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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความสําคัญและท่ีมาของปญหาท่ีจะทําการวิจัย 
 การดําเนนิชีวติของประชากรในปจจุบันนีมี้รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีถูกปรับเปล่ียนไปมาก

จากเดิม เนื่องจากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมทางกายภาพ เศรษฐกิจ และเทคโนโลยี
ใหมๆ ท่ีทันสมัยมากข้ึน สงผลใหในโลกธุรกิจปจจุบันมีการแขงขันกนัมากกวาเดิม ซ่ึงก็เปน
เหตุหนึ่งท่ีทําใหรูปแบบการดําเนินชีวิตเปล่ียนไป เชนการทํางานอยางรีบเรง 
 ความสะดวกสบาย และรวดเร็วในการใชชีวิต ทําใหการดูแลสุขภาพถูกละเลย 

จากผลการทําวิจัยเกีย่วกับโรคตางๆ ท่ีเกิดข้ึน ทําใหหลายประเทศ วิจยั เกี่ยวกับสาเหตุ
พื้นฐานของโรค ซ่ึงพบวาโรคอวน หรือรูปรางไมสมสวน เปนสาเหตุพืน้ฐานอยางหนึ่งท่ีจะทํา
ใหเกิดโรคตางๆ ตามมาไดงาย (อุมาพร สุทัศวรวุฒ,ิ 2549) 
 การออกกําลังกายเปนวิธีการทางธรรมชาติท่ีสงผลใหอวัยวะตางๆ ของรางกายมีการ
เจริญเติบโตแข็งแรง ท้ังยังชวยปองกันโรคและชวยชะลอการเส่ือมโทรมของอวัยวะตางๆ ใน
รางกายไดอีกดวย แตท้ังนีก้ารออกกําลังกายตองปฏิบัติใหเปนไปอยางถูกตอง และเหมาะสมกับ
สภาพรางกายของแตละบุคคล มิฉะนั้นอาจเกิดโทษมากกวาประโยชนท่ีรางกายจะไดรับ ซ่ึง
ประโยชนโดยตรงตอรางกายคือ ทําใหรางกายแข็งแรง สุขภาพจิตดี สวนประโยชนท่ีจะไดรับ
ตามมาก็คือ ทําใหผูออกกําลังกายเปนประจําเปนผูท่ีมีรูปรางสมสวนและมีบุคลิกภาพดี 
 ในปจจุบันการออกกําลังกายและการเลนกีฬาจึงไดรับความนิยมเพิ่มมากข้ึน เนื่องจาก
ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับสุขภาพของตนเองมากข้ึน โดยไมมีขอจํากัด ท้ังในดาน
ของเพศ และอายุ นอกจากนีรั้ฐบาลในยุคปจจุบันไดมีการสงเสริมรณรงคใหประชาชนออก
กําลังกาย  
 จากกระแสการออกกําลังกายท่ีนิยมในปจจุบัน ทําใหธุรกิจสถานออกกําลังกายมีการเติบโต
อยางไดรับการตอบสนองเปนอยางดจีากประชาชน โดยเฉพาะคนทํางานท่ีไมมีเวลา แตตองการ
ดูแลสุขภาพ ซ่ึงกลุมคนเหลานี้มีกําลังพอท่ีจะจายคาใชจายเหลานีไ้ด ทําใหธุรกิจศูนยออกกําลัง
กายแตละที่เต็มไปดวยคนวยัทํางานมากมาย (ยุทธนา ขันติยะ, 2545) 
 จากการวิจัยท่ีไดคนควาเบ้ืองตนนี้พบวา การใสใจกับสุขภาพออกกกําลังกายเปนส่ิงท่ีดี จึง
ทําใหบริษัทฟตเนสเฟรสทมีรูปแบบการสมัครเปนสมาชิก โดยการใหลูกคาสามารถเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกตามความพึงพอใจได 3 รูปแบบ คือ ประเภท 4 เดือน 1 ป และ2 ป 
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สําหรับการศึกษาคร้ังนี้ ผูทําการวิจัยตองการท่ีจะศึกษาและมุงเนนถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคของผูบริโภค 
และเห็นวาการศึกษาในดานนี้จะเปนประโยชนตอผูท่ีทําธุรกิจ เพื่อนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาวิจัย
มาใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ การพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภค และรองรับกับการแขงขันท่ีสูงข้ึนไดอยางมีประสิทธิภาพ และยังเปนแนวทาง
ใหกับผูท่ีสนใจในเร่ืองนี้นําไปใชประโยชนไดตามตองการ 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

 
1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคท่ีมี

ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
2. เพื่อศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคท่ี

มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
3. เพื่อศึกษาทัศนคติตอการออกกําลังกายของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคท่ีมี

ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ขอบเขตการศึกษา 
 
     ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจยัคร้ังนี้ คือ ลูกคาท่ีเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค
พลาซา ในเขตคลองเตย จังหวัดกรุงเทพมหานคร ชวงระยะเวลาท่ีศึกษาเดือนพฤศจิกายน 2551  
   
โดยมุงศึกษาตัวแปรไดแก 
1.ตัวแปรอิสระ ประชากรศาสตร ทัศนคติสวนประสมทางการตลาด ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
2. ตัวแปรตาม การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
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     กรอบแนวคิด 
1. ตัวแปรอิสระ        2. ตัวแปรตาม 

(Independent Variable)    (Dependent Variable)                   

    
 

                       
 
 

 

การเลือกระยะเวลาการ

เปนสมาชิก 
 

ทัศนคติตอการ 
ออกกําลังกาย 

 การออกกําลังกาย 
ชวยใหสุขภาพด ี
 การออกกําลังกายชวยให
รูปรางดี 
 เม่ือมีเวลาวางทานมักจะ
ไปออกกําลังกาย 
 การออกกําลังกายชวยให
มีเพื่อนมาก 

ลักษณะประชากรศาสตร 
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 การศึกษา 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ทัศนคติตอสวนผสม 
ทางการตลาด 

  ดานบริการ/ผลิตภัณฑ 
 ดานราคา 
  ดานสถานท่ี 
 ดานการสงเสริม
การตลาด 
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สมมติฐานการวิจัย 
 
การวิจยัคร้ังนีมี้สมมติฐานดงัตอไปนี ้
 
สมติฐานท่ี1 
1.ลักษณะประชากรศาสตร ท่ีตางกันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได มี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  
สมมติฐานท่ี2 
2.ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลา
การเปนสมาชิก 
สมมติฐานท่ี3 
3.ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิก  
 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 
1. ผลของการวิจัยในคร้ังนี้ จะเปนขอมูลนําเสนอตอผูบริหาร เพื่อนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาไป
ใชประโยชนในการประกอบกําหนดแผนการตลาด  
2. ผลของการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับงานวิจยัท่ีเกีย่วของและเพื่อเปนประโยชนตอผูสนใจท่ีจะ
ทําธุรกิจ ฟตเนสภายในอนาคต 
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นิยามคําศัพทเฉพาะ 
 
1.  สมาชิก หมายถึง บุคคลท่ีมาใชบริการท่ีสถานออกกําลังกายฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 

โดยสมัครเปนสมาชิกตามระยะเวลา 4 เดือน 1 ปและ 2 ป ซ่ึงจะมีอัตราคาใชจาย  ตามที่ทางสถาน
ออกกําลังกายจัดไว 

2.   ลูกคา หมายถึง ลูกคาท่ีเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค จํานวน 20,000 คน 
3.   การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท หมายถึง ระยะเวลาการเปนสมาชิก 4 เดือน 

1 ปและ 2 ป ซ่ึงเปนการกําหนดระยะเวลาเปนสมาชิกตามท่ีทางสถานออกกําลังกายมีใหสมาชิก
เลือกได 
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บทท่ี2 
ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  
            ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจยัไดรวบรวม และคนควาขอมูลทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
งานวิจยัเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสท 
 สาขาแลนดมารค” เพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวจิัย ซ่ึงแบงออกไดดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตรของเดโฟร 
2. แนวความคิดและทฤษฎีเกีย่วกับทัศนคติของผูบริโภคของคอทเลอร 
3. แนวความคิดและทฤษฎีเกีย่วกับการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค 

ของศิริวรรณ  เสรีรัตน 
4. แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคของคอทเลอร 
5. แนวความคิด และทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาด 
        คอทเลอรและอารมสตรอง 
6. แนวคิดและทฤษฎีการออกกําลังกายของชูศักดิ์ เวชแพทย 

              7.   งานวิจยัท่ีเกีย่วของ  
 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
              ตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัวจาํนวนสมาชิก
ในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะ
ท่ีสําคัญ และสถิติท่ีวัดไดของประชากรและชวยในการกาํหนดตลาดเปาหมาย ในขณะท่ีลักษณะ
ดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายน้ัน 
ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2546) คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  

 
โดยวเิคราะหจากปจจยั ดังนี ้
1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือเพศ 

หญิงมีแนวโนม มีความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไดมี
ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดยีวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสราง
ความสัมพันธอันดใีหเกดิข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกตางกันอยางมากในเร่ืองความคิด คานิยม และทัศนคติ ท้ังนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม 
กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกนั 
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2. อายุ เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ี

อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณและมองโลกในแงดมีากกวาคนท่ีอายุมาก 
ในขณะคนท่ีอายุมากมักจะมีความคิดท่ีอนรัุกษนยิม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนท่ีมีอายนุอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวติท่ีแตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็
ตางกัน คนท่ีมีอายุมากมักจะใชส่ือเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 

3. การศึกษา เปนปจจยัท่ีทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารท่ีดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดด ีแตจะเปนคนที่ไมเช่ืออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี
การศึกษาตํ่ามักจะใชส่ือประเภทวิทยุโทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะ
ใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
ส่ิงพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารท่ีมีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ ทัศนคติคานิยมและเปาหมายท่ีตางกัน 

ทฤษฎีท่ีกลาวถึงตัวแปรแทรก (Interveningvariables) ท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการ
ส่ือสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร โดยใหเห็นวาขาวสารมิไดไหลผานจากส่ือมวลชนถึง
ผูรับสาร และเกิดผลโดยตรงทันที แตมีปจจัยบางอยางท่ีเกี่ยวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชนปจจยั
ทางจิตวิทยา และสังคมท่ีจะมีอิทธิพลตอการรับขาวสารนั้น DeFleur ไดสอน ทฤษฎีเกี่ยวกับเร่ืองนี้
ไว ดังนี ้ (Defleur, Melvin,Theories of Mass Communication 1989 : upgrade) 

ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) (DeFleur, 
1989) ได 

เสนอหลักการพื้นฐานเกี่ยวกบัทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 
1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล 
2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละ 

บุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู 
3. มนุษยซ่ึงถูกชุบเล้ียงภายใตสถานการณตางๆ จะเปดรับความคิดเหน็แตกตางกันไปอยาง 

กวางขวาง 
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4. จากการเรียนรูส่ิงแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเช่ือถือท่ีรวมเปนลักษณะ
ทางจิตวิทยาสวนบุคคลท่ีแตกตางกันไป ความแตกตางดงักลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ท่ี
กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาทอยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกลาวมา ผูวิจยัไดนําแนวคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการคนหา
คําตอบเก่ียวกบัลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน เชน อายุ อาชีพ สถานภาพ รายได ระดับ
การศึกษาผลตอการศึกษาปจจัยท่ีมีท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนส

เฟรสทสาขาแลนดมารค 
 
แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภค 
ความหมายของทัศนคติ 
ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลความรูสึกดานอารมณ 

และแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือส่ิงใด ส่ิงหนึ่ง (Kotler, 2003)  
ทัศนคติ คือความรูสึกของบุคคลท่ีไดจากการเรียนรู และประสบการณ แลวแสดงสภาวะ

ของรางกาย ในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง ในลักษณะ กลาวคือ แสดงความพรอมท่ีจะเขาไปหาเม่ือเกดิ
ความรูสึกชอบ เรียกวา ทัศนคติไมดี หรือทัศนคติทางลบ(กมลรัตน หลาสุวงษ, 2528) 

ทัศนคติ คือ ความเช่ือระดับเบ้ืองตนของแตละบุคคลไดมาจากการเรียนรูจากส่ิงตางๆ 
รอบตัวเราทั้งทางตรงและทางออมทัศนคติมีลักษณะของระบบซ่ึงมีแนวโนมท่ีจะประเมินส่ิงใดส่ิง

หนึ่งอยูเสมอ (A system of Evalution Orientation) คือ ชอบและไมชอบ ดี และไมดี เปนตน และไม
ดี เปนตน หากจะกลาวอีกนยัหนึ่ง คนทุกคนไมมีใครเลยท่ีสามารถทําใจใหเปนกลางกับทุกส่ิงทุก
อยางเหมือนกนั หรือชอบเหมือนกัน ท้ังนีก้็เพราะคนทุกคนตางก็มีเร่ืองท่ีตนสนใจรวมท้ังอารมณ 
และความรูสึกท่ีมีตอส่ิงตางๆ รอบตัวก็ตางกันออกไปนัน่เอง (Schiffman & Kanuk, 1994) 

ทัศนคติหมายถึงความโนมเอียงในดานบวก (Positive) หรือความโนมอียงในดานลบ 
(Negative inclination) ของบุคคลท่ีมีตอสินคา บุคคล สถานที่ แนวคิด หรือประเด็นตางๆ ซ่ึงมี
ทัศนคติมีความสําคัญมากตอนักการตลาดเพราะทัศนคติมีความสัมพันธตอกระบวนการซ้ือ และ
การกระทําการซ้ือของผูบริโภคทั้งหลาย ( Bovee, Houston & Thrill, 1995 หนา 121อางในอุษา อัศว
รักษ, 2550, หนา 7 ) 

ทัศนคติ คือความโนมเอียงของความรูสึกในทางท่ีชอบ หรือไมชอบ ตอส่ิงใดๆทัศนคติ
เกิดข้ึนหลังจากท่ีไดประเมินขอเท็จจริงหรือเหตุการณตางๆแลว ทัศนคติเปนเร่ืองของอารมณของ
คนในทางการตลาดผูบริโภคอาจมีทัศนคติไมทางบวกกทั็ศนคติทางลบตอสินคา ราคา ตรา ยี่หอ 
รูปราง และโฆษณาเปนตน คนเราเม่ือมีทัศนคติในทางใดทางหน่ึงแลวก็จะตัดสินกระทํากับส่ิงนั้น



 9

เลย โดยไมเสียเวลาคิดนาน ดังนั้นนกัการตลาดควรจะตองสรางผลิตภัณฑใหเขากับทัศนคติของ
ผูบริโภคมากกวาท่ีจะเปล่ียนทัศนคติของผูบริโภคใหมาเขากับผลิตภัณฑ (สําอาง งามวิชา,  2543 
หนา 195 อางในอุษา อัศวรักษ, 2550 หนา 8) 

 
ทัศนคติเปนสภาพความพรอมของจิตใจ และประสาท ซ่ึงมีผลโดยตรงตอการตอบสนอง

ของบุคคลท่ีมีตอสภาพตางๆ และไดอธิบายถึงความหมายของทัศนคติเพิ่มเติม (Allport , 1976) ดังนี ้ 
 

1. ทัศนคติเปนสภาพจิตใจ และประสาทท่ีแสดงใหเห็นไดโดยพฤติกรรมท่ีแสดงออก  
2. ทัศนคติเปนความพรอมท่ีจะตอบสนองของบุคคลตามลักษณะของทัศนคติท่ีเกิดขึ้น 
3. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนอยางเปนระบบไดในตวัเอง คือ เม่ือเกิดทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง

แลวจะเกดิพฤติกรรมอยางตอเนื่อง 
4. เปนส่ิงท่ีเกดิจากประสบการณ 
5. เปนพลังสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมท่ีแสดงออก  
ทัศนคติเปนปริมาณของความรูสึก (Affect or Feeling Quantity) และเปนตัวกําหนดวา

ผูบริโภคจะมีแนวโนมของพฤติกรรมตอวัตถุตางๆ อยางไร และยังเปนตัวแปรสําคัญมากชนิดหนึง่
ซ่ึงสงผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ดังนัน้ ทัศนคติจึงเปนปจจยัหนึ่งท่ีสําคัญตอ
การตลาดเพราะจะเปนตัวหนึง่ท่ีบงช้ีถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ  
( เชิดศักดิ์ โฆวาสินธุ, 2527) 

ทัศนคติ หมายถึงสภาพจิตที่เกิดจากประสบการณ การเรียนรูมีผลตอการเปล่ียนแปลงทาง
พฤติกรรม สวนความหมายในทางการตลาด หมายถึงการใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ไดแกผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย เพื่อเสริมสรางภาพพจน
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ในดานพฤติกรรมผูบริโภค ( ปริญ ลักษิตานนท, 2544 ) 

กลาววา ทัศนคติ หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงผูบริโภค
เรียนรูจากประสบการณในอดีต โดยใชเปนตัวเช่ือมระหวางความคิดและพฤติกรรมนักการตลาด
นิยมใชเคร่ืองมือการโฆษณาเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและตราสินคา ( ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2541 ) 

คําจํากัดความ 
จากแนวคิดของความเช่ือ (Belief) ทัศนคติ (Attitude) และการชักจูง (Persuasion) ของ

ผูบริโภคมีความเกี่ยวของกันอยางมากจึงจําเปนตองทราบความจํากดัความควบคูกันไปดังนี้  
( สุภาภรณ พลนิกร,  2548 ) 
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ความเช่ือของผูบริโภค(Consumer Beliefs) หมายถึง ความรูและการอนมุานท้ังหมด (All 
inferences)ท่ีผูบริโภคมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ รวมท้ังคุณลักษณะและผลประโยชนตางๆ (Attributes 
and Benefits) ของผลิตภัณฑนั้นๆ 
การชักจูง(Persuasion) หมายถึง ความพยายามใดๆที่ชัดเจนเพ่ือจะสรางผลกระทบตอความเช่ือ 
(Beliefs)ทัศนคติ (Attitudes) และ/หรือ การกระทํา 

