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ABSTRACT 
 

Research " To Study the factors affecting consumer’s decision for selection of 
workout’s contents ", is aim for 1) To study the behavior of consumers on exercise 
by dance. 2) To study the method of communication of the coaches who presented 
the dance promoting health 3) To study the factors influencing consumers' decision-
making behavior.  4) To study the feasibility of establishing a content-based dance 
business. In-depth interviews with relevant experts and questionnaires were used as 
a tool to collect data for 400 samples. Most respondents were female. Age is 
between 31-35 years old. Personal Business. The average monthly income is 15,001 - 
30,000 baht, and most of them exercise with dancing. Respondents who have ever 
answered Exercise for the duration of 6-12 months, 2 days a week, exercise with a 
dance per time 51 - 60 minutes. Exercise time with the dance is 4 pm. – 7 pm. 
Mostly used to workout with Zumba (Zumba). The reason for choosing a workout 
with a dance is for getting good health. The results of exercise with the dance is to 
help slimming. The 911 by JT has a lot to spend on dance, clothing, shoes, sports, 
and average dances. The average cost per session is 3,001 - 4,000 baht. The product 
that was purchased in addition to the dance training course is beverage. Mostly of 
the participants go to the gym with a single dance. The protagonist in dance practice 
is a celebrity actor. Consumers have the opinion that music contributes to fun. Have 
fun dancing. What you do besides exercising with a dance is to meet new friends. In 
addition to exercising, the most popular form of exercise is cardio. Factors that 
influence the decision to exercise a dancers exercise. The most important factors are: 
Communication Choosing music for trainer communication, equip with safe and 
standard equipment, location, convenience, travel, service, clarity of service. Image 



The reputation and appearance of Trainer Market promotion, variety promotions and 
personnel factors of the knowledgeable are all important.    
 

Keywords: Content, Communication, Exercise, Dance Exercises, Decision Making, 
Consumer Behavior 
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เป็นห่วง เป็นก าลังใจส าคัญ และแรงผลักดันที่ท าให้ผู้วิจัยส าเร็จการศึกษาได้ตามที่คาดหวัง 
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1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 พฤติกรรมของคนในสังคมไทยในปัจจุบันมคีวามเปลี่ยนแปลงไปเป็นอย่างมาก  ด้วยการ 
เปลี่ยนแปลงทางด้านสังคม สิ่งแวดล้อม ที่เต็มไปด้วยมลภาวะที่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ เทคโน โลยีที่
มีผลกระทบต่อการด าเนินชีวิตประจ าวันของผู้บริโภค รวมไปถึงอาหารที่บริโภคเข้าไปใน แต่ละวัน
และความเครยีดต่างๆ สิ่งเหล่านี้ล้วนส่งผลก่อให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพเป็นอย่างมาก อีกทั้งยังเสี่ยง
ต่อการเป็นโรคภัยได้ง่าย ซึ่งโรคเหล่านี้เป็นโรคที่เราสร้างขึน้มาเอง หรือเรียกว่า โรคกลุม่ NCDs 
(Non-Communicable Diseases) เป็นโรคที่เกี่ยวกับนิสยัหรือพฤติกรรม การด าเนินชีวิต เนื่องจาก
โรคในกลุ่มนี้เกดิ จากการใช้ชีวิตที่ไม่ถูกต้อง เช่น การไม่ออกก าลังกาย การรับประทานอาหารรสจัด 
เกินไป เช่น เค็มจัด หวานจัด เป็นต้น การรับประทานอาหารไขมัน สูง ความเครียดสะสม การรับ
สารพิษอย่างสม่ าเสมอ เช่น การด่ืมสุราและการสูบบุหรี่ เป็นต้น จากข้อมูลจากองค์การอนามัยโลก
ระบุว่าตลอดช่วงเวลา 10 ปีที่ผ่านมากลุ่มโรค NCDs (Non-Communicable Diseases) เป็นสาเหตุ
การตายอันดับหนึ่งของคนไทย โดยมีคนไทยป่วยเป็นโรค NCDs (Non-Communicable diseases) 
ถึง 14 ล้านคน เสียชีวิตปีละกว่า 300,000 คน และคาดว่ามีแนวโน้มที่จะเพิ่มมากขึ้น ในทุกๆปี ซึ่ง
ส่วนใหญ่เสียชีวิตก่อนอายุ 60 ป ี
 และจากข้อมูลส านักงานพัฒนานโยบายสุขภาพระหว่างประเทศ (2559) พบว่า ความชุกของ
โรคเบาหวานในประชากรอายตุั้งแต่ 18 ปีขึน้ไป เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 6.9 ใน พ.ศ. 2552 เป็นร้อยละ 
8.9 ใน พ.ศ. 2557 ความชุกของภาวะอ้วน ในประชากรอายุตั้งแต่ 18 ป ีขึ้นไป เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 
34.7 ใน พ.ศ. 2552 เป็นร้อยละ 37.5 ใน พ.ศ. 2557 ปริมาณการ บริโภคแอลกอฮอลบ์ริสุทธิ์ต่อหัว
ประชากรต่อปี ในประชากรอายุตั้งแต่ 15 ปขีึ้นไป เพิ่มขึ้นจาก ร้อยละ 6.7 ใน พ.ศ. 2553 เป็นร้อย
ละ 6.9 ใน พ.ศ. 2557 ความชุกของการสูบบุหรี่ ในประชากรอายุตั้งแต่ 15 ปขีึ้นไป ลดลงจากร้อยละ 
21.4 ใน พ.ศ. 2552 เป็นร้อยละ 20.7 ใน พ.ศ. 2557 และความชุกของประชาชนอายุมากกว่า 15 ปี 
ที่มีกิจกรรมทางกายไม่เพียงพอ เพิ่มขึ้นจากร้อยละ 18.5 ใน พ.ศ. 2552 เป็นร้อยละ 19.2 ใน พ.ศ. 
2557 
 การที่ผู้บริโภคไม่ดูแลรักษาสุขภาพน้ัน จึงเป็นตัวแปรส าคัญที่ท าให้เกิดโรค NCDs (Non-
Communicable diseases) ซึ่งอาจเป็นผลมาจากการใช้ชีวิตประจ าวัน ด้วยข้อจ ากัด ในเรื่องของ
เวลา หรือการอยู่บนท้องถนนที่แสนยาวนาน ทั้งช่วงเช้าและช่วงเวลาเย็น บางคนน้ัน ท างานก็เหนื่อย
แล้ว ยังต้องมาเผชิญกับปัญหารถติดอีก หรืออีกปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญกค็ือ  ผลลัพธ์ในการออกก าลังกาย



2 

ที่เห็นผลช้า ผูบ้ริโภคขาดวินัย ความขี้เกียจในการออกก าลังกาย ความเบ่ือหน่ายในการออกก าลังกาย 
หรือแม้กระทั้งผู้บริโภคขาดแรงจูงใจในการออกก าลังกาย  
 
ภาพที่1.1: ภาพแสดงพฤติกรรมสุขภาพของคนไทยการใช้เวลาในกิจกรรมทางกาย 
 

 
 
ที่มา:  แนวโน้มสุขภาพคนไทยยุคใหม่.  (2560).  สืบค้นจาก  
 http://www.bltbangkok.com/Health/แนวโน้มสุขภาพคนไทยยุคใหม่. 
 
 การเต้นเป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการออกก าลังกาย โดยมีดนตรีเป็นตัวขับเคลื่อน เพลงที่ใช้
ส่วนใหญ่จะเปน็เพลงที่มีจังหวะค่อนข้างเร็ว การออกก าลังกายด้วยการเต้นนั้นมีอยู่ หลายประเภทซึ่ง
แต่ละประเภทก็จะใช้แนวดนตรีที่แตกต่างกันไป การมีดนตรีเข้ามาเป็นตัวสื่อสาร ท าใหก้ารออกก าลัง
กายมีความน่าสนใจมากขึ้น ไม่น่าเบื่อ จึงท าให้ผู้บริโภคสามารถออกก าลังกาย ได้นานขึ้น เพราะ
ดนตรีช่วยให้เกิดความรู้สึกสนุกสนาน เพลดิเพลินและผ่อนคลาย การออกก าลัง กายด้วยการเต้นน้ัน 
สามารถท าเองที่บ้านได้ เพราะเป็นการออกก าลังกายที่ง่าย เพียงแค่เคลือ่นไหวร่างกายในแต่ละ
สัดส่วนอย่างถูกวิธี ไม่จ าเป็นต้องใช้พื้นที่เยอะ ไม่จ าเป็นต้องมีอุปกรณ์มากมาย และยังเป็นการออก
ก าลังกายที่ไม่ต้องใช้เวลามากก็ส่งผลดี ต่อสุขภาพได้ การออกก าลังกายด้วยการเต้นนั้นใช้แค่ดนตรี 
ประกอบการเคลื่อนไหว ส่วนต่างๆของร่างกาย ซึ่งท าได้ต้ังแต่เท้าจรดศรีษะ ในแตล่ะการเคลื่อนไหว
นั้นไม่ได้ส่งผลดี เฉพาะส่วนใดส่วนหนึ่ง หรือเฉพาะส่วนที่เคลื่อนไหวเท่านั้น แต่ยังส่งผลไปถึงหัวใจ ท า
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ให้เลือดสูบฉีดดี ออกซิเจนไปเลี้ยงสมอง และเซลล์ต่างๆได้ทั่วถึง การหลั่งสารต่างๆออกมา ให้เกิด
ความรู้สึกสดช่ืน มีชีวิตชีวา และก่อให้เกิดประโยชน์ทางเลือกอื่นๆได้อีก ทั้งการดูแลรูปร่าง การ
กระชับสัดส่วน การลดน้ าหนัก การบ าบัด พัฒนาทั้งทางกายภาพ และสภาพจิตใจในผู้ป่วยอีกด้วย 
ด้วยเป็นการออกก าลังกายที่ท าได้ง่าย สะดวก และไม่น่าเบื่อ จึงเป็นทางเลือกที่มีความเหมาะสม กับ
ผู้บริโภคในยุคปัจจุบันที่มีข้อจ ากัด ต่างๆมากมาย ทั้งในเรือ่งของเวลา การจราจรที่ติดขัด และ
พฤติกรรมที่มคีวามเบ่ือง่าย และขี้เกียจ เปน็ต้น และในปจัจุบันการเต้นน้ันมีหลากหลายประเภทให้
เลือก เพื่อตอบสนองความต้องการ ของผู้บริโภค โดยแต่ละประเภทก็จะมีวงจรชีวิตของมัน เมื่อเกิด
เป็นกระแสนิยม หากไม่ม ีการพัฒนาต่อยอดคอนเทนต์ใหม่ๆ เพียงสักครูห่นึ่งก็จะเริ่มแผ่วลง แล้ว
เงียบหายไปในที่สุด ตัวอย่างเช่น การออกก าลังกายด้วยการเต้น T25 เปน็ต้น 
 T25 เป็นการออกก าลังกายโดยการเคลื่อนไหวร่างกาย ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ทั้ง      
ดารา ผู้มีชื่อเสียงและโด่งดังในวงการต่างๆ รวมถึงผู้บริโภคทั่วไป จนกลายเป็นกระแสการออกก าลัง   
กาย T25 เป็นโปรแกรมการออกก าลังกายที่ถูกคิดค้นขึ้นมาอย่างเป็นระบบ โดยผู้เช่ียวชาญด้าน การ
ออกก าลังกาย ช่ือว่า Shaun T ผู้น าเต้นที่มีประสบการณ์ และเคยประสบความส าเร็จ จากโปรแกรม
การออกก าลังกายแบบ Insanity การออกก าลังกายแบบ T25 นั้นจะใชเ้ทคนิคการเต้น ไปมากระตุ้น
ให้ร่างกายเกิดการเคลื่อนไหวมากขึ้นในทุกๆส่วน เป็นเวลาทั้งหมด 25 นาทีเท่านั้น โดยผูน้ าเต้นมี
วิธีการสื่อสารที่ชัดเจนและเข้าใจง่าย ด้วยการพูดพร้อมประกอบท่าทาง ท าให้ผู้บริโภค เห็นภาพเกิด
ความเข้าใจ และสามารถท าตามได้โดยง่าย อีกทั้งท่าทางการแสดงออกและค าพูด การเอนเตอร์เทนข
องผู้น าเต้น ยังท าให้เกิดการตื่นตัวอยู่ตลอดเวลา ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความ กระปรี้กระเปร่า เกิด
ความสนุกสนาน ความเพลิดเพลิน ซึ่งช่วยให้บรรเทาความเหนื่อยล้าลง และยังส่งผลให้ออกก าลังกาย
ได้นานขึ้น ท าให้ตอบโจทย์และเหมาะส าหรับผู้ที่ไม่ค่อยมีเวลาออกก าลังกาย ผู้บริโภคที่เบื่อง่าย และผู้
ที่ขึ้เกียจออกก าลังกาย  โดยผลลัพธ์ที่ได้จากการเล่นเพียงแค่ 25 นาทีกจ็ะสามารถท าให้เรามีรูปร่างที่
สมส่วน กระชบั และสามารถลดน้ าหนักได้อย่างที่ต้องการ โดยไม่ต้องเล่นถึง 30 นาที  
 T25 เป็นการออกก าลังกายด้วยการเต้นที่มีวงจรที่สั้น เกิดมาเป็นกระแสได้เพียงช่วงเวลาหนึ่ง 
แล้วก็หมดไป เนื่องจากไม่มีการคิดคอนเทนต์ ไม่มีการพัฒนาต่อยอด การผลิตคอนเทนต์ใหม่ๆ จึง
จ าเป็นอย่างมาก เพราะจะสามารถยืดเวลาวงจรให้ยาวยิ่งขึ้น อย่างปัจจุบันการเต้นที่เป็นกระแสนิยม 
เช่น Zumba (ซุมบ้า) Body Combat ซึ่งแต่ละประเภทนั้นก็จะมีดนตรี ลักษณะท่าทางที่แตกต่างกัน
ไป อีกทั้งยังมีการน าอุปกรณ์เข้ามาร่วมด้วย ช่วยเพ่ิมความแปลกใหม ่ท าให้เกิดความน่าสนใจ และ
ช่วยดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น   
 นอกจากนี้ปัจจุบันทางรัฐบาลและกระทรวงสาธารณสุข มีการเล็งเห็นถึงความส าคัญ ต่อ
สุขภาพพลานามัยที่ดีของประชาชน เนื่องจากเด็กและผู้สูงอายุของคนไทย มีกิจกรรมเหนือยนิ่ง อาทิ 
การนั่งเล่น iPad หรือดูทีวีในวันหนึ่งเป็นระยะเวลานาน จึงมีนโยบายเสริมสร้างสุขภาพพลานามัย 
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ด้านการออกก าลังกาย (ส านักงานปลัดกระทรวง สาธารณสุข ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์ 
กระทรวงสาธารณสุข, 2559) ดังนี้   
 ให้ทุกส่วนราชการจัดให้มีกิจกรรมการออกก าลังกายทุกวันพุธ ระหว่างเวลา 15.30–16.30 
น. เพื่อเสริมสร้างให้ข้าราชการ มีสุขภาพพลานามัยที่ดี รวมทั้งจัดกิจกรรม เพื่อส่งเสรมิให้     
ประชาชน มีการออกก าลังกาย หรือกิจกรรมทางกายมากขึ้น  
 ด้วยผลเสียต่อสุขภาพที่เกิดจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน และการเล็งเห็นถึงความ 
ส าคัญต่อสุขภาพของรัฐบาล เหตุผลทั้งสองประการนี้เป็นอีกปัจจัยที่ส่งผลให้คนหันมาออกก าลังกาย 
และหันมาดูแลสุขภาพมากขึ้น นอกจากน้ีผู้บริโภคมีค่านิยมต่อรูปร่างที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัย เช่น ใน
อดีตคนที่มีพุงนิดๆมักได้รับการช่ืนชมว่า มีความกินดีอยู่ดี มั่งคั่ง แต่ในชว่งรอบหลายปีที่ผ่านมา คน
ไทยหันมาให้ความส าคัญ ในการดูแลสุขภาพกันมากขึ้น การมีหุ่นสวย เอวบาง มีกล้ามหน้าท้อง เป็นที่
น่าช่ืนชม เป็นสิ่งที่ทุกคนปรารถนา และด้วยกระแสที่มาแรงอย่างต่อเนื่องกับออกก าลังกาย ของเหล่า
ดารา จึงท าให้เกิดเป็นแรงบันดาลใจต่อใครหลายๆคน ยิง่หากดาราออกมาบอกเคล็ดลับ วิธีการดูแล
ตัวเอง หรือเคล็ดลับหุ่นเฟิร์มแบบง่ายๆ ก็ยิ่งเกิดกระแสกับผู้คนมากขึ้นไปอีก 
 ธุรกิจฟิตเนสในช่วง 1-2 ปีผ่านมานี ้เรียกว่ามีการเติบโตที่สูงขึ้น และมีผู้เล่นรายใหม่เข้ามา
เรื่อยๆ แต่ก็มีผู้เล่นส่วนหนึ่งที่หายไปเช่นกัน โดยคาดกันว่า มูลค่าตลาดราว 9,000-10,000 ล้านบาท 
เติบโตเฉลี่ยปีละ 10% โอกาสในการเติบโตกย็ังมีสูง เพราะเมื่อเทียบอัตราการออกก าลังกายของคน
ไทยถือว่ายังต่ ามาก และจ านวนฟิตเนสในไทย ก็ยังไม่เยอะเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนๆ (นลินทิพย ์ 
ภัคศรีกุลก าธร, 2560)  
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ภาพที่ 1.2: ภาพแสดงรายได้ของธุรกิจเกี่ยวกับการดูแลสขุภาพ ธุรกิจฟิตเนส จากปี  
  พ.ศ.2553 - พ.ศ.2558 
 

 
 
ที่มา:  Gullo, C.  (2016).  $400M market for health, fitness apps.  Retrieved from  
 http://www.mobihealthnews.com/14884/by-2016-400m-market-for-health- 
 fitness-apps/. 
 
 จากแผนภูมิแสดงผลข้างต้นจะเห็นได้ว่า รายได้ของธุรกิจเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ ธุรกจิฟิต
เนส จากปี พ.ศ.2553 - พ.ศ.2558 มีการเติบโตเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องในทุกๆปี อย่างเห็นได้ชัด ซึ่งเป็น
การย้ าชัดว่า รายได้ของธุรกิจเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ ธุรกิจฟิตเนส ยังคงสามารถขยายตัวได้อย่าง
ต่อเนื่อง  
 ในด้านธุรกิจสถานออกก าลังกายนั้น เกือบทุกแห่งมีการเพิ่มคลาสการออกก าลังกาย ด้วยการ
เต้นเข้าไปด้วย อีกทั้งมีการเพิ่มคอนเทนต์ในการเต้น เพื่อเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภค ยิ่งท าให้เกิด
กระแสการออกก าลังกายมากขึ้น ผู้บริโภคหันมาสนใจ และเกิดการดูแลสุขภาพ รวมถึงสรีระร่างกาย 
สง่ผลให้ธุรกิจสถานออกก าลังกายนั้น ก็เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงต้องการที่จะศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลัง
กาย ด้วยการเต้นของผู้บริโภค เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยมาใช้เป็นแนวทางปฎิบัติ ในการ
ด าเนินธุรกิจ การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค และเพื่อเป็น
แนวทางให้กับผู้ที่สนใจในเรื่องนี้สามารถน าไปปรับใช้ได้ 
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1.2 วัตถุประสงคข์องงำนวจิัย  
 1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 1.2.2 เพื่อศึกษาวิธีการสื่อสารของผู้น าเต้นที่น าเสนอการเต้น เพ่ือสร้างเสริมสุขภาพ และ
บุคลิกภาพให้กับผู้บริโภค 
 1.2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น 
ของผู้บริโภค   
 1.2.4 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดตั้งธุรกิจผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกาย ด้วยการ
เต้น 
 
1.3 ขอบเขตงำนวิจัย 
 การศึกษาน้ีจะครอบคลุมขอบเขตดังต่อไปนี้ 
 1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรศาสตร์  
 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ ผู้บริโภคที่เคยออกก าลังกายด้วยการเต้น และผู้ที่มีความรู ้ความ
เชี่ยวชาญ และผู้มีประสบการณ์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น  
 1.3.2 ขอบเขตด้านการใช้ตัวอย่าง 
  1.3.2.1 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากประชากร เป็นผู้บริโภคที่ออกก าลังกายด้วย การ
เตน้ จ านวน 400 คน ซึ่งจ านวนนี้ได้จากการใช้ตารางส าเร็จรูป ของ Yamane (1967) จัดแบ่ง
ตัวอย่างเป็นกลุ่มย่อย โดยใชเ้กณฑ์ความสะดวกในการเข้าถึง 
  1.3.2.2 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษาเลือกจากประชากร เป็นผู้ที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญ และมี
ประสบการณ์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น โดยผู้วิจัยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก  
 1.3.3 ขอบเขตด้านสถานที่ 
  สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ การแจกแบบสอบถามผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต เว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ Facebook โดยใช้การสร้างแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน
ทางเว็บไซต์ Google Form 
 1.3.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 เริ่มตั้งแต่เดือนกันยายน ถึง เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2560 
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1.4 ประโยชนท์ี่คำดว่ำจะไดร้ับ 
 1.4.1 ผลการศึกษาที่ไดจะท าใหทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออก 
ก าลังกายด้วยการเต้นของผู้บริโภค ซึ่งจะมปีระโยชนในการน าไปใชวางแผนในการคิดคอนเทนต์  การ
ออกก าลังกายด้วยการเต้นใหเหมาะกับความต้องการของผู้บริโภค 
 1.4.2 ผลการศกึษาที่ไดจะท าใหทราบถึงพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในการ
เลือกคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น ซึ่งจะมีประโยชนในการวางแผนสรางกลยุทธ์ของ 
คอนเทนต์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 1.4.3 ผลการศึกษาที่ได้จะท าให้ทราบถึงวิธีการสื่อสาร เทคนิคของผู้น าเต้นที่น าเสนอการเต้น 
เพื่อสร้างเสริมสุขภาพให้กับผู้บริโภค ซึ่งน าไปสู่การรับรู้ถึงวิธีการสื่อสารที่สามารถเข้าถงึผู้บริโภค ได้ดี
ที่สุด  
 1.4.4 ผลการศึกษาทีไ่ดจะท าใหทราบถึงข้อมูลส าคญั ทีจ่ะสามารถน ามาปรับใช้ในการ
วางแผน การจัดต้ังธุรกิจการผลิตคอนเทนต์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 คอนเทนต์ – หมายถึง สาร ซึ่งเป็นองค์ประกอบส าคัญของการสื่อสารที่ผู้ส่งสาร ส่งไปยังผู้รับ
สาร ในรูปแบบต่างๆ เพื่อให้ผู้รับสารเข้าใจและตอบสนองตามวัตถุประสงค์ของผู้ส่งสาร 
 กำรสื่อสำร – หมายถึง กระบวนการแลกเปลี่ยนข่าวสาร เกิดขึ้นโดยการถ่ายทอดสารจาก 
บุคคลฝ่ายหนึ่ง ซึ่งท าหน้าที่สง่สารผ่านสื่อหรือช่องทางต่าง ๆ ไปยังผู้รับสารโดยมีวัตถุประสงค์อย่างใด 
อย่างหนึ่ง 
 กำรออกก ำลังกำย – หมายถึง กิจกรรมของร่างกายที่ช่วยสร้างเสริมและคงไว้ซึ่งสุขภาพ และ
ความแข็งแรงของร่างกาย การออกก าลังกายช่วยเสริมสร้างความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ และระบบ
ไหลเวียนโลหิต รวมทั้งสร้างเสริมทักษะทางกีฬา การออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอจะช่วย สร้างเสริม
ระบบภูมิคุ้มกันและช่วยป้องกันโรคต่างๆ 
 กำรออกก ำลังกำยด้วยกำรเต้น – หมายถึง การเคลื่อนไหวร่างกายและการขยับตัวไป ตาม
จังหวะเพลง เป็นการแสดงท่าทางให้สอดคล้องและเข้ากับจังหวะ ท านอง และเสียงเพลง โดย
ก่อให้เกิดประโยชน์ในการเสรมิสร้างความแข็งแรง การกระชับของกล้ามเนื้อทุกส่วน  
 แรงจูงใจ – หมายถึง สิ่งซึ่งควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ อนัเกิดจากความต้องการ (Needs) 
พลังกดดัน (Drives) หรือ ความปรารถนา (Desires) แรงจูงใจเกิดจากสิ่งเร้าทั้งภายในและภายนอก 
ตัวบุคคลนั้นๆเองภายใน ได้แก่ ความรู้สึกตอ้งการบางอย่าง จึงเป็นพลังชักจูง หรือกระตุ้นให้มนุษย์ 
ประกอบกิจกรรมเพื่อทดแทนสิ่งที่ขาดหรือต้องการนั้น  
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 กำรตัดสินใจ – หมายถึง ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกจากทางเลือกหลายๆทางเลือก โดยมี
ความคาดหวังวาจะน าไปสูผลลัพธที่พึงพอใจ หรือเปนกระบวนการในการเลือกรูปแบบของการ 
ปฏิบัติ เพื่อจัดการกับปญหาและโอกาสที่เกิดขึ้น 
 พฤติกรรมผู้บริโภค – หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่างๆ ที่บุคคลเข้าไปมีส่วน
เกี่ยวข้อง ในการเสาะแสวงหา การเลือก การซื้อ การใช ้การประเมินผล และการก าจัดผลิตภัณฑ์และ
บริการหลังการใช ้เพื่อสนองความต้องการและความปรารถนาอยากได้ให้ได้รับความพอใจ 
 T25 – หมายถึง โปรแกรมการออกก าลังกายที่เน้นการออกก าลังกายแบบคาร์ดิโอ หรือการ 
เคลื่อนไหว กล้ามเนื้อและบริหารร่างกายทุกสัดส่วนอย่างครบถ้วน โดยการเต้นอย่างหนักติดต่อกัน 
25 นาท ี
  
 



บทที2่ 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลัง 
กายด้วยการเต้นของผู้บริโภค เพื่อจัดตั้งโครงการธุรกิจผลิตคอนเทนต์ ออกก าลังกายด้วยการเต้น 
ผู้วจิัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ตามล าดับดังต่อไปนี ้
 2.1 ทฤษฎีการสื่อสาร 
 2.2 ทฤษฎีการสื่อสารระหว่างบุคคล 
 2.3 ทฤษฎีเกียวกับแรงจูงใจ 
  2.3.1 ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม (Behavioral View of Motivation) 
  2.3.2 ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม (Social Learning View of Motivation) 
  2.3.3 ทฤษฎีพทุธินิยม (Cognitive View of Motivation) 
  2.3.4 ทฤษฎีมานุษยนิยม (Humanistic View of Motivation) 
 2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
 2.5 ทฤษฎีการตัดสินใจ 
 2.6 แนวคิดเก่ียวการสร้างสื่อมัลติมีเดีย  
 2.7 ข้อมูลเกี่ยวกับ T25 
 2.8 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 
2.1 ทฤษฎีการสื่อสาร 
 Rogers (1973) ได้ให้ความหมายของการสื่อสารว่าเป็นการถ่ายทอดและแลกเปลี่ยน 
ข้อเท็จจริง ความรู้สึก ความคิด หรือการกระท าต่างๆ โดยมีเจตนาที่จะเปลี่ยนพฤติกรรมของบุคคล 
 Osgood (1947 อ้างใน จินตวีร์ เกษมศุข, 2550) ให้ ความหมายของการสื่อสารว่า การ
สื่อสารเกิดขึ้นเมื่อฝ่ายหนึ่ง คอื ผู้ส่งสารมีอทิธิพลต่ออีกฝ่ายหนึ่ง คือ ผู้รับสาร โดยใช้สญัลักษณ์ต่างๆ 
ซึ่งถูกส่งผ่านสือ่ที่เชื่อมต่อสองฝ่าย 

Weaver (1949 อ้างใน จินตวีร์ เกษมศุข, 2550) กล่าวว่า การสื่อสารมีความหมายกว้าง 
ครอบคลุมถึงกระบวนการทกุอยา่งที่จิตใจ ของคนๆหนึ่งอาจมผี ลตอ่จิตใจของอีกคนหนึ่ง ไม่ใช่เพียง
การพูดและการเขียนเท่านั้น แต่รวมถงึดนตร ีภาพ การแสดง และพฤตกิรรมอืน่ๆของมนุษย์ด้วย 
 จากการศึกษาทฤษฎีการสื่อสารสามารถน าไปใช้เป็นกรอบในการศึกษาและ กรอบแนวทาง 
ในการน าไปใช้กับธุรกิจผลิตคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้นตามโครงการที่จะจัดต้ัง เพราะการ
สื่อสารนั้นถือเป็นปัจจัยหลักในชีวิตมนุษย์ และมีความส าคญัในการด าเนินชีวิตมาก รวมไปถึงในเรื่อง
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การออกก าลังกายด้วยการเต้นนั้น การสื่อสารเป็นสิ่งที่ส าคัญส าหรับผู้น าเต้น หรือโค้ชเป็นอย่างมาก 
เพราะเป็นการถ่ายทอดท่าทางการเต้น การเคลื่อนไหวร่างกาย ซึ่งถือเป็นการสื่อสารเช่นกัน ไม่ใช่
เพียงแต่การพูดเท่าน้ัน นอกจากน้ีการสื่อสารยังรวมไปถึงเพลง ที่เป็นสารในการสื่อความหมาย อีกทั้ง
ยังเป็นตัวช่วยกระตุ้น และสื่อสารกับผู้บริโภคเป็นอย่างดี  การสื่อสารจงึเป็นสิ่งที่ส าคัญมากส าหรับ
ผู้น าเต้นหรือโค้ช และเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผู้บริโภคนั้น จึงควรที่จะมีทักษะ ความรู้ทางด้าน
การสื่อสารที่ดแีละเหมาะสม  

องค์ประกอบของการสื่อสาร 
องค์ประกอบที่ส าคัญของการสื่อสาร มี 4 ประการ ดังนี ้กิติมา สุรสนธิ (2541 อ้างใน อัจฉรา 

มีประสพ, 2559) 
 1. ผู้ส่งสาร (Sender) บุคคล หรือกลุ่มบุคคลที่ท าหน้าทีส่่งข้อมูลข่าวสาร ที่อยู่ในรูปของ 
สัญลักษณ์ที่มนุษยส์ร้างขึ้นแทนความคิด ได้แก ่ภาษาและอากปักิริยาต่างๆ ไปยังผู้รับสาร เพื่อ
ก่อให้เกิดผลอย่างใดอย่างหนึ่งแก่ผู้รับสาร 
 2. สาร (Message) เรื่องราวอันมีความหมาย ที่อาจอยูใ่นรูปของข้อมูล ความรู้ ความคิด 
ความต้องการ ฯลฯ ถูกแสดงออกโดยภาษา สัญลักษณ ์ท่าทางที่สื่อความหมาย หรือบทเพลง ที่
สามารถท าให้เกิดความรับรู้ต่อความหมาย และมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อความหมายที่ได้รับ 
 3. ช่องทางการสื่อสารหรือสือ่ (Channel or Media) สิ่งที่เป็นพาหนะของสาร ท าหน้าที่
น าพาข่าวสารจากผู้ส่งสารไปยังผู้รับสาร โดยช่องทางการสื่อสารน้ันอาจหมายถึง ประสาทสัมผัสทั้ง 5 
อันได้แก ่การมองเห็น การได้ยิน การดมกลิ่น การสมัผัส และการลิ้มรส 
 4. ผู้รับสาร (Receiver) บุคคล หรือกลุ่มบุคคลที่รับข่าวสารจากผู้ส่งสาร และแสดงปฏิกิริยา
ตอบกลับ ( Feedback) การสื่อสารจะมีความหมายจะขึ้นอยู่กับว่าผู้รับสาร เลือกรับสาร 
ตีความหมายและเข้าใจต่อสารน้ัน 
 องค์ประกอบของการสื่อสารที่กล่าวมาข้างต้น โดยทั่วไปเรียกว่า SMCR ในแต่ละองคป์ระ 
กอบจะมีปัจจัยต่างๆดงักล่าวตามแบบจ าลองของการสื่อสารที่ เดวด ิเค เบอร์โล (David K. Berlo) 
แสดงไว้ ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 



11 

ภาพที ่2.1: แสดงแบบจาลองการสื่อสารตามแนวคิดของ เดวด ิเค เบอร์โล (แบบจ าลอง การสื่อสาร  
 SMCR) 
 

 
  
ที่มา:  ศุภรัศมิ ์ฐิติกุลเจรญิ.  (2540).  แบบจ ำลองกำรสื่อสำรขั้นพ้ืนฐำน.  สืบค้นจาก   
 http://e-book.ram.edu/e-book/m/mc111/mc111_03_04.html. 
 
