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 การวจิยัครัง้นี้  มคีวามมุ่งหมายเพื่อศกึษาปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างของการวจิยั 
คอื ผูท้ ีใ่ชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส จ านวน 280 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีและการทดสอบไค-สแควร ์
 ผลการวจิยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายตุ ่ากว่าหรอืเท่ากบั 35  
ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในช่วง น้อย
กวา่หรอืเท่ากบั 20,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส มคีวามถี่ในการใช้บรกิาร 4-5 ครัง้/สปัดาห์ โดยเลอืกประเภทการออกก าลงักายแบบ
บรหิารกล้ามเนื้อ ส่วนมากเขา้มาใช้บริการในวนัธรรมดา ช่วงเวลา 19.01-22.00 และมคีวามพึง
พอใจในด้านสถานที่ตัง้มากกว่าด้านอื่น ผู้ซื้อให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  และดา้นกระบวนการบรกิารในระดบัมาก   
 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ.05 พบวา่ 

 1. ความถี่ในการมาใช้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบั ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ 

 2. ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้มคีวามสมัพนัธก์บั เพศ และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 3. วนัทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บั ระดบัการศกึษา อาชพี ราคา และการส่งเสรมิ

การตลาด 
 4. ช่วงเวลาที่เข้ามาใช้บริการ มคีวามสมัพนัธ์กบั อายุ อาชพี รายได้ และการส่งเสริม

การตลาด 
 5. ความพงึพอใจในการใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บั อาชพี ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ

จดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
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 This study aims to investigate factors affecting service usage of consumers In 
Bangkok toward ANUNLINE FITNESS.  The samples are 280 consumers who use the 
services of ANUNLINE FITNESS. Questionnaires are used as a tool in data collection.   
The statistics used in data analysis were percentage, mean, standard deviation, t-test and 
chi-square. 
 Results of the study showed that most of respondents were female at the age of 
less than or equal to 35 years old, held a Bachelor’s degree, worked as employees in 
companies, earned average monthly income of less than or equal to 20,000 baht. They visit 
ANUNLINE FITNESS 4-5 times per week, mostly for bodybuilding. Most of respondents visit 
the center on weekdays between 7.01 pm and 10.00 pm. They are satisfied with the 
location more than other aspects of the place. They rated the importance of the marketing 
factors which comprised product, price, distribution channel, physical evidence and 
processes at “high” level. 
 
            The results of analyses at the statistical significance level of 0.5 were as follows. 
      1. Frequency of access to services was significantly related with distribution 
channels, promotion, personnel, physical evidence and processes. 

      2. Types of service was significantly related with gender and distribution 
channels.        

      3. Day of services use was significantly related with education, occupation, 
price and promotion. 
                 4. Time of service use was significantly related with age, occupation, monthly 
income and promotion. 
      5. Satisfaction of service was significantly related with occupation, product, 
price, distribution channels, physical evidence and processes. 
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ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉ์บบันี้ เสรจ็สมบรูณ์ลงไดด้ว้ยความกรุณาของอาจารย ์ดร.พนิต กุลศริ ิอาจารย์
ทีป่รกึษาสารนิพนธ ์ทีไ่ดเ้สยีสละเวลาเพื่อให้ค าแนะน า ตรวจสอบ แก้ไข และตดิตามความคบืหน้า
ในการท าสารนิพนธ์ฉบบันี้จนลุล่วง ผู้วจิยัรู้สกึซาบซึ้งในความกรุณา จงึขอกราบขอบพระคุณเป็น
อยา่งสงูไว ้ณ โอกาสนี้ 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ อาจารยผ์ศ. ดร. กาญณ์ระว ีอนันตอคัรกุล และ อาจารย ์ดร. 
ไพบรูณ์ อาชารุ่งโรจน์ ทีก่รุณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชี่ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมอื เป็น
กรรมการในการวจิยัครัง้นี้ และใหค้ าปรกึษาขอ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงสารนิพนธฉ์บบันี้มคีวาม
สมบรูณ์ยิง่ขึน้ 
 ผู้ว ิจยัขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านในภาควชิาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรีนครนิทรวโิรฒ และคณาจารยใ์นโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ ที่ได้อบรมสัง่
สอน ประสทิธปิระสาทวชิาความรูท้ ีเ่ป็นประโยชน์ยิง่แก่ผูว้จิยั 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ บดิา และมารดา ผู้ดูแลเอาใจใส่ ให้การอบรม เลี้ยงดู และสัง่
สอนใหผู้ว้จิยัเป็นคนด ีมมีานะ ขยนั และอดทน ตลอดจนทุกๆคนในครอบครวัทีท่ าให้ผู้วจิยัสามารถ
จดัท าวจิยัฉบบันี้ ส าเรจ็ลุล่วงไดด้ ี
 ผู้วจิ ัยขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการทุกท่านที่ให้ความช่วยเหลือ ค าแนะน าที่ดี และ
ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีส่ละเวลาในการตอบแบบสอบถามครัง้นี้  ซึ่งมสี่วนช่วยให้
สารนิพนธส์ าเรจ็ลงได ้
 ผู้วจิยัขอขอบคุณเพื่อนๆ ทุกท่านที่มีความหวงัดี เอื้ออาทร พร้อมทัง้เป็นก าลงัใจจน
สามารถท าใหส้ารนิพนธฉ์บบันี้เสรจ็สมบรูณ์ 
 คุณค่าและประโยชน์อนัเกดิจากสารนิพนธ์ฉบบันี้  ผู้วจิยัขอมอบคุณงามความดทีัง้หลาย
ทัง้ปวงใหแ้ก่บุพการ ีและครอบครวั ผูซ้ ึง่ใหค้วามรกั ความอบอุ่น พร้อมทัง้ปลูกฝงัสิง่ที่ดงีาม จนท า
ใหผู้ว้จิยัสามารถประสบความส าเรจ็ในการศกึษาไดต้ามทีค่าดหวงั 
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 บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภมิูหลงั 
 
 ภายใตก้ารด าเนินชวีติของประชาชนในปจัจุบนัทีต่อ้งเผชญิกบัโรคภยัไขเ้จบ็ที่เพิม่จ านวน
มากขึน้ การออกก าลงักายถอืเป็นกจิกรรมหนึ่งที่สามารถกระท าได้ง่าย และสามารถท าให้ร่างกาย
แขง็แรง ช่วยสร้างภูมคิุ้มกนัโรคภยัต่างๆ ซึ่งการออกก าลงักายสามารถกระท าได้ตัง้แต่การออก
ก าลงักายลกัษณะง่ายๆ ที่ไม่ต้องใช้อุปกรณ์ใดๆ และไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่ายเช่น การเดนิเรว็ การวิง่  
การวดิพื้น จนไปถึงการออกก าลงักายในสถานออกก าลงักายที่เพยีบพร้อมไปด้วยอุปกรณ์ในการ
ออกก าลงักายและตอ้งเสยีค่าใชจ้่ายจ านวนมาก 

ธุรกจิฟิตเนส เซน็เตอร์ในประเทศไทยนัน้ได้เตบิโตอย่างต่อเนื่องภายหลงัจากการเขา้สู่
ตลาดของผูป้ระกอบการรายใหญ่จากต่างประเทศเมื่อประมาณ 6 ปีที่ผ่านมา โดยในปี 2550 ที่ผ่าน
มา ธุรกจิ ฟิตเนส เซน็เตอร์ในประเทศไทยมมีูลค่าตลาดประมาณ 5,600 ล้านบาท ขยายตวัจากปี 
2549 ทีม่มีลูค่าตลาดประมาณ 5,200 ลา้นบาท (โพซชิ ัน่นิ่งแมกาซนี. มกราคม 2551) เนื่องจากการ
ขยายจ านวนสถานบรกิารทีเ่ขา้ถงึประชาชนไดม้ากขึน้และการลดราคาค่าบรกิารลงค่อนขา้งมากของ
บรรดาผูใ้หบ้รกิารฟิตเนสระดบักลางและระดบัล่าง เพื่อใหป้ระชาชนสามารถเขา้ใช้บรกิารได้ง่ายขึน้ 
ซึง่ธุรกจิฟิตเนส เซน็เตอรใ์นประเทศไทยยงัคงสามารถขยายตวัไดอ้ยา่งต่อเนื่อง เนื่องจากในปจัจุบนั
ประเทศไทยมอีตัราการเป็นสมาชกิฟิตเนสต่อจ านวนประชากรในประเทศ (Penetration Rate) เขา้
ใกล ้1 % เท่านัน้ ซึ่งขยายตวัจากปี 2549 ที่มอีตัราการเป็นสมาชกิ ฟิตเนส ต่อจ านวนประชากรที ่
0.6 % โดยยงัคงสามารถขยายตวัเพิม่ขึน้ไดอ้กีมาก (ศนูยว์จิยักสกิรไทย. 2551) 