ทัศนคติ (Attitude) คือ วิธีการ (Method) ท่ีเปล่ียนแปลงยาก และใชในการจัดระเบียบ 
(Organization)ของกระบวนการท่ีเกี่ยวกับแรงจูงใจ (Motivation) อารมณ การรับรู (Perception) 
และการขบคิด (Cognition)ภายใตสภาพแวดลอมของแตละบุคคล อาจกลาวไดวา ทัศนคติ คือ 
วิธีการท่ีแตละคน คิด รูสึก และกระทําตอสภาวะแวดลอม ปรือปริมาณของความรูสึก (Affect of 
Feeling Quantity) ท้ังทางบวกและทางลบที่มีตอส่ิงกระตุนตางๆ (Stimulate) 

โดยท่ัวไปทัศนคติเกี่ยวของกับการแสดงออกความรูสึกท่ีอยูภายใน ท่ีสะทอนใหเหน็ถึง
ความโนมเอียงของบุคคลวาชอบหรือไมชอบส่ิงตางๆ เชน ตราสินคา บริการ หรือรานคาปลีก เปน
ตน อาจกลาวไดวา ทัศนคติตอสินคาหรือบริการเปน “แงคิด Point of View” ของบุคคลท่ีมีตอ
สินคาหรือบริการนั่นเอง แงคิดดังกลาวเปนวิธีการอยางงายท่ีจะบงบอก “แนวโนมท่ีจะกอปฏิกิริยา
ตอบแบบถาวร” ท้ังแงคิดและแนวโนมดงักลาวสอใหเห็นถึงความคิดเห็น (Opinion) ซ่ึงก็สามารถ
เปล่ียนแปลงไดเม่ือเวลาผานไปนานๆเขาเนื่องจากทัศนคติเปนผลมาจากกระบวนการทางจิตวิทยา 
เราจึงไมอาจสังเกตทัศนคติไดโดยตรง แตตองสรุปเอาจากส่ิงท่ีคนพูดหรือส่ิงท่ีคนทํา ดังน้ันนกัวจิัย
จึงประเมินทัศนคติ โดยการถามคําตอบ หรือสรุปเอาจากพฤติกรรม   (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543) 
 

ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
1. ความจําเปน (Need) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษยท้ัง 

3 ประการนี้สามารถใชแทนกันได ความจาํเปน (Needs) ใชสําหรับสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ
ความตองการ (Wants) ใชสําหรับความตองการทางดานจติวิทยาที่สูงข้ึนกวาความจําเปน สวนความ
ปรารถนา (Desire) ถือวาเปนความตองการทางดานจิตวทิยาที่สูงท่ีสุด เปนความปรารถนาอันสูง
ของมนุษย ดังนั้นความจําเปนและความตองการทําใหนกัการตลาดสามารถขายสินคาได โดยท่ี
สินคาและบริการเปนส่ิงท่ีสามารถแกปญหาไดเพราะความจําเปนและความตองการคือปญหา 

2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาท่ีจุดวิกฤตท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจ 
แรงจูงใจจึงเปนความตองการท่ีเกิดขึ้นรุนแรงเพ่ือบังคับใหบุคคลคนหาวิธีมาตอบสนองความพึง

พอใจ อาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือจิตใจกไ็ด จนกอใหเกดิความพยายามในการจะ
แกไขปญหาดงักลาวนั้น โดยแรงจูงใจนัน้มีพื้นฐานมาจากความจําเปน กลาวคือถาไมมีความจําเปน
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ก็จะไมเกดิแรงจูงใจและความจําเปนเม่ือเกดิเปนความรุนแรงข้ึนในใจ ดังนั้นนกัการตลาดมีหนาท่ี
กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือจนกระท่ังผูบริโภคเกิดความตองการเขาสูจุดวิกฤต ท่ีทําให
ผูบริโภคเกิดความไมสบายใจอยางรุนแรง (Tension) ทําใหผูบริโภคคนหาวิธีมาตอบสนองความ
ตองการนั้น 

3.บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาในระยะยาวซ่ึงมี
ผลกระทบตอการกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบหรือตอบสนอง (Response) ท่ีไม
เหมือนกนั 

4. ทัศนคติ (Attitude)  คือการประเมินความพอใจหรือไมพอใจความรูสึกและทาที
ความรูสึกที่คนเรามีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ทัศนคติเปนส่ิงท่ีจะนํามาซ่ึงการปฏิบัติของ
ผูบริโภค ส่ิงท่ีเขามากําหนดทัศนคติมี 3ประการ คือ 

    1. ความรู 
   2. ความรูสึก 
   3. แนวโนมนิสัยหรือ ความพรอมท่ีจะกระทํา 
โดยท้ังสามประการน้ีเปนส่ิงท่ีนักการตลาดพยายามจะเปล่ียนแปลง โดยผูบริโภคคนใดท่ีมี

ทัศนคติท่ีดีตอสินคาเราก็พยายามรักษาเอาไว แตถาคนใดท่ีมีทัศนคติท่ีไมดีเราก็พยามยามท่ีจะ
เปล่ียนทัศนคติของเขาใหชอบสินคาของเราในท่ีสุด 

5.การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกท่ีจัดองคกรและตีความขอมูลเพื่อ
กําหนดภาพท่ีมีความหมายการรับรูเปนส่ิงท่ีสําคัญมาในแงการตลาด จนมีคํากลาววา “สงคราม
การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู (A marketing war is not a 
battle of product but a battle of perception) 
ซ่ึงหมายถึง การแขงขันทางดานการตลาดไมไดแขงขันกนัเพียงทําใหสินคาดีเทานี้ แตจะแขงขันกนั
ในดานสรางภาพพจนใหดกีวาในสินคานัน้ 

6.การรับรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมในการเรียนรูของบุคคลซ่ึงเกิด
จากประสบการณ ดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณท่ีบุคคลสะสมไวนกัการตลาดจึงมีหนาท่ีใส
ประสบการณการเรียนรูเกี่ยวกับการตราสินคาท่ีถูกตองใหกับผูบริโภค ( ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
1.สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนส่ิงท่ีกําหนดอํานาจการซื้อ (Purchasing Power) ของ

ผูบริโภค เม่ือผูบริโภคเกิดความตองการในตัวสินคา แตราคาสินคานั้นแพงเกนิไป จึงไมสามารถ
ซ้ือได ส่ิงนี้คือปจจัยท่ีจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคประการหนึ่ง 
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            2.ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตองการผลิตภัณฑดงันั้นนักการ
ตลาดตองเปนนักพฤติกรรมศาสตรในเร่ืองของครอบครัว ครอบครัวจะเปนพืน้ฐานการดํารงชีวิต
ของแตละบุคคล 
 3.สังคม (Social group) ลักษณะทางดานสังคมนั้นประกอบไปดวยรูปแบบการดํารงชีวิต
(Lifestyles)คานิยมสังคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) นกัการตลาดตองเปนนักสังคม
วิทยาเพื่อท่ีจะไดมองวาอิทธิพลของสังคมท่ีมีตอการรวมกันของมนุษยนั้นมีอะไรบาง โดยเฉพาะ
อยางยิ่งบรรทัดฐาน(Norm) กลาวคือ ตองทราบวาส่ิงใดที่สังคมยอมรับได ส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับ
ไมได 
 4.วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน (Basic value) การรับรู (Perception) 
ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมภายใน
ครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวถีิทางในการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีคนสวนใหญใน
สังคมยอมรับ ดังนั้นนกัการตลาดจะตองเปนนักมานุษยวิทยาเพื่อท่ีจะไดทราบวาวัฒนธรรมของแต
สังคมไมเหมือนกัน การทําการตลาดในประเทศไทยจะตองคํานึงถึงสังคม และวัฒนธรรมไทย 
 5. การติดตอธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคานั้น 
ๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจัก พบเหน็บอยๆ มีความคุนเคยซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกดิความรูสึก
ไววางใจและมีความยินดีท่ีจะใชสินคาตัวนั้น  แตสินคาท่ีผูบริโภคไมรูจัก ไมเคยพบเห็น  ทําใหไมมี
ความคุนเคยเม่ือไมคุนเคยกไ็มมีความไววางใจผูบริโภคกไ็มอยากใชสินคานั้น ดังนัน้ในการทํา
ธุรกิจจึงตองเนนในเร่ืองของการทําใหเกิดความพบเหน็ในตราสินคา โดยนําสินคาเขาไปให
ผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก ไดสัมผัส ไดยนิ ไดฟงดวยความถ่ีสูง 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเปนเร่ืองซับซอนท่ีเกีย่วของกบัปลายประเด็นไดแก 
 1. การรับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เปนข้ันตอนแรกซ่ึงเกดิข้ึนเม่ือมีการรับรูถึง
ความแตกตางระหวางสภาพที่ดีข้ึนและสภาพท่ีเปนอยูของบุคคลนักการตลาดจึงตองสรางให

ผูบริโภคทราบถึงความจําเปน และความตองการของเขา หรือช้ีใหเหน็วาผลิตภณัฑสามารถ
แกปญหาอยางใดอยางหน่ึงได 
 2. การคนหาขอมูล (Internal search) เม่ือผูบริโภคระลึกวาปญหาท่ีเกิดข้ึนจากข้ันท่ี1 เขาจะ
เห็นการขอมูลที่จําเปนเพื่อแกปญหานั้น ซ่ึงแหลงขอมูลท่ีสําคัญมาจาก 2 แหลง คือ 
 2.1 แหลงขอมูลภายใน (Internal Search) จะเกีย่วของกับการเห็นและการระลึกไดของ
ผูบริโภคจากความเช่ือ ทัศนคติและประสบการณท่ีผานมา ถาการคนหาขอมูลภายในไมเพยีงพอ
ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากภายนอกตอไป 
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 2.2 แหลงขอมูลภายนอก (External Search) สวนใหญเปนขอมูลท่ีไดจากส่ิงเราจาก
ภายนอก เชน การโฆษณา การสงเริมการขาย พนกังานขาย ส่ือมวลชน และอ่ืนๆ 
 3 การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) ขอมูลท่ีไดจากการคนหาในช้ันท่ี2 จะ
ถูกนํามาพิจารณาทางเลือกท่ีมีศักยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุมของคุณสมบัติท่ีจะนํามาใชเปนเกณฑ
การพิจารณาตรายี่หอของสินคา หรือถือวาเปนเกณฑในการประเมินผลตรายี่หอสินคา (Evaluation) 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Criteria) ตางๆ ประกอบไปดวย คุณสมบัติท่ีสําคัญท่ีสุดของผลิตภัณฑ ตนทุน
ความชอบ ภาพลักษณ ความภูมิใจ และอ่ืนๆ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchasing Decision) หลังจากประเมินผลทางเลือกตางๆ แลวในข้ันนี้
ผูบริโภคจะซ้ือ หรือตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือนี้จะเปนการตอบสนอง (Response) ตอส่ิงกระตุน 
(Stimulus) คุณสมบัติตรายีห่อสินคาตางๆ การตัดสินใจซ้ือจะเกีย่วของกบักระบวนการเรียนรู และ
การกําหนดทัศนคติของผูบริโภคความต้ังใจซ้ือท่ีมีตอตราสินคาหนึ่งจะสมบูรณเม่ือไดไปซ้ือจริง 
การสงเสริมการตลาดในรูปแบบตางๆ เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
 5.การประเมินผลภายหลังการซ้ือ(Post Purchase Evaluation) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ไมไดส้ินสุดลงเม่ือผูซ้ือไดซ้ือสินคาไปแลวขอมูลจากการใชสินคาจะปอนกลับเพื่อการซ้ือซํ้าใน

อนาคต ถาผลลัพธจากการใชสินคาเปนท่ีพอใจกจ็ะซ้ือซํ้า แตถาไมพอใจก็จะไมซ้ือซํ้าอีกในอนาคต 
  
 แนวโนมพฤตกิรรมผูบริโภค และกลยุทธการตลาดในอนาคต 
 ในการแขงขันแยงชิงผูบริโภคน้ัน นักการตลาดตองเนนการตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายอยูเสมอ เพื่อใหเกิดความภกัดีในตรายี่หอ (Brand Loyalty) ของตน สําหรับ
การวางแผนการตลาดในอนาคตใหบรรลุผลสําเร็จนั้นตองทราบแนวโนมการเปล่ียนแปลงท่ีสําคัญ

ของผูบริโภค เชน 
1. การเคล่ือนตัวขององคประกอบอายุประชากร 

               ประชากรของโลกมีการเปล่ียนแปลงตามการกระจายตัวของอายุประชากรในแตละ
ประเทศสําหรับในทวีปเอเชีย ประเทศจนีรอยละ 20 จะมีอายุตั้งแต 65ข้ึนปอินโดนีเซียมีประชากร
อายุนอยท่ีสุด เนื่องจากประชากรจีนรอยละ 40 มีอายุระหวาง 15-25ป การท่ีประชากรมีอายุแตกตาง
กันเชนนี้ทําใหเกิดความตองการ (Wants) และความจําเปน (Needs) ในผลิตภัณฑหรือบริการท่ี
หลากหลาย ตวัอยาง ผลิตภณัฑหรือบริการสําหรับประเทศท่ีคนสวนใหญเปนคนหนุมสาว เชน
โรงเรียน อุปกรณ การศึกษา อาหารเด็กออน ของเลน สวนประเทศท่ีมีประชากรอายมุากมีความ
ตองการยา ผลิตภัณฑดูแลสุขภาพ (เชนเคร่ืองออกกําลังกาย นิตยสารและส่ิงพิมพสําหรับผูสูงอายู 
เปนตน) 
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2. การแตงงานชา มีบุตรชา และมีจํานวนบุตรนอยลง 
                ครอบครัวท่ีมีบุตรจํานวน 2 คนหรือมากกวา 2 คนนั้นมีจํานวนนอยลงทุกวนั 
ปรากฏการณนี้สงผลกระทบตอการตลาดหลายดาน เชน สรางโอกาสในการพัฒนาสินคาสําหนับ
คนโสด หรือสําหรับครอบครัวขนาดเล็ก แมวาสินคาสําหรับเด็กมีจํานวนลดลงแตมีคุณภาพสูงข้ึน 
เนื่องจากการมีบุตรนอย ทําใหผูบริโภคพิถีพิถันในการซ้ือสินคาใหบุตร  นอกจากคุณภาพสูงข้ึน
แลวบรรจุภณัฑตองสวยงามและปลดภยัดวย รวมท้ังเปดโอกาสใหกับตลาด 

3. ความสนใจในเร่ืองความบันเทิงมีมากข้ึน 
                คนยุคใหมนิยมใชชีวิตหลากหลานรูปแบบโดยไมไดทําทีละข้ันตอนดังเชนคนในอดีต ซ่ึง
มักจะเรียนใหสําเร็จกอนแลวจึงแตงงาน เม่ือทํางานมีเงินมากพอจึงหาความบันเทิงใหกับตัวเองสวน
คนรุนใหมมีความสนใจทีจ่ะทํางานเพียงเพ่ือใหมีชีวติท่ีดี (Work to live) มิใชอยูเพื่อทํางาน (Live to 
work) เหมือนคนรุนเกา จึงเปนโอกาสสําหรับตลาดสินคาเพื่อความบันเทิงตางๆ รวมท้ังการชม
ภาพยนตรและท่ีบาน การรัยประทานอาหารนอกบาน การออกเท่ียวหรือพักผอนในรูปแบบตางๆ 
ในชวงกลางคืน การสังสรรคภายหลังจากเลิกงาน   
              4.   ตรงกันขามกับคนรุนเกา   
               เนื่องจากสถานะทางการเงินท่ีไมเพียงพอทําให บิดา มารดามุงความสนใจทํางานนอบาน
ท้ัง2คน หรือบางครอบครัวมีการหยารางกนัคนรุนใหมตงึมักจะมีความรูสึกวาตนเองถูกทอดท้ิง เบ่ือ
หนาย กฎ และขอหามตางท่ีทักจะไมมีคําอธิบายวาทําไมจึงตองมีขอหามเหลานั้น และไมมีใคร
สนใจท่ีจะอธิบายวาเหตุผลใดจึงเปล่ียนไมได แตตนเองและพรรคพวกทําได จึงทําใหคนรุนใหม
มักจะไมเช่ือถือกฎระเบียบของครอบครัว และสังคม โดยมักจะทําตรงกันขามกับท่ีบิดา มารดาหรือ
ผูใหญส่ังหามไว อยางไรก็ดพีฤติกรรมเหลานี้ทําใหเกิดโอกาสทางการตลาด 

5.  ความแตกตางดานบทบาทหนาท่ีตามเพศ  
ปจจุบันนี้ความคาดหวังในความประพฤตแิละอํานาจหนาท่ีแตกตางกันระหวางชายกบัหญิง หรือท่ี
เรียกวา บทบาทท่ีเหมาะสมกับเพศนัน้ลดลงไปมาก ท้ังนี้เกิดจากหลายสาเหตุ เชน การเปล่ียนแปลง
จากสังคมเกษตรกรรมการสูสังคมอุตสาหกรรมและสังคมขอมูลขาวสาร ทําใหการใชแรงกายมี
ความสําคัญลดลงไป และมุงเนนการใชสมอง ชายและหญิงสวนใหญในปจจุบันจงึมีความสามารถ
พึ่งพาตนเองไดในระดับเกือบใกลเคียงกัน และทําใหมีการบริโภคสินคาหรือบริการท่ีคลายคลึงกัน 

6.ผูบริโภคมีความฉลาด รอบรูมากข้ึน และความภักดใีนยี่หอลดลง 
ปจจุบันผูบริโภคฉลาดรอบรูมากข้ึนเนื่องจากมีการศึกษาสูงข้ึน สัมผัสส่ือมากข้ึน และสนใจศึกษา
หาความรูตลอดชีวิต ความรูตางๆ ท่ีผูบริโภคสนใจมีท้ังทางดานการเขาสังคมและความรูเทคนิคของ
วิชาชีพตางๆ ดวยความรูท่ีมากข้ึนนี้ทําใหผูบริโภคเพิ่มความสนใจในขอมูลของสินคาซ่ึงมักจะใช
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ในการเปรียบเทียบ กอนตัดสินใจและใชเหตุผลมากข้ึน ตลอดจนมีความภักดตีอตรายี่หอลดลง เช่ือ
โฆษณานอยลงและเชื่อถือขาวมากกวา ดังนั้นการโฆษณาจึงตองทําควบคูกันไปกับการ
ประชาสัมพันธ ในปจจุบันจงึมีโฆษณาที่ทําในรูปของขาวหรือการสัมภาษณบุคคลสําคัญหรือ
ออกอากาศในชวงของการเสนอขาวประจําวัน นอกจากส่ือส่ิงพิมพ โทรทัศน และวิทยแุลว ส่ือทาง
อินเตอรเน็ตมีความสําคัญตอคนรุนใหมมากข้ึนเร่ือยๆ นกัการตลาดจึงควรมีโฆษณาทางชองทางนี้
ดวยตามความเหมาะสม 
             7. ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลง 
ในสภาวะปจจบัุนสามีและภรรยาตองทํางานเรงรีบ และมีความกดดันเพือ่ชวยกนัหารายได จึงทําให
มีเวลาวางลดลงและสงผลใหผูบริโภคตองใชเวลาอยางคุมคา  