 จากแบบจ าลองการสื่อสารตามแนวคิดของเบอร์โลข้างต้นแสดงให้เห็นว่า ผู้ส่งสาร (Source 
or S) คือ ผู้เริม่ต้นการสื่อสาร ท าหน้าที่ในการเข้ารหัส ซึ่งผู้ส่งสารจะท าหน้าที่ในการสื่อสารได้ดมีาก
น้อยเพียงใดนั้น ขึ้นอยู่กับคณุสมบัติต่างๆ 5 ประการ คือ 
 1. ทักษะในการสื่อสาร เช่น ความสามารถในการพูด การเขียน และ ความสามารถในการคิด 
และการใช้เหตผุล  
 2. ทัศนคติ คือ วิธีการที่บุคคลประเมินสิ่งต่าง ๆ โดยความโน้มเอียงของตนเอง เพื่อที่จะ
เข้าถึงหรือหลีกเลี่ยงสิ่งนั้นๆ เช่น ทัศนคติต่อตนเอง ต่อสถานการณ์แวดล้อม การสื่อสารในขณะนั้น 
เป็นต้น 
 3. ความรู้ หมายถึง ความรู้ของผู้ส่งสาร ในเรื่องราวต่างๆของบุคคล หรือเหตุการณแ์วดล้อม 
ของสถานการณ์การสื่อสารในครั้งหนึ่งๆ ว่ามีความแม่นย าหรือถูกต้องเพียงใด 
 4. ระบบสังคม ซึ่งเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมการสื่อสารของบุคคล เพราะบุคคลจะขึ้นอยู่กับ 
กลุ่มทางสังคมที่ตนอยู่ร่วมด้วย 
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 5. ระบบวัฒนธรรม หมายถึง ขนบธรรมเนียม ค่านิยม ความเช่ือ ที่เป็นของตัวมนุษย์ ใน
สังคม และเป็นตัวก าหนดที่ส าคัญในการสือ่สาร 
 สาร (Message or M) เบอร์โล หมายรวมถึง ถ้อยค า เสียง การแสดงออกด้วยสีหน้า 
อากัปกิริยาท่าทาง ที่มนุษย์สร้างขึ้นในขณะที่เป็นผู้ส่งสาร ตามความคิดของเบอร์โลนั้น สารมี
คุณสมบัต ิ3 ประการคือ 
 1. รหัสของสาร (Message Code) เช่น ภาษาเขียน ภาษาพูด ภาษาท่าทาง หรือรหัสอื่น ๆ 
 2. เนื้อหา (Content) 
 3. การจัดสาร (Treatment) คือ วิธีการที่ผู้ส่งสารเลือก และจัดเตรียมเน้ือหาของสาร เช่น 
การใช้ภาษา ไวยากรณ์ ศัพท ์รวมถึง ค าถาม ค าอุทาน ความคิดเห็น  สารที่ถูกเตรียมไว้อย่างดี จะท า
ให้เกิดการรับรู้ความหมายในผู้รับสารได ้ 
 ช่องทาง (Channel or C) เป็นพาหนะน าสารไปสู่ผู้รับสาร และตามทศันะของเบอร์โล ทาง
ติดต่อ หรือช่องทางที่จะน าสารไปสู่ประสาทรับความรู้สึกทั้ง 5 ประการของมนุษย ์ได้แก ่
 1. การเห็น 
 2. การได้ยิน 
 3. การสัมผัส 
 4. การได้กลิ่น 
 5. การลิ้มรส 
 ผู้รับสาร (Receiver or R) จ าเป็นจะต้องมีคุณสมบัติด้านต่าง ๆ 5 ประการ เช่นเดียวกับผู้ส่ง
สาร คือ ทกัษะในการสื่อสาร ทัศนคต ิความรู ้ระบบสังคมและระบบวัฒนธรรม 
 
2.2 ทฤษฎีการสื่อสารระหวา่งบุคคล 
 Thenhome & Jensen (1997 อางใน ดวงฤทัย สุทินเผือก, 2552) กลาวไวว้า การ สื่อสาร
ระหวางบุคคล เปนการสื่อสารที่เกิดขึ้นเมื่อบุคคล 2 คน มีการแลกเปลี่ยนบทบาทในการเปน ผรูับสาร
และผสูงสาร ผานทางกิจกรรมที่มีความหมาย 
 ดวงฤทัย สุทินเผือก (2552) ได้สรุปความหมายของการสื่อสารระหว่างบุคคลว่าเป็น การ
สื่อสารของบุคคล อยางนอย2คน ซึ่งมีความสัมพันธตอกนั เพื่อถายทอดความรู ความคิด ความรสูึก 
ทั้งในรูปวัจนภาษาและอวัจนภาษา โดยมีการปรากฏตวัตอหนากัน และเกิดความเข้าใจร่วมกันทั้ง 2 
ฝ่าย 
 ชิตาภา สุขพลา (2548 อ้างใน ดวงหทัย ธีรสวัสด,์ 2560) ไดใ้ห้ความหมายของการสื่อสาร 
ระหว่างบุคคลว่าเป็นการสื่อสารของ บุคคลอย่างน้อย 2 คน โดยปรากฏตัวต่อหน้ากัน เพื่อถ่ายทอด 
ความคิด ความรู้สึก ทั้งด้านอวัจนภาษา และวัจนภาษา 
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 ถิรนันท ์อนวัชศิริวงศ ์(2533 อ้างใน ดวงหทัย ธีรสวัสด,์ 2560)  กล่าวไดใ้ห้ความหมาย ของ
การสื่อสารระหว่างบุคคล คือ การถ่ายทอดความคิด ความรู้สึก ความรู ้ความต้องการ ไปยังผู้รับสาร 
โดยที่มีปฏิกิริยาตอบกลับ 
 นอกจากนี้ Shimp (2000 อ้างใน จินตวีร์ เกษมศุข, 2550)  พบว่า การสือ่สารระหว่างบุคคล
จะมีประสิทธิภาพก็ต่อเมื่อ ความหมายที่ผู้ส่งสารมีความตั้งใจจะส่งออกไปนั้น ตรงกับสารทีผู่้ร้บสาร
สามารถรบัรู้และเข้าใจได ้นอกจากนั้นความเห็นพ้องต้องกันระหวา่งผู้ส่งสาร กับผู้รับสารจะขึ้น อยูก่ับ
ว่าสารนั้นมีความน่าเช่ือถือเพียงใด และสารน้ันประกอบไปด้วยข้อมูล รายละเอียด หรือสิ่งดึงดูดใจที่
สอดคล้องกับความต้องการของผู้รับสารหรือไม่ด้วย  
 Lazarsfeld & Menzel (1968 อ้างใน จินตวีร์ เกษมศุข, 2550)  กล่าวว่า การสื่อสาร
ระหวา่งบุคคลมักจะมลีกัษณะ เป็นกันเอง จึงง่ายต่อการชักจูงใจให้คล้อยตาม และผู้รับสารส่วนใหญ
มักเชื่อถือความคิดเห็นของบุคคลที่เขารู้จัก และนับถือมากกว่าบุคคลอื่น ที่เขาไม่เคยรู้จกัมาก่อน 
 อย่างไรก็ตาม การสื่อสารระหว่างบุคคลที่ใช้บุคคลเป็นตัวอย่างในการสื่อสารในแต่ละครั้งนั้น 
อาจจะประสบความส าเร็จหรอืล้มเหลว ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการประกอบกัน ทั้งด้านผู้สื่อสาร 
และบริบทแวดล้อมต่างๆ ดังนี ้
 1. ปัจจัยด้านผูส้ื่อสาร  
หมายถึง ทั้งผูส้่งสารและผู้รบัสาร ต้องมีคุณลักษณะที่ส่งเสริมให้การสื่อสารนั้นประสบความส าเร็จ
ด้วย ได้แก่ 
 1.1 มีสภาพร่างกายที่พร้อมสมบูรณ์ เช่น ไมเ่จ็บไข้ ไม่มีความพิการในอวัยวะที่เป็น
ช่องทางของการส่งและรับสาร 
 1.2 มีทักษะ และความสามารถในการสื่อสาร เช่น มีความสามารถในการพูด การ
เรียบเรียงเรื่องราว การเลือกใช้ถ้อยค า การแสดงอากัปกริยา รวมถึงมีความสามารถในการจับประเด็น
ส าคัญได้ถูกต้อง 
 1.3 มีทัศนคตทิี่ดีต่อคู่สื่อสาร และเรื่องราวที่สื่อสาร 
 1.4 มีสภาพจิตใจและอารมณท์ี่พร้อม เช่น ไม่มีความกังวลใจ 
 1.5 มกีรอบประสบการณ ์ความรู้ ความคิด หรือที่เรียกว่า กรอบอ้างอิง (Frame of 
Reference) รว่มกนั 
 2. ปัจจัยด้านบริบทแวดล้อมในการสื่อสาร 
หมายถึง ปัจจยัภายนอกที่มีอิทธิพลตอ่คู่สื่อสาร เช่น ระบบสังคม วัฒนธรรม ฯลฯ ที่เป็นตัวก าหนด
บทบาท สถานภาพของบคุคลให้แตกตา่งกันไป รวมถึงสิง่รบกวนบรรยากาศในการสื่อ สารดว้ย 
นอกจากนีน้ักการสื่อสารยังได้เสนอแนวทางทีส่่งผลต่อความส าเร็จ ของการสื่อสารระหว่างบุคคล 
ไดแ้ก่ 
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 2.1 การย้ าหรอืซ้ าบ่อยๆ (Repeating) จะช่วยให้เกิดความน่าสนใจเพิ่มขึน้ แต่การใชวิ้ 
ธิการนี้ควรระวังว่า ถ้าย้ าบ่อยๆ และกระท าต่อเนื่องกันเป็นเวลานาน อาจถึงจุดอ่ิมตัวขึ้นได ้ถ้าเมื่อใด
ถึงจุดอิ่มตัว ผลจะลดลงทันท ีเพราะผู้รับจะเริ่มเบื่อหน่ายหรือชินชา 
 2.2 การแบ่งสารออกเป็นตอนๆ และน าเสนอทีละตอน 
 2.3 การกระตุ้นให้ใช้ความคดิ พิจารณาเหตุผล และหาขอ้สรุปด้วยตัวเอง 
 2.4 การกระตุ้นให้เกิดความสนใจก่อนที่จ าน าเสนอเรื่องราวที่เป็นสาระส าคัญ 
 2.5 การแสดงเหตุผลหรือข้อเท็จจริงประกอบหลายๆด้าน แล้งจึงสรุปเพ่ือเพ่ิมความ
น่าเชื่อถือ 
 2.6 การให้โอกาสผู้รับมีส่วนร่วม (Participation) เช่น ในรายการโทรทัศน์ที่ให้ผู้ชม
เข้าร่วมรายการด้วย จะมีอิทธิพลดึงดูดความสนใจได้ดีกว่าที่ผู้จัดรายการจะให้อะไรอย่างเดียว 
 จากการศึกษาทฤษฎีการสื่อสารระหว่างบุคคลสามารถน าไปใช้เป็นกรอบในการศึกษาและ 
กรอบแนวทางในการน าไปใช้กับธุรกิจผลิตคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้นตามโครงการที่ จะ
จัดตั้ง เพราะการสื่อสารระหว่างบุคคลเป็นการสื่อสารที่มรีูปแบบลักษณะเฉพาะ ผู้ส่งสารและผู้รับ 
สารจะมีความใกล้ชิดกัน และเกิดการตอบสนองได้ทันที ซึ่งการสื่อสารถือเป็นสิ่งส าคัญเป็นอย่างมาก 
ต่อผู้น าเต้นกับผู้ออกก าลังกาย ด้วยการถ่ายทอดทางลีลา ท่าทาง การขยับของกล้ามเนื้อ และการ
เคลื่อนไหวของร่างกาย ไปยังผู้ออกก าลังกายซึ่งเป็นผู้รับสาร เพื่อให้เกดิผลลัพธ์ เกิดประโยชน์ แก่ผู้ที่
ออกก าลังกาย จึงควรที่จะมีทกัษะ ความรู้ทางด้านการสื่อสารที่ดีและเหมาะสม ทั้งนี้การตอบ สนอง
ความต้องการของผู้บริโภค การรักษาความสัมพันธ์ของผู้บริโภคคือเป้าหมาย สูงสุดของการสื่อสาร 
 
2.3 ทฤษฎีแรงจูงใจ 
 ความหมายของแรงจูงใจ 
 Kotler & Armstron (2002) กล่าวว่า พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นได้นั้นต้องมีสิ่งจูงใจ 
(Motive) หรือแรงขับดัน (Drive) เป็นความต้องการที่กดดันจนมากพอที่จะจูงใจให้บุคคลเกิด 
พฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง 
 Hawkins & Mothersbaugh (2013) ไดใหความหมายไววา แรงจูงใจ คอื เหตุผลที่กอให้ 
เกิดพฤติกรรม ซึ่งแรงจูงใจเปนโครงสรางภายในตัวบุคคล ที่จะชวยกระตุนและผลักดันใหบุคคลเกิด 
พฤติกรรม เกิดการก าหนดทิศทางที่เฉพาะเจาะจง เพื่อใหบรรลุเปาหมาย 
 Hanna & Wozniak (2001 อ้างใน วิกานดา รัตนพงศปกรณ, 2558) ใหค้วามหมายไววา 
แรงจูงใจ คือ เหตุผลที่ท าใหบุคคลเกิดแรงผลักดันที่กอใหเกิดการกระท าหรือพฤติกรรมบางอยาง ซึ่ง
แรงจูงใจถือวาเปนแรงขับภายในตัวบุคคลที่แสดงออกมาในรูปแบบตางๆ เพื่อที่จะสามารถตอบ สนอง
ความตองการที่พึงประสงค 
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 Luthans (1985 อ้างใน รัตนาภรณ กรวยสวัสด์ิ, 2559) ไดศึกษาค าที่เกี่ยวกับแรงจูงใจไว ได
แก ความตองการ (Wants), ความตองการในสิ่งที่จ าเปน (Needs), ความปรารถนา (Wishes),    จดุ
มุงหมาย (Aims), เปาหมาย (Goals), แรงขับ (Drives) และสิ่งจูงใจ (incentives)  
 เสรี วงษ์มณฑา (2542 อ้างใน วรท แสงสว่างวัฒนะ, 2559) ได้ให้ความหมาย ของค าว่า
แรงจูงใจ คือ สิ่งที่อยู่เบ้ืองหลังการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยธรรมชาติของแรงจูงใจ ประกอบด้วย 
 1. แรงจูงใจมีพ้ืนฐานมาจากความต้องการ (Baseon Needs) หมายถึง แรงจูงใจจะ 
เกิดขึ้นไดเ้มื่อเกิดความต้องการ ซึ่งลักษณะความต้องการนี้จะมีหรือไม่มีก็ได้ 
 2. แรงจูงเป็นความหงุดหงิดหรือความตึงเครียด (Frustration หรือ Tension) หมายถึง 
หากแรงจูงใจได้เกิดขึ้นมาแล้ว แต่ไม่สามารถท าให้หมดไป หรือขจัดออกไปได้มนุษย์จะเกิดความ 
หงุดหงิด 
 3. การมุ่งความส าคัญที่เป้าหมาย (Goal-Directed) หมายถึง แรงจูงใจเป็นความพยายาม ใน
การแก้ไขปัญหาต่างๆ โดยปัญหาเหล่าน้ันมทีิศทางและชัดเจน 
 4. การรวบรวมความพยายาม (Musterupalltheefforts) หมายถึง การรวมความพยายาม 
ในการแก้ไขปญัหาต่างๆ เพื่อบรรลุเป้าหมาย 
 จากความหมายของแรงจูงใจข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปความหมายของแรงจูงใจ หมายถึง สิ่ง
เร้าที่เกิดในตัวบุคคลที่เรียกวา่ สิ่งจูงใจ โดยจะกระตุ้นให้เกิดแรงผลักดันในการเกิดพฤติกรรม บุคคลที่
ไดรับแรงจูงใจจะมีสวนรว่มในกิจกรรมนั้นๆ ดวยความกระตือรือรน มีผลใหพฤติกรรม ของมนุษย
บรรลุตามวัตถุประสงค์ ตามความปรารถนาที่ต้องการ และสามารถอธิบายถึงพฤติกรรมของบุคคลแต
ละบุคคลได สามารถเลือกใชสิ่งที่เปนแรงจูงใจ ใหเหมาะสมกับคุณลักษณะของแต่ละบุคคล เพื่อให
เกิดพฤติกรรมที่ตองการ 
 ทฤษฎีแรงจูงใจที่เกี่ยวของกับความตองการของมนุษยนั้นมีผรููหลายทานไดอธิบายทฤษฎ ี
เกี่ยวกับแรงจูงใจไวหลายทฤษฎ ีจึงน ามาเสนอ 4 ทฤษฎี ดังนี้ 
 2.3.1 ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม (Behavioral View of Motivation) 

 ทฤษฎีนี้ให้ความส าคัญกับประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) ว่ามีผลต่อแรงจูงใจ ของ
บุคคลเป็นอย่างมาก ดังนั้นทุกพฤติกรรมของมนุษย ์หากวิเคราะห์ดูแล้วจะเห็นว่าได้รับอิทธิพล ที่เป็น
แรงจูงใจมาจากประสบการณ์ในอดีตเป็นส่วนมากโดยประสบการณ์ในด้านดี และกลาย เป็นแรงจูงใจ
ทางบวกที่ส่งผลเร้าให้มนุษยม์ีความต้องการแสดงพฤติกรรมในทิศทางนั้นมากยิ่งขึ้น ทฤษฎีนี้เน้น
ความส าคัญของสิ่งเร้าภายนอก (Extrinsic Motivation) 
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 2.3.2 ทฤษฎีการเรียนรู้ทางสังคม (Social Learning View of Motivation) 
 ทฤษฎีนี้เห็นว่าแรงจูงใจเกิดจากการเรียนรู้ทางสังคม โดยเฉพาะอย่างยิ่งการสร้างเอกลักษณ์ 

และการเลียนแบบ (Identification and Imitation) จากบุคคลที่ตนเองช่ืนชม อาจจะเป็นดารา หรือ
คนที่มีชื่อเสียงในสังคมจะเปน็แรงจูงใจที่ส าคัญในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล 

 2.3.3 ทฤษฎีพุทธินิยม (Cognitive View of Motivation) 
 ทฤษฎีนี้เห็นว่าแรงจูงใจในการกระท าพฤติกรรมของมนุษยน์ั้นขึ้นอยู่กับการรับรู้ (Perceive) 

สิ่งต่างๆ ที่อยู่รอบตัว โดยอาศัยความสามารถทางปัญญาเป็นส าคัญ มนษุย์จะได้รับแรงผลักดัน จาก
หลายๆทางในการแสดงพฤติกรรม ซึ่งในสภาพเช่นนี้ มนุษย์จะเกิดสภาพความไม่สมดุล 
(Disequilibrium) ขึ้น เมื่อเกิดสภาพเช่นว่านี้มนุษย์จะต้องอาศัยขบวนการดูดซึม (Assimilation) 
และการปรับ (Accomodation) ความแตกต่างของประสบการณ์ที่ได้รับใหม่ให้เข้ากับประสบการณ ์
เดิมของตน ซึ่งการจะท าได้ ต้องอาศัยสติปัญญาเป็นพื้นฐานที่ส าคัญ ทฤษฎีนี้เน้นเรื่องแรงจูงใจภายใน 
(intrinsic Motivation) นอกจากนั้นทฤษฎีนี้ยังให้ความส าคัญกับเป้าหมาย วัตถุประสงค์ และการ
วางแผน ทฤษฎีนี้ให้ความส าคัญกับระดับของความคาดหวัง (Level of Aspiration) โดยที่เขากล่าว
ว่าคนเรามีแนวโน้มที่จะตั้งความคาดหวังของตนเองให้สูงขึ้น เมื่อเขาท างานหนึ่งส าเร็จ และตรงกัน
ข้ามคือจะต้ังความคาดหวังของตนเองต่ าลง เมื่อท างานหนึ่งแล้วล้มเหลว 

 2.3.4 ทฤษฎีมานุษยนิยม (Humanistic View of Motivation) 
 แนวความคิดนี้เป็นของมาสโลว ์(Maslow) ที่ได้อธิบายถึงล าดับความต้องการของมนุษย์ โดย

ที่ความต้องการนั้นจะเป็นตัวกระตุ้นให้มนุษย์แสดงพฤติกรรม เพื่อไปสู่ความต้องการนั้น ท าให้เราไม่
จ าเป็นต้องสืบพฤติกรรมเลย ดังนี้หากเข้าใจความต้องการของมนุษย์ก็สามารถ อธิบายถึงเรื่อง
แรงจูงใจของมนุษย์ได้เช่นเดียวกัน มนุษย์มคีวามต้องการอยู่ 5 ระดับด้วยกัน ดังนี ้

 1. ความตอ้งการทางสรีระ (Physical Needs) หรือเรียกว่าความต้องการทางร่างกาย ได้แก ่
ความหิว ความต้องการทางเพศ เป็นต้น 

 2. ความต้องการความปลอดภัย (Safety Needs) ได้แก ่ความต้องการห่างจากภัยอันตราย 
ต่างๆ ความไม่อยากตาย ความไม่อยากเจ็บปวด เป็นต้น 

 3. ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Love and Belonging Needs) ได้แก ่
ความต้องการมีคนรัก ความต้องการมีเพื่อน ความต้องการได้รับความรัก 

 4. ความต้องการได้รับการยกย่องนับถือ (Self –Esteem Needs) คือมีความต้องการที่จะให ้
ผู้อื่นยกย่อง เคารพนับถือและชื่นชม เช่น การได้รับการยกย่อง การได้รับความเคารพ การได้รับการ 
ชื่นชม 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B9%8C
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5. ความต้องการบรรลุความส าเร็จแห่งตน (Self -Actualization) เป็นการต้องการท าให ้
ตัวเองประสบความส าเร็จในสิ่งที่ตนหวัง และเป็นความคิดที่จะท าเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อตัวเองและ 
สังคม (Maslow, 1970) 

จากทฤษฏทีี่ผูว้ิจัยไดกลาวมานี้จัดวาเปนทฤษฏีแรงจูงใจ และเปนทฤษฏทีี่มีผลตอ พฤติกรรม
ของบุคคลทั้งสิน้ โดยที่แตละทฤษฏีจะมีพื้นฐานความเชื่อและแนวความคิดที่แตกตาง กันออกไป การ
น ามาใช้เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดนั้นจ าเป็นต้องศึกษาหลายๆทฤษฏ ีและวิเคราะหแนวความคิดของ
แตละทฤษฏีให้เกิดความเขาใจ 
 ประเภทของแรงจูงใจ 
 นักจิตวิทยาได้แบ่งลักษณะของแรงจูงใจออกเป็นประเภทใหญ่ๆ  ได้ดังนี ้
 กลุ่มที1่ แรงจูงใจฉับพลัน (Aroused Motive) คือแรงจูงใจที่กระตุ้นให้มนุษย์แสดง
พฤติกรรม ออกมาทันทีทันใด แรงจูงใจสะสม (Motivational Disposition หรือ Latent Motive) 
คือแรงจูงใจทีม่นุษย์มีอยู ่แต่ไม่ได้แสดงออกทันท ีจะค่อยๆเก็บสะสมไว้รอการแสดงออกในเวลา ใด
เวลาหน่ึงต่อ       
 กลุ่มที ่2 แรงจงูใจภายใน (Intrinsic Motive) คือแรงจูงใจที่ได้รับอิทธิพลมาจากสิ่งเร้า 
ภายในตัวของบุคคลผู้นั้น แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motive) คือแรงจูงใจที่ได้รับอิทธิพลมาจาก 
สิ่งเร้าภายนอก           
 กลุ่มที ่3 แรงจงูใจปฐมภูมิ (Primary Motive) คือแรงจูงใจอันเนื่องมาจากความต้องการ ที่
เห็นพื้นฐานทางร่างกาย เช่น ความหิวโหย ความกระหายเหือด แรงจูงใจทุติยภูมิ (Secondary 
Motive) คือแรงจูงใจที่เป็นผลต่อเนื่องมาจากแรงจูงใจขั้นปฐมภูม ิ
 แรงจูงใจภายในและภายนอก (Intrinsic and Extrinsic Motivation) นักจิตวิทยาหลาย
ท่าน ไม่เห็นด้วยกับทฤษฎีพฤติกรรมนิยมที่อธิบายพฤติกรรมด้วยแรงจูงใจทางสรีระแลแรงจูงใจทาง
จิต วิทยา โดยใช้ทฤษฎีการลดแรงขับ เพราะมีความเชื่อว่า พฤติกรรมบางอย่างของมนุษย์เกิดจากแรง
จูง ใจภายใน          
 แรงจูงใจภายใน หมายถึง แรงจูงใจที่มาจากภายในตัวบุคคล และเป็นแรงขับทีท่ าให้บุคคล
น้ัน แสดงพฤติกรรมโดยไม่หวังรางวัลหรือแรงเสริมภายนอก ซึ่งสิ่งผลักดันจากภายในตัวบุคคล ได้แก่ 
ความต้องการ (Needs) ความปรารถนา (Desire) ความทะเยอทะยาน (Ambition) ความสนใจพิเศษ 
(Special Interest) และทัศนคติหรอื เจตคติ (Attitude) ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมค่อนข้าง ถาวร 
(จันทรานี สงวนนาม, 2545 อ้างใน วรท แสงสว่างวัฒนะ, 2559) 
 แรงจูงใจภายนอก หมายถึง  สภาวะของบุคคลที่ได้รับแรงกระตุ้นจากภายนอก เพื่อน าไปสู่
การ แสดงพฤติกรรมตามจุดมุ่งหมายของผู้กระตุ้นการจูงใจภายนอก (วทัญญ ูลีวงศ์วรกุล, 2558) 
มองเห็น จุดหมายปลายทาง และน าไปสู่สิ่งต่างๆ ดังต่อไปนี้    
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 1. เป้าหมายหรือความคาดหวังของบุคคล คนที่มีเป้าหมายในการกระท าใดๆ ย่อมกระตุ้น ให้
เกิดแรงจูงใจให้มีพฤติกรรมที่ดีและเหมาะสม    
 2. ความรู้เกี่ยวกับความก้าวหน้า คนที่มีโอกาสทราบว่าตนเองจะได้รับความก้าวหน้าอย่างไร 
จากการกระท าน้ัน ย่อมจะเป็นแรงจูงใจใหต้ั้งใจและเกิดพฤติกรรมขึ้นได้  
 3. บุคลิกภาพ ความประทับใจอันเกิดจากบุคลิกภาพ จะก่อให้เกิดแรงจูงใจให้เกิดพฤตกิรรม
ขึ้นได ้  
 4. เครื่องล่อใจอื่นๆ มีสิ่งล่อใจหลายอย่างที่ก่อให้เกิดแรงกระตุ้นให้พฤติกรรมเกิดขึ้น เช่น 
การ ให้รางวัล (Rewards) อนัเป็นเครื่องกระตุ้นให้อยากกระท า หรือการลงโทษ (Punishment) ซึ่ง
จะกระตุ้นไม่ให้กระท าในสิ่งที่ไม่ถูกต้อง นอกจากนี้การชมเชย การติเตียน การประกวด การแข่งขัน 
หรือการทดสอบ ก็จัดว่าเป็นเครื่องมือที่ก่อให้เกิดพฤติกรรมได้ทั้งสิ้น 
 
