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ABSTRACT 
 
 The business plan was intended to provide guidance for stores selling 
exercise equipment for the elderly by studying the factors that influenced the 
decision to purchase exercise equipment for the elderly. The independent variables 
were lifestyle, attitude, and marketing mix. The samples in the study were 200 
respondents consisting of the elderly and people who lived with the elderly, both 
male and female, aged 22 years. Questionnaire was used with purposive sampling 
method. The analysis data methods included frequency, mean, standard deviation, 
and the multiple regression analysis to test the hypotheses. 
 The results of the hypotheses testing found that lifestyle, attitudes, and 
marketing mix factors influence the decision to purchase fitness equipment for the 
elderly at the statistical significant level of 0.05. 
 
Keywords: Aging Society, Lifestyle, Attitude, Marketing Mix 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 โครงสร้างด้านประชากรของประเทศไทยเริ่มเข้าสู่ สังคมผู้สูงอายุ ตั้งแต่ปี 2548 มีสัดส่วน
จ านวนผู้ที่มอีายุ 60 ปีขึ้นไป สูงถึงร้อยละ 10 และตามการคาดการณ์จ านวนประชากรของส านักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) คาดการณ์ว่า ในปี 2564 
ประเทศไทยจะเริ่มเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ โดยมีจ านวนของผู้มีอายุ 60 ปีขึ้นไป สูงถึงร้อยละ 
20 ของจ านวนประชากรทั้งหมดที่มีอยู่ในประเทศไทย และในปี 2574 คาดว่าประเทศไทยจะเข้าสู่ 
สังคมผู้สูงอายุระดับสุดยอด เมื่อมีจ านวนผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป มีจ านวนสูงถึงร้อยละ 28 ของจ านวน
ประชากรทั้งหมดในประเทศไทย 
 จากการส ารวจจ านวนประชากรไทยของส านักงานสถิติแห่งชาติ (สสช.) จากจ านวน
ประชากรไทย 67.6 ล้านคน เมื่อปี 2560 มีประชากรชายประมาณ 33 ล้านคน และประชากรหญิง
ประมาณ 34.6 ล้านคน พบว่า มีประชากรผู้ที่มอีายุ 60 ปีขึ้นไป ประมาณ 11.3 ล้านคน คิดเป็น 
ร้อยละ 16.7 ของประชากรทั้งหมด และเป็นชายประมาณ 5.08 ล้านคน หรือร้อยละ 15.4 และหญิง
ประมาณ 6.23 ล้านคน หรือร้อยละ 18.0 และเมื่อมีการแบ่งกลุ่มผู้สูงอายุออกเป็นสามช่วง ได้แก่ 
ผู้สูงอายุช่วงวัยตอนต้นที่มีอายุตั้งแต ่60-69 ปี ผู้สูงอายุช่วงวัยตอนกลางที่มีอายุตั้งแต่ 70-79 ปี และ
ผู้สูงอายุช่วงวัยตอนปลายที่มีอายุตั้งแต ่80 ปีขึ้นไป พบว่า จ านวนผู้สูงอายุของไทยส่วนใหญ่นั้นมีอายุ
อยู่ในช่วงวัยตอนต้นอยู่ที่ร้อยละ 57.4 ของจ านวนผู้สูงอายุทั้งหมด และสุขภาพโดยรวมของผู้สูงอายุ 
(จากการทีใ่ห้ผู้สูงอายุประเมินสุขภาพตนเอง) ส่วนใหญ่ตอบว่าตนเองมีสุขภาพปานกลางหรือยังเป็น
ปกติ และบางส่วนตอบว่ายังมีสุขภาพที่ดี และเมื่อพิจารณาจากอัตราการขอพ่ึงพิง เมื่อปี 2560 แล้ว
ประชากรวัยท างาน 100 คน จะต้องรับภาระของประชากรผู้สูงอายุและเด็กเฉลี่ยประมาณ 51 คน 
และความว่าจะมีการเพ่ิมเป็น 64 คน ในปี 2570 ดังนั้นสังคมไทยควรจะต้องมีการเตรียมความพร้อม
เพ่ือรับมือสถานการณ์เหล่านี้ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต เช่น การดูแลสุขภาพร่างกายและอาหารการกินอยู่
ของผู้สูงอายุ หน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรจัดท าการส่งเสริมการท าอาชีพและกิจกรรมต่าง ๆ ทางสังคม
และปรับสภาพแวดล้อมที่พักอาศัย รวมทั้งจัดบริการสาธารณะให้มีความเหมาะสม เป็นต้น 
(ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) 
 จากสถานการณ์โลกท่ีก าลังเปลี่ยนแปลงเข้าสู่ภาวะสังคมสูงอายุ หลายประเทศรวมถึง
ประเทศไทยก าลังเผชิญหน้ากับการเปลี่ยนแปลงครั้งนี้ จากภาวะดังกล่าวท าให้เกิดธุรกิจที่เก่ียวกับ
ผู้สูงอายุเกิดขึ้นมากมาย เช่น ธุรกิจดูแลผู้สูงอายุ หรือสินค้าและบริการส าหรับผู้สูงอายุ เป็นต้น เพ่ือ
รองรับและตอบโจทย์การใช้ชีวิตของผู้สูงอายุเหล่านี้ ที่ในอนาคตจะมีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
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และผู้สูงอายุส่วนใหญ่มักจะมีปัญหาทางด้านร่างกายที่เสื่อมสภาพเมื่อถึงวัย เช่น เคลื่อนไหวไม่สะดวก 
มีอาการปวดเมื่อยตามร่างกาย และปัจจุบันผู้สูงอายุก็ใส่ใจดูแลสุขภาพร่างกายกันมากขึ้น จึงเป็นที่มา
ของแนวคิดในการเปิดร้านจ าหน่ายเครื่องออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุ เพื่อให้ผู้สูงอายุได้บริหารร่างกาย
และออกก าลังกายได้อย่างเหมาะสมและปลอดภัยตามวัย เพื่อช่วยลดอาการปวดเมื่อยต่าง ๆ ตาม
ร่างกาย และเป็นการส่งเสริมให้ผู้สูงอายุเหล่านี้มีสุขภาพอนามัยที่แข็งแรงจากการออกก าลังกายและ
ดูแลตนเองเป็นประจ า ประกอบกับกระแสการดูแลเอาใจใส่สุขภาพในปัจจุบันผู้คนในสังคมมีการให้
ความส าคัญและใส่ใจในการดูแลตนเองกันมากข้ึน และในอนาคตคาดว่าธุรกิจที่เก่ียวกับการดูแล
สุขภาพมีแนวโน้มเติบโตเป็นอย่างมาก และภาครัฐก็ให้ความส าคัญในการรณรงค์ให้ผู้สูงอายุใส่ใจและ
ดูแลสุขภาพของตนเองให้แข็งแรง จึงเป็นโอกาสที่จะด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเครื่องออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ และคาดว่าน่าจะมีการตอบรับจากผู้บริโภคเป็นอย่างดีในตลาดปัจจุบัน 
 
1.2 แนะน าประเภทของธุรกิจ  
 ร้าน Healthy Fit เป็นธุรกิจที่ก่อตั้งขึ้นโดย นายสมพล สินประเสริฐ แต่เพียงผู้เดียว ซึ่งเป็น
ธุรกิจประเภทซื้อมา-ขายไป โดยสินค้าที่จัดจ าหน่ายจะเป็นสินค้าประเภทเครื่องออกก าลังกาย และ
เครื่องบริหารร่างกายส าหรับผู้สูงอายุ เนื่องด้วยการออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุนั้น จะเป็นการเน้นให้
รา่งกายทุกส่วนได้เคลื่อนไหวอย่างเหมาะสม และต้องไม่ใช้แรงในการออกก าลังกายมากเกินไป เพ่ือ
ป้องกันอุบัติเหตุที่จะเกิดข้ึนจากการออกก าลังกาย สินค้าภายในร้านจึงเป็นสินค้าที่ออกแบบมาเพ่ือ
ผู้สูงอายุโดยเฉพาะ เพื่อให้ผู้สูงอายุได้ใช้งานได้อย่างปลอดภัย โดยทางร้านจะมีพนักงานบริการที่คอย
ให้ค าแนะน าปรึกษากับลูกค้าในการใช้อุปกรณ์ออกก าลังกายต่าง ๆ เพื่อให้ผู้สูงอายุได้ออกก าลังกาย
ได้อย่างปลอดภัยและเหมาะสมกับวัย โดยสินค้าที่จัดจ าหน่ายของทางร้านจะมีเครื่องบริหารนิ้วมือ 
เครื่องบริหารข้อมือ เครื่องบริการข้อเข่าและเท้า เป็นต้น ด้วยสินค้าที่มีความหลากหลาย และราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพ ท าให้ร้านจัดจ าหน่ายเครื่องออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit เป็นอีกหนึ่ง
ทางเลือกอันดับแรก ที่ผู้สูงอายุหรือครอบครัวที่มีผู้สูงอายุจะนึกถึงในการหาเครื่องออกก าลังให้
ผู้สูงอายุเพื่อมาดูแลสุขภาพ 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 เป็นผู้น าตลาดอุปกรณ์ออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ  
 1.3.2 พันธกิจ 
 เป็นส่วนหนึ่งในการส่งเสริมให้ผู้สูงอายุในสังคมให้มีสุขภาพรางกายที่แข็งแรง และสามารถ
พ่ึงพาตนเองได้ 
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 1.3.3 เป้าหมาย 
  1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 
   1) โปรโมทสินค้าและแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในตลาด 
   2) สร้างก าไรจากการขายสินค้าให้ได้ ร้อยละ 20 ของยอดขายทั้งหมดของปี 
  1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง 
   1) ขยายสาขาเพ่ิมขึ้น เพื่อให้ครอบคลุมแหล่งชุมชนขนาดใหญ่ 
   2) เพ่ิมสินค้าให้หลากหลายมากข้ึน เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค 
  1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว 
   1) เพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่าย ให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย 
   2) เป็นผู้น าตลาดร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุที่มีความ
หลากหลายของสินค้า 
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
  1) เพ่ือสร้างก าไรจากการจ าหน่ายสินค้า 
  2) เพ่ือสร้างความยั่งยืนให้กับธุรกิจ 
  3) เพ่ือพัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จตามเป้าหมาย 
 
1.4 สถานที่ตั้ง 
 ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit ตั้งอยู่ที่ศูนย์การค้า 
ฟิวเจอร์พาร์ครังสิต และเป็นศูนย์การค้าขนาดใหญ่ในย่านรังสิต และเป็นแหล่งรวมของที่พักอาศัย 
หมู่บ้านจัดสรรขนาดใหญ่ และอยู่ใกล้กับโครงการบ้านพักผู้สูงวัย และการเดินทางที่สะดวกสบาย อยู่
ใกล้กับจุดศูนย์รวมรถตู้และรถประจ าทาง 
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1.5 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 1.1: โครงสร้างองค์กรร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ “Healthy Fit” 
 

 
 
 หน้าที่และความรับผิดชอบ 
 เจ้าของกิจการ มีหน้าที่ในการบริหารงานดูแลกิจการ รวมถึงก าหนดและวางกลยุทธ์ในการ
บริหาร และวางแผนการตลาด เพื่อให้ธุรกิจสามารถบรรลุตามเป้าหมายขององค์กร 
 ผู้จัดการ มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่รับผิดชอบดูแลภายในร้านให้เกิดความเรียบร้อย และ
ช่วยเหลือพนักงานในการปฏิบัติหน้าให้บรรลุเป้าหมายตามที่ตั้งไว้ และท างานร่วมกับเจ้าของในการ
ก าหนดและวางแผนกลยุทธ์ นโยบายต่าง ๆ ให้ประสบความส าเร็จ 
 พนักงานขาย มี 3 ต าแหน่ง มีหน้าที่ช่วยเหลือให้ค าปรึกษาและแนะน าสินค้าให้กับลูกค้า 
และท าให้ลูกค้าเกิดประทับใจเวลาที่เข้ามาใช้บริการ และท าหน้าที่ขายสินค้าภายในร้านให้บรรลุ
เป้าหมายที่ตั้งไว้ และดูแลรับผิดชอบความสะอาดและสินค้าภายในร้านให้เป็นระเบียบเรียบร้อย และ
เมื่อมีงานอีเว้น พนักงานจะมีหน้าที่ในการออกบูธ เพ่ือแนะน าสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 พนักงานสต๊อกสินค้า มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการดูแลสินค้าในสต๊อก เช็คสินค้าในสต๊อกให้
ตรงกับระบบอยู่เสมอ และจัดท ารายงานข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าคงเหลือประจ าเดือน 
 พนักงานให้ค าปรึกษา มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการให้ค าแนะน าปรึกษาลูกค้า เกี่ยวกับ
วิธีการออกก าลังกายของผู้สูงอายุที่เหมาะสม และแนะน าอุปกรณ์ออกก าลังที่เหมาะสมกับผู้สูงอายุใน
การใช้งานของแต่ละคน ซึ่งอาจมีปัญหาสุขภาพที่แตกต่างกันออกไป 
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 พนักงานบัญชี มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการจัดท าข้อมูลทางการเงินต่าง ๆ และจัดการ
เอกสารต่าง ๆ ที่เก่ียวกับการเงิน รวมทั้งจัดท างบการเงินของบริษัท เพื่อให้เจ้าของสามารถตรวจสอบ
งบทางการเงินได้ และวางแผนในการลงทุนในอนาคต 
 พนักงานแคชเชียร์ มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการคิดเงินและออกบิลใบเสร็จ ใบก ากับภาษี 
ให้กับลูกค้า และท าหน้าที่ เปิด-ปิด ระบบเคาน์เตอร์แคชเชียร์ประจ าวัน และจัดท าเอกสารสรุป
ยอดขายในแต่ละวันและยอดขายประจ าเดือน เพ่ือให้ทางเจ้าของได้ท ายอดขายดังกล่าวมา ตามแผน 
กลยุทธ์ในการท าการตลาด 
 
1.6 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 
 1.6.1 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังส าหรับ
ผู้สูงอายุ 
 1.6.2 เพ่ือน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาพัฒนาสินค้าให้ตอบโจทย์ความต้องการผู้บริโภค 
 1.6.3 เพ่ือสร้างธุรกิจให้ประสบความส าเร็จและยั่งยืน  
 



 
 

บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 ที่มาและความส าคัญ 
 ปัจจุบันประเทศไทยนั้นถูกจัดให้อยู่ในประเทศที่มีผู้สูงอายุเป็นอันดับสองของอาเซียนรอง
จากประเทศสิงคโปร์ แสดงให้เห็นว่าการเปลี่ยนแปลงประชากรศาสตร์ของเราก าลังได้ก้าวเข้าสู่สังคม
ผู้สูงอายุอย่างรวดเร็ว และคาดว่าจะเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องในอนาคตจนกลายเป็นสังคมผู้สูงอายุโดย
สมบูรณ์ในปี พ.ศ. 2564 โดยในขณะนี้ทั้งภาคสังคมและภาคธุรกิจต่างให้ความสนใจสังคมผู้สูงอายุ
อย่างจริงจังอีกทั้งยังเป็นที่คาดว่า พ.ศ. 2561 นี้ จะเป็นครั้งแรกที่ประชากรผู้สูงอายุของประเทศไทย
แซงหน้าประชากรเด็ก อย่างไรก็ดีจากการส ารวจของมูลนิธิสถาบันวิจัยและพัฒนาผู้สูงอายุไทย พบว่า
ประเทศไทยได้เริ่มมีการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุมาตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2548 โดยมีประชากรผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้น
ไป จ านวน 6.6 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 10 ของจ านวนประชากรทั้งหมดทีมีในประเทศ และคาดว่าใน
ปี พ.ศ. 2564 ประเทศไทยจะก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ โดยมีจ านวนประชากรผู้สูงอายุ 
สูงถึงร้อยละ 20 ของจ านวนประชากรที่มีทั้งหมดในประเทศไทย และในปี พ.ศ. 2574 คาดว่าจะมี
จ านวนผู้สูงอายุเพ่ิมขึ้นสูงถึงร้อยละ 28 ของจ านวนประชากรที่มีในประเทศ (“จ้างผู้สูงอายุ สร้าง
งาน”, 2561) นอกจากนั้น จากการส ารวจสถิติผู้สูงอายุในแต่ละจังหวัดโดยกรมการปกครองในปี พ.ศ. 
2559 พบว่า จังหวัดที่มีจ านวนผู้สูงอายุมากที่สุด 5 อันดับแรก คือ 1) กรุงเทพมหานคร มีจ านวน
ผู้สูงอายุ 936,856 ราย 2) จังหวัดนครราชสีมา จ านวน 400,496 ราย 3) จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 
284,497 ราย 4) จังหวัดขอนแก่น จ านวน 276,209 ราย 5) จังหวัดนครศรีธรรมราช จ านวน 
240,522 ราย และจังหวัดที่มีจ านวนผู้สูงอายุน้อยที่สุด คือ จังหวัดระนอง จ านวน 23,543 ราย 
ขณะที่ด้านกรมการจัดหางานได้ระบุต าแหน่งงานที่ต้องการผู้สูงอายุมากที่สุด คือ แรงงานด้านการ
ผลิต เสมียนและพนักงานทั่วไป เจ้าหน้าที่ส านักงาน แรงงานประมง และพนักงานขาย ตามล าดับ 
(ส านักงานเลขาธิการสภาผู้แทนราษฎร, 2561) 
 จากสภาวะดังกล่าว ท าให้รัฐบาลทั่วโลกมีนโยบายส่งเสริมให้หน่วยงานภาคเอกชนมีการจ้าง
แรงงานผู้สูงอายุท างาน เพ่ือลดความเหลื่อมล้ าทางด้านสังคม และช่วยลดงบประมาณของภาครัฐด้าน
สวัสดิการในการดูแลผู้สูงอายุในระยะยาว จึงได้มีการออกกฎหมายสนับสนุนและส่งเสริมให้บริษัทจ้าง
ผู้สูงอายุเข้าท างาน และหลายประเทศเองก็ออกกฎหมายสนับสนุนและส่งเสริมการจ้างงานของ
ผู้สูงอายุด้วยเช่นกัน องค์การให้ความร่วมมือและพัฒนาทางเศรษฐกิจ (โออีซีดี) ระบุว่าการจ้างงาน
ผู้สูงอายุทั่วโลกที่อายุตั้งแต่ 60-69 ปี พบว่า ประเทศอินโดนีเซียมีการจ้างงานผู้สูงอายุท างาน ร้อยละ 
50.6 ตามด้วยประเทศเกาหลีใต้และประเทศญี่ปุ่น ส่วนประเทศไทยนั้น ภาคเอกชนของไทยเริ่มให้
การสนับสนุนการจ้างงานผู้สูงอายุด้วยเช่นกัน เช่น หนังสือ SE-ED Book Center ได้เปิดโครงการ 
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“อายุ 60 ปี มีไฟในการท างาน” และ IKEA ที่มีการรับสมัครงานพาร์ทไทม์ของผู้สูงอายุ ส่วนมาตรการ
รองรับผู้สูงอายุของภาครัฐ เมื่อวันที่ 1 กุมภาพันธ์ 2561 รัฐบาลมีมติเห็นชอบพิจารณาเพ่ิม
ประสิทธิภาพแนวทางการขับเคลื่อนโครงการบริจาคเบี้ยยังชีพเพ่ือผู้สูงอายุ โดยเข้ากองทุนผู้สูงอายุ 
ส าหรับเป็นเงินช่วยเหลือของผู้สูงอายุที่มีรายได้น้อย โดยมีการเพิ่มช่องทางบริจาค และขอความ
ร่วมมือกับหน่วยงานที่เก่ียวข้องเชิญชวนและประชาสัมพันธ์ให้มีผู้ร่วมบริจาคเบี้ยยังชีพผู้สูงอายุเพ่ิม
มากขึ้น นอกจากนี้รัฐบาลเตรียมมาตรการเพ่ือรองรับผู้สูงอายุโดยยึดหลักคุณภาพชีวิต 5 ด้าน ได้แก่ 
1) สุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดี 2) ความสุขในครอบครัว 3) สังคมเอ้ืออาทร 4) สิ่งแวดล้อม
เหมาะสมปลอดภัย 5) หลักประกันความมั่นคง 
 นอกจากนี้ภาครัฐยังมีแผนพัฒนาคุณภาพชีวิตของผู้สูงวัย โดยกระทรวงการพัฒนาสังคม
และความมั่นคงของมนุษย์ (พม.) โดยกรมกิจการผู้สูงอายุ (ผส.) และภาคีเครือข่าย ได้ก าหนดแผนการ
น าเสนอนวัตกรรมส าหรับพัฒนาคุณภาพชีวิตของผู้สูงอายุ ด้วยนวัตกรรมต่าง ๆ เช่น ความรู้ทางด้าน
การเงินเพ่ือสังคมผู้สูงอายุ ด้านสุขภาพผู้สูงอายุ ด้านแอปพลิเคชั่นสิทธิต่าง ๆ ของผู้สูงอายุ ด้าน
อาหารและเครื่องดื่ม ด้านสุขภาพช่องปากผู้สูงอายุ ด้านการดูแลผู้สูงอายุที่บ้าน ด้านเสื้อผ้าเครื่องแต่ง
กายและแฟชั่นส าหรับผู้สูงอายุ เป็นต้น และนอกจากนี้ยังได้ขับเคลื่อนงานด้านประชารัฐเพ่ือสังคม 
เพ่ือช่วยลดความเหลื่อมล้ า และผลักดันการจ้างงานผู้สูงอายุและผู้พิการ โดยก าหนดแนวทางของการ
ด าเนินงานปี 2561 ได้แก่ 1) ส่งเสริมการมีรายได้และมีงานท าของผู้พิการ 2) ส่งเสริมการมีรายได้และ
มีงานท าของผู้สูงอายุ 3) โครงการออมเพ่ือการเกษียณ โดยตั้งกองทุนบ าเหน็จบ านาญแห่งชาติ 4) 
จัดตั้งศูนย์กลางส าหรับนวัตกรรมเพื่อผู้สูงอายุในภูมิภาคต่าง ๆ ในอีกไม่กี่ปีข้างหน้าประเทศไทยก าลัง
จะก้าวเข้าสูงสังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ ภาครัฐจึงจ าเป็นต้องเร่งด าเนินการให้คนมีรายได้หรือเงิน
ออมเพ่ือใช้จ่ายส าหรับการดูแลสุขภาพกันมากข้ึน เพ่ือให้ประเทศไทยก้าวสู่สังคมสูงวัยอย่างมีคุณภาพ 
(“จ้างผู้สูงอายุ สร้างงาน”, 2561) 
 จากกระแสการดูแลสุขภาพและการออกก าลังกายก าลังที่ก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบันท าให้
คนรุ่นใหม่มีพฤติกรรมและความนิยมการใช้บริการฟิตเนสในการดูแลสุขภาพกันมากข้ึน จากการ
ส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่า สัดส่วนของจ านวนประชากรไทยช่วงอายุระหว่าง 15–59 ปี 
นั้นมีการออกก าลังกาย จากเดิมอยู่ที่ ร้อยละ 2 ในปี 2550 เพิ่มข้ึนเป็น ร้อยละ 16 ในปี 2554 และ
คาดว่าเทรนด์การออกก าลังกายจะมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกับแบบสอบถามของอี
ไอซี ที่ระบุว่ากลุ่ม Gen Y ช่วงอายุ 15–35 ปี มีการใช้บริการฟิตเนสอยู่ที่ ร้อยละ 17 และอีไอซียัง
มองว่ากลุ่มตลาดผู้สูงอายุ เป็นอีกหนึ่งโอกาสที่ส าคัญส าหรับธุรกิจฟิตเนส จากการเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ 
ที่มาจากฐานกลุ่มผู้สูงอายุที่ก าลังขยายตัว โดยในปี 2573 ประเทศไทยคาดว่าจะมีจ านวนผู้สูงอายุกว่า 
17 ล้านคน จากจ านวนประชากรของไทย และผู้สูงอายุรุ่นใหม่มีแนวโน้มสนใจการออกก าลังกายกัน
มากขึ้น จากแบบสอบถามของอีไอซีของกลุ่มผู้สูงอายุ พบว่า ร้อยละ 77 ของกลุ่มผู้สูงอายุที่จะเกิดขึ้น
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ในอนาคต กลุ่มช่วงอายุระหว่าง 40–60 ปี ในปัจจุบันนั้น ระบุว่าจะมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
การใช้ชีวิตด้วยการออกก าลังกายมากข้ึน (กวีพล พันธุ์เพ็ง, 2558) 
 ส าหรับสิ่งที่น่าจับตามองในสังคมผู้สูงอายุ จะเห็นได้ว่าเริ่มมีสินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการ
ส าหรับผู้สูงอายุเกิดขึ้นในสังคมปัจจุบันและคาดว่าจะมีเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องในอนาคต จากสภาพ
สังคมท่ีมีความเปลี่ยนแปลงในการเพ่ิมข้ึนของจ านวนผู้สูงอายุ และการสนับสนุนจากทางภาพรัฐที่มี
นโยบายในเรื่องสนับสนุนและส่งเสริมผู้สูงอายุให้มีสุขภาพร่างกายที่ดี สนับสนุนการจ้างงานให้
ผู้สูงอายุมีรายได้ และสนับสนุนนวัตกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุ เป็นต้น จึงท าให้มีผลิตภัณฑ์
และบริการส าหรับผู้สูงอายุเริ่มเกิดขึ้น เพ่ือให้สอดคล้องกับวิถีการด าเนินชีวิตประวันของผู้สูงอายุ และ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่เก่ียวข้องกับเรื่องสุขภาพของผู้สูงอายุ เริ่มมีให้เห็นเกิดขึ้นเรื่อย ๆ ในการ
ด าเนินธุรกิจ เนื่องจากความคิดหรือทัศนคติของผู้บริโภคมองว่า ผู้สูงอายุเป็นวัยที่ร่างกายเริ่มเสื่อม
ถอย จึงต้องมผีลิตภัณฑ์ท่ีออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุโดยเฉพาะเพ่ือตอบโจทย์ในการดูแลสุขภาพของ
ผู้สูงอายุ และผลิตภัณฑ์นั้นจะมีคุณภาพราคาเหมาะสมที่คนในครอบครัวผู้สูงอายุหรือผู้สูงอายุ
สามารถเข้าถึงได้ แต่ปัจจุบันผลิตภัณฑ์และบริการส าหรับผู้สูงอายุก็มีช่องทางการเข้าถึงผู้บริโภคอย่าง
จ ากัด และการส่งเสริมการตลาดส าหรับส าหรับตัวผลิตภัณฑ์และบริการที่ส่งต่อไปยังผู้บริโภคก็มี
ค่อนข้างน้อย แต่ในอนาคตคาดว่าจะมีช่องทางการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคท่ีหลากหลายกว่าปัจจุบันและ
การแข็งขันด้านการส่งเสริมด้านการตลาดที่รุนแรงอันเนื่องมาจากจ านวนผู้สูงอายุที่มีจ านวนเพิ่มขึ้น 
และแนวโน้มตลาดผู้สูงอายุที่มีขนาดใหญ่ขึ้น 
 ด้วยเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ เนื่องจากเห็นถึงความส าคัญในการศึกษาปัจจัย
ต่าง ๆ ที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ และเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจและวางแผนกลยุทธ์ให้
สอดคล้องกับการด าเนินธุรกิจ 
 
