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บทคัดยอ 

 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1)เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของลูกคา 

ฟตเฟรสทสาขาแลนดมารคที่มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

2)เพื่อศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคที่มี

ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 3)เพื่อศึกษาทัศนคติตอการออกกําลังกายของ

ลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคที่มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ กลุมลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค จํานวน 385 

คน  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ  (Pearson Chi-Square) 

ผลการวิจัยพบวา 1)ลักษณะทางประชากรศาสตรที่ตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก

ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  พบวา  ระดับการศึกษาและรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่

ตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  2)ทัศนคติตอสวน

ประสมทางการตลาดที่ตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนส

เฟรสท   พบวา  ลูกคาที่มีทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานบริการ / ผลิตภัณฑ และดาน

ราคา ที่ตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท 3)ทัศนคติ

ตอการออกกําลังกายที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนส

เฟรสท พบวา  ลูกคาที่มีทัศนคติตอการออกกําลังกายที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก

ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท   
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความสําคัญและท่ีมาของปญหาท่ีจะทําการวิจัย 
 การดําเนนิชีวติของประชากรในปจจุบันนีมี้รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีถูกปรับเปล่ียนไปมาก

จากเดิม เนื่องจากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมทางกายภาพ เศรษฐกิจ และเทคโนโลยี
ใหมๆ ท่ีทันสมัยมากข้ึน สงผลใหในโลกธุรกิจปจจุบันมีการแขงขันกนัมากกวาเดิม ซ่ึงก็เปน
เหตุหนึ่งท่ีทําใหรูปแบบการดําเนินชีวิตเปล่ียนไป เชนการทํางานอยางรีบเรง 
 ความสะดวกสบาย และรวดเร็วในการใชชีวิต ทําใหการดูแลสุขภาพถูกละเลย 

จากผลการทําวิจัยเกีย่วกับโรคตางๆ ท่ีเกิดข้ึน ทําใหหลายประเทศ วิจยั เกี่ยวกับสาเหตุ
พื้นฐานของโรค ซ่ึงพบวาโรคอวน หรือรูปรางไมสมสวน เปนสาเหตุพืน้ฐานอยางหนึ่งท่ีจะทํา
ใหเกิดโรคตางๆ ตามมาไดงาย (อุมาพร สุทัศวรวุฒ,ิ 2549) 
 การออกกําลังกายเปนวิธีการทางธรรมชาติท่ีสงผลใหอวัยวะตางๆ ของรางกายมีการ
เจริญเติบโตแข็งแรง ท้ังยังชวยปองกันโรคและชวยชะลอการเส่ือมโทรมของอวัยวะตางๆ ใน
รางกายไดอีกดวย แตท้ังนีก้ารออกกําลังกายตองปฏิบัติใหเปนไปอยางถูกตอง และเหมาะสมกับ
สภาพรางกายของแตละบุคคล มิฉะนั้นอาจเกิดโทษมากกวาประโยชนท่ีรางกายจะไดรับ ซ่ึง
ประโยชนโดยตรงตอรางกายคือ ทําใหรางกายแข็งแรง สุขภาพจิตดี สวนประโยชนท่ีจะไดรับ
ตามมาก็คือ ทําใหผูออกกําลังกายเปนประจําเปนผูท่ีมีรูปรางสมสวนและมีบุคลิกภาพดี 
 ในปจจุบันการออกกําลังกายและการเลนกีฬาจึงไดรับความนิยมเพิ่มมากข้ึน เนื่องจาก
ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับสุขภาพของตนเองมากข้ึน โดยไมมีขอจํากัด ท้ังในดาน
ของเพศ และอายุ นอกจากนีรั้ฐบาลในยุคปจจุบันไดมีการสงเสริมรณรงคใหประชาชนออก
กําลังกาย  
 จากกระแสการออกกําลังกายท่ีนิยมในปจจุบัน ทําใหธุรกิจสถานออกกําลังกายมีการเติบโต
อยางไดรับการตอบสนองเปนอยางดจีากประชาชน โดยเฉพาะคนทํางานท่ีไมมีเวลา แตตองการ
ดูแลสุขภาพ ซ่ึงกลุมคนเหลานี้มีกําลังพอท่ีจะจายคาใชจายเหลานีไ้ด ทําใหธุรกิจศูนยออกกําลัง
กายแตละที่เต็มไปดวยคนวยัทํางานมากมาย (ยุทธนา ขันติยะ, 2545) 
 จากการวิจัยท่ีไดคนควาเบ้ืองตนนี้พบวา การใสใจกับสุขภาพออกกกําลังกายเปนส่ิงท่ีดี จึง
ทําใหบริษัทฟตเนสเฟรสทมีรูปแบบการสมัครเปนสมาชิก โดยการใหลูกคาสามารถเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกตามความพึงพอใจได 3 รูปแบบ คือ ประเภท 4 เดือน 1 ป และ2 ป 
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สําหรับการศึกษาคร้ังนี้ ผูทําการวิจัยตองการท่ีจะศึกษาและมุงเนนถึง ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคของผูบริโภค 
และเห็นวาการศึกษาในดานนี้จะเปนประโยชนตอผูท่ีทําธุรกิจ เพื่อนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาวิจัย
มาใชเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจ การพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภค และรองรับกับการแขงขันท่ีสูงข้ึนไดอยางมีประสิทธิภาพ และยังเปนแนวทาง
ใหกับผูท่ีสนใจในเร่ืองนี้นําไปใชประโยชนไดตามตองการ 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

 
1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตรของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคท่ีมี

ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
2. เพื่อศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคท่ี

มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
3. เพื่อศึกษาทัศนคติตอการออกกําลังกายของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารคท่ีมี

ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ขอบเขตการศึกษา 
 
     ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจยัคร้ังนี้ คือ ลูกคาท่ีเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค
พลาซา ในเขตคลองเตย จังหวัดกรุงเทพมหานคร ชวงระยะเวลาท่ีศึกษาเดือนพฤศจิกายน 2551  
   
โดยมุงศึกษาตัวแปรไดแก 
1.ตัวแปรอิสระ ประชากรศาสตร ทัศนคติสวนประสมทางการตลาด ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
2. ตัวแปรตาม การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



3 
 

 

     กรอบแนวคิด 
1. ตัวแปรอิสระ        2. ตัวแปรตาม 

(Independent Variable)    (Dependent Variable)                   

    
 

                       
 
 

 

การเลือกระยะเวลาการ

เปนสมาชิก 
 

ทัศนคติตอการ 
ออกกําลังกาย 

 การออกกําลังกาย 
ชวยใหสุขภาพด ี
 การออกกําลังกายชวยให
รูปรางดี 
 เม่ือมีเวลาวางทานมักจะ
ไปออกกําลังกาย 
 การออกกําลังกายชวยให
มีเพื่อนมาก 

ลักษณะประชากรศาสตร 
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 การศึกษา 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ทัศนคติตอสวนผสม 
ทางการตลาด 

  ดานบริการ/ผลิตภัณฑ 
 ดานราคา 
  ดานสถานท่ี 
 ดานการสงเสริม
การตลาด 
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สมมติฐานการวิจัย 
 
การวิจยัคร้ังนีมี้สมมติฐานดงัตอไปนี ้
 
สมติฐานท่ี1 
1.ลักษณะประชากรศาสตร ท่ีตางกันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได มี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  
สมมติฐานท่ี2 
2.ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลา
การเปนสมาชิก 
สมมติฐานท่ี3 
3.ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิก  
 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 
1. ผลของการวิจัยในคร้ังนี้ จะเปนขอมูลนําเสนอตอผูบริหาร เพื่อนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาไป
ใชประโยชนในการประกอบกําหนดแผนการตลาด  
2. ผลของการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับงานวิจยัท่ีเกีย่วของและเพื่อเปนประโยชนตอผูสนใจท่ีจะ
ทําธุรกิจ ฟตเนสภายในอนาคต 
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นิยามคําศัพทเฉพาะ 
 
1.  สมาชิก หมายถึง บุคคลท่ีมาใชบริการท่ีสถานออกกําลังกายฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 

โดยสมัครเปนสมาชิกตามระยะเวลา 4 เดือน 1 ปและ 2 ป ซ่ึงจะมีอัตราคาใชจาย  ตามที่ทางสถาน
ออกกําลังกายจัดไว 

2.   ลูกคา หมายถึง ลูกคาท่ีเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค จํานวน 20,000 คน 
3.   การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท หมายถึง ระยะเวลาการเปนสมาชิก 4 เดือน 

1 ปและ 2 ป ซ่ึงเปนการกําหนดระยะเวลาเปนสมาชิกตามท่ีทางสถานออกกําลังกายมีใหสมาชิก
เลือกได 
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บทท่ี2 
ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  
            ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจยัไดรวบรวม และคนควาขอมูลทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
งานวิจยัเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสท 
 สาขาแลนดมารค” เพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวจิัย ซ่ึงแบงออกไดดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตรของเดโฟร 
2. แนวความคิดและทฤษฎีเกีย่วกับทัศนคติของผูบริโภคของคอทเลอร 
3. แนวความคิดและทฤษฎีเกีย่วกับการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค 

ของศิริวรรณ  เสรีรัตน 
4. แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคของคอทเลอร 
5. แนวความคิด และทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาด 
        คอทเลอรและอารมสตรอง 
6. แนวคิดและทฤษฎีการออกกําลังกายของชูศักดิ์ เวชแพทย 

              7.   งานวิจยัท่ีเกีย่วของ  
 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
              ตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัวจาํนวนสมาชิก
ในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะ
ท่ีสําคัญ และสถิติท่ีวัดไดของประชากรและชวยในการกาํหนดตลาดเปาหมาย ในขณะท่ีลักษณะ
ดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายน้ัน 
ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2546) คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  

 
โดยวเิคราะหจากปจจยั ดังนี ้
1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือเพศ 

หญิงมีแนวโนม มีความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไดมี
ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดยีวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสราง
ความสัมพันธอันดใีหเกดิข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกตางกันอยางมากในเร่ืองความคิด คานิยม และทัศนคติ ท้ังนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม 
กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกนั 



 7

 
2. อายุ เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ี

อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณและมองโลกในแงดมีากกวาคนท่ีอายุมาก 
ในขณะคนท่ีอายุมากมักจะมีความคิดท่ีอนรัุกษนยิม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนท่ีมีอายนุอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวติท่ีแตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็
ตางกัน คนท่ีมีอายุมากมักจะใชส่ือเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 

3. การศึกษา เปนปจจยัท่ีทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารท่ีดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดด ีแตจะเปนคนที่ไมเช่ืออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี
การศึกษาตํ่ามักจะใชส่ือประเภทวิทยุโทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะ
ใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
ส่ิงพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคลมีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารท่ีมีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวฒันธรรม 
ประสบการณ ทัศนคติคานิยมและเปาหมายท่ีตางกัน 

ทฤษฎีท่ีกลาวถึงตัวแปรแทรก (Interveningvariables) ท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการ
ส่ือสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร โดยใหเห็นวาขาวสารมิไดไหลผานจากส่ือมวลชนถึง
ผูรับสาร และเกิดผลโดยตรงทันที แตมีปจจัยบางอยางท่ีเกี่ยวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชนปจจยั
ทางจิตวิทยา และสังคมท่ีจะมีอิทธิพลตอการรับขาวสารนั้น DeFleur ไดสอน ทฤษฎีเกี่ยวกับเร่ืองนี้
ไว ดังนี ้ (Defleur, Melvin,Theories of Mass Communication 1989 : upgrade) 

ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) (DeFleur, 
1989) ได 

เสนอหลักการพื้นฐานเกี่ยวกบัทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 
1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล 
2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละ 

บุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู 
3. มนุษยซ่ึงถูกชุบเล้ียงภายใตสถานการณตางๆ จะเปดรับความคิดเหน็แตกตางกันไปอยาง 

กวางขวาง 
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4. จากการเรียนรูส่ิงแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเช่ือถือท่ีรวมเปนลักษณะ
ทางจิตวิทยาสวนบุคคลท่ีแตกตางกันไป ความแตกตางดงักลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ท่ี
กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาทอยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกลาวมา ผูวิจยัไดนําแนวคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการคนหา
คําตอบเก่ียวกบัลักษณะประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน เชน อายุ อาชีพ สถานภาพ รายได ระดับ
การศึกษาผลตอการศึกษาปจจัยท่ีมีท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนส

เฟรสทสาขาแลนดมารค 
 
แนวความคดิและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภค 
ความหมายของทัศนคติ 
ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลความรูสึกดานอารมณ 

และแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือส่ิงใด ส่ิงหนึ่ง (Kotler, 2003)  
ทัศนคติ คือความรูสึกของบุคคลท่ีไดจากการเรียนรู และประสบการณ แลวแสดงสภาวะ

ของรางกาย ในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง ในลักษณะ กลาวคือ แสดงความพรอมท่ีจะเขาไปหาเม่ือเกดิ
ความรูสึกชอบ เรียกวา ทัศนคติไมดี หรือทัศนคติทางลบ(กมลรัตน หลาสุวงษ, 2528) 

ทัศนคติ คือ ความเช่ือระดับเบ้ืองตนของแตละบุคคลไดมาจากการเรียนรูจากส่ิงตางๆ 
รอบตัวเราทั้งทางตรงและทางออมทัศนคติมีลักษณะของระบบซ่ึงมีแนวโนมท่ีจะประเมินส่ิงใดส่ิง

หนึ่งอยูเสมอ (A system of Evalution Orientation) คือ ชอบและไมชอบ ดี และไมดี เปนตน และไม
ดี เปนตน หากจะกลาวอีกนยัหนึ่ง คนทุกคนไมมีใครเลยท่ีสามารถทําใจใหเปนกลางกับทุกส่ิงทุก
อยางเหมือนกนั หรือชอบเหมือนกัน ท้ังนีก้็เพราะคนทุกคนตางก็มีเร่ืองท่ีตนสนใจรวมท้ังอารมณ 
และความรูสึกท่ีมีตอส่ิงตางๆ รอบตัวก็ตางกันออกไปนัน่เอง (Schiffman & Kanuk, 1994) 

ทัศนคติหมายถึงความโนมเอียงในดานบวก (Positive) หรือความโนมอียงในดานลบ 
(Negative inclination) ของบุคคลท่ีมีตอสินคา บุคคล สถานที่ แนวคิด หรือประเด็นตางๆ ซ่ึงมี
ทัศนคติมีความสําคัญมากตอนักการตลาดเพราะทัศนคติมีความสัมพันธตอกระบวนการซ้ือ และ
การกระทําการซ้ือของผูบริโภคทั้งหลาย ( Bovee, Houston & Thrill, 1995 หนา 121อางในอุษา อัศว
รักษ, 2550, หนา 7 ) 

ทัศนคติ คือความโนมเอียงของความรูสึกในทางท่ีชอบ หรือไมชอบ ตอส่ิงใดๆทัศนคติ
เกิดข้ึนหลังจากท่ีไดประเมินขอเท็จจริงหรือเหตุการณตางๆแลว ทัศนคติเปนเร่ืองของอารมณของ
คนในทางการตลาดผูบริโภคอาจมีทัศนคติไมทางบวกกทั็ศนคติทางลบตอสินคา ราคา ตรา ยี่หอ 
รูปราง และโฆษณาเปนตน คนเราเม่ือมีทัศนคติในทางใดทางหน่ึงแลวก็จะตัดสินกระทํากับส่ิงนั้น
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เลย โดยไมเสียเวลาคิดนาน ดังนั้นนกัการตลาดควรจะตองสรางผลิตภัณฑใหเขากับทัศนคติของ
ผูบริโภคมากกวาท่ีจะเปล่ียนทัศนคติของผูบริโภคใหมาเขากับผลิตภัณฑ (สําอาง งามวิชา,  2543 
หนา 195 อางในอุษา อัศวรักษ, 2550 หนา 8) 

 
ทัศนคติเปนสภาพความพรอมของจิตใจ และประสาท ซ่ึงมีผลโดยตรงตอการตอบสนอง

ของบุคคลท่ีมีตอสภาพตางๆ และไดอธิบายถึงความหมายของทัศนคติเพิ่มเติม (Allport , 1976) ดังนี ้ 
 

1. ทัศนคติเปนสภาพจิตใจ และประสาทท่ีแสดงใหเห็นไดโดยพฤติกรรมท่ีแสดงออก  
2. ทัศนคติเปนความพรอมท่ีจะตอบสนองของบุคคลตามลักษณะของทัศนคติท่ีเกิดขึ้น 
3. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนอยางเปนระบบไดในตวัเอง คือ เม่ือเกิดทัศนคติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง

แลวจะเกดิพฤติกรรมอยางตอเนื่อง 
4. เปนส่ิงท่ีเกดิจากประสบการณ 
5. เปนพลังสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมท่ีแสดงออก  
ทัศนคติเปนปริมาณของความรูสึก (Affect or Feeling Quantity) และเปนตัวกําหนดวา

ผูบริโภคจะมีแนวโนมของพฤติกรรมตอวัตถุตางๆ อยางไร และยังเปนตัวแปรสําคัญมากชนิดหนึง่
ซ่ึงสงผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ดังนัน้ ทัศนคติจึงเปนปจจยัหนึ่งท่ีสําคัญตอ
การตลาดเพราะจะเปนตัวหนึง่ท่ีบงช้ีถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ  
( เชิดศักดิ์ โฆวาสินธุ, 2527) 

ทัศนคติ หมายถึงสภาพจิตที่เกิดจากประสบการณ การเรียนรูมีผลตอการเปล่ียนแปลงทาง
พฤติกรรม สวนความหมายในทางการตลาด หมายถึงการใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ไดแกผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย เพื่อเสริมสรางภาพพจน
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ในดานพฤติกรรมผูบริโภค ( ปริญ ลักษิตานนท, 2544 ) 

กลาววา ทัศนคติ หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงผูบริโภค
เรียนรูจากประสบการณในอดีต โดยใชเปนตัวเช่ือมระหวางความคิดและพฤติกรรมนักการตลาด
นิยมใชเคร่ืองมือการโฆษณาเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและตราสินคา ( ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2541 ) 

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

ผูบริโภคมีความเกี่ยวของกันอยางมากจึงจําเปนตองทราบความจํากดัความควบคูกันไปดังนี้  
( สุภาภรณ พลนิกร,  2548 ) 
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ความเช่ือของผูบริโภค(Consumer Beliefs) หมายถึง ความรูและการอนมุานท้ังหมด (All 
inferences)ท่ีผูบริโภคมีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ รวมท้ังคุณลักษณะและผลประโยชนตางๆ (Attributes 
and Benefits) ของผลิตภัณฑนั้นๆ 
การชักจูง(Persuasion) หมายถึง ความพยายามใดๆที่ชัดเจนเพ่ือจะสรางผลกระทบตอความเช่ือ 
(Beliefs)ทัศนคติ (Attitudes) และ/หรือ การกระทํา 