การที่มีธุรกิจที่ให้บริการเกี่ยวกับสถานออกก าลงักายเพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ผู้บริโภคมี
ทางเลอืกในการตดัสนิใจทีจ่ะใชบ้รกิาร ท าให้เกดิการแข่งขนัทางด้านการตลาด ซึ่งมปีจัจยัหลายๆ 
อยา่งทีผู่บ้รโิภคเลอืกทีจ่ะใชบ้รกิารกบัผูใ้หบ้รกิารเกีย่วกบัสถานทีอ่อกก าลงักาย ไม่วา่จะเป็นในเรื่อง
ของรปูแบบการใหบ้รกิาร ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารหรอืสถานทีใ่หบ้รกิาร  ผูด้ าเนินธุรกจิจงึจ าเป็นที่
จะต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบต่างๆ เพื่อที่จะดงึดูดใจผู้บริโภคเขา้มาเป็นสมาชกิและใช้
บรกิารของสถานออกก าลงักายของตน  

อนนัตไ์ลน์ฟิตเนสเป็นผูใ้หบ้รกิารฟิตเนส เซน็เตอรอ์กีรายหนึ่งทีใ่หบ้รกิารดา้นการออกก าลงั
กายอย่างครบวงจรและสะดวกสบาย มี 2 สาขาคือ ถ.เกษตร-นวมินทร์และ ถ.รามอนิทรา ด้วย
ภาวะการแขง่ขนัที่ค่อนขา้งรุนแรงในปจัจุบนัอนัเนื่องมาจากการการเขา้สู่ตลาดของผู้ประกอบการ
รายใหญ่จากต่างประเทศเมื่อประมาณ 6 ปีที่ผ่านมา ซึ่งผู้ประกอบการเหล่านี้มศี ักยภาพทัง้ทาง
การเงนิและชื่อเสยีงท าใหส้ามารถขยายจ านวนสถานบรกิารทีเ่ขา้ถงึประชาชนได้มากขึน้และการลด
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ราคาค่าบริการลงค่อนข้างมากของบรรดาผู้ให้บรกิารฟิตเนสระดบักลางและระดบัล่าง เพื่อให้
ประชาชนสามารถเขา้ใชบ้รกิารไดง้่ายขึน้ ท าให้เป็นอุปสรรคในการขยายสาขาและการให้บรกิารที่
ครบครนัมากยิง่ขึน้ 

การศกึษาครัง้นี้ ผูว้จิยัตอ้งการทีจ่ะศกึษาและมุ่งเน้นถงึ ทศันคตแิละความพงึพอใจในการใช้
บริการอนันต์ไลน์ฟิตเนส เซน็เตอร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการ
ศกึษาวจิยัมาใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกจิ การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบั
ความต้องการของผู้บรโิภค และรองรบักบัการแข่งขนัที่สูงขึน้ได้อย่างมปีระสทิธิภาพ และยงัเป็น
แนวทางใหก้บัผูท้ ีส่นใจในเรื่องนี้น าไปใชป้ระโยชน์ไดต้ามตอ้งการ  
 
ความมุง่หมายในการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ าหนดความมุ่งหมายไวด้งันี้ 

 1. เพื่อศกึษาปจัจยัทางดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบั
การศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดต่้อเดอืนต่อคน ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศนูยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 

 2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศนูยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
ความส าคญัของการวิจยั 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ จะก่อใหเ้กดิประโยชน์ดงันี้ 
  1. เพื่อจะได้น าข้อมูลที่ได้จากการวจิยัไปเป็นแนวทางในการปรบัปรุงเกณฑ์ของ      
คุณภาพการบรกิารใหด้ยี ิง่ขึน้ และเพื่อวางแผนกลยทุธท์างการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
เพื่อความพงึพอใจและประทบัใจแก่ผูม้าใชบ้รกิาร 
  2. ข้อมูลจากการวจิยัครัง้นี้จะสามารถช่วยให้ผู้บริหารและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องได้
พจิารณาแนวทางในการเพิม่คุณภาพการบรกิาร เพื่อให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจในการให้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
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ขอบเขตของการวิจยั 
  การวจิยันี้  ผู้วจิยัมคีวามมุ่งหมายที่จะศกึษาเครื่องมอืการตลาดของการบริการที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร 
โดยมขีอบเขตการวจิยัดงันี้ 
 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ลกูคา้ทีเ่ขา้มาใช้บรกิารศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร ซึง่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอนจากจ านวนสมาชกิรายปี ณ 31 
มกราคม 2553 จ านวน 755 คนจากทัง้ 2 สาขา ดงันี้ 

1. สาขารามอนิทรา : 79/457 ถ.รามอนิทรา ซอย6 แขวงอนุสาวรยี ์เขตบางเขน 
กทม 10230 สมาชกิรายปีทัง้หมด 325 คน 

2. สาขาเกษตร-นวมนิทร์ : 13/31 หมู่9 ถนนเกษตร-นวมนิทร์ แขวงคลองกุ่ม 
เขตบงึกุ่ม กทม 10240 สมาชกิรายปีทัง้หมด 430 คน 

 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  กลุ่มตวัอยา่งทีท่ าการวจิยัครัง้นี้ คอื ลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วจิยัทราบจ านวนที่แท้จรงิของผู้ที่เขา้มาใช้บรกิารศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส จงึไดใ้ชก้ารค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างและสูตรการหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งแบบทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดความเชื่อมัน่ที ่95% ความผดิพลาดไม่เกนิ 5% 
ดงัสตูรของ Taro Yamane (Yamane T. 1967) 

     ขนาดของตวัอยา่งทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 262 ตวัอยา่ง และเพื่อป้องกนัความผดิพลาด
จากการตอบแบบสอบถามอยา่งไม่สมบรูณ์จงึไดท้ าการส ารองแบบสอบถามเพิม่อกี 18 ชุดรวม
แบบสอบถามทัง้สิน้ 280 ชุด 
  การสุ่มตวัอยา่งส าหรบังานวจิยันี้ ผู้วจิยัไดใ้ชห้ลกัการสุ่มตวัอยา่ง 2 ข ัน้ตอน ดงันี้ 
   ข ัน้ที ่1 ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบโควต้า (Quota Sampling) ได้จ านวนตวัแทน
เพื่อเป็นกลุ่มตวัอย่างส าหรบัศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในแต่ละแห่ง ดงันี้ (Zikmund. 
2000 : 452) 

1. สาขารามอนิทรา จ านวน 140 คน 
2. สาขาเกษตร-นวมนิทร ์จ านวน 140 คน 

   ข ัน้ที ่2 ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
(Zikmund. 2000 : 450) จนครบจ านวนขนาดตวัอยา่ง 280 คน 
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ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ตวัแปรที่ศึกษาครัง้นี้ สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ ตวัแปรอิสระ (Independent 
Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variables) ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
  1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) : ขอ้มลูทัว่ไปของลกูคา้ โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
   1.1 เพศ 
    1.1.1 ชาย   
    1.1.2 หญงิ 
   1.2 อาย ุ
    1.2.1 ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 25 ปี 
    1.2.2 26-30 ปี 
    1.2.3 31-35 ปี 
    1.2.4 36-40 ปี 
    1.2.5 41 ปีขึน้ไป 
   1.3 ระดบัการศกึษาสงูสุด 
    1.3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    1.3.2 ปรญิญาตร ี
    1.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
   1.4 อาชพี 
    1.4.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
    1.4.2 รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
    1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
    1.4.4 เจา้ของธุรกจิ 
    1.4.5 อื่นๆ (โปรดระบุ)............... 
   1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    1.5.1 น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
    1.5.2 10,001-20,000 บาท 
    1.5.3 20,001-30,000 บาท 
    1.5.4 30,001 บาทขึน้ไป 
      1.6 ส่วนประสมทางการตลาด 