2.2 วัตถุประสงค์ในการวิจัย ตัวแปรต้น และตัวแปรตาม 
 2.2.1 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
  1) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกายของ
กลุ่มเป้าหมาย  
  2) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านทัศนคติในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกายของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 
  3) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกาย
ของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
  4) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายของกลุ่มเป้าหมาย 
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 2.2.2 ตัวแปรต้น 
  2.2.2.1 วิถีการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับวิถีการ
ด าเนินชีวิตของ Engel, Blcakwell & Miniard (1993) ประกอบด้วย  
   1) กิจกรรม (Activities)  
   2) ความสนใจ (Interest)  
   3) ความคิดเห็น (Opinions) 
  2.2.2.2 ทัศนคติ (Attitude) ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดที่เก่ียวข้องกับทัศนคติของ 
Schiffman & Kanuk (2000) ประกอบด้วย  
   1) ความเข้าใจ (Cognition)  
   2) ความรู้สึก (Affective)  
   3) พฤติกรรม (Conation) 
  2.2.2.3 ส่วนประสมทางการตลาด 4P (Market Mix 4P) ศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับ
ส่วนประสมทางการตลาด 4P ของ Kotler (2003) ประกอบด้วย  
   1) ผลิตภัณฑ์ (Product)  
   2) ราคา (Price)  
   3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
   4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 2.2.3 ตัวแปรตาม 
 การตัดสินใจซื้อสินค้า (Decision Making) ศึกษาทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของ Kotler (2000) ประกอบด้วย  
  1) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  
  2) การค้นข้อมูล (Information Search Recognition)  
  3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
  4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  
  5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
 
2.3 แนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.3.1 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับวิถีการด าเนินชีวิต (Lifestyle)  
 วิถีการด าเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง โครงสร้างโดยรวมของการด าเนินชีวิต การใช้เวลา 
การใช้จ่ายของบุคคล รูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นสะท้อนให้เห็นถึง กิจกรรม (Activities) ความสนใจ 
(Interest) และความคิดเห็น (Opinions) ของบุคคลนั้นได้อย่างดี และยังเป็นสิ่งที่สามารถสะท้อนให้
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เห็นถึงความชื่นชอบและค่านิยมหรือรสนิยมของบุคคลนั้น ผ่านมาทางการด าเนินกิจกรรมหรือการ
ด าเนินชีวิตในสถานการณ์ต่าง ๆ ของตัวบุคคลนั้น นอกจากนี้รูปแบบการด าเนินชีวิตยังเป็นสิ่งที่
สามารถมีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วตามสภาพแวดล้อมและสังคมท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้นผู้ที่
ต้องการที่จะท าการศึกษาเกี่ยวกับวิถีการด าเนินชีวิตจึงต้องมีการติดตามความเคลื่อนไหวและ
สถานการณ์การด าเนินชีวิตในปัจจุบันอยู่ตลอดเวลาเพ่ือที่จะสามารถเข้าใจและรู้เท่าทันรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตที่ก าลังเปลี่ยนแปลงไป 
 Engel, Blackwell & Miniard (1993) ได้อธิบายความหมาย รูปแบบการด าเนินชีวิตไว้ว่า 
“รูปแบบที่ผู้คนจะด าเนินชีวิตรวมทั้งการใช้เงินและเวลา” โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นจะสะท้อน
จากกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ของผู้อ่ืน 
 การวัดรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยใช้การวัด AIOs (Activities, Interests, and Opinions) 
วิธีการวัดและแบ่งกลุ่มทางการตลาดตามลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นถูกสร้างขึ้นซึ่งเป็นผลมา
จากลักษณะต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นจากทางพฤติกรรม หรือทางทัศนคติต่าง ๆ ที่มีความขัดแย้งกันในการ
ด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคล จึงเป็นไปได้ที่จะวัดลักษณะของกลุ่มคนต่าง ๆ จากการศึกษารูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ซึ่งเป็นการวัดองค์ประกอบที่ส าคัญ 3 ประการ ได้แก่ 1) กิจกรรม (Activities) 2) ความ
สนใจ (Interests) 3) ความคิดเห็น (Opinions) ในลักษณะกว้าง ๆ ไปถึงลักษณะเฉพาะเจาะจงของ
สินค้านั้น ๆ ที่เป็นพฤติกรรมของรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นเอง องค์ประกอบ 3 ประการมีความหมาย
ดังนี้ (Antonides & Raaij, 1998) 
  1) กิจกรรม (Activities) หมายถึง การแสดงออกอย่างเด่นชัด ซึ่งเป็นสิ่งที่อธิบายว่า
บุคคลนั้นใช้เวลาท าอะไร ท างานอดิเรกอะไร มีกิจกรรมหรือกีฬาอะไรที่เขามีการฝึกฝน และมีการซื้อ
สินค้ามากหรือน้อยแค่ไหน บุคคลนั้นออกไปนอกบ้านบ่อยแค่ไหน หรืออยู่บ้านเป็นประจ าไหม เรื่อง
ของส่วนร่วมการพบญาติหรือเพ่ือน หรือกิจกรรมนั้นมีวัตถุประสงค์เป็นอย่างไรและมีคุณค่าของ
กิจกรรมที่แท้จริงเป็นอย่างไร 
  2) ความสนใจ (Interests) หมายถึง บุคคลนั้นต้องการที่จะเรียนรู้และเข้าใจในสิ่งนั้น ๆ 
ที่ตนเองสนใจ จึงให้ความส าคัญในสิ่งที่ต้องการศึกษา ความสนใจนั้นเป็นสิ่งบ่งชี้ให้เห็นถึงการท า
กิจกรรมต่าง ๆ ของบุคคลนั้น บุคคลจะมีความสนใจในสิ่งที่เกี่ยวกับกิจกรรมที่เขาสนใจหรือชื่นชอบ 
เช่น งานอดิเรก ดนตรี กีฬา การท่องเที่ยว หรือเรื่องการเมือง เป็นต้น 
  3) ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงออกทางด้านความคิดของพ้ืนฐานที่มา
จากค่านิยมหรือรสนิยมที่มีต่อตนเองและสภาพแวดล้อมซึ่งค าตอบนั้นจะขึ้นอยู่กับแต่ละบุคคล ที่จะมี
การตอบสนองต่อสิ่งเร้านั้นๆที่เกิดข้ึน เปรียบเสมือนกับเป็นค าถามในลักษณะของความคาดหวัง การ
ประเมินว่าเป็นผลดีหรือผลเสีย หรือการตีความ เช่นความคิดเห็นเกี่ยวกับเหตุการณ์ต่าง ๆ สินค้า 
บุคคล นักการเมือง รัฐบาล ประเทศ ซึ่งจะสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ได้มีการตั้งไว้ 
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 การแบ่งส่วนตลาดตามจิตวิทยา จิตนิสัย หรือตามรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นที่นิยมมากข้ึน 
เนื่องจากสามารถชี้ให้เห็นถึงลักษณะของผู้บริโภค และยังสามารถอธิบายถึงลักษณะทางจิตวิทยา
อย่างละเอียด และมีความแม่นย ากว่าวิธีการแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ ทางจิตวิทยา 
(Psychographics) เป็นอีกหนึ่งเทคนิคที่สามารถช่วยอธิบายและวัดรูปแบบการด าเนินชีวิต เทคนิค
ดังกล่าวนั้นสามารถใช้วัดในเชิงปริมาณและสามารถใช้กับตัวอย่างที่มีจ านวนมากได้ (Engel 
Blackwell & Miniard, 1993, pp. 370-373) โดยเทคนิคนี้จะใช้การวัด AIOs ประกอบด้วย ดังนี้ 1) 
กิจกรรม (Activities) 2) ความสนใจ (Interests) 3) ความคิดเห็น (Opinions) น ามาใช้ในการวัด
รูปแบบการด าเนินชีวิตตัวอย่างของ AIOs รูปแบบการด าเนินชีวิตมีดังตาราง 2.1 
 
ตารางที่ 2.1: ตัวอย่างรูปแบบการด าเนินชีวิต AIOs 
 

กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น ลักษณะทาง
ประชากร 

งานอดิเรก 
การท างาน 
กิจกรรมทางสังคม 
การพักผ่อน 
ความบันเทิง 
การร่วมกิจกรรม
ชุมชน 
การเลือกซื้อ 
กีฬา 

บ้าน 
ครอบครัว 
งาน 
สันทนาการ 
การร่วมกิจกรรม 
แฟชั่น 
อาหาร 
การประสบความส าเร็จ 

ต่อตัวเอง 
การเมือง 
ประเด็นทางสังคม 
ธุรกิจ 
เศรษฐกิจ 
ผลิตภัณฑ์ 
การศึกษา 
วัฒนธรรม 
อนาคต 

อายุ 
รายได้ 
การศึกษา 
อาชีพ 
ที่อยู่อาศัย 
ขนาดของครอบครัว 
ภูมิล าเนา 
ขนาดเมือง 
ช่วงวงจรชีวิต 

 
ที่มา: Engel, J. F., Blackwell, R. D., & Miniard, P. W. (1993). Consumer behavior (8th ed.).  

Fort Worth, TX: The Dryden. 
 
 2.3.2 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ (Attitude) 
 Schiffman & Kanuk (2000, p. 200) อธิบายว่า ทัศนคติ คือ การโน้มเอียงจากการรับผล
ของการเรียนรู้ ท าให้เกิดพฤติกรรมที่แสดงออกมาว่าชอบหรือไม่ชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และก าหนดเป็น
องค์ประกอบทัศนคติไว้ 3 ส่วน ดั้งนี้ 
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  1) ความเข้าใจ (Cognition) คือ การรับรู้ ความเชื่อ และความรู้ ซึ่งแต่ละบุคคลนั้นจะมี
แตกต่างกันไป ซึ่งส่วนที่เป็นความรู้หรือการรับรู้นั้นเกิดได้จากการที่ได้รับประสบการณ์ รวมถึงข้อมูลที่
มีความเก่ียวข้องกับข้อมูลหลาย ๆ แหล่ง และความรู้นี้เองจะมีผลไปยังความเชื่อ 
  2) ความรู้สึก (Affective) คือ สิ่งที่สะท้อนออกมาจากอารมณ์ และออกจากความรู้สึก 
ที่เกิดขึ้นของแต่ละบุคคลที่มีต่อความคิดหรืออาจะมีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด เช่น ความชอบที่มีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด 
หรืออารมณ์ต่อสิ่งนั้น ๆ 
  3) พฤติกรรม (Conation) คือ แนวโน้มของการกระท าที่แสดงออก หรือความโน้มเอียง
ที่จะตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 
 สรุป ทัศนคติมีองค์ประกอบที่มีผลท าให้เกิดพฤติกรรมส าหรับการซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่อง 
ผู้บริโภคต้องมีการเรียนรู้ ความเข้าใจ การรับรู้ และมีความเชื่อมั่นเกี่ยวกับสินค้านั้น ๆ และความชอบ
ก็จะมีโอกาสเกิดขึ้นตามและอาจจะมีแนวโน้มตัดสินใจซื้อสินค้าเหล่านั้น ๆ 
 2.3.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือส่งเสริมทางการตลาดอย่าง
หนึ่งใช้เพ่ือสร้างความพึงพอใจและสามารถสร้างการตอบสนองความต้องการ ของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย และส่วนประสมทางการตลาดนั้น ประกอบด้วยสิ่งที่องค์กรใช้เพื่อสร้างแรงจูงใจ
ส าหรับการโน้มน้าวให้เกิดความต้องการสินค้าขององค์กร ส่วนประสมทางการตลาดนั้น แบ่งออกเป็น 
4 กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดหน่าย (Place) และการส่งเสริมการ
ขาย (Promotion) หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า “4P’s” 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได้ซึ่งองค์กรใช้รวมกันเพื่อตอบสนองความต้องการ และให้เกิดความพึงพอใจกับ
กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2003) สามารถแบ่งได้ 4 ส่วน ดังนี้ 
  2.3.3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่น าเสนอต่อตลาดเพ่ือความสนใจ หรือ
ความต้องการในการใช้งาน เป็นการบริโภคท่ีสามารถตอบสนองความจ าหรือความต้องการ เป็นการ
ตัดสินใจในด้านของตัวผลิตภัณฑ์ โดยบริการนั้นอาจจะได้รับอิทธิพลที่เกิดมาจากพฤติกรรมผู้บริโภค 
ผลิตภัณฑ์ที่น ามาเสนอนั้นอาจจะเป็นสิ่งที่มีตัวตน หรือเป็นสิ่งที่ไม่มีตัวตนก็ได้    
   1) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Variety) หมายถึง การแบ่งประเภท 
ตามแนวยาวเพ่ือเพ่ิมช่องทางการตลาด โดยปกติลูกค้าจะแบ่งประเภทที่มากขึ้น เพราะมีทางเลือกมาก
ขึ้น และเพ่ิมโอกาสในการหาสิ่งที่ลูกค้าต้องการมากข้ึน 
   2) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Quality) หมายถึง ความสามารถของผลิตภัณฑ์ ในการ
ท าหน้าที่ของตน รวมถึงความทนทาน (Durability) โดยรวมของผลิตภัณฑ์ ความน่าเชื่อถือ 
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(Reliability) ความแม่นย า (Precision) ความสะดวกในการใช้งานและการซ่อมแซมและคุณสมบัติ 
อ่ืน ๆ ของตัวผลิตภัณฑ์ 
   3) การออกแบบ (Design) หมายถึง ลักษณะของผลิตภัณฑ์ รูปแบบที่สะดุดตา หรือ
น่าตื่นตาตื่นใจในการออกแบบ ซึ่งสามารถดึงดูดความสนใจและสร้างความประทับใจให้เป็นที่ชื่นชอบ
ต่อลูกค้า การออกแบบจึงเปรียบเสมือนหัวใจของผลิตภัณฑ์ 
   4) ลักษณะ (Feature) โดยผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่สามารถน าเสนอคุณสมบัติเพ่ือเติม
เต็ม และให้ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกับรูปแบบพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ์ ในขณะที่ส่งถึงลูกค้า ดังนั้น
ลูกค้าจึงเป็นปัจจัยในการขับเคลื่อนหลักในการตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยองค์กรจะต้องคงสมดุล
ของคุณสมบัติที่ลูกค้าต้องการกับสิ่งที่ลูกค้าจ่ายในระดับคุณภาพที่ก าหนด 
   5) ตราสินค้า (Brand Name) หมายถึง ค า ตัวอักษร หรือตัวเลข ที่สามารถอ่าน
ออกเสียง เครื่องหมายตราผลิตภัณฑ์ หมายถึง เป็นส่วนหนึ่งของตราสินค้าที่ปรากฏอยู่ในรูปลักษณ์ 
แบบ สี หรือตัวอักษรที่สามารถรับรู้แต่ไม่สามารถอ่านออกเสียงได้ 
   6) การบรรจุหีบห่อ (Packaging) หมายถึง การผลิตภาชนะบรรจุภัณฑ์หรือการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ ที่สามารถห่อหุ้มผลิตภัณฑ์ 
   7) ขนาด (Size) หมายถึง ลักษณะของรูปแบบที่ก าหนดหรือสังเกตได้ว่า เล็ก หรือ
ใหญ่ สั้น ยาว หนัก หรือเบา ประมาณนี้ประมาณนั้น 
   8) บริการ (Service) หมายถึง กิจกรรมใด ๆ หรือผลประโยชน์ที่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง
สามารถน าเสนอให้อีกฝ่ายหนึ่ง บริการนั้นเป็นสิ่งที่ไม่มีตัวตนและไม่ส่งผลต่อการเป็นเจ้าของสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง 
   9) การรับประกัน (Warranties) หมายถึง สัญญาที่ชัดเจนหรือไม่ชัดเจนที่ออกโดย
ผู้ขาย ว่าผลิตภัณฑ์นั้นเป็นไปตามท่ีระบุไว้ หรือว่าผู้ขายจะแก้ไขให้ หรือคืนเงินของลูกค้าในช่วง
ระยะเวลาหนึ่ง 
   10) การรับคืน (Return) การคืนสินค้าเนื่องจากเหตุผลหลายประการ รวมถึงการ
เน่าเสียและช ารุดเสียหาย (Spoilage and Breakage) สินค้าคงคลังส่วนเกิน (Excess Inventory) 
ความไม่พอใจของลูกค้า (Customer Dissatisfaction) และซื้อเก็บไว้มากเกินไป (Overstocks) 
  2.3.3.2 ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลจ่ายส าหรับสินค้าที่ได้น ามาซึ่งแสดงถึงมูลค่า
ในรูปแบบเงินตรา หรืออาจจะเป็นสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจ าเป็นที่จะต้องใช้เพื่อให้สามารถได้มา ซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ สินค้า หรือบริการที่ต้องการ ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องมีการตัดสินใจส าหรับการตั้งราคา 
และปรับปรุงราคาเพ่ือให้มูลค่าของตัวสินค้านั้น ให้เกิดความคุ้มค่ากับราคาท่ีลูกค้าจ่าย ดังนั้นการ
วางแผนก าหนดกลยุทธ์ทางด้านราคาจึงต้องมีการค านึงถึงการยอมรับของลูกค้าที่มีในตัวผลิตภัณฑ์
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หรือสินค้า รวมทั้งต้นทุนการผลิตสินค้าและค่าใช้จ่ายที่มีความเก่ียวข้องกันและสภาวการณ์ในการ
แข่งขัน 
  2.3.3.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel & Distribution) หมายถึง โครงสร้าง
ช่องทางที่ใช้ในการที่จัดจ าหน่ายสินค้า ประกอบด้วยสถานที่และกิจกรรมส าหรับใช้ในการเคลื่อนย้าย
สินค้าหรือบริการจากองค์กรไปยังพ้ืนที่เป้าหมายหรือตลาด โดยการจัดจ าหน่ายนั้น ประกอบด้วย 2 
ส่วน ดังนี้ 
   1) ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง เส้นทางในการน าผลิตภัณฑ์ที่ถูกเปลี่ยนมือไป
ยังตลาด เข้าสู่ช่องทางส าหรับการจัดจ าหน่ายโดยมีผู้ผลิตคนกลาง หรือผู้บริโภคเป็นผู้รับ 
   2) การกระจายสินค้า หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการขับเคลื่อนย้ายตัวสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย กระบวนการขนส่ง กระบวนการเก็บรักษา 
การคลัง และการบริหารสินค้าคงคลัง 
  2.3.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารข้อมูลที่เกิดขึ้น
ระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย เพื่อท าให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อตัวสินค้าและเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินค้านั้น ๆ 
โดยการส่งเสริมการตลาดนั้นมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสาร สร้างแรงจูงใจ หรือเตือนความจ า 
เครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ ดังนี้ 
   1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมที่เสนอข่าวสารโดยใช้สื่อที่เก่ียวกับ 
ผลิตภัณฑ์ สินค้า บริการ หรือองค์กร และเป็นความคิดที่ว่าจะต้องมีการจ่ายเงินให้กับช่องทางสื่อที่ใช้ 
   2) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมที่สามารถช่วยกระตุ้นให้
ลูกค้าเกิดความสนใจทีจ่ะทดลองใช้สินค้าหรือบริการหรือการตัดสินใจซื้อ 
   3) การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) เป็นการ
เสนอแนวคิดเก่ียวข้องกับตัวสินค้าหรือบริการที่ไม่มีค่าใช้จ่าย และการประชาสัมพันธ์ ยังอาจหมายถึง 
ความพยายามที่มีการวางแผนการโดยองค์กร เพื่อท าให้เกิดทัศนคติที่เป็นเชิงบวกต่อองค์กรกับ
กลุ่มเป้าหมาย ดังนั้นการให้ข่าวจึงถือเป็นส่วนหนึ่งในการประชาสัมพันธ์ 
   4) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือการติดต่อสื่อสารโดยตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายเพ่ือท าให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรืออาจจะใช้วิธีการต่าง ๆ ที่สร้างการตอบสนอง
โดยตรง นักการตลาดจะใช้ในการท าการส่งเสริมผลิตภัณฑ์กับผู้ซื้อโดยตรงและจะท าให้เกิดการ
ตอบสนองโดยทันที เช่น การขายผ่านโทรศัพท์ การขายผ่านการใช้จดหมาย และการขายโดยใช้
หนังสือพิมพ์ วิทยุ หรือโทรทัศน์  
 สรุป ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทางการตลาด 
ประกอบด้วยองค์ประกอบส าคัญ 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาด ดังนั้นองค์ประกอบส าคัญ 4 ด้าน จึงมีส่วนเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน 
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กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตัวที่สร้างแรงกระตุ้นทางการตลาดในการสร้างให้เกิดความ
ต้องการซื้อสินค้าระหว่างผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภค เพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ทางการตลาด 
 2.3.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 Kotler (2000) อธิบายว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเกิดขึ้นจากปัจจัยภายใน เช่น 
แรงจูงใจ การเรียนรู้ การรับรู้ ทัศนคติ หรือบุคลิกภาพ ที่แสดงออกมาให้เห็นถึงความต้องการ และ
ตระหนักถึงตัวสินค้าที่มีให้เลือกอย่างหลากหลาย ดั้งนั้นกิจกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้ามามีความเก่ียวข้อง
สัมพันธ์กันกับข้อมูลที่มีอยู่ หรือสัมพันธ์กันกับข้อมูลที่ผู้ผลิตนั้นให้มาและท้ายที่สุด เป็นการประเมิน
ทางเลือกเหล่านั้น 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) ผู้บริโภคจะผ่านกระบวนการ 5 
ขั้นตอน ดังนี้ 
  1) การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผู้บริโภคนั้นมีความจ าเป็น
หรือความต้องการในตัวสินค้า ดั้งนั้น นักการตลาดจะท าการตลาดโดยกระตุ้นความต้องการผลิตภัณฑ์
หรือสินค้าของผู้บริโภคในด้านต่างๆแหล่านี้ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกต้องการในตัวสินค้า 
  2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) หมายถึง เมื่อผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหา จึงท า
ให้เกิดความต้องการข้ันที่หนึ่ง แล้วจากนั้นเข้าจึงเข้าสู่การค้าหาจากข้อมูลแหล่งต่างๆ หน้าที่ของ
นักการตลาด คือ พยายามหาช่องทางส่งข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ผ่านแหล่งการค้า หรือแหล่งบุคคลให้มี
ความทั่วถึงและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
  3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากข้อมูลดังกล่าวที่ได้จาก
ขั้นที่สองนั้นสามารถน ามาวิเคราะห์เพ่ือเลือกผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ หลักเกณฑ์ส าหรับการพิจารณา คือ 
คุณสมบัติสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เช่น รูปทรง รูปร่าง การประเมินความส าคัญของคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เรื่องของความเหมาะสมด้านราคากับคุณภาพ ความน่าเชื่อถือหรือความเชื่อม่ันใน
ตราสินค้า น ามาเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืน ๆ และหน้าที่ของนักการตลาดในขั้นนี้ คือ การที่จะต้องสร้าง
ความเหมาะสมในส่วนประสมทางด้านต่าง ๆ 
  4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์สิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
หลังจากท่ีมีการวิเคราะห์และประเมินผลจากทางเลือกต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์ที่เห็นว่ามีความจ าเป็นหรือท่ีมีความต้องการมากท่ีสุด 
  5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ี
แสดงออกว่า พึงพอใจหรือไม่พอใจภายหลังจากการซื้อสินค้าหรือซ้ือผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ความพึงพอใจ
นั้นเกิดจากคุณสมบัติที่ตรงต่อความต้องการผู้บริโภค หากผู้บริโภคมีความพึงพอใจก็มีโอกาสสูงที่จะ
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เกิดการซื้อซ้ า แต่ถ้าผู้บริโภคเกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ย่อมมีแนวโน้มสูงขึ้นที่จะไม่
กลับมาซื้อซ้ า 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 วรท แสงสว่างวัฒนะ (2558) ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตและแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายของกลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยใช้สถานที่ออกก าลังกายในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจภายในและแรงจูงใจภายนอก ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายของกลุ่มผู้บริโภค ที่เคยใช้สถานบริการที่ออกก าลังกายในเขต
กรุงเทพมหานคร และรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านการแสดงออกทางความคิด ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 ตัวอย่างที่ใช้ใน
การศึกษา คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้หรือเคยใช้ หรือรู้จักบริการสถานที่ออกก าลังกาย 
โดยส ารวจจากกลุ่มตัวอย่างท้ังหมดจ านวน 400 คน และมีค่าความน่าเชื่อถือเท่ากับ 0.875 โดย
งานวิจัยนี้ใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา 
 มิ่งขวัญ ศรีทอง (2558) ศึกษาทัศนคติและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์สวมใส่ 
(Wearable Device) ในรูปแบบสายรัดข้อมือของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการวิจัย
พบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์สวมใส่ ในรูปแบบสายรัดข้อมือของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล คือ ปัจจัยใจด้านการแสดงข้อมูลสถิติและกีฬา อุปกรณ์ช่วยให้
ได้ทราบข้อมูลสถิติการวัดผลจากการเล่นกีฬา เช่น สถิติการวิ่ง สถิติการปั่นจักรยาน สถิติการวายน้ า 
เป็นต้น รวมถึงความสามารถในการวัดอัตราการเต้นของหัวใจหรือจังหวะชีพจร และช่วยให้ได้รับ
ข้อมูลการวัดผลและสถิติที่ได้รับจากอุปกรณ์ท่ีจ าเป็นต่อตัวผู้สวมใส่และความสามารถด้านเก็บสถิติ
ข้อมูลในชีวิตประจ าวัน เช่น จ านวนการนับก้าวของแต่ละวัน จ านวนชั่วโมงการนอน ปริมาณแคลอรี่
เผาผลาญ เป็นต้น ส าหรับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์สวม
ใส่ในรูปแบบสายรัดข้อมือในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล คือ ด้านตราสินค้าและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ในด้าน ผลิตภัณฑ์ท าจากวัสดุที่มีคุณภาพ มีการรับประกันคุณภาพของสินค้าที่น่าเชื่อถือ 
ความแม่นย า (Accurate) ในการตรวจจับสัญญาณหรือวัดผลของอุปกรณ์ การกันน้ า (Water 
Resistance) ตราสินค้ามีความน่าเชื่อถือ และขนาด รูปทรง และการออกแบบเหมาะสมกับการใช้
งาน ด้านเทคโนโลยีและอะไหล่ของผลิตภัณฑ์ ในเรื่อง มีจอภาพในตัวอุปกรณ์สวมใส่ มีระบบสั่นและ
เสียงในการแจ้งเตือน การมีแอปพลิเคชั่นหลากหลายให้ใช้งาน มีอุปกรณ์หรืออะไหล่ให้เลือก
หลากหลาย สามารถเปลี่ยนสีสายรัดของข้อมือได้ 
 อิสรีย์ อนันต์โชคปฐมา (2558) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อสินค้า
ใน Line Gift shop โดยมุ่งเน้นศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
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ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด และการตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Gift 
shop โดยงานวิจัยชิ้นนี้ใช้การเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 3 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มตัวอย่างสินค้าที่เคยซื้อใน Line Gift shop 2) กลุ่มตัวอย่างที่เคยรับ
สินค้าใน Line Gift shop และ 3) กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยซื้อหรือรับสินค้าใน Line Gift shop ทั้งยังใช้
วิธีการตรวจสอบคุณภาพของข้อมูลโดยใช้วิธีสามเส้า จากการสัมภาษณ์เชิงลึก การสังเกตการณ์แบบมี
ส่วนร่วม และศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมจากแหล่งข้อมูลที่เป็นเอกสาร จากผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด ล้วนมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Gift shop โดยกลุ่ม
ตัวอย่างนั้นมีการให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านสินค้าและการส่งเสริมการตลาดเป็นอย่างมาก ซึ่งกลุ่ม
ตัวอย่างได้พิจารณาด้านความหลากหลายและมีให้เลือกมากมายของสินค้าและตราสินค้า คุณภาพ
ของสินค้าที่ขายใน Line Gift shop และการส่งเสริมการขายประเภทการให้ส่วนลดมากท่ีสุด ปัจจัย
ด้านราคาและช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างนั้นมีการให้ความส าคัญรองลงมา โดย
กลุ่มตัวอย่างจะพิจารณาระดับราคาที่แสดงถึงความคุ้มค่า ราคาสูงสุดที่เต็มใจจ่ายซื้อสินค้าใน Line 
Gift shop จะต้องไม่สูงกว่าระดับราคาที่สามารถหาซื้อสินค้าได้ตามร้านค้าทั่วไป และปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายที่กลุ่มตัวอย่างค านึงถึง คือ ความสะดวกสบาย ทั้งการสั่งซื้อที่ท าได้ง่าย การจ่าย
ช าระสินค้าที่รวดเร็วและปลอดภัย และช่องทางการรับสินค้าที่สะดวกแก่ผู้รับ นอกจากนี้ผลการศึกษา
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า Line Gift shop ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า การรับรู้ต่อตราสินค้า Line 
Gift shop เป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างนึกถึงในข้ันตอนการค้นหาข้อมูล รวมทั้งใช้ในขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกอีกด้วย โดยกลุ่มตัวอย่างรับรู้ถึงตราสินค้า Line Gift shop และเชื่อม่ันในความปลอดภัย
ของการสั่งซื้อ จึงตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Gift shop ในที่สุด 
 สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-marketplace) โดยได้มีการน าปัจจัยต่าง ๆ มา
วิเคราะห์ ได้แก่ แนวคิดด้านลักษณะของประชากรศาสตร์ แนวคิดด้านพฤติกรรมการใช้งาน
อินเตอร์เน็ตของผู้บริโภค ปัจจัยด้านคุณภาพในการให้บริการของเว็บไซต์ ปัจจัยทางด้านส่วนประสม
ทางการตลาด (6P)  และปัจจัยต่าง ๆ เช่น ปัจจัยทางด้านการรับรู้ถึงแบรนด์ และด้านความภัคดีที่มี
ให้ต่อตราสินค้า มาด าเนินการเป็นกรอบส าหรับการศึกษา เพ่ือน าข้อมูลที่ได้นั้นไปใช้ในการพัฒนา
ด้านช่องทางส าหรับการขายสินค้าให้ทันสมัยและตรงกับความต้องการผู้บริโภคท่ีมีการพ่ึงพา
เทคโนโลยีเพ่ิมข้ึนใน วิธีการท าการตลาด การน าเสนอสินค้า การสร้างความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์ 
และประสิทธิภาพในการใช้งานของผู้บริโภค และรวมไปถึงการปรับใช้ด้านกลยุทธ์ต่าง ๆ ของธุรกิจ 
จากการวิจัยพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดดังกล่าว ของ
ผู้บริโภคจากการท าการวิจัยครั้งนี้ สามารถแสดงให้เห็นถึงปัจจัยที่มีอิทธิพล ที่ส่งผลต่อความคาดหวัง
ของลูกค้า มีดังนี้  1) ปัจจัยด้านประสิทธิภาพของเว็บไซต์ที่ดี 2) ปัจจัยด้านสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ 3)
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ปัจจัยด้านความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 4) ปัจจัยด้านสินค้าที่หลากหลายและราคาสินค้า 5) ปัจจัย
ด้านการประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการตลาด 6) ปัจจัยด้านความปลอดภัย เช่น การเก็บรักษาข้อมูล
ส่วนตัว 7) ปัจจัยด้านตราสินค้า 8) ปัจจัยด้านสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ของสินค้า ส่วนปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ที่เป็นปัจจัยส่วนบุคคล จากการศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ พบว่า ปัจจัย
ด้านการศึกษามีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ และผู้ที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
สูงกว่า จะมีความรู้ในการซื้อสินค้าออนไลน์มากกว่าผู้บริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ และกลุ่มนี้จะมีความรู้การเข้า
ใช้งานเว็บไซต์ (E-Marketplace) เป็นอย่างดี จึงมีความเชื่อมั่นในระบบ เช่น ระบบด้านความ
ปลอดภัย ระบบด้านความสะดวกและง่ายในการใช้งาน และประสิทธิภาพในการท างานของระบบ 
และการใช้งานส าหรับการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านช่างทาง (E-marketplace) ผู้บริโภคหรือผู้ใช้งาน
จ าเป็นต้องมีพ้ืนฐานความรู้ในระดับหนึ่งส าหรับการใช้งานเว็บไซต์ (E-marketplace) ที่จะต้องมีการ
สมัครสมาชิก หรือวิธีการช าระเงินโดยใช้ระบบออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับผลที่เกิดข้ึนที่ว่าระดับ
การศึกษาสูงจะท าให้มีแนวโน้มการตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทาง (E-Marketplace) 
สูงขึ้น 
 