ทัศนคติ (Attitude) คือ วิธีการ (Method) ท่ีเปล่ียนแปลงยาก และใชในการจัดระเบียบ 
(Organization)ของกระบวนการท่ีเกี่ยวกับแรงจูงใจ (Motivation) อารมณ การรับรู (Perception) 
และการขบคิด (Cognition)ภายใตสภาพแวดลอมของแตละบุคคล อาจกลาวไดวา ทัศนคติ คือ 
วิธีการท่ีแตละคน คิด รูสึก และกระทําตอสภาวะแวดลอม ปรือปริมาณของความรูสึก (Affect of 
Feeling Quantity) ท้ังทางบวกและทางลบที่มีตอส่ิงกระตุนตางๆ (Stimulate) 

โดยท่ัวไปทัศนคติเกี่ยวของกับการแสดงออกความรูสึกท่ีอยูภายใน ท่ีสะทอนใหเหน็ถึง
ความโนมเอียงของบุคคลวาชอบหรือไมชอบส่ิงตางๆ เชน ตราสินคา บริการ หรือรานคาปลีก เปน
ตน อาจกลาวไดวา ทัศนคติตอสินคาหรือบริการเปน “แงคิด Point of View” ของบุคคลท่ีมีตอ
สินคาหรือบริการนั่นเอง แงคิดดังกลาวเปนวิธีการอยางงายท่ีจะบงบอก “แนวโนมท่ีจะกอปฏิกิริยา
ตอบแบบถาวร” ท้ังแงคิดและแนวโนมดงักลาวสอใหเห็นถึงความคิดเห็น (Opinion) ซ่ึงก็สามารถ
เปล่ียนแปลงไดเม่ือเวลาผานไปนานๆเขาเนื่องจากทัศนคติเปนผลมาจากกระบวนการทางจิตวิทยา 
เราจึงไมอาจสังเกตทัศนคติไดโดยตรง แตตองสรุปเอาจากส่ิงท่ีคนพูดหรือส่ิงท่ีคนทํา ดังน้ันนกัวจิัย
จึงประเมินทัศนคติ โดยการถามคําตอบ หรือสรุปเอาจากพฤติกรรม   (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543) 
 

ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
1. ความจําเปน (Need) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษยท้ัง 

3 ประการนี้สามารถใชแทนกันได ความจาํเปน (Needs) ใชสําหรับสินคาท่ีจําเปนตอการครองชีพ
ความตองการ (Wants) ใชสําหรับความตองการทางดานจติวิทยาที่สูงข้ึนกวาความจําเปน สวนความ
ปรารถนา (Desire) ถือวาเปนความตองการทางดานจิตวทิยาที่สูงท่ีสุด เปนความปรารถนาอันสูง
ของมนุษย ดังนั้นความจําเปนและความตองการทําใหนกัการตลาดสามารถขายสินคาได โดยท่ี
สินคาและบริการเปนส่ิงท่ีสามารถแกปญหาไดเพราะความจําเปนและความตองการคือปญหา 

2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปญหาท่ีจุดวิกฤตท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความไมสบายใจ 
แรงจูงใจจึงเปนความตองการท่ีเกิดขึ้นรุนแรงเพ่ือบังคับใหบุคคลคนหาวิธีมาตอบสนองความพึง

พอใจ อาจจะเปนความไมสบายทางรางกายหรือจิตใจกไ็ด จนกอใหเกดิความพยายามในการจะ
แกไขปญหาดงักลาวนั้น โดยแรงจูงใจนัน้มีพื้นฐานมาจากความจําเปน กลาวคือถาไมมีความจําเปน
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ก็จะไมเกดิแรงจูงใจและความจําเปนเม่ือเกดิเปนความรุนแรงข้ึนในใจ ดังนั้นนกัการตลาดมีหนาท่ี
กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือจนกระท่ังผูบริโภคเกิดความตองการเขาสูจุดวิกฤต ท่ีทําให
ผูบริโภคเกิดความไมสบายใจอยางรุนแรง (Tension) ทําใหผูบริโภคคนหาวิธีมาตอบสนองความ
ตองการนั้น 

3.บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะนิสัยของบุคคลท่ีพัฒนาขึ้นมาในระยะยาวซ่ึงมี
ผลกระทบตอการกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบหรือตอบสนอง (Response) ท่ีไม
เหมือนกนั 

4. ทัศนคติ (Attitude)  คือการประเมินความพอใจหรือไมพอใจความรูสึกและทาที
ความรูสึกที่คนเรามีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ทัศนคติเปนส่ิงท่ีจะนํามาซ่ึงการปฏิบัติของ
ผูบริโภค ส่ิงท่ีเขามากําหนดทัศนคติมี 3ประการ คือ 

    1. ความรู 
   2. ความรูสึก 
   3. แนวโนมนิสัยหรือ ความพรอมท่ีจะกระทํา 
โดยท้ังสามประการน้ีเปนส่ิงท่ีนักการตลาดพยายามจะเปล่ียนแปลง โดยผูบริโภคคนใดท่ีมี

ทัศนคติท่ีดีตอสินคาเราก็พยายามรักษาเอาไว แตถาคนใดท่ีมีทัศนคติท่ีไมดีเราก็พยามยามท่ีจะ
เปล่ียนทัศนคติของเขาใหชอบสินคาของเราในท่ีสุด 

5.การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือกท่ีจัดองคกรและตีความขอมูลเพื่อ
กําหนดภาพท่ีมีความหมายการรับรูเปนส่ิงท่ีสําคัญมาในแงการตลาด จนมีคํากลาววา “สงคราม
การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู (A marketing war is not a 
battle of product but a battle of perception) 
ซ่ึงหมายถึง การแขงขันทางดานการตลาดไมไดแขงขันกนัเพียงทําใหสินคาดีเทานี้ แตจะแขงขันกนั
ในดานสรางภาพพจนใหดกีวาในสินคานัน้ 

6.การรับรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมในการเรียนรูของบุคคลซ่ึงเกิด
จากประสบการณ ดังนั้นการเรียนรูจึงเปนประสบการณท่ีบุคคลสะสมไวนกัการตลาดจึงมีหนาท่ีใส
ประสบการณการเรียนรูเกี่ยวกับการตราสินคาท่ีถูกตองใหกับผูบริโภค ( ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546) 

ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
1.สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนส่ิงท่ีกําหนดอํานาจการซื้อ (Purchasing Power) ของ

ผูบริโภค เม่ือผูบริโภคเกิดความตองการในตัวสินคา แตราคาสินคานั้นแพงเกนิไป จึงไมสามารถ
ซ้ือได ส่ิงนี้คือปจจัยท่ีจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมของผูบริโภคประการหนึ่ง 
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            2.ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตองการผลิตภัณฑดงันั้นนักการ
ตลาดตองเปนนักพฤติกรรมศาสตรในเร่ืองของครอบครัว ครอบครัวจะเปนพืน้ฐานการดํารงชีวิต
ของแตละบุคคล 
 3.สังคม (Social group) ลักษณะทางดานสังคมนั้นประกอบไปดวยรูปแบบการดํารงชีวิต
(Lifestyles)คานิยมสังคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) นกัการตลาดตองเปนนักสังคม
วิทยาเพื่อท่ีจะไดมองวาอิทธิพลของสังคมท่ีมีตอการรวมกันของมนุษยนั้นมีอะไรบาง โดยเฉพาะ
อยางยิ่งบรรทัดฐาน(Norm) กลาวคือ ตองทราบวาส่ิงใดที่สังคมยอมรับได ส่ิงใดท่ีสังคมยอมรับ
ไมได 
 4.วัฒนธรรม (Culture) เปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน (Basic value) การรับรู (Perception) 
ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมภายใน
ครอบครัว วัฒนธรรมจึงเปนรูปแบบหรือวถีิทางในการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีคนสวนใหญใน
สังคมยอมรับ ดังนั้นนกัการตลาดจะตองเปนนักมานุษยวิทยาเพื่อท่ีจะไดทราบวาวัฒนธรรมของแต
สังคมไมเหมือนกัน การทําการตลาดในประเทศไทยจะตองคํานึงถึงสังคม และวัฒนธรรมไทย 
 5. การติดตอธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคานั้น 
ๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจัก พบเหน็บอยๆ มีความคุนเคยซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกดิความรูสึก
ไววางใจและมีความยินดีท่ีจะใชสินคาตัวนั้น  แตสินคาท่ีผูบริโภคไมรูจัก ไมเคยพบเห็น  ทําใหไมมี
ความคุนเคยเม่ือไมคุนเคยกไ็มมีความไววางใจผูบริโภคกไ็มอยากใชสินคานั้น ดังนัน้ในการทํา
ธุรกิจจึงตองเนนในเร่ืองของการทําใหเกิดความพบเหน็ในตราสินคา โดยนําสินคาเขาไปให
ผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก ไดสัมผัส ไดยนิ ไดฟงดวยความถ่ีสูง 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเปนเร่ืองซับซอนท่ีเกีย่วของกบัปลายประเด็นไดแก 
 1. การรับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เปนข้ันตอนแรกซ่ึงเกดิข้ึนเม่ือมีการรับรูถึง
ความแตกตางระหวางสภาพที่ดีข้ึนและสภาพท่ีเปนอยูของบุคคลนักการตลาดจึงตองสรางให

ผูบริโภคทราบถึงความจําเปน และความตองการของเขา หรือช้ีใหเหน็วาผลิตภณัฑสามารถ
แกปญหาอยางใดอยางหน่ึงได 
 2. การคนหาขอมูล (Internal search) เม่ือผูบริโภคระลึกวาปญหาท่ีเกิดข้ึนจากข้ันท่ี1 เขาจะ
เห็นการขอมูลที่จําเปนเพื่อแกปญหานั้น ซ่ึงแหลงขอมูลท่ีสําคัญมาจาก 2 แหลง คือ 
 2.1 แหลงขอมูลภายใน (Internal Search) จะเกีย่วของกับการเห็นและการระลึกไดของ
ผูบริโภคจากความเช่ือ ทัศนคติและประสบการณท่ีผานมา ถาการคนหาขอมูลภายในไมเพยีงพอ
ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากภายนอกตอไป 
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 2.2 แหลงขอมูลภายนอก (External Search) สวนใหญเปนขอมูลท่ีไดจากส่ิงเราจาก
ภายนอก เชน การโฆษณา การสงเริมการขาย พนกังานขาย ส่ือมวลชน และอ่ืนๆ 
 3 การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) ขอมูลท่ีไดจากการคนหาในช้ันท่ี2 จะ
ถูกนํามาพิจารณาทางเลือกท่ีมีศักยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุมของคุณสมบัติท่ีจะนํามาใชเปนเกณฑ
การพิจารณาตรายี่หอของสินคา หรือถือวาเปนเกณฑในการประเมินผลตรายี่หอสินคา (Evaluation) 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Criteria) ตางๆ ประกอบไปดวย คุณสมบัติท่ีสําคัญท่ีสุดของผลิตภัณฑ ตนทุน
ความชอบ ภาพลักษณ ความภูมิใจ และอ่ืนๆ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchasing Decision) หลังจากประเมินผลทางเลือกตางๆ แลวในข้ันนี้
ผูบริโภคจะซ้ือ หรือตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือนี้จะเปนการตอบสนอง (Response) ตอส่ิงกระตุน 
(Stimulus) คุณสมบัติตรายีห่อสินคาตางๆ การตัดสินใจซ้ือจะเกีย่วของกบักระบวนการเรียนรู และ
การกําหนดทัศนคติของผูบริโภคความต้ังใจซ้ือท่ีมีตอตราสินคาหนึ่งจะสมบูรณเม่ือไดไปซ้ือจริง 
การสงเสริมการตลาดในรูปแบบตางๆ เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
 5.การประเมินผลภายหลังการซ้ือ(Post Purchase Evaluation) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ไมไดส้ินสุดลงเม่ือผูซ้ือไดซ้ือสินคาไปแลวขอมูลจากการใชสินคาจะปอนกลับเพื่อการซ้ือซํ้าใน

อนาคต ถาผลลัพธจากการใชสินคาเปนท่ีพอใจกจ็ะซ้ือซํ้า แตถาไมพอใจก็จะไมซ้ือซํ้าอีกในอนาคต 
  
 แนวโนมพฤตกิรรมผูบริโภค และกลยุทธการตลาดในอนาคต 
 ในการแขงขันแยงชิงผูบริโภคน้ัน นักการตลาดตองเนนการตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคกลุมเปาหมายอยูเสมอ เพื่อใหเกิดความภกัดีในตรายี่หอ (Brand Loyalty) ของตน สําหรับ
การวางแผนการตลาดในอนาคตใหบรรลุผลสําเร็จนั้นตองทราบแนวโนมการเปล่ียนแปลงท่ีสําคัญ

ของผูบริโภค เชน 
1. การเคล่ือนตัวขององคประกอบอายุประชากร 

               ประชากรของโลกมีการเปล่ียนแปลงตามการกระจายตัวของอายุประชากรในแตละ
ประเทศสําหรับในทวีปเอเชีย ประเทศจนีรอยละ 20 จะมีอายุตั้งแต 65ข้ึนปอินโดนีเซียมีประชากร
อายุนอยท่ีสุด เนื่องจากประชากรจีนรอยละ 40 มีอายุระหวาง 15-25ป การท่ีประชากรมีอายุแตกตาง
กันเชนนี้ทําใหเกิดความตองการ (Wants) และความจําเปน (Needs) ในผลิตภัณฑหรือบริการท่ี
หลากหลาย ตวัอยาง ผลิตภณัฑหรือบริการสําหรับประเทศท่ีคนสวนใหญเปนคนหนุมสาว เชน
โรงเรียน อุปกรณ การศึกษา อาหารเด็กออน ของเลน สวนประเทศท่ีมีประชากรอายมุากมีความ
ตองการยา ผลิตภัณฑดูแลสุขภาพ (เชนเคร่ืองออกกําลังกาย นิตยสารและส่ิงพิมพสําหรับผูสูงอายู 
เปนตน) 
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2. การแตงงานชา มีบุตรชา และมีจํานวนบุตรนอยลง 
                ครอบครัวท่ีมีบุตรจํานวน 2 คนหรือมากกวา 2 คนนั้นมีจํานวนนอยลงทุกวนั 
ปรากฏการณนี้สงผลกระทบตอการตลาดหลายดาน เชน สรางโอกาสในการพัฒนาสินคาสําหนับ
คนโสด หรือสําหรับครอบครัวขนาดเล็ก แมวาสินคาสําหรับเด็กมีจํานวนลดลงแตมีคุณภาพสูงข้ึน 
เนื่องจากการมีบุตรนอย ทําใหผูบริโภคพิถีพิถันในการซ้ือสินคาใหบุตร  นอกจากคุณภาพสูงข้ึน
แลวบรรจุภณัฑตองสวยงามและปลดภยัดวย รวมท้ังเปดโอกาสใหกับตลาด 

3. ความสนใจในเร่ืองความบันเทิงมีมากข้ึน 
                คนยุคใหมนิยมใชชีวิตหลากหลานรูปแบบโดยไมไดทําทีละข้ันตอนดังเชนคนในอดีต ซ่ึง
มักจะเรียนใหสําเร็จกอนแลวจึงแตงงาน เม่ือทํางานมีเงินมากพอจึงหาความบันเทิงใหกับตัวเองสวน
คนรุนใหมมีความสนใจทีจ่ะทํางานเพียงเพ่ือใหมีชีวติท่ีดี (Work to live) มิใชอยูเพื่อทํางาน (Live to 
work) เหมือนคนรุนเกา จึงเปนโอกาสสําหรับตลาดสินคาเพื่อความบันเทิงตางๆ รวมท้ังการชม
ภาพยนตรและท่ีบาน การรัยประทานอาหารนอกบาน การออกเท่ียวหรือพักผอนในรูปแบบตางๆ 
ในชวงกลางคืน การสังสรรคภายหลังจากเลิกงาน   
              4.   ตรงกันขามกับคนรุนเกา   
               เนื่องจากสถานะทางการเงินท่ีไมเพียงพอทําให บิดา มารดามุงความสนใจทํางานนอบาน
ท้ัง2คน หรือบางครอบครัวมีการหยารางกนัคนรุนใหมตงึมักจะมีความรูสึกวาตนเองถูกทอดท้ิง เบ่ือ
หนาย กฎ และขอหามตางท่ีทักจะไมมีคําอธิบายวาทําไมจึงตองมีขอหามเหลานั้น และไมมีใคร
สนใจท่ีจะอธิบายวาเหตุผลใดจึงเปล่ียนไมได แตตนเองและพรรคพวกทําได จึงทําใหคนรุนใหม
มักจะไมเช่ือถือกฎระเบียบของครอบครัว และสังคม โดยมักจะทําตรงกันขามกับท่ีบิดา มารดาหรือ
ผูใหญส่ังหามไว อยางไรก็ดพีฤติกรรมเหลานี้ทําใหเกิดโอกาสทางการตลาด 

5.  ความแตกตางดานบทบาทหนาท่ีตามเพศ  
ปจจุบันนี้ความคาดหวังในความประพฤตแิละอํานาจหนาท่ีแตกตางกันระหวางชายกบัหญิง หรือท่ี
เรียกวา บทบาทท่ีเหมาะสมกับเพศนัน้ลดลงไปมาก ท้ังนี้เกิดจากหลายสาเหตุ เชน การเปล่ียนแปลง
จากสังคมเกษตรกรรมการสูสังคมอุตสาหกรรมและสังคมขอมูลขาวสาร ทําใหการใชแรงกายมี
ความสําคัญลดลงไป และมุงเนนการใชสมอง ชายและหญิงสวนใหญในปจจุบันจงึมีความสามารถ
พึ่งพาตนเองไดในระดับเกือบใกลเคียงกัน และทําใหมีการบริโภคสินคาหรือบริการท่ีคลายคลึงกัน 

6.ผูบริโภคมีความฉลาด รอบรูมากข้ึน และความภักดใีนยี่หอลดลง 
ปจจุบันผูบริโภคฉลาดรอบรูมากข้ึนเนื่องจากมีการศึกษาสูงข้ึน สัมผัสส่ือมากข้ึน และสนใจศึกษา
หาความรูตลอดชีวิต ความรูตางๆ ท่ีผูบริโภคสนใจมีท้ังทางดานการเขาสังคมและความรูเทคนิคของ
วิชาชีพตางๆ ดวยความรูท่ีมากข้ึนนี้ทําใหผูบริโภคเพิ่มความสนใจในขอมูลของสินคาซ่ึงมักจะใช