8. ผูบริโภคใสใจเร่ืองสุขภาพมากข้ึน 
คนสวนมากตองการมีชีวิตท่ีปลอดโรค และยืนยาวโดยไมมีลักษณะของความแก ปจจุบันจึงมีการ
จําหนายอาหารเสริม เคร่ืองออกกําลังกาย (ใชในบาน) ศูนยออกกําลังกาย เคร่ืองสําอาง น้ําผลไม 
ขาวแลอง อาหารชีวจิตฯลฯ เพื่อตอบสนองความตองการดานสุขภาพดงักลาว 
                9. ตองการไดรับการยอมรับจากกลุมและตองการเปนคนสําคัญ 
คนในยุคปจจบัุนมีการแขงขันกันมากจึงทําใหสมาชิกในครอบครัวมีเวลาใหกันนอยลง และสงผล
ใหคนจํานวนมากรูสึกเหงา และพยายามจะเขากลุมใหมากข้ึน การบริโภคผลิตภัณฑบางอยางจึง
กลายเปนความจําเปนตอการเปนสมาชิกของกลุมนั้นๆ  
                 10.ชอบทดลองสินคาและบริการใหมๆ 
เม่ือผูบริโภคใชผลิตภัณฑไประยะหน่ึงมักจะพบวาสินคานั้นมีความบกพรองอยูเสมอ จึงมีความ
คาดหวังท่ีจะไดรับส่ิงท่ีดีและใหม  โดยแกไขขอบกพรองและมีบริการเสริมความรูความเขาใจตางๆ
เปนตน (มีสาระโดยละเอียดในบทท่ีเกีย่วกบัการแพระกระจายของนวัตกรรม)  

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา (Searching) การซ้ือ 
(Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ใน
ผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman &Kanuk , 1994 ) 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคท้ังท่ีเปนสวนบุคคลกลุมและองคกรนั้น เลือกซ้ือ 
ใช และไมชอบสินคา บริการ ความคิด หรือประสบการณท่ีสรางความพึงพอใจตามความตองการ
และปรารถนาของตนไดอยางไร ( Kotler, 2003 ) 
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ตาราง1 : แสดงถึงคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1 H 
 

คําถาม(6Ws และ 1H)          คําถามท่ีตองการทราบ (7Os)                 กลยุทธทางการตลาดท่ี
เกี่ยวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย        ลักษณะกลุมเปาหมาย                      กลยุทธการตลาด (4P’S) 
(Who is in the target                (Occupants)ทางดาน                         ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 
market?)                                    1)ประชากรศาสตร                          การจัดจําหนายและการสงเสริม 
                                                  2)ภูมิศาสตร                                    การตลาด 
                                                  3)จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
                                                  4) พฤติกรรศาสตร 
2.ผูบริโภคซ้ืออะไร                   ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการใชซ้ือ             กลยุทธดานผลิตภัณฑหลัก   
does the consumer                   (Objects)ซ่ึงก็คือตองการ                  (What) ประกอบดวย 
buy?                                         คุณสมบัติหรือองคประกอบ             1.ผลิตภัณฑหลัก 
                                                 ของบริการ(Product Component)      2.รูปลักษณผลิตภณัฑไดแก 
                                                 และความแตกตางท่ีเหนือกวา            รูปแบบบริการ คุณภาพ 
                                                คูแขงขัน(Competitive Differentiation)นวัตกรรม 
 
 
 
 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตาราง1 : แสดงถึงคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1 H 
 
คําถาม(6Ws และ 1H)          คําถามท่ีตองการทราบ (7Os)                 กลยุทธทางการตลาดท่ี               
                                                                                                                                 เกี่ยวของ 
3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ         วัตถุประสงคในการซ้ือ                           กลยุทธท่ีใช 
(Why does the consumer     (Objectives)ปจจัยท่ีมีอิทธิพล                1.กลยุทธดานบริการ 
buy?)                                    ตอพฤติกรรมการซ้ือคือ                         2.กลยุทธสงเสริมการตลาด 
                                             1)ปจจยัภายในและปจจัยทาง                 การตลาดประกอบดวย 
                                             ดานจิตวิทยา                                          การโฆษณา การขายโดย 
                                            2)ปจจยัทางดานสังคมและวฒันธรรม    ใชพนักงานขาย การสงเสริม 
                                            3)ปจจยัเฉพาะบุคคล                               การขาย การใหขาว 
                                                                                                             ประชาสัมพันธ 
                                                                                                             3.กลยุทธดานชองทางการ 
                                                                                                              จัดจําหนาย 
  4.กลยุทธดานราคา 
4.ใครมีสวนรวมในการ      บทบาทของกลุมตางๆ                               กลยุทธท่ีใชมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจ                            (Organizations)                                          กลยุทธการโฆษณาและ 
(Who participates in          ประกอบดวย                                              สงเสริมการตลาด โดย 
the buying)                        1)ผูริเร่ิม                                                     ใชกลุมอิทธิพล 
                                          2)ผูมีอิทธิพล 
                                          3)ผูตัดสินใจใชบริการ 
                                          4)ผูใชบริการ(Occasions) 
5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด        โอกาสในการสมคัร                                   กลยุทธท่ีใชกันมาก คือ 
(When does the consumer) ชวงฤดูกาลใดของปหรือ                        กลยุทธสงเสริมการตลาด 
                                            ชวงวนัใดของเดือนหรือ 
                                            ชวงเวลาใดที่เหมาะสม 
6.ผูบริโภคใชบริการท่ีไหน  ชองทางจําหนายหรือแหลง                  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Where does the consumer  ท่ีผูบริโภคเคยไปใชบริการ                   จําหนาย 
buy?)      

(ตารางมีตอ)                            
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ตาราง1 : แสดงถึงคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1 H 
 
คําถาม(6Ws และ 1H)          คําถามท่ีตองการทราบ (7Os)                 กลยุทธทางการตลาดท่ี
เกี่ยวของ 
7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร          ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ                    กลยุทธท่ีใชมาก คือ 
(How does the consumer     (Operations)ประกอบดวย                     กลยุทธการสงเสริม 
                                            1)การรับรูปญหา                                    การตลาดประกอบดวย 
                                            2)การคนหาขอมูล                                  การโฆษณา การขาย 
                                            3)การใชประเมินผลทางเลือก                พนักงานขาย 
                                            4)ตัดสินใจใชบริการ                             การสงเสริมการขายการให 
                                            5)ความรูสึกภายหลักการใชบริการ       ขาวและประชาสัมพันธ 
                                                                                                          และการตลาดทางตรง 
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม  
  
                สรุปไดวา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการ
วิจัยหรือคนหาเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซ้ือหรือการใชบริการของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมของเขา คําตอบท่ีจะไดชวยใหนักการตลาดจัดกลยุทธทางการตลาดท่ี
สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยคําตอบเหลานี้ขณะชวยใหนกัการ
ตลาดสามารถจัดวางกลยุทธทางการตลาดใหกับธุรกจิการใหบริการท่ีสามารถตอบสนองความพึง

พอใจไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 
              แนวความคิด และทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

สวนประสมทางการตลาดสวนใหญมักจะใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หรือ 4P’s ซ่ึงจะประกอบดวย ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดาน
การสงเสริมการตลาด แตตามหลักการจริงของการบริการจะเกีย่วกับปจจัยความตองการของลูกคา
และมีเวลาเขามาเกี่ยวของ ดงันั้นเราจึงตองนําหลักการของ “8P’s” ของการบริหารสําหรับธุรกิจการ
บริการแบบบูรณาการซ่ึงองคประกอบตางๆ เหลานี้จะมีสวนเกีย่วของกับการตัดสินใจของผูจัดการ
บริการก็เปนได (Kotler & Armstrong, 1999 อางใน ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 117) 
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ซ่ึงหลักการอธิบายน้ีเราจะใชภาพของเรือในการอธิบาย เพื่อท่ีจะทําใหเราสามารถไดเห็น
หลักการของ“8P’s” ไดโดยการอาศัยเพยีงหลักการท่ีวา ไมใชเพยีงแคความเร็วอยางเดียวท่ีจะ
สามารถทําใหเรือแขงแลนเร็วได หากแตตองอาศัยความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกัน ในการท่ีจะไดรับ
ความสําเร็จนัน้แตละสวนยอมมีความสําคัญท่ีจะทําใหส่ิงตางๆ ดําเนินไปอยางมีทิศทาง 

1.Products Element เราตองเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑหลัก รวมถึงการบริการท่ีสามารถ
สรางความประทับใจใหกับลูกคา และสามารถแขงกับคูแขงขันได 

2.Place ตามหลักการของการจัดสงสินคาถึงลูกคานั้น สวนใหญมักจะเกี่ยวของกับเร่ืองของ
สถานท่ีและเวลาเขามาเกี่ยวของ  

3.Promotion and Education ไมมีนักการตลาดคนไหนท่ีจะละเลยการสงเสริมทางการตลาด 
เนื่องจากการสงเสริมการตลาดสามารถท่ีจะสรางแรงจูงใจใหลูกคาทําการซ้ือสินคาได ซ่ึงนับวาเปน
ขอดีท่ีองคกรตางๆ นั้นมักจะทําการสงเสริมการตลาดส่ือสารไปยังลูกคา ไมวาจะผานส่ือโทรทัศน 
วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา และอินเตอรเน็ต 

4.Price and Other User Outlays ราคาเปนส่ิงท่ีท้ังองคการและลูกคาตางใหความสําคัญ ซ่ึง
ทางองคกรเองก็ตองทําใหจนทุนในการผลิตตํ่าท่ีสุดเทาท่ีจะทําได และทางดานลูกคาเองนั้นก็
ตองการซ้ือในราคาท่ีถูกเชนเดียวกัน 

5.Process การสรางสรรคผลิตภัณฑรวมท้ังกระบวนการจดัสงถึงลูกคาเปนกระบวนการท่ี
ตองทําใหเกิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุด กระบวนการน้ันจะหมายถึง ตั้งแตลําดับการคิดการบริการใน
ระบบงานตางๆ ซ่ึงถาหากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงของข้ันตอนเกิดความลาชา จะสงผลทํา
ใหงานเกิดผิดพลาดและอาจจะสรางความไมพอใจแกลูกคาได 

6.Productivity and Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหไดผลดนีั้น จะทําใหองคกร
สามารถลดคนทุนการผลิตได นอกจากนี้คุณภาพการบริการนั้นจะสามารถสรางความแตกตางกับ
คูแขง 

7.People การบริการข้ึนอยูกบับุคคล ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ลูกคาและพนกังาน ซ่ึงจะมีอิทธิพล
ตอลูกคาในดานการบริการ ลูกคามักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากส่ิงท่ีลูกคาไดรับ การ
บริการ 

8. Physical Evidence ลักษณะของทําเล ท่ีตั้ง การตกแตง อุปกรณ สมาชิก และการบริการ
อ่ืนๆ ขององคกรท่ีสามารถจับตองได จะมีผลกระทบตอความรูสึกประทับใจของลูกคา 
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             แนวคดิและทฤษฎีการออกกําลังกาย 
การออกกําลังกายตามความคิดเห็นของ (ชูศักดิ์ เวชแพทย, 2519)  กลาววา  

การออกกําลังกาย หมายถึง การท่ีกลามเนือ้ลายทํางานเพื่อใหรางกายมีการเคล่ือนไหว  
พรอมกับการไดแรงงานดวย  

ในขณะเดยีวกนัยังมีการทํางานของระบบตาง ๆ ในรางกาย เพื่อชวยการจัดแผนงาน 
ควบคุม และปรับปรุงสงเสริมใหการออกกาํลังกายมีประสิทธิภาพและคงอยู ซ่ึงสอดคลองกับ
ความเหน็ของ (วรศักดิ์ เพยีรชอบ, 2523) ท่ีกลาววา การออกกําลังกาย คือการท่ีเราทําใหรางกายได
ใชแรงงาน หรือกําลังงานท่ีมีอยูในตวันัน้ เพื่อใหรางกายหรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกายเกิดการ
เคล่ือนไหวนัน่เอง เชน การเดิน การกระโดด การวิ่ง การทํางาน หรือในการเลนกฬีา การออกกําลัง
กาย แตละกจิกรรม รางกายตองใชกําลังงานมากนอยแตกตางกันไป ตามลักษณะของงานน้ันวามาก
นอยหรือเบาแคไหน นอกจากนี้ (สมหวัง สมใจ, 2520) 
ยังไดกลาววา การออกกําลังกาย หมายถึง การเคล่ือนไหวใหมีจังหวะท่ีเหมาะสม เปนการฝกซอมให
รางกายแทบทุกสวนใหมีความคลองแคลว วองไว จึงทําใหรางกายเตรียมพรอม อดทนแข็งแรง ผอน
คลายความเครงเครียดจากการงานหรือชีวิตประจําวนั ซ่ึงมักจะซํ้าๆ ซากๆ เม่ือรางกายแข็งแรงก็ทํา
ใหสมองแจมใส ปราศจากโรคภัย (เฉก ธนะศิริ, 2530 ) มีผูกลาวเปรียบเทียบการออกกําลังกายไววา 
“ การออกกําลังกาย คือ การปลูกฝหรือฉีดวัคซีนปองกันโรคหลายสิบชนิด โดยไมตองใชเข็มฉีดยา
แทงใหเจ็บเลยแมเล็กนอย แลวยังเปนการรักษาโรคภัยตาง ๆ ไดอยางชะงักอีกหลายโรค โดยไมตอง
กินยาหรือฉีดยาอีกดวย 
               จากความหมายของการออกกําลังกายท่ีนกัวิชาการหลายทานไดกลาวมาขางตน พอสรุป
ไดวา การออกกําลังกายนัน้ หมายถึง การเลน การฝก การกระทําใดๆ ท่ีทําใหรางกายหรือสวนของ
รางกายมีการเคล่ือนไหว โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเสริมสรางสุขภาพเพื่อความสนุกสนานและเพื่อ
สังคม  โดยจะเครงครัดตอกฎกติกาการแขงขันหรือไมกไ็ด เชน การเดนิ การวิ่ง เพื่อสุขภาพ การ
บริหารรางกาย การเลนกฬีาประเภทตางๆ เปนตน 
             ผลงานการวิจัย และเอกสารท่ีเก่ียวของ 
จากการศึกษา เร่ืองเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และแนวความคิด เกี่ยวกบัธุรกิจการออกกําลังกาย
ของคนไทย มีงานวิจยัท่ีเกี่ยวของดังนี ้

ทัศนคติของผูท่ีนิยมออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลตอการใชบริการสถาน
บริหารรางกาย (Fitness Center) (สุกัญญา ดอกพุฒ, 2546 ) ใน 4 ดาน ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานสงเสริมการตลาด และเปรียบเทียบทัศนคติของผูท่ีนิยม 
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ออกกําลังกายจํานวน 12 ตัวแปร ประกอบดวย เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน ระดับการศึกษา 
สถานสภาพสมรส อาการประจําตัว ความถ่ีในการออกกาํลังกายตอสัปดาห สถานออกกําลังกายเปน
ประจํา สาเหตุในการออกกําลังกายกับสถานบริหารรางกาย เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลคร้ัง
นี้เปนมาตรวดัทัศนคติแบบประเมินคา 5 ระดับใชสถิติในการทดสอบสมมุติฐาน 2 ตัว คือ การ
ทดสอบคาที (t-test) สําหรับตัวแปรสองกลุม และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-

Way Anova) สําหรับตัวแปรมากกวา 2 กลุม 
ผลวิจัยพบวาจากการศึกษาทัศนคติของผูท่ีออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีตอการ

ใชบริการสถานบริหารรางกาย (Fitness Center) ไดดงันี้ 
1. จากการศึกษาทัศนคติผูท่ีนิยมออกกําลังกาย ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีตอการใชสถาน

บริหารรางกายใน 4 ดาน คือ ดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานสงเริมการตลาด พบวาผูท่ี
นิยมออกกําลังกาย มีทัศนคติตอการใชบริการสถานบริหารรางกายโดยรวมอยูในระดับดี 

2.  ผูท่ีนิยมออกกําลังกายท่ีมีเพศ อายุ เหตุผลในการออกกาํลังกาย และมีประสบการณใน
การใชบริการสถานบริหารรางกายตางกัน มีทัศนคติตอการใชบริการสถานบริหารรางกายในดาน
สงเสริมการตลาดแตกตางกนั 

3.  ผูท่ีนิยมออกกําลังกายท่ีมีอาชีพ รายได ระดับการศึกษา สถานภาพสมรสตางกัน มี
ทัศนคติการใชสถานบริหารรางกายโดยรวมและรายไดแตกตางกันและไมพบความแตกตางดาน

ราคา 
4.  ผูท่ีนิยมออกกําลังกายท่ีมีความถ่ีในการออกกําลังกายตอสัปดาห สถานท่ีในการออก

กําลังกายเปนประจํา และลักษณะคาใชจายในการออกกาํลังกายตางกนั มีทัศนคติในการใชบริการ
สถานบริหารรางกายโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญและดานราคาพบวามีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสถานบริหารออกกําลังกาย

ของผูใชบริการ ในเขตบางนา (พรรณทิพย บุญเหลือ, 2548)  การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสถานบริหารออกกําลังกายของผูใชบริการในเขต

บางนา 
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ผลการวิจัยพบวา 
ผูใชบริการสถานบริหารออกกําลังกายในปยรมณสปอรตคลับ ฟตเนสเฟรสท สาขาบางนา 

และเดอะพารคแลนด การตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุระหวาง 
20-29 ป ระดับการศึกษาปรญิญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท 

1.ผูใชบริการมีทัศนคติดานปจจัยทางการตลาดโดยปานกลาง เม่ือพิจารณาปจจยัทาง
การตลาดแตละดานพบวา ผูใชบริการมีทัศนคติดานปจจยัทางการตลาดดี คือ ดานบุคคลหรือ
พนักงาน ดานกระบวนการ และดานผลิตภัณฑ ผูใชบริการมีทัศนคติดานปจจยัทางการตลาดปาน
กลาง คือ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานการจัดจําหนาย ดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาด 

