ

สมาชิกท่ีมาใช้บริการ ( ̅ = 4.03 , S.D.=0.74) มี Lounge ให้บริการกับสมาชิกที่มาใช้บริการ ( ̅ = 

3.70 , S.D.= 0.95) ตามล าดับ  

ส่วนที่ 4 ปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์มากที่สุด 

ผลวิเคราะห์การประเมิน ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์มากที่สุด 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้ฟิตเนสเซ็นเตอร์มากท่ีสุดอยู่ใน

ระดับ  ̅ =  4.30, S.D. = 0.66 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้

ฟิตเนสเซ็นเตอร์มากท่ีสุดในด้านปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/อุปกรณ์ (Product) อยู่ในระดับมากท่ีสุด ( ̅ = 
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4.60 , S.D.= 0.66 ) ตามด้วยปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Physical) ( ̅ = 4.31 , S.D.= 0.65 ) ปัจจัย

ด้านบุคลากร (People) ( ̅ = 4.17 , S.D.= 0.66) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ( ̅ = 3.79 , 

S.D.= 0.68 ) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ( ̅ = 3.68 , S.D.= 0.76 ) ปัจจัยด้าน

ราคา (Price) ( ̅ = 3.61 , S.D.= 0.67 )  และ ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) ( ̅ = 3.43 , 

S.D.= 0.69)  ตามล าดับ  
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 

 บทนี้เป็นเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่
ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ โดยใช้ทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis เพ่ือน าวิเคราะห์หาปัจจัยเสี่ยงต่อการ
ด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็น 2 หัวข้อหลักคือ ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดลอมภายใน และ
ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

S – Strengths  

 สถานที่ตั้ง ตั้งอยู่ใจกลางเมือง ซึ่งท าให้ผู้มาใช้บริการเกิดความสะดวกในการเดินทางมาใช้

บริการ และประหยัดเวลา และค่าใช้จ่าย 

 การบริการเน้นการความสนุก โดยมีกิจกรรมที่ให้สมาชิกได้ท าร่วมกัน ท าให้สมาชิกเกิดความ

สนุกไม่น่าเบื่อและยังได้สังคมด้วย 

 มีกิจกรรมให้สมาชิกเลือกมากมาย 

 ใช้อุปกรณ์ที่มีมาตรฐานและปลอดภัย 

W – Weakness 

 เงินทุนมีไม่มาก 

 รูปแบบการบริการสามารถที่จะเลียนแบบได้ 

 แบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาดเนื่องจากพ่ึงเปิดได้ไม่นาน ท าให้ลูกค้าไม่ม่ันใจในคุณภาพและ

บริการ 

 พนักงานส่วนใหญ่เป็นคนในพ้ืนที่ ซึ่งพนักงานขาดความรู้และประสบการณ์ทางด้านนี้ ซึ่งท า

ให้การบริการในช่วงแรกไม่ค่อยดีมากนัก 

 ผู้บริหารยังคาดประสบการณ์ 

O – Opportunitie 
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 รัฐบาลมีนโยบาบส่งเสริมให้ประชาชนหันมาออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพ ผ่านทางส านักงาน

กองทุนสนับสนุนการส่งเสริมสุขภาพ (สสส.) ซึ่งเป็นองค์กรด้านสุขภาพรูปแบบใหม่ที่

สอดคล้องกับมติสมัชชาสุขภาพโลก ด้านการสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ 

 กระแสการรักสุขภาพที่เพ่ิมข้ึนเรื่อยๆและไม่มีทีท่าว่าจะลดลง คนในสังคมถูกปลูกฝั่งให้เห็น

ว่า “สุขภาพแข็งแรงดีกว่าเป็นโรค” รวมไปถึงค่ารักษาพยาบาลที่สูงขึ้นท าให้ประชาชนหันมา

ออกก าลังกายเพ่ือนสุขภาพที่แข็งแรงกันมากข้ึน 

 ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจฟิตเนส สามารถหาข้อมูลได้ง่ายเนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีมานานแล้วและ

ได้รับความสนใจอย่างมาก 

 เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีการลงทุนสูงจึงท าให้คู่แข่งขันมีน้อยราย 

 ปัจจุบันมีอุปกรณ์และเทคโนโลยีใหม่ๆเก่ียวกับการออกก าลังกาย ท าให้การออกก าลังกายใน

ปัจจุบันง่ายขั้น 

T – Threats 

 มีสินค้าหรือสถานที่อ่ืนทดแทนมากมายให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ เช่น สวนสาธารณะ ศูนย์กีฬา

ประจ าจังหวัด เครื่องออกก าลังกายตามสาธารณะ 

 ปัจจุบันเศรษฐกิจมีการชะลอตัว ท าให้ผู้บริโภคเกิดความระมัดระวังในการจับจ่ายใช้สอยมาก

ขึ้น 

 สถานการณ์ด้านการเมืองที่ไม่แน่นอน 

 เกิดคู่แข่งรายใหม่ๆท้ังรายเล็กและรายใหญ่เข้าสู่ตลาดมากข้ึน 

2.1 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

จากการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้ เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและข้อจ ากัด

แล้วจะน ามาข้อมูลทังหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบเมทริกซ์โดยใช้ตารางที่เรียกว่า 

TOWS Matrix โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่น าข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และข้อจ ากัดมาวิเคราะห์เพ่ือก าหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือกลยุทธ์ประเภทต่างๆ 

ดังนี้ 
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2.2 กลยุทธ์ จุดแข็งกับโอกาส (SO Strategy) 

 จากการวิเคราะห์จุดแข็งกับโอกาสของบริษัทจะเห็นว่าจุดแข็งของบริษัทคือสถานที่ตั้งอยู่ใกล้

แหล่งที่พักอาศัยและที่ท างานซึ่งจะท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ

ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการเดินทางใช้เงินลงทุนไม่มากและมีการบริการที่เป็นมาตรฐานและ

สนุกสนานอีกทั้งปัจจุบันกระแสรักสุขภาพก าลังมาแรงท าให้คนหันมาดูแลตัวเองเพ่ือสุขภาพที่ดีมาก

ขึ้น ดังนั้นเราจึงเลือกใช้กลยุทธ์เชิงรุกโดยการมุ่งเน้นหาต าแหน่งที่ตั้งที่มีจ านวนลูกค้าเปูาหมาย

เพียงพอต่อขนาดของศูนย์สุขภาพโดยเข้าไปวางการตลาดและท าการตลาดแบบครบวงจรเพื่อให้

ผู้ใช้บริการจดจ าแบรนด์และรับรู้ถึงรูปแบบการให้บริการของ F.T Center ที่แตกต่างจากคู่แข่งราย

อ่ืน 

2.3 กลยุทธ์จุดอ่อนกับโอกาส (WO Strategy) 