 15

ในการเปรียบเทียบ กอนตัดสินใจและใชเหตุผลมากข้ึน ตลอดจนมีความภักดตีอตรายี่หอลดลง เช่ือ
โฆษณานอยลงและเชื่อถือขาวมากกวา ดังนั้นการโฆษณาจึงตองทําควบคูกันไปกับการ
ประชาสัมพันธ ในปจจุบันจงึมีโฆษณาที่ทําในรูปของขาวหรือการสัมภาษณบุคคลสําคัญหรือ
ออกอากาศในชวงของการเสนอขาวประจําวัน นอกจากส่ือส่ิงพิมพ โทรทัศน และวิทยแุลว ส่ือทาง
อินเตอรเน็ตมีความสําคัญตอคนรุนใหมมากข้ึนเร่ือยๆ นกัการตลาดจึงควรมีโฆษณาทางชองทางนี้
ดวยตามความเหมาะสม 
             7. ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลง 
ในสภาวะปจจบัุนสามีและภรรยาตองทํางานเรงรีบ และมีความกดดันเพือ่ชวยกนัหารายได จึงทําให
มีเวลาวางลดลงและสงผลใหผูบริโภคตองใชเวลาอยางคุมคา  

8. ผูบริโภคใสใจเร่ืองสุขภาพมากข้ึน 
คนสวนมากตองการมีชีวิตท่ีปลอดโรค และยืนยาวโดยไมมีลักษณะของความแก ปจจุบันจึงมีการ
จําหนายอาหารเสริม เคร่ืองออกกําลังกาย (ใชในบาน) ศูนยออกกําลังกาย เคร่ืองสําอาง น้ําผลไม 
ขาวแลอง อาหารชีวจิตฯลฯ เพื่อตอบสนองความตองการดานสุขภาพดงักลาว 
                9. ตองการไดรับการยอมรับจากกลุมและตองการเปนคนสําคัญ 
คนในยุคปจจบัุนมีการแขงขันกันมากจึงทําใหสมาชิกในครอบครัวมีเวลาใหกันนอยลง และสงผล
ใหคนจํานวนมากรูสึกเหงา และพยายามจะเขากลุมใหมากข้ึน การบริโภคผลิตภัณฑบางอยางจึง
กลายเปนความจําเปนตอการเปนสมาชิกของกลุมนั้นๆ  
                 10.ชอบทดลองสินคาและบริการใหมๆ 
เม่ือผูบริโภคใชผลิตภัณฑไประยะหน่ึงมักจะพบวาสินคานั้นมีความบกพรองอยูเสมอ จึงมีความ
คาดหวังท่ีจะไดรับส่ิงท่ีดีและใหม  โดยแกไขขอบกพรองและมีบริการเสริมความรูความเขาใจตางๆ
เปนตน (มีสาระโดยละเอียดในบทท่ีเกีย่วกบัการแพระกระจายของนวัตกรรม)  

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา (Searching) การซ้ือ 
(Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ใน
ผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman &Kanuk , 1994 ) 

  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคท้ังท่ีเปนสวนบุคคลกลุมและองคกรนั้น เลือกซ้ือ 
ใช และไมชอบสินคา บริการ ความคิด หรือประสบการณท่ีสรางความพึงพอใจตามความตองการ
และปรารถนาของตนไดอยางไร ( Kotler, 2003 ) 
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ตาราง1 : แสดงถึงคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1 H 
 

คําถาม(6Ws และ 1H)          คําถามท่ีตองการทราบ (7Os)                 กลยุทธทางการตลาดท่ี
เกี่ยวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย        ลักษณะกลุมเปาหมาย                      กลยุทธการตลาด (4P’S) 
(Who is in the target                (Occupants)ทางดาน                         ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 
market?)                                    1)ประชากรศาสตร                          การจัดจําหนายและการสงเสริม 
                                                  2)ภูมิศาสตร                                    การตลาด 
                                                  3)จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
                                                  4) พฤติกรรศาสตร 
2.ผูบริโภคซ้ืออะไร                   ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการใชซ้ือ             กลยุทธดานผลิตภัณฑหลัก   
does the consumer                   (Objects)ซ่ึงก็คือตองการ                  (What) ประกอบดวย 
buy?                                         คุณสมบัติหรือองคประกอบ             1.ผลิตภัณฑหลัก 
                                                 ของบริการ(Product Component)      2.รูปลักษณผลิตภณัฑไดแก 
                                                 และความแตกตางท่ีเหนือกวา            รูปแบบบริการ คุณภาพ 
                                                คูแขงขัน(Competitive Differentiation)นวัตกรรม 
 
 
 
 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตาราง1 : แสดงถึงคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1 H 
 
คําถาม(6Ws และ 1H)          คําถามท่ีตองการทราบ (7Os)                 กลยุทธทางการตลาดท่ี               
                                                                                                                                 เกี่ยวของ 
3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ         วัตถุประสงคในการซ้ือ                           กลยุทธท่ีใช 
(Why does the consumer     (Objectives)ปจจัยท่ีมีอิทธิพล                1.กลยุทธดานบริการ 
buy?)                                    ตอพฤติกรรมการซ้ือคือ                         2.กลยุทธสงเสริมการตลาด 
                                             1)ปจจยัภายในและปจจัยทาง                 การตลาดประกอบดวย 
                                             ดานจิตวิทยา                                          การโฆษณา การขายโดย 
                                            2)ปจจยัทางดานสังคมและวฒันธรรม    ใชพนักงานขาย การสงเสริม 
                                            3)ปจจยัเฉพาะบุคคล                               การขาย การใหขาว 
                                                                                                             ประชาสัมพันธ 
                                                                                                             3.กลยุทธดานชองทางการ 
                                                                                                              จัดจําหนาย 
  4.กลยุทธดานราคา 
4.ใครมีสวนรวมในการ      บทบาทของกลุมตางๆ                               กลยุทธท่ีใชมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจ                            (Organizations)                                          กลยุทธการโฆษณาและ 
(Who participates in          ประกอบดวย                                              สงเสริมการตลาด โดย 
the buying)                        1)ผูริเร่ิม                                                     ใชกลุมอิทธิพล 
                                          2)ผูมีอิทธิพล 
                                          3)ผูตัดสินใจใชบริการ 
                                          4)ผูใชบริการ(Occasions) 
5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด        โอกาสในการสมคัร                                   กลยุทธท่ีใชกันมาก คือ 
(When does the consumer) ชวงฤดูกาลใดของปหรือ                        กลยุทธสงเสริมการตลาด 
                                            ชวงวนัใดของเดือนหรือ 
                                            ชวงเวลาใดที่เหมาะสม 
6.ผูบริโภคใชบริการท่ีไหน  ชองทางจําหนายหรือแหลง                  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Where does the consumer  ท่ีผูบริโภคเคยไปใชบริการ                   จําหนาย 
buy?)      

(ตารางมีตอ)                            
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ตาราง1 : แสดงถึงคําถามท่ีใชในการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1 H 
 
คําถาม(6Ws และ 1H)          คําถามท่ีตองการทราบ (7Os)                 กลยุทธทางการตลาดท่ี
เกี่ยวของ 
7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร          ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ                    กลยุทธท่ีใชมาก คือ 
(How does the consumer     (Operations)ประกอบดวย                     กลยุทธการสงเสริม 
                                            1)การรับรูปญหา                                    การตลาดประกอบดวย 
                                            2)การคนหาขอมูล                                  การโฆษณา การขาย 
                                            3)การใชประเมินผลทางเลือก                พนักงานขาย 
                                            4)ตัดสินใจใชบริการ                             การสงเสริมการขายการให 
                                            5)ความรูสึกภายหลักการใชบริการ       ขาวและประชาสัมพันธ 
                                                                                                          และการตลาดทางตรง 
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546) การบริหารการตลาดยคุใหม  
  
                สรุปไดวา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการ
วิจัยหรือคนหาเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซ้ือหรือการใชบริการของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมของเขา คําตอบท่ีจะไดชวยใหนักการตลาดจัดกลยุทธทางการตลาดท่ี
สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยคําตอบเหลานี้ขณะชวยใหนกัการ
ตลาดสามารถจัดวางกลยุทธทางการตลาดใหกับธุรกจิการใหบริการท่ีสามารถตอบสนองความพึง

พอใจไดอยางเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
 
              แนวความคิด และทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

สวนประสมทางการตลาดสวนใหญมักจะใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หรือ 4P’s ซ่ึงจะประกอบดวย ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดาน
การสงเสริมการตลาด แตตามหลักการจริงของการบริการจะเกีย่วกับปจจัยความตองการของลูกคา
และมีเวลาเขามาเกี่ยวของ ดงันั้นเราจึงตองนําหลักการของ “8P’s” ของการบริหารสําหรับธุรกิจการ
บริการแบบบูรณาการซ่ึงองคประกอบตางๆ เหลานี้จะมีสวนเกีย่วของกับการตัดสินใจของผูจัดการ
บริการก็เปนได (Kotler & Armstrong, 1999 อางใน ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 117) 
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ซ่ึงหลักการอธิบายน้ีเราจะใชภาพของเรือในการอธิบาย เพื่อท่ีจะทําใหเราสามารถไดเห็น
หลักการของ“8P’s” ไดโดยการอาศัยเพยีงหลักการท่ีวา ไมใชเพยีงแคความเร็วอยางเดียวท่ีจะ
สามารถทําใหเรือแขงแลนเร็วได หากแตตองอาศัยความเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกัน ในการท่ีจะไดรับ
ความสําเร็จนัน้แตละสวนยอมมีความสําคัญท่ีจะทําใหส่ิงตางๆ ดําเนินไปอยางมีทิศทาง 

1.Products Element เราตองเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑหลัก รวมถึงการบริการท่ีสามารถ
สรางความประทับใจใหกับลูกคา และสามารถแขงกับคูแขงขันได 

2.Place ตามหลักการของการจัดสงสินคาถึงลูกคานั้น สวนใหญมักจะเกี่ยวของกับเร่ืองของ
สถานท่ีและเวลาเขามาเกี่ยวของ  

3.Promotion and Education ไมมีนักการตลาดคนไหนท่ีจะละเลยการสงเสริมทางการตลาด 
เนื่องจากการสงเสริมการตลาดสามารถท่ีจะสรางแรงจูงใจใหลูกคาทําการซ้ือสินคาได ซ่ึงนับวาเปน
ขอดีท่ีองคกรตางๆ นั้นมักจะทําการสงเสริมการตลาดส่ือสารไปยังลูกคา ไมวาจะผานส่ือโทรทัศน 
วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา และอินเตอรเน็ต 

4.Price and Other User Outlays ราคาเปนส่ิงท่ีท้ังองคการและลูกคาตางใหความสําคัญ ซ่ึง
ทางองคกรเองก็ตองทําใหจนทุนในการผลิตตํ่าท่ีสุดเทาท่ีจะทําได และทางดานลูกคาเองนั้นก็
ตองการซ้ือในราคาท่ีถูกเชนเดียวกัน 

5.Process การสรางสรรคผลิตภัณฑรวมท้ังกระบวนการจดัสงถึงลูกคาเปนกระบวนการท่ี
ตองทําใหเกิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุด กระบวนการน้ันจะหมายถึง ตั้งแตลําดับการคิดการบริการใน
ระบบงานตางๆ ซ่ึงถาหากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงของข้ันตอนเกิดความลาชา จะสงผลทํา
ใหงานเกิดผิดพลาดและอาจจะสรางความไมพอใจแกลูกคาได 

6.Productivity and Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานใหไดผลดนีั้น จะทําใหองคกร
สามารถลดคนทุนการผลิตได นอกจากนี้คุณภาพการบริการนั้นจะสามารถสรางความแตกตางกับ
คูแขง 

7.People การบริการข้ึนอยูกบับุคคล ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ลูกคาและพนกังาน ซ่ึงจะมีอิทธิพล
ตอลูกคาในดานการบริการ ลูกคามักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากส่ิงท่ีลูกคาไดรับ การ
บริการ 

8. Physical Evidence ลักษณะของทําเล ท่ีตั้ง การตกแตง อุปกรณ สมาชิก และการบริการ
อ่ืนๆ ขององคกรท่ีสามารถจับตองได จะมีผลกระทบตอความรูสึกประทับใจของลูกคา 
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             แนวคดิและทฤษฎีการออกกําลังกาย 
การออกกําลังกายตามความคิดเห็นของ (ชูศักดิ์ เวชแพทย, 2519)  กลาววา  

การออกกําลังกาย หมายถึง การท่ีกลามเนือ้ลายทํางานเพื่อใหรางกายมีการเคล่ือนไหว  
พรอมกับการไดแรงงานดวย  

ในขณะเดยีวกนัยังมีการทํางานของระบบตาง ๆ ในรางกาย เพื่อชวยการจัดแผนงาน 
ควบคุม และปรับปรุงสงเสริมใหการออกกาํลังกายมีประสิทธิภาพและคงอยู ซ่ึงสอดคลองกับ
ความเหน็ของ (วรศักดิ์ เพยีรชอบ, 2523) ท่ีกลาววา การออกกําลังกาย คือการท่ีเราทําใหรางกายได
ใชแรงงาน หรือกําลังงานท่ีมีอยูในตวันัน้ เพื่อใหรางกายหรือสวนใดสวนหนึ่งของรางกายเกิดการ
เคล่ือนไหวนัน่เอง เชน การเดิน การกระโดด การวิ่ง การทํางาน หรือในการเลนกฬีา การออกกําลัง
กาย แตละกจิกรรม รางกายตองใชกําลังงานมากนอยแตกตางกันไป ตามลักษณะของงานน้ันวามาก
นอยหรือเบาแคไหน นอกจากนี้ (สมหวัง สมใจ, 2520) 
ยังไดกลาววา การออกกําลังกาย หมายถึง การเคล่ือนไหวใหมีจังหวะท่ีเหมาะสม เปนการฝกซอมให
รางกายแทบทุกสวนใหมีความคลองแคลว วองไว จึงทําใหรางกายเตรียมพรอม อดทนแข็งแรง ผอน
คลายความเครงเครียดจากการงานหรือชีวิตประจําวนั ซ่ึงมักจะซํ้าๆ ซากๆ เม่ือรางกายแข็งแรงก็ทํา
ใหสมองแจมใส ปราศจากโรคภัย (เฉก ธนะศิริ, 2530 ) มีผูกลาวเปรียบเทียบการออกกําลังกายไววา 
“ การออกกําลังกาย คือ การปลูกฝหรือฉีดวัคซีนปองกันโรคหลายสิบชนิด โดยไมตองใชเข็มฉีดยา
แทงใหเจ็บเลยแมเล็กนอย แลวยังเปนการรักษาโรคภัยตาง ๆ ไดอยางชะงักอีกหลายโรค โดยไมตอง
กินยาหรือฉีดยาอีกดวย 
               จากความหมายของการออกกําลังกายท่ีนกัวิชาการหลายทานไดกลาวมาขางตน พอสรุป
ไดวา การออกกําลังกายนัน้ หมายถึง การเลน การฝก การกระทําใดๆ ท่ีทําใหรางกายหรือสวนของ
รางกายมีการเคล่ือนไหว โดยมีวัตถุประสงคเพื่อเสริมสรางสุขภาพเพื่อความสนุกสนานและเพื่อ
สังคม  โดยจะเครงครัดตอกฎกติกาการแขงขันหรือไมกไ็ด เชน การเดนิ การวิ่ง เพื่อสุขภาพ การ
บริหารรางกาย การเลนกฬีาประเภทตางๆ เปนตน 
             ผลงานการวิจัย และเอกสารท่ีเก่ียวของ 
จากการศึกษา เร่ืองเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และแนวความคิด เกี่ยวกบัธุรกิจการออกกําลังกาย
ของคนไทย มีงานวิจยัท่ีเกี่ยวของดังนี ้

ทัศนคติของผูท่ีนิยมออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลตอการใชบริการสถาน
บริหารรางกาย (Fitness Center) (สุกัญญา ดอกพุฒ, 2546 ) ใน 4 ดาน ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานสงเสริมการตลาด และเปรียบเทียบทัศนคติของผูท่ีนิยม 
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ออกกําลังกายจํานวน 12 ตัวแปร ประกอบดวย เพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือน ระดับการศึกษา 
สถานสภาพสมรส อาการประจําตัว ความถ่ีในการออกกาํลังกายตอสัปดาห สถานออกกําลังกายเปน
ประจํา สาเหตุในการออกกําลังกายกับสถานบริหารรางกาย เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลคร้ัง
นี้เปนมาตรวดัทัศนคติแบบประเมินคา 5 ระดับใชสถิติในการทดสอบสมมุติฐาน 2 ตัว คือ การ
ทดสอบคาที (t-test) สําหรับตัวแปรสองกลุม และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-

Way Anova) สําหรับตัวแปรมากกวา 2 กลุม 
ผลวิจัยพบวาจากการศึกษาทัศนคติของผูท่ีออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีตอการ

ใชบริการสถานบริหารรางกาย (Fitness Center) ไดดงันี้ 
1. จากการศึกษาทัศนคติผูท่ีนิยมออกกําลังกาย ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีตอการใชสถาน

บริหารรางกายใน 4 ดาน คือ ดานผลิตภณัฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานสงเริมการตลาด พบวาผูท่ี
นิยมออกกําลังกาย มีทัศนคติตอการใชบริการสถานบริหารรางกายโดยรวมอยูในระดับดี 

2.  ผูท่ีนิยมออกกําลังกายท่ีมีเพศ อายุ เหตุผลในการออกกาํลังกาย และมีประสบการณใน
การใชบริการสถานบริหารรางกายตางกัน มีทัศนคติตอการใชบริการสถานบริหารรางกายในดาน
สงเสริมการตลาดแตกตางกนั 

3.  ผูท่ีนิยมออกกําลังกายท่ีมีอาชีพ รายได ระดับการศึกษา สถานภาพสมรสตางกัน มี
ทัศนคติการใชสถานบริหารรางกายโดยรวมและรายไดแตกตางกันและไมพบความแตกตางดาน

ราคา 
4.  ผูท่ีนิยมออกกําลังกายท่ีมีความถ่ีในการออกกําลังกายตอสัปดาห สถานท่ีในการออก

กําลังกายเปนประจํา และลักษณะคาใชจายในการออกกาํลังกายตางกนั มีทัศนคติในการใชบริการ
สถานบริหารรางกายโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญและดานราคาพบวามีความแตกตางกัน