2.พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสถานบริหารออกกําลังกายของผูใชบริการ ในเขตบางนา 
พบวาสวนใหญใชบริการ 1 ชม./คร้ัง โดยใชบริการ 7 คร้ัง /สัปดาห สาเหตุท่ีเลือกใชสถานบริการ
ออกกําลังกาย เพราะอุปกรณการออกกําลังกาย ใชบริการในชวง 16.01-19.00 น. ใชบริการเปน
ประจําทุกวัน รูปแบบในสถานบริหารออกกําลังกายท่ีเลือกใชเปนประจาํ คือการบริหารรางกาย 

3.ผูใชบริการท่ีมีเพศ แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชสถานบริหารออก
กําลังกาย ดานเวลาท่ีใชในการออกกําลังกาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สวนผูท่ีใชบริการท่ีมีสถานภาพสมรส อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือนและสถานท่ีใช
บริการ สถานบริหารออกกําลังกายแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริหารสถาน
บริหารออกกําลังกาย ดานเวลาท่ีใชในการออกกําลังกาย ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 
0.05 

4.ผูใชบริการท่ีมี เพศ อายุ การศึกษาแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช
บริการสถานบริหารออกกําลังกาย ดานจํานวนคร้ังท่ีใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนยัสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 สวนผูใชบริการท่ีมีสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือนและสถานท่ีใช
บริการแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบริหารออกกําลังกาย ดาน
จํานวนคร้ังท่ีใชบริการ ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 

5.ผูใชบริการท่ีมีรายไดเฉลีย่ตอเดือน และการศึกษาแตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาด
บริการดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูใชบริการท่ีมีเพศ รายได
เฉล่ียตอเดือน และอาชีพแตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย
ของสถานบริหารออกกําลังกายแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูใชบริการท่ีมี
เพศ และรายไดเฉล่ียตอเดือน แตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดบริการดานบุคคลหรือ
พนักงานของสถานบริหารออกกําลังกายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวนผูใชบริการ
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ท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส อายุ รายไดเฉล่ียตอเดือน การศกึษา และอาชีพแตกตางกันมีผลตอปจจัย
ทางการตลาดบริการดานราคา ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานกระบวนการ ไมแตกตางกัน 
ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 

6. ปจจัยทางการตลาดบริการ 7Ps ซ่ึงประกอบดานผลิตภัณฑดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจดัจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและการ
นําเสนอลักษณะ ทางกายภาพและดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชบริการสถานบริหารออกกําลังกายดานเวลาท่ีใชในการออกกําลังกาย ท่ีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05และปจจัยทางการตลาดบริการ 7Ps ซ่ึงประกอบไปดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพและดาน
กระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบริหารออกกําลัง
กาย ดานจํานวนคร้ังท่ีใชบริการท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 แตดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธในทิศทางเดยีวกัน ในระดับตํ่ามากกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสถาน
บริหารออกกําลังกาย ดานจํานวนคร้ังท่ีใชบริการท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 

 
ผลงานวิจัยและเอกสารท่ีเก่ียวของกับตางประเทศ 
โรเบิรต ดี.แอ็บบอตต ศาสตราจารยดานชีวสถิติ แหงมหาวิทยาลัยเวอรจิเนีย และคณะ  

(เดลินวิส, 25 กันยายน 2547) ไดศึกษาเร่ืองการเดินชวยลดโอกาสเส่ียงในการเปนโรคสมองเส่ือม
ใหนอยลงได  

ซ่ึงไดมีการติดตามประเมินผลผูชายกวา 2,000 คน อายุระหวา 71-93 ปท่ีเปนสวนหนึง่ของ
การศึกษาผูสูงอายุฮอนโนลูลูเอเชีย โดยนกัวิจยัไดสอบถามเก่ียวกับแบบแผนการเดนิทุกวนั และ
ทดสอบเกี่ยวกบัโรคสมองเส่ือม ผลการวิจัยระบุวาการเดนิออกกําลังเปนประจําจะชวยลดโอกาส
เส่ียงในการเปนโรคสมองเส่ือม และยังลดโอกาสเส่ียงในการเปนโรคหลงลืมได โดนจะเห็นวาใน
กลุมท่ีออกแรงเดินวันละไมถึงคร่ึงกิโลเมตร ก็ลดโอกาสเปนโรคสมองเส่ือมไดเกือบ 2 เทา เม่ือ
เทียบกับกลุมคนท่ีเดินมากกวา 3 กม. คร่ึงตอวัน 

จากการศึกษาคนควาและผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวของกับการออกกําลังกายทําใหสามารถสรุป

ทราบถึงประโยชนท่ีไดรับจากการออกกําลังกายเพื่อบริหารรางกายใหแข็งแรงน้ัน มีสวนชวย
ปองกันการเกดิโรคตางๆ เชนมะเร็ง โรคอวน โรคหัวใจวาย โรคสมองเส่ือม และโรคอ่ืนๆ ไดอยาง
มาก และทําใหบุคลิกภาพของผูท่ีออกกําลังกายรูปรางสมสวนสวยงาม และควรสงเสริมการออก
กําลังกายเปนประจําอยางสมํ่าเสมอเพ่ือใหรางกายแข็งแรงปราศจากโรคภัยตางๆ 



 24

                  ในงานวิจยัคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนําเสนอผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวของมาใชในการอางอิง และเปน
แนวทางในการกําหนดตัวแปรในกรอบแนวคิดดานขอมูลสวนบุคคล กรอบแนวคิดดานทัศนคติตอ
สวนประสมทางการตลาด  กรอบแนวคิดดานทัศนคติตอการออกกําลังกาย เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผล
กับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 



บทท่ี 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

  
 ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของ

ลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค โดยไดดําเนินการศึกษาตามข้ันตอน ดังนี ้
ประเภทของการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังนีใ้ชระเบียบวจิยัเชิงพรรณนาและระเบียบวธีิวิจัยเชิงสํารวจ โดยใหผูตอบกรอก
คําตอบเองในแบบสอบถาม ( Self – administered questionnaire ) โดยถาจําเปนผูเก็บขอมูลจะ
อธิบายคําถามใหผูตอบเขาใจไดชัดเจนประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
ประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลท่ีใชในการวจิัย 

1 ขอมูลทุติยภมิู ( Secondary Data) จากแหลงขอมูลตางๆ เชน วิทยานิพนธและงานวิจยั
ตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ตํารา เอกสารทางวิชาการ บทความ วารสาร นิตยสาร หนังสือพิมพเอกสาร
อิเล็กทรอนิกส เปนตน  

2  ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) ใชการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใช
แบบสอบถามจํานวน 385 ชุด 
               กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้ลูกคาของฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค จํานวนประชากรกลุม
ตัวอยางมีจํานวน 20,000 คน Fitnessfirst (Thailand), 2551จากจํานวนสมาชิกท้ังหมดของฟตเนส
เฟรสทสาขาแลนดมารค 
 ดังนั้นผูวจิัยจงึเลือกกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณ ดงันี้ 
(นราศรี ไววนิชกุล และชูศักดิ์ อรุณศรี, 2538)  
 n  =  Z² pq / D²  
 p  = ความนาจะเปนของประชากร 
 q  =  1-p 
 n  = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 Z  = คา Z score ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
 D  = ระดับความคลาดเคล่ือน 
  
 โดยแทนคาท่ีระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 
95% และมีคาความเคล่ือนท่ี 0.05 จะไดผลดังนี ้
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 n           = (1.96)² (0.5) (0.5) / (0.05)² 
              = 385 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจยั 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจยัคร้ังนี้ คือ ลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 
วิธีการเลือกตวัอยาง 
 วิธีการสุมตัวอยางใชวิธีสุมตัวอยางใชวิธีการเลือกการสุมตัวอยางแบบสะดวก

(Convenience Sampling) โดยสุมจากลูกคาท่ีใชบริการ ท้ังนี้จะใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอก
แบบสอบถามเอง (Self-Administered Questionnaire)  
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามจํานวน 385 ชุด โดยมีคําถามปลายปดท่ีมี
โครงสราง 
สวนท่ี 1  เปนขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได
เฉล่ีย มีลักษณะแบบสอบถามแบบปลายปด ( Close-ended Question) มีคําตอบหลายคําตอบ 
(Multiple Choices ) และใหเลือกตอบขอท่ีเหมาะสมท่ีสุดเปนระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
 
สวนท่ี 2 เปนคําถามท่ัวไปการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  

เปนลักษณะคําถามเก่ียวกับการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิก ลักษณะเปนคําถามปลายปด 
แบบใหเลือกเพียงคําตอบเดียวจากคําตอบท่ีมีใหเลือกหลายคําตอบเปนระดับการวัดขอมูลประเภท

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 
สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกบัทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลา
การเปนสมาชิก โดยระดับการวัดขอมูลประเภทอันตราภาคช้ัน (Interval Scale) มี 5 ระดับ จํานวน4
ขอ มีลักษณะเปนแบบทดสอบประเมินคําตอบ Likert (Summated Rating: The Likert Scale) ซ่ึงแต
ละคําถามจะมีใหเลือกตอบตามระดับความคิดเห็น 5 ระดบั โดยกําหนดคาน้ําหนกัของการประเมิน
ดังตอไปนี ้
 เห็นดวยอยางยิ่ง       5 คะแนน 
 เห็นดวย                   4 คะแนน 
 เฉยๆ                        3 คะแนน 
 ไมเห็นดวย              2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน          
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ความกวางของอันตราภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
     จํานวนระดับ 
    = 5-1 
          5 
    = 0.8 
แสดงเกณฑการแปลความหมายของคาเฉล่ียไดดังนี ้
คาเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยอยางยิ่งกบัการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยกับการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง มีทัศนคติเฉยๆกับการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยกับการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยอยางยิง่กับการออกกาํลังกาย 
 
สวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกบัทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอฟต
เนสเฟรสท ผลิตภัณฑ/บริการ  ราคา  สถานที่  การสงเสริมทางการตลาด 
ใชมาตรวัดแบบ Likert Scale และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตราภาคช้ัน (Interval Scale) 
โดยแบงเปนชวงๆ ตั้งแตซายสุดแทนการเหน็ดวยอยางยิ่งตอสวนผสมทางการตลาดกบัขอความ
ทางดานซายไปถึงขวาสุดของสเกลแทนดวยการไมเห็นดวยกับขอความทางดานขวาดงันี้ 
 เห็นดวยอยางยิ่ง       5 คะแนน 
 เห็นดวย                   4 คะแนน 
 เฉยๆ                        3 คะแนน 
 ไมเห็นดวย              2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน    
เกณฑการแปลความหมาย ใชคํานวณจากสูตร 
ความกวางของอันตราภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
     จํานวนระดับ 
    = 5-1 
          5 
    = 0.8 
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แสดงเกณฑการแปลความหมายของคาเฉล่ียไดดังนี ้
คาเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยอยางยิ่งตอสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยตอสวนประสมทางการตลาด 
 คาเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง มีทัศนคติเฉยๆตอสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยตอสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยอยางยิง่ตอสวนประสมทางการตลาด 
 
             การประเมินคุณภาพของเคร่ืองมือ มีรายละเอียดดังนี ้
    เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาดังกลาวจะมีการตรวจสอบขอมูลโดยการทดสอบความเช่ือม่ัน

ของขอมูล (Reliability) ดวยการเก็บรวบรวมขอมูลเบ้ืองตน (Pretest) จาํนวน 30 ชุด กอนการเก็บ
รวบรวมขอมูลจริง จากตัวอยางประชากร จากนั้นจึงขอคําปรึกษาจากอาจารยท่ีปรึกษาและผูชํานาญ
ทางการตลาด เพื่อประเมินหาตางคา Validity และประเมินความเหมาะสมของภาษาที่ใชแลวนํามา
ทดสอบความเช่ือม่ัน โดยวิธีทดสอบของ Cronbach’s ไดคา Alpha  
 
ตาราง 2 : ทดสอบความเช่ือม่ันของขอมูล 

N=30 (Pretest)                        N=385(เก็บขอมูลจริง) 
ทัศนคติ 4P’S 0.812 0.817 
ทัศนคติการออกกําลังกาย 0.769 0.761 
รวม 0.818 0.869 

     
       ซ่ึงมีคาเกินกวา 0.60 ประเมินวามีความนาเช่ือถือสูง ระดับความสัมพันธสามารถอธิบายได  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2549) 
 
        การประมวลผล การวิเคราะหขอมูลและวิธีการทางสถิติท่ีใช 
แบบสอบถามท่ีไดมาทุกชุดจะถูกนํามาตรวจสอบความสมบูรณ (Completeness) และความ
สอดคลอง (Relevancy) ของคําตอบลงรหัสและตรวจสอบการปอนขอมูล โดยในการวิจัยคร้ังนี้ผูใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 
1.   ใชสถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) ไดแก 
       - ไคแสควร (Chi-Square) วิเคราะหขอมูลจากการสํารวจเกีย่วกับทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
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สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูลทางสถิติ ผูวิจัยใชสถิติดังตอไปนี้ในการวิจัย 
1.เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
    1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) 
          P = f  x 100 
                    n 
    เม่ือ P แทน รอยละหรือเปอรเซ็นต 
           f  แทน ความถ่ีท่ีตองการเปล่ียนแปลงใหเปนรอยละ 
           n แทน จํานวนตัวอยางท้ังหมด 
   1.2 คาคะแนนเฉล่ียเลขคณติ (Arithmetic mean)หรือ              

        X      = ∑x 

                        n 

  เม่ือ X   แทน คาคะแนนเฉล่ีย 

        ∑x แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 
        n แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
   1.3 สูตรความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) 
       
        S.D. = √―n∑x2-(∑x)2――――――― 
                                n-(n-1) 
      เม่ือ S.D.         แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
            ∑x2    แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
            (∑x)2 แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 
              n             แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  
   2. สถิติท่ีใชในการหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
        คาความเช่ือถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability of the best) โดยใชวธีิหาคาใชวิธีหาคา                 
สัมประสิทธ์ิอัลฟา (ɑ)ของครอนบัค (Cronbach’s alpha coefficient) 
Cronbach’s alpha(ɑ) = kCovariance/Variance 
             1+(k-1)Covariance /Variance 
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เม่ือ                        k          = จํานวนคําถาม 
               Covariance          =  คาเฉล่ียของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
   Va riance            =  คาเฉล่ียของคาแปรปรวนของคําถาม 
 



 บทท่ี4  
การวิเคราะหขอมูล 

 
 จากผลการศึกษา เร่ือง  ปจจยัท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเฟรสทสาขาแลนด
มารคของผูบริโภค สามารถนําเสนอการวเิคราะหขอมูลไดดังนี ้
 สวนท่ี  1   ขอมูลท่ัวไป ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  การศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน   
 สวนท่ี  2   ขอมูลเกี่ยวกับระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

สวนท่ี  3   ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
สวนท่ี  4   ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสทไดแก 

ดาน   บริการ/ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานสถานท่ี  ดานการสงเสริมการตลาดของกลุมตัวอยาง
ประชากร 
 สวนท่ี  5   การทดสอบสมมติฐาน 

 
สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไป 
 

1.1  เพศ 
ตารางท่ี  4.1  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
  

เพศ จํานวน รอยละ (%) 
ชาย 145 37.7 
หญิง 240 62.3 

รวม 385 100.0 

จากขอมูลตารางท่ี 4.1   ขอมูลทั่วไปดานเพศ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง  จํานวน  240  คน  คิดเปนรอยละ   62.3  และรองลงมาเปนเพศชาย  จํานวน  145  คน  คิด
เปนรอยละ  37.7 
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               1.2   อายุ         
ตารางท่ี  4.2  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละอายุของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 

 
 

จากขอมูลตารางท่ี  4.2  ขอมูลท่ัวไปดานอายุ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ  
21  -  30  ป  จํานวน  160  คน  คิดเปนรอยละ  41.6  รองลงมาคือ อายุ  31 – 40 ป  จํานวน  141  คน  
คิดเปนรอยละ  36.6  อายุ 40 ปข้ึนไป  จํานวน  52  คน  คิดเปนรอยละ  13.5  และสุดทายอายุไมเกิน  
20  ป  จํานวน  32  คน คิดเปนรอยละ  8.3 

 
 

 1.3สถานภาพ 
ตารางท่ี  4.3  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
   

 

อายุ จํานวน รอยละ (%) 
ไมเกิน 20  ป 32 8.3 
21 – 30 ป 160 41.6 
31 – 40 ป 141 36.6 
40 ปข้ึนไป 52 13.5 

รวม 385 100.0 

สถานภาพ จํานวน รอยละ (%) 
โสด 189 49.1 
สมรส 135 35.1 
หมาย 34 8.8 
หยาราง 27 7.0 

รวม 385 100.0 
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จากขอมูลตารางท่ี  4.3   ขอมูลท่ัวไปดานสถานภาพ  พบวา   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
มีสถานภาพโสด  จํานวน  189  คน  คิดเปนรอยละ  49.1   รองลงมาสถานภาพสมรส  จํานวน  135  
คน  คิดเปนรอยละ  35.1 สถานภาพหมาย  จํานวน  34  คน  คิดเปนรอยละ  8.8  และสุดทาย
สถานภาพหยาราง  จํานวน  27  คน  คิดเปนรอยละ  7.0 

 
1.4 การศึกษา 

ตารางท่ี  4.4 แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

การศึกษา จํานวน รอยละ (%) 
ต่ํากวาปริญญาตรี 46 11.9 
ปริญญาตรี 215 55.8 
ปริญญาโท 109 28.3 
ปริญญาเอก 15 3.9 

รวม 385 100.0 
    
จากขอมูลตารางท่ี 4.4  ขอมูลทั่วไปดานการศึกษา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี  จํานวน  215  คน  คิดเปนรอยละ  55.8  รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโท  
จํานวน  109  คน  คิดเปนรอยละ  28.3   การศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี  จํานวน  46  คน  คิดเปน
รอยละ  11.9  และมีการศึกษาระดับปริญญาเอก  จํานวน  15  คน  คิดเปนรอยละ  3.9   