2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมกึง่ความจริง 
 Li, Xiabing, Matthew & Dingtao (2016) อธิบายว่า การมีปฏิสัมพันธท์างสังคมกึ่งความ
จริง จะเกิดขึ้นเมื่อผู้ผลิตสื่อ สร้างช่องทางการสื่อสารให้ผู้รบัสารได้ตอบกลับ ซึ่งการเปิดให้โต้ตอบน้ัน 
สามารถท าไดห้ลายอย่าง มีหลายๆระดับความสัมพันธ์ โดยเฉพาะความสัมพันธ์ทางอารมณ์ และ
ความรู้สึกใกล้ชิดสนิทสนม แต่ความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้นก็อาจจะน าไปสู่การพึ่งพาสื่อมากจนเกินไป แต่
ทั้งนี้การโต้ตอบ สื่อสารระหว่างผู้ใช้สื่อกับเนื้อหาสาระและผู้ผลิตเนื้อหาสาระก็พึ่งพาอาศัยผู้รับสาร ใน
การให้ข้อมูล การผลิตเนื้อหาสาระของสื่อด้วย 
 Rubin & Perse (1989 อ้างใน วินัสตา วิเศษสิงห์ และลักษณา คล้ายแก้ว, 2557) กล่าวว่า
การมีปฎิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง เปรียบเสมือนการสร้างจินตนาการ เป็นความรู้สึกเกี่ยวกับ
มิตรภาพ การเห็นว่าบุคคลในสื่อเป็นเพื่อน ถึงแม้ว่าความสัมพันธ์ที ่เกิดขึ้นจะเป็นไปในลักษณะของ
การมีส่วนร่วมมากกว่าการมีปฏิสัมพันธ์กันอย่างแท้จริง แต่ผู้บริโภคก็จะรู้สึกว่ารู้จัก และเข้าใจตัวสื่อ
สังคมออนไลนไ์ปในทิศทางทีส่นิทสนม เช่นเดียวกับรู้จักและเข้าใจบุคคลนั้นแบบเพ่ือนของตนจริงๆ 
และมีความต้องการที่จะพบเจอ กับบุคคลในสื่อ แต่จะเปน็การรู้สึกเพียงฝ่ายเดียวที่ผู้บริโภคมีให้กับ
บุคคลที่ปรากฎในสื่อ 
 วันวิสาข์ โชติปญุโญ และนิตยา วงศ์ภินันท์วัฒนา (2558 อา้งใน สุทธิชัย เกศยานนท,์ 2559) 
อธิบายว่าการมีปฏิสัมพันธ์แบบกึ่ง มีส่วนร่วมทางสังคม เป็นการสื่อสารรูปแบบหนึ่งบนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ โดยเป็นการสื่อสารที่ ผู้ใช้งานสื่อสังคมออนไลน์สร้างจินตนาการและมีความรูส้ึกว่ารู้จักและ
เข้าใจสื่อสังคมออนไลน์ในแบบ ใกล้ชิดเหมอืนเป็นเพื่อนในโลกความเป็นจริง แต่เป็นความรู้สึกเพียง
ฝ่ายเดียวของผู้ใช้งานสื่อสังคม ออนไลน ์
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 นันทิพา วารีวะนิช (2543 อ้างใน วินัสตา วิเศษสิงห์ และลักษณา คล้ายแก้ว, 2557) กล่าวไว้
ว่า ผู้บริโภคมีความสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับบุคคลในสื่อ โดยมคีวามสัมพันธ์ ในเชิงบวกต่อ
บุคคลนั้นๆที่ตนชื่นชอบ และมีความสัมพันธใ์นเชิงลบต่อบุคคลนั้นๆที่ตนไม่ชอบ และภาพลักษณ์ที่
ผู้บริโภคมีต่อบุคคลในสื่อเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค ทั้งค าพูด ความคิด และการกระท า 
 จากการศึกษาทฤษฎีทฤษฎีเกี่ยวกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงสามารถน าไปใช้เป็น
กรอบในการศกึษา และ กรอบแนวทางในการน าไปใช้กับธุรกิจผลิตคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการ
เต้น ตามโครงการที่จะจัดต้ัง การที่ผู้บริโภคหรือบุคคลทั่วไปจะสามารถหนัมาสนใจ หรอืให้
ความส าคัญกบัสิ่งหนึ่งสิ่งใดได้น้ัน โดยส่วนใหญ่แล้วจะเริ่มต้นจากการที่เห็นตัวอย่าง จากบุคคล
ตัวอย่างทางสังคม บุคคลตัวอย่างที่ตนช่ืนชอบ เช่น บุคคลต้นแบบด้านการออกก าลังกาย บุคคล
ต้นแบบด้านการดูแลสุขภาพกับผู้บริโภค การมีปฎิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง อาจมีความ 
เกี่ยวข้องและอาจเป็นจุดเริ่มต้นส าคัญที่จะท าให้ผู้บริโภครู้สึกผูกพัน เสมือนเป็นคนใกล้ชิดสนิทสนม 
จนอาจจะพัฒนาไปถึงขั้นของความเช่ือใจ ไว้ใจ และเหมือนก าลังปฎิบัติหรือยึดถือตามคนที่พวกเขา 
ยอมรับหรือไว้วางใจ  
 
2.5 ทฤษฎีการตัดสินใจ 
 Simon (1960) กล่าวถึง การตัดสินใจว่า ในความเป็นจริงแล้วการตัดสินใจที่มีเหตุผลสมบูรณ์
ที่สุดนั้นมักไม่เกิดขึ้น เนื่องจากการตัดสินใจมักมีข้อจากัดในเรื่องความรู้ความสามารถ และข้อจากัดใน
การรวบรวมข้อมูลเพ่ือใช้ในการตัดสินใจ นอกจากจะมีนิสัย ค่านิยมในตัวผู้ตัดสินใจ เป็นตัวแปรที่
สาคัญที่จะทาให้การตัดสินใจเอนเอียง ดังนั้น การตัดสินใจจึงเกี่ยวกับการเลือกทาง ปฏิบัติตาม
ทางเลือกที่เห็นว่าจะได้ผลที่น่าพอใจ 
 ณัชชา หมื่นชัยกุล (2546 อ้างใน จีรนันท ไวยศรีแสง, 2552) การตัดสินใจ หมายถึง การ
เลือกคิด อันจะน าไปสกูารปฎิบัติหลายๆทางเลือก เพื่อใหไดทางเลือกที่เห็นวาดีที่สุด และเพื่อการ
บรรลุวัตถุประสงคตามที่ตั้งไว 
 Kotler (2000 อ้างใน เจียเป่า เฉิน, 2559) กล่าวว่า การที่ผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจนั้น จะ
ประกอบด้วยปัจจัยภายใน เช่น แรงจูงใจ การเรียนรู้ การรับรู ้ทัศนคติและบุคลิกภาพของผู้บริโภค จะ
สะท้อนถึงความต้องการ ความตระหนักในการที่มีสินค้าใหเ้ลือกหลากหลาย กิจกรรมที่มีผู้บริโภค เข้า
มาเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับ ข้อมลูที่มีอยู ่หรือขอ้มูลที่ฝ่ายผู้ผลติให้มา และสดุท้ายคือการประเมินค่า ของ
ทางเลือกเหล่านั้น โดยปัจจัยภายในของผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คอื 
 1. ความเสี่ยงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึงความไม่แน่นอนเมื่อผู้บริโภคต้อง เผชิญ
กับสิ่งทไีี ม่สามารถคาดการณ์ได้เมื่อตัดสินใจซื้อไปแล้ว โดยมีประเภทของความเสี่ยงดังนี้ 
  1.1 ความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้า 
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  1.2 ความเสี่ยงในด้านกายภาพของสินค้าเอง และความเสีย่งจากการใช้สินค้าน้ัน  
  1.3 ความเสี่ยงในด้านความคุ้มค่ากับเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเป็นราคาสินค้า 
  1.4 ความเสี่ยงในด้านสังคม 
  1.5 ความเสี่ยงในด้านจิตใจ 
  1.6 ความเสี่ยงในด้านระยะเวลาในการใช้งานสินค้า 
  ความเสี่ยงเหล่านี ้จะมีมากนอ้ยขึ้นอยู่กับประเภทของสินค้าและบริการ และวิธีการซื้อ
อีกด้วย อย่างไรก็ตามผู้บริโภคเองก็มีกลยุทธ์ต่างๆที่จะลดความเสี่ยงเหล่านี ้เช่น 
  1. การเสาะแสวงหาข้อมูล โดยการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นจากเพื่อน 
ครอบครัวหรือผู้ที่สามารถให้ค าแนะน าได้ จากพนักงานขายและสื่อต่างๆ เพราะยิ่งผู้บริโภคมีข้อมูล 
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการมากเพียงใด การคาดการณ์เกี่ยวกับตัวสินค้าก็จะท าได้ดีขึ้นและช่วยลด
ความ เสี่ยงอีกด้วย 
  2. การใช้สินคา้เดิมที่เคยใช้แล้วพอใจ                      
  3. เมื่อผู้บริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กับตัวสินค้าก็มักจะไว้ใจสินค้าที่ตนรู้จัก และมี
ชื่อเสียง เพราะฉะนั้นนักการตลาดจึงให้ความสาคัญกับการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับตราสินค้า ของ
ตน 
  4. ในกรณีที่ผูบ้ริโภคไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้าเลย ผู้บรโิภคมักจะไว้ใจกับการ เลือก
ซื้อสินค้าหรือบริการจากแหล่งที่มีชื่อเสียง ดังนั้นภาพลักษณ์ของร้านค้าก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มี 
อิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  5. เมื่อจะต้องตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคเชื่อว่าสินค้าหรือบริการที่มีราคาแพงกว่า มักจะมี
คุณภาพดีกว่า และตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีราคาสูงแทน 
  6. ผู้บริโภคจะหาหลักประกันอื่นๆ เช่น การคืนเงินเมื่อใช้สินค้าแล้วไม่พอใจ รวมไปถึง
ผลการตรวจสอบคุณภาพสินค้าจากหน่วยงานภาครัฐและเอกชนที่เชื่อถือได้รับประกัน คุณภาพและ
การให้ผู้บริโภคได้ทดลองใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆก่อน 
 2. ผู้บริโภคมักจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ย่ีห้อ ในแต่ละประเภทสินค้าเท่านั้น โดย 
การพิจารณา เพื่อซื้อสินค้านั้นมักจะเป็นสินค้าที่คุ้นเคย จาได ้และยอมรบัได้ นอกจากนัน้
กระบวนการ ตัดสินใจของผู้บริโภค ยังแบ่งออกเป็น3ระดับ ของการตัดสินใจซื้อ คือ 
  2.1 ระดับการตัดสินใจซื้อสูง อยู่ในกรณีทีผู่้บริโภคต้องการข้อมูลจ านวนมาก เพื่อนา
มาประกอบการพิจารณาเลือกซื้อสินค้า 
  2.2 ระดับการตัดสินใจที่ผู้บรโิภครู้จักสินค้าและยี่ห้อต่างๆอยู่บา้งแต่ก็ยงัต้องการ 
ข้อมูลเพิ่มเติม 
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  2.3 ระดับการตัดสินใจในกรณีที่ผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใชส้ินค้า หรือ
บริการประเภทนั้นอยู่แล้ว แต่ต้องการข้อมูลเพื่อทบทวนสิ่งที่ตนเองรู้ และเพื่อเป็นการตัดสินใจไม่ 
ผิดพลาด 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจโดยแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี ้
 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นจุดเริ่มต้นของ กระบวนการซื้อ 
ซึ่งผู้ซื้อตระหนกัถึงปัญหาหรอืความต้องการ ผู้ซื้อมีความรู้สึกถึงความแตกต่างกับ สภาวะที่ผู้ซื้อ
เป็นอยู่จริงกับสภาวะที่ผู้ซื้อปรารถนา ความต้องการอาจจะถูกกระตุ้นโดยตัวกระตุ้นจาก ภายใน 
กระตุ้นความต้องการที่มีอยู่ปกต ิเช่น ความหิว เป็นต้น ในระดับสูงพอที่จะเป็นแรงขับดัน 
นอกจากนั้นความต้องการอาจถูกกระตุ้นด้วยตัวกระตุ้นภายนอก 
 2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผู้บริโภคที่ถูกกระตุ้นเร้าอาจจะ เสาะ
แสวงหา หรือไม่เสาะแสวงหาข่าวสารให้มากขึ้น ถ้าแรงผลกัดันของผู้บริโภคแข็งแกร่งและสินค้า ที่จะ
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอื้อม ผู้บริโภคมักจะท าการซื้อมัน มิฉะน้ันแล้วผู้บรโิภคอาจเก็บความต้องการนั้น
ไว้แค่ความทรงจ า หรือไม่ก็ท าการเสาะแสวงหาข่าวสารที่เกี่ยวข้องกับความต้องการดังกล่าว โดย อาจ
หาได้จากหลายแหล่ง เช่น แหล่งข่าวสารบุคคล ได้แก่ คนในครอบครัว เพื่อน หรือผู้คุ้นเคย แหล่ง 
พาณิชย์ ได้แก ่โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจาหน่าย เป็นต้น แหล่งสาธารณะ ได้แก ่สื่อมวลชน 
องค์การเพื่อผู้บริโภค และแหล่งที่เกิดจากความชานาญ ได้แก ่การจับถือ การตรวจสินค้าและการใช ้
บริการ 
 3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternative) ผู้บริโภคจะใช้ข่าวสาร เพื่อให้ได้มา
ซึ่งชุดของตราที่เลือกไว้เพื่อพิจารณาเป็นขั้นสุดท้าย ผู้บรโิภคเลือกตราด้วยวิธีใด นักการตลาดจะต้องรู้
เกี่ยวกับการประเมินทางเลือก นั่นก็คือ วิธีการที่ผู้บริโภคใช้ข่าวสารเลือกตรายี่ห้อ ซึ่งในการเลือกใช้
กลยุทธ ์นักการตลาดต้องก่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจของผูซ้ื้อ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมิน ผู้บริโภคจะ จัดล าดับ
ความชอบตรายี่ห้อต่างๆและในตัวเลือกก็จะสร้างความต้ังใจซื้อขึ้น โดยทัว่ไปการตัดสินใจซื้อ ของ
ผู้บริโภคมักจะท าการซื้อตราที่ชอบมากที่สดุ ซึ่งแต่ละครั้งผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจในเรือ่งต่างๆ ดังนี ้
(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2546) 
  4.1 เลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑ์นัน้หรือไม ่แท้จริงแล้วม ี3 ทางเลือก คือซื้อสนิค้านั้น ซื้อ 
สินค้าอื่นทดแทน หรือไมซ่ื้อเลย 
  4.2 ถ้าซื้อจะซื้อยี่ห้ออะไร   
  4.3 จะซื้อที่ไหน 
  4.4 จะซื้อจานวนเท่าใด  
  4.5 จะซื้ออย่างไร 
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 นักการตลาดจะต้องพยายามสร้างแรงกระตุ้นให้แก่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า หรือบริการให้ 
เร็วขึ้น ซึ่งสามารถท าได้ด้วยวิธีการ เช่น การให้ผลตอบแทนส่วนเพ่ิม การสร้างความมั่นใจและความ 
แตกต่าง พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากผู้บริโภคได้ซื้อสินค้าหรือ 
บริการนั้นแล้วพฤติกรรมหลังการซื้อบางอย่างก็จะตามมา เช่น การซื้อเพ่ิมขึ้น หรืออาจจะประเมิน 
การซื้อที่ได้จากการตัดสินใจไปแล้ว ในหลายกรณ ีเมื่อผู้ซื้อสินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหนึ่งไปแล้ว 
ก็จะทาให้เกิดแรงดลใจซื้อสินค้าอีกอย่างหนึ่งตามมา 
 ขอจํากัดในการตัดสินใจ 
 ถวัลย วรเทพพุฒิพงษ (2530 อ้างใน จีรนนัท ไวยศรีแสง, 2552)  ไดกลาวถึงขอจ ากัด ในการ
ตัดสินใจที่ส าคญั ๆไวดังนี ้ 
 1. คานิยมของสังคม 
 2. คานิยมสวนตัวของผูตัดสินใจ 
 3. การรับรขูองผตูัดสินใจ 
 4. การขาดแคลนขอมูลที่จ าเปน 
 5. ขอจ ากัดในเรื่องเวลา 
 6. งบประมาณ 
 7. เหตุผลในทางการเมือง เชน การไดรับการสนับสนุน ความปลอดภัยของตนเอง เปนตน  
 จากแนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจดังกลาวสรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การ
พิจารณาทางเลือกที่มีอยู่ โดยใชกระบวนการในการตัดสินใจหลายๆทางเลือก มีการหาข้อมูล เพื่อ
พิจารณา และประเมินทางเลือกต่างๆนั้น โดยการเปรียบเทียบ และเสาะหาทางเลือกที่ดีที่สุด และท า
การตัดสินใจในขั้นสุดท้าย เพื่อให้บรรลุสวูัตถุประสงคที่ตองการ 
 
2.6 แนวคิดเกี่ยวการสร้างสื่อมัลติมีเดีย  
 2.6.1 ความหมายของสื่อมัลติมีเดีย 
 มัลติมีเดีย (Multimedia) หรือสื่อหลายรูปแบบ หมายถึง เทคโนโลยีทีท่ าให้คอมพิวเตอร ์มี
ความสามารถในการแสดงออกของข้อมูลในรูปของการผสมผสานระหว่าง ข้อความ ภาพนิ่ง 
ภาพเคลื่อนไหว และเสียงเข้าไว้ด้วยกัน ตลอดจนมีการน าเอาระบบโต้ตอบกับผู้ใช้ (Interactive) มา
ผสมผสานด้วย ค าว่า “มัลติ” (Multi) หมายถึง หลายๆอย่างที่ผสมกันของสื่อ หรือสื่อประสม ส่วนค า
ว่า “มีเดีย” (Media) หมายถึง ข่าวสาร สื่อ หรือช่องทางข่าวสารส่วนกลางที่ท าหน้าที่เป็นทาง ส่ง 
หรือทางผ่าน หากรวมกันจะอธิบายได้ถึงสื่อหลายๆอย่างที่สื่อสารระหวา่งกันและกัน เพื่อ 
วัตถุประสงค์อย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น การสื่อสารด้วยข้อความ ภาพนิ่ง วีดิทัศน์ และเสียง เป็นต้น  
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 ครรชิต มาลัยวงศ์ (2536 อ้างใน อภิชาติ วีระสกุลรักษ์, 2560) นอกจากนี้การน าเอาสื่อไม่ว่า
ภาพ เสียง วีดิทัศน์และภาพเคลื่อนไหวเข้าไปช่วยน าเสนอข้อมูล การที่ระบบมัลติมีเดียสามารถน าสื่อ
ต่างๆมาใช้ร่วมกันได้ท าให้รูปแบบการติดต่อสื่อสารให้เป็นไปอย่างธรรมชาติมากที่สุด โดยเพิ่มระดับ
ความ ชัดเจนของช่องทางข้อมูลข่าวสารในการสื่อความหมายให้เข้าใจความหมายได้ดี ซึ่งจะเน้นถึง
การ โต้ตอบระหว่างผู้ใช้และสื่อให้เป็นเรื่องง่ายและสะดวกขึ้น 
 2.6.2 องค์ประกอบและลักษณะของมัลติมีเดีย สื่อมัลติมีเดียประกอบด้วย ข้อความ รูปภาพ 
เสียง ภาพวีดีทัศน์และปฏิสัมพันธ์ ดังนี้  
  2.6.2.1 ข้อความ (Text) ถือวา่เป็นองค์ประกอบพื้นฐานที่ส าคัญส าหรบัมัลติมีเดีย โดย
ที่ระบบมัลติมีเดียที่น าเสนอจะสามารถเลือกใช้รูปแบบของอักษรได้มากมายพร้อมทั้งยังสามารถ 
ก าหนดสีได้ตามต้องการอีกด้วย       
  2.6.2.2 ภาพ (Image) จ าแนกออกเป็น 2 ลักษณะ ได้แก ่
   2.6.2.2.1 ภาพนิ่ง (Still Image) เป็นภาพที่ไม่มีการเคลือ่นไหว เช่น ภาพถ่าย
ของจริง ภาพวาด ภาพลาดเส้น เป็นต้น 
   2.6.2.2.2 ภาพเคลื่อนไหว (Animation) เป็นภาพที่มีการเคลื่อนไหว เพ่ือแสดง
ขัน้ตอนหรือปรากฏการณ์ต่างๆที่เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง เพื่อน าเสนอขั้นตอน หรือปรากฏการณ์ต่างๆ 
เพื่อลดจินตนาการของผู้ใช้ภาพเคลื่อนไหว ซึ่งเป็นการแสดงภาพตามล าดับที่ก าหนด โดยอาจมีเสียง
ประกอบด้วยก็ได ้รวมไปถึงอาจเป็นได้ทั้งภาพบิตแมพ (Bitmap) และภาพเวคเตอร์กราฟิก (Vector 
Graphic) อย่างไรก็ตามการแสดงภาพเคลื่อนไหวสามารถแบ่งได้ 2 ชนิด ได้แก่  
    1.) Cast-Based หรือรู้จักกันในชื่อว่า Object Animation คือ การ
ก าหนดการเคลื่อนไหวของวัตถุต่างๆ จะมีลักษณะเฉพาะ เช่น ขนาด สี รูปทรงและความเร็ว สามารถ
ท าได้โดยการเขียน Script หรือ ก าหนด Path 
    2. ) Frame-Based หรือการแสดงภาพนิ่งต่อเนื่องอย่างรวดเร็วท าให้ 
เห็นถึงการเคลื่อนไหวแบบ Frame-Based ที่มีลักษณะการทางานคล้ายกับ Digital Video เช่น ภาพ
การ์ตูนที่เกิดจากการวาดภาพทีละภาพให้มีความต่อเนื่องกัน จากนั้นนาภาพมาแสดงให้ต่อเนื่อง ด้วย
ความเร็วสูง  
  2.6.2.3 เสียง (Sound) เป็นองค์ประกอบของมัลติมีเดีย ซึ่งจัดเก็บอยู่ในรูปของ 
สัญญาณดิจิตอลที่สามารถเล่นซ้ ากลับไปมาได ้โดยใช้โปรแกรมที่ออกแบบมาโดยเฉพาะ ซึ่งการที่เสยีง 
เรา้ใจและสอดคล้องกับเนื้อหาในการน าเสนอจะท าให้ระบบมัลติมีเดียน่าสนใจและน่าชวนติดตามมาก 
ขึ้น เนื่องจากเสียงมีอิทธิพลต่อผู้ใช้มากกว่าข้อความหรือภาพน่ิง ดังนั้นเสียงจึงเป็นองค์ประกอบสาคัญ 
ส าหรับมัลติมีเดียโดยผ่านไมโครโฟนหรือน าเข้าจากแหล่งอ่ืนๆ เช่น แผ่นซดีี เทปเสียงหรือวิทยุ เป็น
ต้น  
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  2.6.2.4 ภาพวีดีทัศน์ (Video) เป็นองค์ประกอบหลักที่ส าคัญในอนาคตของ มัลติมีเดีย
ที่สามารถน าเสนอข้อความเสียงได้สมบูรณก์ว่าสื่อชนิดอื่นแต่อย่างไรก็ตามปัญหาของการใช้ ภาพวีดี
ทัศน์จะใช้ขนาดของภาพเยอะ และเปลืองเนื้อที่หน่วยความจ า เนื่องจากการน าเสนอภาพวีดี ทัศน์จะ
ประกอบด้วยภาพจ านวนไม่ต่ ากว่า 30 ภาพต่อวินาทีที่ต้องใช้หน่วยความจ ามากกว่า 100MB. ซึ่งจะ
ท าให้ไฟล์มัลติมีเดียมีขนาดใหญ่จนเกินไปท าให้การใช้งานไม่คล่องตัว ดังนั้นภาพวีดีทัศน์จะ กลายเป็น
สื่อที่มีบทบาทสาคัญต่อระบบมัลติมีเดีย  
  2.6.2.5 การปฎิสัมพันธ์ (Interaction) เป็นกิจกรรมที่ผู้ใช้สามารถเลือกกระท ากับ 
ระบบมัลติมีเดียได้ตามความต้องการ เช่น การเลือกรายการ ตอบค าถาม หรือการปฎิสัมพันธ์ใน 
รูปแบบต่างๆ เพื่อเสริมความสัมพันธ์ในการมีส่วนร่วม ซึ่งถือวา่เป็นองค์ประกอบหนึ่งที่มีความส าคญั 
ไม่ด้อยกว่าองค์ประกอบอื่นๆ ลักษณะส าคญัของการมีปฎิสัมพันธ์จ าเป็นต้องสร้างเป็นปุ่มกดหรือเป็น 
ข้อความที่มีสแีตกต่างจากข้อความปกติ ซึ่งเป็นได้ทั้งข้อความ ภาพน่ิง ภาพเคลื่อนไหวหรือวีดีทัศน์ที่มี 
การออกแบบไว้ก่อนหน้านี้แล้ว  
 2.6.3 การออกแบบสื่อมัลติมีเดีย  
 ในปัจจุบันนี้สือ่มัลติมีเดียได้เข้ามามีบทบาทหลายด้าน เช่น ด้านธุรกิจ การศึกษา บันเทิง 
และการเมือง เป็นต้น ซึ่งผลจากการน ามัลติมีเดียไปใช้ในงานต่างๆ ท าให้ชีวิตประจ าวันของมนุษย์ 
เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และสามารถช่วยให้เข้าถึงข้อมูลได้อย่างรวดเร็วและทันต่อเหตุการณ์  
 
2.7 ข้อมูลเกี่ยวกับ T25  
 T25 เป็นการออกก าลังกาย โดยการเคลื่อนไหวร่างกาย ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ทั้ง
ดารา ผู้มีชื่อเสียงและโด่งดังในวงการต่างๆ รวมถึงผู้บริโภคทั่วไป จนกลายเป็นกระแสการออก ก าลัง
กาย T25 เป็นโปรแกรมการออกก าลังกาย ที่ถูกคิดค้นขึ้น มาอย่างเป็นระบบ โดยผู้เชี่ยวชาญด้าน
การ ออกก าลังกาย นามว่า Shaun T เทรนเนอร ์มากประสบการณ์ ที่เคยประสบความส าเร็จ จาก
โปรแกรมการออกก าลังกายแบบ Insanity กันมาแล้ว การออกก าลังกายแบบ T25 นัน้จะใช ้เทคนิค
การเต้นไปมากระตุน้ให้ร่างกาย เกิดการเคลือ่นไหว มากขึ้นในทุกๆส่วน เป็นเวลาทั้งหมด 25 นาที
เท่านั้น โดยเหมาะส าหรับ ผู้ที่ไม่ค่อยมีเวลา ออกก าลังกาย โดยผลลัพธท์ี่ได้จากการเล่นเพียงแค่ 25 
นาทีกจ็ะสามารถ ท าให้เรามีรูปร่างที่สมส่วน กระชับ และสามารถลดน้ าหนักได้อย่างที่ต้องการ โดย
ไม่ต้องเล่นถึง 30 นาท ีทั้งนีก้ารเล่นโปรแกรม T25 จะมีตารางการเล่นอย่างเป็นระบบให้เล่นตาม 
อย่างถูกต้อง เป็นเวลาทั้งหมด 50 วันติดต่อกัน หากสามารถเล่นได้ตามค าแนะน าของตาราง และมี 
การควบคุมอาหารอย่างเหมาะสมด้วยแล้ว ก็จะสามารถพบกับเปลี่ยนแปลงในตัวเอง  
 โดย T25 จะแบ่งการออกก าลังเป็น 3 เฟส เริ่มจาก Alpha ซึ่งเป็นเวอร์ช่ันส าหรับออกก าลัง
เสริมสร้างกล้ามเนื้อทุกสัดส่วนโดยพื้นฐานก่อนเป็นเวลา 5 สัปดาห ์เพื่อเตรียมพร้อมร่างกาย ให้
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แข็งแรงก่อนจะก้าวเข้าสู่เฟส Beta ในเดือนที่ 2 โดยเฟส Beta จะเน้นออกก าลังส่วนกลางของ ล าตัว 
ซึ่งก็คือส่วนหน้าท้องนั่นเองค่ะ สาวคนไหนอยากเสกให้พุงย้วย ๆ หายกต็้องลองเฟส Beta นี้เลย 
และสุดท้ายกับเฟส Gamma เป็นการรวบรวมทั้ง 3 เฟสเขา้ด้วยกัน  

 
ภาพที่ 2.2: ภาพแสดงการออกก าลังกาย T25 เฟสที1่ Alpha Phase 

 

         
 

ที่มา:  ศรัยฉัตร กุญชรฯ จีระแพทย.์ เจำะลึก T25 Alpha&Beta เล่นจริง ฟิตจริง.  (ม.ป.ป.).  สืบค้น 
 จาก http://saraichatt.com/t25-alpha-beta/. 
 

Alpha Cycle 
       1. Cardio 
 เป็นการเคลื่อนไหวร่างกายด้วยการเต้นตามเทรนเนอร์ใน DVD เต้นอย่างหนักติดต่อกัน นาน 25 
นาท ีโดยไม่หยุดพัก เซตนี้จะเน้นให้ขยับแขน-ขาอย่างเร็ว เพื่อให้หัวใจเต้นแรงขึ้น ตามแบบ ฉบับ 
cardio ที่เน้นการเต้นของหัวใจ ซึ่งจะช่วยบริหารกล้ามเนื้อหัวใจให้แขง็แรงขึ้น ที่ส าคญัยังช่วย เบิร์น
แคลอรี่ได้เป็นอย่างดี 
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 2. Speed1.0 
 Speed1.0 มีความเร็วกว่าแผ่นคาร์ดิโอ  ทั้งการเคลื่อนไหวร่างกายแบบเร็วๆ มีการโยกยา้ย
เยอะ ซึ่งนอกจากท่าออกก าลังกายแบบแดนเซอรแ์ล้ว การเต้นตามแบบ DVD นี้ยังได้ขยับเขยื้อน
ร่างกายทุกสัดส่วน เบิร์นไขมนัส่วนเกินออกไปแบบไม่รู้ตัว 
 3. Total Body Circuit 
 การบริหารร่างกายแบบเน้นความแข็งแรงของกล้ามเนื้อส่วนต่างๆ ลักษณะของท่า จะคล้าย
แอโรบิกผสมโยคะ และยิมนาสติกเล็กน้อย หมายความว่าไม่จ าเป็นต้องใช้ดัมเบล หรืออุปกรณ์ออก
ก าลังกายใดๆ อาศัยแค่ความอดทนของผู้เล่นเท่านั้น และการออกก าลังเซตนี ้ช่วยบริหารกล้ามเนื้อ
ท้องได้อย่างดี  
 4. Ab Intervals 
 เป็นการเน้นการบริหารกล้ามเนื้อท้อง (Ab) เป็นพิเศษ การออกก าลังกายตามเชตนี ้จะรูว้่า
อัตราการเต้นของหัวใจจะแรง และเร็วมาก ทั้ง ที่ก็ไม่ได้เคลื่อนไหวร่างกายมากมาย  เพราะ
เทรนเนอร์เขาต้องการให้เลือดสูบฉีดไปทั่วร่างกาย และบริหารกล้ามเนื้อหัวใจเราไปพร้อมๆ กันด้วย 
 5. Lower Focus 
 เซตนี้เราจะมาเน้นบริหารกล้ามเนื้อส่วนล่าง ตั้งแต่สะโพกยันปลายเท้า เหมาะกับคนที่ 
อยากลดต้นขา และกระชบัขาให้เรียวเล็ก ซึ่งแต่ละท่าที่เทรนเนอร์เขาเต้นน า จะท าใหป้วดเมื่อยขา 
แบบสุดขีด  
 6. Stretch 
 ท่ายืดกล้ามเนื้อเบาๆ ในวันอาทิตย ์หลังจากที่ออกก าลังกายตามเทรนเนอร์ใน DVD มา
อย่างหนัก ท่าออกก าลังเซตนี้จะช่วยผ่อนให้กล้ามเนื้อคลายความตึงเครียด โดยอุปกรณ์ก็มีแค ่เบาะ
รองกับรองเท้าผ้าใบเท่านั้น แต่ผลลัพธ์ที่ได้จะคลายความเมื่อยล้า และเรียกเหง่ือได้ท่วมท้น  แม้
เทรนเนอร์จะไม่ได้น าเรากระโดดโลดเต้นเลยก็ตาม 
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ภาพที่ 2.3: ภาพแสดงการออกก าลังกาย T25 เฟสที2่  Beta Phase 
 

       
 

ที่มา:  ศรัยฉัตร กุญชรฯ จีระแพทย.์ เจำะลึก T25 Alpha&Beta เล่นจริง ฟิตจริง.  (ม.ป.ป.).  สืบค้น 
 จาก http://saraichatt.com/t25-alpha-beta/. 