อยางมีนัยสําคัญ 
ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสถานบริหารออกกําลังกาย

ของผูใชบริการ ในเขตบางนา (พรรณทิพย บุญเหลือ, 2548)  การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาปจจัยทางการ
ตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสถานบริหารออกกําลังกายของผูใชบริการในเขต

บางนา 
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ผลการวิจัยพบวา 
ผูใชบริการสถานบริหารออกกําลังกายในปยรมณสปอรตคลับ ฟตเนสเฟรสท สาขาบางนา 

และเดอะพารคแลนด การตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุระหวาง 
20-29 ป ระดับการศึกษาปรญิญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และรายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท 

1.ผูใชบริการมีทัศนคติดานปจจัยทางการตลาดโดยปานกลาง เม่ือพิจารณาปจจยัทาง
การตลาดแตละดานพบวา ผูใชบริการมีทัศนคติดานปจจยัทางการตลาดดี คือ ดานบุคคลหรือ
พนักงาน ดานกระบวนการ และดานผลิตภัณฑ ผูใชบริการมีทัศนคติดานปจจยัทางการตลาดปาน
กลาง คือ ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานการจัดจําหนาย ดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาด 

2.พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกสถานบริหารออกกําลังกายของผูใชบริการ ในเขตบางนา 
พบวาสวนใหญใชบริการ 1 ชม./คร้ัง โดยใชบริการ 7 คร้ัง /สัปดาห สาเหตุท่ีเลือกใชสถานบริการ
ออกกําลังกาย เพราะอุปกรณการออกกําลังกาย ใชบริการในชวง 16.01-19.00 น. ใชบริการเปน
ประจําทุกวัน รูปแบบในสถานบริหารออกกําลังกายท่ีเลือกใชเปนประจาํ คือการบริหารรางกาย 

3.ผูใชบริการท่ีมีเพศ แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชสถานบริหารออก
กําลังกาย ดานเวลาท่ีใชในการออกกําลังกาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สวนผูท่ีใชบริการท่ีมีสถานภาพสมรส อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือนและสถานท่ีใช
บริการ สถานบริหารออกกําลังกายแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริหารสถาน
บริหารออกกําลังกาย ดานเวลาท่ีใชในการออกกําลังกาย ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 
0.05 

4.ผูใชบริการท่ีมี เพศ อายุ การศึกษาแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช
บริการสถานบริหารออกกําลังกาย ดานจํานวนคร้ังท่ีใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนยัสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 สวนผูใชบริการท่ีมีสถานภาพสมรส อาชีพ รายไดเฉล่ียตอเดือนและสถานท่ีใช
บริการแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบริหารออกกําลังกาย ดาน
จํานวนคร้ังท่ีใชบริการ ไมแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 

5.ผูใชบริการท่ีมีรายไดเฉลีย่ตอเดือน และการศึกษาแตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาด
บริการดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูใชบริการท่ีมีเพศ รายได
เฉล่ียตอเดือน และอาชีพแตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย
ของสถานบริหารออกกําลังกายแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูใชบริการท่ีมี
เพศ และรายไดเฉล่ียตอเดือน แตกตางกันมีผลตอปจจัยทางการตลาดบริการดานบุคคลหรือ
พนักงานของสถานบริหารออกกําลังกายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สวนผูใชบริการ
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ท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส อายุ รายไดเฉล่ียตอเดือน การศกึษา และอาชีพแตกตางกันมีผลตอปจจัย
ทางการตลาดบริการดานราคา ดานการสงเสริมทางการตลาด และดานกระบวนการ ไมแตกตางกัน 
ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 

6. ปจจัยทางการตลาดบริการ 7Ps ซ่ึงประกอบดานผลิตภัณฑดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจดัจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและการ
นําเสนอลักษณะ ทางกายภาพและดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชบริการสถานบริหารออกกําลังกายดานเวลาท่ีใชในการออกกําลังกาย ท่ีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05และปจจัยทางการตลาดบริการ 7Ps ซ่ึงประกอบไปดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพและดาน
กระบวนการ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบริหารออกกําลัง
กาย ดานจํานวนคร้ังท่ีใชบริการท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 แตดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธในทิศทางเดยีวกัน ในระดับตํ่ามากกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการสถาน
บริหารออกกําลังกาย ดานจํานวนคร้ังท่ีใชบริการท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 

 
ผลงานวิจัยและเอกสารท่ีเก่ียวของกับตางประเทศ 
โรเบิรต ดี.แอ็บบอตต ศาสตราจารยดานชีวสถิติ แหงมหาวิทยาลัยเวอรจิเนีย และคณะ  

(เดลินวิส, 25 กันยายน 2547) ไดศึกษาเร่ืองการเดินชวยลดโอกาสเส่ียงในการเปนโรคสมองเส่ือม
ใหนอยลงได  

ซ่ึงไดมีการติดตามประเมินผลผูชายกวา 2,000 คน อายุระหวา 71-93 ปท่ีเปนสวนหนึง่ของ
การศึกษาผูสูงอายุฮอนโนลูลูเอเชีย โดยนกัวิจยัไดสอบถามเก่ียวกับแบบแผนการเดนิทุกวนั และ
ทดสอบเกี่ยวกบัโรคสมองเส่ือม ผลการวิจัยระบุวาการเดนิออกกําลังเปนประจําจะชวยลดโอกาส
เส่ียงในการเปนโรคสมองเส่ือม และยังลดโอกาสเส่ียงในการเปนโรคหลงลืมได โดนจะเห็นวาใน
กลุมท่ีออกแรงเดินวันละไมถึงคร่ึงกิโลเมตร ก็ลดโอกาสเปนโรคสมองเส่ือมไดเกือบ 2 เทา เม่ือ
เทียบกับกลุมคนท่ีเดินมากกวา 3 กม. คร่ึงตอวัน 

จากการศึกษาคนควาและผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวของกับการออกกําลังกายทําใหสามารถสรุป

ทราบถึงประโยชนท่ีไดรับจากการออกกําลังกายเพื่อบริหารรางกายใหแข็งแรงน้ัน มีสวนชวย
ปองกันการเกดิโรคตางๆ เชนมะเร็ง โรคอวน โรคหัวใจวาย โรคสมองเส่ือม และโรคอ่ืนๆ ไดอยาง
มาก และทําใหบุคลิกภาพของผูท่ีออกกําลังกายรูปรางสมสวนสวยงาม และควรสงเสริมการออก
กําลังกายเปนประจําอยางสมํ่าเสมอเพ่ือใหรางกายแข็งแรงปราศจากโรคภัยตางๆ 
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                  ในงานวิจยัคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนําเสนอผลงานวิจยัท่ีเกี่ยวของมาใชในการอางอิง และเปน
แนวทางในการกําหนดตัวแปรในกรอบแนวคิดดานขอมูลสวนบุคคล กรอบแนวคิดดานทัศนคติตอ
สวนประสมทางการตลาด  กรอบแนวคิดดานทัศนคติตอการออกกําลังกาย เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผล
กับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 



บทท่ี 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

  
 ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของ

ลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค โดยไดดําเนินการศึกษาตามข้ันตอน ดังนี ้
ประเภทของการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังนีใ้ชระเบียบวจิยัเชิงพรรณนาและระเบียบวธีิวิจัยเชิงสํารวจ โดยใหผูตอบกรอก
คําตอบเองในแบบสอบถาม ( Self – administered questionnaire ) โดยถาจําเปนผูเก็บขอมูลจะ
อธิบายคําถามใหผูตอบเขาใจไดชัดเจนประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลท่ีใชในการวิจัย 
ประเภทของขอมูลและแหลงขอมูลท่ีใชในการวจิัย 

1 ขอมูลทุติยภมิู ( Secondary Data) จากแหลงขอมูลตางๆ เชน วิทยานิพนธและงานวิจยั
ตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ตํารา เอกสารทางวิชาการ บทความ วารสาร นิตยสาร หนังสือพิมพเอกสาร
อิเล็กทรอนิกส เปนตน  

2  ขอมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) ใชการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใช
แบบสอบถามจํานวน 385 ชุด 
               กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้ลูกคาของฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค จํานวนประชากรกลุม
ตัวอยางมีจํานวน 20,000 คน Fitnessfirst (Thailand), 2551จากจํานวนสมาชิกท้ังหมดของฟตเนส
เฟรสทสาขาแลนดมารค 
 ดังนั้นผูวจิัยจงึเลือกกลุมตัวอยางจากสูตรการคํานวณ ดงันี้ 
(นราศรี ไววนิชกุล และชูศักดิ์ อรุณศรี, 2538)  
 n  =  Z² pq / D²  
 p  = ความนาจะเปนของประชากร 
 q  =  1-p 
 n  = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 Z  = คา Z score ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
 D  = ระดับความคลาดเคล่ือน 
  
 โดยแทนคาท่ีระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 
95% และมีคาความเคล่ือนท่ี 0.05 จะไดผลดังนี ้
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 n           = (1.96)² (0.5) (0.5) / (0.05)² 
              = 385 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจยั 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจยัคร้ังนี้ คือ ลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 
วิธีการเลือกตวัอยาง 
 วิธีการสุมตัวอยางใชวิธีสุมตัวอยางใชวิธีการเลือกการสุมตัวอยางแบบสะดวก

(Convenience Sampling) โดยสุมจากลูกคาท่ีใชบริการ ท้ังนี้จะใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอก
แบบสอบถามเอง (Self-Administered Questionnaire)  
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามจํานวน 385 ชุด โดยมีคําถามปลายปดท่ีมี
โครงสราง 
สวนท่ี 1  เปนขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได
เฉล่ีย มีลักษณะแบบสอบถามแบบปลายปด ( Close-ended Question) มีคําตอบหลายคําตอบ 
(Multiple Choices ) และใหเลือกตอบขอท่ีเหมาะสมท่ีสุดเปนระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
 
สวนท่ี 2 เปนคําถามท่ัวไปการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  

เปนลักษณะคําถามเก่ียวกับการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิก ลักษณะเปนคําถามปลายปด 
แบบใหเลือกเพียงคําตอบเดียวจากคําตอบท่ีมีใหเลือกหลายคําตอบเปนระดับการวัดขอมูลประเภท

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 
สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกบัทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลา
การเปนสมาชิก โดยระดับการวัดขอมูลประเภทอันตราภาคช้ัน (Interval Scale) มี 5 ระดับ จํานวน4
ขอ มีลักษณะเปนแบบทดสอบประเมินคําตอบ Likert (Summated Rating: The Likert Scale) ซ่ึงแต
ละคําถามจะมีใหเลือกตอบตามระดับความคิดเห็น 5 ระดบั โดยกําหนดคาน้ําหนกัของการประเมิน
ดังตอไปนี ้
 เห็นดวยอยางยิ่ง       5 คะแนน 
 เห็นดวย                   4 คะแนน 
 เฉยๆ                        3 คะแนน 
 ไมเห็นดวย              2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน          
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ความกวางของอันตราภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
     จํานวนระดับ 
    = 5-1 
          5 
    = 0.8 
แสดงเกณฑการแปลความหมายของคาเฉล่ียไดดังนี ้
คาเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยอยางยิ่งกบัการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยกับการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง มีทัศนคติเฉยๆกับการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยกับการออกกําลังกาย 
คาเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยอยางยิง่กับการออกกาํลังกาย 
 
สวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกบัทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอฟต
เนสเฟรสท ผลิตภัณฑ/บริการ  ราคา  สถานที่  การสงเสริมทางการตลาด 
ใชมาตรวัดแบบ Likert Scale และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตราภาคช้ัน (Interval Scale) 
โดยแบงเปนชวงๆ ตั้งแตซายสุดแทนการเหน็ดวยอยางยิ่งตอสวนผสมทางการตลาดกบัขอความ
ทางดานซายไปถึงขวาสุดของสเกลแทนดวยการไมเห็นดวยกับขอความทางดานขวาดงันี้ 
 เห็นดวยอยางยิ่ง       5 คะแนน 
 เห็นดวย                   4 คะแนน 
 เฉยๆ                        3 คะแนน 
 ไมเห็นดวย              2 คะแนน 
 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1 คะแนน    
เกณฑการแปลความหมาย ใชคํานวณจากสูตร 
ความกวางของอันตราภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
     จํานวนระดับ 
    = 5-1 
          5 
    = 0.8 
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แสดงเกณฑการแปลความหมายของคาเฉล่ียไดดังนี ้
คาเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยอยางยิ่งตอสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง มีทัศนคติเห็นดวยตอสวนประสมทางการตลาด 
 คาเฉล่ีย 2.61-3.40 หมายถึง มีทัศนคติเฉยๆตอสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยตอสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉล่ีย 1.00-1.80 หมายถึง มีทัศนคติไมเห็นดวยอยางยิง่ตอสวนประสมทางการตลาด 
 
             การประเมินคุณภาพของเคร่ืองมือ มีรายละเอียดดังนี ้
    เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาดังกลาวจะมีการตรวจสอบขอมูลโดยการทดสอบความเช่ือม่ัน

ของขอมูล (Reliability) ดวยการเก็บรวบรวมขอมูลเบ้ืองตน (Pretest) จาํนวน 30 ชุด กอนการเก็บ
รวบรวมขอมูลจริง จากตัวอยางประชากร จากนั้นจึงขอคําปรึกษาจากอาจารยท่ีปรึกษาและผูชํานาญ
ทางการตลาด เพื่อประเมินหาตางคา Validity และประเมินความเหมาะสมของภาษาที่ใชแลวนํามา
ทดสอบความเช่ือม่ัน โดยวิธีทดสอบของ Cronbach’s ไดคา Alpha  
 
ตาราง 2 : ทดสอบความเช่ือม่ันของขอมูล 

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

     
       ซ่ึงมีคาเกินกวา 0.60 ประเมินวามีความนาเช่ือถือสูง ระดับความสัมพันธสามารถอธิบายได  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2549) 
 
        การประมวลผล การวิเคราะหขอมูลและวิธีการทางสถิติท่ีใช 
แบบสอบถามท่ีไดมาทุกชุดจะถูกนํามาตรวจสอบความสมบูรณ (Completeness) และความ
สอดคลอง (Relevancy) ของคําตอบลงรหัสและตรวจสอบการปอนขอมูล โดยในการวิจัยคร้ังนี้ผูใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows 
1.   ใชสถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) ไดแก 
       - ไคแสควร (Chi-Square) วิเคราะหขอมูลจากการสํารวจเกีย่วกับทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
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สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูลทางสถิติ ผูวิจัยใชสถิติดังตอไปนี้ในการวิจัย 
1.เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
    1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) 
          P = f  x 100 
                    n 
    เม่ือ P แทน รอยละหรือเปอรเซ็นต 
           f  แทน ความถ่ีท่ีตองการเปล่ียนแปลงใหเปนรอยละ 
           n แทน จํานวนตัวอยางท้ังหมด 
   1.2 คาคะแนนเฉล่ียเลขคณติ (Arithmetic mean)หรือ              

        X      = ∑x 

                        n 

  เม่ือ X   แทน คาคะแนนเฉล่ีย 

        ∑x แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 
        n แทน ขนาดกลุมตัวอยาง 
   1.3 สูตรความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) 
       
        S.D. = √―n∑x2-(∑x)2――――――― 
                                n-(n-1) 
      เม่ือ S.D.         แทน คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
            ∑x2    แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
            (∑x)2 แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 
              n             แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  
   2. สถิติท่ีใชในการหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
        คาความเช่ือถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability of the best) โดยใชวธีิหาคาใชวิธีหาคา                 
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          =  คาเฉล่ียของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
   Va riance            =  คาเฉล่ียของคาแปรปรวนของคําถาม 
 



 บทท่ี4  
การวิเคราะหขอมูล 

 
 จากผลการศึกษา เร่ือง  ปจจยัท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเฟรสทสาขาแลนด
มารคของผูบริโภค สามารถนําเสนอการวเิคราะหขอมูลไดดังนี ้
 สวนท่ี  1   ขอมูลท่ัวไป ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  การศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน   
 สวนท่ี  2   ขอมูลเกี่ยวกับระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

สวนท่ี  3   ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
สวนท่ี  4   ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสทไดแก 

ดาน   บริการ/ผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานสถานท่ี  ดานการสงเสริมการตลาดของกลุมตัวอยาง
ประชากร 
 สวนท่ี  5   การทดสอบสมมติฐาน 

 
สวนท่ี 1   ขอมูลท่ัวไป 
 

1.1  เพศ 
ตารางท่ี  4.1  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
  

เพศ จํานวน รอยละ (%) 
ชาย 145 37.7 
หญิง 240 62.3 

รวม 385 100.0 

จากขอมูลตารางท่ี 4.1   ขอมูลทั่วไปดานเพศ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง  จํานวน  240  คน  คิดเปนรอยละ   62.3  และรองลงมาเปนเพศชาย  จํานวน  145  คน  คิด
เปนรอยละ  37.7 
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               1.2   อายุ         
ตารางท่ี  4.2  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละอายุของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 

 
 

จากขอมูลตารางท่ี  4.2  ขอมูลท่ัวไปดานอายุ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ  
21  -  30  ป  จํานวน  160  คน  คิดเปนรอยละ  41.6  รองลงมาคือ อายุ  31 – 40 ป  จํานวน  141  คน  
คิดเปนรอยละ  36.6  อายุ 40 ปข้ึนไป  จํานวน  52  คน  คิดเปนรอยละ  13.5  และสุดทายอายุไมเกิน  
20  ป  จํานวน  32  คน คิดเปนรอยละ  8.3 

 
 

 1.3สถานภาพ 
ตารางท่ี  4.3  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
   

 

อายุ จํานวน รอยละ (%) 
ไมเกิน 20  ป 32 8.3 
21 – 30 ป 160 41.6 
31 – 40 ป 141 36.6 
40 ปข้ึนไป 52 13.5 

รวม 385 100.0 

สถานภาพ จํานวน รอยละ (%) 
โสด 189 49.1 
สมรส 135 35.1 
หมาย 34 8.8 
หยาราง 27 7.0 

รวม 385 100.0 
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จากขอมูลตารางท่ี  4.3   ขอมูลท่ัวไปดานสถานภาพ  พบวา   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
มีสถานภาพโสด  จํานวน  189  คน  คิดเปนรอยละ  49.1   รองลงมาสถานภาพสมรส  จํานวน  135  
คน  คิดเปนรอยละ  35.1 สถานภาพหมาย  จํานวน  34  คน  คิดเปนรอยละ  8.8  และสุดทาย
สถานภาพหยาราง  จํานวน  27  คน  คิดเปนรอยละ  7.0 