  
1.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตารางท่ี  4.5  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 
 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ (%) 
ไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน 31 8.1 
10,001 – 20,000 บาทตอเดือน 132 34.3 
20,001 – 30,000 บาทตอเดือน 105 27.3 
30,001 – 40,000 บาทตอเดือน 81 21.0 
40,001 บาทข้ึนไป 36 9.4 

รวม 385 100.0 
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 จากขอมูลตารางท่ี 4.5   ขอมูลทั่วไปดานรายไดเฉล่ียตอเดอืน  พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดอืน  10,001 – 20,000 บาทตอเดือน  จํานวน  132  คน  คิดเปนรอยละ  
34.3  รองลงมาคือรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน  จํานวน  105  คน  คิดเปน
รอยละ  27.3  รายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน  จํานวน  81  คน  คิดเปนรอยละ  
21.0   รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป  จํานวน  36  คน  คิดเปนรอยละ  9.4  และสุดทาย
รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน  จํานวน  31  คน  คิดเปนรอยละ  8.1  

  
สวนท่ี  2   ขอมูลระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

  
 2.1   ประเภทสมาชิก 

ตารางท่ี  4.6  แสดงการแจงแจงความถ่ีและรอยละประเภทสมาชิกของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ประเภทสมาชกิ จํานวน รอยละ (%) 
ประเภท  4 เดอืน 90 23.7 
ประเภท  1  ป 221 56.2 
ประเภท  2  ป 74 18.1 

รวม 385 100.0 
  
 
 จากขอมูลตารางท่ี  4.6  ขอมูลทั่วไปดานประเภทสมาชิก  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนสมาชิกประเภท 1 ป  จํานวน  221  คน  คิดเปนรอยละ  56.2 รองลงมาเปนสมาชิกประเภท 
4  เดือน  จํานวน  90  คน  คิดเปนรอยละ  23.7   และเปนสมาชิกประเภท 2 ป  จํานวน 74  คน  คิด
เปนรอยละ  18.1 
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สวนท่ี  3  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
 
4.1 ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 

                     ตารางท่ี  4.7 แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติตอการออกกําลังกายของ
ผูตอบแบบสอบถาม 
 
ทัศนคติตอ
การออก
กําลังกาย 

N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ 
(อันดับ) 1 2 3 4 5 

1. การออก
กําลังกาย
ชวยทําให
สุขภาพ
แข็งแรง 

385 0 
(0.0%) 

1 
(0.3%) 

40 
(10.4%) 

199 
(51.7%) 

145 
(37.7%) 

4.27 .648 เห็นดวย 
อยางย่ิง 

2. การออก
กําลังกาย
ชวยทําให
รูปรางดี 

385 0 
(0.0%) 

1 
(0.3%) 

46 
(11.9%) 

194 
(50.4%) 

144 
(37.4%) 

4.25 .665 เห็นดวย 
อยางย่ิง 

3. เมื่อทาน
มีเวลาวาง
ทานมักจะ
ไปออก
กําลังกาย 

385 3 
(0.8%) 

3 
(0.8%) 

91 
(23.6%) 

187 
(48.6%) 

101 
(26.2%) 

3.99 .775 เห็นดวย 

4.การออก
กําลังกาย
ชวยทําใหมี
เพ่ือนมาก 

385 6 
(1.6%) 

30 
(7.8%) 

109 
(28.3%) 

149 
(38.7%) 

91 
(23.6%) 

3.75 .955 เห็นดวย 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 4.06   .603 เห็นดวย 

                           Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =   .7575 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.7   ทัศนคติตอการออกกําลังกาย พบวา  คาเฉล่ียของระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  4.06  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติตอการออกกําลังกายในระดับเหน็ดวย  ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
 
 การออกกําลังกายชวยทําใหสุขภาพแข็งแรง มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  4.27   

การออกกําลังกายชวยทําใหรูปรางดี มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากบั  4.25   เมื่อทานมีเวลาวางทานมักจะไป

ออกกําลังกาย มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.99  และการออกกําลังกายชวยทําใหมีเพื่อนมาก  มีคาเฉล่ีย 

( X )  เทากับ3.75 
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สวนท่ี  4    ขอมูลเก่ียวกับทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท 
3.1 ทัศนคติดานบริการ/ผลิตภัณฑ 

                       ตารางท่ี  4.8  แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานบริการ/ผลิตภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถาม 
ทัศนคติดานบริการ / 

ผลิตภัณฑ 
N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ

(อันดับ) 1 2 3 4 5 
1.ฟตเนสเฟรสท 
มีช่ือเสียง 

385 0 
(0.0%) 

4 
(1.0%) 

87 
(22.6%) 

233 
(60.5%) 

61 
(15.8%) 

3.91 .648 เห็นดวย 

2. การใหคําแนะนําและ
คําปรึกษาของเจาหนาที่
อยูในเกณฑที่ดี 

385 1 
(0.3%) 

8 
(2.1%) 

113 
(29.4%) 

223 
(57.9%) 

40 
(10.4%) 

3.76 .669 เห็นดวย 

3. การตอนรับของ
พนักงานตอนรับอยูใน
เกณฑที่ดี 

385 0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

112 
(29.1%) 

211 
(54.8%) 

53 
(13.8%) 

3.80 .695 เห็นดวย 

4. อุปกรณออกกําลัง
กายมีความทันสมัยดี 

385 0 
(0.0%) 

6 
(1.6%) 

96 
(24.9%) 

215 
(55.8%) 

68 
(17.7%) 

3.90 .692 เห็นดวย 

5. สถานที่ในการออก
กําลังกายของกรุปเอกซ
เซอรไซรแตละคลาสมี
ใหเลือกหลากหลาย 

385 2 
(0.5%) 

7 
(1.8%) 

118 
(30.6%) 

191 
(49.6%) 

67 
(17.4%) 

3.82 .753 เห็นดวย 

6. ความครบครันของ
อุปกรณออกกําลังกายที่
มีอยางเพียงพอ 

385 0 
(0.0%) 

8 
(2.1%) 

115 
(29.9%) 

192 
(49.9%) 

70 
(18.2%) 

3.84 .735 เห็นดวย 

7. ชวงเวลาเปด-ปด(ทุก
วัน 06.00-22.00) 
สะดวกในการออก
กําลังกาย 

385 24 
(6.2%) 

47 
(12.2%) 

119 
(30.9%) 

144 
(37.4%) 

51 
(13.2%) 

3.39 1.060 เฉยๆ 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 3.77 .580 เห็นดวย 

                                    Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  = .8418 
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จากขอมูลตารางท่ี  4.8    ทัศนคติดานบริการ/ผลิตภัณฑ พบวา  คาเฉล่ียของระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.77  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติเห็นดวยกับดานบริการ/ผลิตภัณฑ  ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้

 ฟตเนสเฟรสทมีช่ือเสียง มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.91  รองลงมาคือ  อุปกรณออกกําลังกาย

มีความทันสมัยดี มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.90   ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายท่ีมีอยาง

เพียงพอ มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.84   สถานที่ในการออกกําลังกายของกรุปเอ็กซเซอรไซรแตละ

คลาสมีใหเลือกหลากหลาย  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.82  การตอนรับของพนักงานตอนรับอยูใน

เกณฑท่ีดี  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.80  การใหคําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาท่ีอยูในเกณฑ

ท่ีดี  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.76     และชวงเวลาเปด-ปด (ทุกวัน 06.00-22.00 น. ) สะดวกในการ

ออกกําลังกาย มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.39 

 
3.2 ทัศนคติดานราคา 

                    ตารางท่ี  4.9 ตารางจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานราคาของผูตอบ
แบบสอบถาม 
 
ทัศนคติดานราคา N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ

(อันดับ) 1 2 3 4 5 
1.อัตราคาบริการของ 
ฟตเนสเฟรสท 
เหมาะสม 

385 13 
(3.4%) 

51 
(13.2%) 

142 
(36.9%) 

161 
(41.8%) 

18 
(4.7%) 

3.31 .882 เฉยๆ 

2.  ระยะเวลาการ
เปนสมาชิกของฟต
เนสเฟรสทที่มีให
เลือก หลากหลาย 4 
เดือน  1 ป และ 2 ป 

385 14 
(3.6%) 

49 
(12.7%) 

150 
(39.0%) 

152 
(39.5%) 

20 
(5.2%) 

3.30 .888 เฉยๆ 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 3.30 .782 เฉยๆ 

                                  Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =   .8923 
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  จากขอมูลตารางท่ี  4.9    ทัศนคติดานราคา พบวา    คาเฉลี่ยของระดับความคิดเห็น

ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.30  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติเฉยๆกับดานราคา ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
 

 อัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ 3.31 และ ระยะเวลาการเปน

สมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือกหลากหลาย  4  เดือน  1 ป และ 2 ป  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.30 

  
 3.3  ทัศนคติดานสถานท่ี 
                        ตารางท่ี    4.10 แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานสถานท่ีของผูตอบ
แบบสอบถาม   
ทัศนคติดาน
สถานที่ 

N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ 
(อันดับ) 1 2 3 4 5 

1.สามารถสมัคร 
เปนสมาชิกตาม 
สาขาไดสะดวก 

385 1 
(0.3%) 

40 
(10.4%) 

168 
(43.6%) 

130 
(33.8%) 

46 
(11.9%) 

3.47 .844 เห็นดวย 

2.ขั้นตอนการ
สมัครเปน
สมาชิกสามารถ
ทําไดสะดวก 

385 7 
(1.8%) 

55 
(14.3%) 

180 
(46.8%) 

118 
(30.6%) 

25 
(6.5%) 

3.26 .847 เฉยๆ 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย   3.36 .715 เฉยๆ 

                             Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =  .8067 

 
 จากขอมูลตารางท่ี 4.10    ทัศนคติดานสถานท่ี  พบวา คาเฉล่ียของระดบัความคิดเหน็ของ

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.36  แสดงวาโดยรวมผูตอบแบบสอบถามมี

ทัศนคติเฉยๆกับดานสถานท่ี ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
  
 สามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาไดสะดวก  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.47  และ ข้ันตอน

การสมัครเปนสมาชิกสามารถทําไดสะดวก   มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.26 
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3.4 ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด 

                     ตารางท่ี  4.11 แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด
ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ทัศนคติดานการ
สงเสริมการตลาด 

N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ
(อันดับ) 1 2 3 4 5 

1.การสงเสริมทาง 
การตลาดของฟต 
เนสเฟรสททําให 
ลูกคาทราบอยาง 
ทั่วถึง 

385 0 
(0.0%) 

20 
(5.2%) 

157 
(40.8%) 

159 
(41.3%) 

49 
(12.7%) 

3.62 .772 เห็นดวย 

2.โปรแกรมการลด
ราคาสําหรับการ
สมัครเปนสมาชิก
ใหมของฟตเนส
เฟรสทดี 

385 0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

145 
(37.7%) 

171 
(44.4%) 

60 
(15.6%) 

3.73 .746 เห็นดวย 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 3.67 .576 เห็นดวย 
                                          Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =  .8220    

    
 
 จากขอมูลตารางท่ี 4.11   ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  คาเฉล่ียของระดบั

ความคิดเหน็ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.67  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติเห็นดวยตอการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
 

 โปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัครเปนสมาชิกใหมของฟตเนสเฟรสทนาสนใจ  มีคาเฉล่ีย ( X )  

เทากับ  3.73   และ การสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสททําใหลูกคาทราบอยางท่ัวถึง มีคาเฉล่ีย ( X )  

เทากับ  3.62 
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สวนท่ี  5   การทดสอบสมมติฐาน 
 
 สมมติฐานหลักท่ี  1   ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีตางกัน  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  
ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 
 
 สมมติฐานรอง  1  :   เพศทีต่างกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
  
 H0 :  เพศที่ตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
 H1 :  เพศที่ตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
                      ตารางท่ี  4.12   การทดสอบสมมติฐานเพศท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

 
 
 
  

 
เพศ 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ชาย 
39 

(27.2%) 
76 

(53.2%) 
33 

(19.6%) 
148 

หญิง 
51 

(21.6%) 
145 

(61.2%) 
41 

(17.2%) 
237 

รวม 90 
(23.7%) 

221 
(58.2%) 

74 
 (18.1) 

385 

Pearson Chi-Square, df : 2.492, 2 (Sig. = .288) 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.12  แสดงการทดสอบสมมติฐานเพศท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-Square     พบวา  คา Sig  =  
.288  ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  H1  ยอมรับ H0    เพศที่ตางกัน
ไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
  สมมติฐานรอง  2  :  อายุท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
 H0 :  อายุท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
 H1 :  อายุท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 

ตารางท่ี  4.13   การทดสอบสมมติฐานอายท่ีุตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 

 

 
อายุ 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ไมเกิน  20 ป  
13 

(40.6%) 
13 

(40.6%) 
11 

(18.8%) 
37 

21 – 30  ป 
36 

(22.5%0 
100 

(62.5%) 
24 

(15.0%) 
160 

31 – 40 ป 
28 

(20.1%) 
82 

(59.0%) 
29 

(20.9%) 
139 

40  ปข้ึนไป 
13 

(26.5%) 
26 

(53.1%) 
10 

(20.4%) 
49 

รวม 90 
(23.7%) 

221 
(58.2%) 

74 
(18.1%) 

385 

Pearson Chi-Square, df : 8.903 , 6  (Sig. = .179) 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.13  แสดงการทดสอบสมมติฐานอายุท่ีตางกันมีความสัมพันธกบัการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-Square      
พบวา  คา Sig  =  .179  ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H1  ยอมรับ 
H0   อายุท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
  สมมติฐานรอง  3  :  สถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการ
เปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
  
 H0 :  สถานภาพท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 

 H1 :  สถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธกบัการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 
 

        ตารางท่ี  4.14   การทดสอบสมมติฐานสถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

 
สถานภาพ 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

โสด 
56 

(29.7%) 
100 

(53.2%) 
32 

(17.1%) 
188 

สมรส 
26 

(19.8%) 
84 

(64.2%) 
21 

(16.0%) 
131 

หมาย 
4 

(11.8%) 
21 

(61.8%) 
9 

(26.4%) 
34 

หยาราง 
4 

(14.8%) 
16 

(59.3%) 
7 

(25.9%) 
27 

รวม 90 
(23.7%) 

221 
(58.2%) 

74 
18.1%) 

385 

Pearson Chi-Square, df : 11.039 , 6  (Sig. = .087) 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.14  แสดงการทดสอบสมมติฐานสถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธ
กับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-Square     พบวา  
คา Sig  =  .087  ซ่ึงมากกวาระดับนยัสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H1  ยอมรับ H0   
สถานภาพท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

สมมติฐานรอง  4  : ระดับการศึกษาท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิกฟตเนสเฟรสท 
  H0 :  ระดับการศึกษาท่ีตางกนัไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
 H1 :  ระดับการศึกษาท่ีตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 

        ตารางท่ี  4.15   การทดสอบสมมติฐานระดับการศึกษาท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
  

 
ระดับการศึกษา 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
20 

(43.5%) 
18 

(39.1%) 
8 

(17.4%) 
46 

ปริญญาตรี 
47 

(21.9%) 
130 

(63.1%) 
37 

(15.0%) 
214 

ปริญญาโท 
22 

(20.0%) 
60 

(55.0%) 
27 

(25.0%) 
109 

ปริญญาเอก 
1 

(9.1%) 
 13 

(72.7%) 
2 

(18.2%) 
16 

รวม 90 
(23.7%) 

221 
(58.2%) 

74 
(18.1%) 

385 

Pearson Chi-Square, df : 17.620 , 6  (Sig. = .007*) 
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จากขอมูลตารางท่ี  4.15  แสดงการทดสอบสมมติฐานระดับการศึกษาท่ีตางกันมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-
Square     พบวา  คา Sig  =  .007  ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  
H0  ยอมรับ   H1  ระดับการศึกษาท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
 
  สมมติฐานรอง  5  : รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 H0 :  รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก
ฟตเนสเฟรสท 
 H1 :  รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
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ตารางท่ี  4.16   การทดสอบสมมติฐานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมีความสัมพันธกบั
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 

 
* มีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
     
 จากขอมูลตารางท่ี  4.16  แสดงการทดสอบสมมติฐานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกนัมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-
Square     พบวา  คา Sig  =  .000  ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  
H0   ยอมรับ H1  รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก
ฟตเนสเฟรสท 
 

 
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ไมเกิน 10,000 บาทตอ
เดือน 

11 
(35.5%) 

18 
(58.0%) 

2 
(6.5%) 

31 

10,001 – 20,000 บาทตอ
เดือน 

26 
(20.3%) 

85 
(66.4%) 

17 
(13.3%) 

128 

20,001 – 30,000 บาทตอ
เดือน 

30 
(28.9%) 

50 
(48.0%) 

24 
(23.1%) 

104 

30,001 – 40,000 บาทตอ
เดือน 

9 
(11.1%) 

56 
 (69.1%) 

21 
(19.8%) 

86 

40,001 บาทข้ึนไป 
14 

(38.9%) 
12 

(33.4%) 
10 

(27.7%) 
36 

รวม 90 
(23.7%) 

221 
(58.2%) 

74 
(18.1%) 

385 

Pearson Chi-Square, df : 28.685 , 8 (Sig. = .000*) 
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สมมติฐานหลักท่ี  2  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 H0 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 H1 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
                       ตารางท่ี  4.17   การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอการออก

กําลังกาย 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  ป ประเภท  2  
ป 

1.ทานเช่ือวาสุขภาพที่แข็งแรงมาจากการออกกําลังกาย 16.743 6 .010* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 34 

(23.8%) 
80 

(55.9%) 
29 

(20.3%) 
   

เห็นดวย 45 
(22.7%) 

127 
(64.1%) 

26 
(13.1%) 

   

เฉยๆ  11 
(28.9%) 

13 
(34.2%) 

14 
(36.8%) 

   

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

1 
(100.0%) 

0 
(0.0%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

2.ทานเช่ือวารูปรางที่ดีมาจากการออกกําลังกาย 11.580 6 .072 
เห็นดวยอยางยิ่ง 34 

(23.6%) 
87 

(60.4%) 
23 

(16.0%) 
   

เห็นดวย 43 
(22.5%) 

116 
(60.7%) 

32 
(16.0%) 

   

เฉยๆ  13 
(29.5%) 

18 
(40.9%) 