จากการวิเคราะห์จุดอ่อนกับโอกาสจะเห็นว่า F.T Center เป็นศูนย์สุขภาพใหม่ที่มีเงินลงทุน

ไม่มากอีกท้ังแบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักไม่สามารถท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความเชื่อมันอีกท้ังรูปแบบการ

ด าเนินการหรือบริการสามารถเลียนแบบได้ง่ายแต่จากกระแสสุขภาพท่ีก าลังมาแรงในปัจจุบันและ

การสนับสนุนของส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพในการดูแลจัดการให้ประชาชนหัน

มาสนใจและใส่ใจสุขภาพมากขึ้นและด้วยธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์เป็นธุรกิจที่มีมานานและมีผู้สนใจอยู่

เป็นจ านวนมากท าให้ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์มีอยู่มากมาย 

2.4 กลยุทธ์จุดแข็งกับอุปสรรค (ST Strategy) 

จากการวิเคราะห์จดแข็งกับอุปสรรคพบว่าอุปสรรคของ F.T Center คือการเข้ามาแข่งขัน

ของผู้เล่นรายใหญ่ซึ่งมีประสบการณ์และเงินทุนจ านวนมากแต่ F.T. Center มีจุดแข็งคือการบริการที่

แตกต่างและต าแหน่งของสถานที่ที่สะดวกง่ายต่อการเดินทางซึ่งเป็นจุดศูนย์กลางที่พักอาศัยโดยจะไม่

วางต าแหน่งซ้อนทับกับฟิตเนสเซ็นเตอร์รายอื่นๆ 

ดังนั้น F.T. Center จึงเลือกใช้กลยุทธ์กองโจรยึดพื้นที่เพ่ือสะสมก าลังทุนและเจาะกลุ่มเปูาหมายเพื่อ

ยึดพื้นที่ให้ได้รวดเร็วที่สุดก่อนที่คู่แข่งรายอื่นจะมาลงทุน 
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2.5 กลยุทธ์จุดอ่อนกับอุปสรรค (WT Strategy) 

จากการวิเคราะห์จุดอ่อนกับอุปสรรค จะเห็นว่าบริษัทเป็นบริษัทใหม่ที่การรับรู้ตราสินค้าของ

ผู้ใช้บริการยังไม่มากนัก อีกท้ังเงินทุนที่มีไม่มากท าให้ไม่สามารถจะแข่งขันทางตรงกับคู่แข่งรายใหญ่ๆ

ซึ่งครองตลาดในขณะนี้ได้ 

ดังนั้น F.T. Center จึงเลือกใช้กลยุทธ์ตั้งสถานที่ในพ้ืนที่ที่ไม่เป็นของคู่แข่งทางตรงกับคู่แข่ง

ขันรายใหญ่และบริการจัดการฟิตเนสเซ็นเตอร์ให้เป็นที่ยอมรับของผู้ใช้บริการโดยใช้การตลาดแบบ

ปากต่อปาก (Word of Mouth) เนื่องจากมีเงินทุนไม่มากและมีเพียงสาขาเดียวในช่วงเริ่มต้นและเป็น

การปองกันตัวเองในกรณีท่ีคู่แข่งรายใหม่จะเข้ามาแข่งขันด้วย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 3 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

ผู้ท าการวิจัยวิเคราะห์การแข่งขันโดยใช้เครื่องมือ Five Forces Model  โดยมีปัจจัยส าคัญ ดังนี้ 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์การแข่งขัน 

 

ผู้ท าการวิจัยวิเคราะห์การแข่งขันโดยใช้เครื่องมือ Five Forces Model  โดยมีปัจจัยส าคัญ ดังนี้ 

- การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ ซึ่งเป็นภัยคุกคามท่ีร้ายแรง เพราะจะท าให้ส่วนแบ่งทาง
การตลาดของธุรกิจลดลง  

- การต่อรองของลุกค้า ผู้ประกอบการต้องสร้างคุณค่าในตัวสินค้า เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า หากกิจการต้องการลูกค้ารายใหญ่เพียงไม่ก่ีรายนั้นเป็นความเสี่ยงที่ลูกค้าสามารถ
ต่อรองราคาสินค้าและบริการได้ 

- สินค้าทดแทน ผู้ประกอบการต้องพิจารนาว่าลูกค้าสามารถหาสินค้ามาทดแทนได้ยากหรือ
ง่ายเพียงใด 

- ช่องทางการการจัดจ าหน่าย หรือ ชัพพลายเออร์ ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาใน
สภาพแวดล้อมของธุรกิจว่ามีผู้จัดจ าหน่ายรายใดมีอ านาจต่อรองสูง 

- การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ผู้ประกอบการต้องพิจารณาถึงจ านวนคู่แข่งภายใน
อุตสาหกรรม ในสัดส่วนตลาดของคู่แข่งแต่ละราย เพ่ือวิเคราะห์ความคุ้มค่าในการเข้าท า
ตลาดในผลิตภัณฑ์นั้นๆ 

3.1 สภาพการแข่งขัน 

 ในปัจจุบันตลาดฟิตเนสเซ็นเตอร์ในประเทศไทยมีมูลค่ากว่า 9,000 ล้านบาทและคาดว่าจะ
เติบโตขึ้น 10% จากแนวโน้มพฤติกรรมของคนไทยที่หันมาดูแลสุขภาพและรูปร่างของตัวเองกันมาก
ขึ้น ขณะที่คนไทยมีการใช้บริการฟิตเนสเพียง 0.6 % ของประชากรทั้งหมด ซึ่งเป็นการสร้างโอกาส
ทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการหน้าใหม่และเก่าเข้ามาลงทุนในธุรกิจประเภทนี้อย่างต่อเนื่องทั้ง
กลุ่มต่างชาติรายใหญ่และคนไทยที่หวังที่จะแชร์ส่วนแบ่งทางตลาด ในขณะที่ผู้ประกอบการรายเดิมก็
ท าการขยายตลาดเพ่ิมอย่างต่อเนื่อง 

3.2 ที่มาของการแข่งขัน 

 คนไทยมีการใช้บริการฟิตเนสเพียง 0.6 % ของประชากรทั้งหมด ซึ่งเป็นการสร้างโอกาสทาง
การตลาดให้กับผู้ประกอบการหน้าใหม่และเก่าเข้ามาลงทุนในธุรกิจประเภทนี้อย่างต่อเนื่องทั้งกลุ่ม
ต่างชาติรายใหญ่และนักลงทุนในประเทศไทย 
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3.3 คู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทางอ้อมทางธุรกิจ 