 
1.4 การศึกษา 

ตารางท่ี  4.4 แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

การศึกษา จํานวน รอยละ (%) 
ต่ํากวาปริญญาตรี 46 11.9 
ปริญญาตรี 215 55.8 
ปริญญาโท 109 28.3 
ปริญญาเอก 15 3.9 

รวม 385 100.0 
    
จากขอมูลตารางท่ี 4.4  ขอมูลทั่วไปดานการศึกษา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี  จํานวน  215  คน  คิดเปนรอยละ  55.8  รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโท  
จํานวน  109  คน  คิดเปนรอยละ  28.3   การศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี  จํานวน  46  คน  คิดเปน
รอยละ  11.9  และมีการศึกษาระดับปริญญาเอก  จํานวน  15  คน  คิดเปนรอยละ  3.9   

  
1.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตารางท่ี  4.5  แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 
 

รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน รอยละ (%) 
ไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน 31 8.1 
10,001 – 20,000 บาทตอเดือน 132 34.3 
20,001 – 30,000 บาทตอเดือน 105 27.3 
30,001 – 40,000 บาทตอเดือน 81 21.0 
40,001 บาทข้ึนไป 36 9.4 

รวม 385 100.0 
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 จากขอมูลตารางท่ี 4.5   ขอมูลทั่วไปดานรายไดเฉล่ียตอเดอืน  พบวา  ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดอืน  10,001 – 20,000 บาทตอเดือน  จํานวน  132  คน  คิดเปนรอยละ  
34.3  รองลงมาคือรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน  จํานวน  105  คน  คิดเปน
รอยละ  27.3  รายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 – 40,000 บาทตอเดือน  จํานวน  81  คน  คิดเปนรอยละ  
21.0   รายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทข้ึนไป  จํานวน  36  คน  คิดเปนรอยละ  9.4  และสุดทาย
รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาทตอเดือน  จํานวน  31  คน  คิดเปนรอยละ  8.1  

  
สวนท่ี  2   ขอมูลระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

  
 2.1   ประเภทสมาชิก 

ตารางท่ี  4.6  แสดงการแจงแจงความถ่ีและรอยละประเภทสมาชิกของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ประเภทสมาชกิ จํานวน รอยละ (%) 
ประเภท  4 เดอืน 90 23.7 
ประเภท  1  ป 221 56.2 
ประเภท  2  ป 74 18.1 

รวม 385 100.0 
  
 
 จากขอมูลตารางท่ี  4.6  ขอมูลทั่วไปดานประเภทสมาชิก  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนสมาชิกประเภท 1 ป  จํานวน  221  คน  คิดเปนรอยละ  56.2 รองลงมาเปนสมาชิกประเภท 
4  เดือน  จํานวน  90  คน  คิดเปนรอยละ  23.7   และเปนสมาชิกประเภท 2 ป  จํานวน 74  คน  คิด
เปนรอยละ  18.1 
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สวนท่ี  3  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
 
4.1 ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 

                     ตารางท่ี  4.7 แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติตอการออกกําลังกายของ
ผูตอบแบบสอบถาม 
 
ทัศนคติตอ
การออก
กําลังกาย 

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

1. การออก
กําลังกาย
ชวยทําให
สุขภาพ
แข็งแรง 

385 0 
(0.0%) 

1 
(0.3%) 

40 
(10.4%) 

199 
(51.7%) 

145 
(37.7%) 

4.27 .648 เห็นดวย 
อยางย่ิง 

2. การออก
กําลังกาย
ชวยทําให
รูปรางดี 

385 0 
(0.0%) 

1 
(0.3%) 

46 
(11.9%) 

194 
(50.4%) 

144 
(37.4%) 

4.25 .665 เห็นดวย 
อยางย่ิง 

3. เมื่อทาน
มีเวลาวาง
ทานมักจะ
ไปออก
กําลังกาย 

385 3 
(0.8%) 

3 
(0.8%) 

91 
(23.6%) 

187 
(48.6%) 

101 
(26.2%) 

3.99 .775 เห็นดวย 

4.การออก
กําลังกาย
ชวยทําใหมี
เพ่ือนมาก 

385 6 
(1.6%) 

30 
(7.8%) 

109 
(28.3%) 

149 
(38.7%) 

91 
(23.6%) 

3.75 .955 เห็นดวย 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 4.06   .603 เห็นดวย 

                           Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =   .7575 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.7   ทัศนคติตอการออกกําลังกาย พบวา  คาเฉล่ียของระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  4.06  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติตอการออกกําลังกายในระดับเหน็ดวย  ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
 
 การออกกําลังกายชวยทําใหสุขภาพแข็งแรง มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  4.27   

การออกกําลังกายชวยทําใหรูปรางดี มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากบั  4.25   เมื่อทานมีเวลาวางทานมักจะไป

ออกกําลังกาย มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.99  และการออกกําลังกายชวยทําใหมีเพื่อนมาก  มีคาเฉล่ีย 

( X )  เทากับ3.75 
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สวนท่ี  4    ขอมูลเก่ียวกับทัศนคตติอสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท 
3.1 ทัศนคติดานบริการ/ผลิตภัณฑ 

                       ตารางท่ี  4.8  แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานบริการ/ผลิตภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถาม 
ทัศนคติดานบริการ / 

ผลิตภัณฑ 
N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ

(อันดับ) 1 2 3 4 5 
1.ฟตเนสเฟรสท 
มีช่ือเสียง 

385 0 
(0.0%) 

4 
(1.0%) 

87 
(22.6%) 

233 
(60.5%) 

61 
(15.8%) 

3.91 .648 เห็นดวย 

2. การใหคําแนะนําและ
คําปรึกษาของเจาหนาที่
อยูในเกณฑที่ดี 

385 1 
(0.3%) 

8 
(2.1%) 

113 
(29.4%) 

223 
(57.9%) 

40 
(10.4%) 

3.76 .669 เห็นดวย 

3. การตอนรับของ
พนักงานตอนรับอยูใน
เกณฑที่ดี 

385 0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

112 
(29.1%) 

211 
(54.8%) 

53 
(13.8%) 

3.80 .695 เห็นดวย 

4. อุปกรณออกกําลัง
กายมีความทันสมัยดี 

385 0 
(0.0%) 

6 
(1.6%) 

96 
(24.9%) 

215 
(55.8%) 

68 
(17.7%) 

3.90 .692 เห็นดวย 

5. สถานที่ในการออก
กําลังกายของกรุปเอกซ
เซอรไซรแตละคลาสมี
ใหเลือกหลากหลาย 

385 2 
(0.5%) 

7 
(1.8%) 

118 
(30.6%) 

191 
(49.6%) 

67 
(17.4%) 

3.82 .753 เห็นดวย 

6. ความครบครันของ
อุปกรณออกกําลังกายที่
มีอยางเพียงพอ 

385 0 
(0.0%) 

8 
(2.1%) 

115 
(29.9%) 

192 
(49.9%) 

70 
(18.2%) 

3.84 .735 เห็นดวย 

7. ชวงเวลาเปด-ปด(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 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 3.77 .580 เห็นดวย 

                                    Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  = .8418 
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จากขอมูลตารางท่ี  4.8    ทัศนคติดานบริการ/ผลิตภัณฑ พบวา  คาเฉล่ียของระดับความ

คิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.77  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติเห็นดวยกับดานบริการ/ผลิตภัณฑ  ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้

 ฟตเนสเฟรสทมีช่ือเสียง มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.91  รองลงมาคือ  อุปกรณออกกําลังกาย

มีความทันสมัยดี มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.90   ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายท่ีมีอยาง

เพียงพอ มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.84   สถานที่ในการออกกําลังกายของกรุปเอ็กซเซอรไซรแตละ

คลาสมีใหเลือกหลากหลาย  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.82  การตอนรับของพนักงานตอนรับอยูใน

เกณฑท่ีดี  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.80  การใหคําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาท่ีอยูในเกณฑ

ท่ีดี  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.76     และชวงเวลาเปด-ปด (ทุกวัน 06.00-22.00 น. ) สะดวกในการ

ออกกําลังกาย มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.39 

 
3.2 ทัศนคติดานราคา 

                    ตารางท่ี  4.9 ตารางจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานราคาของผูตอบ
แบบสอบถาม 
 
ทัศนคติดานราคา N ทัศนคติ Mean SD. ระดับ

(อันดับ) 1 2 3 4 5 
1.อัตราคาบริการของ 
ฟตเนสเฟรสท 
เหมาะสม 

385 13 
(3.4%) 

51 
(13.2%) 

142 
(36.9%) 

161 
(41.8%) 

18 
(4.7%) 

3.31 .882 เฉยๆ 

2.  ระยะเวลาการ
เปนสมาชิกของฟต
เนสเฟรสทที่มีให
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 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 3.30 .782 เฉยๆ 

                                  Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =   .8923 
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  จากขอมูลตารางท่ี  4.9    ทัศนคติดานราคา พบวา    คาเฉลี่ยของระดับความคิดเห็น

ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.30  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติเฉยๆกับดานราคา ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
 

 อัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ 3.31 และ ระยะเวลาการเปน

สมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือกหลากหลาย  4  เดือน  1 ป และ 2 ป  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.30 

  
 3.3  ทัศนคติดานสถานท่ี 
                        ตารางท่ี    4.10 แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานสถานท่ีของผูตอบ
แบบสอบถาม   
ทัศนคติดาน
สถานที่ 

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

1.สามารถสมัคร 
เปนสมาชิกตาม 
สาขาไดสะดวก 

385 1 
(0.3%) 

40 
(10.4%) 

168 
(43.6%) 

130 
(33.8%) 

46 
(11.9%) 

3.47 .844 เห็นดวย 

2.ขั้นตอนการ
สมัครเปน
สมาชิกสามารถ
ทําไดสะดวก 

385 7 
(1.8%) 

55 
(14.3%) 

180 
(46.8%) 

118 
(30.6%) 

25 
(6.5%) 

3.26 .847 เฉยๆ 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย   3.36 .715 เฉยๆ 

                             Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =  .8067 

 
 จากขอมูลตารางท่ี 4.10    ทัศนคติดานสถานท่ี  พบวา คาเฉล่ียของระดบัความคิดเหน็ของ

ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.36  แสดงวาโดยรวมผูตอบแบบสอบถามมี

ทัศนคติเฉยๆกับดานสถานท่ี ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
  
 สามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาไดสะดวก  มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.47  และ ข้ันตอน

การสมัครเปนสมาชิกสามารถทําไดสะดวก   มีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.26 
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3.4 ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด 

                     ตารางท่ี  4.11 แสดงจํานวน  รอยละ และคาเฉล่ียทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด
ของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ทัศนคติดานการ
สงเสริมการตลาด 

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

1.การสงเสริมทาง 
การตลาดของฟต 
เนสเฟรสททําให 
ลูกคาทราบอยาง 
ทั่วถึง 

385 0 
(0.0%) 

20 
(5.2%) 

157 
(40.8%) 

159 
(41.3%) 

49 
(12.7%) 

3.62 .772 เห็นดวย 

2.โปรแกรมการลด
ราคาสําหรับการ
สมัครเปนสมาชิก
ใหมของฟตเนส
เฟรสทดี 

385 0 
(0.0%) 

9 
(2.3%) 

145 
(37.7%) 

171 
(44.4%) 

60 
(15.6%) 

3.73 .746 เห็นดวย 

ระดับปจจัยโดยรวมเฉล่ีย 3.67 .576 เห็นดวย 
                                          Scale Reliability  (Cronbach’s Alpha)  =  .8220    

    
 
 จากขอมูลตารางท่ี 4.11   ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  คาเฉล่ียของระดบั

ความคิดเหน็ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมมีคาเฉล่ีย ( X )  เทากับ  3.67  แสดงวาโดยรวมผูตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติเห็นดวยตอการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงสามารถวิเคราะหขอมูลไดดังนี ้
 

 โปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัครเปนสมาชิกใหมของฟตเนสเฟรสทนาสนใจ  มีคาเฉล่ีย ( X )  

เทากับ  3.73   และ การสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสททําใหลูกคาทราบอยางท่ัวถึง มีคาเฉล่ีย ( X )  

เทากับ  3.62 
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สวนท่ี  5   การทดสอบสมมติฐาน 
 
 สมมติฐานหลักท่ี  1   ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีตางกัน  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพ  
ระดับการศึกษา  รายไดเฉล่ียตอเดือน มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 
 
 สมมติฐานรอง  1  :   เพศทีต่างกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
  
 H0 :  เพศที่ตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
 H1 :  เพศที่ตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
                      ตารางท่ี  4.12   การทดสอบสมมติฐานเพศท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

 
 
 
  

 
เพศ 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก 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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 จากขอมูลตารางท่ี  4.12  แสดงการทดสอบสมมติฐานเพศท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-Square     พบวา  คา Sig  =  
.288  ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  H1  ยอมรับ H0    เพศที่ตางกัน
ไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
  สมมติฐานรอง  2  :  อายุท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
 H0 :  อายุท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
 H1 :  อายุท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 

ตารางท่ี  4.13   การทดสอบสมมติฐานอายท่ีุตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 

 

 
อายุ 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ไมเกิน  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  ปข้ึนไป 
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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 จากขอมูลตารางท่ี  4.13  แสดงการทดสอบสมมติฐานอายุท่ีตางกันมีความสัมพันธกบัการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-Square      
พบวา  คา Sig  =  .179  ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H1  ยอมรับ 
H0   อายุท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
  สมมติฐานรอง  3  :  สถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการ
เปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
  
 H0 :  สถานภาพท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 

 H1 :  สถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธกบัการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 
 

        ตารางท่ี  4.14   การทดสอบสมมติฐานสถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

 
สถานภาพ 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก 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 

หมาย 
4 

(11.8%) 
21 

(61.8%) 
9 

(26.4%) 
34 

หยาราง 
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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 จากขอมูลตารางท่ี  4.14  แสดงการทดสอบสมมติฐานสถานภาพท่ีตางกันมีความสัมพันธ
กับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-Square     พบวา  
คา Sig  =  .087  ซ่ึงมากกวาระดับนยัสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H1  ยอมรับ H0   
สถานภาพท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

สมมติฐานรอง  4  : ระดับการศึกษาท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิกฟตเนสเฟรสท 
  H0 :  ระดับการศึกษาท่ีตางกนัไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
 H1 :  ระดับการศึกษาท่ีตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนส
เฟรสท 

        ตารางท่ี  4.15   การทดสอบสมมติฐานระดับการศึกษาท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
  

 
ระดับการศึกษา 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
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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จากขอมูลตารางท่ี  4.15  แสดงการทดสอบสมมติฐานระดับการศึกษาท่ีตางกันมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-
Square     พบวา  คา Sig  =  .007  ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  
H0  ยอมรับ   H1  ระดับการศึกษาท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
 
  สมมติฐานรอง  5  : รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 H0 :  รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก
ฟตเนสเฟรสท 
 H1 :  รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟต
เนสเฟรสท 
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ตารางท่ี  4.16   การทดสอบสมมติฐานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมีความสัมพันธกบั
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 

 
* มีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
     
 จากขอมูลตารางท่ี  4.16  แสดงการทดสอบสมมติฐานรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกนัมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท  โดยใชสถิติ Pearson  Chi-
Square     พบวา  คา Sig  =  .000  ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  
H0   ยอมรับ H1  รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก
ฟตเนสเฟรสท 
 

 
รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิก รวม 
  ประเภท 4 เดือน ประเภท 1 ป ประเภท 2 ป 

ไมเกิน 10,000 บาทตอ
เดือน 

11 
(35.5%) 

18 
(58.0%) 

2 
(6.5%) 

31 

10,001 – 20,000 บาทตอ
เดือน 

26 
(20.3%) 

85 
(66.4%) 

17 
(13.3%) 

128 

20,001 – 30,000 บาทตอ
เดือน 

30 
(28.9%) 

50 
(48.0%) 

24 
(23.1%) 

104 

30,001 – 40,000 บาทตอ
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  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 H0 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันไมมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 H1 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
                       ตารางท่ี  4.17   การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอการออก

กําลังกาย 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  ป ประเภท  2  
ป 

1.ทานเช่ือวาสุขภาพที่แข็งแรงมาจากการออกกําลังกาย 16.743 6 .010* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 34 

(23.8%) 
80 

(55.9%) 
29 

(20.3%) 
   

เห็นดวย 45 
(22.7%) 

127 
(64.1%) 

26 
(13.1%) 

   

เฉยๆ  11 
(28.9%) 

13 
(34.2%) 

14 
(36.8%) 

   

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

1 
(100.0%) 

0 
(0.0%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

2.ทานเช่ือวารูปรางที่ดีมาจากการออกกําลังกาย 11.580 6 .072 
เห็นดวยอยางยิ่ง 34 

(23.6%) 
87 

(60.4%) 
23 

(16.0%) 
   

เห็นดวย 43 
(22.5%) 

116 
(60.7%) 

32 
(16.0%) 

   

เฉยๆ  13 
(29.5%) 

18 
(40.9%) 

13 
(29.5%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.17 (ตอ)   การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกนัมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอการออก

กําลังกาย 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  ป 

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(100.0%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

3.เมื่อทานมีเวลาวางทานมักจะไปออกกําลังกาย 22.451 8 .004* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 23 

(22.8%) 
64 

(63.4%) 
14 

(13.9%) 
   

เห็นดวย 35 
(19.0%) 

117 
(63.6%) 

32 
(17.4%) 

   

เฉยๆ  31 
(34.8%) 

37 
(41.6%) 

21 
(23.6%) 

   

ไมเห็นดวย 1 
(33.3%) 

0 
(0.0%) 

2 
(66.7%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 0 
(0.0%) 

3 
(100.0%) 

0 
(0.0%) 

   

4.ทานเช่ือวาการออกกําลังกายทําใหมีเพ่ือนมาก 24.976 8 .002* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 24 

(26.7%) 
54 

(60.0%) 
12 

(13.3%) 
   

เห็นดวย 28 
(19.0%) 

97 
(66.0%) 

22 
(15.0%) 

   

เฉยๆ  29 
(27.1%) 

47 
(43.9%) 

31 
(29.0%) 

   

ไมเห็นดวย 8 
(26.7%) 

21 
(70.0%) 

1 
(3.3%) 

   

ไมเห็นดวยอยางย่ิง 1 
(16.7%) 

2 
(33.3%) 