13 
(29.5%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.17 (ตอ)   การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนัมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอการออก

กําลังกาย 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  ป 

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(100.0%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

3.เมื่อทานมีเวลาวางทานมักจะไปออกกําลังกาย 22.451 8 .004* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 23 

(22.8%) 
64 

(63.4%) 
14 

(13.9%) 
   

เห็นดวย 35 
(19.0%) 

117 
(63.6%) 

32 
(17.4%) 

   

เฉยๆ  31 
(34.8%) 

37 
(41.6%) 

21 
(23.6%) 

   

ไมเห็นดวย 1 
(33.3%) 

0 
(0.0%) 

2 
(66.7%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 0 
(0.0%) 

3 
(100.0%) 

0 
(0.0%) 

   

4.ทานเช่ือวาการออกกําลังกายทําใหมีเพ่ือนมาก 24.976 8 .002* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 24 

(26.7%) 
54 

(60.0%) 
12 

(13.3%) 
   

เห็นดวย 28 
(19.0%) 

97 
(66.0%) 

22 
(15.0%) 

   

เฉยๆ  29 
(27.1%) 

47 
(43.9%) 

31 
(29.0%) 

   

ไมเห็นดวย 8 
(26.7%) 

21 
(70.0%) 

1 
(3.3%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 1 
(16.7%) 

2 
(33.3%) 

3 
(50.0%) 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.17  แสดงการทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกาํลัง
กายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทโดยใชสถิติ 
Pearson  Chi-Square   พบวา  
 ทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีเช่ือวาสุขภาพท่ีแข็งแรงมาจากการออกกําลังกาย  เม่ือมีเวลา
วางทานมักจะไปออกกําลังกาย  และเช่ือวาการออกกําลังกายทําใหมีเพื่อนมาก  นอยกวาระดับ
นัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H0   ยอมรับ H1  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลัง
กายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
สมมติฐานหลักท่ี  3   ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับ
การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

H0 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันไมมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
 H1 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ตารางที่  4.18   การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ 
1. ฟตเนสเฟรสทมีช่ือเสียงดี 4.975 6 .547 
เห็นดวยอยางยิ่ง 11 

(12.2%) 
39 

(17.6%) 
11 

(15.9%) 
   

เห็นดวย 57 
(63.3%) 

129 
(58.4%) 

42 
(60.9%) 

   

เฉยๆ 22 
(24.4%) 

51 
(23.0%) 

14 
(20.3%) 

   

(มีตารางตอ) 
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                  ตารางท่ี  4.18 (ตอ)  การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ  (ตอ) 
ไมเห็นดวย 0 

(0.0%) 
2 

(0.9%) 
2 

(2.9%) 
   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

2.การใหคําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาท่ีอยูในเกณฑท่ีด ี 12.968 8 .113 
เห็นดวยอยางยิ่ง 3 

(3.3%) 
31 

(14.0%) 
6 

(8.7%) 
   

เห็นดวย 53 
(58.9%) 

129 
(58.4%) 

40 
(58.0%) 

   

เฉยๆ 33 
(36.7%) 

56 
(25.3%) 

20 
(29.0%) 

   

เห็นดวย 1 
(1.1%) 

4 
(1.8%) 

3 
(4.3%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

1 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

   

3.การตอนรับของพนักงานตอนรับอยูในเกณฑท่ีด ี 12.447 6 .053 
เห็นดวยอยางยิ่ง 8 

(8.9%) 
39 

(17.6%) 
6 

(8.7%) 
   

เห็นดวย 44 
(48.9%) 

119 
(53.8%) 

43 
(62.3%) 

   

เฉยๆ 36 
(40.0%) 

59 
(26.7%) 

17 
(24.6%) 

   

(มีตารางตอ) 
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                   ตารางท่ี  4.18 (ตอ)  การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ทัศนคติตอสวนผสม
ทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ  (ตอ) 
ไมเห็นดวย 2 

(2.2%) 
4 

(1.8%) 
3 

(4.3%) 
   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

4.อุปกรณออกกําลังกายมีความทันสมัยด ี 19.707 6 .003* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 5 

(5.6%) 
51 

(23.0%) 
10 

(14.5%) 
   

เห็นดวย 53 
(58.9%) 

117 
(53.0%) 

42 
(60.9%) 

   

เฉยๆ 32 
(35.6%) 

49 
(22.2%) 

15 
(21.7%) 

   

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

4 
(1.8%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

5. สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซเซอรไซรแตละ
คลาสมีใหเลือกหลากหลาย 

27.107 8 .001* 

เห็นดวยอยางยิ่ง 8 
(8.9%) 

49 
(22.2%) 

9 
(13.0%) 

   

เห็นดวย 42 
(46.7%) 

108 
(48.9%) 

39 
(56.5%) 

   

(มีตารางตอ) 
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                ตารางท่ี  4.18 (ตอ)  การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด
ท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ  (ตอ) 
เฉยๆ 40 

(44.4%) 
59 

(26.7%) 
17 

(24.6%) 
   

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

5 
(2.3%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

2 
(2.9%) 

   

6.ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายท่ีมีอยางเพียงพอ 11.385 6 .077 
เห็นดวยอยางยิ่ง 
 

9 
(10.0%) 

50 
(22.7%) 

11 
(15.9%) 

   

เห็นดวย 42 
(46.7%) 

109 
(49.3%) 

37 
(53.6%) 

   

เฉยๆ 37 
(41.1%) 

58 
(26.2%) 

19 
(27.5%) 

   

เห็นดวย 2 
(2.2%) 

4 
(1.8%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

7.ชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00 น.)สะดวกในการ
ออกกําลังกาย 

25.835 8 .001* 

เห็นดวยอยางยิ่ง 10 
(11.1%) 

39 
(17.6%) 

2 
(2.9%) 

   

เห็นดวย 26 
(28.9%) 

86 
(38.9%) 

27 
(39.1%) 

   

(มีตารางตอ) 
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               ตารางท่ี  4.18(ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอสวนผสม

ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานราคา 
เฉยๆ 31 

(34.4%) 
58 

(26.4%) 
30 

(43.5%) 
   

เห็นดวย 11 
(12.2%) 

29 
(13.1%) 

7 
(10.1%) 

   

เห็นดวยอยางยิ่ง 12 
(13.3%) 

9 
(4.0%) 

3 
(4.3%) 

   

1. อัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม 17.462 8 .026* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 4 

(4.4%) 
13 

(5.8%) 
1 

(1.4%) 
   

เห็นดวย 29 
(32.2%) 

100 
(45.3%) 

28 
(40.6%) 

   

เฉยๆ 31 
(34.4%) 

83 
(37.5%) 

27 
(39.1%) 

   

เห็นดวย 20 
(22.2%) 

20 
(9.0%) 

11 
(15.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 6 
(6.6%) 

5 
(2.3%) 

2 
(2.9%) 

   

2.  ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือก
หลากหลาย 4 เดือน1 ป และ 2 ป 

16.335 8 .038* 

เห็นดวยอยางยิ่ง 3 
(3.3%) 

9 
(4.0%) 

6 
(8.7%) 

   

เห็นดวย 25 
(27.8%) 

98 
(44.3%) 

27 
(39.1%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.18 (ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
 

ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานสถานท่ี 
เฉยๆ 39 

(43.3%) 
86 

(38.9%) 
24 

(34.8%) 
   

เห็นดวย 16 
(17.7%) 

23 
(10.4%) 

10 
(14.5%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 7 
(7.7%) 

5 
(2.3%) 

2 
(2.9%) 

   

1.  สามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาไดสะดวก 12.887 8 .116 
เห็นดวยอยางยิ่ง 8 

(8.9%) 
30 

(13.5%) 
6 

(8.7%) 
   

เห็นดวย 35 
(38.9%) 

76 
(34.4%) 

19 
(27.5%) 

   

เห็นดวย 37 
(41.1%) 

98 
(44.3%) 

31 
(45.0%) 

   

เฉยๆ 10 
(11.1%) 

17 
(7.7%) 

12 
(17.4%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(1.4%) 

   

2.ข้ันตอนการสมัครเปนสมาชิกสามารถทําไดสะดวก 15.120 8 .057 
เห็นดวยอยางยิ่ง 7 

(7.8%) 
16 

(7.2%) 
0 

(0.0%) 
   

เห็นดวย 28 
(31.1%) 

73 
(33.0%) 

17 
(24.6%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.18(ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
 
ทัศนคติตอสวนผสม

ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานการสงเสริมการตลาด 
เฉยๆ 37 

(41.1%) 
104 

(47.1%) 
36 

(52.2%) 
   

ไมเห็นดวย 15 
(16.7%) 

27 
(12.2%) 

13 
(18.8%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 3 
(3.3%) 

1 
(0.4%) 

3 
(1.4%) 

   

1.การสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสททําใหลูกคาทราบ
อยางท่ัวถึง 

2.877 6 .824 

เห็นดวยอยางยิ่ง 13 
(14.4%) 

26 
(11.7%) 

8 
(11.6%) 

   

เห็นดวย 34 
(37.8%) 

90 
(40.7%) 

33 
(47.8%) 

   

ปานกลาง 37 
(41.1%) 

95 
(42.9%) 

24 
(34.8%) 

   

ไมเห็นดวย 6 
(6.6%) 

10 
(4.5%) 

4 
(5.8%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

2.โปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัครเปนสมาชิกใหมของ
ฟตเนสเฟรสทดี 

3.941 6 .685 

เห็นดวยอยางยิ่ง 16 
(17.8%) 

34 
(15.4%) 

10 
(14.5%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.18(ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

 
ทัศนคติตอสวนผสม

ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

   

ดานการสงเสริมการตลาด 
เห็นดวย 32 

(35.5%) 
102 

(46.2%) 
33 

(47.8%) 
   

ปานกลาง 39 
(43.3%) 

81 
(36.6%) 

24 
(34.7%) 

   

ไมเห็นดวย 3 
(3.3%) 

4 
(1.8%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

จากขอมูลตารางท่ี  4.18  แสดงการทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  โดยใชสถิติ Pearson  
Chi-Square   พบวา  
 สวนผสมทางการตลาด ดานบริการ / ผลิตภัณฑ  คา Sig  ของอุปกรณออกกําลังกายมีความ
ทันสมัยดี  สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซเซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือกหลากหลาย  
และชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00)สะดวกในการออกกําลังกาย  นอยกวาระดับ
นัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H0   ยอมรับ H1  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  
 สวนผสมทางการตลาด  ดานราคา  คา Sig  ของอัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสท
เหมาะสม และ  ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือกหลากหลาย 4 เดือน1 ป 
และ 2 ป  นอยกวาระดับนยัสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  H0   ยอมรับ H1  ลูกคาท่ีมี
ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิก  



บทท่ี  5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 การศึกษาเร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสท 
สาขาแลนดมารค มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตรของกลุมลูกคาฟตเนส
เฟรสท เชน เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา รายไดเฉล่ียตอเดือน    สวนผสมทางการตลาด ท่ีสงผล
ถึงการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเฟรสท  รวมท้ังศึกษาปจจัยทางดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเฟรสท   การศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาแบบเชิงสํารวจ (Survey 
Research)  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยขอความรวมมือจาก
กลุมผูบริโภคท่ีเคยออกกําลังกายจํานวน  385  คน  โดยใชวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenienvce 
Sampling) ใหผูเก็บขอมูลอยูในบริเวณอาคารแลนดมารคพลาซา หรือบริเวณทางเขาฟตเนสเฟรสท  
หลังจากท่ีไดขอมูลดังกลาวแลวนํามาประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป (SPSS) ซ่ึง
สามารถสรุปและอภิปรายผลไดดังน้ี 
 
5.1  สรุปผลการศึกษา 
 5.1.1 ขอมูลทั่วไปและขอมูลระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทของผูตอบ
แบบสอบถาม  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  อายรุะหวาง  21-30  ป  มี
สถานภาพโสด   การศึกษาระดับปริญญาตรี   มีรายไดเฉล่ียตอเดือน  10,001 – 20,000 บาทตอเดือน   
และเปนสมาชิกประเภท  1  ป  
 5.1.2  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท  พบวา  ดาน
บริการ/ผลิตภัณฑ  สวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติเห็นดวยวาฟตเนสเฟรสทเปนสถาน
ใหบริการออกกําลังกายท่ีมีช่ือเสียงดี  รองลงมาคือ มีทัศนคติท่ีเห็นดวยกบัอุปกรณออกกําลังกายมี
ความทันสมัย  ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายท่ีมีอยางเพยีงพอ  สถานท่ีในการออกกําลัง
กายของกรุปเอ็กซเซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือกหลากหลาย การตอนรับของพนักงาน  การให
คําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาท่ี และชวงเวลาเปด – ปด (ทุกวัน 06.00 – 22.00 น.) สะดวกใน
การออกกําลังกาย ทัศนคติดานราคา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทัศนคติเห็นดวยกับ
ดานอัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทท่ีมีความเหมาะสม และทัศนคติตอระยะเวลาการเปนสมาชิก
ของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือกหลากหลาย 4 เดือน  1 ป และ 2 ป   ทัศนคติดานสถานท่ี  พบวา  
ผูตอบแบบถามสวนใหญมีทัศนคติเฉยๆท่ีฟตเนสเฟรสทสามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาได

สะดวก  และข้ันตอนการสมัครเปนสมาชิกทําไดสะดวก  ในสวนทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด  
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พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทัศนคติเห็นดวยกับโปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัคร
เปนสมาชิกใหมของฟตเนสเฟรสทท่ีดี และการสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสททําใหลูกคา
ทราบอยางท่ัวถึง  
 5.1.3  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกาย พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เห็นดวยกับความเช่ือวาการออกกําลังกายชวยทําใหสุขภาพแข็งแรง  การออกกําลังกายชวยทําให
รูปรางดี  เม่ือมีเวลาวางมักจะไปออกกําลังกาย  และการออกกําลังกายชวยทําใหมีเพือ่นมาก 
 5.1.4   ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวา  
  สมมติฐานท่ี  1  ลักษณะทางดานประชากรศาสตร  ไดแก  ระดับการศึกษา  และ
รายไดเฉล่ียตอเดือน  มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
  สมมติฐานท่ี  2  สวนผสมทางการตลาด ดานบริการ / ผลิตภัณฑของอุปกรณออก
กําลังกายมีความทันสมัยดี  สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซเซอรไซรแตละคลาสมีให
เลือกหลากหลาย  และชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00)สะดวกในการออกกําลังกาย  มี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก สวนผสมทางการตลาด  ดานราคา ของอัตรา
คาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม และ  ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีให
เลือกหลากหลาย 4 เดือน1 ป และ 2 ป มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  
  สมมติฐานท่ี  3  ลูกคาท่ีมีทัศนคติวาการออกกําลังกายชวยทําใหสุขภาพแข็งแรง  
เม่ือมีเวลาวางมักจะไปออกกําลังกาย  และการออกกําลังกายชวยทําใหมีเพื่อนมากมีความสัมพันธ
กับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
5.2  การอภิปรายผล 

การสํารวจขอมูลผูวิจัยไดทําการทดสอบตัวแปร  4  กลุม  ไดแก  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร  ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด  ทัศนคติตอการออกกําลังกาย  และการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ซ่ึงสามารถวิเคราะหรายละเอียดไดดังนี ้

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
จากการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลา

การเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  พบวา  ระดับการศึกษาและรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  กลาวคือ  ปจจัยทางการ
ศึกษา สงผลตอระดับความคิดของบุคคลท่ีแตกตางกัน  เม่ือบุคคลมีการศึกษาท่ีแตกตางกันยอมมี
ทัศนคติท่ีแตกตางกัน สงผลตอพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน  นอกจากนี้ปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือน
ของผูบริโภคมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเฟรสท  เพราะรายไดถือเปนสวน
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สําคัญในการใชจายของผูบริโภค  การออกกําลังกายถือเปนการใชเวลาวางในชีวติประจําวันเพื่อ
รักษาสุขภาพรางกายใหมีความสมบูรณแข็งแรง  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน ท่ี
ไดกลาวไววา คนท่ีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกนั ดังนั้นหาก
ผูบริโภคคิดท่ีจะใชบริการของสถานออกกําลังกาย  ผูบริโภคก็มักจะคํานึงถึงความคุมคาของเงินท่ี
ใชในการออกกําลังกาย  อันสงผลตอการต้ังราคาการใหบริการของสถานออกกําลังกาย 

 
ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด 
จากการศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก

ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท   พบวา  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดดานบริการ / ผลิตภัณฑ และดานราคา ท่ีตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลาการ
เปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท ซ่ึงสอดคลองกับงานวจิัยของ  (สุกัญญา ดอกพุฒ, 2546)ท่ีไดศึกษา
เร่ือง  ทัศนคติของผูท่ีนิยมออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลตอการใชบริการสถาน
บริหารรางกาย (Fitness Center) ใน 4 ดาน  กลาวคือ  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร  ท้ังนี้เพราะความหลากหลายของกลุม
ผูบริโภคท่ีมีความตองการทีแ่ตกตางกัน  จะสงผลใหมีการกําหนดปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน  เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคทุกกลุมเปาหมาย  นกัการตลาดจําเปน
อยางยิ่งท่ีจะตองมีการวิเคราะหความตองการของผูบริโภค  เพื่อนํามาใชในการวางแผนการตลาด
ของธุรกิจสถานออกกําลังกาย 

 
ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
จากการศึกษาดานทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก

ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท พบวา  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ซ่ึงสอดคลอง
กับผลงานวิจยัตางประเทศท่ีเกี่ยวของกับการออกกําลังกายของโรเบิรต ดี.แอ็บบอตตศาสตราจารย
ดานชีวสถิติ แหงมหาวิทยาลัยเวอรจเินีย และคณะทําใหทราบถึงประโยชนท่ีไดรับจากการออก
กําลังกายเพื่อบริหารรางกายใหแข็งแรงน้ัน มีสวนชวยปองกันการเกดิโรคตางๆ เชนมะเร็ง โรคอวน 
โรคหัวใจวาย โรคสมองเส่ือม และโรคอ่ืนๆ ไดอยางมาก และทําใหบุคลิกภาพของผูท่ีออกกําลังกาย
รูปรางสมสวนสวยงาม และควรสงเสริมการออกกําลังกายเปนประจาํอยางสมํ่าเสมอเพ่ือใหรางกาย
แข็งแรงปราศจากโรคภัยตางๆ ผูบริโภคก็มักจะคํานึงถึงความคุมคาในการออกกําลังกาย  อันสงผล
ตอการใหบริการของสถานออกกําลังกาย 
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5.3คุณคางานวิจัยเชิงทฤษฎ ี
งานวิจยันี้ถือไดวาเปนงานวจิัยท่ีเกี่ยวของกับปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปน

สมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค  และเปนงานวิจัยท่ีชวยใหผูท่ีสนใจไดทําการ
พิจารณา  เพื่อศึกษาแนวทางในการวางแผนการตลาดธุรกิจสถานออกกําลังกาย  เนื่องการวางแผน
การตลาดจะตองมีการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดท้ังทางดานบริการ/ผลิตภัณฑ   ดานราคา  
ดานสถานท่ี  และดานการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงปจจัยทั้ง 4  ดานท่ีไดจากการศึกษาขอมูลถือไดวา
เปนปจจยัท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการฟตเนส   หากผูประกอบธุรกิจท่ีตองการจะ
แขงขันกับคูแขงในตลาด  กจ็ะตองกําหนดปจจัยดานตาง ๆ ใหมีความเหมาะสมกับความตองการ
ของกลุมลูกคาเปาหมาย   
 
5.4  การนําผลการวิจัยไปใช 
 จากการศึกษาทําใหทราบวา  ผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเฟรสทท่ีแตกตาง
กันใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน  เพราะตามหลักการจริงของ
การบริการจะเกี่ยวกับปจจัยความตองการของลูกคา   ดังน้ันเราจึงตองนําหลักการของสวนประสม
ทางการตลาดของการบริหารสําหรับธุรกิจบริการมาใชในการตัดสินใจของผูจัดการ  ซ่ึงในการท่ีจะ
ไดรับความสําเร็จในแตละดานนั้นยอมมีความสําคัญท่ีแตกตางกัน  ดังนี้   

ดานบริการ/ผลิตภัณฑ  จากผลการศึกษาพบวาปจจยัทางดานบริการ/ผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท ดังนั้นผูประกอบการ
จะตองเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑรวมถึงการบริการท่ีสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา

และสามารถแขงขันกับคูแขงขันได                                                                                    

 นอกจากนี้ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก      
ฟตเนสเฟรสท   ดังนั้นผูประกอบการควรหาวิธีการท่ีจะชวยในการบริหารจัดการตนทุนในดาน
ตางๆ  เพื่อท่ีจะชวยในการกาํหนดราคาการใหบริการแกลูกคา  ท้ังนี้ตองไมตั้งราคาการใหบริการใน
อัตราท่ีสูงจนเกินไป 
 
5.5  ขอเสนอแนะ 

ในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญหันมาใหความสําคัญตอรูปลักษณและเสริมสรางความม่ันใจ

กันมากข้ึน  จึงทําใหผูบริโภคนิยมหนัมาออกกําลังกาย  ดังนั้นการใชบริการของสถานออกกําลังกาย
ตางๆ จึงเปนวธีิการหนึ่งของคนเมืองอยางเชนกรุงเทพมหานคร  ท่ีไมคอยจะมีเวลาวางมากนัก  และ
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ในปจจุบันมีสถานออกกําลังกายเพิ่มข้ึนมากมายหลายแหลงจนทําใหเกดิการแขงขันทางการตลาด

กัน  จะเหน็ไดวาสถานออกกาํลังกายแตละแหงมักจะแขงขันกันทางดานราคา  และการสงเสริม
การตลาด  เพือ่ใหกลุมลูกคาประจําท่ีมาใชบริการเปนประจํา  และมีการใหบริการอยางมีคุณภาพใน
ทุก ๆ ดาน  เพือ่ใหเกดิการยอมรับจากกลุมผูบริโภค  จึงทําใหการตดัสินใจใชบริการของผูบริโภคมี
ความตองการที่แตกตางกัน   ดังนั้นผูทําการศึกษามีขอเสนอแนะตอผูทําธุรกิจสถานออกกําลังกาย  
ดังนี ้

การจัดทํากลยทุธสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมแกกลุมลูกคาเปาหมายถือเปนส่ิงท่ี

สําคัญเปนอยางยิ่งตอการแขงขันในธุรกิจสถานออกกําลังกายในปจจบัุน  หากธุรกจิสามารถสราง
ความไดเปรียบเหนือคูแขงขันไดในทุก ๆ ดาน ก็จะยิ่งทําใหสามารถครองสวนแบงทางการตลาด
ไดมากท่ีสุด  ซ่ึงส่ิงเหลานี้ธุรกิจจะตองวิเคราะหสถานการณของธุรกิจใหละเอียดรอบคอบและตอง
มีความสามารถในการมองหาจุดเดนของตัวธุรกิจใหแตกตางจากคูแขงขันใหได  โดยสามารถ
แบงเปนดานตาง ๆ ไดดังนี ้

 
ดานบริการ  สวนมากผูบริโภคจะใหความสําคัญกับความทันสมัยของอุปกรณออกกาํลัง

กายมีความทันสมัยดี สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอ็กซเซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือก
หลากหลาย ชวงเวลาในการเปด-ปด ( ทุกวนั06.00-22.00น.)  สะดวกในการออกกําลังกาย ดังนั้น
ผูทําธุรกิจควรเนนคุณภาพการใหบริการเพื่อสรางความประทับใจใหลูกคาและแขงขันกับคูแขงได 

 
นอกจากนี้ทางดานราคา    เนือ่งจากระดับรายไดมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการ

เปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ดังนั้นผูทําธุรกิจควรท่ีจะบริหารจัดการตนทุนดานตางๆ เพื่อกําหนด
ราคาการใหบริการลูกคาอยางเหมาะสมและศึกษาราคาของคูแขงขันเพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง  
แตท้ังนี้ควรเปนราคาท่ีกลุมผูบริโภคยอมรับได 

 
5.6  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต 
 เนื่องจากการวจิัยคร้ังนี้เปนผลการศึกษาเฉพาะฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค  เพื่อใหฟต
เนสเฟรสทสามารถวิเคราะหภาพรวมของปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน

สมาชิกของฟตเนสเฟรสท  มีความนาเช่ือถือมากกวานี้  ควรจัดใหมีการศึกษาวจิัยดานผลิตภัณฑ/
บริการและราคาของฟตเนสเฟรสทในสาขาอ่ืนๆ  เพิ่มมากข้ึนเพราะมีความสัมพันธกบัการท่ีลูกค
เลือกระยะเวลาในการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ท้ังนี้เพื่อท่ีจะสามารถนําผลการศึกษาไปใชใน
การพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของฟตเนสเฟรสททุกสาขาใหดยีิ่งข้ึนตอไป 
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ความหมายและความรูเบ้ืองตนเกีย่วกับการออกกําลังกาย 
 ความหมายของการออกกําลังกาย 
 ความหมายของการออกกําลังกายแบบแอโรบิค วาหมายถึง การออกกําลังกายโดยตอเนื่อง
นานเกนิ 3 นาทีข้ึนไป โดยชีพจรเตนอยูในชวง 65-80% ของชีพจรสูงสุดในการทํางาน ซ่ึงเรียกวา 
target heart rate 
  

การแบงชนิดของการออกกําลังกาย (Type of Exercise) 
สามารถแบงออกเปน 2 ชนดิใหญๆ ไดแก 

 1.Aerobic Exercise คือการออกกําลังกายท่ีมีความเขมขนต่ํา มีความตอเนื่องเปนระยะเวลา
เกิน 3 นาทีข้ึนไป กลามเนื้อตองใชพลังงานจากกระบวนการสรางพลังงานโดยอาศัยออกซิเจน ระบบ
การหายใจจะสูดเอาออกซิเจนเขาไป และขับคารบอนไดออกไซดออกมาโดยออกซิเจนจะถูกลําเลียง
ไปยังกลามเนือ้ ดังนั้นการออกกลังกายแบบแอโรบิค จึงหมายถึง การวิง่เหยาะ พายเรือ เตนรํา 
กระโดดเชือก ข้ึนลงบันได วายน้ําเปนตน 
 2.Anaerobic Exercise คือการออกกําลังกายท่ีมีความเขมขนสูง เชน  การฝกดวยน้ําหนักและ
วิ่งเร็ว 
โดยการเผาผลาญพลังงานสวนใหญจากนํ้าตาล ซ่ึงเปนพลังงานท่ีรางกายสะสมไวในมัดกลามและ
ตับ เปนพลังงานฉุกเฉินท่ีรางกายสามารถเปล่ียนมาเปนพลังงานไดทันที 
 แพทยผูเช่ียวชาญดานการรักษาดวยการเพาะกาย และปรัชญา ดานจิตวทิยาจากสถาบันไดให
คําจํากัดความของการออกกาํลังกายไววา การออกกําลังกาย หมายถึง การมีสุขภาพท่ีดี 
 การออกกําลังกาย หมายถึง การเขารวมในกิจกรรมทางกาย ท้ังหลายท่ีบุคคลเลือกกระทํา
เพื่อตองการทาํใหรางกายไดรับการเคล่ือนไหวในอันท่ีจะชวยใหกลามเน้ือไดทํางาน และเกดิความ
เจริญเติบโต สงเสริมใหรางกายแข็งแรง ทรวดทรงดี ปอดหัวใจทํางานอยางมีประสิทธิภาพ และเปน
ประโยชนตอสุขภาพอนามยัแกผูเขารวมเปนประการสําคัญ 

การออกกําลังกายในทางการแพทย หมายถึง การใชกิจกรรมทางรางกายท้ังหลายท่ีทําให
อัตราการเตนของหัวใจจากอัตราปกติ 78 คร้ังตอนาที ข้ึนไปถึงประมาณ 150-160คร้ังตอนาที ท้ังน้ี
ไดเนนในประเด็นการทํางานของหัวใจเปนหลักสําคัญซ่ึงหมายถึง การสูบฉีดโลหิตไปเล้ียงหวัใจ 
เพราะการออกลังกายทําใหหวัใจสูบโลหิตไปเล้ียงรางกายมีปริมาณโลหิตมากกวาปกติเปนผลทําให

รางกายแข็งแรง และชีวิตยืนยาว  
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ประเภทการออกกําลังกาย แบงเปน 4 ประเภท คือ 
1. Isometrics หรือ Static exercise คือ การออกกําลังกายอยูกับท่ี โดยใชวัตถุเคร่ืองใชใน

หองทํางาน กลาวคือ เปนการออกกําลังกายโดยจับยึดส่ิงเหลานี้ซ่ึงอยูกบัท่ีดวยการเกร็งกลามเนื้อ 
2. Isotonic exercise คือการออกกําลังกายโดยใชเคร่ืองชวย เชน เคร่ืองมืออกกําลังกายตางๆ 

ในหองยิม เชน ยกน้ําหนกั บารเดี่ยว หวง เปนตน นกัเพาะกายเพ่ือประกวดกลามเนือ้ กลาวคือเปน
การออกกําลังกายใหแกกลามเน้ือภายนอก (ไมรวมกลามเนื้อหวัใจ) 

3. Anaerobic exercise คือ การออกกําลังกายท่ีไมไดใชออกซิเจนอยางสมํ่าเสมอ หรือใชแต
นอย จะใชมากเปนพกัๆ ใชออกซิเจนไมสมํ่าเสมอนอยบางมากบาง พวกนี้ไดแก การวิ่งระยะส้ัน 
เทนนิส หรือแบดมินตัน เปนกีฬาเพื่อการแขงขัน 

4. Aerobic exercise คือการออกกําลังกายท่ีตองใชออกซิเจนจํานวนมาก โดยใชสมํ่าเสมอ 
และติดตอเปนเวลานาน ไดแก การวิ่งมาราธอน การวิ่งเหยาะๆระยะไกล 

การเดินเร็วระยะไกล การออกกําลังกายประเภทนี้ตองทําติดตอกันอยางนอย 25-30 นาที 
การออกกําลังกายประเภทที1่ และ 2 ไมสามารถทําใหหวัใจ และหลอดเลือดแข็งแรงข้ึน

อยางใด สําหรับประเภทท่ี 3 ดีกวา แตไมดีเทาการออกกําลังกายประเภทสุดทายท่ีเปนประโยชนกบั
หัวใจและหลอดเลือด 

ความจําเปนของการออกกําลังกาย  
ในปจจุบันวิทยาศาสตรทางการแพทยมีความเจริญกาวหนามากข้ึน สามารถปองกัน และ

รักษาโรคตางๆ ไดมากมาย ดังนั้นสาเหตุสวนใหญของการเสียชีวิต จะมาจากโรคท่ีไมติดเช้ือ และ
จากพฤติกรรมของมนุษย เชน การสูบบุหร่ี การดื่มสุรา ยาเสพติดฯลฯ ซ่ึงโรคตางๆ เหลานี้เรา
สามารถปองกันไดหรือทําใหทุเลาลงได โดยการออกกําลังกาย ควบคุมอาหารและมีพฤติกรรมใน
การดํารงชีวิตท่ีเหมาะสม การปองกันเสริมสรางสุขภาพจึงมีประโยชนและมีความสําคัญ ดังนี้
สําหรับการมีสุขภาพท่ีดี ดังนั้นการออกกําลังกายเพื่อสุขภาพจึงมีประโยชนละมีความสําคัญ ดังนี้ 

1.ปองกันโรคหลอดเลือดหวัใจตีบตัน สมรรถภาพการทํางานของหัวใจจะดีข้ึนมาก ถาออก
กําลังกายอยางถูกตอง และสมํ่าเสมอติดตอกัน 3 เดือน ชีพจร หรือหวัใจจะเตนชาลง ซ่ึงจะเปนการ
ประหยดัการทํางานของหัวใจ 

2.ลดไขมันในเลือด เพราะไขมันในเลือดสูงเปนสาเหตุหนึ่งของโรคหลอดเลือดหวัใจตีบตัน 
3.เพิ่ม HDL-C ในเลือด ซ่ึงถายิ่งสูงจะยิ่งดี จะชวยปองกนัโรคหลอดเลือดหัวใจตีบตัน 
4.ลดความอวน(ไขมัน)เพิ่มกลามเนื้อ(น้ําหนักอาจไมลด) 
5.ปองกัน และรักษาโรคเบาหวาน 
6.ลดความดันโลหิต 
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7.ชวยทําใหหวัใจ ปอด ระบบหมุนเวียนของโลหิต กลามเนื้อ เอ็น ขอตอกระดกู ผิวหนัง
แข็งแรงยิ่งข้ึนความจําดี  ชะลออายุ ชวยลดความเครียด  
             8.ปองกันโรคกระดูกเปราะ 
             9.รางกายเปล่ียนไขมันมาเปนพลังงานไดดกีวาเดมิ ซ่ึงเปนการประหยดัการใชแปง  
ซ่ึงมีอยูนอย 
            10.ชวยปองกันโรคมะเร็งบางชนดิ 
            11.ทําใหมีสุขภาพดี ประหยดัคาใชจายในการรักษาโรค 

 
ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับอุปกรณตางๆ และการใหบริการสถานออกกําลังกาย 
การฝกกําลังกลามเนื้อโดยฟรีเวท หรือเคร่ืองยกน้ําหนัก 
การฝกกําลังกลามเนื้อ จะใชหลักการฝกเกนิเพื่อทําใหกลามเนื้อแข็งแรงข้ึน โดยใชน้าํหนัก

หรือแรงตานเกินความสามารถของกลามเนื้อ การพัฒนากลามเนื้อโดยใชหลักการนี้ จะเพิ่มขนาดของ
กลามเนื้อ โดยมีขนาดใหญข้ึน โดยตองทําติดตอกันอยางสมํ่าเสมอ ใหเกินความสามารถท่ีจะออก
แรงตามปกติ และเพิ่มน้ําหนักข้ึนเร่ืองๆ อยางเปนข้ันเปนตอน 

การใชฟรีเวท หมายถึง การใชดัมเบล หรือ บารเบล สวนการใชเคร่ืองยกน้ําหนักหมายถึง
การใชอุปกรณท่ีมีน้ําหนักติดมากับเคร่ือง มีคุณสมบัติในการชวยใหกลามเนื้อพัฒนาจนเกิดความ
แข็งแรง โดยเคร่ืองยกน้ําหนักจะเนนพัฒนาท่ีกลุมกลามเน้ือมัดใหญ สวนฟรีเวทชวยทําใหกลามเนื้อ
มัดเล็กๆ ไดออกแรงโดยตรง 

ท้ังฟรีเวท และเคร่ืองยกน้ําหนักจะชวยเพิ่มความแข็งแรงและเพ่ิมมวลกลามเนื้อไดอยางดี 
โดยอาศัยหลัก 3 ประการคือ 

1.กลามเนื้อตองออกแรงยกนํ้าหนักท่ีหนักเกนกวาภาวะปกติอยางตอเนือ่ง 
2.กลามเนื้อตองทํางานใหตลอดชวงการเคล่ือนไขท่ีของขอตอ 
3.การฝกกลามเนื้อตองทําเปนประจําสมํ่าเสมอ 
การฝกยกน้ําหนักตองมีการจดัโปรแกรม มีการพัฒนาความแข็งแรงของกลามเนื้อเปนชวงๆ

ไป โดยท่ัวไปจะเปล่ียนแปลงน้ําหนกั จํานวนคร้ังและจํานวนรอบ ทุก2สัปดาหรวม 3 คร้ัง เปน 6 
สัปดาห สัปดาหท่ี7จึงทําดวยความสม่ําเสมอติดตอกันคงที่ตอไป จึงจะไดประโยชนสูงสุด  
  

การออกกําลังกายแบบแอโรบิค 
 การออกกําลังกายแบบแอโรบิคจัดวาเปนการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ หมายถึงการออก
กําลังกายท่ีไมรุนแรงมาก แตตองใชออกซิเจน กลามเนือ้กลุมใหญ(เชนแขนขา)อยางตอเนื่อง นาน
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และหนักบอยคร้ังพอ การอออกกําลังกายแบบแอโรบิค จะทําหวัใจ ปอดและระบบหมุนเวียนโลหิต
แข็งแรง ไดแก การออกกําลังกายประเภท เดิน วิ่ง วายน้ํา ถีบจักรยาน กระโดดเชือก เตนแอโรบิค 
 การออกกําลังกายชนดินี้ มักใชท้ังแปงน้ําตาลและไขมันเปนพลังงาน ดงันั้น ควรออกกําลัง
กายแบบแอโรบิคตลอดเวลา เพื่อสุขภาพ เมือ่อยูตัว อาจเลนกีฬาอยางอ่ืนดวย  
  