3.3.1 คู่แข่งทางตรง 

 เนื่องจากผู้บริโภคมีความหลากหลายดังนั้นจึงต้องจ าแนกคู่แข่งที่ให้บริการแบบเดียวกันซึ่ง

อาจส่งผลกระทบต่อ F.T.Center โดยคู่แข่งทางตรงของ F.T.Center มีดังนี ้

1. ฟิตเนส สวนรุกขชาติ  

จุดเด่น จุดด้อย 

1. เปิดให้บริการฟรีไม่เสียค่าใช้จ่าย 
2. มีอุปกรณ์เพียงพอต่อความต้องการของประชาชน 
3. เปิดตั้งแต่ 12.00 น. ถึง 24.00 น. 
4. มีกิจกรรมมากมายให้เลือกใช้บริการ 

1. มีแสงสว่างไม่เพียงพอ 
2. อุปกรณ์เสียบ่อย 
3. มีผู้ใช้บริการมากเกินไปท าให้เกิดความแออัด 

 

2.  ฟิตเนส โรงพยาบาลตราด 

จุดเด่น จุดด้อย 
1. ให้บริการฟรีไม่เสียค่าบริการ 
2. ที่จอดรถสะดวกสบาย 
3. อุปกรณ์ใหม่สะอาด 

1. มีอุปกรณ์น้อยมาก 
2. พ้ืนที่แคบ 
3. มีคนเข้ามาใช้บริการมากเกินไป 

 

4. ฟิตเนส สนามกีฬาจังหวัดตราด  

จุดเด่น จุดด้อย 

1. ไม่เสียค่าบริการ 
2. อุปกรณ์เครื่องออกก าลังกายทันสมัย 
3. อุปกรณ์ทุกชิ้นมีความสะอาด 

1. อุปกรณ์เครื่องออกก าลังกายมีจ านวนน้อย 
2. เวลาการเปิดให้บริการน้อยเกิดไป 
3. ผู้ที่ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นนักกีฬาจังหวัดเป็น

หลัก 
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3.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 

นอกจากคู่แข่งทางตรงที่มุ่งเน้นการบริการด้านสุขภาพแบบเดียวกับ F.T. Center แล้วยังมี

คู่แข่งทางอ้อมที่ด าเนินการให้บริการด้านสุขภาพแบบอ่ืนๆ เช่น การต่อยมวย โยคะแบบต่างๆ 

ศูนย์บริการสุขภาพเหล่านี้เป็นอีกทางเลือกหนึ่งส าหรับผู้บริโภค ซึ่งอาจส่งผลกระทบต่อ F.T. 

Center อีกด้วย โดยคู่แข่งทางอ้อมมีดังนี้ 

1. Trattaekwondo GYM 

จุดเด่น จุดด้อย 

1. เหมาะส าหรับเด็กหรือผู้ใหญ่ที่ต้องการเรียนศิลปะ
ปูองกันตัว 

2. มีคุณครูที่มีความรู้โดยตรง 

1. ไม่เหมาะกับผู้ที่สนใจออกก าลังกายแบบจริงจัง 
2. ราคาต่อคอร์สค่อนข้างสูง 
3. ต้องเรียนหลายคอร์สเพ่ือให้ได้ระดับสายที่สูงขึ้น 

 

2. Nongrak Thai Boxing Gym 

จุดเด่น จุดด้อย 

1. เทรนเนอร์เป็นครูมวยไทยจริงๆ 
2. เป็นค่ายมวยจริงๆ 
3. บรรยากาศแบบบ้านๆเป็นกันเอง 
4. สถานที่กว้างขวาง 

1. ขาดความหลากหลาย และไม่ค่อยมีอุปกรณ์
แปลกๆ  

2. ครูน้อยมากเม่ือเทียบกับจ านวนนักเรียน 
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บทที่ 4 

การจัดท ากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 

 กลยุทธ์หลักของ F.T. Center มุ้งเน้นที่คุณภาพการบริการ คุณภาพของอุปกรณ์และ

บรรยากาศของความสนุกและเป็นกันเอง โดย F.T. Center มีกลยุทธ์ดังนี้ 

4.1 การเลือกสถานที่ 

 สถานที่ตั้งของ F.T. Center มีขนาด 400 ตารางวา มี 3 ชั้น ด้านหน้าตึกของชั้น 2 และ 3 

เป็นกระจกเพ่ือให้ด้านนอกสามารถมองเข้ามาขางในได้ F.T. Center ตั้งอยู่ในตัวเมือง จังหวัดตราด 

ซึ่งเป็นจุดใจกลางจังหวัดตราด สะดวกสบายในการเดินทาง อีกทั้งยังเป็นศูนย์รวมของประชากรใน

จังหวัดอีกด้วย 

4.2 แผนการด าเนินงาน 

ระยะก่อนการด าเนินงาน 

 เริ่มจากการท าสัญญาซื้อหรอเช่าอาคาร ตกแต่งสถานที่ รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 90 วัน โดยการ

จ้างบริษัทสถาปนิกเป็นผู้บริหารงานตกแต่งภายใน ผู้ประกอบการจะเป็นผู้ประสานงานและตรวจสอบ

ความก้าวและความเรียบร้อยของงานด้วยตัวเอง 

 ด้านอุปกรณ์และเครื่องออกก าลังกายต่างๆต้องมีการสั่งและใช้เวลาการขนส่งโดยใช้

ระยะเวลาประมาณ 30 วัน ดังนั้นการตกลงระยะเวลาในส่วนของการตกแต่งและการน าอุปกรณ์เข้า

พ้ืนที่ต้องอยู่ในช่วงระยะเวลา 1 เดือนหลังจากช่วงเริ่มระยะก่อนด าเนินงานเพ่ือให้อุปปกรณ์ต่างๆได้

ถูกติดตั้งและผ่านการทดสอบก่อนเปิดกิจการ 

 ในด้านการหาพนักงาน เริ่มจัดหาทันทีผ่านทางเว็บไซต์จัดหางานและประกาศผ่านกรมจัดหา

งาน รวมทั้งติดป้ายประกาศขนาดใหญ่ไว้หน้าสถานที่ตั้ง โดยเริ่มงานระดับหัวหน้าและระดับ

ปฏิบัติการตามล าดับรวมถึงกาอบรมข้ันตอนการท างานการให้บริการด้วย 

ระยะด าเนินงาน 

 หลังจากเปิดกิจการแล้วจะมีการพัฒนาปรับปรุงระบบต่างๆดังนี้ 
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 ตรวจสอบและควบคุมคุณภาพการให้บริการของพนักงาน 

 น าค าตอบรับจากลูกค้ามาพิจารณาปรับปรุง แก้ไขปัญหาด้านการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 