     1.6.1  ผลติภณัฑ ์
       1.6.2  ราคา 
    1.6.3  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
       1.6.4  การส่งเสรมิการตลาด 
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    1.6.5  บุคลากร 
    1.6.6   ลกัษณะทางกายภาพ 
    1.6.7  กระบวนการบรกิาร 
 
   2.ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  

 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของศนูยอ์อกก าลงักายอนนัตไ์ลน์ฟิตเนสในกรุงเทพ
มหานคร 

 

นิยามศพัท์เฉพาะ 
1. ผู้บริโภค 

       หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักายอนนัตไ์ลน์ฟิตเนสในกรงุเทพ    
มหานคร 

2. ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
   หมายถงึ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ซึง่เป็นศนูยอ์อกก าลงักายที่มกีารให้บรกิารแบบ
ครบวงจร เช่น บรกิารตรวจวดัสุขภาพเบื้องต้น บรกิารตรวจวดัระดบัไขมนัในกระแสเลอืด บรกิาร
ตรวจวดัความดนั บริการให้ค าแนะน าการออกก าลงักายให้เหมาะสมของแต่ละบุคคล เป็นต้น 
ปจัจุบนัม ี2 สาขา คอื สาขารามอนิทราและเกษตรนวมนิทร์ อตัราการสมคัรสมาชกิ 12,000 ต่อปี
หรอืเฉลีย่เดอืนละ 1,000 บาท โดยช าระเงนิล่วงหน้าเตม็จ านวนหรอืผ่อนช าระผ่านบตัรเครดติที่ร่วม
รายการ 

3. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ 
 หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด 

อาชพีและรายไดต่้อเดอืน 
4. ส่วนประสมทางการตลาด 
 หมายถงึ เครื่องมอืในการด าเนินทางการตลาดของบรษิทั ประกอบดว้ย 

 1. ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลกัษณะของคุณภาพของอุปกรณ์ออกก าลังกาย โดย
พจิารณาจาก การอยูใ่นสภาพทีด่ ีมคีวามปลอดภยัในการใชง้าน การไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐาน
ดา้นเทคโนโลยกีารกฬีา (Sports Technology) จากศนูยท์ดสอบวจิยั วสัดุและอุปกรณ์ทางการกฬีา 
(Testing Research Center for Sports Material and Equipment: TRECS) การสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการดา้นสุขภาพ การมลีกัษณะทีท่นัสมยั และการมคีวามสวยงามสะอาดน่าใชต้ลอดเวลา  
   2. ด้านราคา หมายถึง ราคาของศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ใน
กรุงเทพมหานคร โดยพจิารณาจาก การรบัรูข้องลกูคา้ในด้านราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศูนยอ์อก
ก าลงักายอื่นๆ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพการบรกิาร ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัความพงึพอใจใน
บรกิาร และสุขภาพร่างกายทีด่แีละสมรรถภาพของร่างกายทีเ่พิม่ขึน้มคีวามคุม้ค่ากบัเงนิทีเ่สยีไป  
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 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานที่ให้บริการแก่ผู้ร ับบริการ โดย
พจิารณาจาก การจดัวางอุปกรณ์ท าให้สามารถเข้าถึงอุปกรณ์เพื่อใช้งานได้ง่าย การมีอุปกรณ์
เพยีงพอทุกครัง้ทีไ่ปใชบ้รกิาร และจดัวางอุปกรณ์โดยค านึงถงึความปลอดภยั นอกจากนัน้การอยู่ใน
ทีต่ ัง้ทีส่ะดวกแก่การเดนิทางของผูใ้ชบ้รกิารกเ็ป็นสิง่ส าคญั ซึ่งอนันไลน์ ฟิตเนส ตัง้อยู่รมิถนนราม
อนิทราและถนนเกษตรนวมนิทรซ์ื่งเป็นถนนสายส าคญัทีเ่ชื่อต่อถนนหลายสายเช่น ลาดพรา้ว หลกัสี่ 
พหลโยธนิ นวมนิทร ์เป็นตน้ 
 4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด เป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ ือ้ 
ไดแ้ก่ การแจกของสมนาคุณ การแจกบตัรทดลองให้ใช้บรกิารก่อนสมคัรสมาชกิ การจดัท าใบปลวิ
หรือแผ่นพบัที่ให้รายละเอียดของบริการ มีพนักงานขายให้ค าแนะน าตามห้างสรรพสินค้า การ
ตกแต่งภายในร้านเพื่อจูงใจให้ลูกค้าสนใจ การจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ การสาธิตและแนะน า
ประโยชน์และวธิกีารใชอุ้ปกรณ์ 

5. บุคลากร หมายถงึ พนกังานผูใ้หบ้รกิารมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร มคีวาม

ยนิดแีละเตม็ใจในการใหบ้รกิาร ความมทีกัษะและความรูใ้นการบรกิาร และการใหบ้รกิารดว้ยความ

สุภาพ อ่อนน้อม เป็นมติร 

6. ลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ สถานทีอ่อกก าลงักายกวา้งขวางสะดวกสบาย การมี

ชื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั หอ้งน้าทีส่ะอาด หอ้งแต่งตวัทีก่วา้งขวาง และการมเีครื่องแบบพนกังานทีม่คีวาม

เป็นเอกลกัษณ์ 

7. กระบวนการบรกิาร หมายถงึ การง่ายในการขอรบับรกิาร ความสะดวกในการขอรบั

บรกิาร ความรวดเรว็ในการขอรบับรกิาร การรบัฟงัขอ้คดิเหน็จากผูใ้ชบ้รกิาร การแจง้ขา่วสารและ

ขอ้มลูต่างๆ แก่ผูใ้ชบ้รกิารอยูเ่สมอ และการบรกิารทีส่ะดวกรวดเรว็ 

5.    พฤติกรรมการใช้บริการ 
    หมายถงึ พฤตกิรรมการเขา้มาใชบ้รกิารของศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสของ

ผูใ้ชบ้รกิารวดัจากความถี่เฉลี่ยต่อสปัดาห์ในการใช้บรกิาร ประเภทของบรกิารที่ใช้ วนัที่ใช้บรกิาร 
ช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิาร และความพงึพอใจในบุคลากรเจ้าหน้าที่ ความหลากหลายของบรกิาร สถาน
ทีต่ ัง้ เวลาเปิด-ปิด ในการรบับรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
     ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั
กาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 
                      ตวัแปรอิสระ         ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
4. อาชีพ 
5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. การจดัจ าหน่าย 
4. การสง่เสริมการขาย 
5. บคุลากร 
6. ลกัษณะทางกายภาพ 
7. กระบวนการบริการ 

 

 
 

 
 
 
 

พฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูย์
ออกก าลงักาย  

“อนันตไ์ลน์  ฟิตเนส”  
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวิจยั 
 
1. เพศมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส”  
2. อายมุคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
3. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนส” 
4. อาชพีมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
5. รายไดต่้อเดอืนมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนส” 
6. ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
7. ราคา มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
8. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัต ์
    ไลน์ ฟิตเนส” 
9. การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ 
   ฟิตเนส” 
10.บุคลากรมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
11.ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์    
    ฟิตเนส” 
12.กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนส” 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
  ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัต่อไปนี้  

1. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
2. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
3. แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบรกิาร 
4. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด 
5. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
            เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 30) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) เป็น 
การศกึษาเรื่องการตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็น (Needs) ของผูบ้รโิภคใหเ้กดิความ
พอใจ (Satisfaction) นกัการตลาดจะตอบสนองผูบ้รโิภคใหเ้กดิความพอใจไดน้ัน้ จงึจ าเป็นตอ้งท า
ความเขา้ใจผูบ้รโิภค  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 192) ได้อธบิายว่าพฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถึง 
พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคท าการค้นหา การคดิ การซื้อ การใช้ การประเมนิผล ในสนิค้าและบรกิารซึ่ง
คาดว่าจะต้องตอบสนองความต้องการของเขา (Schiffman & Kanuk: G-3) หรอืเป็นขัน้ตอนซึ่ง
เกีย่วกบัความคดิ ประสบการณ์ การซื้อ การใช้สนิค้าและบรกิารของผู้บรโิภคเพื่อตอบสนองความ
ต้องการและความพงึพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528) หรอื หมายถึงการศกึษาถึงพฤตกิรรม
การตดัสินใจและการกระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อและการใช้สนิค้า นักการตลาดจึง
จ าเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคอื (1) พฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคมผีลต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกจิและมผีลท าให้ธุรกจิประสบความส าเรจ็ ถ้ากลยุทธ์
ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้ (2) เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคิด
ทางการตลาด (Marketing Concept) คอื การท าใหล้กูคา้พงึพอใจ ดว้ยเหตุนี้เราจงึจ าเป็นต้องศกึษา
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อจดัสิง่กระตุน้หรอืกลยุทธ์การตลาดที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคได ้
 แบลค็เวล และคณะ (Blackwell & others. 2001: 6) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค 
หมายถึง กจิกรรมที่บุคคลด าเนินการ เมื่อได้รบั เมื่อบรโิภค และเมื่อจบัจ่ายใช้สอยซึ่งสนิค้าและ
บรกิาร หรอือกีนยันึงคอืพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเคยถูกกล่าวถงึในแง่ว่าเป็นการศกึษาว่าท าไมคนถึงซื้อ 
เมื่อนักการตลาดทราบถึง เหตุผลว่าท าไมผู้บริโภคถึงซื้อผลิตภณัฑ์หรือตราสินค้า (ยี่ห้อ) นัน้ 
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นักการตลาดสามารถน าเหตุนัน้ ไปเป็นหลกัในการพฒันาและวางกลยุทธ์ที่สามารถมอีทิธพิลต่อ
ผูบ้รโิภคในภายภาคหน้า 
 คอตเลอร์ (วารุณี ตนัตวิงศ์วาณิช และคณะ. 2546: 67 อ้างองิจาก Kotler. 2003: 184) 
กล่าวว่าพฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภค (Consumer buying behavior) หมายถึงพฤตกิรรมการซื้อ
ของผู้บรโิภคคนสุดท้ายไม่ว่าจะเป็นบุคคลหรือครวัเรอืนที่ท าการซื้อสนิค้าและบรกิารส าหรบัการ
บรโิภคส่วนตวั ผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยเหล่านี้รวมกนัเป็นตลาดผูบ้รโิภค (Consumer market) 
 จากแนวคดิและทฤษฎดีงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้า่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถึง พฤตกิรรม
ทีผู่บ้รโิภคมขี ัน้ตอนต่างๆ ทางความคดิก่อนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจ 

 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาแรงจูงใจที่ท าให้
เกดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยมจีุดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความ
ตอ้งการ สิง่กระตุน้ผ่านมาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรยีบเสมอืนกล่อง
ด าซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ
ต่างๆของผูซ้ือ้ ซึง่จะน าไปสู่การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผู้
ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จุดเริม่ต้นของโมเดลนี้อยู่ที่ส ิง่กระตุ้น (Stimulus) ให้เกดิความ
ตอ้งการก่อนแล้วท าให้เกดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลนี้จงึอาจเรยีกว่า S-R Theory 
โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงันี้ (Kotler. 1997: 173) 
 1. สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้เองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) 
และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอก 
เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า 
(Buying motive) ซึง่อาจใชเ้หตุผลจงูใจใหซ้ือ้ดว้ยเหตุผลหรอืดา้นจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้สิง่กระตุน้
ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคอื 

1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกบัส่วนประสมทางการ ตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 

  1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์ห ้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

  1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสนิคา้ให ้
เหมาะสมกบัผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 

1.1.3 สิง่กระตุ้นด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution หรอื Place) 
เช่น จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้ทัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บรโิภคถือว่าเป็นการกระตุ้นความ
ตอ้งการซือ้ 
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1.1.4 สิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอการใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธ์อนั
ดกีบับุคคลทัว่ไป เหล่านี้ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
   1.2 สิง่กระตุ้นอื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการผู้บรโิภคที่อยู่
ภายนอกองคก์ารซึง่บรษิทัควบคุมไม่ได ้สิง่กระตุน้เหล่านี้ ไดแ้ก่ 
    1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรฐกจิ รายได้ของ
ผูบ้รโิภคเหล่านี้มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
    1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ ด้าน
ฝาก-ถอนเงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 

1.2.3 สิง่กระตุ้นทางกฎหมายและการเมอืง (Low and political) เช่น 
กฎหมายเพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้ชนิดใดชนิดหนึ่งจะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความต้องการของผู้
ซือ้ 

1.2.4 สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
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                                                 Buyer’s black box 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

ภาพประกอบ 2 รปูแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 
  

ทีม่า : Philip Kotler. (1997). Marketing Management: Analysis, Planning, 
Implementation and Control. 172. 

 

สิง่กระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 

 
สิง่กระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing stimuli) 
ผลติภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การสง่เสรมิการตลาด 
บุคลากร 
ลกัษณะทางกายภาพ 
กระบวนการ 
 

 
 

สิง่กระตุ้นอื่นๆ 
(Other stimuli) 

 
เศรษฐกจิ 
เทคโนโลย ี
การเมอืง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

 

 
กลอ่งด าหรอืความ 
รู้สกึนึกคดิของผูซ้ือ้ 
(Buyer’s 
characteristic) 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) 

 
1. ปจัจยัด้านวฒันธรรม (Cultural) 
2. ปจัจยัด้านสงัคม (Social) 
3. ปจัจยัส่วนบคุคล (Personal) 
4. ปจัจยัด้านจติวทิยา (Psychological) 

 

1.ปจัจยัทางวฒันธรรม 
   (Cultural) 
 
   1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน 
         (Culture) 
   1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
         (Subculture) 
   1.3 ชัน้สงัคม 
        (Social class) 

2.ปจัจยัทางสงัคม 
   (Social) 
 
   2.1 กลุม่อ้างองิ   
        (Reference groups) 
   2.2 ครอบครวั 
        (Family) 
   2.3 บทบาทและสถานะ 
        (Roles and  
         statuses) 

 

 

3.ปจัจยัส่วนบคุคล 
   (Personal) 
 
   3.1 อาย ุ(Age) 
   3.2 วงจรชวีติ ครอบครวั 
        (Family life cycle) 
   3.3 อาชพี (Occupation) 
   3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ                                                                            
        (Economic  
        circumstances) 
        หรอืรายได ้(Income) 
   3.5 การศกึษา (Educations) 
   3.6 ค่านิยมและรูปแบบ    การ 
        ด ารงชวีติ 
        (Value and Life style) 

4.ปจัจยัทางจติวทิยา 
   (Psychological) 
 
   4.1 การจูงใจ (Motivation) 
   4.2 การรบัรู ้(Perception) 
   4.3 การเรยีนรู ้(Learning) 
   4.4 ความเชือ่ถอื (Beliefs) 
   4.5 ทศันคต ิ(Attitudes) 
   4.6 บุคลกิภาพ (Personality) 
   4.7 แนวคดิของตนเอง 
        (Self concept) 

 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s decision Process) 
 

1. การรบัรู้ปญัหา (Problem recognition) 
 
2. การค้นหาขอ้มลู (Information search) 
 
3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of alternative) 
 
4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase decision) 
 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Postpurchase behavior) 

 

การตดัสนิใจซื้อ 
 (Purchase) 
1. การทดลอง (Trial) 
2. การซือ้ซ า้ (Repeat   
    Purchase) 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
(Postpurchase behavior) 

 
การเลอืกผลติภณัฑ ์
การเลอืกตรา 
การเลอืกผูข้าย 
เวลาในการซือ้ 
ปรมิาณการซือ้ 
 

การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Response = R) 