3 
(50.0%) 
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 จากขอมูลตารางท่ี  4.17  แสดงการทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกาํลัง
กายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทโดยใชสถิติ 
Pearson  Chi-Square   พบวา  
 ทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีเช่ือวาสุขภาพท่ีแข็งแรงมาจากการออกกําลังกาย  เม่ือมีเวลา
วางทานมักจะไปออกกําลังกาย  และเช่ือวาการออกกําลังกายทําใหมีเพื่อนมาก  นอยกวาระดับ
นัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H0   ยอมรับ H1  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลัง
กายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
สมมติฐานหลักท่ี  3   ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับ
การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

H0 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันไมมีความสัมพันธกับการ
เลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
 H1 :  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ตารางที่  4.18   การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ 
1. ฟตเนสเฟรสทมีช่ือเสียงดี 4.975 6 .547 
เห็นดวยอยางยิ่ง 11 

(12.2%) 
39 

(17.6%) 
11 

(15.9%) 
   

เห็นดวย 57 
(63.3%) 

129 
(58.4%) 

42 
(60.9%) 

   

เฉยๆ 22 
(24.4%) 

51 
(23.0%) 

14 
(20.3%) 

   

(มีตารางตอ) 
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                  ตารางท่ี  4.18 (ตอ)  การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ  (ตอ) 
ไมเห็นดวย 0 

(0.0%) 
2 

(0.9%) 
2 

(2.9%) 
   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

2.การใหคําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาท่ีอยูในเกณฑท่ีด ี 12.968 8 .113 
เห็นดวยอยางยิ่ง 3 

(3.3%) 
31 

(14.0%) 
6 

(8.7%) 
   

เห็นดวย 53 
(58.9%) 

129 
(58.4%) 

40 
(58.0%) 

   

เฉยๆ 33 
(36.7%) 

56 
(25.3%) 

20 
(29.0%) 

   

เห็นดวย 1 
(1.1%) 

4 
(1.8%) 

3 
(4.3%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

1 
(0.5%) 

0 
(0.0%) 

   

3.การตอนรับของพนักงานตอนรับอยูในเกณฑท่ีด ี 12.447 6 .053 
เห็นดวยอยางยิ่ง 8 

(8.9%) 
39 

(17.6%) 
6 

(8.7%) 
   

เห็นดวย 44 
(48.9%) 

119 
(53.8%) 

43 
(62.3%) 

   

เฉยๆ 36 
(40.0%) 

59 
(26.7%) 

17 
(24.6%) 

   

(มีตารางตอ) 
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                   ตารางท่ี  4.18 (ตอ)  การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ทัศนคติตอสวนผสม
ทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ  (ตอ) 
ไมเห็นดวย 2 

(2.2%) 
4 

(1.8%) 
3 

(4.3%) 
   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

4.อุปกรณออกกําลังกายมีความทันสมัยด ี 19.707 6 .003* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 5 

(5.6%) 
51 

(23.0%) 
10 

(14.5%) 
   

เห็นดวย 53 
(58.9%) 

117 
(53.0%) 

42 
(60.9%) 

   

เฉยๆ 32 
(35.6%) 

49 
(22.2%) 

15 
(21.7%) 

   

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

4 
(1.8%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

5. สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซเซอรไซรแตละ
คลาสมีใหเลือกหลากหลาย 

27.107 8 .001* 

เห็นดวยอยางยิ่ง 8 
(8.9%) 

49 
(22.2%) 

9 
(13.0%) 

   

เห็นดวย 42 
(46.7%) 

108 
(48.9%) 

39 
(56.5%) 

   

(มีตารางตอ) 
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                ตารางท่ี  4.18 (ตอ)  การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด
ท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานบริการ / ผลิตภณัฑ  (ตอ) 
เฉยๆ 40 

(44.4%) 
59 

(26.7%) 
17 

(24.6%) 
   

ไมเห็นดวย 0 
(0.0%) 

5 
(2.3%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

2 
(2.9%) 

   

6.ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายท่ีมีอยางเพียงพอ 11.385 6 .077 
เห็นดวยอยางยิ่ง 
 

9 
(10.0%) 

50 
(22.7%) 

11 
(15.9%) 

   

เห็นดวย 42 
(46.7%) 

109 
(49.3%) 

37 
(53.6%) 

   

เฉยๆ 37 
(41.1%) 

58 
(26.2%) 

19 
(27.5%) 

   

เห็นดวย 2 
(2.2%) 

4 
(1.8%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

7.ชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00 น.)สะดวกในการ
ออกกําลังกาย 

25.835 8 .001* 

เห็นดวยอยางยิ่ง 10 
(11.1%) 

39 
(17.6%) 

2 
(2.9%) 

   

เห็นดวย 26 
(28.9%) 

86 
(38.9%) 

27 
(39.1%) 

   

(มีตารางตอ) 
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               ตารางท่ี  4.18(ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
ทัศนคติตอสวนผสม

ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานราคา 
เฉยๆ 31 

(34.4%) 
58 

(26.4%) 
30 

(43.5%) 
   

เห็นดวย 11 
(12.2%) 

29 
(13.1%) 

7 
(10.1%) 

   

เห็นดวยอยางยิ่ง 12 
(13.3%) 

9 
(4.0%) 

3 
(4.3%) 

   

1. อัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม 17.462 8 .026* 
เห็นดวยอยางยิ่ง 4 

(4.4%) 
13 

(5.8%) 
1 

(1.4%) 
   

เห็นดวย 29 
(32.2%) 

100 
(45.3%) 

28 
(40.6%) 

   

เฉยๆ 31 
(34.4%) 

83 
(37.5%) 

27 
(39.1%) 

   

เห็นดวย 20 
(22.2%) 

20 
(9.0%) 

11 
(15.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 6 
(6.6%) 

5 
(2.3%) 

2 
(2.9%) 

   

2.  ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือก
หลากหลาย 4 เดือน1 ป และ 2 ป 

16.335 8 .038* 

เห็นดวยอยางยิ่ง 3 
(3.3%) 

9 
(4.0%) 

6 
(8.7%) 

   

เห็นดวย 25 
(27.8%) 

98 
(44.3%) 

27 
(39.1%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.18 (ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
 

ทัศนคติตอ
สวนผสมทาง
การตลาด 

ระดับความคดิเห็น Value df Sig 
ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานสถานท่ี 
เฉยๆ 39 

(43.3%) 
86 

(38.9%) 
24 

(34.8%) 
   

เห็นดวย 16 
(17.7%) 

23 
(10.4%) 

10 
(14.5%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 7 
(7.7%) 

5 
(2.3%) 

2 
(2.9%) 

   

1.  สามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาไดสะดวก 12.887 8 .116 
เห็นดวยอยางยิ่ง 8 

(8.9%) 
30 

(13.5%) 
6 

(8.7%) 
   

เห็นดวย 35 
(38.9%) 

76 
(34.4%) 

19 
(27.5%) 

   

เห็นดวย 37 
(41.1%) 

98 
(44.3%) 

31 
(45.0%) 

   

เฉยๆ 10 
(11.1%) 

17 
(7.7%) 

12 
(17.4%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(1.4%) 

   

2.ข้ันตอนการสมัครเปนสมาชิกสามารถทําไดสะดวก 15.120 8 .057 
เห็นดวยอยางยิ่ง 7 

(7.8%) 
16 

(7.2%) 
0 

(0.0%) 
   

เห็นดวย 28 
(31.1%) 

73 
(33.0%) 

17 
(24.6%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.18(ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
 
ทัศนคติตอสวนผสม

ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

ดานการสงเสริมการตลาด 
เฉยๆ 37 

(41.1%) 
104 

(47.1%) 
36 

(52.2%) 
   

ไมเห็นดวย 15 
(16.7%) 

27 
(12.2%) 

13 
(18.8%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 3 
(3.3%) 

1 
(0.4%) 

3 
(1.4%) 

   

1.การสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสททําใหลูกคาทราบ
อยางท่ัวถึง 

2.877 6 .824 

เห็นดวยอยางยิ่ง 13 
(14.4%) 

26 
(11.7%) 

8 
(11.6%) 

   

เห็นดวย 34 
(37.8%) 

90 
(40.7%) 

33 
(47.8%) 

   

ปานกลาง 37 
(41.1%) 

95 
(42.9%) 

24 
(34.8%) 

   

ไมเห็นดวย 6 
(6.6%) 

10 
(4.5%) 

4 
(5.8%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

2.โปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัครเปนสมาชิกใหมของ
ฟตเนสเฟรสทดี 

3.941 6 .685 

เห็นดวยอยางยิ่ง 16 
(17.8%) 

34 
(15.4%) 

10 
(14.5%) 

   

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี  4.18(ตอ) การทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 

 
ทัศนคติตอสวนผสม

ทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น Value df Sig 

ประเภท  4  
เดือน 

ประเภท  1  
ป 

ประเภท  2  
ป 

   

ดานการสงเสริมการตลาด 
เห็นดวย 32 

(35.5%) 
102 

(46.2%) 
33 

(47.8%) 
   

ปานกลาง 39 
(43.3%) 

81 
(36.6%) 

24 
(34.7%) 

   

ไมเห็นดวย 3 
(3.3%) 

4 
(1.8%) 

2 
(2.9%) 

   

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

   

จากขอมูลตารางท่ี  4.18  แสดงการทดสอบสมมติฐานลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  โดยใชสถิติ Pearson  
Chi-Square   พบวา  
 สวนผสมทางการตลาด ดานบริการ / ผลิตภัณฑ  คา Sig  ของอุปกรณออกกําลังกายมีความ
ทันสมัยดี  สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซเซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือกหลากหลาย  
และชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00)สะดวกในการออกกําลังกาย  นอยกวาระดับ
นัยสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนั้นจึงปฏิเสธ  H0   ยอมรับ H1  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนผสมทาง
การตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  
 สวนผสมทางการตลาด  ดานราคา  คา Sig  ของอัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสท
เหมาะสม และ  ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือกหลากหลาย 4 เดือน1 ป 
และ 2 ป  นอยกวาระดับนยัสําคัญท่ีกําหนด  = .05   ดังนัน้จึงปฏิเสธ  H0   ยอมรับ H1  ลูกคาท่ีมี
ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน
สมาชิก  



บทท่ี  5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
 การศึกษาเร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสท 
สาขาแลนดมารค มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตรของกลุมลูกคาฟตเนส
เฟรสท เชน เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา รายไดเฉล่ียตอเดือน    สวนผสมทางการตลาด ท่ีสงผล
ถึงการตัดสินใจใชบริการฟตเนสเฟรสท  รวมท้ังศึกษาปจจัยทางดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเฟรสท   การศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาแบบเชิงสํารวจ (Survey 
Research)  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยขอความรวมมือจาก
กลุมผูบริโภคท่ีเคยออกกําลังกายจํานวน  385  คน  โดยใชวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenienvce 
Sampling) ใหผูเก็บขอมูลอยูในบริเวณอาคารแลนดมารคพลาซา หรือบริเวณทางเขาฟตเนสเฟรสท  
หลังจากท่ีไดขอมูลดังกลาวแลวนํามาประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป (SPSS) ซ่ึง
สามารถสรุปและอภิปรายผลไดดังน้ี 
 
5.1  สรุปผลการศึกษา 
 5.1.1 ขอมูลทั่วไปและขอมูลระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสทของผูตอบ
แบบสอบถาม  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  อายรุะหวาง  21-30  ป  มี
สถานภาพโสด   การศึกษาระดับปริญญาตรี   มีรายไดเฉล่ียตอเดือน  10,001 – 20,000 บาทตอเดือน   
และเปนสมาชิกประเภท  1  ป  
 5.1.2  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท  พบวา  ดาน
บริการ/ผลิตภัณฑ  สวนใหญผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติเห็นดวยวาฟตเนสเฟรสทเปนสถาน
ใหบริการออกกําลังกายท่ีมีช่ือเสียงดี  รองลงมาคือ มีทัศนคติท่ีเห็นดวยกบัอุปกรณออกกําลังกายมี
ความทันสมัย  ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายท่ีมีอยางเพยีงพอ  สถานท่ีในการออกกําลัง
กายของกรุปเอ็กซเซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือกหลากหลาย การตอนรับของพนักงาน  การให
คําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาท่ี และชวงเวลาเปด – ปด (ทุกวัน 06.00 – 22.00 น.) สะดวกใน
การออกกําลังกาย ทัศนคติดานราคา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทัศนคติเห็นดวยกับ
ดานอัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทท่ีมีความเหมาะสม และทัศนคติตอระยะเวลาการเปนสมาชิก
ของฟตเนสเฟรสทท่ีมีใหเลือกหลากหลาย 4 เดือน  1 ป และ 2 ป   ทัศนคติดานสถานท่ี  พบวา  
ผูตอบแบบถามสวนใหญมีทัศนคติเฉยๆท่ีฟตเนสเฟรสทสามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาได

สะดวก  และข้ันตอนการสมัครเปนสมาชิกทําไดสะดวก  ในสวนทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด  
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พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีทัศนคติเห็นดวยกับโปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัคร
เปนสมาชิกใหมของฟตเนสเฟรสทท่ีดี และการสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสททําใหลูกคา
ทราบอยางท่ัวถึง  
 5.1.3  ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกาย พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เห็นดวยกับความเช่ือวาการออกกําลังกายชวยทําใหสุขภาพแข็งแรง  การออกกําลังกายชวยทําให
รูปรางดี  เม่ือมีเวลาวางมักจะไปออกกําลังกาย  และการออกกําลังกายชวยทําใหมีเพือ่นมาก 
 5.1.4   ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวา  
  สมมติฐานท่ี  1  ลักษณะทางดานประชากรศาสตร  ไดแก  ระดับการศึกษา  และ
รายไดเฉล่ียตอเดือน  มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
  สมมติฐานท่ี  2  สวนผสมทางการตลาด ดานบริการ / ผลิตภัณฑของอุปกรณออก
กําลังกายมีความทันสมัยดี  สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซเซอรไซรแตละคลาสมีให
เลือกหลากหลาย  และชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00)สะดวกในการออกกําลังกาย  มี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก สวนผสมทางการตลาด  ดานราคา ของอัตรา
คาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม และ  ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทท่ีมีให
เลือกหลากหลาย 4 เดือน1 ป และ 2 ป มีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก  
  สมมติฐานท่ี  3  ลูกคาท่ีมีทัศนคติวาการออกกําลังกายชวยทําใหสุขภาพแข็งแรง  
เม่ือมีเวลาวางมักจะไปออกกําลังกาย  และการออกกําลังกายชวยทําใหมีเพื่อนมากมีความสัมพันธ
กับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
 
5.2  การอภิปรายผล 

การสํารวจขอมูลผูวิจัยไดทําการทดสอบตัวแปร  4  กลุม  ไดแก  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร  ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด  ทัศนคติตอการออกกําลังกาย  และการเลือก
ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ซ่ึงสามารถวิเคราะหรายละเอียดไดดังนี ้

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
จากการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลา

การเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  พบวา  ระดับการศึกษาและรายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีตางกันมี
ความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  กลาวคือ  ปจจัยทางการ
ศึกษา สงผลตอระดับความคิดของบุคคลท่ีแตกตางกัน  เม่ือบุคคลมีการศึกษาท่ีแตกตางกันยอมมี
ทัศนคติท่ีแตกตางกัน สงผลตอพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน  นอกจากนี้ปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือน
ของผูบริโภคมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเฟรสท  เพราะรายไดถือเปนสวน
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สําคัญในการใชจายของผูบริโภค  การออกกําลังกายถือเปนการใชเวลาวางในชีวติประจําวันเพื่อ
รักษาสุขภาพรางกายใหมีความสมบูรณแข็งแรง  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน ท่ี
ไดกลาวไววา คนท่ีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกนั ดังนั้นหาก
ผูบริโภคคิดท่ีจะใชบริการของสถานออกกําลังกาย  ผูบริโภคก็มักจะคํานึงถึงความคุมคาของเงินท่ี
ใชในการออกกําลังกาย  อันสงผลตอการต้ังราคาการใหบริการของสถานออกกําลังกาย 

 
ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาด 
จากการศึกษาทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดท่ีตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก

ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท   พบวา  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอสวนประสมทาง
การตลาดดานบริการ / ผลิตภัณฑ และดานราคา ท่ีตางกนัมีความสัมพนัธกับการเลือกระยะเวลาการ
เปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท ซ่ึงสอดคลองกับงานวจิัยของ  (สุกัญญา ดอกพุฒ, 2546)ท่ีไดศึกษา
เร่ือง  ทัศนคติของผูท่ีนิยมออกกําลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลตอการใชบริการสถาน
บริหารรางกาย (Fitness Center) ใน 4 ดาน  กลาวคือ  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเซ็นเตอร  ท้ังนี้เพราะความหลากหลายของกลุม
ผูบริโภคท่ีมีความตองการทีแ่ตกตางกัน  จะสงผลใหมีการกําหนดปจจยัสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกัน  เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคทุกกลุมเปาหมาย  นกัการตลาดจําเปน
อยางยิ่งท่ีจะตองมีการวิเคราะหความตองการของผูบริโภค  เพื่อนํามาใชในการวางแผนการตลาด
ของธุรกิจสถานออกกําลังกาย 

 
ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 
จากการศึกษาดานทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ีแตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือก

ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท พบวา  ลูกคาท่ีมีทัศนคติตอการออกกําลังกายท่ี
แตกตางกันมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ซ่ึงสอดคลอง
กับผลงานวิจยัตางประเทศท่ีเกี่ยวของกับการออกกําลังกายของโรเบิรต ดี.แอ็บบอตตศาสตราจารย
ดานชีวสถิติ แหงมหาวิทยาลัยเวอรจเินีย และคณะทําใหทราบถึงประโยชนท่ีไดรับจากการออก
กําลังกายเพื่อบริหารรางกายใหแข็งแรงน้ัน มีสวนชวยปองกันการเกดิโรคตางๆ เชนมะเร็ง โรคอวน 
โรคหัวใจวาย โรคสมองเส่ือม และโรคอ่ืนๆ ไดอยางมาก และทําใหบุคลิกภาพของผูท่ีออกกําลังกาย
รูปรางสมสวนสวยงาม และควรสงเสริมการออกกําลังกายเปนประจาํอยางสมํ่าเสมอเพ่ือใหรางกาย
แข็งแรงปราศจากโรคภัยตางๆ ผูบริโภคก็มักจะคํานึงถึงความคุมคาในการออกกําลังกาย  อันสงผล
ตอการใหบริการของสถานออกกําลังกาย 
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5.3คุณคางานวิจัยเชิงทฤษฎ ี
งานวิจยันี้ถือไดวาเปนงานวจิัยท่ีเกี่ยวของกับปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกระยะเวลาการเปน

สมาชิกของลูกคาฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค  และเปนงานวิจัยท่ีชวยใหผูท่ีสนใจไดทําการ
พิจารณา  เพื่อศึกษาแนวทางในการวางแผนการตลาดธุรกิจสถานออกกําลังกาย  เนื่องการวางแผน
การตลาดจะตองมีการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดท้ังทางดานบริการ/ผลิตภัณฑ   ดานราคา  
ดานสถานท่ี  และดานการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงปจจัยทั้ง 4  ดานท่ีไดจากการศึกษาขอมูลถือไดวา
เปนปจจยัท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการฟตเนส   หากผูประกอบธุรกิจท่ีตองการจะ
แขงขันกับคูแขงในตลาด  กจ็ะตองกําหนดปจจัยดานตาง ๆ ใหมีความเหมาะสมกับความตองการ
ของกลุมลูกคาเปาหมาย   
 
5.4  การนําผลการวิจัยไปใช 
 จากการศึกษาทําใหทราบวา  ผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชบริการฟตเนสเฟรสทท่ีแตกตาง
กันใหความสําคัญกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน  เพราะตามหลักการจริงของ
การบริการจะเกี่ยวกับปจจัยความตองการของลูกคา   ดังน้ันเราจึงตองนําหลักการของสวนประสม
ทางการตลาดของการบริหารสําหรับธุรกิจบริการมาใชในการตัดสินใจของผูจัดการ  ซ่ึงในการท่ีจะ
ไดรับความสําเร็จในแตละดานนั้นยอมมีความสําคัญท่ีแตกตางกัน  ดังนี้   

ดานบริการ/ผลิตภัณฑ  จากผลการศึกษาพบวาปจจยัทางดานบริการ/ผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท ดังนั้นผูประกอบการ
จะตองเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑรวมถึงการบริการท่ีสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา

และสามารถแขงขันกับคูแขงขันได                                                                                    

 นอกจากนี้ดานราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก      
ฟตเนสเฟรสท   ดังนั้นผูประกอบการควรหาวิธีการท่ีจะชวยในการบริหารจัดการตนทุนในดาน
ตางๆ  เพื่อท่ีจะชวยในการกาํหนดราคาการใหบริการแกลูกคา  ท้ังนี้ตองไมตั้งราคาการใหบริการใน
อัตราท่ีสูงจนเกินไป 
 
5.5  ขอเสนอแนะ 

ในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญหันมาใหความสําคัญตอรูปลักษณและเสริมสรางความม่ันใจ

กันมากข้ึน  จึงทําใหผูบริโภคนิยมหนัมาออกกําลังกาย  ดังนั้นการใชบริการของสถานออกกําลังกาย
ตางๆ จึงเปนวธีิการหนึ่งของคนเมืองอยางเชนกรุงเทพมหานคร  ท่ีไมคอยจะมีเวลาวางมากนัก  และ
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ในปจจุบันมีสถานออกกําลังกายเพิ่มข้ึนมากมายหลายแหลงจนทําใหเกดิการแขงขันทางการตลาด

กัน  จะเหน็ไดวาสถานออกกาํลังกายแตละแหงมักจะแขงขันกันทางดานราคา  และการสงเสริม
การตลาด  เพือ่ใหกลุมลูกคาประจําท่ีมาใชบริการเปนประจํา  และมีการใหบริการอยางมีคุณภาพใน
ทุก ๆ ดาน  เพือ่ใหเกดิการยอมรับจากกลุมผูบริโภค  จึงทําใหการตดัสินใจใชบริการของผูบริโภคมี
ความตองการที่แตกตางกัน   ดังนั้นผูทําการศึกษามีขอเสนอแนะตอผูทําธุรกิจสถานออกกําลังกาย  
ดังนี ้

การจัดทํากลยทุธสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมแกกลุมลูกคาเปาหมายถือเปนส่ิงท่ี

สําคัญเปนอยางยิ่งตอการแขงขันในธุรกิจสถานออกกําลังกายในปจจบัุน  หากธุรกจิสามารถสราง
ความไดเปรียบเหนือคูแขงขันไดในทุก ๆ ดาน ก็จะยิ่งทําใหสามารถครองสวนแบงทางการตลาด
ไดมากท่ีสุด  ซ่ึงส่ิงเหลานี้ธุรกิจจะตองวิเคราะหสถานการณของธุรกิจใหละเอียดรอบคอบและตอง
มีความสามารถในการมองหาจุดเดนของตัวธุรกิจใหแตกตางจากคูแขงขันใหได  โดยสามารถ
แบงเปนดานตาง ๆ ไดดังนี ้

 
ดานบริการ  สวนมากผูบริโภคจะใหความสําคัญกับความทันสมัยของอุปกรณออกกาํลัง

กายมีความทันสมัยดี สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอ็กซเซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือก
หลากหลาย ชวงเวลาในการเปด-ปด ( ทุกวนั06.00-22.00น.)  สะดวกในการออกกําลังกาย ดังนั้น
ผูทําธุรกิจควรเนนคุณภาพการใหบริการเพื่อสรางความประทับใจใหลูกคาและแขงขันกับคูแขงได 

 
นอกจากนี้ทางดานราคา    เนือ่งจากระดับรายไดมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการ

เปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ดังนั้นผูทําธุรกิจควรท่ีจะบริหารจัดการตนทุนดานตางๆ เพื่อกําหนด
ราคาการใหบริการลูกคาอยางเหมาะสมและศึกษาราคาของคูแขงขันเพื่อเปรียบเทียบความแตกตาง  
แตท้ังนี้ควรเปนราคาท่ีกลุมผูบริโภคยอมรับได 

 
5.6  ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต 
 เนื่องจากการวจิัยคร้ังนี้เปนผลการศึกษาเฉพาะฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค  เพื่อใหฟต
เนสเฟรสทสามารถวิเคราะหภาพรวมของปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาการเปน

สมาชิกของฟตเนสเฟรสท  มีความนาเช่ือถือมากกวานี้  ควรจัดใหมีการศึกษาวจิัยดานผลิตภัณฑ/
บริการและราคาของฟตเนสเฟรสทในสาขาอ่ืนๆ  เพิ่มมากข้ึนเพราะมีความสัมพันธกบัการท่ีลูกค
เลือกระยะเวลาในการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสท  ท้ังนี้เพื่อท่ีจะสามารถนําผลการศึกษาไปใชใน
การพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของฟตเนสเฟรสททุกสาขาใหดยีิ่งข้ึนตอไป 
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ความหมายและความรูเบ้ืองตนเกีย่วกับการออกกําลังกาย 
 ความหมายของการออกกําลังกาย 
 ความหมายของการออกกําลังกายแบบแอโรบิค วาหมายถึง การออกกําลังกายโดยตอเนื่อง
นานเกนิ 3 นาทีข้ึนไป โดยชีพจรเตนอยูในชวง 65-80% ของชีพจรสูงสุดในการทํางาน ซ่ึงเรียกวา 
target heart rate 
  

การแบงชนิดของการออกกําลังกาย (Type of Exercise) 
สามารถแบงออกเปน 2 ชนดิใหญๆ ไดแก 

 1.Aerobic Exercise คือการออกกําลังกายท่ีมีความเขมขนต่ํา มีความตอเนื่องเปนระยะเวลา
เกิน 3 นาทีข้ึนไป กลามเนื้อตองใชพลังงานจากกระบวนการสรางพลังงานโดยอาศัยออกซิเจน ระบบ
การหายใจจะสูดเอาออกซิเจนเขาไป และขับคารบอนไดออกไซดออกมาโดยออกซิเจนจะถูกลําเลียง
ไปยังกลามเนือ้ ดังนั้นการออกกลังกายแบบแอโรบิค จึงหมายถึง การวิง่เหยาะ พายเรือ เตนรํา 
กระโดดเชือก ข้ึนลงบันได วายน้ําเปนตน 
 2.Anaerobic Exercise คือการออกกําลังกายท่ีมีความเขมขนสูง เชน  การฝกดวยน้ําหนักและ
วิ่งเร็ว 
โดยการเผาผลาญพลังงานสวนใหญจากนํ้าตาล ซ่ึงเปนพลังงานท่ีรางกายสะสมไวในมัดกลามและ
ตับ เปนพลังงานฉุกเฉินท่ีรางกายสามารถเปล่ียนมาเปนพลังงานไดทันที 
 แพทยผูเช่ียวชาญดานการรักษาดวยการเพาะกาย และปรัชญา ดานจิตวทิยาจากสถาบันไดให
คําจํากัดความของการออกกาํลังกายไววา การออกกําลังกาย หมายถึง การมีสุขภาพท่ีดี 
 การออกกําลังกาย หมายถึง การเขารวมในกิจกรรมทางกาย ท้ังหลายท่ีบุคคลเลือกกระทํา
เพื่อตองการทาํใหรางกายไดรับการเคล่ือนไหวในอันท่ีจะชวยใหกลามเน้ือไดทํางาน และเกดิความ
เจริญเติบโต สงเสริมใหรางกายแข็งแรง ทรวดทรงดี ปอดหัวใจทํางานอยางมีประสิทธิภาพ และเปน
ประโยชนตอสุขภาพอนามยัแกผูเขารวมเปนประการสําคัญ 

การออกกําลังกายในทางการแพทย หมายถึง การใชกิจกรรมทางรางกายท้ังหลายท่ีทําให
อัตราการเตนของหัวใจจากอัตราปกติ 78 คร้ังตอนาที ข้ึนไปถึงประมาณ 150-160คร้ังตอนาที ท้ังน้ี
ไดเนนในประเด็นการทํางานของหัวใจเปนหลักสําคัญซ่ึงหมายถึง การสูบฉีดโลหิตไปเล้ียงหวัใจ 
เพราะการออกลังกายทําใหหวัใจสูบโลหิตไปเล้ียงรางกายมีปริมาณโลหิตมากกวาปกติเปนผลทําให

รางกายแข็งแรง และชีวิตยืนยาว  
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ประเภทการออกกําลังกาย แบงเปน 4 ประเภท คือ 
1. Isometrics หรือ Static exercise คือ การออกกําลังกายอยูกับท่ี โดยใชวัตถุเคร่ืองใชใน

หองทํางาน กลาวคือ เปนการออกกําลังกายโดยจับยึดส่ิงเหลานี้ซ่ึงอยูกบัท่ีดวยการเกร็งกลามเนื้อ 
2. Isotonic exercise คือการออกกําลังกายโดยใชเคร่ืองชวย เชน เคร่ืองมืออกกําลังกายตางๆ 

ในหองยิม เชน ยกน้ําหนกั บารเดี่ยว หวง เปนตน นกัเพาะกายเพ่ือประกวดกลามเนือ้ กลาวคือเปน
การออกกําลังกายใหแกกลามเน้ือภายนอก (ไมรวมกลามเนื้อหวัใจ) 

3. Anaerobic exercise คือ การออกกําลังกายท่ีไมไดใชออกซิเจนอยางสมํ่าเสมอ หรือใชแต
นอย จะใชมากเปนพกัๆ ใชออกซิเจนไมสมํ่าเสมอนอยบางมากบาง พวกนี้ไดแก การวิ่งระยะส้ัน 
เทนนิส หรือแบดมินตัน เปนกีฬาเพื่อการแขงขัน 

4. Aerobic exercise คือการออกกําลังกายท่ีตองใชออกซิเจนจํานวนมาก โดยใชสมํ่าเสมอ 
และติดตอเปนเวลานาน ไดแก การวิ่งมาราธอน การวิ่งเหยาะๆระยะไกล 

การเดินเร็วระยะไกล การออกกําลังกายประเภทนี้ตองทําติดตอกันอยางนอย 25-30 นาที 
การออกกําลังกายประเภทที1่ และ 2 ไมสามารถทําใหหวัใจ และหลอดเลือดแข็งแรงข้ึน

อยางใด สําหรับประเภทท่ี 3 ดีกวา แตไมดีเทาการออกกําลังกายประเภทสุดทายท่ีเปนประโยชนกบั
หัวใจและหลอดเลือด 

ความจําเปนของการออกกําลังกาย  
ในปจจุบันวิทยาศาสตรทางการแพทยมีความเจริญกาวหนามากข้ึน สามารถปองกัน และ

รักษาโรคตางๆ ไดมากมาย ดังนั้นสาเหตุสวนใหญของการเสียชีวิต จะมาจากโรคท่ีไมติดเช้ือ และ
จากพฤติกรรมของมนุษย เชน การสูบบุหร่ี การดื่มสุรา ยาเสพติดฯลฯ ซ่ึงโรคตางๆ เหลานี้เรา
สามารถปองกันไดหรือทําใหทุเลาลงได โดยการออกกําลังกาย ควบคุมอาหารและมีพฤติกรรมใน
การดํารงชีวิตท่ีเหมาะสม การปองกันเสริมสรางสุขภาพจึงมีประโยชนและมีความสําคัญ ดังนี้
สําหรับการมีสุขภาพท่ีดี ดังนั้นการออกกําลังกายเพื่อสุขภาพจึงมีประโยชนละมีความสําคัญ ดังนี้ 

1.ปองกันโรคหลอดเลือดหวัใจตีบตัน สมรรถภาพการทํางานของหัวใจจะดีข้ึนมาก ถาออก
กําลังกายอยางถูกตอง และสมํ่าเสมอติดตอกัน 3 เดือน ชีพจร หรือหวัใจจะเตนชาลง ซ่ึงจะเปนการ
ประหยดัการทํางานของหัวใจ 

2.ลดไขมันในเลือด เพราะไขมันในเลือดสูงเปนสาเหตุหนึ่งของโรคหลอดเลือดหวัใจตีบตัน 
3.เพิ่ม HDL-C ในเลือด ซ่ึงถายิ่งสูงจะยิ่งดี จะชวยปองกนัโรคหลอดเลือดหัวใจตีบตัน 
4.ลดความอวน(ไขมัน)เพิ่มกลามเนื้อ(น้ําหนักอาจไมลด) 
5.ปองกัน และรักษาโรคเบาหวาน 
6.ลดความดันโลหิต 
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7.ชวยทําใหหวัใจ ปอด ระบบหมุนเวียนของโลหิต กลามเนื้อ เอ็น ขอตอกระดกู ผิวหนัง
แข็งแรงยิ่งข้ึนความจําดี  ชะลออายุ ชวยลดความเครียด  
             8.ปองกันโรคกระดูกเปราะ 
             9.รางกายเปล่ียนไขมันมาเปนพลังงานไดดกีวาเดมิ ซ่ึงเปนการประหยดัการใชแปง  
ซ่ึงมีอยูนอย 
            10.ชวยปองกันโรคมะเร็งบางชนดิ 
            11.ทําใหมีสุขภาพดี ประหยดัคาใชจายในการรักษาโรค 

 
ความรูท่ัวไปเกี่ยวกับอุปกรณตางๆ และการใหบริการสถานออกกําลังกาย 
การฝกกําลังกลามเนื้อโดยฟรีเวท หรือเคร่ืองยกน้ําหนัก 
การฝกกําลังกลามเนื้อ จะใชหลักการฝกเกนิเพื่อทําใหกลามเนื้อแข็งแรงข้ึน โดยใชน้าํหนัก

หรือแรงตานเกินความสามารถของกลามเนื้อ การพัฒนากลามเนื้อโดยใชหลักการนี้ จะเพิ่มขนาดของ
กลามเนื้อ โดยมีขนาดใหญข้ึน โดยตองทําติดตอกันอยางสมํ่าเสมอ ใหเกินความสามารถท่ีจะออก
แรงตามปกติ และเพิ่มน้ําหนักข้ึนเร่ืองๆ อยางเปนข้ันเปนตอน 

การใชฟรีเวท หมายถึง การใชดัมเบล หรือ บารเบล สวนการใชเคร่ืองยกน้ําหนักหมายถึง
การใชอุปกรณท่ีมีน้ําหนักติดมากับเคร่ือง มีคุณสมบัติในการชวยใหกลามเนื้อพัฒนาจนเกิดความ
แข็งแรง โดยเคร่ืองยกน้ําหนักจะเนนพัฒนาท่ีกลุมกลามเน้ือมัดใหญ สวนฟรีเวทชวยทําใหกลามเนื้อ
มัดเล็กๆ ไดออกแรงโดยตรง 

ท้ังฟรีเวท และเคร่ืองยกน้ําหนักจะชวยเพิ่มความแข็งแรงและเพ่ิมมวลกลามเนื้อไดอยางดี 
โดยอาศัยหลัก 3 ประการคือ 

1.กลามเนื้อตองออกแรงยกนํ้าหนักท่ีหนักเกนกวาภาวะปกติอยางตอเนือ่ง 
2.กลามเนื้อตองทํางานใหตลอดชวงการเคล่ือนไขท่ีของขอตอ 
3.การฝกกลามเนื้อตองทําเปนประจําสมํ่าเสมอ 
การฝกยกน้ําหนักตองมีการจดัโปรแกรม มีการพัฒนาความแข็งแรงของกลามเนื้อเปนชวงๆ

ไป โดยท่ัวไปจะเปล่ียนแปลงน้ําหนกั จํานวนคร้ังและจํานวนรอบ ทุก2สัปดาหรวม 3 คร้ัง เปน 6 
สัปดาห สัปดาหท่ี7จึงทําดวยความสม่ําเสมอติดตอกันคงที่ตอไป จึงจะไดประโยชนสูงสุด  
  

การออกกําลังกายแบบแอโรบิค 
 การออกกําลังกายแบบแอโรบิคจัดวาเปนการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพ หมายถึงการออก
กําลังกายท่ีไมรุนแรงมาก แตตองใชออกซิเจน กลามเนือ้กลุมใหญ(เชนแขนขา)อยางตอเนื่อง นาน
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และหนักบอยคร้ังพอ การอออกกําลังกายแบบแอโรบิค จะทําหวัใจ ปอดและระบบหมุนเวียนโลหิต
แข็งแรง ไดแก การออกกําลังกายประเภท เดิน วิ่ง วายน้ํา ถีบจักรยาน กระโดดเชือก เตนแอโรบิค 
 การออกกําลังกายชนดินี้ มักใชท้ังแปงน้ําตาลและไขมันเปนพลังงาน ดงันั้น ควรออกกําลัง
กายแบบแอโรบิคตลอดเวลา เพื่อสุขภาพ เมือ่อยูตัว อาจเลนกีฬาอยางอ่ืนดวย  
  