 ตรวจสอบสภาพอุปกรณ์และสภาพแวดล้อมให้ได้มาตรฐานและความปลอดภัย พร้อม

บ ารุงรักษาให้พร้อมใช้งานอยู่เสมอ 

 จัดการอบรมส่งเสริมพนักงานเพ่ือให้มีคุณภาพในการบริการมากข้ึน 

 จัดท าข้อมูลลูกค้าเข้าระบบ เพ่ือน าข้อมูลไปศึกษา 

 ตรวจสอบและพัฒนาคุณภาพการบริการให้ได้ตามที่กรมอนามัยแนะน า 

กลยุทธ์ระดับบริษัท 

 กลยุทธ์เป็นแผนงานเพ่ือให้กิจการเสนอสินค้าหรือบริการที่แตกต่างจากคู่แข่งท าให้เกิดความ

ได้เปรียบทางการแข่งขันซึ่ง กลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเป็นเรื่องของการสร้าง

ความแตกต่างหมายถึง การเลือกกิจกรรมที่แตกต่างกันอย่างเพ่ือน าเสนอคุณค่าที่ไม่เหมือนใครได้ ”

กลยุทธ์อาจมาจากความสามารถในการลดต้นทุนจนเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost leadership) หรือการ

สร้างความแตกต่าง (Differentiation) หรือการเจาะตลาดกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง (Strategic positioning) 

โดยได้มีการก าหนดต าแหน่งทางกลยุทธ์ขึ้นมาจากแหล่งที่มา 3 แหล่ง ซึ่งอาจจะทับซ้อนกันในบาง

กรณี ได้แก่ 

1. การวางต าแหน่งตามความหลากหลาย (Variety-based Positioning) เป็นการเลือกผลิตเฉพาะ

สินค้าหรือบริการเพียงบางอย่างจากสินค้าหรือบริการทั้งหมดที่ตลาดมีอยู่ การเลือกแบบนี้จะมีผลก็

ต่อเมื่อเราเชี่ยวชาญและช านาญในสินค้าหรือบริการนั้นๆมากกว่าคูแข่งท าราคาได้ถูกกว่าและสามารถ

เข้าถึงลูกค้าได้ง่ายกว่า 

2. การวางต าแหน่งตามความต้องการของลูกค้า (Need-based Positioning) เป็นการมุ่งตอบสนอง

ความต้องการเกือบทังหมดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เลือก (Target market) ซึ่งจะต้องอาศัยความ

เข้าใจอย่างลึกซึงในความต้องการของกลุ่มลูกค้าเปาหมาย 

3. การวางต าแหน่งตามการเข้าถึงลูกค้า (Access-based Positioning) เป็นการแบ่งลูกค้าตามวิธีการ

เข้าถึง เช่น อาจจะแบ่งโดยภูมิศาสตร์ ยานพาหนะและวิธีการเดินทางของลูกค้า เป็นต้น 
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กลยุทธ์ด้านต าแหน่งที่ตั้งแบบกลยุทธ์กองโจร 

เนื่องจากคู่แข่งทางตรงมีเงินทุนสูงกว่าและมีศักยภาพที่จะลงทุนสร้างฟิตเนสเซ็นเตอร์ใน

บริเวณย่านใจกลางเมืองเพ่ือเจาะกลุ่มเป้าหมายซึ่งมีโอกาสท าก าไรได้สูงกว่า ดังนั้น F.T. Center แม้

จะยังไม่สามารถแข่งขันกับคู่แข่งทางตรงอ่ืนๆได้มากนักนั้น แต่เราสามารถมุ่งเน้นหาต าแหน่งที่ตั้งที่มี

จ านวนลูกค้าเป้าหมายเพียงพอต่อขนาดของ F.T. Center ในระยะแรกได้  

กลยุทธ์ระดับส่วนและระดับฝ่าย 

 เพ่ือให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับบริษัท ในแต่ละฝ่ายจะต้องสื่อสารและปฏิบัติให้สอดคล้อง

กับภาพของแบรนด์ที่องค์กรต้องการจะสื่อสารไปยังลูกค้าบริการศูนย์สุขภาพ F.T. Center เป็นธุรกิจ

ในกลุ่มของการบริการ ดังนั้นสิ่งที่ส าคัญที่สุดคือการลูกฝั่งทัศนคติให้กับพนักงานมีความคิดมุ่งมันและ

พัฒนาองค์กรไปในทิศทางเดียวกันกับที่กลยุทธ์และเป้าหมายที่บริษัทได้ตั้งไว้ โดยแบ่งหน้าที่ของแต่

ละฝ่ายดังนี้ 

1. ฝ่ายขายและการตลาด 

ฝ่ายขายและการตลาดมีภาระหน้าที่ส าคัญสุดในการสร้างรายได้ให้ตามเป้าหมายของโดยมีหน้าที่

ดังนี้ 

- ฝ่ายการตลาดมีหน้าที่ ศึกษาความต้องการของผู้บริโภค วางแผนการตลาด จัดกิจกรรม

ทางการตลาด ตรวจสอบการรับรู้ ในตราสินค้าของผู้บริโภคว่าตรงตามที่ทางบริษัทต้องการ

จะสื่อสารหรือไม่  

และหน้าที่หลักในการสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก ดูแลและตรวจสอบวิธีการขายของพนักงาน

ขายว่ามีความเหมาะสมหรือไม่ 

- ฝ่ายขายมีหน้าที่ในการขายแพ็กเกจสมาชิกให้กับลูกค้า โดยจะต้องให้ ความส าคัญกับความ

ต้องการของลูกค้าเป็นหลัก ให้เกียรติลูกค้าและจะต้องคิดค านึงถึงความความจ าเป็นของ

ลูกค้า และค่อยให้ค า แนะน าอย่างตรงไปตรงมาเสมือนให้ค าปรึกษากับเพ่ือนด้วยความจริงใจ

หากบริการไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้าพนักงานขายจะต้องไม่มีการบังคับขายแพ็คเกจ

สมาชิกอีกทั้งยังมีความเคารพในความเป็นส่วนตัวและการตัดสินใจของลูกค้าเป็นส าคัญ 
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2. ฝ่ายบริการด้านกิจกรรมออกก าลังกาย 

ฝ่ายบริการด้านกิจกรรมออกก าลังกายท างานด้านกิจกรรมบริการหลักและเป็นฝ่ายที่มีติดต่อพูดคุยกับ

ลูกค้ามากท่ีสุด ดังนั้นจึงเป็นฝ่ายที่สามารถสร้างความพึงพอใจและเป็นช่องทางตัวแทนที่จะสื่อสารให้

ลูกค้าทราบถึงภาพลักษณ์ของแบรนด์ได้ดีที่สุด และมีหน้าที่ส าคัญของฝ่ายบริการด้านกิจกรรมออก