ปจัจยัภายนอก  
(External factor) 

ปจัจยัส่วนบุคคล 
(Personal factor) 

ปจัจยัภายใน 
(Internal factor) 
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   2. กล่องด าหรอืความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สกึนึกคดิ
ของผู้ซื้อเปรยีบเสมือนกล่องด า (Black box) ซึ่งผู้ผลิตหรอืผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้อง
พยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อได้รบัอทิธพิลจากลกัษณะของผู้
ซือ้ และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

  2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิล 
 จากปจัจยัต่างๆคอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัส่วนบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
ซึง่รายละเอยีดในแต่ละลกัษณะจะกล่าวถงึในหวัขอ้ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

  2.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ (Buyer’s Decision Process) 
 ประกอบดว้ยขัน้ตอนคอื 
     2.2.1 การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) 

 2.2.2 การคน้หาขอ้มลู 
 2.2.3 การประเมนิผลทางเลอืก 
 2.2.4 การตดัสนิใจซือ้ 
 2.2.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

                    ซึ่งรายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงในหัวข้อกระบวนการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
   3. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภค
หรอืผูซ้ ือ้ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆดงันี้ 

3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) ตวัอยา่งการเลอืกผลติภณัฑ ์
อาหารเชา้ ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกคอื นมสดกล่อง บะหมีก่ึง่ส าเรจ็รปู ขนมปงั เป็นตน้ 

3.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถ้าผูบ้รโิภคเลอืกนมสด 
กล่องจะเลอืกยีห่อ้ใด เช่น โฟรโ์มสต ์มะล ิเป็นตน้ 

3.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืกจาก 
หา้งสรรพสนิคา้ใดหรอืรา้นคา้ใกลบ้า้นรา้นใด 

3.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืก 
เวลาเชา้ กลางวนั หรอืเยน็ ในการซือ้นมสดกล่อง 

3.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) ตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคจะเลอืก 
วา่จะซือ้หนึ่งกล่อง ครึง่โหล หรอืหนึ่งโหล 
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 ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
  ปจัจยัภายใน (ปจัจัยด้านจิตวทิยา) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Internal 
factors Psychological Influencing consumer behavior) ปจัจยัด้านจติวทิยา (Psychological 
factor) เป็นปจัจยัที่เกี่ยวข้องกบัความรู้สกึนึกคดิของผู้บรโิภคในการเลอืกซื้อสนิค้าของบุคคลจะ
ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึง่ถอืวา่เป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้และการใชส้นิคา้ ปจัจยัภายในประกอบดว้ย (1) การจงูใจ (2) การรบัรู ้(3) การเรยีนรู ้ 
(4) ความเชื่อถอื (5) ทศันคต ิ(6) บุคลกิภาพ (7) แนวคดิของตนเองโดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

1. การจงูใจ (Motivation) เป็นสภาพจติใจภายในของบุคคล ซึง่ผลกัดนัใหเ้กดิ 
พฤตกิรรมเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย (Solomon. 2002: 530) การจูงใจเกดิภายใต้ตวับุคคล แต่อาจจะ
ถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม หรือสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดใช้
เครื่องมอืทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการ 
   2. การรบัรู ้(Perception) เป็นข ัน้ตอนทีบุ่คคลมกีารรบัรู ้(Receive) จดัระเบยีบ 
(Organize) หรอืการก าหนด (Assign) ความหมายของสิง่กระตุ้น โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้ห้า 
(Etzel Walker & Stanton. 2001: G-9) หรอืเป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลอืกสรร (Select) จดั
ระเบยีบ (Organize) และตคีวาม (Interpret) เกีย่วกบัสิง่กระตุน้ (Stimulus) เพื่อใหเ้กดิความหมายที่
สอดคล้องกนั (Schiffman & Kanuk. 2000: G-9) หรอื หมายถึงการะบวนการความเขา้ใจ (การ
เปิดรบั) ของบุคคลทีม่ต่ีอโลกทีเ่ขาอาศยัอยู ่
   3. การเรยีนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรมผู้บรโิภค ซึ่ง
เกดิจากการเรยีนรูแ้ละประสบการณ์ (Etzel Walker & Stanton. 2001: G-6) หรอืหมายถึง ข ัน้ตอน
ซึ่งบุคคลได้น าความรู้และประสบการณ์ไปใช้ในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า และพฤตกิรรมการบรโิภค 
(Schiffman & Kanuk. 2000: G-7) หรอืหมายถงึ การเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมหรอืความโน้มเอยีง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที่ผ่านมา การเรยีนรู้ของบุคคลเกิดขึน้เมื่อบุคคลได้รบัสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง 
(Stimulus-Response (SR) Theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎนีี้ดว้ยการโฆษณาซ ้าแล้วซ ้า
อกีหรอืจดัการส่งเสรมิการขาย (ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้) เพื่อท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้และใช้สนิค้าเป็น
ประจ า (เป็นการตอบสนอง) การเรยีนรูเ้กดิจากอทิธพิลหลายอย่าง เช่น ทศันคต ิความเชื่อถือ และ
ประสบการณ์ในอดตี อย่างไรกต็าม สิง่กระตุ้นที่มอีทิธพิลและท าให้เกดิการเรยีนรู้ได้นัน้จะต้องมี
คุณค่าในสายตาของลกูคา้ ตวัอยา่ง การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายในรูปการแจกของตวัอย่างจะมี
อทิธพิลท าใหเ้กดิการเรยีนรู ้ซึง่การใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองใช้สนิค้าจะดกีว่าการแถม เพราะการแถม
นัน้ลกูคา้ตอ้งเสยีเงนิเพื่อซือ้สนิคา้ ถ้าลกูคา้ไม่ซือ้สนิคา้กจ็ะไม่เกดิการทดลองใชส้นิคา้ทีแ่ถม 
   4. ความเชื่อถอื (Beliefs) หมายถงึ ความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หนึ่ง 
(Kotler. 2003: 198) หรอืเป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถือไวใ้นใจเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หนึ่งซึ่งเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดตี และมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
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   5. ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถึง การประเมนิความพึงพอใจหรอืไม่พอใจของ
บุคคลความรู้สกึด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบตัทิี่มผีลต่อความคดิหรอืสิง่ใดสิ่งหนึ่ง (Kotler. 
2003: 199) หรอืหมายถึงแนวโน้มของการเรยีนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ ง หรอืความคดิที่มี
ลกัษณะแสดงความพอใจหรอืไม่พอใจ (Etzel Walker & Stanton. 2001: G-1) ทศันคตเิป็นสิง่ที่มี
อทิธพิลต่อความเชื่อ ในขณะเดยีวกนัความเชื่อกม็อีทิธพิลต่อทศันคต ิทศันคตขิองผู้บรโิภคกบัการ
ตดัสนิใจซือ้จะมคีวามสมัพนัธ์กนั การเกดิของทศันคตนิัน้เกดิจากข้อมูลที่แต่ละคนได้รบั กล่าวคอื 
เกิดจากประสบการณ์ที่เรียนรู้ในอดีตเกี่ยวกับสินค้า หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจาก
ความสมัพนัธท์ีม่ต่ีอกลุ่มอ้างองิ เช่น พ่อ แม่ เพื่อน บุคคลชัน้น าในสงัคม เป็นต้น ถ้านักการตลาด
ตอ้งการใหผู้บ้รโิภคซือ้สนิคา้ของเขา นักการตลาดมทีางเลอืกคอื (1) สร้างทศันคตขิองผู้บรโิภคให้
สอดคลอ้งกบัสนิคา้ของธุรกจิ (2) พจิารณาวา่ทศันคตขิองผูบ้รโิภคเป็นอย่างไร แล้วจงึพฒันาสนิค้า
ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค โดยทัว่ไปการพฒันาสนิค้าให้สอดคล้องกบัทศันคตทิ าได้ง่าย
กวา่การเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการในสนิค้า เพราะต้องใช้เวลานานและ
ใชเ้ครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารจงึจะสามารถเปลีย่นแปลงทศันคตขิองบุคคลได้ 
   6. บุคลกิภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s Theory 
of motivation) บุคคลกิภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะด้านจติวทิยาที่แตกต่างกนัของบุคคล 
ซึง่น าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่มแีนวโน้มคงที่ และสอดคล้อง (Blackwell Minicard & 
Engel. 2001: 547) บุคลกิภาพสามารถใช้เป็นตวัแปรในการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภคในการ
เลอืกตราสนิคา้ได ้
   7. แนวคดิของตนเอง (Self concept) เป็นความรู้สกึของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่
เป็นสิง่ประทบัใจของบุคคล ซึ่งจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนัน้ (Blackwell Minicard & Engel. 
2001: 548) แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวัหรอืแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอทิธพิลต่อพฤตกิรรม     
การซือ้ 
  นักการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซื้อ ซึ่งได้แก่ปจัจยัภายนอก   
อนัเป็นผลมาจากปจัจยัด้านวฒันธรรมและสงัคม ปจัจยัด้านจิตวทิยาซึ่งถือว่าเป็นปจัจยัภายใน 
รวมทัง้ปจัจยัส่วนบุคคล ปจัจยัเหล่านี้มปีระโยชน์ต่อการพจิารณาลกัษณะความสนใจของผู้ซื้อที่มต่ีอ
ผลติภณัฑ ์โดยจะน าไปปรบัปรุงผลติภณัฑ ์การตดัสนิใจด้านราคา การจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสรมิการตลาด เพื่อสรา้งใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละบรษิทั 
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 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซ้ือ 
  การตดัสนิใจซือ้บรกิารใดๆ จะมสีาเหตุหรอืปจัจยัส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ 2 ประการ 