ผลดีของการออกกําลังกาย 
 ทําใหหวัใจ หลอดเลือด และปอดแข็งแรง ทําเสนเลือดตบีแลวหายตีบ หรือถาไมหายรางกาย
ก็จะสรางเสนเลือดใหม ทําใหชีพจรเตนชาลง จะเปนการประหยดัการทํางานของหัวใจ ทําใหรางกาย
มีพลังสํารองมากข้ึน เพื่อใชในยามฉุกเฉิน HDL-C ในเลือด ปองกันโรคกระดูกพรุน ทําใหรางกาย
นําไขมันมาใชไดดีกวาผูท่ีไมออกกําลังกาย ซ่ึงนอกจากชวยลดความอวนแลวยังเปนประโยชน
สําหรับกีฬาอีกดวย 
  

อุปกรณสําหรับออกกําลังกายแบบแอโรบิค 
 สําหรับ อุปกรณหรือเคร่ืองออกกําลังกายท่ีสามารถใหการออกกําลังกายแบบแอโรบิค นั้น
หมายถึง อุปกรณท่ีสามารถฝกความอดทนใหแกระบบหายใจ และการไหลเวยีนของโลหิตได เชน 
จักรยานปนอยูกับท่ี ในปจจุบันมีระบบความควบคุมการต้ังโปรแกรมไดหลายอยาง 
 เคร่ืองวิ่งไฟฟา สามารถควบคุมการต้ังโปรแกรมไดหลายอยาง  
 เคร่ืองกาวข้ึนบันได หรือท่ีเรียกวา Step up Step down การควบคุมเครื่องสวนใหญอาศัยแรง
กดจากเทาท้ัง2ขางสลับกัน 

การข่ีจักรยานอยูกับท่ี 
 การออกกําลังกายอยูกับท่ีไดรับความนิยมมาข้ึนเร่ือยๆ เพราะสามารถออกกําลังกายไดใน
ทุกสภาวะ  
 การข่ีจักรยานอยูกับท่ี เปนการออกกําลังกายแบบแอโรบิคอีกวิธีหนึ่ง ท่ีเหมาะสมสําหรับทุก
เพศทุกวัยท่ีไมอยากออกไปวิง่เลนกีฬาประเภทอื่น และถือเปนการออกกาํลังกายท่ีมีการกระแทกต่ํา
ไมมีอันตรายตอขอตอตางๆของคนเรามากนัก ผูท่ีมีปญหาเรื่องขอตอตางๆ ก็สามารถใชได แตถา
หากมีอาการเจบ็ก็ควรหลีกเล่ืยง สวนผูท่ีมีปญหาเกี่ยวกับโรคหัวใจ ความดันโลหิตสูง ควรเลือก
จักรยานท่ีมีสายวัดชีพจรขณะอกกําลังกายท่ีติดมากับเคร่ือง สําหรับระวังอันตรายท่ีอาจเกิดจากการ
ปนจักรยาน จนทําใหหัวใจเตนผิดปกติ 
 สําหรับจักรยานท่ีทันสมัย จะมีสายวดัอัตราการเตนของชีพจร จะสามารถต้ังโปรแกรมเพ่ือ
ทดสอบสมรรถภาพทางกาย โดยจําลองสถานการณการปนจักรยานข้ึนภูเขา หรือโปรแกรมการฝก
แบบแอโรบิค เปนตน 
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  ซาวนา 
 ประโยชนของการซาวนาจากการแผกระจายความรอนจากหินเผา ทําใหหลอดเลือดใต
ผิวหนังขยายตัวมีเลือดมาเล้ียงมากข้ึน เพื่อระบายความรอนออกจากรางกาย และรูขุมขนจะเปดออก
กวางข้ึน ชวยทําใหส่ิงสกปรกท่ีสะสมในรูขุมขนใตผิวหนังถูกขับออกมา หลังจากนั้นอาจอาบน้ําเย็น
จัดทันทีหรือจะแชตวัในอางน้ําเย็นก็ได รูขุมขนท่ีขยายตัวจะหดกลับทันที ทําใหรูสึกวาผิวหนัง
สะอาดและเนยีนกวาการอาบนํ้าปกติ เลือดในรางกายมีการไหลเวยีนมากข้ึน  ดังนัน้การเขาไปนัง่ใน
หองซาวนาจึงไมใชเปนการฝกความอดทนท่ัวไปของหวัใจ และระบบการไหลเวยีนของโลหิต 
รวมท้ังไมใชเปนการฝกใหเกิดความแข็งแรงของกลามเนื้อ เพียงแตชวยขจดัความปวดเมื่อยของ
กลามเนื้อมีการผอนคลายมากข้ึนผูท่ีเขาอบซาวนาจะใชเวลาในหองอบประมาณ 8-12นาที และอาจ
เสียเหง่ือประมาณ 20-30กรัมตอนาทีหรือประมาณ 400-600 กรัม 
  

โยคะ 
 โยคะ เปนวิธีการฝกรางกายของคนเราพรอมๆ กับการฝกควบคุมจิตใจไปพรอมๆกัน  
 สําหรับการฝกโยคะนี้ เช่ือวาผูฝกจะไดประสิทธิภาพของระบบหัวใจและการไหลเวยีนของ
โลหิต ระบบหายใจ กลามเนือ้มีความแข็งแรงมากข้ึน ขอตอตางๆมีความออนตัวมากข้ึน มีสมาธิดีข้ึน
กวาเดิม และจากการฝกทากลับศีรษะอยูดานลาง ยกเทาข้ึนขางบน จะทําใหมีเลือดมาเลี้ยงตอมใต
สมองมากย่ิงข้ึน ทําใหมีการหล่ังฮอรโมนมาควบคุมการทํางานของตอมตางๆในรางกายไดดียิง่ข้ึน 
 โยคะมีทาในการฝกมากมาย แลวแตวาตําราเลมใด ทาฝกไดไมยากมีผูนยิมทํากันอยูมี
ประมาณ 15-20 ทารางกายของคนในวัยตางๆ มีความจําเปนในการออกกําลังกายแตกตางกันไป อายุ
เปนส่ิงท่ีกําหนดวาควรจะออกกําลังกายมากนอยแคไหน 
  

ข้ันตอนการออกกําลังกาย 
1. ควรจะมีการยืดเสนกอน 
2. ควรจะมีการอุนเคร่ืองประมาณ 5 นาที 
3. ออกกําลังกายใหชีพจรเขาเปาประมาณ 20 นาที 
4. ควรมีการคลายความรอนประมาณ5นาที 
5.ควรมีการยืดเสนอีกคร้ังกอนการหยุด 
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ขอมูลสถานออกกําลังกายฟตเนสเฟรสท 
ประวัติความเปนมาของบริษัท  

             ภายในระยะเวลาเพียง 12 ป ฟตเนส เฟรสท ไดกาวจากการเปนผูประกอบการฟตเนสคลับท่ี
มีสาขาเพียง 1 แหง เปนผูประกอบการช้ันนําท่ีมีสาขาอยูใน 15 ประเทศท่ัวโลก และมีจํานวนฟต
เนสคลับท้ังส้ิน 445 แหง กบัจํานวนสมาชิกกวา 1.6 ลานคน บริษัท ฟตเนส เฟรสท จํากัด กอต้ังข้ึน 
ณ ประเทศอังกฤษในป พ.ศ. 2536 โดย มร.ไมค บัลเฟอร ซ่ึงเปดคลับเพื่อสุขภาพข้ึนในบอรนเมาท
ดวยความฝนท่ีจะทําใหฟตเนสเปนส่ิงท่ีทุกคนใชบริการไดในราคาท่ีไมแพง ในขณะเดียวกันก็มี
คุณภาพและบริการสูงสุด  
          ในเวลา 3 ปตอมา ฟตเนส เฟรสท กลายเปนบริษัทเพื่อสุขภาพแหงแรกท่ีเขาจดทะเบยีนใน
ตลาดเพ่ือการลงทุน Alternative Investment Market โดยมีไมค บัลเฟอร เปนกรรมการผูจัดการ ซ่ึง
ตรงนี้นับเปนจุดเปล่ียนสําคัญเนื่องจากมีเงินลงทุนเขามาเพื่อขยายครือขายฟตเนสคลับ จนทําใหการ
เติบโตเปนไปอยางรวดเร็ว ดวยจํานวนฟตเนสคลับใหมถึง 7 แหง ในป 2540 และเติบโตข้ึนเกือบ
เทาตัวในป พ.ศ.  2541 ในป 2545 จํานวนฟตเนสคลับในอังกฤษมีท้ังส้ิน 49 แหง พรอมสมาชิก
จํานวน 100,000 คน โดยมีการจางพนักงานประจําและช่ัวคราวถึง 3,000 คน  
          ในเดือนกันยายน พ.ศ. 2548 ฟตเนส เฟรสท กลายเปนผูประกอบธุรกิจคลับเพื่อสุขภาพท่ีใหญ
ท่ีสุดในโลกกลุมหนึ่งและเตบิโตเร็วท่ีสุดดวยจาํนวนฟตเนสคลับถึง 424 แหง และสมาชิก 1.1 ลาน
คน โดยในปนัน้เอง บริษัทเขาถือหุนโดย แบร่ิง แคปปตอล พารทเนอร ซ่ึงเปนกลุมนกัลงทุนชาว
ยุโรป  
          ปจจุบันภายใตการบริหารของ แบร่ิง แคปปตอล พารทเนอร ฟตเนส เฟรสทมีคลับท้ังส้ิน 445 
แหงท่ัวโลก โดยมีสาขา 167 แหงในอังกฤษ 180 แหงในยุโรปกลาง 48 แหงในเอเชีย และ 50 แหงใน
ประเทศออสเตรเลีย ซ่ึงใหบริการอยางมีคุณภาพแกสมาชิกกวา 1.6ลานคน  
       ฟตเนส เฟรสท ประเทศไทย  
สําหรับ บริษัท ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) จํากัด บริษทัฯ ไดเปดดําเนินธุรกิจมาเปนระยะเวลา 7 
ป โดยนําเสนอบริการท่ีมีคุณภาพเพื่อความสนุกสนานและสุขภาพท่ีดภีายใตบรรยากาศท่ีหรูหราเปน
กันเอง และอุปกรณอํานวยความสะดวกที่เพียบพรอม ดวยขอเสนอท่ีลูกคาสามารถเลือกระยะเวลา
การเปนสมาชิกได 
3 รูปแบบ คือ สมาชิกประเภท 4 เดือน 1 ป และ 2 ป 
        ปจจุบัน ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) มีศูนยออกกําลังกายหรือฟตเนสคลับท้ังส้ิน 17 สาขา  
ในกรุงเทพฯ  
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             สาขาตางๆ ของ ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) ไดแก   
ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัล ซิตี้ ปนเกลา  
 ฟตเนส เฟรสท แลนดมารค พลาซา โรงแรมแลนดมารค สุขุมวิท  
 ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัล ซิตี้ บางนา  
 ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัล พลาซา รัชดา-พระราม 3  
 ฟตเนส เฟรสท พลัส อาคารไบโอเฮาส สุขุมวิท 39  
 ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล งามวงศวาน  
 ฟตเนส เฟรสท ฟวเจอรพารค รังสิต  
 ฟตเนส เฟรสท แฟช่ัน ไอสแลนด รามอินทรา  
 ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล บางแค  
 ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล บางกะป  
 ฟตเนส เฟรสท พลัส คิวเฮาส ลุมพินี     
ฟตเนส เฟรสท ซีคอน สแควร    
ฟตเนส เฟรสท แฟช่ันไอสแลนด รามอินทรา  
ฟตเนส เฟรสท รัตนาธิเบศร 

 ฟตเนส เฟรสท ทาพระ  
 ฟตเนส เฟรสท เพชรเกษม    
ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล โคราช   

 ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัลแจงวัฒนะ ช้ัน 6 (20 กุมภาพันธ 2552)   
       ท้ังนี้ ฟตเนส เฟรสท ประเทศไทย ยงัมีแผนจะขยายสาขาเพ่ิมอีกเพื่อตอบสนองตอความ
ตองการของลูกคาใหครอบคลุมท่ัวกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด 
          อุปกรณและการบริการภายในคลับ 

กรุปเอ็กเซอรไซสคลาสประจําวัน ไดแก อินโทรคลาส, อ่ีซ่ี สเต็ป, คอมโบ สเต็ป, พาวเวอร 
สเต็ป, บอดี้ สเต็ป, อีซ่ี มูฟ, คอมโบ โล, พาวเวอร อิมแพ็ค, บอดี้ พัมพ, ยิม บอล, บอดี้ คอมแบท, 
บอดี้ แจม, บอดี้ บาลานซ, โยคะ, พิลาทีส, เอบีเอส, บอกซ่ิง, วี-ไบด, เซอรกิต เทรนนิง่, เอบีที, ไฮ-โล 
และ อินโทร สเต็ป  
         อุปกรณคารดิโอ  
ไดแก คารดิโอ เวฟ คารดิโอ เธียเตอร, เทรดมิลล, อัพไรท ไบค, รีคัมเบนท ไบค, สเต็ปเปอร, โร
เท็กซ, กลิเด็กซ และ คอนเซ็ปท โรเวอร  
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อุปกรณยืดกลามเนื้อ  
ไดแก คิเนซีส เทคโนยิม ไลน, ยูนิเวอรแซล ซีเล็คช่ัน, กราวน ซีโร, ไคเซอร และ เคเบิล ครอส      โอ
เวอร  
             หองแตงตัว  
ไดแก ล็อกเกอรประจําวัน, ล็อกเกอรเชารายเดือน, หองสตีม, เซาวนนา, หองอาบน้ํา และ หองสุขา ท่ี
หรูหรากวางขวาง  
           หองออกกําลังกาย  
ไดแก สตูดิโอ กรุป เอ็กเซอรไซส, วี-ไบค, เอบีเอส/เซอรกิต, คารดิโอ เธียเตอร, ฟรีเวท, ยิมสําหรับ
สุภาพสตรี และ มวย  
          บริการอ่ืนๆ  
 ไดแก บารเคร่ืองดื่มบริการฟรี, บริการใหยมืวีซีด-ีวิดีโอ ฟรี, หนังสือพมิพ, แม็กกาซีน,   โปร ช็อป 
และ ยูบีซี เคเบิล ทีว ี
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง  ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิกของลูกคา 
          ฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 
 
คําชี้แจง 
แบบสอบถามชุดนี้ไดจัดทําข้ึนเพื่อศึกษา เร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาเปน
สมาชิกของลูกคา ฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน คือ 
 
 สวนท่ี1  ขอมูลท่ัวไปผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี2  ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
              สวนท่ี3 ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 

สวนท่ี4 ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด 
  
สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงใน หนาขอท่ีเปนจริงมากท่ีสุดเกี่ยวกับตัวทาน 
1. เพศ 
 ชาย                                                 หญิง 
2. อายุ 
 ไมเกิน 20ป                   21- 30 ป 
 31-40 ป    40 ปขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
 โสด                                                 สมรส 
  หมาย                                                หยาราง 
4. การศึกษา 
 ตํ่ากวาปริญญาตรี                             ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท                                       ปริญญาเอก 
5. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 ไมเกิน10,000 บาทตอเดือน         10,001 – 20,000 บาทตอเดือน 
 20,001- 30,000 บาท ตอเดือน         30,001 – 40,000 บาทตอเดือน 
 40,001บาทขึ้นไป 
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สวนท่ี  2 :  การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงใน หนาขอท่ีเปนจริงมากท่ีสุดเกี่ยวกับตัวทาน 
1. ทานเปนสมาชิกประเภทใด 
 ประเภท 4  เดือน       ประเภท 1  ป 
 ประเภท 2  ป 

 
สวนท่ี 3 : ขอมูลท่ีเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกายของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองวาง ท่ีเหน็วาเหมาะสมตามความคิดของทาน 
 เห็นดวย 

อยางย่ิง 
5 

เห็นดวย 
 
4 

เฉยๆ 
 

3 

ไมเห็น
ดวย 

2 

ไมเห็นดวย
อยางย่ิง 

1 
1.การออกกําลังกายชวยทําให
สุขภาพแข็งแรง 

     

2.การออกกําลังกายชวยทําให
รูปรางดี 

     

3.เมื่อทานมีเวลาวางทานมักจะไป
ออกกําลังกาย 

     

4.การออกกําลังกายชวยทําใหมี
เพ่ือนมาก 

     

 
 
สวนท่ี 4 : ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท 
คําช้ีแจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย/ลงในชองวางท่ีเห็นวาเหมาะสมตามความคิดของทาน 
 5 คะแนน หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
 4 คะแนน หมายถึง เห็นดวย 
 3 คะแนน หมายถึง เฉยๆ 
 2 คะแนน หมายถึง ไมเหน็ดวย 
 1 คะแนน หมายถึง ไมเหน็ดวยอยางยิ่ง 
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ดานบริการ/ผลิตภัณฑ  
 5 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

4 
เห็นดวย 

3 
เฉยๆ 

2 
ไมเห็น
ดวย 

1 
ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
1. ฟตเนสเฟรสทมีช่ือเสียงดี      
2. การใหคําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาที่
อยูในเกณฑที่ดี 

     

3. การตอนรับของพนักงานตอนรับอยูในเกณฑ
ที่ดี 

     

4. อุปกรณออกกําลังกายมีความทันสมัยดี      
5.สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซ
เซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือกหลากหลาย 

     

6.ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายที่มี
อยางเพียงพอ 

     

7.ชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00)
สะดวกในการออกกําลังกาย 

     

ดานราคา  
1. อัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม      
2. ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทที่
มีใหเลือกหลากหลาย 4 เดือน1 ป และ 2 ป 

     

ดานสถานท่ี 
1.  สามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาไดสะดวก      
2.ขั้นตอนการสมัครเปนสมาชิกสามารถทําได
สะดวก 

     

ดานการสงเสริมการตลาด      
1.การสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท 
ทําใหลูกคาทราบอยางทั่วถึง 

     

2.โปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัครเปน
สมาชิกใหมของฟตเนสเฟรสทดี 

     

 
      ผูวิจัยขอขอบคุณทุกทานท่ีเสียสละเวลาใหความอนุเคราะหในการกรอกแบบสอบถามฉบับนี้คะ 
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