2.5 กรอบแนวความคิดและสมมุติฐาน 
 2.5.1 กรอบแนวความคิด 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวข้องจึงได้น าแนวคิดและ
ทฤษฎีที่ได้มาก าหนดเป็นกรอบแนวความคิดของการท าแผนธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิดของการวิจัย 
 
ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 
 

 
 
 2.5.2 สมมติฐาน 
  สมมติฐานที่ 1 วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ 
   H1: วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ 

วิถีการด าเนินชีวิต 
1. กิจกรรม (Activities) 
2. ความสนใจ (Interest) 
3. ความคิดเห็น (Opinions) 
(Engel, Blackwell & Miniard, 
1993) 

ทัศนคติ 
1. ความเข้าใจ (Cognition) 
2. ความรู้สึก (Affective) 
3. พฤติกรรม (Conation) 
(Sciffman & Kanuk, 2000) 

ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
(Kotler, 2000) 

การตัดสินใจซื้อ 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจ 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
(Kotler, 2000) 
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  สมมตฐานที่ 2 ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
   H2: ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
  สมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ 
   H3: ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ 
 
2.6 ระเบียบวิธีวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิวัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผล
ต่อ การตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล 
 
2.7 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 2.7.1 ประชากร 
 ประชากร คือ ผู้ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑลมุ่งเน้นกลุ่มผู้สูงอายุ และกลุ่มที่อาศัยอยู่
กับผู้สูงอายุเป็นพิเศษ 
 2.7.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มุ่งเน้นกลุ่มผู้สูงอายุและ
กลุ่มท่ีอาศัยอยู่กับผู้สูงอายุเป็นพิเศษ ผู้วิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น โดยการใช้
วิธีสุ่มแบบสะดวก โดยจะเป็นกลุ่มท่ียินดีให้ความร่วมมือ ในการตอบแบบสอบถาม โดยจะก าหนดจะ
ก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยอาศัยโปรแกรม G*Power Analysis ก าหนดตามสถิติ Multiple 
Regression ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยก าหนดอิทธิพลของขนาดตัวอย่าง โดยใช้ค่าความ

เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 (α = .05) ก าหนดอ านาจการทดสอบ 0.80 ท าการแทนค่าในโปรแกรม ได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่างที่ต้องท าแบบสอบถามทั้งสิ้น จ านวน 150 ราย แต่เพื่อความสมบูรณ์ของข้อมูล จึงได้ท า
การเก็บแบบสอบถามเพ่ิมเติม จ านวน 200 คน 
 
2.8 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 2.8.1 แบบสอบถาม 
 การวิจัยครั้งนี้ใช้การท าแบบสอบถามในหัวข้อ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ โดยแบ่งหัวข้อแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน คือ 
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  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามลักษณะปลายปิด จ านวน 10 
ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท) ท่านเคยซื้อสินค้าอุปกรณ์ออกก าลัง
กายให้ผู้สูงอายุใช้งานหรือไม่/หรือตัวท่านเองที่เป็นผู้สูงอายุเคยซื้อมาใช้งานหรือไม่ ท่านคิดว่าอุปกรณ์
ออกก าลังกายท่ีจ าหน่ายทั่วไปนั้น เหมาะสมกับผู้สูงอายุหรือไม่ ท่านคิดว่าการออกก าลังกายของ
ผู้สูงอายุนั้น ถ้ามีอุปกรณ์ช่วยออกก าลังกายจะท าให้ผู้สูงอายุ ออกก าลังกายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น ท่านเห็นด้วยหรือไม่ ถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาเพ่ือการออกก าลังกายของ
ผู้สูงอายุโดยเฉพาะ ท่านสนใจซื้อให้ผู้สูงอายุในครอบครัวท่านใช้งานหรือไม่/หรือตัวท่านเองที่เป็น
ผู้สูงอายุสนใจหรือไม่ และราคาท่ีท่านคาดว่าเป็นราคาที่เหมาะสมส าหรับอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ผู้สูงอายุ 
  ส่วนที่ 2 วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ จ านวน 10 ข้อ 
  ส่วนที่ 3 ทัศนคติของท่านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ จ านวน 10 ข้อ 
  ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ จ านวน 10 ข้อ 
  ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ จ านวน 10 ข้อ โดย 
ส่วนที่ 2 ถึงส่วนที่ 5 เป็นค าถามลักษณะปลายปิดโดยแบ่ง 5 ระดับ ตั้งแต่น้อยที่สุดถึงมากท่ีสุด โดย
ก าหนดน้ าหนักความส าคัญของแต่ละระดับ ดังนี้ 
   คะแนน 5 หมายถึง มีความส าคัญมากท่ีสุด   
   คะแนน 4 หมายถึง มีความส าคัญมาก 
   คะแนน 3 หมายถึง มีความส าคัญปลานกลาง 
   คะแนน 2 หมายถึง มีความส าคัญน้อย 
   คะแนน 1 หมายถึง มีความส าคัญน้อยที่สุด 
 2.8.2 การตรวจสอบเครื่องมือ 
 การตรวจสอบเนื้อหา ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือ
ตรวจสอบความถูกต้องครบถ้วนและสอดคล้องของเนื้อหาของแบบสอบถามที่ตรงกับเรื่องที่จะศึกษา 
การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผู้วิจัยพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟ่า (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) โดยแจกให้กับกลุ่มตัวอย่าง 40 ชุด ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
  วิถีการด าเนินชีวิต  .935 
  ทัศนคติ    .934 
  ส่วนประสมทางการตลาด .943 
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  การตัดสินใจซื้อ   .927 
 2.8.3 การแปลผลข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าอันตรภาคชั้น ส าหรับการแปลข้อมูลโดยค านวณค่าอันตรภาคชั้น เพ่ือ
ก าหนดช่วงชั้น ด้วยการใช้สูตรค านวณและอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดังนี้ (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 
2544, หน้า 19) 
  อันตรภาคชั้น  = ข้อมูลที่มีคะแนนสูงสุด–ข้อมูลที่มีคะแนนต่ าสุด 
          จ านวนชั้น 
       = 5–1 = 0.8 
          5 
 ดังนั้น สามารถแปลความหมายของระดับความส าคัญได้ ดังนี้ 
  คะแนนเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายความว่า ระดับความส าคัญมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายความว่า ระดับความส าคัญมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายความว่า ระดับความส าคัญปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายความว่า ระดับความส าคัญน้อย 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายความว่า ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 
 
2.9 วิธีการเก็บข้อมูล 
 วิธีการเก็บข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถาม โดยจะเริ่มต้นจากการสอบถามข้อมูลเบื้องต้น
ของผู้ตอบแบบสอบถามว่า ท่านเป็นผู้สูงอายุ หรือมีผู้สูงอายุในครอบครัวที่ต้องดูแลหรือไม่ หากตอบ
ว่าใช่ จึงเริ่มตอบแบบสอบถามแก่ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
2.10 ผลการวิจัยและทดสอบสมมติฐาน 
 จากแบบสอบถามทั้งหมด 200 ฉบับ ที่ได้รับคืนมาเป็นแบบสอบถามที่สมบูรณ์ จ านวน 200 
ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ าแนกตามสถานภาพของผู้ตอบ
แบบสอบถามและน ามาประมวลผลด้วยโปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป โดยผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 
5 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
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 2.10.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 2.2: จ าแนกคุณสมบัติตามสถานภาพทางเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

 
89 
111 

 
44.5 
55.5 

รวม 200 100 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.2 พบว่า สัดส่วนเพศหญิงตอบแบบสอบถามมากที่สุด โดยมี จ านวน 
111 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 55.5 และเพศชาย จ านวน 89 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 44.5 
ของกลุ่มตัวอย่างตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.3: จ าแนกคุณสมบัติตามสถานภาพทางอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

อายุ 
22–30 ปี 
31–40 ปี 
41–50 ปี 
51–59 ปี 
60 ปีขึ้นไป 

 
91 
63 
7 
2 
37 

 
44.5 
31.5 
3.5 
1.0 
18.5 

รวม 200 100 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.3 พบว่า สัดส่วนอายุ 22–30 ปี ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด  
โดยมีจ านวน 91 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 44.5 อายุ 31–40 ปี จ านวน 63 คน คิดเป็นอัตราส่วน
ร้อยละ 31.5 อายุ 41–50 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 3.5 อายุ 51–59 ปี จ านวน 2 
คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 1.0 และอายุ 60 ปีขึ้นไป จ านวน 37 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 18.5 
ของกลุ่มตัวอย่างตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.4: จ าแนกคุณสมบัติตามสถานภาพทางระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

ระดับการศึกษา 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
สูงกว่าปริญญาโท 

 
32 
139 
24 
5 

 
16.0 
69.5 
12.0 
2.5 

รวม 200 100 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.4 พบว่า สัดส่วนของระดับการศึกษาที่ตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุด
คือระดับปริญญาตรี จ านวน 139 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 69.5 รองลงมา คือ ต่ ากว่าระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 32 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 16.0 ปริญญาโท จ านวน 24 คน คิดเป็น
อัตราส่วนร้อยละ 12.0 และสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.5: จ าแนกคุณสมบัติตามสถานภาพทางอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 
อาชีพ 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษัท 
อาชีพอิสระ 
เจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว 
ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

 
29 
102 
16 
37 
16 

 
14.5 
51.0 
8.0 
18.5 
8.0 

รวม 200 100 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.5 พบว่า สัดส่วนของอาชีพที่ตอบแบบสอบถามมากที่สุด คือ 
พนักงานบริษัท จ านวน 102 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 51.0 รองลงมา คือ เจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจ
ส่วนตัว จ านวน 37 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 18.5 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 29 คน  
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คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 14.5 อาชีพอิสระ จ านวน 16 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 8.0 และไม่ได้
ประกอบอาชีพ จ านวน 16 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 8.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.6: จ าแนกคุณสมบัติตามสถานภาพทางรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

รายได้ต่อเดือน 
ต่ ากว่า 10,000 บาท 
10,001–20,000 บาท 
20,001–30,000 บาท 
30,001–40,000 บาท 
40,001–50,000 บาท 
50,001 บาทขึ้นไป 

 
9 
49 
79 
30 
20 
13 

 
4.5 
24.5 
39.5 
15.0 
10.0 
6.5 

รวม 200 100 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.6 พบว่า สัดส่วนของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ตอบแบบสอบถามมาก
ที่สุด คือ 20,001–30,000 บาท จ านวน 79 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 39.5 รองลงมา คือ 
10,001–20,000 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 24.5 และ 30,001–40,000 บาท 
จ านวน 30 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 15.0 และ 40,001–50,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็น
อัตราส่วนร้อยละ 10.0 และ 50,001 บาทขึ้นไป จ านวน 13 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 6.5 และต่ า
กว่า 10,000 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 4.5 
 
ตารางที่ 2.7: จ าแนกความคิดเห็นเกี่ยวกับอุปกรณ์ออกก าลังกายที่จ าหน่ายอยู่ทั่วไปนั้น เหมาะสมกับ

การออกก าลังกายของผู้สูงอายุหรือไม่ 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

ความคิดเห็น 
เหมาะสม 
ไม่เหมาะสม 

 
70 
130 

 
35.0 
65.0 

รวม 200 100 
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 ผลการศึกษาตารางที่ 2.7 พบว่า สัดส่วนของความคิดเห็นเกี่ยวกับอุปกรณ์ออกก าลังกายที่
จ าหน่ายอยู่ท่ัวไปนั้น เหมาะสมกับผู้สูงอายุหรือไม่ คือ ไม่เหมาะสม จ านวน 130 คน คิดเป็น
อัตราส่วนร้อยละ 65.0 และเหมาะสม จ านวน 70 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 35.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.8: จ าแนกความคิดเห็นเกี่ยวกับการออกก าลังกายของผู้สูงอายุ ถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกาย

ช่วยในการออกก าลังกายจะท าให้การออกก าลังกายของผู้สูงอายุมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

ความคิดเห็น 
เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย 

 
194 
6 

 
97.0 
3.0 

รวม 200 100 
 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.8 พบว่า สัดส่วนของความคิดเห็นเกี่ยวกับการออกก าลังกายของ
ผู้สูงอายุ ถ้ามีอุปกรณ์ช่วยในการออกก าลังกายจะท าให้ผู้สูงอายุ ออกก าลังกายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น เห็นด้วย จ านวน 194 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 97.0 และไม่เห็นด้วยจ านวน 6 คน คิด
เป็นอัตราส่วนร้อยละ 3.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.9: จ าแนกตามความคิดเห็นเกี่ยวกับ ถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาเพ่ือการออก

ก าลังกายของผู้สูงอายุโดยเฉพาะ ท่านสนใจซื้อให้ผู้สูงอายุในครอบครัวใช้งานหรือไม่/
หรือตัวท่านเองที่เป็นผู้สูงอายุสนใจซื้อหรือไม่ 

 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

ความคิดเห็น 
สนใจ 
ไม่สนใจ 

 
176 
24 

 
88.0 
12.0 

รวม 200 100 

  



27 

 ผลการศึกษาตารางที่ 2.9 พบว่า สัดส่วนความคิดเห็นเกี่ยวกับความสนใจในการซื้ออุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ สนใจ จ านวน 176 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 88.0 และไม่สนใจ 
จ านวน 24 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 12.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.10: จ าแนกความคิดเห็นเกี่ยวกับราคาที่เหมาะสมของอุปกรณ์ออกก าลังกายผู้สูงอายุ 
 

คุณสมบัติกลุ่มตัวอย่าง จ านวน อัตราร้อยละ 

ราคา 
ไม่เกิน 2,000 บาท 
2,001–4,000 บาท 
4,001–6,000 บาท 
6,001–8,000 บาท 
8,001–10,000 บาท 
มากกว่า 10,001 บาท 

 
55 
60 
43 
20 
16 
6 

 
27.5 
30.0 
21.5 
10.0 
8.0 
3.0 

รวม 200 100 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.10 พบว่า สัดส่วนความคิดเห็นเกี่ยวกับราคาที่กลุ่มเป้าหมายให้
ความสนใจมากที่สุด คือ 2,001–4,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 30.0 และไม่
เกิน 2,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 27.5 และ 4,001–6,000 บาท จ านวน 43 
คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 21.5 และ 6,001–8,000 บาท จ านวน 20 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 
10.0 และ 8,001–10,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 8.0 และมากกว่า 10,001 
บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 3.0 ตามล าดับ 
 2.10.2 ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
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ตารางที่ 2.11: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

 

วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ  ̅ S.D แปลผล 
1. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุควรออกแบบ
การใช้งานให้เหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ เช่น 
เน้นการเคลื่อนไหวร่างกายอย่างเหมาะสม หรือ เน้นการออกก าลัง
ในการใช้อุปกรณ์อย่างเหมาะสม 

4.43 .760 มากที่สุด 

2. ท่านคิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุในสังคมปัจจุบัน 
ส่วนใหญ่จะใส่ใจดูแลสุขภาพร่างกายกันมากขึ้น 

4.14 .943 มาก 

3. ท่านคิดว่ากิจกรรมการออกก าลังกายของผู้สูงอายุนั้นเป็นสิ่ง
ส าคัญ 

4.61 .693 มากที่สุด 

4. ท่านคิดว่าผู้สูงอายุควรจะออกก าลังกายอย่างน้อย 3-4 ครั้ง ต่อ
สัปดาห์ 

4.26 .864 มากที่สุด 

5. หากมีอุปกรณ์ท่ีช่วยในการออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ท่าน
คิดว่าจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้สูงอายุออกก าลังกายอยากออกก าลังกาย
มากขึ้น 