 
Beta Cycle 

  1. Cardio 
เน้นการบริหารกล้ามเน้ือหัวใจเหมือนกับเฟส Alpha แต่มที่าบริหารกล้ามเนื้อท้อง เสรมิเข้า

มาด้วย พร้อมทั้งมีท่าทดสอบความแข็งแรงของร่างกายเพิ่มขึ้นมาอีกอย่าง อย่างท่า Plank Diagonal 
Lift ที่คล้าย ๆ ท่าวิดพื้น แต่ยกแขนและขาขึ้นอย่างละข้าง และพยายามทรงตัวให้ได ้ท าสลับกันไป
สักพัก เป็นการเกร็งกระชับทั้งส่วนแขน ขา และหน้าท้อง 

2. Speed 2.0 
ยังคงเน้นท่าเต้นเร็วๆเหมือนเดิม แต่มันส์กว่า สนุกกว่า จนอาจจะลืมเหนื่อย และเผลอ ท า

ให้ชีพจรเต้นแรงและเร็วเกินไปได้ง่ายๆ โดยท่าส่วนใหญ่ที่เทรนเนอร์แนะน าจะเป็นท่าเต้นที่ 
สนุกสนานเร้าใจ ลักษณะคล้าย ๆ ท่าเต้นของแดนเซอร์  
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  3. Rip’T Circuit 
ท่าออกก าลังที่ต้องใช้ดัมเบลขนาดเหมาะมือเข้าช่วย (ดัมเบลยิ่งหนักกล้ามยิ่งขึ้น) โดย

เทรนเนอร์จะน าเต้นแบบคาร์ดิโอก่อน ต่อด้วยท่าบริหารกล้ามเน้ือแขน ขา และหน้าทอ้ง แล้วจึงวน
กลับไปเต้นท่าคาร์ดิโออีกครั้งอย่างน้ีเรื่อยๆ จนครบ 25 นาที  

4. Dynamic Core 
การออกก าลังกายแบบเน้นใช้พลังของร่างกายเป็นหลัก โดยเน้นบริหารกล้ามเนื้อส่วน กลาง

ล าตัวทั้งด้านหน้าและด้านหลัง เช่น มีท่า Side Plank ที่ตอ้งนอนตะแคงเท้าแขนไว้ข้างหนึ่ง เหยียด
ขาตรง และยกล าตัวขึ้นลงอย่างนั้นซ้ า  

5. Upper Focus 
เป็นแผ่นที่เน้นการบริหารกล้ามเนื้อส่วนบน เทรนเนอร์จะน าให้เราออกก าลังที่ต้องใช้ แรง

แขน เพื่อกระชับต้นแขนและส่วนไหล่ โดยใช้ดัมเบลน้ าหนักพอเหมาะเป็นอุปกรณ์เสริม ซึ่งไม่ควร
โหมใช้ดัมเบลหนัก เพราะอาจส่งผลใหก้ล้ามโตขึ้นมาได ้

6. Strecth 
ไม่ค่อยต่างจากเฟส Alpha เป็นการเน้นบริหารกล้ามเนื้อโดยยืดเส้นยืดสายคลายความ ตึง

เครียดเป็นหลัก 
 
ภาพที่ 2.4: ภาพแสดงการออกก าลังกาย T25 เฟสที3่  Gamma Phase 
 

 
 
ที่มา:  อิทธิชัย บุญญรักษ์ธัญญา.  (2560).  FOCUS T25 - ALPHA,BETA,GAMMA.  สืบค้นจาก   
 http://traintwofive.blogspot.com/2015/04/focus-t25-alpha-beta-gamma- 
 25.html. 

http://traintwofive.blogspot.com/2015/04/focus-t25-alpha-beta-gamma-
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ในส่วนเฟส Gamma ก็จะมีลกัษณะคล้ายๆกัน เพียงแต่ความเร็วในแผ่น Speed (ในเฟส 
Gamma เป็น Speed 3.0) จะเร็วขึ้น มันขึน้ ท่าก็ยากมากขึ้นด้วย แต่ยังคงความสนุกได้เต็มแม็กซ ์
และอาจจะหนักไปทางเวทเทรนนิ่งเป็นส่วนใหญ ่พร้อมทั้งยังได้ออกก าลังกายแบบ Upper Body 
และ Lower Body ไปด้วยกัน แต่ท่าจะยากขึ้นอีกระดับ บริการกล้ามเนื้อกันอย่างโหดขึ้น ซึ่งทั้งหมด
นี้ก็อยู่ภายใต้การน าของเทรนเนอร์ใน DVD ตลอดทั้งคอร์ส 

ส าหรับการออกก าลังกายแบบ T25 ถือได้ว่าเป็นกระแสที่เหมาะส าหรับผู้บริโภคในปัจจุบัน 
ที่ไม่ค่อยมีเวลาในการออกก าลังกายมากนัก ดังนั้นโปรแกรมนี้จึงสามารถตอบโจทย์การออกก าลัง
กาย ส าหรับคนเหล่านี้ได้เป็นอย่างดี 
 
2.8 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
 สโรชินี เสวกฉมิ (2557) ได้ศึกษาเรื่อง “โครงการจัดตั้งโรงเรียนสอนเต้นร าเพ่ือสุขภาพ“ 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีทัศคติในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งจ านวน 3 ขอ้ ได้แก่ ผู้สอนควรมีความรู้ 
เรื่องวิทยาศาสตร์การกีฬา (คา่เฉลี่ย 4.32) มีนักวิทยาศาสตร์การกีฬาให้ค าปรึกษาก่อนการซื้อคอร์ส 
เรียนเต้นร า (ค่าเฉลี่ย 4.25) และผู้สอนควรมีความรู้ทางด้านเต้นร าหลากหลายแขนง (ค่าเฉลี่ย 4.22) 
ตามล าดับ ในด้านความพึงพอใจ พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อโรงเรียนสอนเต้นร าโดยภาพรวม 
อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.91) โดยหัวข้อความรู้ของครูผู้สอน (ค่าเฉลีย่ 4.33) เป็นอันดับ1 และ
วิธีการสอนเต้นร าที่เข้าใจง่าย (ค่าเฉลี่ย 4.28) เป็นอันดับ 2 ส่วนแนวทางการด าเนินธุรกิจ การจัดต้ัง
โรงเรียนสอนเต้นร าเพ่ือสุขภาพนั้น พบว่า โรงเรียนสอนเต้นร าเพ่ือสุขภาพยังมีความต้องการ ที่สูง 
โดยเฉพาะผู้ที่ชื่นชอบการเต้นร าเพื่อสุขภาพของกลุ่มประชาชน ในช่วงอายุ 40 ปขีึ้นไป เนื่องจากเป็น
การเรียนการสอนเต้นร าในรูปแบบใหม่ ที่ผู้เรียนยังไม่เคยทดลองเรียน ขนาดของตลาดยังมีความ
ต้องการมากและชัดเจน สามารถขยายความเจริญเติบโตได ้ดังนั้นจากการ วิเคราะห์จึงเห็นได้ว่า
ธุรกิจยังมีความต้องการในตลาด และมีความเป็นไปได้ในการจัดต้ังธุรกิจขึ้น 
 สิรวิชญ ์สิรศกัดิ์เกษมพร (2558) ได้ศึกษาเรื่อง “บุคลิกภาพภายนอกและทักษะความรู ้
ความสามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใชค้รูฝึกส่วนตัวในสถานออกก าลังกาย“ การศกึษามี
วัตถุประสงค์เพื่อส ารวจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจากกลุ่มตัวอย่างที่ได้มี การท าแบบสอบถามถึง
ปัจจัยที่ผลต่อการเลือกใช้ครฝูึกส่วนตัวในสถานออกก าลังกาย โดยมุ่งหวัง ผลลัพธ์ที่ว่าปัจจัยอะไรที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ครฝูึกส่วนตัว เพื่อน าผลลัพธ์ที่ได้นั้นไปวางแผน ทางการตลาดเกี่ยวกับการ
พัฒนาธุรกิจทางด้านการออกก าลังกาย ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษามาจาก ประชากรที่เป็นกลุ่มคนที่
ออกก าลังกาย โดยใช้วิธีการสุ่ม ตัวอย่างแบบเจาะจง จ านวน 400 คน ซึ่งแบ่งตัวอย่างเป็นกลุ่มคนที่
ออกก าลังกาย เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบทดสอบทีม่ีความเช่ือถือ ได้เท่ากับ 0.922 และมี
การทดสอบความเที่ยงตรงของ เนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห ์ข้อมูลเบื้องต้น คือ 
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สถิติเชิงพรรณนา ได้แก ่ค่ารอ้ย ละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน และสถิต ิเชิงอ้างอิง ที่ใช้ใน
การทดสอบสมมุติฐาน คือ การ วิเคราะห์ถดถอยเชิงพห ุผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง 400 คน 
ได้ให้ความเห็นน ามาอภิปรายได้ว่า บุคลิกภาพ ภายนอกและทักษะความรู้ ความสามารถ สง่ผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้ครูฝึกส่วนตัวในสถานออกก าลังกาย ทั้งนี้โดยให้ความเห็น ที่ว่าในการออกก าลัง
กายก็จ าเป็นต้องออกก าลังกายภายในการดูแลของผู้ที่มคีวามความรู้เฉพาะด้าน เพื่อให้เกิดความ
ปลอดภัยและใหไ้ด้ผลลัพธ์ที่ดยีิ่งขึ้น อีกทั้งการที่ครูฝึกส่วนตัวมีบุคลิกภาพที่ด ีท าให้กลุ่มตัวอย่างรู้สึก
มีแรงจูงใจในการออกก าลังกายเพราะหวังว่าจะมีรูปร่าง ที่ดีอย่างครูฝึกส่วนตัว 
 วรท แสงสว่างวัฒนะ (2559) ได้ศึกษาเรื่อง  “รูปแบบการด าเนินชีวิตและแรงจูงใจที่ส่งผล 
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายของกลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้บริการสถานที่ออกก าลังกาย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษามีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) วิเคราะห ์อิทธิผลของรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต ในแต่ ประเภทของกลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้บริการ สถานที่ออกก าลังกายในกรงุเทพมหานคร ที่มี
ผลต่อ การตัดสินใจใช้บริการ 2) วิเคราะห์อิทธิพล แรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้บริการสถานที่
ออก ก าลังกาย ในกรุงเทพมหานครที่มีผลต่อ การตัดสินใจใช้บริการและ 3) วิเคราะห์ความแตกต่าง 
ระหว่างรูปแบบ การด าเนินชีวิตกับแรงจูงใจ ที่มีผลต่อการตดั สินใจใช้บรกิารสถานที่ออกก าลังกาย 
ผลการศึกษาพบว่า แรงจูงใจ ได้แก ่แรงจูงภายใน และแรงจูงใจภายนอก ส่งผลต่อการตัดสินใจ ใช้
บริการสถานทีอ่อกก าลังกาย ของกลุ่มผู้บริโภค ที่เคยใช้บรกิารสถานทีออกก าลังกาย ในเขต 
กรุงเทพมหานคร และรูปแบบ การด าเนินชีวิต ด้านการแสดงออกทางด้านความคิด ส่งผลต่อการ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจ ใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายของกลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้บริการสถานที่ออก 
ก าลังกาย ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 



บทที่ 3 
ระเบยีบวิจัย 

 
 ในการศึกษางานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาความเป็นไปได้และแนวทางในการจัดตั้ง
โครงการธุรกิจผลิตคอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น โดยผู้วิจัยได้เลือกใช้วิธีการวิจัยแบบผสม 
(Mix Methodology) แบ่งออกเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ที่มีความรู้ 
ความเช่ียวชาญ และมีประสบการณ์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น ในส่วนของวิจัยเชิงปริมาณ 
ผู้วิจัยได้ท าการน าข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาประกอบการสร้างแบบสอบถาม เพื่อท าการเก็บ
ข้อมูลเชิงปริมาณ เพื่อส ารวจพฤติกรรม รวมทั้งความคิดเห็นของผู้บริโภคที่เคยออกก าลังกายด้วยการ
เต้น ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิจัยตามล าดับขั้นตอน ดังนี ้
 
3.1 วัตถุประสงคใ์นการวิจยั 
 3.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการออกก าลังกายด้วยการเต้น 

3.1.2 เพื่อศึกษาวิธีการสื่อสารของโค้ชที่น าเสนอการเต้น เพื่อสร้างเสริมสุขภาพ และ
บุคลิกภาพให้กับผู้บริโภค 
 3.1.3 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 3.1.4 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของการจัดตั้งธุรกิจผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วย การ
เต้น 
 
3.2 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ศึกษา คือ ผู้บริโภคที่เคยออกก าลังกายด้วยการเต้น และผู้ที่มีความรู ้ความ
เชี่ยวชาญ และมีประสบการณ์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น   
 3.2.1 ประชากรกลุ่มตัวอย่างส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  โดยใช้
ค าถามปลายเปิด และใช้หัวข้อในการสัมภาษณ์ที่ครอบคลุมวัตถุประสงค์ ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา เลือกจาก
ประชากรเป็นผู้ที่มีความรู ้ความเช่ียวชาญ และมีประสบการณ์ในการออกก าลังกาย ด้วยการเต้น 
ผู้วิจัยได้เลือกท าการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญทางด้านการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน   ท่าน 1 
ได้แก ่
 - ยอดชาย ยมะคุปต์ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 17 พฤศจิกายน 2560) (ครสูอนเต้น Zumba 
ระดับต้นๆของประเทศไทย) 
  3.2.2 ประชากรกลุ่มตัวอย่างส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ จัดท าโดยนักวิจัยส่งแบบ สอบถาม
ออนไลน์กับผู้ที่ออกก าลังกายด้วยการเต้นที่สนใจให้ความร่วมมือ ในการตอบแบบสอบถาม โดยใช้



32 

ตารางส าเร็จรูปของ Yamane (อ้างใน จีรวัลย ์สอนสะอาดดี, 2558) ความคาดเคลื่อนที่ผู้วิจัย ยอมรบั
ได้เท่ากับ 5% ระดับความเช่ือมั่นเท่ากับ 95% ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการจะเท่ากับ 400 คน 
 3.2.3 ขอบเขตด้านสถานที่ 
 สถานที่ศึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล คือ ผู้วิจัยจะส ารวจข้อมูล โดยการแจก
แบบสอบถามผ่านทางอินเตอร์เน็ต โดยผ่านทางเว็บไซต์ Facebook โดยใช้การสร้างแบบสอบถาม
ออนไลน์ผ่านทางเว็บไซต์ Google Form 
 3.2.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 เริ่มตั้งแต่ กันยายน ถึง พฤศจกิายน รวมระยะเวลา 2 เดือน 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 
 ในการวิจัยครั้งนีผู้้วิจัยจะสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ การ
สัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview) และแบบสอบถาม (Questionnaire Paper) โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 3.3.1. การสัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview)  ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถาม เพื่อใช้ใน
การ สัมภาษณผ์ู้ที่มีประสบการณ์และเกี่ยวขอ้งในออกก าลังกายด้วยการเต้น เพื่อศึกษาแนวทางและ
ความ เป็นไปได้ในการจัดต้ังโครงการธุรกิจผลิตคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้น โดยมีค าถามใน
การสัมภาษณ์ เน้นที่การสื่อสารในการน าเสนอท่าเต้น การสื่อสารของผู้น าเต้นที่ส่งไปถึงผู้บริโภค 
ปัญหาที่พบพร้อมแนวทางแก้ไข และพฤติกรรมของผู้บริโภคในการออกก าลังกายด้วยการเต้นใน
ปัจจุบัน และแนวโน้มการเติบโตในอนาคต  
 3.3.2.งานวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถาม โดย
ให้กลุ่มตัวอย่างกรอกค าตอบเอง (Self Administrated) ซึ่งแบ่งประเด็นค าถามของแบบสอบถาม 
ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์  

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ ประสบการณ์ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น โดยใชแบบใหเลือกตอบ  ) Multiple Choice) 
มีลักษณะเปนค าถามปลายปด 6 ขอ 
 ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่ออกก าลังกายด้วยการเต้น 

ส่วนที่ 2  พฤตกิรรมการออกก าลังกายด้วยการเต้น ได้แก่ ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการออก
ก าลังกายด้วยการเต้น เช่น ประสบการณ์ระยะเวลา ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น ความถี่ในการ
ออกก าลังกายด้วยการเต้นต่อสัปดาห์ ระยะเวลาในการออกก าลังกายด้วยการเต้นต่อครั้ง ช่วงเวลาใน
การออกก าลังกายด้วยการเต้น รูปแบบในการออกก าลังกายด้วยการเต้น รูปแบบในการออกก าลังกาย
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ด้วยการเต้นที่ชื่นชอบ เหตุผลในการเลือกมาออกก าลังกายด้วยการเต้น ผลที่ได้รับจากการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น สถานทีใ่นการออกก าลังกายด้วยการเต้น ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆในการการออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น ค่าใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้นต่อคอร์ส ค่าใช้จา่ยจากสินค้าและบริการอ่ืน ๆ
ของทางฟิตเนสนอกเหนือจากคอร์สออกก าลังกายด้วยการเต้น บุคคลที่ไปออกก าลังกายด้วยการเต้น
ด้วย บุคคลต้นแบบในการออกก าลังกายด้วยการเต้น ประโยชน์ของเพลงประกอบจังหวะที่มีต่อการ
ออกก าลังกายด้วยการเต้น สิ่งที่กระท าที่ฟิตเนสนอกเหนือจากการไปออกก าลังกายด้วยการเต้น 
รูปแบบของการออกก าลังกายอื่นๆนอกเหนือจากการออกก าลังกายด้วยการเต้น ลักษณะของ
แบบสอบถามให้เลือกตอบตามความเป็นจริง 
 ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการ
เต้น 

ส่วนที่ 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น โดยศึกษาปัจจัยต่างๆ จ านวน 7 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยด้านการสื่อสาร ปัจจัยด้านการผลิต 
ปัจจัยด้านสถานที ่ปัจจัยด้านบริการ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด และปัจจัย
ด้านบุคลากรที่ให้บริการ ข้อค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยให้ทางเลือก
ในการตอบ 5 ระดับ ตามรูปแบบของ Likert’s Scale 

ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั )Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s 
Scale มีการก าหนดเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 

ระดับ (ความส าคัญ)           คะแนน 
 มากที่สุด         5  
 มาก        4  

  ปานกลาง        3  
        น้อย        2  
      น้อยที่สุด         1  
โดยมีเกณฑ์การแปลความหมาย เพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ยในช่วงคะแนน ดังต่อไปน้ี 
ค่าเฉลี่ยระหว่าง   4.50 - 5.00  หมายถึง   มีผลมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ยระหว่าง   3.50 - 4.49  หมายถึง   มีผลมาก 
ค่าเฉลี่ยระหว่าง   2.50 - 3.49  หมายถึง   มีผลปานกลาง 
ค่าเฉลี่ยระหว่าง   1.50 - 2.49  หมายถึง   มีผลน้อย 
ค่าเฉลี่ยระหว่าง   1.00 - 1.49  หมายถึง   มีผลน้อยที่สุด 
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3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 3.4.1 การตรวจสอบเนื้อหา (Validity) ผู้วิจัยได้น าเสนอแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้น ต่อ
อาจารย์ที่ปรึกษาและผู้ทรงคุณวุฒิ เพื่อตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเน้ือหาของ
แบบสอบถามที่ตรงกับเรื่องที่จะ ศึกษา 
  
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลที่ใช้ในการประกอบการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่ได้จ าแนกตามแหล่งที่มา 2 
ส่วน คือ 
 3.5.1 ขอมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจยัเชิงปริมาณ จัดเก็บ
โดยนักวิจัยส่งแบบสอบถามออนไลน์กับผู้ที่ออกก าลังกายด้วยการเต้นที่สนใจให้ความร่วมมือ ในการ
ตอบแบบสอบถาม โดยเก็บข้อมูลระหว่างกันยายนถึงเดือนพฤศจิกายน 
 3.5.2 ขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) เปนขอมูลที่ใชประกอบการวิจัย ซึ่งผูวิจัยได้เกบ็ 
รวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับการออกก าลังกายด้วยการเต้น อาท ิเอกสารที่เกี่ยวของกับงานวิจัยขอมูล 
จากการสัมภาษณ แหล่งขอมูลทางอินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้
 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังน้ี 
 3.6.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
  1) ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ น ามาถอดเทปการบันทึกบทสัมภาษณ ์โดย ฟังซ้ า
หลายๆครั้ง เพี่อจับประเด็นที่ส าคัญและสร้างความเข้าใจในภาพรวมของข้อมูลที่ได ้
  2) น าข้อมูลกลบัมาอ่านอีกครั้ง และตีความ พร้อมดึงข้อความ และประเด็นที่ส าคัญ 
  3) น าข้อมูลมาวิเคราะห์ในรูปแบบตัวอักษร โดยเขียนบรรยายสิ่งที่ค้นพบอย่าง 
ละเอียดและชัดเจน พร้อมทัง้ยกตัวอย่างค าพูดมาประกอบค าหลักส าคัญที่ได ้เพื่อแสดงความชัดเจน 
 3.6.2 การวิจัยเชิงปริมาณ 
  การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ กระท าโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์ เพื่อ
สรุปผลการวิจยัเชิงปริมาณ ใช้สถิติบรรยาย ได้แก ่ความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลี่ย  
 
3.7 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์และการทดสอบ 
 ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณผ์ู้ที่มีประสบการณ์และเชี่ยวชาญในด้านการออกก าลังกายด้วย
การ เต้น เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซึ่งผู้วิจัยจะใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา 
และในส่วนของข้อมูลที่ได้จากการเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ผู้วิจัยจะน าไปวิเคราะห์ข้อมูล 
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ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิต ิSPSS for Windows (Statistic Package for Social Sciences) 
โดยน าค่าทางสถิติมาใช้ในการศึกษา ดังนี้ การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ได้แก ่
การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติ ความคิดเห็น และความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ รวมถึง
ความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิตคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้น ทั้งน้ีเพื่อเป็น
แนวทางในการด าเนินธุรกิจการจัดตั้งโครงการธุรกิจผลิตคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้นให้สอด
รับความต้องการของผู้บริโภค ผลการศึกษาน าเสนอตามล าดับ ดังนี้ 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
  4.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค 
  4.1.2 พฤติกรรมการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
  4.1.3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการออกก าลังกายด้วยการเต้น 

4.2 สรุปข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 4.3 บทสรุปการสัมภาษณ ์

  
4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative) ใช้แบบสอบถามเพื่อศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติ 
ความคิดเห็น และความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ รวมถึงความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจ
ผลิตคอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น โดยการส ารวจข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต โดยผ่านทางเว็บไซต์ Facebook โดยใช้การสร้างแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทางเว็บไซต์ 
Google Form เริ่มตั้งแต่ กนัยายน ถึง พฤศจิกายน รวมระยะเวลา 3 เดือน 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณสรุปได้ ดงันี ้
 4.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค 
 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน เคยออกก าลังกายด้วยการเต้นหรือไม่ น าเสนอ ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ชาย 17 4.2 
หญิง 384 95.8 
รวม 401 100.0 

   
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 401 คน เปน็หญิง จ านวน 384 
คน คิดเป็นร้อยละ 95.8 เปน็ชาย จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20 ปี 1 0.2 
20 – 25 ปี 73 18.2 
26 – 30 ปี  16 4 
31 – 35 ปี  114 28.4 
36 – 40 ปี  111 27.7 

41 ปีขึ้นไป  86 21.4 
รวม 401 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 31 – 35 ปี จ านวน 114 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.4 รองลงมามีอายุ 36 – 40 ปี จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.7 อายุ 41 ปีขึ้นไป 
จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.4 อายุ 20 – 25 ปี จ านวน 73 คน คดิเป็นร้อยละ 18.2 อายุ 26 – 
30 ป ีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และผู้บริโภคที่มีอายุน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน  1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 0 0 

มัธยมศึกษา 45 11.2 
ปริญญาตร ี 298 74.3 
ปริญญาโท 57 14.2 

สูงกว่าปริญญาโท 1 0.2 
จ านวน 401 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มกีารศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 298 คน คิด
เป็นร้อยละ 74.3 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 
การศึกษาระดับมัธยมศึกษา จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 การศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาโท 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 และต่ ากว่ามัธยมศึกษา จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ข้าราชการ  /รักวิสาหกิจ  5 1.2 
พนักงานบริษัทเอกชน 107 26.7 

พ่อบ้าน  /แม่บ้าน  101 25.2 
ธุรกิจส่วนตัว 132 32.9 

นักเรียน  /นักศึกษา  55 13.7 
อื่นๆ (อาชีพพนักงานของหน่วยงาน

ราชการ) 
1 0.2 

รวม 401 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มอีาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.9 รองลงมามีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 อาชีพ
พ่อบ้าน/แม่บ้าน จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 55 คน  คิด
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เป็นร้อยละ 13.7 อาชีพข้าราชการ/รักวิสาหกิจ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 และอาชีพพนักงาน
ของหน่วยงานราชการ จ านวน 1 คน คิดเปน็ร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่า 15, 000 บาท  10 2.5 

15, 001 - 30, 000 บาท  212 52.9 
30, 001 - 45, 000 บาท  113 28.2 
45, 001 - 60, 000 บาท  6 1.5 

60, 000 บาทขึน้ไป  60 15 
รวม 401 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท 
จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 52.9 รองลงมามีรายได้ 30,001 - 45,000 บาท จ านวน 113 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 28.2 รายได้ 60,000 บาทขึ้นไป จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 รายได้ต่ ากว่า 15,000 
บาท จ านวน 10 คิดเป็นร้อยละ 2.5 และรายได้ 45,001 - 60,000 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค จ าแนกตามการเคยออกก าลังกายด้วย 
 การเต้น  
 

การออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
เคย 387 96.5 

ไม่เคย 14 3.5 
จ านวน 401 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มกีารเคยออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน 387 
คน คิดเป็นร้อยละ 96.5 และไม่เคยออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดับ 
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4.1.2 พฤติกรรมการออกก าลังกายด้วยการเต้น  
 การศึกษาพฤติกรรมการออกก าลังกายด้วยการเต้นของผู้บริโภค ประกอบด้วย ระยะเวลาใน
การออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวนวันที่ออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวนนาทีที่ออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น ช่วงเวลา ประเภทการออกก าลังกายด้วยการเต้น ประเภทของการออกก าลังกายด้วย
การเต้นที่ชื่นชอบ สาเหตุที่เลือกออกก าลังกายด้วยการเต้น ผลที่ได้รับ สถานที่ที่เลือกไปใช้บริการ 
ค่าใช้จ่ายต่างๆในการออกก าลังกายด้วยการเต้น ค่าใช้จ่ายต่อคอร์ส ค่าใช้จ่ายนอกเหนือจากคอร์สอ
อกก าลังกายด้วยการเต้น ไปออกก าลังกายด้วยการเต้นกับใคร บุคคลต้นแบบในการออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น ความคิดเห็นเกี่ยวกับเพลงประกอบจังหวะ สิ่งที่ท านอกเหนือจากการออกก าลังกายด้วย
การเต้น และการเลือกออกก าลังกายรูปแบบอื่นๆ ผลการศึกษาน าเสนอ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.7: จ านวนและร้อยละของระยะเวลาในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

ระยะเวลาในการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 6 เดือน  113 29.2 

6 - 12 เดือน  213 55 
1 - 3 ปี 53 13.7 
4 - 6 ปี  5 1.3 
7 - 9 ปี  1 0.3 

มากกว่า 10 ปี  2 0.5 
จ านวน 387 100.0 

 
 จากตาราง 4.7 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ออกก าลังกายด้วยการเต้นมาแล้วเป็นเวลา 6 - 12 
เดือน จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาน้อยกว่า 6 เดือน จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.2 ออกก าลังกายด้วยการเต้นมา 1 - 3 ปี จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 ออกก าลังกายด้วย
การเต้นมา 4 - 6 ปี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ออกก าลังกายด้วยการเต้นมามากกว่า 10 ปี 
จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 และออกก าลังกายด้วยการเต้น 7 - 9 ปี จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.8: จ านวนและร้อยละของจ านวนวันที่เรียนต่อสัปดาห์ 
 

จ านวนวันที่ออกก าลังกายดว้ยการเตน้/สัปดาห ์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
1 วัน  66 17.1 
2 วัน  197 50.9 
3 วัน  114 29.5 
4 วัน  4 1 