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2541: 54) ไดแ้ก่ 
1. การซือ้ดว้ยเหตุผล การซือ้ดว้ยเหตุผลเป็นการซือ้บรกิารโดยการหาขอ้มลูมา 

เปรียบเทยีบก่อนที่จะตดัสนิใจเป็นลูกค้าธุรกจิให้บริการหนึ่ง แล้วน าขอ้มูลมาวเิคราะห์ว่าการใช้
บริการนัน้มีความคุ้มค่าหรือไม่ การตดัสินใจแบบนี้มกัพบในเพศชายมากกว่า เพศหญิง สาเหตุ
ประการหนึ่งอาจมาจากเพศชายมภีาวะทางอารมณ์ทีค่่อนขา้งคงทีแ่ละมัน่คงกวา่เพศหญงิ 
    นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้ากลุ่มที่ซื้อด้วยเหตุผลนี้ ให้เห็นคุ้มค่าอย่าง
แทจ้รงิ ดว้ยการใหข้อ้มลูอยา่งเหมาะสมและชดัเจน ซึง่เป็นสิง่ทีค่วรกระท าอยา่งยิง่ในยคุนี้ เนื่องจาก
ลกูคา้มกีารศกึษามากขึน้ การใหข้อ้มลูเป็นการกระตุน้ภาวะการตดัสนิใจโดยอาศยัขอ้มลูทีม่เีหตุผล 

2. การซือ้ดว้ยอารมณ์ การซือ้ดว้ยอารมณ์มกัเกดิกบัเพศหญงิมากกวา่เพศชาย  
การตดัสนิใจแบบนี้จะเป็นการตดัสนิใจใช้บรกิารอย่างรวดเรว็เมื่อได้รบัขอ้มูลบางอย่างที่มากระตุ้น
ต่อมความต้องการ การลดราคาเป็นการกระตุ้นให้เกดิพฤตกิรรมทนัท ีนักการตลาดต้องกระตุ้น
ลกูคา้ใหม้ากขึน้ เนื่องจากจะเป็นกลุ่มที่ยอมจ่ายเงนิมากส าหรบัการบรกิารในครัง้หนึ่งๆ เพื่อแลก 
กบัความสะดวก ความสบาย ความสวยงาม และความหรหูรา 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ศริิวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2538: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได้ อาชพี การศกึษา เหล่านี้เป็น
เกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่ส าคญัและสถิต ิ   
ทีว่ดัไดข้องประชากรช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปร
ทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั มดีงันี้ 

1. อาย ุ(Age) เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม 
ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรทางประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างของส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของส่ วนตลาดส่วนเล็ก            
(Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัทีต่ลาดอายสุ่วนนัน้ 

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้ง 
ศกึษาตวัแปรตวันี้อยา่งรอบคอบ เพราะในปจัจุบนันี้ตวัแปรดา้นเพศมกีารเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรม
การบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีส่ตรที างานมากขึน้ 

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น 
เป้าหมายทีส่ าคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัยิง่ขึน้ใน
ส่วนทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนที่ใช้
สนิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละโครงสรา้งดา้นสือ่ที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
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4. รายได ้การศกึษาและอาชพี (Income Education and Occupation) เป็นตวัแปร 
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผู้บรโิภคที่มคีวามร ่ารวย แต่
อยา่งไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดต้ ่าจะเป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่ ปญัหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาด
โดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อืรายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิค้า 
ในขณะเดียวกนัการเลอืกซื้อสินค้าที่แท้จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม 
อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ่้อยมาก นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์
รายได้รวมกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์อื่นๆ เพื่อก าหนดตลาดเป้าหมายได้ชดัเจนยิง่ขึ้น เช่น 
กลุ่มรายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชพีร่วมกนั 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึ อาย ุเพศ 
วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาด
เพราะเกี่ยวพนักบัอุปสงค์ (Demand) ในตวัสนิค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์
ชีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม่และตลาดอื่นกจ็ะหมดไปหรอืลดความส าคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ทีส่ าคญัมดีงันี้ 

1. อาย ุนกัการตลาดตอ้งค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงของประชากร 
ในเรื่องของอายดุว้ย 

2. เพศ จ านวนสตร ี(สมรสหรอืโสด) ทีท่ างานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ นกัการ 
ตลาดจงึตอ้งค านึงวา่ปจัจุบนัสตรเีป็นผูซ้ ือ้รายใหญ่ซึง่ทีแ่ล้วมาผู้ชายเป็นผู้ตดัสนิใจซื้อ นอกจากนัน้ 
บทบาทของสตรแีละบุรุษมบีางส่วนทีซ่ ้ากนั 

3. วงจรชวีติของครอบครวั ข ัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติของครอบครวัเป็นปจัจยัที ่
ส าคญัในการก าหนดพฤตกิรรมของผู้บริโภค ข ัน้ตอนของวงจรชวีติของครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 
ข ัน้ตอน     ซึง่แต่ละข ัน้ตอนจะมพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 