4.15 .986 มาก 

6. ท่านคิดว่าถ้าผู้สูงอายุได้ใช้อุปกรณ์ในการออกก าลังกายที่
เหมาะสม จะท าให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

4.37 .847 มากที่สุด 

7. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ จะมีส่วนช่วย
ให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์ 

4.38 .811 มากที่สุด 

8. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ จะมีส่วนช่วย
ลดอาการปวด เมื่อยตามร่างกาย หรือลดอาการเสื่อมสมรรถภาพ
ตามวัย 

4.07 .857 มาก 

9. ท่านคิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุในปัจจุบัน มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกาย 

4.25 .954 มากที่สุด 

10. ท่านคิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพและปริมณฑล มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุมากกว่าผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ในต่างจังหวัด 

4.36 .951 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.30 .866 มากที่สุด 
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 ผลการศึกษาตารางที่ 2.11 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นวิถีการด าเนินชีวิตของ
ผู้สูงอายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีระดับความคิดเห็นมาก
ที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅= 4.30) กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุระดับมากท่ีสุด จ านวน 7 ข้อ โดยมี
รายการดังนี้ ท่านคิดว่ากิจกรรมการออกก าลังกายของผู้สูงอายุนั้นเป็นสิ่งส าคัญ ( ̅= 4.61) รองลงมา
คือ ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุควรออกแบบการใช้งานให้เหมาะสมกับรูปแป
ปการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ เช่น เน้นการเคลื่อนไหวร่างกายอย่างเหมาะสม หรือ เน้นการออกก าลัง
ในการใช้อุปกรณ์อย่างเหมาะสม ( ̅= 4.43) ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ จะมี
ส่วนช่วยให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์ ( ̅= 4.38) ท่านคิดว่าถ้าผู้สูงอายุได้ใช้อุปกรณ์
ในการออกก าลังกายท่ีเหมาะสม จะท าให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพมากขึ้น ( ̅= 4.37) ท่าน
คิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล มีอิทธิพลต่อการเลือก
ซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุมากกว่าผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ในต่างจังหวัด ( ̅= 4.36) ท่านคิด
ว่าผู้สูงอายุควรจะออกก าลังกายอย่างน้อย 3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ ( ̅= 4.26) ท่านคิดว่ารูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุในปัจจุบัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกาย ( ̅= 4.25) 
และระดับความคิดเห็นมาก ได้แก่ หากมีอุปกรณ์ท่ีช่วยในการออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ท่านคิด
ว่าจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้สูงอายุออกก าลังกายอยากออกก าลังกายมากข้ึน ( ̅= 4.15) รองลงมาคือ ท่าน
คิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุในสังคมปัจจุบัน ส่วนใหญ่จะใส่ใจดูแลสุขภาพร่างกายกัน
มากขึ้น ( ̅= 4.14) และท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ จะมีส่วนช่วยลดอาการปวด 
เมื่อยตามร่างกาย หรือลดอาการเสื่อมสมรรถภาพตามวัย ( ̅= 4.07) ส าหรับประเด็นที่เหลือสามารถ
พิจารณาได้จากตารางที่ 2.10 
 2.10.3 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านทัศนคติของท่านมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ 
 
ตารางที่ 2.12: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านทัศนคติมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

อุปกรณ์ออก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
 

ทัศนคติของผู้บริโภค  ̅ S.D แปลผล 

1. ท่านคิดว่าสินค้าท่ีออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ จะเหมาะสมกับ
ผู้สูงอายุกว่าสินค้าทั่วไป 

4.43 .811 มากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.12 (ต่อ): ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านทัศนคติมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้ออุปกรณ์ออก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

 

ทัศนคติของผู้บริโภค  ̅ S.D แปลผล 
2. ท่านคิดว่าสินค้าท่ีออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ จะมีความปลอดภัย
ในการใช้งานส าหรับผู้อายุเป็นพิเศษ 

4.35 .807 มากที่สุด 

3. ท่านคิดว่าสินค้าส าหรับผู้สูงอายุนั้น จะต้องมีวิธีการใช้งานที่ไม่
ซับซ้อน และใช้งานได้ง่าย 

4.55 .728 มากที่สุด 

4. ท่านคิดว่าสินค้าท่ีมีการออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุโดยเฉพาะ จะ
ท าให้ง่ายต่อการตัดสินใจซื้อให้ผู้สูงอายุ 

4.36 .802 มากที่สุด 

5. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังแบบทั่วไปนั้น ไม่เหมาะสมกับการใช้
งานของผู้สูงอายุ 

3.90 .897 มาก 

6. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ในตลาด
ปัจจุบันยังมีให้เลือกค่อนข้างน้อย 

4.36 .897 มากที่สุด 

7. ถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ ท่านสนใจ
ที่จะซื้อ หรือแนะน าให้ผู้สูงอายุภายในครอบครัวท่านได้ใช้งาน 

4.14 .957 มาก 

8. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุที่ดีนั้น จะต้องมี
หลากหลาย เพ่ือตอบโจทย์การใช้งานของผู้สูงอายุ ที่มีความ
ต้องการแตกต่างกัน 

4.51 .757 มากที่สุด 

9. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นสิ่งจ าเป็นที่
ช่วยในการบริหารร่างกายของผู้สูงอายุให้มีประสิทธิภาพ 

4.29 .859 มากที่สุด 

10. ท่านคิดว่าถ้าผู้สูงอายุได้ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ จะช่วยให้
สุขภาพของผู้สูงอายุแข็งแรงขึ้น 

4.50 .695 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.34 .821 มากที่สุด 
  
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.12 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อทัศนคติท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีระดับความคิดเห็นต่อทัศนคติในระดับมาก
ที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅= 4.34) กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อทัศนคติในระดับมากท่ีสุด 8 ข้อ 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ ท่านคิดว่าสินค้าส าหรับผู้สูงอายุนั้น จะต้องมีวิธีการใช้งานที่ไม่ซับซ้อน และใช้
งานได้ง่าย ( ̅= 4.55) รองลงมา คือ ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุที่ดีนั้น จะต้องมี
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หลากหลาย เพ่ือตอบโจทย์การใช้งานของผู้สูงอายุ ที่มีความต้องการแตกต่างกัน ( ̅= 4.51) ท่านคิด
ว่าถ้าผู้สูงอายุได้ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ จะช่วยให้สุขภาพของผู้สูงอายุแข็งแรงขึ้น ( ̅= 4.50) 
ท่านคิดว่าสินค้าที่ออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ จะเหมาะสมกับผู้สูงอายุกว่าสินค้าทั่วไป ( ̅ = 4.43) ท่าน
คิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ในตลาดปัจจุบันยังมีให้เลือกค่อนข้างน้อย ( ̅= 4.36) 
ท่านคิดว่าสินค้าที่ออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ จะมีความปลอดภัยในการใช้งานส าหรับผู้อายุเป็นพิเศษ 
( ̅= 4.35) และท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นสิ่งจ าเป็นที่ช่วยในการบริหาร
ร่างกายของผู้สูงอายุให้มีประสิทธิภาพ ( ̅= 4.29) และระดับความคิดเห็นมาก 2 ข้อ ได้แก่ ถ้ามี
อุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ ท่านสนใจที่จะซื้อ หรือแนะน าให้ผู้สูงอายุภายใน
ครอบครัวท่านได้ใช้งาน ( ̅= 4.14) และท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังแบบทั่วไปนั้น ไม่เหมาะสมกับ
การใช้งานของผู้สูงอายุ ( ̅= 3.90) ส าหรับประเด็นที่เหลือสามารถพิจารณาได้จากตารางที่ 2.11 
 2.10.4 ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
 
ตารางที่ 2.13: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด  ̅ S.D แปลผล 
1. สินค้ามีคุณภาพแข็งแรงทนทาน 4.54 .838 มากที่สุด 

2. สินค้าออกแบบมาให้มีความปลอดภัยต่อการใช้งานของผู้สูงอายุ 4.66 .622 มากที่สุด 

3. สินค้าออกแบบมาให้มีความเหมาะสมกับการใช้งานของผู้สูงอายุ 4.68 .622 มากที่สุด 
4. ราคาสินค้าคุ้มค่าเม่ือเทียบกับคุณภาพ 4.57 .691 มากที่สุด 

5. ราคาสินค้าคุ้มค่าเม่ือเทียบกับสินค้าแบรนด์อ่ืน 4.41 .751 มากที่สุด 
6. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย 4.59 .725 มากที่สุด 

7. สินค้ามีจ าหน่ายทางช่องทางออนไลน์ 4.37 .784 มากที่สุด 

8. ความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าสามารถหาซื้อได้ง่าย 4.57 .811 มากที่สุด 
9. มีจัดท ารายการส่งเสริมการขาย 4.49 .845 มากที่สุด 

10. มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าอย่างสม่ าเสมอ 4.34 .852 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.52 .754 มากที่สุด 
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 ผลการศึกษาตารางที่ 2.13 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีระดับความคิดเห็นส่วน
ประสมทางการตลาดในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( ̅= 4.52) กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดในระดับมากท่ีสุดทุกรายการ โดยรายการที่มีระดับความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในระดับสูงที่สุดคือ สินค้าออกแบบมาให้มีความเหมาะสมกับการใช้งานของ
ผู้สูงอายุ ( ̅= 4.68) รองลงมาคือ สินค้าออกแบบมาให้มีความปลอดภัยต่อการใช้งานของผู้สูงอายุ 
( ̅= 4.66) มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ( ̅= 4.59) ราคาสินค้าคุ้มค่าเมื่อเทียบกับคุณภาพ 
( ̅= 4.57) ความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าสามารถหาซื้อได้ง่าย ( ̅= 4.57) สินค้ามีคุณภาพแข็งแรง
ทนทาน ( ̅= 4.54) มีจัดท ารายการส่งเสริมการขาย ( ̅= 4.49) ราคาสินค้าคุ้มค่าเม่ือเทียบกับสินค้า
แบรนด์อื่น ( ̅= 4.41) สินค้ามีจ าหน่ายทางช่องทางออนไลน์ ( ̅= 4.37) และมีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์สินค้าอย่างสม่ าเสมอ ( ̅= 4.34) ตามล าดับ ส าหรับประเด็นที่เหลือสามารถพิจารณา
ได้จากตารางที่ 2.12 
 2.10.5 ส่วนที่ 5 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
 
ตารางที่ 2.14: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลัง

กายส าหรับผู้สูงอายุ 
 

การตัดสินใจซื้อ  ̅ S.D แปลผล 

1. ท่านค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ 4.59 .725 มากที่สุด 
2. ท่านจะตัดสินใจซื้อสินค้าเมื่อมีการจัดโปรโมชั่นหรือลดราคา 4.36 .709 มากที่สุด 

3. ท่านจะเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ 4.61 .632 มากที่สุด 

4. ท่านจะเปรียบเทียบคุณภาพสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ 4.63 .571 มากที่สุด 
5. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าเพราะเห็นว่าสินค้านั้นมีประโยชน์ต่อท่าน
หรือคนรอบข้าง 

4.61 .715 มากที่สุด 

6. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้รับการแนะน าจากคนที่เคยใช้
สินค้านั้นแล้ว 

4.34 .719 มากที่สุด 

7. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้พิจารณาประโยชน์จากการใช้งาน 4.70 .551 มากที่สุด 

8. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้ทดลองใช้สินค้า 4.39 .693 มากที่สุด 

9. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีคุณสมบัติตรงกับความต้องการ 4.64 .658 มากที่สุด 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.14 (ต่อ): ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

 

การตัดสินใจซื้อ  ̅ S.D แปลผล 
10. หากท่านประทับใจในสินค้าท่านจะแนะน าคนรู้จัก ใช้ตามท่าน 4.51 .642 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.54 .661 มากที่สุด 
  
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.14 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ย ( ̅= 4.54) กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากท่ีสุดทุกรายการ 
โดยรายการที่มีระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้
พิจารณาประโยชน์จากการใช้งาน ( ̅= 4.70) รองลงมา คือ ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าท่ีมีคุณสมบัติตรง
กับความต้องการ ( ̅= 4.64) ท่านจะเปรียบเทียบคุณภาพสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ ( ̅= 4.63) ท่านจะ
เปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ ( ̅= 4.61) ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าเพราะเห็นว่าสินค้านั้นมี
ประโยชน์ต่อท่านหรือคนรอบข้าง ( ̅= 4.61) ท่านค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ 
( ̅= 4.59) หากท่านประทับใจในสินค้าท่านจะแนะน าคนรู้จัก ใช้ตามท่าน ( ̅= 4.51) ท่านตัดสินใจซื้อ
สินค้าหลังจากได้ทดลองใช้สินค้า ( ̅= 4.39) ท่านจะตัดสินใจซื้อสินค้าเมื่อมีการจัดโปรโมชั่นหรือลด
ราคา ( ̅= 4.36) และท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้รับการแนะน าจากคนที่เคยใช้สินค้านั้นแล้ว 
( ̅= 4.34) ตามล าดับ ส าหรับประเด็นที่เหลือสามารถพิจารณา ได้จากตารางที่ 2.13 
 2.10.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 เป็นการทดสอบสมมติฐานเพ่ือทดสอบตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ จ านวน 3 สมมติฐาน ตัวแปรอิสระได้แก่ วิถีการด าเนินชีวิต ทัศนคติ และส่วน
ประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ท าการ
วิเคราะห์ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 ข้อมูลด้านวิถีการด าเนินชีวิต ทัศนคติ และส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งมีความสัมพันธ์ต่อ
การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุ 
 
 
 



34 

ตารางที่ 2.15: แสดงผลการวิเคราะห์ตัวแปรอิสระ วิถีการด าเนินชีวิต ทัศนคติ และส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 
วิถีการด าเนินชีวิต 
ทัศนคติ 
ส่วนประสมทางการตลาด 

.035 

.148 

.525 

.049 

.197 

.649 

.744 
2.483 
11.350 

0.000 
0.000 
0.000 

R2 = .702, F = 154.138, N = 200, p < 0.05 
 
 ผลการศึกษาตามตารางที่ 2.15 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต ทัศนคติ 
และส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต ปัจจัยด้าน
ทัศนคติ และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยพิจารณาจากค่า Significance ที่ 0.000 เมื่อ
พิจารณาน้ าหนักของผลกระทบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (Bate = .649) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ปัจจัยด้านทัศนคติ (Bate = .197) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ และปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต (Beta = .049) มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังหายส าหรับผู้สูงอายุ 
 เมื่อวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์การก าหนด (R Square = .702) พบว่า วิถีการด าเนินชีวิต 
ทัศนคติ และส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อตัวแปรตาม การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ รวมร้อยละ 70.2 ส่วนที่เหลือร้อยละ 29.8 มาจากปัจจัยด้านอ่ืนๆ ปัจจัยด้านวิถีการ
ด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ที่ t = .744 ปัจจัย
ด้านทัศนคติที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ที่ t = 2.483 และปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ที่ 
t = 11.350 การวิเคราะห์ค่าสถิติทดสอบ F = 154.138 ค่า sig. มีค่าน้อยว่า 0.05 แสดงว่าตัวแปร
อิสระอย่างน้อย 1 ตัวมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม 
 สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต ปัจจัยด้านทัศนคติ และปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 2.16: สรุปผลทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1: วิถีการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 2: ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ 

สอดคล้อง 

สมมติฐานที่ 3: ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

สอดคล้อง 

 
 ผลการศึกษาตารางที่ 2.16 พบว่า ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ปัจจัยด้านทัศนคติมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดผู้ผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ปัจจัยทั้งหมดนี้มีความสอดคล้องกัน 
 
2.11 สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ได้ศึกษาตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต ปัจจัยด้านทัศนคติ 
และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ โดยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด ส่วนใหญ่อายุ 22–30 ปี มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001–30,000 บาท ส่วน
ใหญ่มีความเห็นว่าอุปกรณ์ออกก าลังที่จ าหน่ายอยู่ทั่วไปนั้น ไม่เหมาะสมกับผู้สูงอายุ และถ้ามีอุปกรณ์
ออกก าลังของผู้สูงอายุจะท าให้ผู้สูงอายุออกก าลังอย่างมีประสิทธิภาพ ส่วนใหญ่นั้นเห็นด้วยและถ้ามี
อุปกรณ์ออกก าลังที่ออกแบบมาเพ่ือการออกก าลังกายของผู้สูงอายุโดยเฉพาะจะสนใจซื้อให้ผู้สูงอายุ
หรือไม่ ส่วนใหญ่นั้นมีความสนใจ ราคาที่คาดว่าเป็นราคาที่เหมาะสมกับอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ผู้สูงอายุ ส่วนใหญ่นั้นคาดว่าอยู่ที่ช่วงราคา 2,001–4,000 บาท ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตโดย
รวมอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุด ปัจจัยด้านทัศนคติโดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากที่สุด 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับความส าคัญมากท่ีสุด และการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุด 
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2.12 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ผู้วิจัยขอ
สรุปการอภิปรายผล ดังนี้ 
 2.12.1 ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ โดยผลจากการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อ
วิเคราะห์แล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุดเป็นสามอันดับแรก ได้แก่ 
กิจกรรมการออกก าลังกายของผู้สูงอายุนั้นเป็นสิ่งส าคัญ อุปกรณ์การออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ
ควรออกแบบการใช้งานให้เหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ เช่น การเคลื่อนไหว
ร่างกายอย่างเหมาะสม หรือเน้นการออกก าลังในการใช้อุปกรณ์อย่างเหมาะสม และอุปกรณ์การออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุจะมีส่วนช่วยให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์ ผลดังกล่าว
สอดคล้องกับแนวคิดของ Engel, Blackwell & Miniard (1993) อธิบายว่า รูปแบบที่ผู้คนจะด าเนิน
ชีวิตรวมทั้งการใช้เงินและเวลา โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตจะสะท้อนได้จากกิจกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น ของผู้อ่ืน และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรท แสงสว่างวัฒนะ (2558) ที่ท าการศึกษา
รูปแบบการด าเนินชีวิตและแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายของกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีเคยใช้สถานที่ออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านการ
แสดงออกทางความคิด ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ออกก าลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งการศึกษาครั้งนี้ สามารถสรุปได้ว่าปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่อง
ออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุ 
 1.12.2 ปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ โดยผลจากการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุดเป็นสามอันดับแรก ได้แก่ ท่านคิดว่าสินค้าส าหรับ
ผู้สูงอายุนั้น จะต้องมีวิธีการใช้งานที่ไม่ซับซ้อน และใช้งานได้ง่าย ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุที่ดีนั้น จะต้องมีหลากหลาย เพื่อตอบโจทย์การใช้งานของผู้สูงอายุ ที่มีความต้องการ
แตกต่างกัน และท่านคิดว่าถ้าผู้สูงอายุได้ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ จะช่วยให้สุขภาพของผู้สูงอายุ
แข็งแรงขึ้น ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (2000, p. 200) อธิบายว่า 
ทัศนคติคือการโน้มเอียงจากการรับผลของการเรียนรู้ ท าให้เกิดซ่ึงพฤติกรรมที่แสดงออกมาว่าชอบ
หรือไม่ชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ มิ่งขวัญ ศรีทอง (2558) ที่ท าการศึกษา
ทัศนคติและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์สวมใส่ (Wearable Devices) ในรูปแบบสายรัด
ข้อมือของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติที่ส่งผลต่อการ



37 

ตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ ในรูปแบบสายรัดข้อมือของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล คือ ปัจจัย
ด้านการแสดงข้อมูลสถิติและกีฬาอุปกรณ์ช่วยให้ได้ทราบข้อมูลสถิติการวัดผลจากการเล่นกีฬา เช่น 
สถิตการวิ่ง สถิติการปั่นจักรยาน สถิติการว่ายน้ า เป็นต้น รวมถึงความสามารถในการวัดอัตราการเต้น
ของหัวใจหรือจังหวะชีพจร และช่วยให้ได้รับข้อมูลการวัดผลและสถิติที่ได้รับจากอุปกรณ์ที่จ าเป็นต่อ
ตัวผู้สวมใส่และความสามารถด้านเก็บสถิติข้อมูลในชีวิตประจ าวัน เช่น จ านวนก้าวในแต่ละวัน 
จ านวนชั่วโมงการนอน ปริมาณแคลอรี่เผาผลาญ เป็นต้น ซึ่งการศึกษาครั้งนี้ สามารถสรุปได้ว่า 
ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
 2.12.3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุ โดยผลการศึกษา สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อ
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุดสามอันดับแรก ได้แก่ สินค้าออกแบบมาให้มี
ความเหมาะสมกับการใช้งานของผู้สูงอายุ สินค้าออกแบบมาให้มีความปลอดภัยต่อการใช้งานของ
ผู้สูงอายุ และมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ผลดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler 
(2003) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือส่งเสริมทางการตลาดอย่างหนึ่งใช้
เพ่ือสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความต้องการให้กับกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย และยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ อิสรีย์ อนันต์โชคปฐมา (2558) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Gift Shop ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ล้วนมี
บทบาทในการตัดสินใจซื้อสินค้าใน Line Gift Shop โดยกลุ่มตัวอย่างนั้นให้ความส าคัญทางปัจจัย
ด้านสินค้าและการส่งเสริมการตลาดเป็นอย่างมาก ซึ่งกลุ่มตัวอย่างได้พิจารณาด้านสินค้าที่มีให้เลือก
หลากหลายและตราสินค้า คุณภาพของสินค้าที่ขายใน Line Gift Shop และการส่งเสริมการขาย
ประเภทการให้ส่วนลดมากท่ีสุด ปัจจัยด้านราคาและด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายยังเป็นปัจจัยที่กลุ่ม
ตัวอย่างนั้นมีการให้ความส าคัญรองลงมา โดยกลุ่มตัวอย่างจะพิจารณาระดับราคาท่ีแสดงถึงความ
คุ้มค่า ราคาสูงสุดที่เต็มใจจ่ายซื้อสินค้าใน Line Gift Shop จะต้องไม่สูงกว่าระดับราคาท่ีซื้อสินค้าได้
ตามร้านค้าทั่วไป และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่กลุ่มตัวอย่างค านึงถึง คือ ความ
สะดวกสบายทั้งการสั่งซื้อที่ง่าย การจ่ายสินค้าท่ีรวมเร็วและปลอดภัย และช่องทางการรับสินค้าที่
สะดวกแก่ผู้รับ จากการศึกษาครั้งนี้สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
 2.12.4 ปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุ โดยผลการศึกษา สรุป
ได้ว่า ปัจจัยการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อ
วิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุดสามอันดับแรก ได้แก่ 
ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้พิจารณาประโยชน์จากการใช้งาน ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าที่มี
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คุณสมบัติตรงกับความต้องการ โดยอันดับสามมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ ท่านจะเปรียบเทียบราคาสินค้า
ก่อนตัดสินใจซื้อ และท่านตัดสินใจซื้อสินค้าเพราะเห็นว่าสินค้านั้นมีประโยชน์ต่อท่านหรือคนรอบข้าง 
จากผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2000) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคเกิดจากปัจจัยภายใน เช่น แรงจูงใจ การเรียนรู้ การรับรู้ ทัศนคติหรือบุคลิกภาพ ที่แสดงให้
เห็นถึงความต้องการ และตระหนักถึงตัวสินค้าที่มีให้เลือกหลากหลาย และยังสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน
ช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-marketplace) จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ผ่านช่องทาง E-marketplace พบว่าปัจจัยด้านการศึกษา
ส่งผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ผ่านช่องทาง E-marketplace และเป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป และกลุ่มนี้จะมีความรู้การใช้งานเว็บไซต์เหล่านี้เป็น
อย่างดี จึงมีความเชื่อมั่นในระบบ ด้านความปลอดภัยการใช้งาน ความสะดวกสบาย และ
ประสิทธิภาพการท างานของระบบเป็นอย่างมาก และการใช้งานเว็บไซต์ดังกล่าว ผู้บริโภคต้องมีความ
รู้อยู่ในระดับหนึ่ง ส าหรับการเข้าใช้งานเว็บไซต์และวิธีการที่จะสมัครสมาชิก รวมทั้งวิธีการช าระเงิน
ผ่านช่องทางออนไลน์และวิธีการใช้งานเทคโนโลยีต่าง ๆ ซึ่งสอดคล้องกับผลที่เกิดข้ึนที่ว่าระดับ
การศึกษาสูงจะมีแนวโน้มต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางดังกล่าวสูงขึ้น 
 