ก าลังกายมีดังนี้ 

- ในด้านของการแนะน าวิธีการใช้เครื่องออกก าลังกายจะต้องคอยดูแลลูกค้าให้ใช้เครื่องเล่น

อย่างถูกต้องและปลอดภัยอธิบายวิธีการใช้งานใส่ใจในการเก็บรายละเอียดความต้องการของลูกค้าแต่

ละคนเนื่องจากเป็นฝ่ายที่มีการสัมผัสกับลูกค้ามากท่ีสุดจึงเป็นช่องทางที่ดีในการเก็บข้อมูลความ

ต้องการของลูกค้า 

- ในด้านของการออกก าลังกายแบบกลุ่มจะต้องคอยพัฒนากิจกรรมออกก าลังกายให้มีความ

น่าสนใจเหมาะสมและส าหรับลูกค้าทุกเพศทุกวัยสามารถสร้างบรรยากาศสนุกสนานในคลาสได้ 

3. ฝ่ายบริการเครื่องอ านวยความสะดวกและความสะอาด 

ความสะอาดมีความส าคัญและเป็นสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆภายในฟิตเนสเซ็นเตอร์จะมี

ผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าเนื่องจากการเล่นกีฬาออกก าลังกายจะมีเหงื่อออกท าให้เครื่องเล่นต่างๆ

เลอะเหงื่อของสมาชิกคนอ่ืนๆที่ใช้เครื่องเล่นเหล่านั้นการหมั่นท าความสะอาดให้เครื่องเล่นมีความ

สะอาดพร้อมใช้งานไม่เหนียวเหนอะหนะจะช่วยให้สมาชิกที่เข้าใช้บริการเล่นเครื่องเล่นที่มีความ

สะอาดเกิดความสบายใจมากยิ่งขึ้นโดยรวมแล้วทุกฝ่ายจะต้องมีความรักในงานบริการและร่วมแรง

ร่วมใจกันปฏิบัติงานให้สอดคล้องกับแผนงานขององค์กรเพ่ือให้องค์กรสามารถก้าวเดินและบรรลุตาม

เป้าหมายที่วางไว้ได้ 

ปัจจัยแห่งความส าเร็จ 

จากการวิเคราะห์ท าให้รับรู้ถึงปัจจัยที่ท าให้ F.T. Center ประสบความส าเร็จได้ดังนี้ 

1. ต าแหน่งสถานตั้งให้มีความสะดวกสบายความเหมาะสมในการเดินทาง และการเจาะกลุ่มเป้าหมาย

ที่ชัดเจน 
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2. มาตรฐานการบริการที่ท าให้ลกค้าเกิดความสนุก ความเป็นกันเอง ในการมาใช้บริการฟิตเน

สเซ็นเตอร์ เรียกได้ว่า มาคนเดียวก็มีเพ่ือนเล่นได้ 

กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ 

ตารางที่ 4.1: กลยุทธ์ในการด าเนินกิจการ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียด 

กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย วัตถุประสงค์ 

• เพ่ือให้ลูกค้าได้ดลองใช้บริการ 

• เพ่ือสร้างความเชื่อถือให้กับลูกค้า 
เพ่ือส่งเสริมยอดขาย 
การด าเนินการ 

• ให้ลูกค้าใหม่ได้ทดลองเข้ามาใช้บริการก่อนเป็นเวลา 3 วัน  

• สมาชิกเก่าแนะน าเพ่ือนให้มาสมัคร จะได้รับบัตรก านัลมูลค่า 250 
บาท โดยบัตรก านัลสามารถน ามาเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้าในฟิต
เนสได้ เช่น เวย์โปรตีน วิตามนิต่างๆ กระบอกน้ า  

ลูกค้าท่ีสมัครใหม่จะได้รับ กระเป๋า กระบอกน้ า เป็นของแถม 
งบประมาณ 
ไม่มี 

กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย วัตถุประสงค์ 

• เพ่ือให้ลูกค้าได้ดลองใช้บริการ 

• เพ่ือสร้างความเชื่อถือให้กับลูกค้า 
เพ่ือส่งเสริมยอดขาย 
การด าเนินการ 

• ให้ลูกค้าใหม่ได้ทดลองเข้ามาใช้บริการก่อนเป็นเวลา 3 วัน  

• สมาชิกเก่าแนะน าเพ่ือนให้มาสมัคร จะได้รับบัตรก านัลมูลค่า 250 
บาท โดยบัตรก านัลสามารถน ามาเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้าในฟิต
เนสได้ เช่น เวย์โปรตีน วิตามนิต่างๆ กระบอกน้ า  

ลูกค้าท่ีสมัครใหม่จะได้รับ กระเป๋า กระบอกน้ า เป็นของแถม 
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งบประมาณ 
ไม่มี 

กลยุทธ์การพัฒนาความรู้
ให้กับพนักงาน 

วัตถุประสงค์ 

• เพ่ือให้พนักงานมีความรู้มากข้ึน 
เพ่ือให้พนักงานสามารถแนะน าข้อมูลต่างๆให้กับลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 

การด าเนินการ 
ส่งพนักงานไปอบรมเกี่ยวกับอุปกรณ์และการใช้อุปกรณ์ท่ีถูกต้องปลอดภัยกับ
บริษัทผู้ผลิตสินค้า 
งบประมาณ 
ไม่มี 

4.3 แผนด้านการเงิน 

ตารางที่ 4.2: แผนด้านการเงิน 

ประเภทของแหล่งเงินทุน ข้อดี – ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน 
ข้อดี : ไม่มีภาระหนี้สิน 

ข้อเสีย : เสียโอกาสที่จะน าเงินไปลงทุนที่อ่ืน 

แหล่งเงินทุนภายนอก 
ข้อดี : มีเงินทุนได้ไม่จ ากัด 

ข้อเสีย : มีภาระหนี้สิน และต้องช าระหนี้สินภายใน้วลาที่ก าหนด 

4.4 งบประมาณการลงทุน 

ตารางที่ 4.3: งบประมาณการลงทุน 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร       

อุปกรณ์ออกก าลังกาย        250,000.00         250,000.00  
                             

-    
เฟอร์นิเจอร์ของตกแต่ง        250,000.00         250,000.00                               
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-    

ค่าอาคารและค่าตกแต่งภายใน        1,500,000.00  
                             

-    
       1,500,000.00  

รวมสินทรัพย์ถาวร        2,000,000.00         500,000.00  1,500,000.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน       

เงินทุนหมุนเวียน        1,000,000.00         500,000.00  -  

รวมเงินทุนเริ่มต้น        3,000,000.00         1,000,000.00         1,500,000.00  

งบประมาณการลงทุน พบว่า เงินลงทุนเริ่มต้นคือ 4,000,000 บาท  แบ่งเป็นส่วนของ

เจ้าของ 30 % และเจ้าหนี้ 70 % 
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รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 ปีที ่6 ปีที ่7