4. การศกึษาและรายได ้การศกึษามอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก การรูว้า่อะไร 
เกดิขึน้กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิง่ส าคญัเพราะแบบแผนการใชจ้่ายขึน้อยูก่บัรายไดท้ีค่นมี 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
 ในการศึกษาแนวความคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัการบริการเพื่อท าการวจิ ัยครัง้นี้ 
ประกอบดว้ย ความหมายของการบรกิาร ลกัษณะเฉพาะของการบรกิาร การจ าแนกระดบัของการ
บรกิาร โดยมปีระเดน็ทีส่ าคญั ดงันี้ 
 ความหมายของการบริการ 
  คอตเลอร์ (Kotler. 2000: 428) ได้ให้ค าจ ากดัความของการบรกิารคอื กจิกรรมหรอื
ประโยชน์เชิงนามธรรมซึ่งฝ่ายหนึ่งได้เสนอเพื่อขายให้กบัอีกฝ่ายหนึ่ง โดยผู้รบับริการไม่ได้
ครอบครองการบริการนัน้ๆอย่างเป็นรูปธรรม กระบวนการให้บริการอาจจะให้ควบคู่ไปกบัการ
จ าหน่ายผลติภณัฑห์รอืไม่กไ็ด้ 
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  เรแกน (Regan. 1963: 57) ได้กล่าวว่า การบรกิาร แสดงถึง ผลของความพงึพอใจ    
ทีไ่ม่สามารถจบัตอ้งไดท้ีแ่สดงออกมาโดยตรง หรอืผลของความพงึพอใจทีไ่ม่สามารถจบัต้องได้เมื่อ
มกีารซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารต่างๆ 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 431) ไดใ้หค้วามหมายบรกิาร (Service) ไวว้า่เป็น
กจิกรรมผลประโยชน์หรือความพงึพอใจที่สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ลูกค้าได้ เช่น 
โรงเรยีน โรงภาพยนต ์โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ 
  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546: 18) กล่าวว่า การบรกิาร หมายถึง กิจกรรมของ
กระบวนการส่งมอบสนิค้าที่ไม่มตีวัตน (Intangible Good) ของธุรกจิให้กบัผู้รบับรกิาร โดยสนิค้า    
ทีไ่ม่มตีวัตนนี้ จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูร้บับรกิารจนน าไปสู่ความพงึพอใจได้ ซึ่งการจดั
ประเภทของธุรกจิบรกิารสามารถจดัออกไดเ้ป็น 4 ประเภทคอื 
   1. ผู้ซื้อเป็นเจ้าของสินค้าและน าสินค้าไปขอรบับริการจากผู้ขาย เช่น บริการ    
ซ่อมรถ 
   2. ผู้ขายเป็นเจ้าของสินค้าและขายบริการให้กับผู้ซื้อ เช่น บริการเครื่องถ่าย
เอกสารบรกิารใชเ้ครื่องคอมพวิเตอร ์
   3. เป็นการซือ้บรกิารและสนิคา้ควบมาดว้ย เช่น รา้นอาหาร 
   4. เป็นการซื้อบรกิารโดยไม่มีตวัสนิค้าเขา้มาเกี่ยวขอ้ง เช่น สถาบนัลดน ้าหนัก 
สถาบนันวดแผนโบราณ คลนิิกท าฟนั จติแพทย ์ธนาคาร 
  วรีะพงศ์ เฉลมิจริะรตัน์ (2543: 20) ได้ให้ความหมายไวว้่า การบรกิาร หมายถึง
กระบวนการ กระบวนกจิกรรมในการส่งมอบบรกิารจากผู้ให้บรกิารไปยงัผู้รบับรกิาร (ลูกค้า) โดย
การบรกิารเป็นสิง่ทีส่มัผสัและจบัตอ้งได้ยาก และเป็นสิง่ที่เสื่อมสูญสลายไปได้ง่าย บรกิารจะได้รบั
การท าขึ้นโดยการบริการจะส่งมอบสู่ผู้รบับริการเพื่อใช้บรกิารนัน้ๆ โดยทนัทหีรือเวลาเกอืบจะ
ทนัททีนัใดทีม่กีารใหบ้รกิารนัน้ 
 กล่าวโดยสรุป การบรกิาร (Service) หมายถงึ สนิคา้ทีม่ลีกัษณะเป็นนามธรรม ไม่สามารถ
จบัต้องได้เหมอืนสนิค้า (Goods) โดยลกัษณะของการขายการบรกิารจะเป็นไปในรูปแบบของ
กระบวนการปฏิบตัิงานอย่างใดอย่างหนึ่งให้กบัอกีฝ่ายหนึ่ง โดยที่ผู้รบับริการจะไม่สามารถเป็น
เจา้ของบรกิารนัน้ๆ ไดเ้หมอืนกบัการเป็นเจ้าของสนิค้า ท าให้การประเมนิคุณค่าของบรกิารท าได้
ยากกวา่การประเมนิคุณค่าของสนิคา้ทีม่ตีวัตน ความเชื่อถอืระหวา่งผู้ซื้อและผู้ขายจงึมคีวามส าคญั
อยา่งมาก นอกจากนัน้จะพบวา่การบรกิารจะมคีวามแตกต่างกนัและยากที่จะท าให้เหมอืนกนัได้ทุก
ครัง้ เนื่องจากการผลติและการจ าหน่ายจะเกดิขึน้ในเวลาเดยีวกนัและไม่สามารถเกบ็รกัษาไวไ้ด้ 
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 ลกัษณะเฉพาะของการบริการ 
  จากความหมายของการบรกิารที่ได้กล่าวไปแล้วขา้งต้นก่อให้เกิดลกัษณะเฉพาะของ
การบริการซึ่งมคีวามแตกต่างออกไปจากลกัษณะสินค้าทัว่ไป โดยมีผู้กล่าวถึงลกัษณะของการ
บรกิารไวด้งันี้ 
  ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2543: 143) ไดก้ล่าวถงึลกัษณะทีส่ าคญัของการบรกิารไวด้งันี้ 

1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) การบรกิารเป็นสิง่ทีจ่บัตอ้งไม่ได้ 
ลกูคา้ไม่อาจชมิ เหน็ รูส้กึ ไดย้นิ หรอืดมการบรกิารไดก้่อนซือ้ ไม่ตอ้งค านึงถงึการแจกจ่ายตวัสนิค้า 
ไม่ตอ้งควบคุมสนิคา้คงคลงั ดงันัน้ ปญัหาของการให้บรกิารกอ็ยู่ที่กจิกรรมส่งเสรมิการตลาด เช่น 
สื่อโฆษณา พนกังานให้บรกิาร ณ จุดสมัผสับรกิาร จะต้องพยายามชี้ให้เหน็ประโยชน์ที่ได้รบัจาก
การบรกิารมากกวา่ตวัการบรกิารรวมถงึการบอกต่อในคุณภาพของงานบรกิารที่ผู้ใช้แล้วเกดิความ
พงึพอใจจนสามารถบอกต่อไปยงับุคคลใกลช้ดิ 

2. ไม่สามารถแบ่งแยกการใหบ้รกิาร (Inseparatibility) การใหบ้รกิารเป็น 
การผลติและการบรโิภคในขณะเดยีวกนั แยกไม่ได ้เกดิขอ้จ ากดัดา้นเวลา โดยกลยทุธก์ารให้บริการ
คอืการก าหนดมาตรฐาน ดา้นเวลาการใหบ้รกิารใหร้วดเรว็ เช่น การใหบ้รกิารของบรษิทั ผูใ้หบ้รกิาร
ระบบโทรศพัท์เคลื่อนที่ โดยการจดัล าดบัก่อน – หลงัของการมารบับรกิาร ระบบควิ การขยาย
ส านกังานเพื่อเพิม่พืน้ทีใ่หบ้รกิาร การขยายเครอืขา่ย เป็นตน้ 

3. ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของการบรกิารไม่แน่นอนขึน้อยูก่บัวา่ 
 ผูข้ายบรกิารเป็นใคร จะใหบ้รกิารเมื่อไหร่ ทีไ่หน อยา่งไร ท าใหเ้กดิการพยากรณ์คุณภาพของการ
บริการก่อนซื้อ เพื่อแก้ปญัหาดงักล่าว การบริการกิจการต้องมุ่งสนใจที่ข ัน้ตอนการวางแผน
ผลติภณัฑ ์(Product Planning) ของโปรแกรมทางการตลาด นัน่คอื กจิการจะตอ้งสรา้งความเชื่อมัน่
และชื่อเสยีงใหเ้ป็นทีรู่จ้กัของลกูคา้ใหไ้ด้ วา่สามารถบรกิารไดด้ตีามทีโ่ฆษณาไว ้

4. ไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด ้(Perishability) บรกิารไม่สามารถเกบ็ไวไ้ดเ้หมอืน 
สนิคา้อื่น ถ้าความต้องการสม ่าเสมอการให้บรกิารกจ็ะไม่มปีญัหา แต่ถ้าลกัษณะความต้องการไม่
แน่นอนจะท าใหเ้กดิปญัหา คอื บรกิารไม่ทนัหรอืไม่มลีกูคา้ จงึท าให้ผู้บรหิารกจิการการบรกิารต้อง
พยายามเอาชนะในการวางแผน การตัง้ราคา และการส่งเสรมิการบรกิาร รวมทัง้พยายามหาทางให้
ส่วนทีว่า่ง (Idle capacity) ทีไ่ม่ตรงตามช่วงการใชน้ัน้ใหเ้ป็นประโยชน์ได ้
  จนิตนา บุญบงการ (2537: 28) ได้อธบิายถึงลกัษณะของการบรกิารไวว้่า บรกิารมี
ลกัษณะบางประการซึง่เป็นลกัษณะเฉพาะดงันี้ 