2.13 ข้อเสนอแนะเพื่อน าผลไปใช้ทางธุรกิจ 
 จากการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ ผู้วิจัยเห็นว่า ธุรกิจด าเนินการเกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
สามารถน าผลการศึกษาไปใช้ได้ ดังนี้ 
 2.13.1 จากผลการศึกษา ด้านข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีทั้งเพศชายและเพศหญิง ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 22–30 ปี การศึกษาส่วนใหญ่เป็น
ระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001–30,000 บาท มี
ความเห็นว่า อุปกรณ์ออกก าลังกายที่จ าหน่ายอยู่ทั่วไปนั้น ไม่เหมาะสมกับการใช้งานของผู้สูงอายุ 
และคิดว่าถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกาย ช่วยในการออกก าลังกายจะท าให้การออกก าลังกายมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ส่วนใหญ่นั้นเห็นด้วย และถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาส าหรับ
ผู้สูงอายุโดยเฉพาะ ส่วนใหญ่ให้ความสนใจ ที่จะซื้อให้ผู้สูงอายุในครอบครัวใช้งาน หรือตัวอยู่สูงอายุ
เองสนใจที่จะซื้อใช้งาน ส่วนราคาที่คาดว่าเป็นราคาที่เหมาะสมนั้น ส่วนใหญ่เห็นว่า ราคา 2,001–
4,000 บาท เป็นราคาที่เหมาะสม ดังนั้น ผู้ประกอบการธุรกิจเก่ียวกับการจ าหน่ายเครื่องออกก าลัง
กายท่ีเกี่ยวขอ้งกับผู้สูงอายุ สามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปท าการวางแผนกลยุทธ์ ส าหรับด าเนินการทาง
การตลาดต่อไป เช่น การน าข้อมูลดังกล่าวไปท าการส่งเสริมการขาย หรือการน าไปตั้งราคาท่ี
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เหมาะสมเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับสินค้า หรือการผลิตหรือหาสินค้าท่ีหลากหลายเพ่ือตอบโจทย์การใช้
งานของผู้บริโภค  
 2.13.2 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านวิถีการด าเนินชีวิต พบว่า วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ และผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญในเรื่องกิจกรรมการออกก าลังกายของผู้สูงอายุนั้นเป็นสิ่งส าคัญ อุปกรณ์การออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุควรออกแบบการใช้งานให้เหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ เช่น 
การเคลื่อนไหวร่างกายอย่างเหมาะสม หรือเน้นการออกก าลังในการใช้อุปกรณ์อย่างเหมาะสม และ
อุปกรณ์การออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุจะมีส่วนช่วยให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์ 
ดังนั้น ผู้ประกอบการควรจะมีการให้ความส าคัญกับการออกแบบสินค้าหรือการหาสินค้าส าหรับน ามา
จ าหน่าย ให้ผู้สูงอายุสามารถใช้งานได้อย่างเหมาะสม ปลอดภัยและเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพรางกาย
ของผู้สูงอายุในการใช้งาน จึงจะท าให้ผู้บริโภคเห็นว่าสินค้าที่ผลิตหรือน ามาจ าหน่ายนั้น ให้
ความส าคัญกับผู้สูงอายุอย่างแท้จริง 
 2.13.3 จากผลการศึกษาทัศนคติ พบว่า ทัศนคติมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเรื่องสินค้าส าหรับผู้สูงอายุนั้น 
การใช้งานจะต้องใช้งานได้ง่าย สินค้าจะต้องมีหลากหลายเพ่ือตอบโจทย์การใช้งานของผู้สูงอายุที่มี
ความต้องการแตกต่างกัน การผู้สูงอายุได้ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอจะช่วยให้สุขภาพของผู้สูงอายุ
แข็งแรงขึ้น ดังนั้น ผู้ประกอบการควรสร้างการรับรู้ของผู้บริโภคให้เกิดทัศนคติหรือความคิดในเชิงบวก
ที่มีต่อธุรกิจ โดยการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีต่อตัวธุรกิจที่เราจะการจะสื่อการผู้บริโภค เช่น การสื่อถึง
ผู้สูงอายุมีการออกก าลังกายเป็นสิ่งที่ดี หรือการที่ผู้สูงอายุได้ใช้อุปกรณ์ในการออกก าลังกายจะท าให้
สุขภาพแข็งแรงขึ้น เป็นต้น เพ่ือท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อม่ันและเกิดทัศนคติในเชิงบวกต่อตัวธุรกิจ 
 2.13.4 จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ และผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคัญเรื่องสินค้าต้องมีความเหมาะสมกับการใช้งานของผู้สูงอายุ สินค้าออกแบบมาให้มีความ
ปลอดภัยต่อการใช้งานของผู้สูงอายุ และมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลายที่ผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงได้ง่ายและสะดวก ซึ่งท่ีกล่าวมาเหล่านี้คือปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ดังนั้น ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญทางด้านนี้เป็นพิเศษ เช่น ผลิตสินค้าหรือจัดหาสินค้าให้
เหมาะสมกับผู้สูงอายุ และสินค้าต้องมีความปลอดภัยในการใช้งานของผู้สูงอายุ ส่วนช่องทางการจัด
จ าหน่ายนั้นต้องมีหลายหลายช่องทางเพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคได้สะดวกที่สุด แต่ปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ก็เป็น
ส่วนประกอบของส่วนประสมทางการตลาดที่ค่อนข้างมีส าคัญไม่ต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงควร
ให้ความส าคัญในด้านที่เหลือด้วย เพราะเป็นส่วนหนึ่งที่จะท าให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า 
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2.14 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
 เพ่ือให้ผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายไปในทัศนคติท่ีกว้างมากขึ้นอันจะเป็นประโยชน์
ในการอธิบายปรากฏการณ์และปัญหาทางด้านการซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ หรือ
ปัญหาอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยขอเสนอประเด็นส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 
 2.14.1 เลือกกลุ่มตัวอย่างอ่ืน ๆ ที่เฉพาะเจาะจง เช่น กลุ่มผู้สูงอายุโดยตรง กลุ่มที่อาศัยอยู่
กับผู้สูงอายุ เพ่ือจะได้เห็นว่า ผลการศึกษานั้นเป็นอย่างไร มีความคิดเห็นไปในทิศทางใด  
 2.14.2 ศึกษาปัจจัยอื่น ๆ เพ่ิมเติม นอกเหนือจากปัจจัยที่ผู้วิจัยท าการศึกษา เช่น ปัจจัย
ด้านสุขภาพของผู้สูงอายุ ปัจจัยด้านนวัตกรรมส าหรับผู้สูงอายุ เป็นต้น เพ่ือให้งานวิจัยกว้างขว้างข้ึน 
และสมบูรณ์มากขึ้น 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ (SWOT) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจเป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับการ
ประกอบธุรกิจ ซึ่งช่วยให้เจ้าของธุรกิจทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อนภายในธุรกิจ และทราบถึงโอกาส
และอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 3.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (จุดแข็งและจุดอ่อน) 
  3.1.1.1 จุดแข็ง 
   1) เป็นธุรกิจที่มีความโดดเด่นในเรื่องอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
   2) สินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายมีการออกแบบเพ่ือการใช้งานกับผู้สูงอายุ 
   3) สินค้ามีการใช้นวัตกรรมในการออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
   4) สินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุมีให้เลือกหลากหลาย 
   5) มีผู้เชี่ยวชาญให้ค าปรึกษาแนะน าเกี่ยวกับการใช้อุปกรณ์ออกก าลังกาย 
  3.1.1.2 จุดอ่อน 
   1) แบรนด์สินค้า ยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด 
   2) เจ้าของธุรกิจยังไม่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ 
 3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) 
  3.1.2.1 โอกาส 
   1) จ านวนผู้สูงอายุในสังคมที่มีแนวโน้มสูงขึ้น 
   2) นโยบายภาครัฐที่ส่งเสริมในเรื่องการดูแลสุขภาพร่างกายของผู้สูงอายุ 
   3) ผู้สูงอายุในสังคมมีแนวโน้มในการดูแลสุขภาพตนเองกันมากขึ้น 
   4) การแข่งขันในตลาดอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุยังไม่รุนแรง 
   5) บุคคลในครอบครัวของสังคมไทยส่วนใหญ่ให้ความใส่ใจและห่วงใยในเรื่อง
สุขภาพของผู้สูงอายุ 
  3.1.2.2 อุปสรรค 
   1) ผู้บริโภคยังไม่เห็นถึงความส าคัญของอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
   2) สินค้าออกก าลังกายท่ัวไปบางชนิดที่อาจสามารถใช้ทดแทนกันได้ 
   3) สินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด 
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3.2 Five-Force Model 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ความน่าสนใจในการด าเนินธุรกิจซึ่งเกิดจากสภาพแวดล้อมใน
ที่นี้ คือ Five-Force Model ของ Michael E. Porter ซึ่งประกอบด้วยแรงทั้ง 5 ด้าน คือ ภัยคุกคาม
จากคู่แข่งขันรายใหม่ การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต อ านาจการ
ต่อรองผู้ซื้อ ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน มีรายละเอียด ดังนี้ 
 3.2.1 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ อยู่ในระดับต่ า เนื่องจากการด าเนินธุรกิจอุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุในปัจจุบัน ยังไม่เป็นที่แพร่หลายในตลาด และการที่จะหาสินค้าอุปกรณ์ออกก าลัง
กายส าหรับผู้สูงอายุมาจ าหน่ายนั้น ก็ไม่ใช่เรื่องง่าย และต้องมีบุคลากรที่มีความรู้เกี่ยวกับการออก
ก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุมาให้ค าแนะน าในการเลือกซ้ือเครื่องออกก าลังกายและการออกก าลังกาย
อย่างเหมาะสม 
 3.2.2 การแข่งขันระหว่างอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 การแข่งขันระหว่างอุตสาหกรรมเดียวกัน อยู่ในระดับต่ า เนื่องจากอุปกรณ์ออกก าลังกายที่
จ าหน่ายอยู่ในตลาดทั่วไปนั้น เป็นอุปกรณ์ออกก าลังกายแบบทั่วไป และร้านจ าหน่ายอุปกรณ์เครื่อง
ออกก าลังส่วนใหญ่มุ่งเน้นท าการตลาดกับอุปกรณ์ออกก าลังกายแบบทั่วไป แต่อุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุยังไม่มีคู่แข่งไหนที่ท าการตลาดอย่างจริงจัง 
 3.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต 
 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต อยู่ในระดับกลาง เนื่องจากธุรกิจอุปกรณอ์อกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ ในปัจจุบันยังมีผู้ผลิตอยู่ไม่มาก และยังเป็นสินค้าที่ค่อนข้างใหม่และยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด
วงกว้าง และการสั่งซื้อแต่ละครั้งต้องสั่งซื้อเป็นจ านวนมากถึงจะได้ราคาต้นทุนที่ถูกลง 
 3.2.4 อ านวจการต่อรองของผู้ซื้อ 
 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ อยู่ในระดับต่ า เนื่องจากปัจจุบันสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายที่
จ าหน่ายตามร้านค้าหรือในห้างสรรพสินค้า ส่วนใหญ่จะเป็นอุปกรณ์ส าหรับใช้ออกก าลังกายแบบ
ทั่วไป แต่สินค้าของทางธุรกิจเป็นสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายที่มีการออกแบบมาเพ่ือส าหรับผู้สูงอายุ
โดยเฉพาะ  
 3.2.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน อยู่ในระดับต่ า เนื่องจากสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุนั้น มีการออกแบบการใช้งานให้เหมาะสมกับผู้สูงอายุ รวมทั้งความปลอดภัยในการใช้งาน
ส าหรับผู้สูงอายุ ที่อุปกรณ์ออกก าลังกายท่ัวไปนั้นไม่สามารถท าได้ เพราะมีการออกแบบลักษณะการ
ใช้งานที่แตกต่างกันของกลุ่มผู้ใช้ 
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3.3 การวิเคราะห์ด้วยเครื่องมือ PEST Analysis 
 โดยจะแบ่งออกเป็น 4 ประเด็น ได้แก่ ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and 
Factors) ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) และปัจจัย
ด้านเทคโนโลยี (Technology Factors) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 3.3.1 ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Factors) 
 มาตรการเตรียมความพร้อมที่จะรับมือกับสังคมผู้สูงอายุ โดยคณะรัฐมนตรีได้มีมติเห็นชอบ 
เมื่อวันที่ 8 พฤศจิกายน 2559 ทีผ่่านมา เพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุในประเทศไทย 4 มาตรการ ได้แก่ 
1) การจ้างงานผู้สูงอายุเพ่ือความม่ันคงส าหรับรายได้ของผู้สูงอายุ 2) การสร้างที่พักอาศัยส าหรับ
ผู้สูงอายุ และสิ่งอ านวยความสะดวกส าหรับผู้สูงอายุ 3) สินเชื่อที่อยู่อาศัยส าหรับผู้สูงอายุ 4) การบูร
ณาการระบบบ าเหน็จบ านาญ (“สูงวัยเฮ! กระทรวงแรงงานจับมือภาครัฐ-เอกชน”, 2562) และยังได้
จัดท าแผนยุทธศาสตร์ เรื่องผู้สูงอายุ โดยมีจ านวน 10 เรื่อง ได้แก่ 1) ก าหนดให้เรื่องผู้สูงอายุเป็นวาระ
แห่งชาติ 2) การท างานและการสร้างรายได้ส าหรับผู้สูงอายุ 3) การปรับสภาพแวดล้อมชุมชน/เมือง 
ให้เป็นมิตรและเหมาะสมกับผู้สูงอายุ 4) การมีฐานข้อมูลที่ดี ทีผู่้สูงอายุสามารถเข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้
ง่าย 5) การสร้างระบบคุ้มกัน และสวัสดิการส าหรับผู้สูงอายุ 6) สร้างระบบการดูแลระยะยาว 7) 
แนวทางในการปรับเปลี่ยนกฎหมาย 8) นวัตกรรมเพ่ือรองรับสังคมผู้สูงอายุ 9) ประชาพิจารณ์เพ่ือ
ปรับนิยามของผู้สูงอายุ และเรื่องธนาคาร 10) การปรับทัศนคติ สร้างความตะหนัก เพ่ือเตรียมความ
พร้อมในทุกมิติ (“รัฐบาลยกวาระแห่งชาติผู้สูงอายุรับยุค 4.0”, 2561) 
 จากการที่ภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมและสนับสนุนการจ้างงานเพื่อให้ผู้สูงอายุได้มีรายได้และ
สามารถเลี้ยงดูตนเองได้ นโยบายดังกล่าวส่งผลให้กลุ่มผู้สูงอายุเป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อสูงในตลาด
ผู้บริโภคในอนาคต เพราะสามารถหารายได้ด้วยตนเองท าให้มีอ านาจในการตัดสินใจการเลือกซื้อ
สินค้าได้ด้วยตนเอง และภาครัฐยังส่งเสริมนวัตกรรมต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุเพ่ือมารองรับการมา
ของสังคมผู้สูงอายุในประเทศ รวมถึงนโยบายต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุ ส่งผลให้ธุรกิจที่เกี่ยวข้อง
กับผู้สูงอายุ โดยเฉพาะธุรกิจที่เก่ียวข้องกับสุขภาพ มีแนวโน้มในการเติบโตสูงอย่างต่อเนื่อง 
 3.3.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 การที่ประเทศไทยก าลังจะก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์นั้น ท าให้มีผลกระทบกับ
โครงสร้างทางเศรษฐกิจอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ส่งผลให้ในอนาคตอาจเกิดการชะลอตัวของการเติบโต
ทางเศรษฐกิจ จากเดิมที่เคยเติบโตร้อยละ 5-6 ต่อปี อาจจะชะลอลงเป็นร้อยละ 3-3.5 ต่อปีในอนาคต 
จากสาเหตุการขาดแคลนแรงงานวัยท างานที่จ าเป็นต่อการด าเนินและพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ 
รวมทั้งผู้สูงอายุนั้นไม่สามารถท างานและหารายได้ในการเลี้ยงดูตัวเองได้ประกอบกับค่าครองชีพที่มี
แนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้กลุ่มวัยแรงงานต้องแบกรับภาระค่าใช้จ่ายเพ่ิมข้ึนในการดูแล
ผู้สูงอายุ และภาครัฐเองก็ต้องจัดหางบประมาณเพ่ือมาดูแลกลุ่มผู้สูงอายุเหล่านี้ด้วยเช่นกัน หลาย
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ประเทศรวมถึงประเทศไทยที่ก าลังประสบปัญหาดังกล่าว จึงมีนโยบายต่างๆ ออกมาเพ่ือแก้ไขปัญหา
เหล่านี้ เช่น กฎหมายแรงงานที่ส่งเสริมให้มีการจ้างของผู้สูงอายุให้ท างานที่เหมาะสมกับวัย หรือการ
ขยายเวลาเกษียณอายุงานของผู้สูงอายุออกไปด้วยความสมัครใจจากเดิม 60 ปี ขยายเป็น 65 ปี หรือ 
70 ปี จึงเป็นหน้าที่ของภาครัฐที่ต้องออกมาส่งเสริมและสนับสนุนให้มีการจ้างผู้สูงอายุและท าใน
ต าแหน่งงานที่มีความเหมาะสม หรืองานที่ผู้สูงอายุมีความถนัดและเชียวชาญเพราะด้าน เพ่ือให้
ผู้สูงอายุนั้นมีรายได้สามารถเลี้ยงดูตนเองได้ (วิทยากร เชียงกูล, 2560) 
 จากการที่ประเทศไทยก าลังก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุ ท าให้ภาครัฐต้องรวมมือกับภาคเอกชนใน
การสร้างรายได้ให้ผู้สูงอายุ เพ่ือท าให้เศรษฐกิจของประเทศให้เดินหน้าและขยายตัวอย่างต่อเนื่อง 
จากนโยบายนี้ส่งผลให้ผู้สูงอายุเป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อและมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ค่อนข้างสูงกลุ่ม
หนึ่งในประเทศ เนื่องจากสามารถหารายได้ด้วยตัวเองจึงท าให้มีอ านาจส าหรับตัดสินใจซื้อสินค้าหรอื
บริการที่ตนเองพึงพอใจหรือคิดว่าสินค้านั้นมีประโยชน์กับตนเอง ท าให้ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุ
นั้นได้รับผลประโยชน์ไปด้วย และถ้าเป็นสินค้าท่ีเกี่ยวข้องกับสุขภาพของผู้อายุด้วยแล้ว คาดว่าธุรกิจ
จะได้รับการตอบรับที่ดีจากกลุ่มผู้สูงอายุที่มีจ านวนมากในสังคมผู้สูงอายุ 
 3.3.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) 
 จากการส ารวจประชาการไทยของส านักงานสถิติแห่งขาติ เมื่อปี 2560 พบว่าจากจ านวน
ประชากรทั้งหมด 67.6 ล้านคน และมีประชากรอายุ 60 ปี ขึ้นไป โดยประมาณ 11.3 ล้านคน คิดเป็น
ร้อยละ 11.6 ของประชากรทั้งหมด และคาดว่าจ านวนประชากรของผู้สูงอายุจะเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 
และภายในปี 2564 คาดว่าประเทศไทยจะเป็นสังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ โดยจะมีจ านวนผู้สูงอายุ
เฉลี่ยร้อยละ 20 ของประชากรทั้งหมด (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2561) และในสังคมปัจจุบันกระแส
การดูแลร่างกายและสุขภาพอย่างกิจกรรมการออกก าลังกาย ก็เป็นกระแสที่ก าลังได้รับความนิยมเป็น
อย่างมาก ท าให้ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการออกก าลังกาย เช่นเสื้อผ้ารองเท้ากีฬา และอุปกรณ์ออกก าลัง
กายได้รับประโยชน์จากกระแสนิยมการออกก าลังกายตามไปด้วย รวมถึงกระแสการออกส าหรับ
ผู้สูงอายุก็มีแนวโน้มเติบโตเช่นกัน เห็นได้จากฟิตเนสในปัจจุบันเริ่มมีบริการฟิตเนสส าหรับผู้สูงอายุ 
และคาดว่าในอนาคตอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุก็จะได้รับความนิยมเช่นกัน จากกระแส
ความนิยมดังกล่าวของกลุ่มที่ก าลังเข้าสู่วัยผู้สูงอายุ และกลุ่มผู้สูงอายุในปัจจุบันที่มีแนวโน้มในการ
ดูแลสุขภาพตนเองเพ่ิมข้ึนกว่าแต่ก่อน (“ฟิตเนส ธุรกิจแรง”, 2561) 
 จากปัจจัยด้านสังคมที่ก าลังเปลี่ยนแปลงจากการเพ่ิมขึ้นของจ านวนผู้สูงอายุ ประกอบกับ
กระแสการดูแลสุขภาพก าลังเป็นที่นิยมในปัจจุบันและมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องในอนาคต ท าให้
ธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้องหรือธุรกิจส าหรับผู้สูงอายุ และธุรกิจทีเ่กี่ยวกับสุขภาพมีแนวโน้มที่จะได้
ประโยชน์จากการมาของสังคมผู้สูงอายุ และกระแสการดูแลสุขภาพในสังคมปัจจุบัน ทั้งกิจกรรมการ
ออกก าลังกาย อาหารการกิน เป็นต้น 
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 3.3.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology Factors) 
 ปัจจุบันหลายประเทศให้ความสนใจและสนับสนุนการพัฒนาความสามารถทางเทคโนโลยี
และนวัตกรรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวกับผู้สูงอายุกันเป็นอย่างมาก สืบเนื่องมาจากกระแสของโลกในที่ก าลัง
ก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ ปัจจุบันเราจึงเห็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ที่น าเอาเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ 
มาสร้างผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้สูงอายุ เช่น การออกแบบที่พักส าหรับผู้สูงอายุ ผลิตภัณฑ์ดูแลสุขภาพ
ร่างกายของผู้สูงอายุ หรือ IOT เป็นต้น และคาดว่าผลิตภัณฑ์เหล่านี้ในอนาคต จะมีให้เลือกอย่าง
หลายหลากและเหมาะสมกับผู้สูงอายุมากขึ้น อันเนื่องมาจากการพัฒนาของเทคโนโลยีและการคิดค้น
นวัตกรรมใหม ่ๆ ของนักวิจัยและผู้ผลิตสินค้า เพ่ือให้ตอบโจทย์ผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 
 
3.4 BCG MATRIX 
 การวิเคราะห์อัตราการเจริญเติบโตและส่วนแบ่งการตลาดที่พิจารณาไปพร้อมกัน โดยใช้ 
BCA Matrix ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มส่วนแบ่งตลาดสูง อัตราการเติบโตสูง 
(STAR) กลุ่มส่วนแบ่งตลาดต่ า อัตราการเติบโตสูง (Question Marks) กลุ่มส่วนแบ่งตลาดสูง อัตรา
การเติบโตต่ า (Cash Cow) กลุ่มส่วนแบ่งตลาดต่ า อัตราการเติบโตต่ า (Dog) โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 3.1: แสดงโครงสร้าง BCG Matrix 
 

 
 
ที่มา: BCG Matrix คืออะไร ? (2560). สืบค้นจาก https://greedisgoods.com/bcg-matrix-คือ/. 
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 จากภาพที่ 3.1 BCG Matrix สามารถอธิบายได้ ดังต่อไปนี้ 
 เนื่องจาก ธุรกิจร้านจ าหน่ายเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy FIT เป็นธุรกิจที่
ก่อตั้งขึ้นใหม่ เป็นรูปแบบร้านค้าจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ธุรกิจจึงจัดอยู่ในกลุ่ม
ส่วนแบ่งการตลาดต่ า อัตราการเติบโตสูง (Question Marks) ซึ่งถือเป็นจุดวัดความส าเร็จของธุรกิจ
ว่า จะเป็นกลุ่มส่วนแบ่งตลาดสูง อัตราการเติบโตสูง (STAR) หรือกลุ่มส่วนแบ่งตลาดต่ า อัตราการ
เติบโตต่ า (Dog) ทั้งนี้ทางธุรกิจจึงได้วางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จกลายเป็น
กลุ่มส่วนแบ่งตลาดสูง อัตราการเติบโตสูง (STAR) ในที่สุด 

 
3.5 การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาด (STP) 
 การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายและต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาดโดยใช้กลยุทธ์ STP ในการ
วิเคราะห์ แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
(Targeting) และการก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ (Positioning) มีรายละเอียด ดังนี้ 
 3.5.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 ธุรกิจจะแบ่งส่วนการตลาดออกเป็นส่วน 2 ส่วน ได้แก่ การแบ่งส่วนตามหลัก
ประชากรศาสตร์ และการแบ่งส่วนตามหลักจิตวิทยา 
  3.5.1.1 การแบ่งส่วนตามประชากรศาสตร์ แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่  
   1) กลุ่มอายุ 60 ปีขึ้นไป เพศชายและหญิง มีรายได้ประจ าหรือสามารถหารายได้
ด้วยตนเอง 
   2) กลุ่มอายุ 22–50 เพศชายและหญิง วัยท างาน ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป 
อาศัยอยู่กับผู้สูงอายุหรือมีผู้สูงอายุที่ต้องคอยดูแล 
  3.5.1.2 การแบ่งตามหลักจิตวิทยา แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 
   1) แบ่งตามวิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ คือ กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบการออกก าลังและ
เอาใจใส่สุขภาพหรือสนใจการออกก าลังกายเพ่ือต้องการดูแลสุขภาพตนเอง 
   2) แบ่งตามทัศนคติท่ีมีต่อสินค้า คือ กลุ่มท่ีเห็นว่าสินค้านั้นมีประโยชน์ต่อตนเอง
หรือคนในครอบครัว เป็นต้น  
 3.5.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจจะใช้กลุ่มเป้าหมายที่ระบุไว้ในการแบ่งส่วนการตลาด ดังที่
กล่าวไว้ ดังนี้ 
  3.5.2.1 กลุ่มผู้ที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป เพศชายและหญิง มีรายได้ประจ าหรือสามารถหา
รายได้ได้ด้วยตนเอง และมีความชอบในการออกก าลังกายหรือต้องการดูแลสุขภาพตนเองด้วยการ
ออกก าลังกายเป็นต้น  