มากกว่า 4 วัน  6 1.6 
จ านวน 387 100.0 

 
 จากตาราง 4.8 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ออกก าลังกายด้วยการเต้นสัปดาห์ละ 2 วัน จ านวน 
197 คน คิดเป็นร้อยละ 50.9 รองลงมาออกก าลังกายด้วยการเต้นสัปดาห์ละ 3 วัน จ านวน  114 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.5 ออกก าลังกายด้วยการเต้นสัปดาห์ละ 1 วัน จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1 
ออกก าลังกายด้วยการเต้นสัปดาห์ละมากกว่า 4 วัน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 และออกก าลัง
กายด้วยการเต้นสัปดาห์ละ 4 วัน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9: จ านวนและร้อยละของระยะเวลาที่เรียนต่อครั้ง 
 

ระยะเวลาที่ออกก าลังกายดว้ยการเตน้/ครั้ง จ านวน(คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 20 นาที  10 2.6 

20 - 30 นาที  26 6.7 
31 - 40 นาที  51 13.2 
41 - 50 นาที  42 10.9 
51 - 60 นาที  257 66.4 

มากกว่า 60 นาที  1 0.3 
รวม 387 100.0 

 
 จากตาราง 4.9 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ออกก าลังกายด้วยการเต้นครั้งละ 51 - 60 นาที 
จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 66.4 รองลงมาออกก าลังกายด้วยการเต้นครั้งละ 31 - 40 นาท ี
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 จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 ออกก าลังกายด้วยการเต้นครั้งละ 41 - 50 นาท ีจ านวน 42 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.9 ออกก าลังกายด้วยการเต้นครั้งละ 20 - 30 นาท ีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.7 ออกก าลังกายด้วยการเต้นน้อยกว่า 20 นาทีต่อครั้ง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 และออก
ก าลังกายด้วยการเต้นมากกว่า 60 นาทีต่อครั้ง จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: จ านวนและรอ้ยละของช่วงเวลาที่ออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

ช่วงเวลาที่ออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
8. 00 น .- 12.00 น. 2 0.5 
12. 01 น .- 16.00 น. 125 32.3 
16. 01 น .- 19.00 น. 158 40.8 

หลัง 19. 00 น.  102 26.4 
รวม 387 100.0 

 
  
 จากตาราง 4.10 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ออกก าลังกายด้วยการเต้นช่วงเวลา 16.01 น. - 
19.00 น. จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 40.8 รองลงมาช่วงเวลา 12.01 น. - 16.00 น. จ านวน 
125 คิดเป็นรอ้ยละ 32.3 ชว่งเวลาหลัง 19.00 น. จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 และช่วงเวลา 
8.00 น. - 12.00 น. จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ  
 
ตารางที่ 4.11: จ านวนและรอ้ยละของรูปแบบการออกก าลังกายด้วยการเต้นที่เคยเต้น 
 

รูปแบบการออกก าลังกายดว้ยการเตน้ จ านวน(คน) ร้อยละ 
T25 67 7.0 

Zumba (ซุมบ้า) 357 37.5 

Body combat (บอด้ี คอมแบท) 63 6.6 
rerobbc (แอโรบิค( 290 30.5 

Trampoline (แทรมโพลีน) 172 18.1 
อื่นๆ (เต้นตามคลิป, Body Jam) 2 0.2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของรูปแบบการออกก าลังกายด้วยการเต้นที่เคยเต้น 
 

รูปแบบการออกก าลังกายดว้ยการเตน้ จ านวน(คน) ร้อยละ 
รวม 951 100.0 

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เคยออกก าลังกายด้วยการเต้น Zumba (ซุมบ้า) 
จ านวน 357 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 รองลงมา rerobbc (แอโรบิค) จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.5 Trampoline (แทรมโพลีน) จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 18.1 T25 จ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.0 Body combat (บอด้ี คอมแบท) จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 และเต้นตามคลิป, 
Body Jam จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12: จ านวนและรอ้ยละของประเภทของการออกก าลังกายด้วยการเต้นที่ช่ืนชอบ 
 

รูปแบบการออกก าลังกายดว้ยการเตน้ จ านวน(คน) ร้อยละ 
T25 5 1.3 

abmba (ซุมบา้( 234 60.5 
Body combat (บอด้ี คอมแบท) 15 3.9 

rerobbc (แอโรบิค( 23 5.9 
Trampoline (แทรมโพลีน) 84 21.7 
อื่นๆ (Piloxing, Body Jam) 26 6.8 

รวม 387 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ชืน่ชอบ abmba (ซุมบ้า) จ านวน 234 คน คิด
เป็นร้อยละ 60.5 รองลงมา Trampoline (แทรมโพลีน) จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.7 
Piloxing, Body Jam จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 rerobbc (แอโรบิค) จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.9 Body combat (บอด้ี คอมแบท) จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 และ T25 จ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.13: จ านวนและรอ้ยละของเหตุผลที่เลือกการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

เหตุผลที่เลือกการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
เพื่อสุขภาพที่ดี 209 54 
เพื่อรูปร่างที่ดี 165 42.6 

เพื่อการมีบุคลิกภาพที่ดี 9 2.3 
ตามกระแสนิยม 2 0.5 

อื่นๆ (ความสนุกส่วนตัว,คลายเครียด) 2 0.5 
รวม 387 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกออกก าลังกายด้วยการเต้นด้วยเหตุผล เพื่อ
สุขภาพที่ดี จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมาเพื่อรูปร่างที่ด ีจ านวน 165 คน คิดเป็นร้อย
ละ 42.6 เพื่อการมีบุคลิกภาพที่ด ีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และตามกระแสนิยมกับความ
สนุกส่วนตัว,คลายเครียดเท่ากัน จ านวน 2 คน ร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.14: จ านวนและรอ้ยละของผลลพัธ์ของการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

ผลลัพธ์ของการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
สุขภาพแข็งแรง 257 20.6 

ลดน้ าหนัก 306 24.6 
กระชับสัดส่วน 349 28.0 

เสริมสร้างกล้ามเนื้อ 136 10.9 
เสริมสร้างความมั่นใจและบุคลิกภาพ 196 15.7 

รวม 1,244 100.0 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 จากตารางที่ 4.14 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เกิดผลลัพธ์จากออกก าลังกายด้วยการเต้นคือ 
กระชับสัดส่วน จ านวน 349 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 รองลงมาคือลดน้ าหนัก จ านวน 306 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.6 สุขภาพแข็งแรง จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6 เสริมสร้างความมั่นใจและ
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บุคลิกภาพ จ านวน 196 คย คิดเป็นร้อยละ 15.7 และเสรมิสร้างกล้ามเนือ้ จ านวน 136 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 10.9 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.15: จ านวนและรอ้ยละของสถานที่ออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

สถานที่ออกก าลังกายด้วยการเตน้ จ านวน(คน) ร้อยละ 
911 by JT 205 53 

FbFieii FbriF 16 4.1 
Trbe FbFieii 40 10.3 

ศูนย์สุขภาพของชุมชน 17 4.4 
DVD สอนเต้น  2 0.5 

eobFbbe 18 4.7 
อื่นๆ (Gym) 89 23 

รวม 387 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกสถานที่ออกก าลังกายด้วยการเต้นคือ 911 
by JT จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 53 รองลงมา Gym อื่นๆ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 23  
Trbe FbFieii จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ดูทาง eobFbbe จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.7  ศูนย์สุขภาพของชุมชน จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 FbFieii FbriF จ านวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.1 และดูจาก DVD สอนเต้น จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.16: จ านวนและรอ้ยละสิ่งที่ใช้จา่ยในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

สิ่งที่ใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
ค่าคอร์ส 330 38.1 

ค่าอุปกรณ์กีฬา 13 1.5 
ค่าเสื้อผ้า รองเท้ากีฬา 364 42.0 

ค่าเดินทาง 155 17.9 
อื่นๆ (ไม่ม)ี 3 0.35 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ): จ านวนและร้อยละสิ่งทีใ่ช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

สิ่งที่ใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
รวม 865 100.0 

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีสิ่งที่ใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้นคือ 
ค่าเสื้อผ้า รองเท้ากีฬา จ านวน 364 คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมาคือค่าคอร์ส จ านวน 330 คิดเป็น
ร้อยละ 38.1 ค่าเดินทาง จ านวน 155 คิดเป็นร้อยละ 17.9 ค่าอุปกรณ์กฬีา จ านวน 13 คิดเป็นร้อย
ละ 1.5 และไมม่ีสิ่งที่ใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน 3 คิดเป็นร้อยละ 0.35 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.17: จ านวนและรอ้ยละค่าใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้นโดยเฉลี่ยต่อคอร์ส 
 

ค่าใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้นโดย
เฉลี่ยต่อคอรส์ 

จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 1, 000 บาท  25 6.5 
1, 000 - 2, 000 บาท  4 1 
2, 001 - 3, 000 บาท  101 26.1 
3, 001 - 4, 000 บาท  159 41.1 
4, 001 - 5, 000 บาท  95 24.5 
มากกว่า 5, 000 บาท  3 0.8 

รวม 387 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้น โดย
เฉลี่ยต่อคอร์ส 3,001 - 4,000 บาท จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 41.1 รองลงมา 2,001 - 3,000 
บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 26.1 4,001 - 5,000 บาท จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 
ต่ ากว่า 1,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 1,000 - 2,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1 และมากกว่า 5,000 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.18: จ านวนและรอ้ยละสินค้าที่เคยซื้อนอกเหนอืจากค่าคอร์สออกก าลังกายด้วยการเต้น  
 ของทางฟิตเนสสอนเต้น  
 

สินค้าที่เคยซื้อนอกเหนือจากค่าคอร์สออกก าลังกายด้วย 
การเต้นของทางฟิตเนสสอนเต้น 

จ านวน ร้อยละ 

เทรนเนอร์ส่วนตัว 56 6.7 
อุปกรณ์กีฬา 22 2.6 
เสื้อผ้ากีฬา 304 36.5 
เครื่องดื่ม 317 38.0 

อาหารเสริม 129 15.4 
อื่นๆ (ไม่เคยซื้อ) 5 0.6 

รวม 833 100.0 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 จากตารางที่ 4.18 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มสีินค้าที่เคยซื้อนอกเหนือจากค่าคอร์ส ออกก าลัง
กายด้วยการเต้นคือ เครื่องดื่ม จ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมาคือ เสื้อผา้กีฬา จ านวน 
304 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 อาหารเสริม จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4 เทรนเนอร์ส่วนตัว 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 อุปกรณก์ีฬา จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 และไม่เคยซื้อ
สินค้าที่นอกเหนือจากค่าคอร์ส ออกก าลังกายด้วยการเต้นเลย จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.19: จ านวนและรอ้ยละบุคคลที่ท่านชวนไปออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

บุคคลที่ท่านชวนไปออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
คนเดียว 265 68.5 

กลุ่มเพื่อน 109 28.2 
ครอบครัว 12 3.1 

อื่นๆ (แฟน) 1 0.3 
รวม 387 100.0 
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 จากตารางที่ 4.19 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ไปออกก าลังกายด้วยการเต้นคนเดียว จ านวน 
265 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 รองลงมาไปออกก าลังกายด้วยการเต้นกับกลุ่มเพื่อน จ านวน 109 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.2 ไปกับครอบครัว จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 และไปกับแฟน จ านวน 1 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.20: จ านวนและรอ้ยละบุคคลต้นแบบในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

บุคคลต้นแบบในการออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน(คน) ร้อยละ 
ดารา นักแสดง 226 58.4 

บุคคลที่มีชื่อเสยีงที่ช่ืนชอบ 38 9.8 
เทรนเนอร์ที่ช่ืนชอบ 53 13.7 

คนใกล้ชิด 67 17.3 
อื่นๆ (ไม่ม)ี 3 0.8 

รวม 387 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.20 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีบุคคลต้นแบบในการออกก าลังกาย ด้วยการเต้น
คือ ดารา นักแสดง จ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 58.4 รองลงมาคือ คนใกล้ชิด จ านวน 67 คน คิด
เป็นร้อยละ 17.3 เทรนเนอรท์ี่ชื่นชอบ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 บุคคลที่มีชือ่เสียงที่ช่ืน
ชอบ จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 และไม่มีบุคคลต้นแบบ ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.21: จ านวนและรอ้ยละความส าคัญของเพลงประกอบจังหวะที่มีต่อการเต้นออกก าลังกาย 
 

ความส าคัญของเพลงประกอบจังหวะ จ านวน ร้อยละ 
ช่วยให้เต้นออกก าลังกายได้นานขึ้น 312 36.6 

ช่วยให้รู้สึกสนุกสนาน มีความสุขในการเต้นมากขึ้น 380 44.6 
ช่วยให้เลือดในร่างกายสูบฉีดมากขึ้น 17 2 
สามารถช่วยในการเต้นเข้ากับจังหวะ 142 16.7 

รวม 851 100.0 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
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 จากตารางที่ 4.21 พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่คดิว่าเพลงช่วยให้รู้สึกสนุกสนาน มีความสุขในการ
เต้นมากขึ้น จ านวน 380 คน คิดเป็นร้อยละ 44.6 เพลงช่วยให้เต้นออกก าลังกายได้นานขึ้น จ านวน 
312 คน คิดเป็นร้อยละ 36.6 เพลงสามารถช่วยในการเต้นเข้ากับจังหวะ จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อย
ละ 16.7 และเพลงช่วยให้เลือดในร่างกายสูบฉีดมากขึ้น จ านวน 17 คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.22: จ านวนและรอ้ยละสิ่งที่กระท านอกเหนือจากที่ท่านไปออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 

สิ่งที่กระท านอกเหนือจากที่ท่านไปออกก าลังกายด้วยการเต้น จ านวน ร้อยละ 
พบปะเพ่ือนใหม่ 278 32.4 

ถ่ายรูป 180 20.9 
พูดคุยแลกเปลีย่นความคิดเห็นกับผู้เชี่ยวชาญ 211 24.5 

ออกก าลังกายรูปแบบอื่นๆ 190 22.1 
รวม 859 100.0 

(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 
 จากตารางที่ 4.22 พบว่าสิ่งทีก่ระท านอกเหนือจากที่ท่านไปออกก าลังกายด้วยการเต้น 
ผู้บริโภคส่วนใหญไ่ปพบปะเพ่ือนใหม ่จ านวน 278 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.4 รองลงมาคอื พูดคุย
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 211 คน คดิเป็นร้อยละ 24.5 ออกก าลังกายรูปแบบ
อื่นๆ จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 22.1 และถ่ายรูป จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 20.9 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.23: จ านวนและรอ้ยละรูปแบบที่เลือกออกก าลังกายนอกเหนือจากการออกก าลังกายด้วย 
 การเต้น 
 

รูปแบบที่เลือกออกก าลังกายนอกเหนือจากการ
ออกก าลังกายด้วยการเตน้ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

วิ่ง 64 16.5 
คาร์ดิโอ 136 35.1 

เวทเทรนนิ่ง 90 23.3 
(ตารางใต่อ) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ): จ านวนและร้อยละรูปแบบที่เลือกออกก าลังกายนอกเหนอืจากการออกก าลังกาย 
 ด้วยการเต้น 
 

รูปแบบที่เลือกออกก าลังกายนอกเหนือจากการ
ออกก าลังกายด้วยการเตน้ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปั่นจักรยาน 49 12.7 
ออกก าลังกายด้วยการเต้นอย่างเดียว 47 12.1 

อื่นๆ (โยคะ) 1 0.3 
รวม 387 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่านอกเหนือจากการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
รูปแบบทีผู่้บริโภคส่วนใหญ่เลอืกออกก าลังกายคือ คาร์ดิโอ จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 35.1 
รองลงมาคือ เวทเทรนนิ่ง จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 วิ่ง จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.5 ปั่นจักรยาน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 ออกก าลังกายด้วยการเต้นอย่างเดียว จ านวน 
47 คน คิดเป็นร้อยละ 12.1 และโยคะ จ านวน 1 คน คิดเป้นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 

4.1.3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการสื่อสาร ปัจจัยด้านการผลิต ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านบริการ ปัจจัย
ด้านภาพลักษณ์ ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด ปัจจัยด้านบุคลากรที่ให้บรกิาร ผลการศึกษาน าเสนอ 
ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.24: ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรกาน และระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิต คอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้น  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 
ค่าเฉลี่ย 

SD แปลผล 5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน) �̅� 

ปัจจัยด้านการสื่อสาร 
1.แรงกระตุ้นจากเทรนเนอร ์ 297 74 13 3 0 387 4.72 .563 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 76.7 19.1 3.4 0.8 0 100 

2.การเลือกใช้เพลงในการสื่อสารของเทรนเนอร์  307 70 9 1 0 387 4.76 .492 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 79.3 18.1 2.3 0.3 0 100 

3.การใช้ภาษากายในการสื่อสารของเทรนเนอร์  187 194 5 1 0 387 4.47 .539 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 48.3 50.1 1.3 0.3 0 100 
4.การน าเสนอท่าเต้นของเทรนเนอร ์ 262 80 44 1 0 387 4.56 .701 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 67.7 20.7 11.4 0.3 0 100 
ปัจจัยด้านการผลิต 
1.สร้างทางเลือกด้วยหลักสูตรที่หลากหลาย 23 305 59 0 0 387 3.91 .451 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 5.9 78.8 15.2 0 0 100 

(คารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรกาน และระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิต คอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 
ค่าเฉลี่ย 

SD แปลผล 5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน) �̅� 

2.คุณภาพของเรื่องเสียง 103 270 14 0 0 387 4.23 .500 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 26.6 69.8 3.6 0 0 100 
3.ความพร้อมทางด้านเทคโนโลยี 269 110 6 2 0 387 4.67 .533 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 69.5 28.4 1.6 0.5 0 100 
4.อุปกรณ์เพียงพอกับสมาชิก 275 108 3 1 0 387 4.70 .493 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 71.1 27.9 0.8 0.3 0 100 
5.อุปกรณ์ปลอดภัยและได้รับมาตรกาน 360 23 3 1 0 387 4.92 .327 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 93.0 5.9 0.8 0.3 0 100 
ปัจจัยด้านสถานที่ 
1.มีจ านวนสาขาให้บริการเพียงพอ 16 160 210 0 1 387 3.49 .591 ปานกลาง 
จ านวนร้อยละ (%) 4.1 41.3 54.3 0 0.3 100 
2.ความสะดวกต่อการเดินทาง 125 174 87 1 0 387 4.09 .742 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 32.3 45.0 22.5 0.3 0 100 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรกาน และระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิต คอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 
ค่าเฉลี่ย 

SD แปลผล 5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน) �̅� 

3.การให้บริการที่จอดรถ 62 274 49 2 0 387 4.02 .555 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 16.0 70.8 12.7 0.5 0 100 
4.Community สถานที่ครบวงจร 34 203 149 1 0 387 3.70 .627 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 8.8 52.5 38.5 0.3 0 100 
ปัจจัยด้านบรกิาร 

1.การบริการที่เท่าเทียมกับลกูค้า  192 187 8 0 0 387 4.48 .540 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 49.6 48.3 2.1 0 0 100 
2.ความรวดเร็วในการบริการ 95 240 51 0 1 387 4.11 .625 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 24.5 62.0 13.2 0 0.3 100 
3.การให้รายละเอียดต่างๆในการบริการอย่างชัดเจน 
เช่น เงื่อนไขค่าใช้จ่าย 

265 110 11 0 1 387 4.65 .563 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 68.5 28.4 2.8 0 0.3 100 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรกาน และระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิต คอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 
ค่าเฉลี่ย 

SD แปลผล 5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน) �̅� 

4.วิธีการช าระค่าสมาชิกที่หลากหลาย 22 230 134 1 0 387 3.71 .572 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 5.7 59.4 34.6 0.3 0 100 
5.อัตราค่าบริการเหมาะสมกบัคุณภาพของบริการ 222 159 5 1 0 387 4.56 .538 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 57.4 41.1 1.3 0.3 0 100 
6.มีการจัดคลาสเต้นที่เป็นระบบ เช่น คลาสมีความ
ต่อเนื่อง 

147 235 4 1 0 387 4.36 .518 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 38.0 60.7 1.0 0.3 0 100 
ปัจจัยด้านภาพลักษณ ์
1.ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของสถาบัน 27 309 51 0 0 387 3.94 .445 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 7.0 79.8 13.2 0 0 100 
2. ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของเทรนเนอร ์ 269 107 8 2 1 387 4.66 .574 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 69.5 27.6 2.1 0.5 0.3 100 

(ตารางมีต่อ) 
 



55 

ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรกาน และระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิต คอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 
ค่าเฉลี่ย 

SD แปลผล 5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน) �̅� 

3. ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของสปอนเซอร ์ 44 274 65 2 2 387 3.92 .586 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 11.4 70.8 16.8 0.5 0.5 100 
4. ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของพรีเซนเตอร์ 117 242 25 1 2 387 4.22 .615 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 30.2 62.5 6.5 0.3 0.5 100 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด 
1.มีการประชาสัมพันธ์การจัดโปรโมชั่นผ่านสื่ออย่าง
ต่อเนื่อง เช่น Facebook fanpage, Website 

186 190 9 2 0 387 4.45 .571 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 48.1 49.1 2.3 0.5 0 100 
2. มีการส่งเสริมทางด้านการตลาดที่หลากหลาย เช่น 
ของสมนาคุณ, ส่วนลดกับบัตรเครดิต, ทดลองใช้
บริการฟรีครั้งแรก 

224 154 8 1 0 387 4.55 .552 มากที่สุด 

จ านวนร้อยละ (%) 57.9 39.8 2.1 0.3 0 100 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรกาน และระดับความส าคัญของผู้บริโภคที่มีต่อธุรกิจผลิต คอนเทนตอ์อกก าลังกายด้วยการเต้น  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 
ค่าเฉลี่ย 

SD แปลผล 5 4 3 2 1 รวม 
จ านวน (คน) �̅� 

3. การเป็นพันธมิตรกับแบรนด์สินค้า ที่มีแนวทาง
การค้าเช่นเดียวกัน เช่น ประกันชีวิต แบรนด์เสื้อผ้า 
รองเท้ากีฬา 

154 91 138 2 2 387 4.02 .908 มาก 

จ านวนร้อยละ (%) 39.8 23.5 35.7 0.5 0.5 100 
ปัจจัยด้านบุคลากรที่ให้บริการ 
1.พนักงานมีความรู้และความสามารถ 203 174 9 0 1 387 4.49 .573 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 52.5 45.0 2.3 0 0.3 100 
2.พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ทีด่ ี 131 253 3 0 0 387 4.33 .487 มาก 
จ านวนร้อยละ (%) 33.9 65.4 0.8 0 0 100 
3. เทรนเนอรม์ีความรู้ความสามารถ 334 50 2 0 1 387 4.85 .411 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 86.3 12.9 0.5 0 0.3 100 
4. เทรนเนอรม์ีความตั้งใจในการให้บริการ 222 161 3 0 1 387 4.56 .542 มากที่สุด 
จ านวนร้อยละ (%) 57.4 41.6 0.8 0 0.3 100 
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จากตาราง 4.24 พบว่า 
 1. ปัจจัยด้านการสื่อสาร การเลือกใช้เพลงในการสื่อสารของเทรนเนอร ์มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับหน่ึง จ านวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 (ค่าเฉลี่ย 4.76) 
รองลงมาคือแรงกระตุ้นจากเทรนเนอร์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับสอง 
จ านวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 (ค่าเฉลี่ย 4.72) การน าเสนอท่าเต้นของเทรนเนอร ์มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับสาม จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 67.7 (ค่าเฉลี่ย 
4.56) และการใช้ภาษากายในการสื่อสารของเทรนเนอร์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก 
จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 50.1 (ค่าเฉลี่ย 4.47) ตามล าดับ 

2. ปัจจัยด้านการผลิต อุปกรณ์ปลอดภัยและได้รับมาตรกาน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ใน
เกณฑ์มากที่สดุ เป็นอันดับหนึ่ง จ านวน 360 คน คิดเป็นร้อยละ 93.0 (คา่เฉลี่ย 4.92) รองลงมาคือ
อุปกรณ์เพียงพอกับสมาชิก มผีลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สดุ เป็นอันดับสอง จ านวน 
275 คน คิดเป็นร้อยละ 71.1 (ค่าเฉลี่ย 4.70) ความพร้อมทางด้านเทคโนโลยี มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับสาม จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 (ค่าเฉลี่ย 4.67) 
คุณภาพของเรื่องเสียง  มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 
69.8 (ค่าเฉลี่ย 4.23) และสรา้งทางเลือกด้วยหลักสูตรที่หลากหลาย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ใน
เกณฑ์มาก จ านวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 78.8 (ค่าเฉลีย่ 3.91) ตามล าดับ 

3. ปัจจัยด้านสถานที ่ความสะดวกต่อการเดินทาง มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก 
เป็นอันดับหนึ่ง จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 (ค่าเฉลี่ย 4.09) รองลงมาคือการให้บริการที่
จอดรถ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก เป็นอันดับสอง จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 
70.8 (ค่าเฉลี่ย 4.02) Community สถานที่ครบวงจร มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก เปน็
อันดับสาม จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 (ค่าเฉลีย่ 3.70) และมีจ านวนสาขาให้บริการ
เพียงพอ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง  จ านวน 210 คน คิดเปน็ร้อยละ 54.3 
(ค่าเฉลี่ย 3.49) ตามล าดับ 

4. ปัจจัยด้านบริการ การให้รายละเอียดต่างๆในการบริการอย่างชัดเจน เช่น เงื่อนไข
ค่าใช้จ่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับหน่ึง จ านวน 265 คน คิดเป็น
ร้อยละ 68.5 (ค่าเฉลี่ย 4.65) รองลงมาคืออัตราค่าบริการเหมาะสมกับคณุภาพของบริการ มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับสอง จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 57.4 
(ค่าเฉลี่ย 4.56) การบริการที่เท่าเทียมกับลูกค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 
187 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 (ค่าเฉลี่ย 4.48) มีการจัดคลาสเต้นที่เป็นระบบ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 60.7  (ค่าเฉลี่ย 4.36) ความรวดเร็วในการ
บริการ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 62.0 (ค่าเฉลี่ย 
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4.11) และวิธีการช าระค่าสมาชิกที่หลากหลาย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 
230 คน คิดเป็นร้อยละ 59.4 (ค่าเฉลี่ย 3.71) ตามล าดับ 
 5. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์  ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของเทรนเนอร์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
อยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับหน่ึง จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 (ค่าเฉลี่ย 4.66) รองลงมา
คือชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของพรีเซนเตอร์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 242 
คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 (ค่าเฉลี่ย 4.22) ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของสถาบัน มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 79.8 (ค่าเฉลี่ย 3.94) และชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ์ของสปอนเซอร ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อย
ละ 70.8 (ค่าเฉลี่ย 3.92) ตามล าดับ 
 6. ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด การส่งเสริมทางด้านการตลาดที่หลากหลาย มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับหน่ึง จ านวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 57.9 (ค่าเฉลี่ย 
4.55) รองลงมาคือ การประชาสัมพันธ์การจัดโปรโมชั่นผ่านสื่ออย่างต่อเนื่อง มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 49.1 (ค่าเฉลี่ย 4.45) และการเป็นพันธมิตรกับ
แบรนด์สินค้าที่มีแนวทางการค้าเช่นเดียวกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 91 
คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 (ค่าเฉลี่ย 4.02) ตามล าดับ 
 7. ปัจจัยด้านบุคลากรที่ให้บรกิาร เทรนเนอร์มีความรู้ความสามารถ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด เป็นอันดับหน่ึง จ านวน 334 คน คิดเป็นรอ้ยละ 86.3 (ค่าเฉลี่ย 4.85) 
รองลงมาคือ เทรนเนอร์มีความตั้งใจในการให้บริการ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด 
เป็นอันดับสอง จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 57.4 (ค่าเฉลี่ย 4.56) พนักงานมีความรู้และ
ความสามารถ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 
(ค่าเฉลี่ย 4.49) และพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก จ านวน 
253 คน คิดเป็นร้อยละ 65.4 (ค่าเฉลี่ย 4.33) ตามล าดับ 
 