จ านวนสมาชกิ 1,000         1,050         1,100         1,150         1,200         1,250         1,300         

ราคาคา่บรกิาร/เดอืน 2,200         2,200         2,200         2,200         2,200         2,200         2,200         

รวม 2,200,000   2,310,000   2,420,000   2,530,000   2,640,000   2,750,000   2,860,000   

จ านวนลกูคา้/วนั 1,000         1,200         1,300         1,400         1,500         1,500         1,550         

ราคาคา่บรกิาร/วนั 120            100            100            100            100            100            100            

รวม 120,000      120,000      130,000      140,000      150,000      150,000      155,000      

คา่เชา่รา้นเครือ่งดืม่ 204,000      204,000      204,000      204,000      204,000      204,000      204,000      

รายไดอ้ืน่ๆ 300,000      350,000      400,000      450,000      500,000      500,000      500,000      

รายไดร้วมทังหมด 2,824,000   2,984,000   3,154,000   3,324,000   3,494,000   3,604,000   3,719,000   

ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

ตารางที่ 4.4: ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่ายพบว่า  สินทรัพย์ถาวรรวมประกอบไปด้วย เครื่องออก

ก าลังกายเฟอร์นิเจอร์ตกแต่ง เมื่อระยะเวลาผ่านไปสินทรัพย์ถาวรเหล่านี้จะถูกใช้งานไปด้วยท าให้

ประสิทธิภาพของการท างานและมูลค่าของสินทรัพย์ลดลงตามลงไปด้วยจึงท าให้เกิดการหักค่าใช้จ่าย  

ค่าเสื่อมราคาข้ึนเพ่ือให้เกิดมูลค่าของสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี  โดยอายุการใช้งานของ

สินทรัพย์ถาวรในข้างต้นได้มีการประมาณค่าเสื่อมราคาที่ 7 ปี 

4.5 ประมาณการรายได้ 

ตารางที่ 4.5: ประมาณการรายได้ 

รวมสนิทรัพยท์ีค่ดิคา่เสือ่ม 2,000,000.00   2,000,000.00   2,000,000.00   2,000,000.00   2,000,000.00   2,000,000.00   2,000,000.00   

หัก คา่เสือ่มราคาสะสม 285,714.29      571,428.57      857,142.86      1,142,857.14   1,428,571.43   1,714,285.71   2,000,000.00   

สนิทรัพยไ์มห่มนุเวยีนรวมสทุธิ 1,714,285.71   1,428,571.43   1,142,857.14   857,142.86      571,428.57      285,714.29      -                 
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ตน้ทุนคงที่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 ปีที ่6 ปีที ่7

คา่เสือ่มราคา 285,714     285,714     285,714     285,714     285,714     285,714     285,714     

คา่น ้าคา่ไฟ (เพิม่ขึน้0.5%) 40,000       40,401       40,603       40,806       41,010       41,215       41,421       

เงนิเดอืน (เพิม่ขึน้1%) 1,860,000   1,878,600   1,897,200   1,915,800   1,934,400   1,953,000   1,971,600   

บรษัิทท าบญัชี 180,000     180,000     180,000     180,000     180,000     180,000     180,000     

รวมตน้ทุนคงที่ 2,365,714 2,384,715 2,403,517 2,422,320 2,441,124 2,459,929 2,478,735

รายไดร้วม 2,824,000   2,984,000   3,154,000   3,324,000   3,494,000   3,604,000   3,719,000   

ตน้ทุนผันแปร  ปีที ่1  ปีที ่2  ปีที ่3  ปีที ่4  ปีที ่5  ปีที ่6  ปีที ่7

คา่ใชจ้า่ยเบ็ดเตล็ด 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

รวมตน้ทุนผันแปร 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

4.6 ประมาณการค่าใช้จ่าย 

ตารางที่ 4.6: ประมาณค่าใช้จ่าย 

ค่าน้ าค่าไฟ  คิดค่าน้ าตามอัตราค่าน้ าของการประปานครหลวงซึ่งเป็นประเภทธุรกิจจะอยู่ที่

ประมาณ 9.50 บาท/ลูกบาศก์เมตร ค่าไฟฟ้าของโครงการจะอยู่ที่ประมาณหน่วยละ 4 บาท ซึ่งใน

อัตราต่อปีประมาณไว้ที่  40,000 บาท ในปีต่อไปนั้นจะคิดอัตราการเพ่ิมขึ้นของค่าใช้จ่ายที่ 0.5% 

          เงินเดือน   F.T.Center คิดเงินเดือนในอัตราต่อเดือนของบุคลากร จ านวนทั้งสิ้น 11 คน มี

อัตราเท่ากับ 155,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นรายปีได้ 1,860,000 บาท โดยในปีต่อไปนั้นจะคิดอัตรา

การเพ่ิมข้ึนของค่าใช้จ่ายที่ 1 % 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด ก าหนดค่าใช้จ่ายต่อปีไว้ที่ 10,000 บาท  
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4.7 ประมาณการจุดคุ้มทุน 

ตารางที่ 4.7: ประมาณการจุดคุ้มทุน 

การประมาณจุดคุ้มทุน  มีรายละเอียดดังนี้ 

ก าไรส่วนเกิน        หาค่าได้จาก ยอดขายลบต้นทุนผันแปร จะได้ 2,814,000 บาท ในปีที่ 1  

อัตราก าไรส่วนเกิน  หาค่าได้จาก  ก าไรส่วนเกิน หารด้วย ยอดขาย จะได้ร้อยละ 1.00 

จุดคุ้มทุน             หาค่าได้จาก ต้นทุนคงที่ หารด้วย อัตราก าไรส่วนเกิน จะได้ดังนี้ 

      จุดคุ้มทุมต่อปี เท่ากับ 2,374,121  บาท ในปีที่ 1 

      จุดคุ้มทุนต่อเดือน  เท่ากับ 197,843 บาท ในปีที่ 1 

ดอกเบี้ยจ่าย     หาได้จากเงินต้นคูณกับเปอร์เซ็นต์ดอกเบี้ยจ่าย6.25%จะได้187,500บาทในปีที่ 1 

ค านวณดอกเบีย้จา่ย  ปีที ่1  ปีที ่2  ปีที ่3  ปีที ่4  ปีที ่5  ปีที ่6  ปีที ่7  ปีที ่8  ปีที ่9  ปีที ่10

เงนิตน้ 3,000,000

หกั ช าระเงนิตน้ 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000

เงนิกูส้ทุธิ 2,700,000 2,400,000 2,100,000 1,800,000 1,500,000 1,200,000 900,000 600,000 300,000 0