47 

  3.5.2.2 กลุ่มผู้ที่มีอายุ 22–50 เพศชายและหญิง วัยท างาน ระดับการศึกษาปริญญาตรี
ขึ้นไป อาศัยอยู่กับผู้สูงอายุหรือมีผู้สูงอายุต้องค่อยดูแล เนื่องจากกลุ่มนี้เป็นกลุ่มท่ีมีความรู้ หากมี
สินค้าท่ีมีเกี่ยวข้องหรือมีประโยชน์ต่อผู้สูงอายุ กลุ่มคนนี้จะพิจารณาสินค้าเหล่านั้น และมีความเป็นไป
ได้ที่จะซื้อสินค้าเหล่านั้นให้ผู้สูงอายุของตนเองได้ใช้งาน 
 3.5.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ ธุรกิจได้วางต าแหน่งในทางการตลาดของ
ธุรกิจไว้ คือ เป็นร้านจัดจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายของผู้สูงอายุโดยเฉพาะ ที่แตกต่างจากร้านที่
จ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายทั่วไปที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งจะมีสินค้าที่เก่ียวข้องกับผู้สูงอายุหลากหลาย 
คุณภาพเหมาะสมกับราคา และมีพนักงานมีความรู้ความเชียวชาญพร้อมให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสินค้า
ในการใช้งานอย่างเหมาะสม 
 โดยสามารถก าหนดต าแหน่งทางการตลาดที่มีความแตกต่างของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุในปัจจุบันได้ ดังนี้ 
 
ภาพที่ 3.2: ต าแหน่งทางการตลาดของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

Healthy Fit 
 

 
 
3.6 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 ปัจจัยแวดล้อมภายในที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ ปัจจัยด้านการตลาดและการขาย 
ปัจจัยด้านการเงินและการลงทุน ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้าและราคา ปัจจัยด้าน
นวัตกรรม มีรายละเอียด ดังนี้  
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ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ปัจจัยภายใน สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการตลาดและการขาย 1. การเริ่มต้นธุรกิจต้องมีการจัดท าแผนการตลาด เพ่ือสร้าง
การรับรู้ระหว่างผู้บริโภคและตัวสินค้า 

ปัจจัยด้านการเงินและการลงทุน 1. ธุรกิจเพ่ิงจัดตั้งใหม่ และขนาดของธุรกิจเริ่มจากการเป็น
ธุรกิจขนาดเล็ก ท าให้ธุรกิจมีเงินทุนเพียงพอในการด าเนิน
กิจการ 

ปัจจัยด้านบุคลากร 1. บุคลากรภายในองค์กร ต้องมีความรู้และความเชี่ยวชาญ
ในตัวสินค้า 
2. การจัดสรรบุคลากรต้องเพียงพอต่อการบริการ 

ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้าและราคา 1. คุณภาพสินค้าเป็นสิ่งส าคัญที่จะท าให้ลูกค้าเกิดความ
เชื่อมั่นในการซื้อครั้งต่อไป 
2. ราคาจะต้องเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ลูกค้า
สามารถเข้าถึงได้ 

ปัจจัยด้านนวัตกรรม 1. นวัตกรรมอุปกรณ์ออกก าลังกายนั้น มีการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่องเพ่ือให้เหมาะสมกับผู้บริโภค แต่ละช่วงวัย 

 
3.7 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน ปัจจัย
ด้านลูกค้า ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน 1. คู่แข่งขันในธุรกิจ มีจ านวนน้อย เนื่องจากเป็นสินค้า

ใหม่ ยังไม่เป็นที่นิยมในตลาด 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านลูกค้า 1. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย มีแนวโน้มที่สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
2. พฤติกรรมการใช้ชีวิตของผู้สูงอายุในปัจจุบัน มีการ
ให้ความใส่ใจในเรื่องการดูแลสุขภาพของตนเองกันมาก
ขึ้น และบุคคลในครอบครัวก็ให้ความใส่ใจสุขภาพของ
ผู้สูงอายุ 

ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน 1. สินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกาย บางชนิดลูกค้ามองว่า
สามารถใช้ทดแทนกันได้ 

 
3.8 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 ปัจจัยความเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน ได้แก่ ปัจจัยด้านการตลาดและการขาย 
ปัจจัยด้านการเงินและการลงทุน ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้าและราคา ปัจจัยด้าน
นวัตกรรม มีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.3: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 
ประเภทของความเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
ปัจจัยด้านการตลาด
และการขาย 

  √ 1. ธุรกิจมีการจัดท าแผนการตลาดเพื่อ
ประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านสื่อต่าง ๆ ให้ลูกค้า
ได้รับรู้ 
2. ธุรกิจมีการจัดท าโปรโมชั่นแต่ละเดือน หรือ 
เทศกาล เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายสินค้า
ของทางธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการเงินและ
การลงทุน 

  √ 1. ธุรกิจมีการจัดท างบการเงินและแผนการ
ด าเนินงานอย่างเหมาะสม เพ่ือให้การใช้
จ่ายเงินของธุรกิจนั้นคุ้มค่ากับการลงทุน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ): ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของความเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 

ปัจจัยด้านบุคลากร   √ 1. ธุรกิจมีการจัดอบรมบุคลากร ให้มีความรู้
และความเชี่ยวชาญในตัวสินค้า 
2. ธุรกิจมีการจัดสรรพนักงานในการให้บริการ
ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ อย่างเพียงพอ 

ปัจจัยด้านคุณภาพ
สินค้าและราคา 

  √ 1. ธุรกิจได้มีการคัดเลือกสินค้าที่จะน าเข้ามา
จ าหน่าย ต้องมีคุณภาพอยู่ในระดับดี แข็งแรง 
ทนทาน และราคาต้องสมเหตุสมผล ที่ลูกค้า
สามารถเข้าถึงได้ 

ปัจจัยด้านนวัตกรรม   √ 1. ธุรกิจมีการน าสินค้าที่มีนวัตกรรมเพื่อ
ผู้สูงอายุมาจัดจ าหน่าย 
2. ธุรกิจได้ศึกษานวัตกรรมและงานวิจัย
เกี่ยวกับผู้สูงอายุ เพ่ือในอนาคตธุรกิจอาจมีการ
ผลิตสินค้ามาตอบโจทย์ผู้สูงอายุ และมี
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายขึ้น 

 
3.9 ปัจจัยความสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยความเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน ปัจจัยด้าน
ลูกค้า ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน มีรายละเอียด ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.4: ปัจจัยความเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของความเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกัน
ความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน   √ 1. ท าการศึกษาคู่แข่งทางตรงและ
ทางอ้อมในอุตสาหกรรมเดียวกันที่มีอยู่ใน
ตลาด เพ่ือน ามาวางแผนธุรกิจให้มีความ
โดดเด่นและแต่งต่างจากคู่แข่ง 

ปัจจัยด้านลูกค้า   √ 1. มุ่งเน้นให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ถึง
ผลิตภัณฑ์ และสินค้าท่ีสามารถช่วยใน
เรื่องสุขภาพจากการใช้งานออกก าลังกาย 

ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน  √  1. มุ่งเน้นให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์ของ
การใช้งานจากตัวสินค้าว่าสินค้าทดแทน
นั้นไม่สามารถ ให้ผลลัพธ์หรือมี
ประสิทธิภาพที่ดีกว่าสินค้าเฉพาะทาง 

 
3.10 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 3.10.1 การวิเคราะห์คู่แข่งทางตรง 
 การวิเคราะห์คู่แข่งทางตรง พบว่า ร้านที่จ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ
โดยตรง ในตลาดปัจจุบันนั้นยังมีจ านวนไม่มากและไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภคอย่างแพร่หลาย
เหมือนอุปกรณ์ออกก าลังกายแบบทั่วไป จึงเป็นโอกาสของธุรกิจในการท าการตลาดและ
ประชาสัมพันธ์ให้ธุรกิจเป็นที่รับรู้ในกลุ่มผู้บริโภคท่ีเป้นกลุ่มเป้าหมาย 
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า จากการวิเคราะห์คู่แข่งขันทางตรงของธุรกิจโดยรวม ธุรกิจสามารถ
แข่งขันในตลาดอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุได้ เนื่องจากตลาดมีแนวโน้มเติบสูงในอนาคต 
และคู่แข่งทางตรงในปัจจุบันก็ยังมีไม่มาก 
 3.10.2 การวิเคราะห์คู่แข่งทางอ้อม 
 การวิเคราะห์คู่แข่งทางอ้อม พบว่า มีร้านค้าที่เป็นแบรนด์ชั้นน า อย่างเช่น Super Sports, 
Sports World และร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายต่าง ๆ ที่จ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายทั่วไป 
ซึ่งอุปกรณ์ออกก าลังกายบางชนิดสามารถใช้ทดแทนกันได้ แต่ประสิทธิในการใช้งาน หรือความ
เหมาะสมในการใช้งานของผู้สูงอายุนั้น อุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาส าหรับผู้สูงอายุ
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โดยเฉพาะ ย่อมมีความเหมาะสมกับการใช้งานต่อการออกก าลังกายของผู้สูงอายุ มากกว่าอุปกรณ์
ออกก าลังกายแบบทั่วไป 
 ดังนั้น จึงสรุปได้ว่าการวิเคราะห์คู่แข่งขันทางอ้อมของธุรกิจโดยรวม สามารถแข่งขันใน
ตลาดอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุได้ และสินค้านั้นเป็นสินค้าเฉพาะกลุ่มท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง 
 
3.11 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 TOWS Matrix เป็นกลยุทธ์ที่มาจากท า SWOT และน าข้อมูลที่ได้มาจับคู่ระหว่างปัจจัย
ภายนอก กับปัจจัยภายใน มาท าเป็นกลยุทธ์ ออกมาได้ 4 แบบ ดังนี้ 1) กลยุทธ์เชิงรุก 2) กลยุทธ์เชิง
แก้ไข 3) กลยุทธ์เชิงรับ 4) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
 3.11.1 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
  1) ธุรกิจ มีผู้เชี่ยวชาญให้ค าปรึกษาแนะน าและมีสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังส าหรับ
ผู้สูงอายุให้เลือกหลากหลาย จึงมีการจัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าสามารถมาขอค าปรึกษาแนะน า 
และเลือกอุปกรณ์ออกก าลังกายที่เหมาะสมกับผู้สูงอายุ 
  2) ใช้โอกาสที่คู่แข่งยังน้อยและการแข่งขันที่ไม่สูงมากนัก ประชาสัมพันธ์ธุรกิจให้ลูกค้า
เกิดการรับรู้ในตราสินค้าและจดจ าภาพลักษณ์แบรนด์ได้ ว่าเป็นร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลัง
ส าหรับผู้สูงอายุโดยตรง 
 3.11.2 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
  1) จัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่าง ๆ ให้ลูกค้ารับรู้ถึงประโยชน์ของอุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
  2) ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าเห็นถึงจุดเด่นของอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอาย ุที่
อุปกรณ์ออกก าลังกายทั่วไปไม่สามารถใช้ทดแทนได้ 
 3.11.3 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 ปัจจุบันการดูแลเอาใจใส่สุขภาพ ผู้คนในสังคมทุกช่วงวัย ใส่ใจสุขภาพกันมากข้ึน ธุรกิจจึงใช้
โอกาสนี้ในการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เห็นถึงความส าคัญและประโยชน์
จากการใช้อุปกรณ์ออกก าลังกายของผู้สูงอายุ 
 3.11.3 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 จัดกิจกรรมทางการตลาด ส าหรับประชาสัมพันธ์ แบรนด์สินค้าให้เป็นที่รู้จักในวงกว้าง  
 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการท าธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลในการด าเนินธุรกจิ (Business Model Canvas) 
 
ภาพที่ 4.1: โมเดลในการด าเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 
พันธมิตรหลัก 
(Key 
Partners) 
1. ผู้ผลิตสินค้า 
2. ตัวแทน
จ าหน่าย 
3. E-
Marketplace 
4.บริษัทขนส่ง 

กิจกรรมหลัก 
(Key Activities) 
1. จ าหน่ายสินค้า 
2. จัดกิจกรรม
ส่งเสริม
การตลาด 

คุณค่าของ
สินค้า 
(Value 
Propositions) 
1. ประโยชน์
ของสินค้า 
2. สุขภาพที่ดี
ขึ้น 

ความสัมพันธ์กับ
ลูกค้า 
(Customer 
Relationships) 
1. รีวิวสินค้า 
2. บริการให้
ค าแนะน าปรึกษา 

กลุ่มลูกค้า 
(Customers 
Segments) 
1. กลุ่มผู้สูงอายุ 
2. กลุ่มวัยท างาน 

ทรัพยากรหลัก 
(Key 
Resources) 
1. บุคลากร 
2. สินค้า 
3. ระบบ 
4. เครื่องใช้
ส านักงาน 

ช่องทางการเข้าถึง
ลูกค้า (Channels) 
1. ออฟไลน์ 
  - หน้าร้าน 
  - งานอีเว้นท์ 
2 .ออนไลน์ 
  - Lazada 
  - Shopee 
  - JD Central 
  - Facebook 

โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อสินค้าและการบริหารร้านค้า 
ได้แก่ ค่าสินค้า เงินเดือนและค่าคอมมิชชั่นพนักงาน 
ค่ากิจกรรมทางการตลาด ค่าอุปกรณ์ส านักงาน ค่า
สาธารณูปโภค ค่าเช่าพื้นที่  

รายได้ (Revenue Streams) 
การจ าหน่ายสินค้าเครื่องออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ 
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4.2 กลุ่มลูกค้า (Customer Segment) 
 กลุ่มลูกค้าธุรกิจเครื่องออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุบริษัทได้แบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็น 2 
กลุ่ม ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้  
 4.2.1 กลุ่มผู้สูงอายุที่มีรายได้ประจ า  
 โดยกลุ่มผู้สูงอายุที่ทางธุรกิจได้จัดเป็นกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพ
และปริมณฑล ยังท างานประจ าหรือต่ออายุในการเกษียณงาน สาเหตุที่เลือกกลุ่มนี้เพราะเป็นกลุ่ม
ผู้สูงอายุที่หารายได้ด้วยตนเองได้ ท าให้มีก าลังซื้อในการตัดสินใจซื้อสินค้าท่ีตนเองพึงพอใจ และ
ผู้สูงอายุที่อยู่ในกรุงเทพและปริมณฑลนั้น จะมีวิถีการใช้ชีวิตแบบสังคมเมือง ซึ่งท าให้มีการรับข้อมูล
ข่าวสารในสื่อทางการตลาดได้ค่อนข้างไวกว่าผู้สูงอายุที่อยู่ตามต่างจังหวัด 
 4.2.2 กลุ่มวัยท างานที่มีความสนใจซื้อเครื่องออกก าลังให้ผู้สูงอายุ  
 โดยกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่ท างานประจ าและมีรายได้ประจ าอยู่แล้ว และคนกลุ่มนี้ส่วนใหญ่ก็จะมี
ผู้สูงอายุที่จะต้องค่อยดูแล หรือส่งเงินช่วยเหลือในเรื่องค่าครองชีพให้กับผู้สูงอายุ เมื่อมีสินค้าที่มี
ประโยชน์กับผู้สูงอายุ คนกลุ่มนี้มักจะเป็นกลุ่มท่ียอมจ่ายในการซื้อสินค้าเหล่านั้นมาให้ผู้สูงอายุที่
ตนเองเคารพรักอย่าง พ่อ แม่ ปู่ ย่า ตา ยาย เป็นต้น เพ่ือให้บุลคลเหล่านั้นได้ใช้สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่
จะท าให้ผู้สูงอายุมีสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรงขึ้น ไม่ว่าสินค้านั้นจะมีราคาสูงเท่าไรกลุ่มคนเหล่านี้ก็ยอม
จ่าย เพ่ือบุคคลที่ตนเองรัก 
 
4.3 คุณค่าของสินค้า (Value Propositions) 
 คุณค่าของสินค้าที่ทางธุรกิจส่งมอบให้ผู้บริโภคนั้น คือ ประโยชน์ของสินค้าที่ท าให้สุขภาพ
ร่างกายของผู้สูงอายุนั้นแข็งแรงขึ้นและยังสนุกไปกับการออกก าลังกายด้วยอุปกรณ์ออกก าลังกายที่
ออกแบบมาเป็นพิเศษเพ่ือให้เหมาะสมกับการใช้งานออกก าลังกายของสูงอายุ  
 
4.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ทางธุรกิจได้มีการจัดท ารีวิวสินค้า อย่างเช่น วิธีการใช้งาน 
วิธีการออกก าลังกายของผู้สูงอายุอย่างเหมาะสม และประโยชน์ที่ได้จากการใช้งานสินค้า เพื่อให้ลูกค้า
ได้ศึกษาข้อมูลสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ หรือเมื่อซื้อสินค้าไปแล้วลูกค้าสามารถใช้งานสินค้าได้อย่างถูก
วิธีและเหมาะสม รวมทั้งบริการให้ค าปรึกษาแนะน าในตัวสินค้า เช่น ผู้สูงอายุมีปัญหาสุขภาพแบบนี้ 
ควรจะใช้เครื่องออกก าลังกายแบบไหนจึงจะเหมาะสม 
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4.5 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 
 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้าธุรกิจ ได้แบ่งออกเป็น 2 ช่องทางได้แก่ ช่องทางออฟไลน์ และ
ช่องทางออนไลน์ มีรายละเอียด ดังนี้ 
 4.5.1 ช่องทางออฟไลน์  
 เป็นช่องทางที่ลูกค้าสามารถ ท าการซื้อสินค้า ติดต่อสอบถาม หรือปรึกษาและขอค าแนะน า
ตัวสินค้า ผ่านทางช่องทางนี้ได้เลย และสินค้าบางรายการ ลูกค้าสามารถทดลองใช้งาน ผ่านช่องทางนี้
ได้เช่นกัน 
 4.5.2 ช่องทางออนไลน์  
 เป็นช่องทางที่สามารถสร้างความสะดวกให้กับลูกค้าที่ไม่สะดวกเดินทางมาหน้าร้าน โดย
ช่องทางนี้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านทาง แพลตฟอร์มการค้าออนไลน์อย่าง Lazada Shopee JD 
Central และสามารถสอบถามเก่ียวกับรายละเอียดและวิธีการใช้งานสินค้าเบื้องต้น ผ่านช่องทาง 
Facebook Fanpage 
 
4.6 พันธมิตร (Key Partnerships) 
 พันธมิตรของธุรกิจ ประกอบไปด้วย ผู้ผลิตสินค้า ตัวแทนจ าหน่าย บริษัทขนส่ง มี
รายละเอียด ดังนี้ 
 4.6.1 ผู้ผลิตสินค้า คือ ผู้ผลิตสินค้าท่ีทางบริษัทท าการสั่งซื้อสินค้าโดยตรง ในการน าสินค้า
นั้นมาจัดจ าหน่าย 
 4.6.2 ตัวแทนจ าหน่าย คือ ผู้ที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าที่ทางบริษัท ไม่สามารถสั่งซื้อ
สินค้าได้โดยตรงกับผู้ผลิต บริษัทจึงต้องสั่งผ่านตัวแทนจ าหน่ายสินค้าเพ่ือท าการน าสินค้านั้นมาจัด
จ าหน่าย 
 4.6.3 E-Marketplace คือ แพลตฟอร์มร้านค้าออนไลน์ เช่น Lazada, Shopee, JD 
Central ที่ทางบริษัทได้มีการสมัครสมาชิกเพ่ือขอเปิดหน้าร้านในการน าสินค้าไปวางขายในตลาด
ออนไลน์ 
 4.6.4 บริษัทขนส่ง แบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ  
  1) เป็นบริษัทที่ท าการขนส่งสินค้าจากผู้ผลิตหรือตัวแทนจ าหน่ายเข้ามายังบริษัท  
  2) เป็นบริษัทที่ท าหน้าที่ในการจัดส่งสินค้า เมื่อมีการสั่งซื้อสินค้าจากลูกค้า 
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4.7 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 กิจกรรมหลักของธุรกิจ คือ การจ าหน่ายสินค้าและส่งมอบผลิคภัณฑ์เครื่องออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุให้กับลูกค้า ร่วมทั้งจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์
ร้านค้า และประชาสัมพันธ์สินค้าและโปรโมชั่นพิเศษให้ทางลูกค้าได้รับรู้ ทุกช่องทางการสื่อสาร 
 
4.8 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักของธุรกิจจะประกอบไปด้วย  
 4.8.1 บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถให้ด้านต่าง ๆ ตามหน้าที่ที่ตนเองรับผิดชอบ 
 4.8.2 สินค้า คือ เครื่องออกก าลังกายต่าง ๆ ที่วางจ าหน่ายอยู่ภายในร้าน 
 4.8.3 ระบบ คือ ระบบซอฟต์แวร์ ที่ช่วยบริหารจัดการภายในร้านทั้งหน้าร้านและหลังร้าน 
ที่จะอ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงานของพนักงานให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ เช่น ระบบ 
POS ระบบสต๊อกสินค้า ระบบการสั่งซื้อ ระบบเข้า-ออกงานของพนักงาน เป็นต้น 
 4.8.4 เครื่องใช้ส านักงาน คือ อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงานต่าง ๆ ที่ช่วยสร้างความสะดวก
รวมเร็วในการปฏิบัติงานให้กับพนักงานให้ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น คอมพิวเตอร์ เครื่อง
คิดเงิน เครื่องปริ้นเตอร์ เครื่องสแกนบาร์โค้ด เป็นต้น 

 
4.9 รายได้ (Revenue Streams) 
 รายได้หลักของธุรกิจมาจากการจ าหน่ายสินค้าเครื่องออกก าลังกาย 
 
4.10 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 โครงสร้างต้นทุนของธุรกิจประกอบด้วยต้นทุนในการสั่งซื้อสินค้ามาจ าหน่าย เงินเดือน
พนักงานและค่าคอมมิชชั่น(ส าหรับพนักงานขาย)ที่จะต้องจ่ายในแต่ละเดือน ค่ากิจกรรมทาง
การตลาดในการจัดกิจกรรมการตลาดต่าง ๆ เช่น ออกงานอีเว้นท์ จัดท าการประชาสัมพันธ์ ค่า
อุปกรณ์ส านักงานที่ใช้ในการบริหารจัดการร้าน และสุดท้ายค่าสาธารณูปโภคและค่าเช่าพ้ืนที่ 
 
ตารางที่ 4.1: โครงสร้างต้นทุน 
 

ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร หน่วย จ านวน (บาท) 
เงินเดือน-เจ้าของธุรกิจ 1 อัตรา 30,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): โครงสร้างต้นทุน 
 

ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร หน่วย จ านวน (บาท) 

เงินเดือน-ผู้จัดการ 1 อัตรา 20,000 
เงินเดือน-พนักงานขาย 3 อัตรา 12,000 x 3 = 36,000 

เงินเดือน-พนักงานให้ค าปรึกษา 1 อัตรา 18,000 

เงินเดือน-พนักงานบัญชี 1 อัตรา 18,000 
เงินเดือน-พนักงานแคชเชียร์ 1 อัตรา 15,000 

เงินเดือน-พนักงานสต๊อกสินค้า 1 อัตรา 15,000 

ค่าคอมมิชชั่นพนักงาน ต่อเดือน/คน 10,000 x 3 = 30,000 
ต้นทุนสินค้า ต่อปี 1,000,000 