4.2 สรุปข้อมลูเชงิคุณภาพ 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data Analysis) โดยเก็บรวบรวม 
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ทั้งหมด 1 ท่าน ได้แก่ ยอดชาย ยมะคุปต์ 
(การสื่อสารส่วนบุคคล, 17 พฤศจิกายน 2560) คุณครสูอนเต้นซุมบ้าชื่อดัง เจ้าของสถาบันสอนเต้น 
The SFbdbo และเคยได้รับรางวัลชนะเลิศประกวดเต้นยุวชนชิงแชมป์ยุโรป ปี1991 (Swinging 
World Contest 1991)  
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4.3 บทสรุปการสัมภาษณ ์
 ยอดชาย ยมะคุปต ์(การสื่อสารส่วนบุคคล, 17 พฤศจิกายน 2560) คุณครูสอนเต้นซุมบ้าชื่อ
ดัง เจ้าของสถาบันสอนเต้น The SFbdbo ให้ความข้อมูลความรู้และความเห็นเกี่ยวกับออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น ดังนี ้
 การออกก าลังกายด้วยการเต้นนั้นมีอยู่หลายประเภท โดยแต่ละประเภทจะมีคุณสมบัตทิี่
เหมือนกัน คือ การช่วยเผาผลาญให้กับร่างกาย โดยจะเริ่มเผาผลาญตั้งแต่การออกก าลังกายหลังจาก 
30 นาที่เป็นต้นไป และจะแตกต่างกันในเรื่องของแนวเพลง และความยากง่ายของลักษณะท่วงท่าการ
เคลื่อนไหวต่างๆ  
 ผู้บริโภคที่เลือกใช้บริการการออกก าลังกายด้วยการเต้นส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง โดยเฉพาะกลุ่ม
แม่บ้าน ที่มีเวลาว่างพอที่จะออกก าลังกาย เช่น มาออกก าลังกายด้วยการเต้นหลังจากส่งลูกไป
โรงเรียน หรือในช่วงเวลากลางวันหลังจากท ากิจวัตรประจ าวันเสร็จแล้วจงึมาออกก าลังกายด้วยการ
เต้น เป็นต้น ผู้บริโภคบางกลุ่มเริ่มออกก าลังกายเพราะต้องการใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ บางกลุ่ม
ต้องการการมีสุขภาพที่ดี บางกลุ่มต้องการมีรูปร่างที่ดี และบางกลุ่มมาเพื่อต้องการเป็นกระแสหรือ
เพื่อไม่ให้ตกเทรนด์ก็มี  
 องค์ประกอบส าคัญที่สุดในการออกก าลังกายด้วยการเต้น คือ เพลงและผูน้ าเต้น เพลงคือสิ่ง
ที่จะช่วยก าหนดจังหวะ และสร้างความบันเทิงให้ผู้บริโภครู้สึกสนุกและสามารถช่วยให้ออกก าลังกาย
ได้นานขึ้น ผู้น าเต้นจะช่วยในเรื่องของการก าหนดท่าทางที่ถูกต้องปลอดภัย และช่วยเอนเตอร์เทนเพ่ือ
เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภครูส้ึกตื่นตัวอยู่ตลอดเวลา โดยมีวิธีการสื่อสาร 2 รูปแบบ คือ  
 1) ภาษาพูด: การพูดเพื่อบอกให้ผู้บริโภคทราบถึงลักษณะของท่าเต้น และบอกจังหวะในการ
เปลี่ยนท่า  
 2) ภาษามือ: การใช้ภาษามือหรือท่าทางบอกให้ผู้บริโภคให้ท าตาม ซึ่งวิธีน้ีเป็นวิธีที่นิยมใช้กัน 
เพราะสามารถสร้างความเข้าใจได้มากกว่าเพราะผู้บริโภคเห็นตัวอย่างแล้วสามารถท าตามได้เลย 
 และวิธีที่จะดึงดูดความสนใจผู้บริโภคได้ดีที่สุด คือ การเลอืกพรีเซ็นเตอร์ที่มีความเหมาะสม 
ทั้งการมีสุขภาพ รูปร่างและบุคลิกภาพที่ดี เพื่อเป็นการแสดงผลลัพธ์ที่ชัดเจนให้ผู้บริโภคได้เห็นถึง
ผลลัพธ์ของการออกก าลังกายด้วยการเต้น และคุณสมบัติที่พรีเซ็นเตอร์ควรจะมี คือ การมีวิธีการ
สื่อสารในท่วงท่าการเคลื่อนไหวที่สวยงาม มีเสน่ห์น่าดึงดูด ก็จะสร้างความสนใจให้กับผู้บริโภคมากขึ้น 
 
 



บทที่ 5  
การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
5.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นที่หนึ่งด้านการผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นเพื่อสุขภาพ และบุคลกิภาพ
แห่งประเทศไทย 
 
5.2 พันธกิจ (Mission)   
 5.2.1 สร้างคอนเทนต์ที่มีความแตกต่าง สนุก ปลอดภัย และเห็นผลได้จริง 
 5.2.2 สร้างบุคลากรให้เปี่ยมไปด้วยทักษะ และความสามารถด้านการออกก าลังกายด้วยการ
เต้น และการสือ่สาร 
 
5.3 วัตถุประสงค ์(Objective) 
 5.3.1 เพื่อสร้างคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นที่มีความแปลกใหม่ ทันสมัย อย่างมี
มาตรฐาน 
 5.3.2 เพื่อพัฒนาการออกก าลังกายด้วยการเต้นให้มีคุณภาพ และก่อประโยชน์สูงสุดทางด้าน
ร่างกาย และบุคลิกภาพแก่ผู้บริโภค 
   
5.4 กลุ่มเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมายหลัก ผู้หญิงที่มีความต้องการดูแลรูปร่าง มีใจรักในการออกก าลังกายด้วยการ
เต้น และผู้หญงิที่ต้องการรับทราบถึงการออกก าลังกายด้วยการเต้นเพื่อสุขภาพ และบคุลิกภาพ 
 กลุ่มเป้าหมายรอง ผู้หญิงที่ตอ้งการเปลี่ยนแปลงตัวเอง เปลี่ยนแปลงสังคม และเปลี่ยนแปลง
บุคลิกภาพ 
 
5.5 ลักษณะทัว่ไปของธุรกิจ 
 จัดตั้งธุรกิจในรูปแบบของบริษัทจ ากัด ผลิตคอนเทนต์ด้วยการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
ภายใต้ชื่อ ZHL (Zumba for Health and Lifestyle)  

ขั้นตอนการจดัตั้งบริษัท 
 1. จองชื่อนิติบุคคล ผู้จัดตั้งบริษัทต้องก าหนดชื่อของบริษัทขึ้นมาและด าเนินการ ตรวจสอบ 
และจดชื่อนิติบุคคลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ชื่อของบริษัทต้องไม่คล้ายกับช่ือที่ มีการจองและจด
ทะเบียนไว้ก่อนหน้าแล้ว หรอืขัดกับระเบียบที่ก าหนด  



61 

 2. จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ ส าหรับผู้เริ่มก่อตั้งบริษัท 3 คนขึ้นไป ท าหนังสือบริคณห์ 
สนธิจากน้ันต้องจัดให้ผู้เริ่มก่อต้ังก าหนดวาระการประชุม เพื่อส่งไปยังผู้ที่เข้าซื้อหุ้นของบริษัททุกคน 
 3. ประชุมจัดตั้งบริษัท ผู้เริ่มก่อตั้งต้องด าเนินการประชุมตามระเบียบวาระตามที่ได้ก าหนดไว้ 
ในก าหนดข้อบังคับของบริษัท แต่งตั้งกรรมการและก าหนดอ านาจของกรรมการ แต่งต้ังผู้ตรวจสอบ 
บัญชีเพ่ือรับรองการเงิน ก าหนดค่าตอบแทนแก่ผู้เริ่มกจิการ จากนั้นให้สมาชิกในที่ประชุมลงมติกัน 
ซึ่งคะแนนต้องไม่น้อยกว่าครึ่งหนึ่งของจ านวนผู้เข้าซื้อหุ้นทั้งหมด มติการประชุมจึงจะสมบูรณ์ 
 5.6.4 ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ โดยค่าธรรมเนียมคิดจากทุนที่ 
ก าหนดไว้ทั้งหมด มีค่าธรรมเนียม 100,000 บาท ต่อ 50 บาท มีขั้นต่ า 500 บาทแต่ไม่เกิน 25,000 
บาท ค่าธรรมเนียมหนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท ใบส าคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 
บาท รับรองส าเนาเอกสารค าขอจดทะเบียน หน้าละ 50 บาท  

สถานทีต่ั้ง 
 บริษัทได้เช่าพื้นที่เพื่อจัดตั้งส านักงานที่  โครงการ W District ตั้งอยูเ่ลขที่ 1599 ถนน
สุขุมวิท แขวงพระโขนงเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร 10110 ห่างจาก BTS พระโขนง เพียง 3 
นาท ี

 
ภาพที่ 5.1: แสดงโครงการ W District ที่ใช้ในการจัดต้ังบริษัทผลิตคอนเทนต์ด้วยการออกก าลังกาย 
 ด้วยการเต้น  
 

 ่   
 
ที่มา:  W District ห้างสรรพสินค้ารูปแบบใหม่ในย่านพระโขนง ติดถนนใหญ่สุขุมวิท พร้อมเปิด 
 ให้บริการสิงหาคม ’56.  (2556).  สืบค้นจาก https://thinkofliving.com/2013/03/30/w- 
 district/. 
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รายละเอียดสินค้า 
 สินค้าแบ่งตามขนาด เพื่อเป็นทางเลือกให้กบัผู้บริโภคได้เลือกใช้บริการได้ตรงความต้องการ
และเหมาะสมกับพฤติกรรมส่วนบุคคล 
 S: การเทรนด์แบบตัวต่อตัว 
 M: การเทรนด์แบบจัดกรุ๊ป 
 L: การเทรนด์แบบรวมกลุ่มทั่วไป 
 S: การเทรนดแ์บบตัวต่อตัว 
 ผู้บริโภคที่ต้องการออกก าลังกายเป็นการส่วนตัว โดยการเทรนด์แบบตัวต่อตัว สามารถเลือก
ได้ว่าจะให้เทรนเนอร์หรือผู้น าเต้นไปเทรนด์ให้ที่สถานที่ใด หรือใช้บริการห้องของทางโครงการ ตาม
วันและเวลาที่ผู้บริโภคสะดวก โดยท าการเลือกจองคอร์สเรียนในประเภทต่างๆพร้อมเทรนเนอร์ที่
ต้องการไว้ล่วงหน้า มีระยะเวลาในการเทรนด์รวมทั้งหมด 1 ชั่วโมง  
 M: การเทรนด์แบบจัดกรุ๊ป 
 ผู้บริโภคจะท าการรวมกลุ่มกันมาและสามารถเลือกได้ว่าจะให้เทรนเนอรห์รือผู้น าเต้นไปเท
รนด์ให้ที่สถานที่ใด หรือใช้บริการห้องของทางโครงการ ตามวันและเวลาที่ผู้บริโภคสะดวก โดยท าการ
เลือกจองคอร์สเรียนในประเภทต่างๆพร้อมเทรนเนอร์ที่ต้องการไว้ล่วงหน้า มีระยะเวลาในการเทรนด์
รวมทั้งหมด 1 ชั่วโมง 
 L: การเทรนดแ์บบรวมกลุ่มทั่วไป 
 ผู้บริโภคสามารถเข้ามาใช้บริการของทางโครงการ โดยมีคอร์สเทรนเนอรแ์ละช่วงเวลาให้
ผู้บริโภคได้ท าการเลือกตามความเหมาะสมและตามความสะดวก มีระยะเวลาในการเทรนด์รวม
ทั้งหมด 1 ชั่วโมง 
 1. คอนเทนต์ด้วยการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 - Zumba แบง่ออกเป็น 5 ประเภท ดังนี ้
   1. Zumba Beginner คือ  
  เป็นการเต้นส าหรับผู้เริ่มต้นเรยีนซุมบ้าขั้นพืน้ฐาน มีความต้องการเข้า ใจทักษะ
พื้นฐานการเคลื่อนไว้ที่ถูกต้อง เหมาะส าหรับผู้เริ่มใหม่  
   2. Zumba General คือ 
  เหมาะส าหรับผู้เรียนที่มีทกัษะพื้นฐานการเต้นในขั้นเริ่มตน้ที่ถูกต้อง  
  3. Zumba Advance คือ 
  เหมาะส าหรับผู้เรียนที่มีทกัษะขั้นสูง มีประสบการณ์ในการเต้น 
  4. Zumba fitness คือ การออกก าลังกายแบบผสมผสานการเต้นหลากหลาย
ประเภท โดยมีละตินเป็นพื้นฐาน เน้นความสนุก คึกคักและเต้นตามได้ง่าย เน้นเผาผลาญไขมัน
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ส่วนเกิน 
  5. Zumba Gold คือ เป็นการเต้นที่เหมาะส าหรับผู้ที่เริ่มเรียนเต้นซุมบ้าหรือมีความ
ต้องการเข้า ใจทักษะพื้นฐานการเคลื่อนไว้ที่ถูกต้อง เหมาะกับผู้เริ่มใหม่ ผูสู้งอายุและผู้ที่มีน้ าหนักเกิน 
  ค่าธรรมเนียม 
  1 class  499.- (ไม่มีค่าสมาชิก) 
  4  class  1,500.- (ระยะเวลา 1 เดือนนับจากวันที่เล่นครั้งแรก) 
   8 class  2,500.- (ระยะเวลา 1 เดือนนับจากวันที่เล่นครั้งแรก) 
 - Trampoline : เป็นการออกก าลังกายด้วยการเต้นบนเครื่อง Low impact Trampoline 
โดยแบ่งออกเป็น 4 คลาส ดงันี ้
  1. Basic Trampoline เป็นคลาสส าหรับผูเ้ริ่มต้น เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการลด
น้ าหนักและกระชับสัดส่วนในเวลาอันรวดเร็ว 
  2. Weight Trampoline เป็นคลาสที่น าเอาการ Body Weight และ Cardio 
Workout มารวมกัน เพ่ือกระชับสัดส่วนโดยเฉพาะต้นแขน ขา ก้น หน้าท้อง และสลายเซลลูไลท ์
  3. Burn Trampoline เป็นคลาสที่จะสามารถเบิร์นได้มากกว่า 1,000 cals ใน
ระยะเวลาไม่ถึงหนึ่งช่ัวโมง สามารถลดน้ าหนักได้สูงสุดถึง 1 กิโลกรัมตั้งแต่ครั้งแรกที่เลน่ 
  4. Drum Trampoline เป็นการออกก าลังกายที่บริหารและกระชับทุกสว่นแบบ All 
in one เพื่อผลลัพธ์ที่น่าพึงพอใจ 
  ค่าธรรมเนียม 990.- / 2 classes valid 9 days 
  1 class  : 599.- 
  5 class  : 2,750.- 
  10 class : 5,200.- 
  20 class : 9,900.- 
 - Piloxing คือ การเต้นแบบผสมผสานระหว่างการเต้น พิลาทิส และมวยเข้าด้วยกัน เหมาะ
ส าหรับผู้ที่ต้องกากระชับสัดส่วนอย่างรวดเร็วและก าจัดไขมันส่วนเกิน 
  ค่าธรรมเนียม 
  1 class  499.- (ไม่มีค่าสมาชิก) 
  4  class  1,500.- (ระยะเวลา 1 เดือนนับจากวันที่เล่นครั้งแรก) 
   8 class  2,500.- (ระยะเวลา 1 เดือนนับจากวันที่เล่นครั้งแรก) 
 - Bollydazz คือ เป็นการออกก าลังกายแบบ Dance exercise แนวใหม่ที่มีกลิ่นอายของ
ชาวอินเดียร่วมสมัย ท าให้รูส้ึกสนุก เร้าใจ 
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  ค่าธรรมเนียม 
  1 class  499.- (ไม่มีค่าสมาชิก) 
  4  class  1,500.- (ระยะเวลา 1 เดือนนับจากวันที่เล่นครั้งแรก) 
   8 class  2,500.- (ระยะเวลา 1 เดือนนับจากวันที่เล่นครั้งแรก) 
 2. ฟิตเนส  
  1. ค่าสมาชิกรายวัน รายเดือน รายป ี 
  รายวัน  199.- 
  รายเดือน  2,200.- 
  รายป ี  18,000.- 
  2. เทรนเนอร์ส่วนตัว   
  10 ครั้ง  10,000.- 
  20 ครั้ง  18,000.- 
  30 ครั้ง  35,000.- 
 3. สินค้าอื่นๆที่เกี่ยวกับการออกก าลังกาย 
  1. การให้เช่าพื้นที่ส าหรับร้านค้าต่างๆ 
  2. เสื้อผ้าและอุปกรณ์กีฬาของแบรนด ์
   - เสื้อยืด 
   - เสื้อกล้าม 
   - สปอร์ตบรา 
   - กางเกง 
   - ถุงมือ 
   - หมวก 
 
5.6 โครงสร้างองค์กร 
 รูปแบบการสร้างองค์กรเป็นโครงสร้างแบบแบนราบ )Flat Organization Structure) ที่มี
โครงสร้างไม่ซับซ้อนเพื่อให้เกิดความสะดวกและความคลอ่งตัวในการปฏิบัติงาน โดยมีลักษณะ 
โครงสร้างองค์กรดังนี้ 
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ภาพที่ 5.2: ผังโครงสร้างองค์กร  
 

 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงต าแหน่งและอัตราเงินเดือนตามโครงสร้างองค์กร  
 

ต าแหน่ง จ านวน อัตราเงินเดือน (บาท/ เดือน) 

ผู้จัดการ 1 ต าแหน่ง 50,000 

ฝ่ายบัญชี  1 ต าแหน่ง 25,000 

ฝ่ายการตลาด 1 ต าแหน่ง 30,000 

CREATIVE 1 ต าแหน่ง 40,000 

เทรนเนอร ์ 3 ต าแหน่ง 20,000 

MULTIMEDIA 1 ต าแหน่ง 30,000 

ฝ่ายประชาสัมพันธ์ 1 ต าแหน่ง 25,000 

แม่บ้าน 2 ต าแหน่ง 10,000 

 
 รายละเอียดหน้าที่ของแต่ละฝ่าย 
 ผู้จัดการ มีหนา้ที่ก าหนดภาพรวมขององค์กร ก าหนดพันธกิจ ก าหนดงบประมาณ ก าหนดกล
ยุทธ์ ควบคุมและจัดการบุคลากรในแต่ละฝา่ย ให้ท างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ และเกิด
ประโยชน์อันสูงสุด 
 ฝ่ายบัญช ีมีหน้าที่ดูแลภาพรวมของบัญชีต่างๆในองค์กร งบประมาณในการด าเนินการ การ
เบิกจ่ายกับฝ่ายต่างๆ และควบคุมการจัดซื้อ 
 ฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ด าเนินการเกี่ยวกับกิจกรรมส่งเสรมิการตลาด อาท ิการลดราคา 
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โปรโมชั่น หรือกิจกรรมพิเศษต่างๆของทางสถาบัน และสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการ
บริโภคเพิ่มขึ้น พร้อมทั้งมีการวิเคราะห์และประเมินสถานการณ์ตลาดที่เกี่ยวข้อง เพื่อนามาเป็น
แนวทางในการวางแผนธุรกิจ 
 CREATIVE มีหน้าที่สร้างสรรค์คอนเทนต์งาน การคิดและออกแบบท่าเต้น ต้องเรียนรู้ เสาะ
แสวงหาข้อมูลรอบด้าน ในการเก็บข้อมูล การเสพสื่อต่างๆ มีการการหัดคิด วิเคราะห ์แยกออกมา
แล้วเอามารวมกันใหม่ มีความคิดสร้างสรรค์เป็นเลิศ  
 เทรนเนอร์ มีหน้าที่ฝึกสอนและกระตุ้นผู้ใชบ้ริการให้เกิดการเรียนรู้อย่างแท้จริง 
 MUTIMEDIA ท าหน้าที่ในการผลิตสื่อเทคโนโลยีต่างๆ เช่น การถ่ายภาพนิ่ง การถ่ายภาพ
เคลื่อนไหว การตัดต่อคลิปวิดีโอ รวมถึงในเรื่องของเสียง เป็นต้น 
 ฝ่ายประชาสัมพันธ์ มีหน้าที่ดูแลต้อนรับผู้มาใช้บริการ ให้ขอ้มูล ให้ค าปรกึษา และ
รายละเอียดต่างๆ รวมถึงเงื่อนไขการใช้บริการ  
 แม่บ้าน มีหน้าที่ดูแลรักษาความสะอาดภายในสถาบัน รวมไปถึงอุปกรณ์ต่างๆให้เรียบร้อยอยู่
เสมอ 
 
5.7 การก าหนดกลยุทธข์องธุรกิจ 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก วิเคราะห์สถานการณ์ (5C Situation Analysis) ที่มี
ผลต่อบริษัทผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 สภาพแวดล้อมที่มีผลกระทบต่อโครงการ (Context) 
 การวิเคราะหส์ถานการณ์ดา้นการเมือง (Political) 
 รัฐบาลหันมาให้ความส าคัญกับการออกก าลังกาย ให้ทุกสว่นราชการจัดให้มีกิจกรรม การ
ออกก าลังกายทุกวันพุธ ระหว่างเวลา 15.30–16.30 น. เพื่อเสริมสร้างให้ข้าราชการ มีสุขภาพ
พลานามัยที่ดี รวมทั้งจัดกิจกรรม เพื่อส่งเสริมให้ประชาชน มีการออกก าลังกาย หรือกิจกรรมทางกาย
มากขึ้น  และมีนโยบายสนับสนุนการสร้างเสริมกิจกรรมพิเศษให้กับนักเรียน โดยสามารถเลิกเรียน
บ่ายสองเป็นต้นไป ในการเสริมสร้างกิจกรรมที่สร้างสรรค์  
 ผลบวก คนในสังคมไทยหันมาให้ความส าคญักับการออกก าลังกายมากขึ้น การออกก าลังกาย
ด้วยการเต้นเริ่มเป็นกระแสมากขึ้น เพราะเป็นการออกก าลังกายที่สนุก และท าได้โดยง่าย 
 ผลลบ รัฐบาลมุ่งเน้นไปที่การเต้นแอโรบิคเพียงอย่างเดียว การเต้นประเภทอื่นๆจึงยังไม่ได้รับ
การสนับสนุนอย่างเต็มที่ 
 การวิเคราะหส์ถานการณ์ดา้นเศรษฐศาสตร์ (Economic) 
 จากปัญหาเศรษฐกิจทั่วโลกชะลอตัว ส่งผลให้ผู้บริโภคระมัดระวังในการใช้จ่ายมากขึ้น และ
ในด้านการเดินทางผู้บริโภคหันมาใช้บริการรถไฟฟ้ามหานคร รถไฟฟ้าใตด้ินมากขึ้น 
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 ผลบวก พฤติกรรมของผู้บริโภคมีความสอดคล้อง เพราะบริษัทมีสถานทีต่ั้งที่เดินทางสะดวก 
ใกล้รถไฟฟ้า  
 ผลลบ ก าลังซือ้ของผู้บริโภคลดลง ผู้บริโภคมีความคิดและการตัดสินใจที่รอบคอบมากขึ้น 
 การวิเคราะหส์ถานการณ์ดา้นสังคม (Social) 
 เกิดกระแสการดูแลรักษาสุขภาพและบุคลิกภาพในสังคมไทยอย่างเป็นวงกว้าง ทุกเพศ ทุกวัย 
หันมาออกก าลังกายกันมากขึ้น และปัจจุบันสื่อออนไลน์เข้ามามีบทบาท และเป็นสื่อที่เข้าถึงผู้บริโภค
ได้มากที่สุด เนือ่งจากเป็นสื่อที่ใช้ได้ทุกที่ทุกเวลา 
 ผลบวก การออกก าลังกายด้วยการเต้นได้รับการตอบรับที่ดีเป็นอย่างมาก และเนื่องด้วยสื่อ
ออนไลน์เข้าถึงได้ง่ายขึ้น ผู้บริโภคจึงสามารถเห็นดารา นักแสดง หรือบุคคลที่ชื่นชอบทางสื่อออนไลน์
ที่สามารถสร้างแรงบันดาลใจในการออกก าลังด้วยการเต้นได้ง่ายขึ้นจึงเกิดเป็นเทรนด์ในหมู่ผู้หญิง  
 ผลลบ ด้วยความที่เป็นกระแสนั้น ท าให้เกิดแนวโน้มที่เติบโตอย่างรวดเร็ว แต่ในขณะเดียวกัน
ก็ลดเลือนหายไปอย่างรวดเร็วเช่นกัน 
 การวิเคราะหส์ถานการณ์ดา้นเทคโนโลยี (Technology) 
 เทคโนโลยีด้านการวัดผลมีความทันสมัย สะดวกสบาย และมีความเสถียรมากขึ้น ช่วยลด
เวลา และก าลงัคน ท าให้มีตน้ทุนในการผลิตที่ลดลง และการใช้มัลติมิเดยีในการสื่อสาร การท าคลิป 
Youtube  
 ผลบวก เครื่องวัดค่าที่วัดผลได้อย่างแม่นย า ช่วยให้ผู้บริโภคสามารถออกก าลังกาย ได้อย่าง
ตรงจุด เทคโนโลยีและมลัตีมเีดียต่างๆสามารถช่วยในเรื่องการสื่อสารได้เป็นอย่างดี เช่น การท า 
YouTube  
 ผลลบ เทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และเป็นไปอย่างรวดเร็ว ผู้บริโภคอาจตาม
ไม่ทัน และเทคโนโลยีที่มีอยู่เมื่อมีเทคโนโลยีใหม่เข้ามาแทนที่ ก็จะล้าสมัยแทบจะในทนัที 
 การวิเคราะหผ์ู้บริโภค (Consumer) 
 ผู้บริโภค คือ กลุ่มผู้หญิงที่มีความสนใจในการดูแลรูปร่าง ดูแลสุขภาพและบุคลิกภาพ ด้วย
การออกก าลังกายด้วยการเต้น กลุ่มที่ต้องการได้รับประสบการณ์พิเศษใหม่ๆ จากการออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น 
 การวิเคราะหผ์ู้สนับสนุน (Collaborator) 
 1. รัฐบาล และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
 2. บริษัทเจ้าของผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับการออกก าลังกาย 
 3. ค่ายเพลงด้านลิขสิทธิ์เพลง 
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 การวิเคราะหค์ู่แข่ง (Competitor) 
 ปัจจุบันมีสถาบันสอนออกก าลังกายด้วยการเต้นเกิดขึ้นมากมาย แต่ในส่วนของด้าน การผลิต
คอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นยังยังน้อยมาก ส่วนใหญ่จะเป็นจ าพวก ฟิตเนส และการน า
เต้นที่มีอยู่แล้วมาเสริม ซึ่งจัดอยู่ในผู้ที่ใช้คอนเทนต์ แต่ไม่ใช่ผู้ที่ผลิตคอนเทนต์ 
ข้อเสียเปรยีบคือ เป็นมีประสบการณ์น้อย  มีผู้สนับสนุนน้อยกว่า  
  ข้อได้เปรียบคือ เป็นผู้ที่ผลิตคอนเทนต์เป็นของตนเอง อีกทั้งมีความแตกต่าง และเป็น
เอกลักษณ์ เจาะจงกลุ่มเป้าตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภคอย่างตรงจุด โดยเน้นที่ออกก าลัง
กายอย่างปลอดภัย เห็นผลจริง และมีความสุข 
 การวิเคราะหป์ัจจัยในบริษทั (Company) 
 จุดแข็งของบริษัท คือ มีบุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถเฉพาะทางด้านการออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น สามารถสร้างคอนเทนต์ใหม่ๆ  ตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภค ได้อย่างตรงจุด 
และทันยุคทันสมัย และสามารถสร้างท่าเต้นที่เสริมสร้างการมีบุคลิกภาพที่ดี 
จุดอ่อนของบริษัท คือ ข้อจ ากัดด้านต้นทุน ในช่วงแรกยังไม่เป็นที่รู้จัก การขอสปอนเซอร์ยังเป็นไปได้
ยาก 
 การวิเคราะหส์ถานการณ์และศักยภาพ (SWOT) 
 จุดแข็ง (Strength) 
 - ผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นที่ตอบสนองกลุ่มผู้หญิง เป็นคอนเทนต์การ
ออกก าลังกายด้วยการเต้นที่มีความแปลกใหม่ สนุก ปลอดภัย เห็นผลจริง และสามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด 
 - ผู้น าเต้นเป็นผู้ที่มีความเชี่ยวชาญและมีชื่องเสียงด้านการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 - มีมาตรฐานในการคัดเลือกเพลงให้เหมาะสมกับแต่ละประเภท และกลุม่บุคคล 
 - สถานที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง มีระบบการจัดการที่ดี และปลอดภัย  
 - มีบริการฟิตเนสด้วยอุปกรณ์ที่ครบวงจร 
 - การให้ประโยชน์ที่เห็นผลได้จริงในระยะเวลาอันรวดเร็ว 
 จุดอ่อน (Weakness) 
 - เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ ส่งผลให้จ านวนพันธมิตรอาจจะน้อบ เมื่อเปรียบเทียบกับ
ผู้ประกอบการรายเดิมที่มีอยู่แล้ว 
 - ความน่าเชื่อถือน้อย 
 โอกาส (Opportunity) 
 - เทคโนโลยใีหม่ๆช่วยสร้างความน่าเชื่อถือ ความเสถียรของเทคโนโลยีช่วยให้ตอบสนองของ
ผู้บริโภคให้มากที่สุด และช่วยลดต้นทุน ลดเวลา ลดก าลังคน และมีประสิทธิภาพที่สูงขึ้นกว่าเดิม 
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 - ช่องทางออนไลน์ช่วยให้เข้าถึงผู้บริโภคและเพ่ิมกลุ่มผู้รับชมได้มากขึ้น 
 - ผู้น าเต้นมีชื่อเสียง สามารถช่วยดึงดูดผู้บริโภคได้มาก 
 อุปสรรค (Threat) 
 - เศรษฐกิจชะลอตัว 
 - เครื่องออกก าลังกายรุ่นใหม่มีราคาสูง 
 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 - สร้างคอนเทนต์ที่มีความแตกต่างด้านคุณภาพจากผู้น าเต้นที่มีชื่อเสียงมาตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีเอกลักษณ์ และทันยุคทันสมัย 
 - น าเข้าเทคโนโลยีด้านการออกก าลังกายต่างๆ รวมถึงเครื่องวัดค่าจากต่างประเทศ ที่มี
มาตรฐานระดับสากล 
 - มีการรักษาความปลอดภัย และช่วยอ านวยความสะดวกได้อย่างทั่วถึง 
 กลยุทธิ์เชิงแกไ้ข (WO Strategy) 
 - ความคล่องตวัทางด้านการจัดการ เนื่องจากเป็นบริษัทเล็ก จึงมีความสามารถในการ 
ตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว 
 - การน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ สามารถช่วยลดต้นทุน ลดเวลาและลดก าลงัคน 
 - ร่วมมือกับพันธมิตร เพื่อสร้างคอนเนคช่ัน รวมไปถึงความเช่ือมั่น 
 - สร้างคอนเทนต์ที่มีเอกลักษณ์ และเปี่ยมไปด้วยประสิทธิภาพ 
 - ปั้นผู้น าเต้นใหม่ให้มีประสิทธิภาพ และโดดเด่นมีสไตล์ 
 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
 - สร้างนวัตกรรมใหม ่เพื่อเสริมสร้างประสบการณ์พิเศษใหม่ๆให้กับผู้บริโภค 
 -สร้างคอนเทนต์ที่เน้นด้านคุณประโยชน์สุขภาพ และเชิญหน่วยงานรัฐบาล ให้การสนับสนุน 
 -จัดคอร์สด้านความเหมาะสม ทั้งในเรื่องของวันเวลา และสถานที่  
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 - แจกสิทธิพิเศษให้กับสมาชิก แจกส่วนลด หรือโปรโมชั่นต่างๆ 
 การวิเคราะหข์้อมูลทางการตลาด กลยุทธท์างการตลาด 4C และ 4P 
 ความต้องการของลูกค้า (Consumer) 
 กลุ่มผู้หญิงที่มคีวามสนใจในการดูแลรูปร่าง ดูแลสุขภาพ และบุคลิกภาพ ด้วยการออกก าลัง
กายด้วยการเต้น กลุ่มที่ต้องการได้รับประสบการณ์พิเศษใหม่ๆ จากการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 คอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นที่มีความปลอดภัย เห็นผลจริง และมคีวามสขุ จาก
ผู้น าเต้นที่มีศักยภาพ และมีชื่อเสียงระดับประเทศ 
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 ความเหมาะสมทางด้านราคา (Customer Cost) 
 ผู้บริโภคจะได้รับความคุ้มค่า และประสบการณ์จากการออกก าลังกายด้วยการเต้น มากกว่า
ราคาที่จ่ายไป 
 การตั้งราคา (Price) 
 ตั้งตามความเหมาะสมในแต่ละคอร์ส เพื่อสร้างทางเลือกให้กับผู้บริโภคได้เลือกตามสะดวก 
และเหมาะสม 
 ความสะดวกสบาย (Convenience) 
 ผู้บริโภคต้องการสถานที่ที่ปลอดภัย เดินทางสะดวก สามารถเดินทางด้วยรถไฟฟ้ามหานคร มี
ที่จอดรถเพียงพอ รวมถึงความเพียงพอของอุปกรณ์ออกก าลังกายต่อผู้บริโภค และมีอปุกรณ์ออก
ก าลังกายที่มีความทันสมัย และเน้นมีมาตรฐาน ความปลอดภัย มีการอัพเดตเพลงและเปลี่ยนเพลงใน
ทุกๆ 3 เดอืน 
 สถานที่ (Place) 
 สถานที่มีความสะดวกต่อการเดินทาง สามารถเดินทางด้วยรถไฟฟ้ามหานคร มีสิ่งอ านวย
ความสะดวกที่ครบครัน ทั้งมทีี่จอดรถ ห้องน้ าที่เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 - วัดผลการทดสอบร่างกายก่อนเรียนฟรี 
 - สามารถปรึกษาและรับค าแนะน าจากผู้เช่ียวชาญทางด้านการออกก าลังกายด้วย การเต้น  
 - สมัครเรียนระยะยาว 1 ปี ลด 10% 
 - ท า CSR โดยการสอนออกก าลังกายด้วยการเต้นตามชุมชน เดือนละครั้ง (ตามลาน
ห้างสรรพสินคา้โลตัส หรือบิ๊กซี เป็นต้น ) เพื่อเป็นการกระตุ้น IMC 
 