ดอกเบีย้จา่ย 6.25% 187,500 168,750 150,000 131,250 112,500 93,750 75,000 56,250 37,500 18,750

การค านวณจดุคุม้ทุน  ปีที ่1  ปีที ่2  ปีที ่3  ปีที ่4  ปีที ่5  ปีที ่6  ปีที ่7 

ก าไรสว่นเกนิ 2,814,000 2,974,000 3,144,000 3,314,000 3,484,000 3,594,000 3,709,000

อตัราก าไรสว่นเกนิ 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00

จดุคุม้ทุนตอ่ปี 2,374,121 2,392,734 2,411,162 2,429,630 2,448,131 2,466,774 2,485,418

จดุคุม้ทุนตอ่เดอืน 197,843 199,394 200,930 202,469 204,011 205,564 207,118
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4.8 แสดงงบก าไรขาดทุน 

ตารางที่ 4.8: แสดงงบก าไรขาดทุน 

 

 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 ปีที ่6 ปีที ่7

ยอดขาย 2,824,000    2,984,000    3,154,000    3,324,000    3,494,000    3,604,000    3,719,000    

หกั ตน้ทุนผันแปร 10,000        10,000        10,000        10,000        10,000        10,000        10,000        

ก าไรสว่นเกนิ 2,814,000    2,974,000    3,144,000    3,314,000    3,484,000    3,594,000    3,709,000    

หกั ตน้ทุนคงที่ 2,365,714    2,384,715    2,403,517    2,422,320    2,441,124    2,459,929    2,478,735    

ก าไรกอ่นด าเนนิการ 448,286      589,285      740,483      891,680      1,042,876    1,134,071    1,230,265    

หกัดอกเบีย้จา่ย 187,500      168,750      150,000      131,250      112,500      93,750        75,000        

ก าไรกอ่นหกัภาษี 260,786      420,535      590,483      760,430      930,376      1,040,321    1,155,265    

หกั ภาษี 30% 78,236        126,160      177,145      228,129      279,113      312,096      346,579      

ก าไรสทุธิ 182,550      294,374      413,338      532,301      651,263      728,224      808,685      
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4.9 งบแสดงก าไรสะสม 

ตารางที่ 4.9: งบแสดงก าไรสะสม 

 

ก าไรสะสมประมาณการจากสถานปกติ 

ตารางที่ 4.10: ก าไรสะสมประมาณการจากสถานปกติ 
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4.9 งบกระแสเงินสดรับ 

ตารางที่ 4.11: งบกระแสเงินสดรับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ปีที ่1  ปีที ่2  ปีที ่3  ปีที ่4  ปีที ่5  ปีที ่6  ปีที ่7 

ก าไรสทุธิ 182,550       294,374       413,338       532,301       651,263       728,224       808,685       

บวก คา่เสือ่มราคา 285,714       285,714       285,714       285,714       285,714       285,714       285,714       

บวก ภาษีเงนิไดค้า้งจา่ยทีเ่พิม่ข ึน้ 78,236         47,925         98,909         149,893       129,220       182,877       163,703       

บวก  ดอกเบีย้จา่ย 187,500       168,750       150,000       131,250       112,500       93,750         75,000         

เงนิสดจากกจิกรรมการด าเนนิงาน 734,000       796,763       947,961       1,099,158     1,178,697     1,290,565     1,333,102     

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมการลงทุน

สนิทรัพยถ์าวร 2,000,000     

เงนิทุนหมนุเวยีน 1,000,000     

กระแสเงนิสดจากการลงทุน 3,000,000     

กระแสเงนิสดจากการจัดหา

เงนิกูจ้ากสถาบันการเงนิ 3,000,000     

หัก ดอกเบีย้จา่ย 187,500       168,750       150,000       131,250       112,500       93,750         75,000         

หัก ช าระหนี้ 300,000       300,000       300,000       300,000       300,000       300,000       300,000       

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมการจัดหา 2,512,500     468,750-       450,000-       431,250-       412,500-       393,750-       375,000-       

เงนิสดสทุธิ 1,221,500     328,013       497,961       667,908       766,197       896,815       958,102       

บวก เงนิสดตน้งวด 1,221,500     1,549,513     2,047,475     2,715,383     3,481,580     4,378,395     

เงนิสดปลายงวด 1,221,500     1,549,513     2,047,475     2,715,383     3,481,580     4,378,395     5,336,497     
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4.11 แสดงงบกรแสเงินสดรบตลอดโรงการ 

ตารางที่ 4.12: แสดงงบกรแสเงินสดรบตลอดโรงการ 

 

ปีที่

0 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 3,000,000.00      

1 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 1,221,500.00      

2 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 328,013.00          

3 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 497,961.00          

4 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 667,908.00          

5 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 766,197.00          

6 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 896,815.00          

7 กระแสดเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ 958,102.00          

กระแสเงนิรบัตลอดโครงการ

มลูคา่ปจัจบุนัของกระแสเงนิสดรบั 5,336,496.00      

หกั มลูคา่ปจัจบุนัของกระแสเงนิสดจา่ย 3,000,000.00      

มลูคา่ปจัจบุนัสทุธ ิ(NPV) 2,336,496.00      

อตัตราผลตอบแทนของโครงการ 43%

ค านวณมลูคา่ปจัจบุนัในอตัราผลคดิลด 10%
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กระแสเงินสดรับตลอดทั้งโครงการนั้นมีการค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด คือ 

10% จึงสามารถวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ  โดยการค านวณผ่านโปรแกรม 

Microsoft Excel ได้มูลค่าปัจจุบันกระแสเงินสดรับ 5,539,327.95 บาท หักกับมูลค่าปัจจุบันของ

กระแสเงินสดจ่าย  จะได้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ อยู่ที่  1,539,327.95บาท  และอัตราผลตอบแทนของ

โครงการ อยู่ที่ 28 % 

4.12: การประเมินระยะเวลาคืนทุน 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB) คือระยะเวลาที่กิจการจะได้รับเงินกลับคืนมา

เท่ากับจ านวนเงินลงทุน  ในการประเมินระยะเวลาในการคืนทุนของการลงทุน สามารถค านวณได้

ดังนี้ 

สูตร    
เงินลงทุนสุทธิเริ่มแรก

เงินสดรับสุทธิแต่ละปี
 

แทนค่าลงในสูตร   PB = 5,336,496.00/ 2,336,496.00 = 2.383 

ดังนั้นระยะเวลาคืนทุนของ คือ 2.38 เมื่อคิดเป็นรายปีแล้วนั้น ทางโครงการจะคืนทุนใน

ระยะเวลาประมาณ 2ปี 4 เดือน  
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แบบสอบถามการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
วัตถุประสงค์ : เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ แบบสอบถามนี้เป็น