ค่าเช่าสถานที ่ ต่อเดือน 50,000 
ค่าสาธารณูปโภค ต่อเดือน 10,000 

ค่ากิจกรรมทางการตลาด ต่อปี 500,000 

รวม (ค่าใช้จ่ายต่อปี)  4,404,000 
 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 การจัดโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 5.1.1 หน้าที่และความรับผิดชอบต าแหน่งงานต่าง ๆ 
 เจ้าของธุรกิจ มีหน้าที่ในการบริหารดูแลกิจการ รวมถึงก าหนดกลยุทธ์ในการบริหารงาน
และวางแผนการตลาด เพื่อให้ธุรกิจบรรลุตามเป้าหมายขององค์กร 
 ผู้จัดการ มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่รับผิดชอบดูแลความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในร้าน 
บริหารพนักงานให้เพียงพอต่อการให้บริการและบริหารยอดขายร่วมถึงช่วยเจ้าของกิจการในการ
จัดท ากลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือให้ธุรกิจบรรลุตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
 พนักงานขาย มี 3 ต าแหน่ง มีหน้าที่ช่วยเหลือให้ค าปรึกษาและแนะน าสินค้าให้กับลูกค้า
ที่มาใช้บริการ และท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และท าหน้าที่ขายสินค้าต่างๆให้บรรลุเป้าหมาย 
และดูแลรับผิดชอบความสะอาดและสินค้าภายในร้านให้เป็นระเบียบเรียบร้อย และเมื่อมีงานอีเว้นท์ 
พนักงานขายจะมีหน้าที่ในการออกบูธ โดยสลับหมุนเวียนกัน เพื่อแนะน าสินค้าให้เป้นที่รู้จัก 
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 พนักงานสต๊อกสินค้า มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการดูแลสินค้าให้สต๊อก ทั้งหน้าร้านและหลัง
ร้าน ท าหน้าที่รับสินค้าเข้าและเช็คสินค้าในสต๊อกให้ตรงกับระบบอยู่เสมอ และจัดท ารายงานข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าท่ีขายดีและสินค้าคงเหลือประจ าเดือน ให้กับทางผู้จัดการและเจ้าของกิจการทราบ 
 พนักงานให้ค าปรึกษา (ผู้เชี่ยวชาญ) มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการให้ค าปรึกษาและแนะน า
ลูกค้า เกี่ยวกับวิธีการออกก าลังกายของผู้สูงอายุอย่างเหมาะสม และแนะน าอุปกรณ์ออกก าลังกายให้
เหมาะสมกับผู้สูงอายุในการใช้งานของแต่ละคน ซึ่งอาจจะมีปัญหาสุขภาพที่แตกต่างกันออกไป 
รวมทั้งท าหน้าที่ในคิดค้นนวัตกรรมอุปกรณ์ออกก าลังกาย และการสรรหาสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ใหม ่ๆ ที่คาดว่าจะเป็นประโยชน์ส าหรับการออกก าลังกายของผู้สูงอายุ 
 พนักงานบัญชี มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการจัดท าข้อมูลทางการเงิน และจัดท าเอกสาร
ต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการเงิน รวมทั้งจัดท างบการเงินของบริษัทเพ่ือรายงานเจ้าของกิจการ เพื่อให้
เจ้าของกิจการสามารถวางแผนการลงทุนและการจัดท าการตลาดในอนาคต 
 พนักงานแคชเชียร์ มี 1 ต าแหน่ง มีหน้าที่ในการคิดเงินและออกบิลใบเสร็จ ใบก ากับภาษี
ให้กับลูกค้า และท าหน้าที่ เปิด-ปิด ระบบเคาน์เตอร์แคชเชียร์ประจ าวัน และจัดท าเอกสารสรุป
ยอดขายในแต่ละวัน แต่ละสัปดาห์ และยอดขายประจ าเดือน เพ่ือรายงานผู้จัดการร้านและเจ้าของ
กิจการทราบ 
 5.1.2 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
  1) ต าแหน่ง ผู้จัดการ 
   คุณสมบัติ 
    - เพศ ชาย หญิง 
    - อายุ 30 ปีขึ้นไป 
    - ระดับการศึกษา ปริญญาตรีขึ้นไป 
   คุณสมบัติเพ่ิมเติม 
    - มีประสบการณ์ด้านการขายสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกาย หรือคุมทีมขาย
ประจ าร้านอย่างน้อย 3 ปี 
    - มีไหวพริบสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี 
    - มีความเป็นผู้น าสูง 
  2) ต าแหน่ง พนักงานขาย 
   คุณสมบัติ 
    - เพศ ชาย หญิง 
    - อายุ 18-30 ปี 
    - ระดับการศึกษา ม.6-ปริญญาตรี 
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   คุณสมบัติเพ่ิมเติม 
    - มีความสนใจเกี่ยวกับงานขายและงานบริการ 
    - มีความสนใจเกี่ยวกับอุปกรณ์ออกก าลังกาย 
    - มีความกระตือรือร้นในการท างาน 
  3) ต าแหน่ง พนักงานสต๊อกสินค้า 
   คุณสมบัติ 
    - เพศ ชาย หญิง 
     - อายุ 22–30 ปี 
    - ระดับการศึกษา ปริญญาตรี 
   คุณสมบัติเพ่ิมเติม 
    - มีความระเอียดรอบคอบ 
    - ใช้โปรแกรมพ้ืนฐาน เช่น Microsoft Office ได้เป็นอย่างดี 
  4) ต าแหน่ง พนักงานให้ค าปรึกษา (ผู้เชี่ยวชาญ) 
   คุณสมบัติ 
    - เพศ ชาย หญิง 
    - อายุ 23 ปีขึ้นไป 
    - ระดับการศึกษา ปริญญาตรี สาขา วิทยาศาสตร์การกีฬา 
   คุณสมบัติเพ่ิมเติม 
    - มีใจรักในการให้บริการ 
    - มีความกระตือรือร้นในการท างาน 
  5) ต าแหน่ง พนักงานบัญชี 
   คุณสมบัติ 
    - เพศ หญิง 
    - อายุ 25 ปีขึ้นไป 
    - ระดับการศึกษา ปริญญาตรี สาขาการบัญชี การเงิน หรือ สาขาอ่ืนที่เกี่ยวข้อง 
   คุณสมบัติเพ่ิมเติม 
    - มีประสบการด้านงานบัญชีอย่างน้อย 3 ปีขึ้นไป 
    - มีความละเอียดรอบคอบ 
  6) ต าแหน่ง พนักงานแคชเชียร์ 
   คุณสมบัติ 
    - เพศ หญิง 
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    - อายุ 18 ปีขึ้นไป 
    - ระดับการศึกษา ปวช. ปวส. หรือปริญญาตรี สาขาบัญชี หรือสาขาอ่ืนที่
เกี่ยวข้อง 
   คุณสมบัติเพ่ิมเติม 
    - มีประสบการด้านงานแคชเชียร์ จะรับพิจารณาเป็นพิเศษ 
    - มีความละเอียดรอบคอบ 
 5.1.3 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
  1) ต าแหน่ง ผู้จัดการร้าน 
  การประเมินผลงาน ประเมินจากความสามารถในการบริหารจัดการร้านให้เป็นระเบียบ
เรียบร้อย และบริหารยอดขายภายในร้านให้ส าเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ในแต่ละเดือน 
  2) ต าแหน่ง พนักงานขาย 
  การประเมินผลงาน ประเมินจากการท ายอดขายส าเร็จหรือบรรลุเป้าหมายที่ทางธุรกิจ
ได้ วางเป้าหมายไว้ให้ในแต่ละเดือน และไม่ท าผิดระเบียบวินัยที่ทางบริษัทตั้งไว้ 
  3) ต าแหน่ง พนักงานสต๊อกสินค้า 
  การประเมินผลงาน ประเมินจากการท างานในหน้าที่ได้ถูกต้องเป็นระเบียบเรียบร้อย มี
การจัดการสินค้าเข้า สินค้าออก ในสต๊อกสินค้าได้เป็นอย่างดี 
  4) ต าแหน่ง พนักงานให้ค าปรึกษา 
  การประเมินผลงาน ประเมินจากความพ่ึงพอใจของลูกค้าในการเข้ารับการบริการขอ
ค าแนะน าปรึกษา และการฝึกอบรมพนักงานให้มีทักษะความรู้ความสามารถเก่ียวกับสินค้าและการ
แนะน าวิธีการออกก าลังกายของผู้สูงอายุอย่างมีประสิทธิภาพ 
  5) ต าแหน่ง พนักงานบัญช  
  การประเมินผลงาน ประเมินจากการท างานในหน้าที่ได้อย่างถูกต้องเป็นระเบียบร้อย 
และความละเอียดรอบคอบในการท างาน  
  6) ต าแหน่ง พนักงานแคชเชียร์ 
  การประเมินผลงาน ประเมินจากการท างานในหน้าที่ได้อย่างถูกต้องเป็นระเบียบ
เรียบร้อย และความละเอียดรอบคอบในการท างาน 
 5.1.4 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
 การสร้างแรงจูงใจและการรักษาบุคลากรภายในองค์กรนั้น เพ่ือให้พนักงานมีแรงจูงใจในการ
ปฏิบัติงาน ธุรกิจได้มีวิธีการจูงใจและการรักษาบุคลากร ดังนี้ 
  1) เงินพิเศษเมื่อยอดร้านถึงเป้าหมายที่วางไว้ (พนักงานภายในร้าน ยกเว้นพนักงาน
ขาย) 
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  2) ค่าคอมมิชชั่น (พนักงานขาย) 
  3) รางวัลพนักงานดีเด่นในแต่ละเดือน 
  4) กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ (กิจกรรมท่องเที่ยว 1ครั้ง/ปี งานเลี้ยงปีใหม่ เป็นต้น) 
 5.1.5 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 การบริหารเงินเดือนของธุรกิจนั้น แต่ละต าแหน่งจะมีการบริหารเงินเดือนที่แตกต่างกัน
ออกไป เพ่ือความเหมาะสมในหน้าที่รับผิดชอบ ของแต่ละต าแหน่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
  1) ต าแหน่ง เจ้าของธุรกิจ เงินเดือน 30,000 
  2) ต าแหน่ง ผู้จัดการ เงินเดือน 20,000 บาท 
  3) ต าแหน่ง พนักงานขาย เงินเดือน 12,000 บาท (ไม่รวมคอมมิชชั่น) 
  4) ต าแหน่ง พนักงานสต๊อกสินค้า เงินเดือน 15,000 บาท 
  5) ต าแหน่ง พนักงานให้ค าปรึกษา เงินเดือน 18,000 บาท 
  6) ต าแหน่ง พนักงานบัญชี เงินเดือน 18,000 บาท 
  7) ต าแหน่ง พนักงานแคชเชียร์ เงินเดือน 15,000 บาท 
 5.1.6 สวัสดิการพนักงานภายในองค์กรมีรายละเอียด ดังนี้ 
  1) ซื้อสินค้าในราคาพิเศษ 
  2) ประกันอุบัติเหตุและประกันสุขภาพกลุ่ม 
  3) สิทธิประโยชน์ การลาป่วย ลากิจ 
  4) สิทธิประโยชน์ การลาพักร้อน เมื่อผ่านการทดลองงาน 
  5) ประกันสังคม 
 5.1.7 การจ้างบุคลากร 
 การจ้างบุคลากรของธุรกิจนั้น จะเป็นการจ้างงานเป็นแบบรายเดือน โดยระยะเวลา 3 เดือน
แรก จะเป็นช่วงทดลองงาน หากผ่านการทดลองงานทางธุรกิจจะพิจารณาพนักงานคนดังกล่าวให้เป็น
พนักงานประจ าของทางบริษัท 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ์และบริการ ธุรกิจมีแผนในการน านวัตกรรมต่าง ๆ เข้า
มาร่วมกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการของธุรกิจ ในส่วนของผลิตภัณฑ์ธุรกิจมองว่า ในอนาคต
ธุรกิจจะมีการน าเอานวัตกรรมการออกก าลังกายมาออกเป็นผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับผู้สูงอายุยิ่งข้ึน 
เช่น ออกแบบสินค้าให้มีความปลอดภัยกับผู้สูงอายุ ออกแบบสินค้าเพ่ือให้ผู้สูงอายุได้รับประสิทธิภาพ
สูงสุดในการใช้งาน ในส่วนของการบริการนั้น ธุรกิจจะมีการน าเอาแชทบอท เข้ามามีส่วนร่วมกันการ
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ให้บริการลูกค้า โดยลูกค้าสามารถใส่ชื่อสินค้าที่ต้องการ แล้วระบบจะตอบกลับโดยแสดงสินค้านั้น 
พร้อมกับบอกรายละเอียดและวิธีการใช้งานของสินค้านั้น ๆ 
 5.2.2 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และการบริการ ธุรกิจมีแผนในการเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 
โดยจะสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าให้เห็นถึงภาพลักษณ์สินค้าที่มีความแตกต่างกับสินค้าที่เป็นอุปกรณ์ออก
ก าลังกายทั่วไปที่มีจ าหน่ายในท้องตลาด โดยเป็นอุปกรณ์ท่ีออกแบบมาเพ่ือให้เหมาะสมกับการออก
ก าลังกายของผู้สูงอายุโดยเฉพาะ ซึ่งอุปกรณ์การออกก าลังนี้จะช่วยให้การใช้งานออกก าลังกายของ
ผู้สูงอายุมีประสิทธิภาพ และมีความปลอดภัยในด้านการใช้งาน ส่วนการบริการนั้นจะมีการจัดอบรม
เพ่ือเพ่ิมทักษะ เกี่ยวกับด้านวิธีออกก าลังกายของผู้สูงอายุให้เหมาะสม และวิธีการใช้งานอุปกรณ์ออก
ก าลังกายของผู้สูงอายุ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นในการซื้อสินค้า และหายกังวนใจในการใช้งาน
อุปกรณ์ออกก าลังกายต่าง ๆ ของทางธุรกิจ 
 5.2.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ 
 แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการ ในระยะแรกของการด าเนินธุรกิจสินค้า
ภายในร้านนั้นจะเป็นสินค้าที่สั่งจากผู้ผลิตและตัวแทนจ าหน่ายเพื่อน ามาจ าหน่าย ทางธุรกิจจึงมี
แนวคิดส าหรับการพัฒนาความรู้และการบริการ โดยการจัดฝึกอบรมพนักงานภายในร้านให้เกิดความ
เชี่ยวชาญ ในตัวสินค้าท่ีจ าหน่ายและวิธีออกก าลังกายของผู้สูงอายุอย่างเหมาะสม เพ่ือที่พนักงานจะ
สามารถแนะน าสินค้าและวิธีออกก าลังกายของผู้สูงอายุได้อย่างถูกต้องและเกิดความมั่นใจในการตอบ
ค าถามหรือข้อสงสัยกับลูกค้า ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นในการซื้อสินค้าและรับบริการ ส่วน
ของผลิตภัณฑ์นั้น ในเรื่องผลิตภัณฑ์ทางธุรกิจจะมีการน าเอางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ และวิธี
ออกก าลังกายของผู้สูงอายุมาศึกษาเพ่ือหาแนวทางในการพัฒนาออกแบบอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุให้มีความหลากหลาย และตอบโจทย์การใช้งานของผู้สูงอายุให้มากที่สุด และอาจจะมี
การขอความร่วมมือกับสถาบันการศึกษาต่าง ๆ เพ่ือน าผลงานการวิจัยมาพัฒนาออกแบบอุปกรณ์ออก
ก าลังกายส าหรับผู้อายุให้มีประสิทธิภาพในการใช้งานยิ่งขึ้น 
 5.2.4 การตั้งราคา 
 การตั้งราคาสินค้า ทางธุรกิจมีแผนในการตั้งราคาสินค้าให้อยู่ในระดับกลาง เพื่อให้ง่ายต่อ
การเข้าถึงสินค้าของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย เพราะถ้ามีการตั้งราคาสูงเกินไปผู้บริโภคจะมองว่าสินค้า
นั้นแพงเกินความจ าเป็น หรือหากตั้งราคาสินค้าต่ าเกินไปอาจจะท าให้กระตบต่อต้นทุนในการด าเนิน
กิจการของธุรกิจ และผู้บริโภคอาจจะมองว่าสินค้านั้นไม่มีคุณภาพ 
 5.2.5 การบริหารช่องทางการจ าหน่าย 
 การบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย แบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง ได้แก่  
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  1) ช่องทางออฟไลน์ เป็นช่องทางท่ีลูกค้าสามารถติดต่อเพ่ือซื้อสินค้าและทดลองสินค้า 
พร้อมทั้งขอค าแนะน าปรึกษาเกี่ยวกับวิธีการใช้งานของสินค้า ผ่านช่องทางนี้โดยสามารถติดต่อผ่าน
ทางหน้าร้าน และจะมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดตามช่วงเทศกาล เพ่ือแรงจูงใจในการซื้อสินค้า
ช่วงเทศกาล และในบางโอกาสอาจจะมีการออกบูธ ในงานอีเว้นท์ที่เกี่ยวข้องกับทางธุรกิจ ซึ่งลูกค้าก็
สามารถซื้อสินค้าและขอค าปรึกษาผ่านช่องทางนี้ได้เช่นกัน 
  2) ช่องทางออนไลน์ เป็นช่องทางท่ีลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านทางแพลตฟอร์ม
ร้านค้าออนไลน์อย่าง Lazada Shopee JD Central โดยทางช่องทางนี้อาจจะมีการเข้าร่วมกิจกรรม
ส่วนลดต่างๆกับทางแพลตฟอร์มร้านค้าออนไลน์ที่จัดขึ้นตามเทศกาลหรือช่วงเวลาต่าง ๆ ของ
กิจกรรมนั้น ๆ และหากลูกค้าต้องการสอบถามการใช้งานเบื้องต้น หรือศึกษาวิธีการใช้งานสินค้าก็
สามารถสอบถามหรือศึกษาผ่านช่องทาง Facebook Fanpage ของธุรกิจได้โดยตรง 
 5.2.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก ทางธุรกิจจะใช้สื่อออนไลน์อย่าง Google Ads และ 
Facebook ในการลงโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าให้ลูกค้าได้รู้จักในตราสินค้า และช่องทางออฟไลน์ 
โดยออกบูธจัดกิจกรรมตามงานอีเว้นต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับผู้สูงอายุและสุขภาพ หรืออีเว้นท์ที่เก่ียวข้อง
กับธุรกิจ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ตราสินค้าให้กับผู้ที่เข้าชมงานอีเว้นได้รับรู้ถึงตราสินค้าของทาง
ธุรกิจ 
 5.2.7 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 การสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า ทางธุรกิจวางแผนในการสร้างคอนเทนท์ ทั้งในรูปแบบวีดีโอและ
บทความเก่ียวกับประโยชน์ที่ผู้สูงอายุจะได้รับในการใช้อุปกรณ์ออกก าลังกาย โดยคอนเทนท์ท่ีเป็น
วิดีโอนั้นจะเป็นการสาธิตวิธีการใช้งานอุปกรณ์ออกก าลังกายของผู้สูงอายุอย่างถูกวิธี โดยผู้ที่สนใจ
สามารถรับชมได้ ผ่านช่องทาง Youtube และ Facebook Fanpage ในส่วนของคอนเทนท์ที่เป็น
บทความ จะเน้นไปที่บทความสั้น ๆ ที่เกี่ยวข้องกับเรื่องการดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุ เช่น การ
รับประทานที่มีประโยชน์ และการออกก าลังกายอย่างเหมาะสม โดยผู้ที่สนใจสามารถเข้ามาอ่าน
บทความได้ผ่านทาง Facebook Fanpage 
 5.2.8 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ทางธุรกิจมีแผนในการท าคอนเทนท์เกี่ยวกับการแนะน า
วิธีการใช้งานอุปกรณ์ออกก าลังกายของผู้สูงอายุอย่างถูกวิธี เพ่ือให้ลูกค้าที่สนใจหรือซื้อสินค้าไป ได้
ศึกษาเรียนรู้จากคอนเทนท์ที่ทางธุรกิจได้จัดท าไว้ เพ่ือการออกก าลังของผู้สูงอายุอย่างถูกวิธีและมี
ประสิทธิภาพ และลูกค้าสามารถปรึกษาและสอบถามข้อมูลสินค้าและวิธีการใช้งานเกี่ยวกับสินค้าหรือ
วิธีการออกก าลังกายอย่างถูกวิธี ผ่านทางหน้าร้านได้โดยตรง ทางธุรกิจได้จัดเตรียมพนังงานที่มีความ
เชี่ยวชาญในเรื่องของการออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุมาให้บริการลูกค้าในการสอบถามข้อมูลต่าง ๆ 
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เพ่ือให้ลูกค้าได้ใช้งานอุปกรณ์ออกก าลังกายได้อย่างเหมาะสม และเกิดความประทับใจในการซื้อสินค้า
และการบริการของธุรกิจ 
 
5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
 5.3.1 วิธีการน าสินค้ามาจัดจ าหน่าย 
 วิธีการในการน าสินค้ามาจ าหน่ายนั้น ธุรกิจจะมีการสั่งซื้อสินค้าจากตัวแทนจ าหน่ายหรือ
ผู้ผลิตสินค้า โดยอุปกรณ์ออกก าลังกายเหล่านั้นจะต้องมีการออกแบบหรือมีความเกี่ยวข้องในการ
บริหารร่างกายของผู้สูงอายุ และอีกส่วนหนึ่งจะเป็นสินค้าของทางบริษัทคิดค้นขึ้นมาเอง ซึ่งสินค้าที่
คิดค้นขึ้นมากนี้จะใช้วิธีการจ้างโรงงานในการผลิตสินค้า 
 5.3.2 กระบวนการผลิต 
 กระบวนการการผลิตสินค้า ทางธุรกิจจะมีการจ้างผู้ผลิตอุปกรณ์ออกก าลังกายในการผลิต
สินค้าให้กับทางธุรกิจ โดยโรงงานที่รับงานนั้น จะต้องเป็นโรงงานที่มีมาตรฐาน และมีประสบการณ์ใน
การด าเนินธุรกิจผลิตสินค้าเครื่องออกก าลังมาแล้วอยู่ในระดับหนึ่ง 
 5.3.3 การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
 การจัดการสินค้าคงคลังและการควบคุมสินค้าคงเหลือ ธุรกิจได้มีการวางแผนในการน าเอา
เทคโนโลยีและระบบการจัดการสินค้าคงคลัง ซึ่งเป็นโปรแกรมส าเร็จรูปมาใช้ในการบริหารจัดการ
สินค้าคงคลัง เพ่ือให้มีความสะดวกต่อการ เช็คจ านวนสินค้าคงเหลือในสต๊อก การจัดสินค้าแบบ FIFO 
อย่างมีประสิทธิภาพ  
 5.3.4 การขนส่งสินค้า 
 การจัดส่งสินค้า ธุรกิจเลือกการจัดส่งสินค้าผ่านบริษัทที่ท าหน้าที่ในการขนส่ง เช่น เคอรี่ 
เอ็กซ์เพลส์ และไปรษณีย์ไทย เพราะเป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงและมีระบบในการจัดส่งสินค้าที่มีมาตรฐาน 
ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจในการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 5.4.1 งบประมาณการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ  รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       

อุปกรณ์ส านักงาน 100,000.00 100,000.00 - 

อุปกรณ์เครื่องใช้ในร้าน 100,000.00 100,000.00 - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 200,000.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 

   ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 150,000.00 150000.00 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 50,000.00 50,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 900,000.00 900,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน 100.00 100.00 - 
 
 จากตารางที่ 5.1 ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน สามารถสรุปได้ ดังนี้ ธุรกิจร้าน
จ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit มีงบประมาณการลงทุนจากรายการ 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 200,000 บาท ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 200,000 บาท เงินทุน
หมุนเวียน 500,000 บาท รวมเป็นเงินลงทุนเริ่มต้นทั้งสิน 900,000 บาท โดยเงินทุนทั้งหมดมาจาก 
ส่วนของเจ้าของ 
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 5.4.2 ค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย 
 
ตารางที่ 5.2: แสดงค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 200,000 
    ค่าเสื่อมราคาต่อปี 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

โอนไปงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงิน 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 150,000 
    ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัด

จ่าย 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ตัดจ่ายสะสม 30,000 60,000 90,000 120,000 150,000 

โอนไปงบดุล 
     ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 

หักตัดจ่ายสะสม 30,000 60,000 90,000 120,000 150,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 120,000 90,000 60,000 30,000 - 

 
 จากตารางที่ 5.2 ตารางแสดงค่าเสื่อมและค่าตัดจ าหน่าย สามารถสรุปได้ดังนี้ การค านวณ
ค่าเสื่อมของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit ค านวณแบบคงท่ี
จากสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 200,000 บาท มีค่าเสื่อมราคาต่อปี 40,000 บาท และมีค่าตัดจ่าย คือค่า
จดทะเบียนและตกแต่ง 150,000 บาท ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย 30,000 บาท 
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 5.4.3 การประมาณการยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.3: แสดงการประมาณการยอดขาย ปี 1–ปีที่ 5 
 

รายการ  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

รวมยอดขายต่อวัน 14,500 15,950 17,545 19,300 21,229 

รวมยอดขายต่อเดือน 435,000 478,500 526,350 578,985 636,884 

รวมยอดขายต่อปี 5,220,000 5,742,000 6,316,200 6,947,820 7,642,602 

อัตราการเพ่ิมขึ้น 10.00% 
     

 ตารางที่ 5.3 ตารางแสดงการประมาณยอดขาย ปีที่ 1-ปีที่ 5 สามารถสรุปได้ดังนี้ จากการ
ประมาณการยอดขายของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit ปีที่ 
1 สามารถสร้างยอดขาย 14,500 บาท ต่อวัน และ 435,000 บาท ต่อเดือน รวมเป็นยอดขายต่อปี 
เท่ากับ 5,220,000 บาท และมีอัตราการเพ่ิมข้ึน ร้อยละ 10 ในปีที่ 2 ถึง ปีที่ 5 
 5.4.4 การประมาณการสินค้าคงเหลือ 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงการประมาณการสินค้าคงเหลือ 
 