5.8 การบริหารการตลาด 
 กลยุทธ์การขายตามทฤษฎี AIDAS 
 Attentions สร้างคอนเทต์ออกก าลังกายรูปแบบใหม ่ที่ความแตกต่างจากการเต้นออกก าลัง
กายทั่วไป โดยมี คุณไอซ์ อภิษฎา เป็นพรีเซ็นเตอร์ โดยการพรีเซ้นท์ท่วงท่าได้อย่างเป็นธรรมชาติ 
ผ่านสื่อโซเชียลและรายการโทรทัศน์ต่างๆ โดยท าเป็น Viral Clip เพื่อแสดงถึงความมีเสน่ห์ และท าให้
เกิดเป็นเทรนด์ได้อย่างมีเอกลักษณ์    
 Interest การท าให้ผู้บริโภคทราบถึงคุณประโยชน์ของการเต้นแต่ละชนิด เช่น เผาผลาญได้
มากกว่า 1,000cals ในเวลาไม่ถึง 1 ชั่วโมง สามารถลดน้ าหนักได้สูงสุด 1 กก.ตั้งแต่คลาสแรกที่เล่น 
บริหารและกระชับสัดส่วนแบบAll in one เพื่อผลลัพธ์ทีพ่ึงพอใจ การท าให้สูงขึ้น การได้สังคมใหม่
และไม่ตกเทรนด ์
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 Desire การออกก าลังกายช่วยส่งเสริมบุคลิกภาพ สร้างเสริมความมั่นใจ ช่วยให้มีสุขภาพที่
แข็งแรง ไร้แรงกระแทก เหมาะส าหรับทุกเพศทุกวัย 
 Action ผู้บริโภคจะมีสุขภาพที่ดี ห่างไกลโรคภัยไข้เจ็บ เพิ่มความแข็งแรงของกล้ามเนื้อหัวใจ 
และการมีบุคลกิภาพที่ดีจะท าให้มีความมั่นใจมากขึ้น ใช้ชีวิตอย่างความสุขได้ในทุกวัน และด้วยจาก
การได้รับการสนับสนุน จับมือกับสปอนเซอร์ เช่น น้ าด่ืม กล้อง บัตร Rabbit BTS มีการเพิ่มช่องทาง
ในการประชาสัมพันธ์ 
 Sastisfaction ผู้บริโภคจะกลายเป็นผู้ที่มีเสน่ห์ มีบุคลิกภาพที่ดี มีรูปร่างที่ดี เสริมสรา้ง
ความมั่นใจ มสีุขภาพที่แข็งแรง และอินเทรนด์ทันสมัยอยู่เสมอ ส่งผลให้มีการประกวดซุมบ้า  
 Brand Personality 
 Sincerity 
 น าเสนอท่าเต้นจากคอนเท้นต์ใหม่ที่มีความแตกต่างจากการเต้นเพื่อการออกลังกายรูป
แบบเดิมๆ ผ่านการน าเสนอคุณไอซ์ อภิษฎา เพื่อแสดงถึงความสตรองของผู้หญิง สมยัใหม่ได้อย่างมี
เสน่ห์ เป็น Viral clip ผ่านทางรายการโทรทัศน์และสื่อโซเชียลมีเดียต่างๆ  รวมถึงการเชิญคุณคิม
เบอร์ลี่ มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ร่วม โดยการโพสคลิปที่มีครูหนุม่ผู้น าเต้นที่มีชื่อเสียงอันดับหนึ่งของ
ประเทศไทยเป็นผู้น าเต้น ในการน าเสนอการเต้นรูปแบบใหม่นี้ เพื่อสร้างกระแสการออกก าลังกาย 
คุณคิมเบอร์ลี่จะมาคู่กับคุณหมาก ปริญ ที่จะเป็นพรีเซ็นเตอร์ฝ่ายผู้ชายในส่วนของฟิตเนส 
 Excitement 
 เป็นศูนย์บริการด้านการออกก าลังกายด้วยการเต้นที่ครบวงจร และมีการสร้างทางเลือก
เพื่อให้เหมาะสมกับผู้บริโภคทุกเพศ ทุกวัย ในส่วนของฟิตเนสก็จะมีเครื่องออกก าลังกายที่ทันสมัย
และครบทุกส่วนด้วยจ านวนที่เพียงพอต่อการใช้งานของผู้บริโภค มีการเก็บภาพแบบ Snapshot ก่อน
เต้น ระหว่างเต้น และหลังเต้น เพื่อมอบเป็นของขวัญให้กบัผู้บริโภคที่มาออกก าลังกายจนครบคอร์ส 
เพื่อแสดงให้เห็นถึงผลของการเปลี่ยนแปลงที่ชัดเจน และเพื่อเป็นความทรงจ า เตือนใจให้ผู้บริโภครู้จัก
ระมัดระวัง และดูแลสุขภาพอยู่เสมอ เพื่อการมีสุขภาพดีอย่างต่อเนื่อง 
 Competence 
 มีเครื่องวัดผลและค่าต่างๆก่อนเริ่มท าการออกก าลัง เพื่อตรวจสอบความพร้อมของร่างกาย
ของผู้บริโภค เพื่อให้เกิดการออกลังกายที่เหมาะสมกับสขุภาพ มีการวางระบบการรักษาความ
ปลอดภัยด้วยกล้องวงจรปิดที่มีอยู่โดยรอบโครงการและมีพนักงานรักษาความปลอดภัย และในหน่วย
การให้บริการด้านต่างๆอย่างครบครัน บรรยากาศโดยรอบโครงการจะเน้นความเป็นธรรมชาติ ด้วย
ความเขียวของต้นไม้ จะช่วยให้ผู้บริโภคเกิดความผ่อนคลาย และมรี้านคา้และสิ่งอ านวยความสะดวก
หลากหลายทีท่างโครงการได้เปิดให้มีการเช่าพื้นที่ ทั้งร้านตัดผม ร้านคาร์แคร์ ร้านอาหารคลีน ร้าน
เสื้อผ้าออกก าลังกาย  และพื้นที่อ านวยความสะดวกด้านที่จอดรถในที่ร่มและมีจ านวนทีเ่พียงพอ 
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 Sophistication 
 การออกก าลังกายจะช่วยเสริมสร้างงบุคลิกภาพ สร้างความมั่นใจ และการเต้นรูปแบบใหม่นี้
จะช่วยเสริมสร้างเสน่ห์ให้กับผู้บริโภคได้รู้สึกเฉิดฉายได้ดังพรีเซ็นเตอร์ และกลายเป็นคนที่ทันสมัยอยู่
เสมอ 
 Ruggedness 
 หลักสูตรการเต้นมีความปลอดภัยและไม่อันตราย มีการบริการด้านการพยาบาล พนักงานมี
ความรู้ด้านการปฐมพยาบาลเบื้องต้นอย่างดี มีความคล่องตัวในการดูแลผู้บริโภคประหนึ่งคนใน
ครอบครัว รวมถึงเทรนเนอร์ทุกคนต้องได้รบัการฝึกในเรื่องของกายภาพบ าบัด เพราะจะได้น าความรู้
ด้านกายภาพมาใช้ในการผลิตท่าเต้นต่างๆ ให้เกิดประโยชน์สูงสุด บรรยากาศด้านนอกโครงการมีแสง
สว่างเพียงพอ เพื่ออ านวยความปลอดภัย จากสิ่งแวดล้อมภายนอกให้กับผู้บริโภค เนื่องจากผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง  
 
ภาพที่ 5.3: แสดง A Model of Learning from Experience 
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ภาพที่ 5.4: แสดง Innovation to Product Lifecycle Marketing Plan 
 

 

 
 

แผนด าเนินการ 
 ผลิตคอนเทนตก์ารออกก าลังกายด้วยการเต้นที่ปลอดภัย เห็นผลได้จริง งา่ยและสนุก เพื่อ
สร้างเสริมสุขภาพที่ดี รูปร่างและบุคกิลภาพที่ดีให้กับผู้บริโภค โดยแบ่งประเภทตามขนาดงาน ดังนี้ 

S: การเทรนดแ์บบตัวต่อตัว คือ การเทรนด์การออกก าลังกายเฉพาะบุคคล แบบส่วนตัว 
โดยผู้บริโภคจะเป็นก าหนดสถานที่และวันเวลา รวมถึงผู้น าเต้นได้ เหมาะส าหรับการเสริมสร้างบุคลกิ
และการปรับภาพลักษณ์เฉพาะบุคคล เช่น ดารานักแสดง เน็ตไอดอล เป็นต้น 



74 

M: การเทรนด์แบบจัดกรุ๊ปหรือกลุ่มเฉพาะ คือ ส าหรับผู้บริโภคที่ท าการรวมกลุ่มกันมา 
ในช่วงวันธรรมดา เวลากลางวัน เช่น กลุ่มแม่บ้าน นักกีฬา กลุ่มนักเรียน เนื่องจากปัจจุบันทางรัฐบาล
ให้การสนับสนนุและเล็กเห็นถึงความส าคัญของการออกก าลังและมีการส่งเสริมเยาวชนโดยการให้เลิก
เรียนต้ังแต่บ่ายสองโมงครึ่งเพื่อให้นักเรียนได้ท ากิจกรรมที่มีความสร้างสรรค์ และด้วยการเต้น 
Trampolline นั้นสามารถช่วยเสริมสร้างกระดูกและการเจริญเติบโตของเด็กได้ ช่วยในเรื่องของ
ส่วนสูงและกระดูก  เป็นการสร้างกลุ่มใหม่ๆ  หรือกลุ่มผู้บริโภคเดิมที่มีความต้องการความเป็นส่วนตัว
เฉพาะกลุ่ม เป็นต้น 

L: การเทรนดแ์บบรวมกลุ่มทั่วไป คือ การออกก าลังกายตามวันเวลาที่เป็นความสะดวก 
ของคนทั่วไป วันธรรมดาเป็นช่วง 18.00-21.00น. และในช่วงวันหยุด เสาร์ขอาทิตย์ เป็นต้น กลุ่มนี้จะ
เป็นกลุ่มพื้นฐาน ที่มีข้อจ ากัดด้านเวลา เช่น กลุ่มวัยท างาน จะมาหลังเลิกงานหรือวันหยุดเท่านั้น เป็น
ต้น 
 กลยุทธ์ในการเริ่มโครงการ 
 เป้าหมาย คือ การสร้างการรับรู้ และเป็นทีรู่้จักในกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย โดยการจัด
โปรโมชั่นต่างๆ และการสร้างการรับรู้ผ่านพรีเซ็นเตอร์ ตามช่องทางรายการโทรทัศน์ และสื่อโซเชียล
มีเดีย เพื่อให้เข้าถึงผู้บริโภคได้เร็วและมากที่สุด 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สร้างคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นที่มีความแตกต่าง 
เสริมสร้างเสนห่์และบุคลิกภาพ ที่ผู้บริโภคจะได้รับนอกเหนือจากการมีรูปร่าง และมีสขุภาพที่ดีเพียง
อย่างเดียว ด้วยการน าเต้นโดยครูที่มีชื่อเสียงอันดับหนึ่งของประเทศ พร้อมด้วยสถานที่ที่มีความครบ
วงจรทั้งทางด้านเครื่องมืออุปกรณ์และการท างานที่มีคุณภาพของพนักงาน 

 
5.9 กลยุทธ์การพัฒนาธุรกจิ 

กลยุทธ์ระยะสั้น (ภายในระยะเวลา 1 ปี) 
 เป้าหมาย คือ การได้เป็นที่รู้จักทางด้านการผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น ที่
มีความแตกต่างอย่างสร้างสรรค์ ที่ยังคงคุณประโยชน์เดิม และเสริมความมีเสน่ห์เพิ่มเติมลงไป เพื่อให้
ผู้บริโภคมีความทันยุคสมัย  

กลยุทธ์การเจริญเติบโต คือ มีการควบคุมเรื่องค่าใช้จ่าย ยังไม่มีการลงทุนเพ่ิม เน้นการสร้าง
แบรนด์และขยายตลาด จัดโปรโมชั่นเรียนครั้งแรกราคาพิเศษ สิทธิ์เรียนฟรีครั้งแรกส าหรับนักเรียน/
นักศึกษา การแจกสิทธิพิเศษส าหรับลูกค้าเมมเบอร์ เพื่อให้เกิดการทดลองใช้บริการ 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ พรีเซ็นเตอร์เป็นผู้มีชื่อเสียงและมีเสน่ห์ดึงดูด สามารถสื่อสารให้
ผู้บริโภครับรู้ได้อย่างเข้าใจและชัดเจน การเข้าถึงผู้บริโภคได้เพ่ือท าการแนะน าสินค้าและบริการให้
ผู้บริโภครับรู้ 
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กลยุทธ์ระยะกลาง (ภายในระยะเวลา 2 ปี) 
เป้าหมาย คือ เป็นผู้น าด้านการผลิตคอนเทนต์ด้านการออกก าลังกายด้วยการเต้น ของ

ประเทศไทย และมีการผลิตคอนเทนต์การเต้นใหม่ๆออกมาตอบสนองความต้องการ ของผู้บริโภคได้
อย่างตรงจุด และมีประสิทธิภาพ รวมถึงมีการเจาะกลุ่มเป้าหมายผู้ชายมากขึ้นในส่วนของการบริการ 
Fitness 

กลยุทธ์การเจริญเติบโต คือ มีการลงทุนเพ่ิมในด้าน Fitness มีการอัพเดทอุปกรณ์ออกก าลัง
กายใหม่ๆจากต่างประเทศ เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค และเพื่อเป็นการขยาย
กลุ่มเป้าหมาย มีการน าเครื่องแทมโพลีนมาปรับใช้ในการออกก าลังกายด้วยการเต้น 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มีการพัฒนาทั้งในส่วนของบุคคลากร ผู้น าเต้น เทรนเนอร์ และ
การอัพเดทอุปกรณ์เครื่องมือต่างๆให้มีความทันสมัย และอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคได้อย่าง
ต่อเนื่อง 

กลยุทธ์ระยะยาว (ภายในระยะเวลา 5-10ปี) 
เป้าหมาย คือ น าคอนเทนต์การเต้นรูปแบบใหม่ขายสู่เอเชีย โดยเริ่มที่ประเทศมาเลเซีย 

เพราะเป็นประเทศที่ใหค้วามส าคัญกับการออกก าลังกายและเป็นประเทศที่ให้ความสนใจในด้านการ
เต้นสูง และโครงการ Train the Trainer 

กลยุทธ์การเจริญเติบโต คือ ร่วมมือกับผู้สนับสนุนและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อน าสู่การ
พัฒนาและการขยายตัวสู่เอเชีย 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สร้างสรรค์งานที่มีความแตกต่าง ที่ยังคงคุณสมบัติด้านสุขภาพไว้ 
และเสริมสร้างเสน่ห์อันเป็นเอกลักษณ์ของโครงการ มีการพัฒนาบุคลลากรให้มีศักยภาพและมี
มาตรฐานระดับสากล และมคีวามรู้ความเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด 

 
 
 

 



บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
 รายละเอียดเกี่ยวกับการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจผลิตคอนเทนต์การออก
ก าลังกายด้วยการเต้น จากการศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจ จึงท า
ให้เกิดการก าหนดกลยุทธ์ การวางแผนทางการตลาด การวางแผนการด าเนินงาน การศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภค และการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ผู้วิจยัจึงได้จัดท า
แผนการเงินเพื่อประเมินสถานการณ์ทางการเงินและความสามารถในการท าก าไร โดยมีรายละเอียด 
ดังนี้ 
 6.1 วัตถุประสงค์ด้านการเงิน 
 6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 
 6.3 การประมาณต้นทุนการผลิต 
 6.4 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
 6.5 การประมาณยอดขาย 
 6.6 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คืน (งบกระแสเงินสด)  
 6.7 สรุปผลตอบแทน 
 
6.1 วัตถุประสงค์ด้านการเงิน 
 การจัดท าแผนทางการเงินของการจัดต้ังธุรกิจผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น 
มีสมมตนิานทางการเงิน ดังนี้ 
 - บริษัทสามารถด าเนินการให้ด ารงอยู่ได้ โดยจะไม่ประสบสภาวะขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน 
 - บริษัทจะสามารถมีผลตอบแทนของบริษทั มากกว่าผลตอบแทนของเงินทุน และสามารถ
ก่อให้เกิดก าไรในการด าเนินธุรกิจ  
 - บริษัทมีความสามารถในการช าระหนี้สินต่อธนาคาร 
 
6.2 การบริหารเงินทุนในโครงการ 
 ธุรกิจผลิตคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น เป็นธุรกิจที่ใช้กระแสเงินสด มากกว่าการ
ลงทุนในสินทรพัย์ บริษัทจึงเลือกที่จะไม่ลงทุนในการก่อสร้างอาคารส านักงาน โดยเลือกใช้วิธีเช่าพื้นที่
จากอาคารส านักงานแทน 
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 ผู้วิจัยได้เลือกการลงทุนเป็นมูลค่า 10 ล้านบาท โดยแบ่งสัดส่วนเงินลงทุนออกเป็น 1 ส่วน 
คือเงินลงทุนส่วนเจ้าของและผู้ถือหุ้น 10 ล้านบาท และส าหรับเงินทุนเจ้าของต้องการผลตอบแทน
เฉลี่ยปีละ 35% ดังตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 6.1: แสดงรายการเงินลงทุนภายในจากผู้ถือหุ้น 
 

ประเภทการลงทุน สัดส่วน จ านวนเงินลงทุน 
อัตราผลตอบแทน

ที่คาดหวัง 
อัตราผลตอบแทน

ถัวเฉลี่ย 

ล าดับที่ 1 100% 10,000,000 35% 27.83% 
รวม 100% 10,000,000 

 
  

ตารางที่ 6.2: ตารางแสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
 

รายการ มูลค่า (บาท) 

ค่าจดทะเบียนบริษัท 20,000 

ค่าตกแต่งส านักงาน 500,000 

ค่าส ารองจ่ายผู้น าเต้น 1,800,000 

ค่าเครื่องใช้ส านักงาน 178,505 

ค่าที่ปรึกษาทางด้านกฎหมาย 30,000 

ค่าที่ปรึกษาทางด้านการเงิน 30,000 

รวม  2,558,505 
 
ตารางที่ 6.3: ตารางแสดงรายละเอียดอุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงาน 
 

อุปกรณ ์ จ านวน ราคา (บาท/หน่วย) รวม 
Macbook Pro 13" 2 47,900 95,800 
iMac Retina 5k 27" 3 47,900 143,700 
TV LG 55” 4KSmart 5 31,990 159,950 
เครื่องออกก าลังกาย 1 535,200 535,200 

)ตารางมีต่อ( 
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ตารางที่ 6.3 )ต่อ(: ตารางแสดงรายละเอียดอุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงาน 
 

อุปกรณ ์ จ านวน ราคา (บาท/หน่วย) รวม 
เครื่องวัดมวลไขมัน 1 18,600 18,600 
เครื่องพิมพ์ Multi Function 2 5,990 11,980 
โทรศัพท ์ 3 650 1,950 

รวม 967,180 
 
6.3 การประมาณต้นทุนการผลิต 
 ต้นทุนการผลิตงานคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นประกอบด้วย ค่าจ้างเทรนเนอร์ 
ค่าเช่าสถานที ่ค่าลิขสิทธ์เพลง ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์ และค่าใช้จา่ยอ่ืนๆ ซึ่งแตล่ะงานจะมี
ต้นทุนที่แตกต่างกันตามขนาดและลักษณะของรูปแบบงาน ต้นทุนการผลิตของที่ระลึกและต้นทุนการ
บริหารก็จะต่างกันด้วย 
 
ตารางที่ 6.4: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตขนาดเล็ก 
 

รายละเอียด เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 รวม/ป ี

ค่าจ้างผู้น าเต้น 144,000 144,000 144,000 1,800,000 

ค่าผลิตสื่อ โฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 

100,000 100,000 100,000 1,200,000 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม 108,000 108,000 108,000 1,296,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 12,000 12,000 12,000 144,000 

รวม 364,000 364,000 364,000 4,440,000 
 
ตารางที่ 6.5: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตขนาดกลาง 
 

รายละเอียด เดือนที่ 1 เดือนที ่2 เดือนที ่3 รวม/ป ี

ค่าจ้างผู้น าเต้น 144,000 144,000 144,000 1,800,000 

)ตารางมีต่อ( 
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ตารางที่ 6.5: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตขนาดกลาง 
 

รายละเอียด เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 รวม/ป ี
ค่าผลิตสื่อ โฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ 

100,000 100,000 100,000 1,200,000 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม 108,000 108,000 108,000 1,296,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 12,000 12,000 12,000 144,000 

รวม 364,000 364,000 364,000 4,440,000 

 
ตารางที่ 6.6: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตขนาดใหญ ่
 

รายละเอียด เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 รวม/ป ี

ค่าจ้างผู้น าเต้น 144,000 144,000 144,000 1,800,000 

ค่าผลิตสื่อ โฆษณและ
ประชาสัมพันธ์ 

100,000 100,000 100,000 1,200,000 

ค่าอาหาร เครื่องดื่ม 108,000 108,000 108,000 1,296,000 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 12,000 12,000 12,000 144,000 

รวม 364,000 364,000 364,000 4,440,000 

 
ตารางที่ 6.7: ตารางแสดงต้นทุนการผลิตเสื้อผ้าออกก าลังกาย 
 

รายละเอียด ราคา (บาท) จ านวน รวม 
ค่าผลิตเสื้อยืดออกก าลังกาย 200 2,000 400,000 
ค่าผลิตเสื้อกลา้มออกก าลังกาย 180 2,500 450,000 
ค่าผลิตสปอร์ตบรา 350 2,000 770,000 
ค่าผลิตแจ็คเกต็ 400 1,000 400,000 
ค่าผลิตกางเกงออกก าลังกาย 350 2,500 875,000 
ค่าผลิตหมวก 100 2,000 200,000 

รวม 3,095,000 
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6.4 การประมาณคา่ใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร ได้แก่ ค่าเช่าส านักงาน ค่าจดทะเบียนบริษัท ค่าเงิน
ส ารองจ่ายศิลปิน ค่าสาธารณูปโภค ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ ที่จะขึ้น 5% ต่อปี ค่าเสื่อมส าหรับ
อุปกรณ์ส านักงาน อายุการใช้งาน 5 ปี อัตราค่าเสื่อมราคา 20% ต่อปี 
 
ตารางที่ 6.8: ตารางแสดงค่าสาธารณูปโภค 
 

ประเภท มูลค่า (บาท/เดือน) มูลค่า (บาท/ป)ี 

ค่าไฟ 35,000 420,000 

ค่าน้ า 6,000 132,000 

ค่าอินเตอร์เน็ต 10,000 120,000 

ค่าโทรศัพท ์ 10,000 120,000 

รวม 61,000 792,000 
 
ตารางที่ 6.9: ตารางแสดงค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ 
 

ประเภท มูลค่า (บาท/เดือน) มูลค่า (บาท/ปี) 

ค่าเช่าส านักงาน 120,000 1,440,000 

ค่าสวัสดิการของพนักงาน 17,000 204,000 

ค่าเจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย 20,000 120,000 

ค่าแม่บ้านท าความสะอาด 20,000 120,000 

ค่าลิขสิทธิ์เพลง  20,000 60,000 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ ์ 22,575 270,900 

รวม 219,575 2,634,900 
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ตารางที่ 6.10: ตารางแสดงอัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหน่ง  จ านวน อัตราค่าจ้าง/เดือน รวม (บาท) มูลค่า/ปี 

ผู้จัดการ 1 50,000 50,000  600,000  

พนักงานบัญชี 1 25,000 25,000 300,000  

ฝ่ายการตลาด 1 30,000 30,000 360,000  

CREATIVE 1 40,000 40,000 480,000  

เทรนเนอร ์ 3 20,000 60,000 720,000  

MULTIMEDIA 1 30,000 30,000 360,000  

ฝ่ายประชาสัมพันธ์ 1 25,000 25,000 300,000  

แม่บ้าน 2 10,000 20,000 240,000  

รวม 9 170,000 210,000 2,520,000 
 
6.5 การประมาณยอดขาย 
 
ตารางที่ 6.11: ตารางแสดงรายได้ขนาดเล็ก 
 

ราคา  จ านวน จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ รวม (บาท)/เดือน 

5,500 12 8 44,000 
 
ตารางที่ 6.12: ตารางแสดงรายได้ขนาดกลาง  
 

ราคา  จ านวน จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ รวม (บาท) /เดือน 

12,500 24 16 200,000 
 
ตารางที่ 6.13: ตารางแสดงรายได้ขนาดใหญ่  
 

ราคา  จ านวน จ านวนที่คาดว่าจะขายได้ รวม (บาท) /เดือน 

499 12 50 299,400 
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ตารางที่ 6.14: ตารางแสดงรายได้จากการขายสปอนเซอร ์
 

ประเภท มูลค่า 

Main Sponsor 100,000 

Co-Sponsor 20000 

Co-Sponsor 20000 

รวม 140,000 
 
ตารางที่ 6.15: ตารางแสดงรายได้จากการขายเสื้อผ้าออกก าลังกาย 
 

ประเภท มูลค่า จ านวนที่ขายได ้ รวม (บาท) 

เสื้อยืดออกก าลังกาย 450 1,500 675,000 

เสื้อกล้ามออกก าลังกาย 390 1,800 702,000 

สปอร์ตบรา 990 1,800 1,782,000 

แจ็คเก็ต 890 700 623,000 

กางเกงออกก าลังกาย 790 2,000 1,580,000 

หมวก 390 1,800 7,022,000 

  รวม   6,064,000 
 
ตารางที่ 6.16: ตารางแสดงรายได้จากการให้เช่าพ้ืนที่ Most Likely Case 
 

ขนาดพื้นที่ (ตร.ม.) จ านวน ราคา (บาท) รวม (บาท/ป)ี 

50 ตร.ม. 3 15,000 540,000 

30 ตร.ม. 3 10,000 360,000 

  รวม   900,000 
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ตารางที่ 6.17: ตารางแสดงรายได้จากการให้เช่าพื้นที ่Best Case 
 

ขนาดพื้นที่ (ตร.ม.) จ านวน ราคา (บาท) รวม (บาท/ป)ี 

50 ตร.ม. 5 15,000 900,000 

30 ตร.ม. 5 10,000 600,000 

  รวม   1,500,000 
 
ตารางที่ 6.18: ตารางแสดงรายได้จากการให้เช่าพื้นที ่Worst Case 
 

ขนาดพื้นที่ (ตร.ม.) จ านวน ราคา (บาท) รวม (บาท/ปี) 

50 ตร.ม. 1 15,000 180,000 

30 ตร.ม. 1 10,000 120,000 

  รวม   300,000 
 
ตารางที่ 6.19 : ตารางแสดงสมมตินานรายได้ในกรณีเป็นไปตามคาด )Most Likely Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

รายได้จากการ
ขายคอร์ส 

9,613,700 7,275,070 8,002,577 8,802,834.7 9,683,118.17 

รายได้จาก
สปอนเซอร ์

100,000 110,000 121,000 133,100 146,410 

รายได้จากการ
ให้เช่าพ้ืนที่ 

900,000 990,000 1,890,000 1,197,900 1,317,690 

รายได้จากการ
ขายของที่ระลึก 

5,032,000 3,335,200 3,668,720 4,035,592 4,439,151.2 

รวม 15,645,700 17,210,270 18,931,297 20,824,427 22,906,869 
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ตารางที่ 6.20: ตารางแสดงสมมตินานรายได้ในกรณีดีเกินคาด )Best Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

รายได้จากการ
ขายคอร์ส 

12,569,600 14,925,900 16,418,490 18,060,339 19,866,372.9 

รายได้จาก
สปอนเซอร ์

140,000 1,254,000 1,379,000 1,517,340 1,669,074 

รายได้จากการ
ให้เช่าพ้ืนที่ 

1,500,000 1,650,000 1,815,000 1,996,500 2,196,150 

รายได้จากการ
ขายของที่ระลึก 

5,057,000 7,762,700 8,538,970 9,392,867 10,332,153.7 

รวม 19,266,600 21,193,260 23,312,586 25,643,845 28,208,229 

 
ตารางที่ 6.21: ตารางแสดงสมมตินานรายได้ในกรณีย่ าแย ่)Worst Case) 
 