ผลดีของการออกกําลังกาย 
 ทําใหหวัใจ หลอดเลือด และปอดแข็งแรง ทําเสนเลือดตบีแลวหายตีบ หรือถาไมหายรางกาย
ก็จะสรางเสนเลือดใหม ทําใหชีพจรเตนชาลง จะเปนการประหยดัการทํางานของหัวใจ ทําใหรางกาย
มีพลังสํารองมากข้ึน เพื่อใชในยามฉุกเฉิน HDL-C ในเลือด ปองกันโรคกระดูกพรุน ทําใหรางกาย
นําไขมันมาใชไดดีกวาผูท่ีไมออกกําลังกาย ซ่ึงนอกจากชวยลดความอวนแลวยังเปนประโยชน
สําหรับกีฬาอีกดวย 
  

อุปกรณสําหรับออกกําลังกายแบบแอโรบิค 
 สําหรับ อุปกรณหรือเคร่ืองออกกําลังกายท่ีสามารถใหการออกกําลังกายแบบแอโรบิค นั้น
หมายถึง อุปกรณท่ีสามารถฝกความอดทนใหแกระบบหายใจ และการไหลเวยีนของโลหิตได เชน 
จักรยานปนอยูกับท่ี ในปจจุบันมีระบบความควบคุมการต้ังโปรแกรมไดหลายอยาง 
 เคร่ืองวิ่งไฟฟา สามารถควบคุมการต้ังโปรแกรมไดหลายอยาง  
 เคร่ืองกาวข้ึนบันได หรือท่ีเรียกวา Step up Step down การควบคุมเครื่องสวนใหญอาศัยแรง
กดจากเทาท้ัง2ขางสลับกัน 

การข่ีจักรยานอยูกับท่ี 
 การออกกําลังกายอยูกับท่ีไดรับความนิยมมาข้ึนเร่ือยๆ เพราะสามารถออกกําลังกายไดใน
ทุกสภาวะ  
 การข่ีจักรยานอยูกับท่ี เปนการออกกําลังกายแบบแอโรบิคอีกวิธีหนึ่ง ท่ีเหมาะสมสําหรับทุก
เพศทุกวัยท่ีไมอยากออกไปวิง่เลนกีฬาประเภทอื่น และถือเปนการออกกาํลังกายท่ีมีการกระแทกต่ํา
ไมมีอันตรายตอขอตอตางๆของคนเรามากนัก ผูท่ีมีปญหาเรื่องขอตอตางๆ ก็สามารถใชได แตถา
หากมีอาการเจบ็ก็ควรหลีกเล่ืยง สวนผูท่ีมีปญหาเกี่ยวกับโรคหัวใจ ความดันโลหิตสูง ควรเลือก
จักรยานท่ีมีสายวัดชีพจรขณะอกกําลังกายท่ีติดมากับเคร่ือง สําหรับระวังอันตรายท่ีอาจเกิดจากการ
ปนจักรยาน จนทําใหหัวใจเตนผิดปกติ 
 สําหรับจักรยานท่ีทันสมัย จะมีสายวดัอัตราการเตนของชีพจร จะสามารถต้ังโปรแกรมเพ่ือ
ทดสอบสมรรถภาพทางกาย โดยจําลองสถานการณการปนจักรยานข้ึนภูเขา หรือโปรแกรมการฝก
แบบแอโรบิค เปนตน 
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  ซาวนา 
 ประโยชนของการซาวนาจากการแผกระจายความรอนจากหินเผา ทําใหหลอดเลือดใต
ผิวหนังขยายตัวมีเลือดมาเล้ียงมากข้ึน เพื่อระบายความรอนออกจากรางกาย และรูขุมขนจะเปดออก
กวางข้ึน ชวยทําใหส่ิงสกปรกท่ีสะสมในรูขุมขนใตผิวหนังถูกขับออกมา หลังจากนั้นอาจอาบน้ําเย็น
จัดทันทีหรือจะแชตวัในอางน้ําเย็นก็ได รูขุมขนท่ีขยายตัวจะหดกลับทันที ทําใหรูสึกวาผิวหนัง
สะอาดและเนยีนกวาการอาบนํ้าปกติ เลือดในรางกายมีการไหลเวยีนมากข้ึน  ดังนัน้การเขาไปนัง่ใน
หองซาวนาจึงไมใชเปนการฝกความอดทนท่ัวไปของหวัใจ และระบบการไหลเวยีนของโลหิต 
รวมท้ังไมใชเปนการฝกใหเกิดความแข็งแรงของกลามเนื้อ เพียงแตชวยขจดัความปวดเมื่อยของ
กลามเนื้อมีการผอนคลายมากข้ึนผูท่ีเขาอบซาวนาจะใชเวลาในหองอบประมาณ 8-12นาที และอาจ
เสียเหง่ือประมาณ 20-30กรัมตอนาทีหรือประมาณ 400-600 กรัม 
  

โยคะ 
 โยคะ เปนวิธีการฝกรางกายของคนเราพรอมๆ กับการฝกควบคุมจิตใจไปพรอมๆกัน  
 สําหรับการฝกโยคะนี้ เช่ือวาผูฝกจะไดประสิทธิภาพของระบบหัวใจและการไหลเวยีนของ
โลหิต ระบบหายใจ กลามเนือ้มีความแข็งแรงมากข้ึน ขอตอตางๆมีความออนตัวมากข้ึน มีสมาธิดีข้ึน
กวาเดิม และจากการฝกทากลับศีรษะอยูดานลาง ยกเทาข้ึนขางบน จะทําใหมีเลือดมาเลี้ยงตอมใต
สมองมากย่ิงข้ึน ทําใหมีการหล่ังฮอรโมนมาควบคุมการทํางานของตอมตางๆในรางกายไดดียิง่ข้ึน 
 โยคะมีทาในการฝกมากมาย แลวแตวาตําราเลมใด ทาฝกไดไมยากมีผูนยิมทํากันอยูมี
ประมาณ 15-20 ทารางกายของคนในวัยตางๆ มีความจําเปนในการออกกําลังกายแตกตางกันไป อายุ
เปนส่ิงท่ีกําหนดวาควรจะออกกําลังกายมากนอยแคไหน 
  

ข้ันตอนการออกกําลังกาย 
1. ควรจะมีการยืดเสนกอน 
2. ควรจะมีการอุนเคร่ืองประมาณ 5 นาที 
3. ออกกําลังกายใหชีพจรเขาเปาประมาณ 20 นาที 
4. ควรมีการคลายความรอนประมาณ5นาที 
5.ควรมีการยืดเสนอีกคร้ังกอนการหยุด 
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ขอมูลสถานออกกําลังกายฟตเนสเฟรสท 
ประวัติความเปนมาของบริษัท  

             ภายในระยะเวลาเพียง 12 ป ฟตเนส เฟรสท ไดกาวจากการเปนผูประกอบการฟตเนสคลับท่ี
มีสาขาเพียง 1 แหง เปนผูประกอบการช้ันนําท่ีมีสาขาอยูใน 15 ประเทศท่ัวโลก และมีจํานวนฟต
เนสคลับท้ังส้ิน 445 แหง กบัจํานวนสมาชิกกวา 1.6 ลานคน บริษัท ฟตเนส เฟรสท จํากัด กอต้ังข้ึน 
ณ ประเทศอังกฤษในป พ.ศ. 2536 โดย มร.ไมค บัลเฟอร ซ่ึงเปดคลับเพื่อสุขภาพข้ึนในบอรนเมาท
ดวยความฝนท่ีจะทําใหฟตเนสเปนส่ิงท่ีทุกคนใชบริการไดในราคาท่ีไมแพง ในขณะเดียวกันก็มี
คุณภาพและบริการสูงสุด  
          ในเวลา 3 ปตอมา ฟตเนส เฟรสท กลายเปนบริษัทเพื่อสุขภาพแหงแรกท่ีเขาจดทะเบยีนใน
ตลาดเพ่ือการลงทุน Alternative Investment Market โดยมีไมค บัลเฟอร เปนกรรมการผูจัดการ ซ่ึง
ตรงนี้นับเปนจุดเปล่ียนสําคัญเนื่องจากมีเงินลงทุนเขามาเพื่อขยายครือขายฟตเนสคลับ จนทําใหการ
เติบโตเปนไปอยางรวดเร็ว ดวยจํานวนฟตเนสคลับใหมถึง 7 แหง ในป 2540 และเติบโตข้ึนเกือบ
เทาตัวในป พ.ศ.  2541 ในป 2545 จํานวนฟตเนสคลับในอังกฤษมีท้ังส้ิน 49 แหง พรอมสมาชิก
จํานวน 100,000 คน โดยมีการจางพนักงานประจําและช่ัวคราวถึง 3,000 คน  
          ในเดือนกันยายน พ.ศ. 2548 ฟตเนส เฟรสท กลายเปนผูประกอบธุรกิจคลับเพื่อสุขภาพท่ีใหญ
ท่ีสุดในโลกกลุมหนึ่งและเตบิโตเร็วท่ีสุดดวยจาํนวนฟตเนสคลับถึง 424 แหง และสมาชิก 1.1 ลาน
คน โดยในปนัน้เอง บริษัทเขาถือหุนโดย แบร่ิง แคปปตอล พารทเนอร ซ่ึงเปนกลุมนกัลงทุนชาว
ยุโรป  
          ปจจุบันภายใตการบริหารของ แบร่ิง แคปปตอล พารทเนอร ฟตเนส เฟรสทมีคลับท้ังส้ิน 445 
แหงท่ัวโลก โดยมีสาขา 167 แหงในอังกฤษ 180 แหงในยุโรปกลาง 48 แหงในเอเชีย และ 50 แหงใน
ประเทศออสเตรเลีย ซ่ึงใหบริการอยางมีคุณภาพแกสมาชิกกวา 1.6ลานคน  
       ฟตเนส เฟรสท ประเทศไทย  
สําหรับ บริษัท ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) จํากัด บริษทัฯ ไดเปดดําเนินธุรกิจมาเปนระยะเวลา 7 
ป โดยนําเสนอบริการท่ีมีคุณภาพเพื่อความสนุกสนานและสุขภาพท่ีดภีายใตบรรยากาศท่ีหรูหราเปน
กันเอง และอุปกรณอํานวยความสะดวกที่เพียบพรอม ดวยขอเสนอท่ีลูกคาสามารถเลือกระยะเวลา
การเปนสมาชิกได 
3 รูปแบบ คือ สมาชิกประเภท 4 เดือน 1 ป และ 2 ป 
        ปจจุบัน ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) มีศูนยออกกําลังกายหรือฟตเนสคลับท้ังส้ิน 17 สาขา  
ในกรุงเทพฯ  
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             สาขาตางๆ ของ ฟตเนส เฟรสท (ประเทศไทย) ไดแก   
ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัล ซิตี้ ปนเกลา  
 ฟตเนส เฟรสท แลนดมารค พลาซา โรงแรมแลนดมารค สุขุมวิท  
 ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัล ซิตี้ บางนา  
 ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัล พลาซา รัชดา-พระราม 3  
 ฟตเนส เฟรสท พลัส อาคารไบโอเฮาส สุขุมวิท 39  
 ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล งามวงศวาน  
 ฟตเนส เฟรสท ฟวเจอรพารค รังสิต  
 ฟตเนส เฟรสท แฟช่ัน ไอสแลนด รามอินทรา  
 ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล บางแค  
 ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล บางกะป  
 ฟตเนส เฟรสท พลัส คิวเฮาส ลุมพินี     
ฟตเนส เฟรสท ซีคอน สแควร    
ฟตเนส เฟรสท แฟช่ันไอสแลนด รามอินทรา  
ฟตเนส เฟรสท รัตนาธิเบศร 

 ฟตเนส เฟรสท ทาพระ  
 ฟตเนส เฟรสท เพชรเกษม    
ฟตเนส เฟรสท เดอะมอลล โคราช   

 ฟตเนส เฟรสท เซ็นทรัลแจงวัฒนะ ช้ัน 6 (20 กุมภาพันธ 2552)   
       ท้ังนี้ ฟตเนส เฟรสท ประเทศไทย ยงัมีแผนจะขยายสาขาเพ่ิมอีกเพื่อตอบสนองตอความ
ตองการของลูกคาใหครอบคลุมท่ัวกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด 
          อุปกรณและการบริการภายในคลับ 

กรุปเอ็กเซอรไซสคลาสประจําวัน ไดแก 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, เซอรกิต เทรนนิง่, เอบีที, ไฮ-โล 
และ อินโทร สเต็ป  
         อุปกรณคารดิโอ  
ไดแก คารดิโอ เวฟ คารดิโอ เธียเตอร, เทรดมิลล, อัพไรท ไบค, รีคัมเบนท ไบค, สเต็ปเปอร, โร
เท็กซ, กลิเด็กซ และ คอนเซ็ปท โรเวอร  
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อุปกรณยืดกลามเนื้อ  
ไดแก คิเนซีส เทคโนยิม ไลน, ยูนิเวอรแซล ซีเล็คช่ัน, กราวน ซีโร, ไคเซอร และ เคเบิล ครอส      โอ
เวอร  
             หองแตงตัว  
ไดแก ล็อกเกอรประจําวัน, ล็อกเกอรเชารายเดือน, หองสตีม, เซาวนนา, หองอาบน้ํา และ หองสุขา ท่ี
หรูหรากวางขวาง  
           หองออกกําลังกาย  
ไดแก สตูดิโอ กรุป เอ็กเซอรไซส, วี-ไบค, เอบีเอส/เซอรกิต, คารดิโอ เธียเตอร, ฟรีเวท, ยิมสําหรับ
สุภาพสตรี และ มวย  
          บริการอ่ืนๆ  
 ไดแก บารเคร่ืองดื่มบริการฟรี, บริการใหยมืวีซีด-ีวิดีโอ ฟรี, หนังสือพมิพ, แม็กกาซีน,   โปร ช็อป 
และ ยูบีซี เคเบิล ทีว ี
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง  ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาเปนสมาชิกของลูกคา 
          ฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค 
 
คําชี้แจง 
แบบสอบถามชุดนี้ไดจัดทําข้ึนเพื่อศึกษา เร่ือง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกระยะเวลาเปน
สมาชิกของลูกคา ฟตเนสเฟรสทสาขาแลนดมารค  โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน คือ 
 
 สวนท่ี1  ขอมูลท่ัวไปผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี2  ระยะเวลาการเลือกเปนสมาชิกฟตเนสเฟรสท 
              สวนท่ี3 ทัศนคติตอการออกกําลังกาย 

สวนท่ี4 ทัศนคติตอสวนผสมทางการตลาด 
  
สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงใน หนาขอท่ีเปนจริงมากท่ีสุดเกี่ยวกับตัวทาน 
1. เพศ 
 ชาย                                                 หญิง 
2. อายุ 
 ไมเกิน 20ป                   21- 30 ป 
 31-40 ป    40 ปขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
 โสด                                                 สมรส 
  หมาย                                                หยาราง 
4. การศึกษา 
 ตํ่ากวาปริญญาตรี                             ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท                                       ปริญญาเอก 
5. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 ไมเกิน10,000 บาทตอเดือน         10,001 – 20,000 บาทตอเดือน 
 20,001- 30,000 บาท ตอเดือน         30,001 – 40,000 บาทตอเดือน 
 40,001บาทขึ้นไป 
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สวนท่ี  2 :  การเลือกระยะเวลาการเปนสมาชิก 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงใน หนาขอท่ีเปนจริงมากท่ีสุดเกี่ยวกับตัวทาน 
1. ทานเปนสมาชิกประเภทใด 
 ประเภท 4  เดือน       ประเภท 1  ป 
 ประเภท 2  ป 

 
สวนท่ี 3 : ขอมูลท่ีเกี่ยวกับทัศนคติตอการออกกําลังกายของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองวาง ท่ีเหน็วาเหมาะสมตามความคิดของทาน 
 เห็นดวย 

อยางย่ิง 
5 

เห็นดวย 
 
4 

เฉยๆ 
 

3 

ไมเห็น
ดวย 

2 

ไมเห็นดวย
อยางย่ิง 

1 
1.การออกกําลังกายชวยทําให
สุขภาพแข็งแรง 

     

2.การออกกําลังกายชวยทําให
รูปรางดี 

     

3.เมื่อทานมีเวลาวางทานมักจะไป
ออกกําลังกาย 

     

4.การออกกําลังกายชวยทําใหมี
เพ่ือนมาก 

     

 
 
สวนท่ี 4 : ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท 
คําช้ีแจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย/ลงในชองวางท่ีเห็นวาเหมาะสมตามความคิดของทาน 
 5 คะแนน หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
 4 คะแนน หมายถึง เห็นดวย 
 3 คะแนน หมายถึง เฉยๆ 
 2 คะแนน หมายถึง ไมเหน็ดวย 
 1 คะแนน หมายถึง ไมเหน็ดวยอยางยิ่ง 
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ดานบริการ/ผลิตภัณฑ  
 5 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

4 
เห็นดวย 

3 
เฉยๆ 

2 
ไมเห็น
ดวย 

1 
ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
1. ฟตเนสเฟรสทมีช่ือเสียงดี      
2. การใหคําแนะนําและคําปรึกษาของเจาหนาที่
อยูในเกณฑที่ดี 

     

3. การตอนรับของพนักงานตอนรับอยูในเกณฑ
ที่ดี 

     

4. อุปกรณออกกําลังกายมีความทันสมัยดี      
5.สถานท่ีในการออกกําลังกายของกรุปเอกซ
เซอรไซรแตละคลาสมีใหเลือกหลากหลาย 

     

6.ความครบครันของอุปกรณออกกําลังกายที่มี
อยางเพียงพอ 

     

7.ชวงเวลาในการเปด-ปด(ทุกวัน 06.00-22.00)
สะดวกในการออกกําลังกาย 

     

ดานราคา  
1. อัตราคาบริการของฟตเนสเฟรสทเหมาะสม      
2. ระยะเวลาการเปนสมาชิกของฟตเนสเฟรสทที่
มีใหเลือกหลากหลาย 4 เดือน1 ป และ 2 ป 

     

ดานสถานท่ี 
1.  สามารถสมัครเปนสมาชิกตามสาขาไดสะดวก      
2.ขั้นตอนการสมัครเปนสมาชิกสามารถทําได
สะดวก 

     

ดานการสงเสริมการตลาด      
1.การสงเสริมทางการตลาดของฟตเนสเฟรสท 
ทําใหลูกคาทราบอยางทั่วถึง 

     

2.โปรแกรมการลดราคาสําหรับการสมัครเปน
สมาชิกใหมของฟตเนสเฟรสทดี 

     

 
      ผูวิจัยขอขอบคุณทุกทานท่ีเสียสละเวลาใหความอนุเคราะหในการกรอกแบบสอบถามฉบับนี้คะ 
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