การประมาณการสินค้าคงเหลือ 

นโยบายคิดต้นทุนขาย  45% 
    นโยบายส ารองสินค้า 7  วัน 

   รายการ  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ยอดขายรวม 5,220,000 5,742,000 6,316,200 6,947,820 7,642,602 

ต้นทุนขาย  2,349,000 2,583,900 2,842,290 3,126,519 3,439,171 

สินค้าต่อคงเหลือต่อวัน 6,711 7,383 8,121 8,933 9,826 

สินค้าคงเหลือปลาย

งวด  46,980 51,678 56,846 62,530 68,783 

นโยบายการซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อ 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): แสดงการประมาณการสินค้าคงเหลือ 
 

ระยะเวลาที่ได้รับ
เครดิต 60 วัน 

   รายการ  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ต้นทุนการซื้อสินค้า 2,349,000 2,583,900 2,842,290 3,126,519 3,439,171 

ยอดซ้ือเฉลี่ยต่อวัน 6,711.43 7,382.57 8,120.83 8,932.91 9,826.20 

เจ้าหนี้การค้า 402,685.71 442,954.29 487,249.71 535,974.69 589,572.15 

 
 ตารางที่ 5.4 ตารางแสดงสินค้าและการส่งเสริมการขาย สามารถสรุปได้ดังนี้ การประมาณ
การสินค้าคงเหลือของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit มี
นโยบายการคิด ต้นทุนขายโดยรวมร้อยละ 45 และนโยบายส ารองสินค้า 7 วัน จากการประมาณ
ยอดขาย รวมในปีที่ 1 เท่ากับ 5,220,000 บาท ต้นทุนขายเท่ากับ 2,349,000 บาท มีสินค้าคงเหลือ
ต่อวัน 6,711 บาท และมีสินค้าคงเหลือปลายงวด 46,980 บาท นโยบายการซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อ 
ต้นทุนการซื้อสินค้า 2,349,000 บาท ยอดซื้อเฉลี่ยต่อวัน 6,177.43 บาท และเจ้าหนี้การค้า 
402,685.71 บาท และมีอัตราเพ่ิมขึ้นในปีที่ 2 ถึง ปีที่ 5 
 5.4.5 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิมข้ึน 3%) 12,000 12,360 12,731 13,113 13,506 

ค่าขนส่ง (เพ่ิมข้ึน 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิมข้ึน 5%) 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

ค่าเสื่อมราคา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

เงินเดือน  (เพ่ิมข้ึน 5%) 1,824,000 1,915,200 2,010,960 2,111,508 2,217,083 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมต้นทุนคงที่ 2,662,000 2,761,360 2,865,681 2,975,210 3,090,208 

ยอดขาย 5,220,000 5,742,000 6,316,200 6,947,820 7,642,602 

นโยบายคิดต้นทุนขาย 45% ของยอดขาย 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย  2,349,000 2,583,900 2,842,290 3,126,519 3,439,171 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.5% 26,100 28,710 31,581 34,739 38,213 

ส่งเสริมการขาย - - - - - 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 52,200 57,420 63,162 69,478 76,426 

รวมต้นทุนผันแปร 2,427,300 2,670,030 2,937,033 3,230,736 3,553,810 

 
 ตารางที่ 5.5 ตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่าย สามารถสรุปได้ดังนี้ การประมาณการ
ค่าใช้จ่ายของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit ได้แก่ ค่าเช่า
สถานที่ มีอัตราคงที่ ค่าโทรศัพท์ มีอัตราเพ่ิมข้ึนร้อยละ 3 ของทุกปี ค่าขนส่ง ค่าน้ า ค่าไฟ และ
เงินเดือน มีอัตราเพ่ิมข้ึนร้อยละ 5 ของทุกปี ในปีแรกต้นทุนรวมคงที่ เท่ากับ 2,662,000 บาท และ
เพ่ิมข้ึนในทุก ๆ ปี ต้นทุนผันแปร ได้แก่ ต้นทุนขาย ร้อยละ 45 ของยอดขาย ค่าบรรจุภัณฑ์ ร้อยละ 
0.5 และค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด ร้อยละ 1 ต่อปี ในปีแรก ต้นทุนรวมผันแปร เท่ากับ 2,427,300 บาท 
และมีอัตราเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี 
 5.4.6 การค านวณจุดคุ้มทุน 
 
ตารางที่ 5.6: แสดงการค านวณจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 2,792,700 3,071,970 3,379,167 3,717,084 4,088,792 

อัตราก าไรส่วนเกิน 54% 54% 54% 54% 54% 

จุดคุ้มทุนต่อปี 4,975,701 5,161,421 5,356,413 5,561,141 5,776,091 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): แสดงการค านวณจุดคุ้มทุน 
 

การค านวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 414,642 430,118 446,368 463,428 481,341 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 13,821 14,337 14,879 15,448 16,045 

 
 ตารางที่ 5.6 ตารางแสดงการค านวณจุดคุ้มทุน สามารถสรุปได้ดังนี้ จากการค านวณ
จุดคุ้มทุนของธุรกิจ พบว่าอัตราก าไรส่วนเกิน เท่ากับ ร้อยละ 54 โดยจุดคุ้มทุนต่อปี 4,975,701 บาท 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 414,642 บาท และจุดคุ้มทุนต่อวัน 13,821 บาท และมีอัตราเพิ่มข้ึนในทุกๆปี 
 5.4.7 งบการไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.7: แสดงงบก าไรขาดทุน 
 

   ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ยอดขาย 5,220,000 5,742,000 6,316,200 6,947,820 7,642,602 

หัก ต้นทุนผันแปร 2,427,300 2,670,030 2,937,033 3,230,736 3,553,810 

ก าไรส่วนเกิน 2,792,700 3,071,970 3,379,167 3,717,084 4,088,792 

หัก ต้นทุนคงที่ 2,662,000 2,761,360 2,865,681 2,975,210 3,090,208 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 130,700 310,610 513,486 741,873 998,584 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี 130,700 310,610 513,486 741,873 998,584 

หัก ภาษีเงินได้ 15% 26,140 62,122 102,697 148,375 199,717 

ก าไรสุทธิ 104,560 248,488 410,789 593,499 798,867 

 
 ตารางที่ 5.7 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน สามารถสรุปได้ดังนี้ จากงบก าไรขาดทุนของธุรกิจ
ร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit มีก าไรก่อนหักภาษี เท่ากับ 
130,700 บาท ค านวณภาษีเงินได้ตามหลักกฎหมาย ก าไรสุทธิไม่เกิน 300,000 บาท ในปีแรกจะ
ได้รับการยกเว้นภาษี และในปีที่ 2–ปีที่ 5 จะเสียอัตราภาษีร้อยละ 15 ตามหลักกฎหมายที่ว่า ก าไร
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สุทธิ 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท และไม่มีดอกเบี้ยจ่าย เนื่องจากการลงทุนทั้งหมดเป็น
ส่วนของเจ้าของ ธุรกิจได้ก าไรสุทธิในปีแรก 104,560 บาท และมีอัตราเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี 
 5.4.8 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 5.8: แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 104,560 248,488 410,789 593,499 798,867 

บวก ค่าเสื่อมราคา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 26,140 35,982 40,575 45,677 51,342 

บวก เจ้าหนี้ที่เพ่ิมขึ้น 402,686 40,269 44,295 48,725 53,597 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน - - - - - 

หัก สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน     46,980      4,698      5,168      5,685      6,253 

หัก ลูกหนี้การค้าที่เพ่ิมข้ึน - - - - - 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 556,406 390,041 560,492 752,217 967,553 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน   200,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง   150,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที่     60,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน   410,000 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
     กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย - - - - - 

ทุนหุ้นสามัญ 710,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 710,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 856,406 390,041 560,492 752,217 967,553 

บวก เงินสดต้นงวด - 856,406 1,246,446 1,806,938 2,559,155 

เงินสดปลายงวด 856,406 1,246,446 1,806,938 2,559,155 3,526,708 

 
 ตารางที่ 5.8 ตารางแสดงงบกระแสเงินสด สามารถสรุปได้ดังนี้ จากงบกระแสเงินสดของ
ธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit มีก าไรสุทธิในปีแรก 171,520 
บาท มีค่าเสื่อมราคาแบบคงที่ 40,000 บาท มีค่าใช้จ่ายตัดจ่ายคงที่ 30,000 บาทต่อปี ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพ่ิมขึ้น 26,140 บาท เจ้าหนี้เพ่ิมข้ึน 402,686 บาท สินค้าคงเหลือ 46,980 บาท รวมเป็นเงิน
สดจากการด าเนินการ 556,406 บาท และทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 200,000 บาท ค่าจดทะเบียนและ
ค่าตกแต่ง 150,000 บาท ค่ามัดจ าสถานที่ 60,000 บาท กระแสเงินสดจากการลงทุน 410,000 บาท 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 710,000 บาท และเงินสดปลายงวนในปีแรกเท่ากับ 856,406 
บาท 
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 5.4.9 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงฐานะทางการเงิน 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 

     เงินสดและเงินฝาก

ธนาคาร 

856,406 1,246,446 1,806,938 2,559,155 3,526,708 

ลูกหนี้การค้า - - - - - 

สินค้าคงเหลือ 46,980 51,678 56,846 62,530 68,783 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 903,386 1,298,124 1,863,784 2,621,685 3,595,491 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนสุทธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง

สุทธิ 

120,000 90,000 60,000 30,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 340,000 270,000 200,000 130,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ 1,243,386 1,568,124 2,063,784 2,751,685 3,655,491 

เจ้าหนี้การค้า 402,686 442,954 487,250 535,975 589,572 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 26,140 62,122 102,697 148,375 199,717 

เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 

หนี้สินระยะสั้น 428,826 505,076 589,947 684,349 789,289 

เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน 428,826 505,076 589,947 684,349 789,289 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 710,000 710,000 710,000 710,000 710,000 

ก าไรสะสม 104,560 353,048 763,837 1,357,336 2,156,203 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 814,560 1,063,048 1,473,837 2,067,336 2,866,203 

รวมหนี้สินและส่วนของ

เจ้าของ 

1,243,386 1,568,124 2,063,784 2,751,685 3,655,491 
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 ตารางที่ 5.9 ตารางแสดงฐานะทางการเงิน สามารถสรุปได้ดังนี้ จากงบแสดงฐานะทาง
การเงินของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit มีเงินสดและเงิน
ฝาก ธนาคารและรายอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้องกับสินทรัพย์รวมเท่ากับ 1,243,386 บาท และมีหนี้สินคือ
เจ้าหนี้การค้า 402,686 บาท และภาษี 26,140 บาท รวมหนี้สิน 428,826 บาท รวมหนี้สินและส่วน
ของเจ้าของ 1,243,386 บาท 
 5.4.10 NPV และ IRR 
 
ตารางที่ 5.10: แสดงค่า NPV และ IRR 
  

กระแสเงินรับตลอดโครงการ   

ปีที ่   

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -              710,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 856,405.71 

2  กระแสเงินสดรับ 390,040.57 

3  กระแสเงินสดรับ 560,491.83 

4  กระแสเงินสดรับ 752,216.63 

5  กระแสเงินสดรับ* 1,327,553.32 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 20% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿2,205,164.33 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -              710,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,495,164.33 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 96% 

*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน 
 
 ตารางที่ 5.10 ตารางแสดงค่า NPV และ IRR สามารถสรุปได้ดังนี้ จากตารางแสดงค่า NPV 
และ IRR ของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit พบว่า กระแส
เงินสดจ่าย ณ วันลงทุน เท่ากับ 710,000 บาท และมีกระแสเงินสดรับในปีที่ 1 เท่ากับ 856.405.71 
บาท โดยการค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิด ลดร้อยละ 20 ท าให้มีมูลค่าปัจจุบัน สุทธิ (NPV) 
เท่ากับ 1,495,164.33 บาท คิดเป็นผลตอบแทนของโครงการ เท่ากับ ร้อยละ 96 
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 5.4.11 การวิเคราะห์อัตราส่วนการเงิน 
 
ตารางที่ 5.11: แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
        อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.1 2.6 3.2 3.8 4.6 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.0 2.5 3.1 3.7 4.5 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
        อัตราการหมุนเวียนของลูกหนี้ (รอบ) - - - - - 

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 51.7 51.7 51.7 51.7 51.7 

   ระยะเวลาเรียกเก็บหนี้ (วัน) - - - - - 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 7.0 7.0 7.0 7.0 7.0 

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 32.6 47.9 79.0 173.7 
    อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ)  4.2 3.7 3.1 2.5 2.1 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้ 
        อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) 

(เท่า) 
0.5 0.5 0.4 0.3 0.3 

   อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย (เท่า) - - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
        อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.1 0.2 0.2 0.2 0.2 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.1 0.2 0.3 0.3 0.3 

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 53.5 53.5 53.5 53.5 53.5 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 2.5 5.4 8.1 10.7 13.1 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 2.0 4.3 6.5 8.5 10.5 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ): แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
        มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 1,495,164.33 

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 0.96 

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.83 
 
 ตารางที่ 5.11 ตารางวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน สามารถสรุปได้ดังนี้ จากการวิเคราะห์
อัตราส่วนทางการเงินของธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit 
พบว่า สภาพคล่องทางการเงินประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน ความสามารถในการช าระหนี้ และ 
ความสามารถในการบบริหาร อยู่ในเกณฑ์ดี และข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน พบว่า มูลค่า
ปัจจุบัน สุทธิ (Net Present Value) เท่ากับ 1,495,164.33 บาท มีอัตราผลตอบแทน (IRR) ร้อยละ 
96 และระยะเวลาในการคืนทุนภายใน 0.83 ปี  
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ภาคผนวก ก 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

 แผนธุรกิจร้านจัดจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ Healthy Fit เป็นธุรกิจที่
จัดจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุเฉพาะ เนื่องด้วยเจ้าของธุรกิจเห็นว่าประเทศไทย
ก าลังจะก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุในอีกไม่ก่ีปีข้างหน้า ท าให้จ านวนผู้สูงอายุในสังคมมีเป็นจ านวนมาก และ
เป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อที่มีขนาดใหญ่ในทางการตลาดอีกกลุ่มหนึ่ง ประกอบกับกระแสการเอาใจใส่ดูแล
สุขภาพในปัจจุบันก าลังเป็นที่นิยมของผู้คนในสังคมทุกช่วงวัย และมีแนวโน้มที่จะได้รับความนิยม
อย่างต่อเนื่อง จึงท าให้ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการดูสุขภาพนั้น มีแนวโน้มการเติบโตตามไปด้วย จึงเกิด
เป็นแนวคิดในการด าเนินแผนธุรกิจร้านจัดจ าหน่ายอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ โดยเห็นว่า
อุปกรณ์ออกก าลังกายที่วางจ าหน่ายอยู่ในตลาดทั่วไปนั้น ยังไม่สามารถตอบสนองการใช้งานในการ
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุได้อย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากอุปกรณ์ออกก าลังแบบทั่วไปนั้นไม่ได้มี
การออกแบบการใช้งานให้เหมาะสมกับผู้สูงอายุ จึงเป็นโอกาสทางธุรกิจที่จะน าอุปกรณ์ออกก าลังกาย
ที่ออกแบบมาส าหรับผู้สูงอายุโดยเฉพาะ มาจัดจ าหน่ายเพ่ือให้ผู้สูงอายุได้ออกก าลังได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ปลอดภัย และเหมาะสมกับวัยของผู้สูงอายุ จึงเกิดเป็นแผนธุรกิจนี้  
 โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจร้านจ าหน่ายอุปกรณ์ออก
ก าลังส าหรับผู้สูงอายุ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาพัฒนาสินค้าให้ตอบโจทย์ความต้องการ
ผู้บริโภค และเพ่ือสร้างธุรกิจให้ประสบความส าเร็จและยั่งยืน และวิสัยทัศน์ของธุรกิจที่จะเป็นผู้น า
ตลาดอุปกรณ์ออกก าลังกายเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุ และพันธกิจที่มุ่งมั่นในการเป็นส่วนหนึ่งในการ
ส่งเสริมให้ผู้สูงอายุในสังคมให้มีสุขภาพรางกายท่ีแข็งแรงและสามารถพ่ึงพาตนเองได้ โดย
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ คือ กลุ่มผู้สูงอายุที่มีรสนิยมในการเอาใจใส่ดูแลสุขภาพร่างกาย และชื่นชอบ
ในการออกก าลังกายเพ่ือรักษาสุขภาพร่างกายให้แข็งแรงสมบูรณ์ ธุรกิจได้มีการวางแผนกลยุทธ์ในการ
ด าเนินงานและการลงทุนอยู่ที่ 900,000 บาท และมีค่า NPV (5ปี) เท่ากับ 1,495,164.33 บาท IRR 
เท่ากับ ร้อยละ 0.96 และระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 0.83 ปี 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสอบถาม 
 

เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังการส าหรับผู้สูงอายุ 
 

ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้ จัดท าขึ้นเพ่ือประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ 
การศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่าน 
เป็นความลับและใช้เพื่อประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง 
และผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาอันมีค่าในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
1. เพศ   ชาย        หญิง 
2. อายุ   22-30 ปี       31-40 ปี   41-50 ปี       51-59 ปี 
   60 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 

 ต่ ากว่าปริญญาตรี   ปริญญาตรี   
 ปริญญาโท    สูงกว่าปริญญาโท 

4. อาชีพ 
 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัท   
 อาชีพอิสระ    เจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว      
 ไม่ได้ประกอบอาชีพ   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................... 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท) 
 ต่ ากว่า 10,000 บาท   10,001–20,000 บาท  
 20,001–30,000 บาท  30,001–40,000 บาท     
 40,001–50,000 บาท  50,001 บาทข้ึนไป 

6. ท่านเคยซื้อสินค้าอุปกรณ์ออกก าลังกายมาให้งานผู้สูงอายุใช้งานหรือไม่/หรือตัวท่านที่เป็นผู้สูงอายุ
เคยซื้อมาใช้งานหรือไม่ 

 เคย     ไม่เคย 
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7. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายที่จ าหน่ายอยู่ทั่วไปนั้น เหมาะสมกับการใช้งานออกก าลังกายของ
ผู้สูงอายุ หรือไม่ 

 เหมาะสม       ไม่เหมาะสม 
8. ท่านคิดว่าการออกก าลังกายของผู้สูงอายุนั้น ถ้ามีอุปกรณ์ช่วยในการออกก าลังกายจะท าให้
ผู้สูงอายุ ออกก าลังได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน ท่านเห็นด้วยหรือไม่ 

 เห็นด้วย       ไม่เห็นด้วย 
9. ถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาเพ่ือการออกก าลังกายของผู้อายุโดยเฉพาะ ท่านสนใจซื้อ
ให้ผู้สูงอายุในครอบครัวท่านใช้งานหรือไม่/หรือตัวท่านที่เป็นผู้สูงอายุสนใจซื้อหรือไม่ 
  สนใจ       ไม่สนใจ 
10.ราคาที่ท่านคาดว่าเป็นราคาที่เหมาะสมส าหรับอุปกรณ์ออกก าลังกายผู้สูงอายุ 
  ไม่เกิน 2,000 บาท      2,001–4,000 บาท  
  4,001–6,000 บาท         6,001–8,000 บาท      
  8,001–10,000 บาท     มากกว่า 10,001 บาท 
 
ส่วนที่ 2 วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็นด้วย (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
 

วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุควรออกแบบการ
ใช้งานให้เหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุ เช่น เน้น
การเคลื่อนไหวร่างกายอย่างเหมาะสม หรือ เน้นการออกก าลังในการ
ใช้อุปกรณ์อย่างเหมาะสม 

     

2. ท่านคิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุในสังคมปัจจุบัน 
ส่วนใหญ่จะใส่ใจดูแลสุขภาพร่างกายกันมากขึ้น 

     

3. ท่านคิดว่ากิจกรรมการออกก าลังกายของผู้สูงอายุนั้นเป็นสิ่งส าคัญ      
4. ท่านคิดว่าผู้สูงอายุควรจะออกก าลังกายอย่างน้อย 3-4 ครั้ง ต่อ
สัปดาห์ 
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วิถีการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์
ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
5. หากมีอุปกรณ์ท่ีช่วยในการออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ท่านคิด
ว่าจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้สูงอายุออกก าลังกายอยากออกก าลังกายมาก
ขึ้น 

     

6. ท่านคิดว่าถ้าผู้สูงอายุได้ใช้อุปกรณ์ในการออกก าลังกายที่เหมาะสม 
จะท าให้การออกก าลังกายมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

     

7. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ จะมีส่วนช่วยลด
อาการปวด เมื่อยตามร่างกาย หรือลดอาการเสื่อมสมรรถภาพตามวัย 

     

8. ท่านคิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุในปัจจุบัน มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกาย 

     

9. ท่านคิดว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพ
และปริมณฑล มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ืออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับ
ผู้สูงอายุมากกว่าผู้สูงอายุที่อาศัยอยู่ในต่างจังหวัด 

     

 
ส่วนที่ 3 ทัศนคติของท่านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็นด้วย (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
 

ทัศนคติของท่านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. ท่านคิดว่าสินค้าท่ีออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ จะเหมาะสมกับ
ผู้สูงอายุกว่าสินค้าทั่วไป 

     

2. ท่านคิดว่าสินค้าท่ีออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ จะมีความปลอดภัยใน
การใช้งานส าหรับผู้อายุเป็นพิเศษ 

     

3. ท่านคิดว่าสินค้าส าหรับผู้สูงอายุนั้น จะต้องมีวิธีการใช้งานที่ไม่
ซับซ้อน และใช้งานได้ง่าย 

     

4. ท่านคิดว่าสินค้าท่ีมีการออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุโดยเฉพาะ จะท า
ให้ง่ายต่อการตัดสินใจซื้อให้ผู้สูงอายุ 
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ทัศนคติของท่านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องออกก าลังกาย
ส าหรับผู้สูงอายุ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
5. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังแบบทั่วไปนั้น ไม่เหมาะสมกับการใช้
งานของผู้สูงอายุ 

     

6. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ในตลาดปัจจุบัน
ยังมีให้เลือกค่อนข้างน้อย 

     

7. ถ้ามีอุปกรณ์ออกก าลังกายที่ออกแบบมาเพ่ือผู้สูงอายุ ท่านสนใจที่
จะซื้อ หรือแนะน าให้ผู้สูงอายุภายในครอบครัวท่านได้ใช้งาน 

     

8. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุที่ดีนั้น จะต้องมี
หลากหลาย เพ่ือตอบโจทย์การใช้งานของผู้สูงอายุ ที่มีความต้องการ
แตกต่างกัน 

     

9. ท่านคิดว่าอุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ เป็นสิ่งจ าเป็นที่
ช่วยในการบริหารร่างกายของผู้สูงอายุให้มีประสิทธิภาพ 

     

10. ท่านคิดว่าถ้าผู้สูงอายุได้ออกก าลังกายอย่างสม่ าเสมอ จะช่วยให้
สุขภาพของผู้สูงอายุแข็งแรงขึ้น 

     

 
ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังส าหรับผู้สูงอายุ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็นด้วย (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังส าหรับผู้สูงอายุ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. สินค้ามีคุณภาพแข็งแรงทนทาน      
2. สินค้าออกแบบมาให้มีความปลอดภัยต่อการใช้งานของผู้สูงอายุ      

3. สินค้าออกแบบมาให้มีความเหมาะสมกับการใช้งานของผู้สูงอายุ      
4. ราคาสินค้าคุ้มค่าเม่ือเทียบกับคุณภาพ      

5. ราคาสินค้าคุ้มค่าเม่ือเทียบกับสินค้าแบรนด์อ่ืน      

6. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย      
7. สินค้ามีจ าหน่ายทางช่องทางออนไลน์      

8. ความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าสามารถหาซื้อได้ง่าย      
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออก
ก าลังส าหรับผู้สูงอายุ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
9. มีจัดท ารายการส่งเสริมการขาย      

10. มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าอย่างสม่ าเสมอ      

 
ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  ที่ตรงกับตัวทานมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
ระดับความคิดเห็นด้วย (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
 

การตัดสินใจซื้ออุปกรณ์ออกก าลังกายส าหรับผู้สูงอายุ ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

1. ท่านค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อ      
2. ท่านจะตัดสินใจซื้อสินค้าเมื่อมีการจัดโปรโมชั่นหรือลดราคา      

3. ท่านจะเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ      

4. ท่านจะเปรียบเทียบคุณภาพสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ      
5. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าเพราะเห็นว่าสินค้านั้นมีประโยชน์ต่อท่าน
หรือคนรอบข้าง 

     

6. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้รับการแนะน าจากคนที่เคยใช้
สินค้านั้นแล้ว 

     

7. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้พิจารณาประโยชน์จากการใช้
งาน 

     

8. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าหลังจากได้ทดลองใช้สินค้า      
9. ท่านตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีคุณสมบัติตรงกับความต้องการ      

10. หากท่านประทับใจในสินค้าท่านจะแนะน าคนรู้จัก ใช้ตามท่าน      

 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
............................................................................................................................. ...................................
.............................................................. ..................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
.***ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่เสียสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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