ส่วนประกอบการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ค าชี้แจ้ง : แบบสอบถามนี้ประกอบด้วย 3 ส่วนหลัก ได้แก่ 
                สว่นที่ 1 ข้อมูลบุคคลทั่วไป 

                สว่นที่ 2 พฤติกรรมการออกก าลังกาย 

                สว่นที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์                                                              

ส่วนที่ 1 ข้อมูลบุคคลทั่วไป 
ค าชี้แจ้ง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องว่างตามความเป็นจริง                                                                               

เพศ 
 ชาย 

 หญิง 

อายุ 

 15 - 25 ปี 

 26 - 35 ปี 

 36 - 45 ปี 

 มากกว่า 45 ปี 

อาชีพ 
 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัท/ลูกจ้าง 

 นักเรียน/นักศึกษา 

 เจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว 

 ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

 อ่ืนๆ _________________ 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท) 
 ต่ ากว่า 15,000 บาท 

 15,001 - 25,000 บาท 

 25,001 - 35,000 บาท 

 35,001 - 45,000 บาท 

 มากกว่า 45,000 บาท 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการออกก าลังกาย 
ค าชี้แจ้ง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องว่างตามความเป็นจริง 
วัตถุประสงค์ของการออกก าลังกาย 

 เพ่ือสุขภาพร่างกาย 

 เพ่ือลดน้ าหนัก 

 เพ่ือสร้างกล้ามเนื้อ 

 เพ่ือรักษาโรคต่างๆ 

 อ่ืนๆ ____________________ 

ความถี่ในการออกก าลังกาย/สัปดาห์ 
 ทุกวัน 

 4 - 5 ครั้ง/สัปดาห์ 

 2 - 3 ครั้ง/สัปดาห์ 

 1 ครั้ง/สัปดาห์ 

เวลาในการออกก าลังกาย/ครั้ง 
 3 - 4 ชั่วโมง/ครั้ง 

 2 - 3 ชั่วโมง/ครั้ง 

 1 - 2 ชั่วโมง/ครั้ง 

 น้อยกว่า 1 ชั่วโมง/ครั้ง 

ช่วงเวลาในการออกก าลังกาย 
 ช่วง 05.00 น. - 07.00 น. 

 ช่วง 10.00 น. - 12.00 น. 

 ช่วง 14.00 น. – 17.00 น. 
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 ช่วง 18.00 น. - 20.00 น. 

 อ่ืนๆ ____________________ 

สถานที่ท่ีท่านเลือกใช้ในการออกก าลังกาย 
 วิ่ง – เดิน 

 สวนสาธารณะ 

 บริเวณบ้าน 

 อ่ืนๆ ____________________ 

วิธีการออกก าลังกายที่ท่านเลือก 
 สนามกีฬาจังหวัด 

 ปั่นจักรยาน 

 เต้นแอโรบิค 

 เล่นกีฬา 

 อ่ืนๆ ____________________ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาด(7Ps)ที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์ 
ค าชี้แจ้ง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องว่างตามความเป็นจริง 
5 หมายถึง มีระดับความส าคัญในการตัดสินใจมากที่สุด 
4 หมายถึง มีระดับความส าคัญในการตัดสินใจมาก 
3 หมายถึง มีระดับความส าคัญในการตัดสินใจปานกลาง 
2 หมายถึง มีระดับความส าคัญในการตัดสินใจน้อย 
1 หมายถึง มีระดับความส าคัญในการตัดสินใจน้อยท่ีสุด / ไม่พอใจ 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/อุปกรณ์ (Product) 

 5 4 3 2 1 
มีกิจกรรมให้สมาชิกได้เลือกมากมาย เช่น โยคะร้อน/เย็น คอร์สการออก
ก าลังกายต่างๆ ฯลฯ 

     

อุปกรณ์อยู่ในสภาพที่ดีมีความปลอดภัยในการใช้งาน      

อุปกรณ์สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างดีและเพียงพอกับสมาชิก      

อุปกรณ์มีความทันสมัย      
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อุปกรณ์มีความสวยงาม คงทน      

 
ปัจจัยด้านราคา (Price) 

 5 4 3 2 1 

ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับความพร้อมของอุปกรณ์      

สุขภาพร่างกายท่ีดีขึ้นคุ้มค่ากับเงินที่เสียไป      

ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับความพึ่งพอใจในการบริการที่ได้รับ      

 
 
ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

 5 4 3 2 1 

อยู่ในท าเลที่ตั้งท่ีดี เดินทางสะดวก เข้าถึงได้ง่าย      

มีที่จอดรถสะดวกสบาย      

จัดวางอุปกรณ์โดยค านึงถึงความปลอดภัย      

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 5 4 3 2 1 

มีของสมนาคุณให้กับผู้ที่สมัครสมาชิกใหม่      

ให้สิทธิทดลองใช้บริการก่อนสมัครสมาชิก      

มีสินค้าราคาพิเศษให้กับสมาชิก เช่น เวย์โปรตีน กระบอกน้ า ฯลฯ      

 
ปัจจัยด้านบุคลากร (People) 

 5 4 3 2 1 
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พนักงานมีความเต็มใจให้บริการ      

พนักงานมีทักษะและความรู้ในการบริการ      

พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ และเป็นมิตร      

 
ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 

 5 4 3 2 1 

มีการให้บริการอย่างรวดเร็ว และถูกต้อง      

มีความสะดวกในการเข้าใช้บริการ      

การระบบท่ีง่ายต่อการขอรับบริการ      

มีระบบแจ้งข่าวสารให้สมาชิกรับรู้อยู่เสมอ      

มีการรับฟังข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะจากสมาชิก      

 
ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Physical) 

 5 4 3 2 1 

สถานที่กว้างขวาง สะดวกสบาย      

ห้องน้ า ห้องแต่งตัวมีความสะอาดน่าใช้และเป็นส่วนตัว      

ล็อคเกอร์มีจ านวนเพียงพอกับสมาชิกที่มาใช้บริการ      

มี Lounge ให้บริการกับสมาชิกที่มาใช้บริการ      

อุปกรณ์ทุกชิ้นมีความสะอาด และปลอดภัย      

 
ส่วนที่ 4 ปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการฟิตเนสเซ็นเตอร์มากที่สุด 
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 5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์/อุปกรณ์ (Product)      

ปัจจัยด้านราคา (Price)      

ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place)      

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

ปัจจัยด้านบุคลากร (People)      

ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process)      

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Physical)      
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล   กฤษดา วัดประตูมอญ 

E – Mail   kitsada.watp@gmail.com 

ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรี คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ                                 

    (BUSEM) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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