ประเภท 
(รายได)้ 

รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

รายได้จากการ
ขายคอร์ส 

6,613,700 7,275,070 8,002,577 8,802,834.7 9,683,118.17 

รายได้จาก
สปอนเซอร ์

100,000 110,000 121,000 133,100 146,410 

รายได้จากการ
ให้เช่าพ้ืนที่ 

900,000 990,000 1,890,000 1,197,900 1,317,690 

รายได้จากการ
ขายของที่ระลึก 

3,032,000 3,335,200 3,668,720 4,035,592 4,439,151.2 

รวม 10,645,700 11,710,270 12,881,297 14,169,426.7 15,586,369.4 
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6.6 การวิเคราะห์การได้มาของเงินทนุและการใชค้ืน (งบกระแสเงินสด)  
 ในส่วนของการวิเคราะห์การได้มาของเงินทุนและการใช้คนืนี้แสดงถึงกระแสเงินสดที่ใช้เป็น
เครื่องมือตรวจสอบสภาพคล่องในการด าเนินงานงบแสดงสถานะทางการเงิน แบ่งออกเป็น 3 กรณี 
ดังนี้ 
 กรณีเป็นไปตามคาด )Most Likely Case) 
 กรณีดีเกินคาด )Best Case) 
 กรณีย่ าแย่ )Worse Case) 
 
6.7 สรุปผลตอบแทน 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ต้นทุนและรายได้ทางการเงินในโครงการจัดตั้งบริษัทดนตรีอีเว้นต์
ประเภทอิเล็กทรอนิกส์ แดนซ์ เพื่อให้ทราบถึงความสามารถในการท าก าไรของโครงการ และได้ผล
สรุปตอบแทนทางการเงิน โดยใช้เครื่องมือช้ีวัดข้อมูลทางการเงิน ดังนี้ 

1. ระยะเวลาคืนทุน )Payback Period) 
2. มูลค่าปัจจุบันสุทธิ )Net Present Value : NPV) 
3. อัตราผลตอบแทนภายใน )Internal Rate of Return : IRR) 

 เพื่อให้ทราบถึงความคุ้มค่าในการลงทุนในโครงการ เพือ่ประโยชน์ต่อการตัดสินใจในการ
ลงทุนและใช้เป็นแนวทางในการขยายธุรกิจในอนาคต ผลการเปรียบเทียบก าไรสุทธ ิและกระแสเงิน
สดพบว่า โครงการธุรกิจมีความสามารถในการเริ่มท าก าไรได้ในปีที่ 2 และเพิ่มขึ้นทุกป ีกิจการมีสภาพ
คล่องในการบริหารจัดการเงินสด 
 
ตารางที่ 6.22: ตารางเปรียบเทียบกระแสเงนิสดสุทธ ิ
 

ประเภท (รายได)้ รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 รายได้ปีที่ 4 รายได้ปีที่ 5 

กรณีดีเกินคาด  
(Best Case) 

1,838,190 4,373,675 6,866,002 7,975,681 9,196,328 

กรณีเป็นไปตาม
คาด  (Most 
Likely Case) 

697,607 2,756,581 4,780,508 5,681,638 6,672,881 

กรณีย่ าแย่ (Worst 
Case) 

(877,393) 523,581 1,900,708 2,513,858 3,188,323 
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1. ระยะเวลาคืนทุน )Payback period) 
 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินโดยการใช้การค านวนระยะเวลาคืนทุน จะค านวนจาก
ก าไรในการด าเนินงาน เปรียบเทียบกับเงินทุนในทรัพยส์ิน 
 
ตารางที่ 6.23: ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน 
 

ประเภท (รายได)้ ระยะเวลาคนืทุน 
กรณีดีเกินคาด (Best Case) 2.8 
กรณีเป็นไปตามคาด (Most Likely Case) 3.6 

กรณีย่ าแย่ (Worst Case) มากกว่า 5 ปี 
 

2. มูลค่าปัจุบันสุทธ ิ)Net Present Value : NPV) 
 ผู้วิจัยได้ท าการก าหนดอัตราคิดลด )Discount Rate) เท่ากับ 10% เงินลงทุนของโครงการ
เท่ากับ ถ้า NPV มีค่าเป็นบวกให้ถือว่าเป็นโครงการที่น่าลงทุน แต่ถ้าผล NPV มีค่าเป็นลบถือว่าเป็น
โครงการที่ไม่น่าลงทุน 
 
ตารางที่ 6.24: ตารางแสดงมูลค่าปัจจุบันสทุธ ิ)NPV) 
 

  
กรณีเป็นไปตามคาด 
(Most Likely Case) 

กรณีดีเกินคาด 
(Best Case) 

กรณีย่ าแย่ 
(Worst Case) 

มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ    
(NPV) 

11,454,126 19,302,324 616,767 

 
3. อัตราผลตอบแทนภายใน )Intertnal Rate of Return : IRR) 
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ตารางที่ 6.25: ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนภายใน )Intertnal Rate of Return : IRR) 
 

  
กรณีเป็นไปตามคาด
(Most Likely Case) 

กรณีดีเกินคาด  
(Best Case) 

กรณีย่ าแย ่(Worst 
Case) 

อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 

52.24% 78.87% 9.41% 

 
 สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการธุรกิจผลติคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น
โครงการใช้เงินสดในการด าเนินธุรกิจเป็นส่วนใหญ่ ดังนั้นรายได้จากขายจะมีผลกระทบโดยตรงต่อ
โครงการ ซึ่งในกรณีนี้โครงการมีระยะเวลาคืนทุนจากทรัพย์สินในกรณีที่เป็นไปได้มากที่สุด 3 ปี 6 
เดือน มูลค่าปัจจุบัน 11,454,126 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในเทา่กับ 52.24% เมื่อพิจารณา
จากองค์ประกอบอื่นๆรวมกันหลายด้านแล้ว จะเห็นได้ว่าโครงการนี้มีความเหมาะสมที่จะลงทุน เป็น
ธุรกิจที่ใช้เงินสดในการประกอบธุรกิจมาก ความเสี่ยงสูง แต่มีผลตอบแทนสูง 
 



บทที่ 7 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรุปการวิจัย 
 ผลการศึกษาปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้น 
สามารถสรุปได้ ดังนี้ 
 1. ผลวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ พบว่าเป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ที่ระหว่าง 

31 – 35 ปย รองลงมามีอายุ 36 – 40 ป  ี และอายุ 41 ปยขึ้นไป ่ดยส่วนใหญ่ผู้บริ่สคส่วนใหญ่ มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญา่ท และระดับมัธยมศึกษา ส่วนใหญ่

ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว รองลงมาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และอาชีพพ่อบ้าน,แม่บ้าน รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ ่ 15,001 - 30,000 บาท รองลงมามีรายได้ 30,001 - 45,000 บาท และ 
60,000 บาทขึน้ไป และส่วนใหญ่เคยออกก าลังกายด้วยการเต้น 

 2. ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริ่สคที่มีต่อการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 จากการศึกษาพบว่า ระยะเวลาในการออกก าลังกายด้วยการเต้น ส่วนใหญ่ออกก าลังกายด้วย
การเต้นมาแล้ว เป็นเวลา 6 - 12 เดือน รองลงมาน้อยกว่า 6 เดือน และ 1 - 3 ปย  ระยะเวลาในการ
เต้นต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่สัปดาห์ละ 2 วัน รองลงมาสัปดาห์ละ 3 วัน และสัปดาห์ละ 1 วัน ระยะเวลา
ในการออกก าลังกายด้วยการเต้นต่อครั้งส่วนใหญ่ครั้งละ 51 - 60 นาท ีรองลงมาครั้งละ 31 - 40 
นาท ีและครั้งละ 41 - 50 นาท ีส่วนช่วงเวลาในการออกก าลังกายด้วยเต้นส่วนใหญ่ชว่งเวลา 16.01 
น. - 19.00 น. รองลงมาช่วงเวลา 12.01 น. - 16.00 น. และช่วงเวลาหลัง 19.00 น. สว่นใหญ่เคย
ออกก าลังกายด้วยการเต้น Zumba (ซุมบ้า)รองลงมา Aerobic (แอ่รบิค) และTrampoline (แทรม
่พลีน) ่ดยส่วนใหญ่ชื่นชอบการออกก าลังกายด้วยการเต้น Zumba (ซมุบ้า) รองลงมา Trampoline 
(แทรม่พลีน) และ Piloxing, Body Jam เหตุผลที่เลือกการออกก าลังกายด้วยการเต้น ส่วนใหญ่เพื่อ
สุขสาพที่ดี รองลงมาเพื่อรูปร่างที่ดีและ เพื่อการมีบุคลิกสาพที่ด ีผลลัพธ์ของการออกก าลังกายด้วย
การเต้น ส่วนใหญ่ช่วยกระชับสัดส่วน รองลงมาคือลดน้ าหนัก สุขสาพแข็งแรง และเสริมสร้างความ
มั่นใจและบุคลกิสาพ ่ดยส่วนใหญ่สถานทีอ่อกก าลังกายด้วยการเต้นคือ 911 by JT รองลงมา Gym 
อื่นๆ และ True Fitness ส่วนใหญ่มีสิ่งที่ใชจ้่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้นคือค่าเสื้อผ้า รองเท้า
กีฬา รองลงมาคือค่าคอร์ส และค่าเดินทาง ค่าใช้จ่ายในการออกก าลังกายด้วยการเต้น่ดยเฉลี่ยต่อ
คอร์ส ส่วนใหญ่อยู่ที่ 3,001 - 4,000 บาท รองลงมา 2,001 - 3,000 บาท และ 4,001 - 5,000 บาท 
่ดยพบว่าสินค้าที่เคยซื้อนอกเหนือจากค่าคอร์สออกก าลังกายด้วยการเต้นของทางฟิตเนสสอนเต้นคือ 
เครื่องดื่ม รองลงมาคือเสื้อผา้กีฬา และอาหารเสริม พบว่าส่วนใหญ่ไปออกก าลังกายด้วยการเต้นคน
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เดียว รองลงมาไปออกก าลังกายด้วยการเต้นกับกลุ่มเพื่อน และไปกับครอบครัว ่ดยบุคคลต้นแบบใน
การออกก าลังกายด้วยการเต้นส่วนใหญค่ือ ดารา นักแสดง รองลงมาคือ คนใกล้ชิด และเทรนเนอร์ที่
ชื่นชอบ ่ดยส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าเพลงมีส่วนช่วยให้รู้สึกสนุกสนาน มีความสุขในการเต้นมากขึ้น 
รองลงมาเห็นว่าเพลงช่วยให้เต้นออกก าลังกายได้นานขึ้น และ เพลงสามารถช่วยในการเต้นเข้ากับ
จังหวะ สิ่งที่กระท านอกเหนือจากที่ท่านไปออกก าลังกายด้วยการเต้น ส่วนใหญ่ไปพบปะเพ่ือนใหม่ 
รองลงมาพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผู้เชี่ยวชาญ และออกก าลังกายรูปแบบอื่นๆ ่ดย
นอกเหนือจากการออกก าลังกายด้วยการเต้น รูปแบบทีผู่้บริ่สคส่วนใหญ่เลือกออกก าลังกายคือ คาร์
ดิ่อ รองลงมาเวทเทรนนิ่ง และวิ่ง 
 3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารออกก าลังกายด้วยการเต้น 
 จากการศึกษาพบว่า 
 ปัจจัยด้านการสื่อสาร การเลอืกใช้เพลงในการสื่อสารของเทรนเนอร์ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือแรงกระตุ้นจากเทรนเนอร์ และการน าเสนอท่าเต้นของ
เทรนเนอร ์ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านการผลิต อุปกรณป์ลอดสัยและได้รับมาตรฐาน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ใน
เกณฑ์มากที่สดุ รองลงมาคืออุปกรณ์เพียงพอกับสมาชิก และความพร้อมทางด้านเทค่น่ลยี 
ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านสถานที ่ความสะดวกต่อการเดินทาง มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก 
รองลงมาคือการให้บริการทีจ่อดรถ และ Community สถานที่ครบวงจร ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านบริการ การให้รายละเอียดต่างๆในการบริการอย่างชัดเจน เช่น เงื่อนไขค่าใช้จ่าย 
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากทีสุ่ด  รองลงมาคือ อัตราค่าบริการเหมาะสมกับคุณสาพ
ของบริการ และการบริการที่เท่าเทียมกับลูกค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านสาพลักษณ ์ ชื่อเสียงและสาพลักษณ์ของเทรนเนอร ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่
ในเกณฑ์มากทีสุ่ด รองลงมาคือชื่อเสียงและสาพลักษณ์ของพรีเซนเตอร ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่
ในเกณฑ์มาก และชื่อเสียงและสาพลักษณ์ของสถาบัน ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด การส่งเสริมทางด้านการตลาดที่หลากหลาย มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือ การประชาสัมพันธ์การจัด่ปร่มชั่นผ่านสื่ออย่าง
ต่อเนื่อง มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก และการเป็นพันธมิตรกับแบรนด์สนิค้าที่มีแนวทาง
การค้าเช่นเดียวกัน ตามล าดับ 
 ปัจจัยด้านบุคลากรที่ให้บริการ เทรนเนอร์มีความรู้ความสามารถ มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
อยู่ในเกณฑ์มากที่สุด รองลงมาคือ เทรนเนอร์มีความตั้งใจในการให้บรกิาร และพนักงานมีความรู้และ
ความสามารถ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกอยู่ในเกณฑ์มาก ตามล าดับ 
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 7.1.2 การอสิปรายผล 
 ผู้วิจัยได้น าประเด็นที่ควรมาอสิปราย ดังนี้ 
 7.1.3 ข้อเสนอแนะ 
   7.1.3.1 ควรศึกษาความพึงพอใจของผู้บริ่สคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด 8 ด้าน 
เพื่อน าข้อมูลที่ได้รับมาปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ เพื่อสร้างความได้เปรียบทางด้านแข่งขันมากขึ้น 
  7.1.3.2 ควรมีการเก็บข้อมูลจากสถานที่หรอืศูนย์ให้บริการทางด้านสุขสาพ ที่
นอกเหนือจากการเก็บข้อมูลออนไลน์ เพื่อเป็นการเจาะกลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูกกลุ่ม 
  7.1.3.3 ควรศกึษาแนวทางการพัฒนาคอนเทนต์ เพื่อน ามาปรับใช้ในการเอนเตอร์ 
เทนอยู่เสมอ 
 
7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 
 7.2.1 ประเด็นปัญหาและแนวทางแก้ไขในอนาคต 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้พบปัญหาการจัดการด้านเวลาในการเก็บข้อมูล ทีใ่ช้เวลามาก
เกินไป จากส่วนเชิงคุณสาพ ในการท าการติดต่อผู้เชี่ยวชาญ ด้วยเวลาที่ไม่ค่อยลงตัวนักท าให้เกิด
ความล่าช้า แต่ด้วยความที่ผู้เชี่ยวชาญมีความรู้และมากประสบการณ์ท าให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนสมบูรณ ์
สามารถน ามาพัฒนาและต่อยอดงานวิจัยในครั้งนี้ได ้
 การบริหารความเสี่ยง 
 กรณีย่่าแย่  
 หากผลไม่เป็นไปตามที่ได้วางแผนไว้ ทางผู้วจิัยได้มีแผนการเตรียมรับมือ ดังนี้ 
 - วิเคราะห์ปัญหาเพ่ือหาสาเหตุที่แท้จริงของปัญหา เพ่ือน ามาสู่การแก้ไขปัญหาได้อย่างรงจุด 
 - วิเคราะห์บริษัทที่ประสบความส าเร็จ เพื่อเรียนรู้ Key Success factor และน ามาปรับใช้
กับ่ครงการได้อย่างเหมาะสม 
 - หารายได้เพ่ิมจากช่องทางอื่น เพ่ือน ามาพัฒนาและผลติคอนเทนต์ใหม่ออกสู่ตลาด 
 กรณีดีเยี่ยม 
 - ปั้นผู้น าเต้นคนใหม่ที่ชนะจากการประกวด เพื่อท าการขยายสาขาเฟรนไชส์ 
 - ผลิตคอนเทนต์ใหม่ เพื่อส่งออกสู่ต่างประเทศ ่ดยเริ่มจากประเทศมาซียก่อนเพราะเป็น
ประเทศที่ให้ความสนใจกับการออกก าลัง กายด้วยการเต้นสูง  
 7.2.2 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของ่ครงการ 
  7.2.2.1 ควรให้ความส าคัญกับการดูแลสุขสาพ และบุคลิกสาพ ตั้งแต่การเลือก
รับประทานอาหารที่มีประ่ยชน์ การระวังตนเองจากสิ่งอันตราย และการออกก าลังกายเพ่ือสุขสาพ
และบุคลิกสาพที่ดีอยู่เสมอ 
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  7.2.2.2 ควรเพ่ิมการบริการ การบรรเทาอาการบาดเจ็บจากการออกก าลังกาย จาก
ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน เพื่อลดความเสี่ยงและเป็นการอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริ่สค 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นของผู้บริโภค 
 แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจความคิดเห็น ความพึงพอใจ รวมถึงความคาดหวัง
ของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มีต่อการเลือกคอนเทนต์ออกก าลังกายด้วยการเต้น ซึ่งแบบสอบถามนี้เป็น
ส่วนหนึ่งในการศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต การ
บริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ผู้วิจัยขอขอบคุณที่ท่านให้ความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถามครั้ง
น้ี 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน หน้าข้อความที่เหมาะสมกับท่านมากที่สุด หรือกรอก
ข้อความ ตัวเลือกในช่องว่างที่เว้นไว้ 
ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ  

 ชาย      หญิง  
2. อายุ 
  ต่ ากว่า 20 ปี      20 - 25 ปี     

 26 – 30 ปี      31 - 35 ปี     

 36 - 40 ปี      41 ปีขึ้นไป  
3. ระดับการศึกษา 
  ต่ ากว่ามัธยมศึกษา    มัธยมศึกษา  
  ปริญญาตร ี     ปริญญาโท 
  สูงกว่าปริญญาโท 
4. อาชีพ 
  ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน 
  ธุรกิจส่วนตัว     พ่อบ้าน / แม่บ้าน 
  นักเรียน / นักศึกษา    อื่นๆ โปรดระบ…ุ… 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  ต่ ากว่า 15,000 บาท    15,001 – 30,000 บาท 
  30,001 – 45,000 บาท   45,001 – 60,000 บาท 
  60,000 บาทขึ้นไป 
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6. ท่านเคยออกก าลังกายด้วยการเต้นหรือไม ่
 เคย    ไม่เคย 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน หน้าข้อความที่เหมาะสมกับท่านมากที่สุด หรือกรอก
ข้อความ ตัวเลือกในช่องว่างที่เว้นไว้ 
ส่วนที2่ ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการออกก าลังกายด้วยการเต้น 
1. ท่านออกก าลังกายด้วยการเต้นมาเป็นระยะเวลาเท่าไหร ่
  น้อยกว่า 6 เดือน    6 – 12 เดือน 
  1 – 3 ปี     4 – 6 ปี 
  7 – 9 ปี     มากกว่า 10 ปี 
2. ท่านออกก าลังกายด้วยการเต้นสัปดาห์ละกี่วัน 
  1 วัน      2 วัน 
  3 วัน      มากกว่า 4 วัน 
3. ท่านออกก าลังกายด้วยการเต้นนานครั้งละกี่นาที 
  น้อยกว่า 20 นาท ี    20 – 30 นาท ี
  31 – 40 นาท ี    41 – 50 นาท ี
  51 – 60 นาท ี    มากกว่า 60 นาที 
4. ท่านออกก าลังกายด้วยการเต้นในช่วงเวลาใด 
  9.00 – 12.00 น.    12.01 – 16.00 น.   
  16.01 – 19.00 น.   หลัง 19.00 น. 
5. ท่านมักเลือกออกก าลังกายด้วยวิธีการเต้นรูปแบบใด (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
  T25     Zumba   Body combat 
 แอโรบิก    อื่นๆ โปรดระบ…ุ 
6. ท่านชื่นชอบการออกก าลังกายด้วยวิธีเต้นรูปแบบใดมากที่สุด 
  T25    Zumba   Body combat 
 แอโรบิก   อื่นๆ โปรดระบ…ุ 
 7. ท่านเลือกออกก าลังกายด้วยการเต้นเพราะเหตุผลใด 
  เพื่อการสุขภาพที่ดี    เพื่อการมีรูปร่างที่ดี 
  เพื่อการมีบคุลิกภาพที่ดี   ตามกระแสสังคม 
  อื่นๆ โปรดระบ…ุ…………………………………… 
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8. ผลของการออกก าลังกายด้วยการเต้นที่ท่านได้รับคืออะไร (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
  กระชับสัดส่วน     ลดน้ าหนัก 
  สุขภาพแข็งแรง     เสรมิสร้างกล้ามเนื้อ 
  เสริมสร้างความมั่นใจและบุคลิกภาพที่ดี   อื่นๆ โปรดระบุ……………….… 
9. ท่านเคยไปออกก าลังกายด้วยการเต้นที่ไหน 
  911 by jt    Finess First 
  True fitness    ศูนยส์ุขภาพของชุมชน   

 DVD สอนเต้น   Youtube       
 อื่นๆ โปรดระบ…ุ………………………………………….. 

10. ท่านมีค่าใช้จ่ายอะไรบ้างในการออกก าลังกายด้วยการเต้น (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
  ค่าคอร์ส      ค่าอุปกรณ์กีฬา    
  ค่าเสื้อผ้ากีฬา     ค่าเดินทาง  
  อื่นๆ โปรดระบ…ุ……………………………... 
11. ท่านเสียคา่ใช้จ่ายในการออกก าลังด้วยการเต้นโดยเฉลี่ยต่อคอร์สเทา่ไหร่ 
  ต่ ากว่า 1,000 บาท    1,000 – 2,000 บาท   

 2,001 – 3,000 บาท    3,001 – 4,000 บาท             
 4,001 – 5,000 บาท    มากกว่า 5,000 บาท 

12. นอกเหนือจากค่าคอร์สออกก าลังกายด้วยการเต้น ท่านเคยซื้อสินค้าหรือบริการอื่นๆ ของทาง
สถาบันอะไรบ้าง (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
  เทรนเนอร์ส่วนตัว    อุปกรณ์กีฬา    

 เสื้อผ้ากีฬา     เครื่องดื่ม    
 อาหารเสริม     อื่นๆ โปรดระบ…ุ…………………………….… 

13. ท่านไปออกก าลังกายด้วยการเต้นกบัใคร 
  คนเดียว     กลุ่มเพื่อน     

 ครอบครัว      อื่นๆ โปรดระบ…ุ……………………………….… 
 14. บุคคลต้นแบบในการออกก าลังกายด้วยการเต้นของท่านคือใคร 
  ดารา นักแสดง    บุคคลที่มีชือ่เสียงที่ท่านชื่นชอบ 
  เทรนเนอร์ที่ท่านชื่นชอบ   คนใกล้ชิด 
  อื่นๆ โปรดระบ…ุ……………………………………………….… 
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15. ท่านคิดว่าเพลงประกอบจังหวะในการเต้นออกก าลังกายมีส่วนช่วยอย่างไร (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
  ช่วยให้เต้นออกก าลังกายได้นานขึ้น   
  ช่วยให้รู้สึกสนุกสนาน มคีวามสุขในการเต้นมากขึ้น 
  ช่วยให้เลือดในร่างกายสูบฉีดมากขึ้น 
  สามารถช่วยในการเต้นเข้ากับจังหวะ  
  เพลงไม่มีส่วนช่วยในการเต้นออกก าลังกายเลย 
16. นอกเหนือจากที่ท่านไปออกก าลังกายด้วยการเต้น ท่านท าอะไรบ้าง (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
  พบปะเพ่ือนใหม ่     ถ่ายรูป 
  พูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผู้เช่ียวชาญ  ออกก าลังกายรูปแบบอื่นๆ 
17. นอกเหนือจากการออกก าลังกายด้วยการเต้น ท่านออกก าลังกายรูปแบบใด 
  วิ่ง       คาร์ดิโอ 
  เวทเทรนนิ่ง      ปั่นจักรยาน 
  ออกก าลังกายด้วยการเต้นอย่างเดียว   อื่นๆ โปรดระบุ……………………….… 
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ค าชี้แจง กรุณาเลือกค าตอบที่แสดงระดับตรงกับความต้องการของท่านมากที่สุด 
ส่วนที3่ ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการออกก าลังกายดว้ย 
การเต้น 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 

มา
ก
ที่สุ
ด 

มา
ก 

ปา
น
กล
าง 

น้อ
ย 

น้อย
ที่สุ
ด 

ปัจจัยด้านการสื่อสาร 

1. แรงกระตุ้นจากเทรนเนอร ์      
2. การเลือกใช้เพลงในการสื่อสารของเทรนเนอร ์      
3. การใช้ภาษากายในการสื่อสารของเทรนเนอร ์      
4. การน าเสนอท่าเต้นของเทรนเนอร ์      
ปัจจัยด้านการผลิต 
1. สร้างทางเลอืกด้วยหลักสูตรที่หลากหลายให้กับผู้บริโภค      

2. คุณภาพของเรื่องเสียง      

3. ความพร้อมทางด้านเทคโนโลยี      

4. อุปกรณ์เพียงพอกับสมาชิก      
5. อุปกรณ์ปลอดภัยและได้รับมาตรฐาน      

3. ปัจจัยด้านสถานที ่

1. มีจ านวนสาขาให้บริการเพียงพอ      
2. ความสะดวกต่อการเดินทาง      
3. การให้บริการที่จอดรถ      
4. Community สถานที่ครบวงจร      
4.ปัจจัยด้านการบริการ 
1. การบริการที่เท่าเทียมกับลูกค้า      
2. ความรวดเร็วในการบริการ      
3. การให้รายละเอียดต่างๆในการบริการอย่างชัดเจน เช่น 
เงื่อนไขค่าใช้จ่าย 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการออกก าลังกาย
ด้วยการเต้น 

ระดับความส าคัญ 

มา
ก
ที่สุ
ด 

มา
ก 

ปา
น
กล
าง 

น้อ
ย 

น้อย
ที่สุ
ด 

4. วิธีการช าระค่าสมาชิกที่หลากหลาย      
5. อัตราค่าบริการเหมาะสมกับคุณภาพของบริการ      
6. มีการจัดคลาสเต้นที่เป็นระบบ เช่น คลาสมีความต่อเนื่อง      
5. ปัจจัยด้านภาพลักษณ ์
1. ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของสถาบัน      
2. ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของเทรนเนอร ์      
3. ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของสปอนเซอร ์      
4. ชื่อเสียงและภาพลักษรืของพรีเซนเตอร ์      
6. ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด 
1. มีการประชาสัมพันธ์การจัดโปรโมชั่นผ่านสื่ออย่าง
ต่อเนื่อง เช่น Facebook fanpage, Website 

     

2. มีการส่งเสรมิทางด้านการตลาดที่หลากหลาย เช่น ของ
สมนาคุณ, ส่วนลดกับบัตรเครดิต, ทดลองใช้บริการฟรีครั้ง
แรก 

     

3. การเป็นพันธมิตรกับแบรนด์สินค้า ที่มีแนวทางการค้า
เช่นเดียวกัน เช่น ประกันชีวิต แบรนด์เสื้อผ้า รองเท้ากีฬา 

     

7. ปัจจัยด้านบุคลากรที่ใหบ้ริการ 

1. พนักงานมีความรู้และความสามารถ      
2. พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ทีด่ ี      
3. เทรนเนอรม์ีความรู้ ความสามารถ      
4. เทรนเนอร์มีความตั้งใจในการให้บริการ      

 
 
 
 



102 

ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์ 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกคอนเทนต์การออกก าลังกายด้วยการเต้นของผู้บริโภค 
 แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจความคิดเห็น ความพึงพอใจ และความเป็นไปได้ใน
การประกอบธุรกิจ รวมถึงจากผู้เชี่ยวชาญในปัจจุบันที่มีต่อโครงการจัดต้ังธุรกิจผลิตคอนเทนต์การ
ออกก าลังกายด้วยการเต้น และจะรวบรวมข้อมูล ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อโครงการธุรกิจ
ดังกล่าวข้างต้น มาใช้ในโครงการธุรกิจของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ หลักสูตร
นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต การบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต ค าตอบของท่านจะเป็นประโยชน์อย่าง
ยิ่งต่อการท าโครงการธุรกิจฯ ผู้วิจัยจึงขอขอบคุณเป็นอย่างสูงในการตอบแบบสัมภาษณ์ในครั้งนี ้
 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลพื้นฐานทั่วไป (จงเติมค าในช่องวา่ง) 
ชื่อองค์กร………………………………………………………………………………………………… 
ชื่อผู้ให้สัมภาษณ์………………………………………………………………………………………. 
ต าแหน่ง………………………………………………………………………………………………….. 
ประสบการณ์ในการสอน…………………………………………………………………………… 
 
ส่วนที่ 2: ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็น 
1.วิธีการสื่อสารของผู้น าเต้นกับผู้บริโภคคืออะไร มีเทคนิคพิเศษในการสือ่สารหรือไม่ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
2.ข้อแตกต่างของการเต้นแต่ละประเภทคืออะไร 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
 
3. พฤติกรรมในการใช้บริการของผู้บริโภค การใช้บริการประเภทต่างๆ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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4. ในมมุมองของผู้น าเต้นสิ่งที่คิดว่าจะสามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคหันมาสนใจได้คืออะไร 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
5. องค์ประกอบส าคัญของการเต้นมีองค์ประกอบอะไรบ้าง 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
6. แนวเพลงมีผลมากน้อยแค่ไหน แนวเพลงไหนได้รับผลตอบรับดีที่สุด 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
7. การออกก าลังกายด้วยการเต้นเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด ควรใช้ระยะเวลากี่นาที และอย่างน้อย
สัปดาห์ละกี่ครัง้ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
8. ช่วงวันและช่วงเวลาใดที่ผู้บริโภคมาออกก าลังกายด้วยการเต้นมากที่สุด 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
9. ส่วนใหญ่ผู้บริโภคคือกลุ่มคนประเภทใด 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
10. รายรับของผู้น าเต้นมาจากทางใดบ้าง 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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11. แนวโน้มการเติบโตของการออกก าลังกายด้วยการเต้นจะเป็นไปในทิศทางใด 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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ประวัติการศึกษา าษกาศรากีา 2560 าศิญญานเิทรราสตศมหาบัณฑิต สาขากาศ

บศิหาศธุศกิจบันเทิงและกาศผลิต มหาวิทยาลัยกศุงเทพ 
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