1. เป็นสาระส าคญัของการไวว้างใจ (Trust) เพราะผูซ้ ือ้ไม่มโีอกาสรูไ้ดแ้น่นอนวา่ 
จะไดร้บัอะไรจนกวา่บรกิารนัน้มาส่งใหแ้ลว้ การไวว้างใจจงึครอบคลุมการตดิต่อทุกข ัน้ตอน ในขณะ
ที่สนิค้าอาจจะตรวจดูได้จากตวัของสนิค้าหรอืตวัอย่างของสนิค้า การบริการอาจให้ได้แต่เฉพาะ
ค าอธบิายและจะรูไ้ดจ้ากประสบการณ์ซึง่อาจไม่ตรงกบัความตอ้งการของผูร้บับรกิารกไ็ด้ 
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2. จบัตอ้งไม่ได ้(Intangibility) บรกิารเป็นเรื่องของสิง่ทีจ่บัตอ้งไม่ได ้ผูซ้ ือ้ไม่อาจ 
สมัผสักบับรกิารก่อนทีจ่ะตกลงใจซือ้เหมอืนกบัการซือ้สนิคา้ได ้ลกัษณะนี้ก่อให้เกดิความยุ่งยากกบั
หน่วยงานทีร่บัผดิชอบในดา้นการตลาด 

3. แบ่งแยกไม่ได ้(Inseparatibility) บ่อยครัง้ทีไ่ม่อาจแยกเรื่องบรกิารออกจากตวั 
บุคคลซึง่เป็นผูใ้หแ้ละผูซ้ ือ้บรกิารบรกิารนัน้ การใหบ้รกิารบางอยา่งและการยกเลกิบรกิารท าต่อเนื่อง 
กนัในโอกาสเดยีว เช่น บรกิารของทนัตแพทย ์ลกัษณะของการแบ่งแยกไม่ได้ในความหมายทาง
การตลาดท าใหก้ารบรกิารตอ้งเป็นการขายตรงจากผูใ้หบ้รกิารไปยงัผูซ้ ือ้ และท าใหก้ารขายท าได้ใน
ปรมิาณทีจ่ ากดั 

4. มคีวามเป็นอเนกพนัธ ์(Heterogeneity) ผูใ้หบ้รกิารแต่ละคนกจ็ะมแีบบและ 
วธิกีารในการให้บรกิารของตนเองจงึเป็นการยากที่จะก าหนดมาตรฐานของการให้บริการให้เป็น
มาตรฐานเดยีวกนั ยิง่ไปกวา่นัน้ผูใ้หบ้รกิารคนเดยีวกนักอ็าจให้บรกิารต่างกนัถ้าเป็นเรื่องต่างกรรม
ต่างวาระกนั การตดัสนิใจเรื่องคุณภาพของการบรกิารที่ผู้ซื้อได้รบัจงึเป็นเรื่องที่ท าได้ยาก ในบาง
กรณีกเ็ป็นการยากทีจ่ะบอกใหท้ราบล่วงหน้าวา่บรกิารทีล่กูคา้จะไดร้บัมลีกัษณะอยา่งไร 

5. ไม่สามารถเกบ็ไวไ้ดแ้ละความตอ้งการเปลีย่นแปลงตลอดเวลา (Perishability  
and Fluctuating Demand) การบรกิารมลีกัษณะทีไ่ม่สามารถเกบ็ไวไ้ด ้เช่น ทีน่ัง่ในโรงมหรสพ แต่
ละรอบถ้าไม่มคีนดทูีน่ัง่กจ็ะเสยีเปล่า 
  สรุปได้ว่า ลกัษณะเฉพาะของการบรกิารที่ส าคญัที่มีลกัษณะแตกต่างไปจากสินค้า
โดยทัว่ไป ได้แก่ สาระส าคญัของการไวว้างใจ (Trust) ไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility) ไม่
แน่นอน (Variability) ไม่สามารถแบ่งแยกการใหบ้รกิารได ้(Inseparability) และไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด ้
(Perishability) 
 
 การรบัรู้คณุภาพการบริการ 
  แอนชนั และ แวนราอจิ (Antioned Van Raaij. 1998) กล่าวว่า การรบัรู้คุณภาพเกดิ
จากความคาดหวงัของลกูคา้ สนิคา้หรอืบรกิารจะมคีุณภาพสูงกต่็อเมื่อความต้องการของลูกค้าตรง
กบัความคาดหวงัทีต่ ัง้ไว ้การรบัรูคุ้ณภาพทีส่งูต่อสนิคา้หรอืการบรกิารจะท าการพจิารณาจากความ
เหมาะสมของการใชง้าน ความคงทน ความปลอดภยั ความสะดวกสบาย ความไวว้างใจ ความถี่ใน
การเสยีต ่า และบรกิารหรอืสนิคา้จะมคีุณภาพเมื่อลกูค้าได้ท าการเปรยีบเทยีบการรบัรู้จรงิกบัความ
คาดหวงัต่อสนิคา้นัน้ 
  กรอนรูส (Gronroos. 1990) กล่าวว่าการรบัรู้คุณภาพการบรกิารประกอบไปด้วย 2 
ลกัษณะ คอื ลกัษณะทางด้านเทคนิคหรอืผลที่ได้และลกัษณะตามหน้าที่หรือความสมัพนัธ์ของ
กระบวนการ ดงัแสดงในภาพประกอบ 3 โดยที่คุณภาพด้านเทคนิคเป็นการพจิารณาเกี่ยวกบั ผู้
ให้บริการจะใช้เทคนิคอะไรที่จะท าให้ลูกค้าที่เขา้มาใช้บริการเกิดความพอใจตามความต้องการ
พื้นฐาน การรับรู้คุณภาพที่ดีเกิดขึ้นเมื่อความคาดหวังของลูกค้าตรงกับการรับรู้ที่ได้จาก
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ประสบการณ์ที่ผ่านมา ถ้าความคาดหวงัของลูกค้าต่อการบริการหรือสินค้านัน้สูง โดยที่ความ
คาดหวงัต่อคุณภาพจะได้รบัอิทธิพลจาก การสื่อสารทางการตลาด การสื่อสารแบบปากต่อปาก 
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร และความตอ้งการของลกูคา้เอง ส่วนลกัษณะตามหน้าทีจ่ะเป็นการพจิารณา
จากผูท้ีใ่หบ้รกิารจะท าอยา่งไรใหก้ารบรกิารดเีท่ากบัการรบัรูจ้ากประสบการณ์ของลกูคา้ทีผ่่านมา 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 การรบัรูคุ้ณภาพโดยรวม 
 
 ทีม่า : Gronroos, C. (1990). Service Quality : The Six Criteria of Good Service  
Quality. 12. 
 
  กรอนรูส (Gronroos. 1990) ได้กล่าวถึงเงื่อนไขของการรบัรู้คุณภาพบรกิารที่ดขีอง
ลกูคา้ม ี6 ประการดงันี้ 
   1. ความเป็นมืออาชพี และทกัษะในการบรกิารลูกค้า ลูกค้าจะรบัรู้คุณภาพการ
บรกิารทีด่ใีนเมื่อผูใ้หบ้รกิารมคีวามรูท้กัษะในการแกป้ญัหาอยา่งมอือาชพี 

   2. ทัศนคติและพฤติกรรม เป็นความรู้สึกของลูกค้าที่มีต่อพนักงานบริกา ร 
พจิารณาเกีย่วกบัความเอาใจใส่ในการแกป้ญัหาดว้ยความเตม็ใจโดยทนัท ี

   3. การเข้าถึงบรกิารง่ายและมคีวามยดืหยุ่น ลูกค้าก็จะพจิาณาจากผู้ให้บรกิาร 
ประกอบไปดว้ย สถานที ่ช ัว่โมงการท างาน ตวัพนกังาน และ ระบบการท างานไดถู้กออกแบบใหง้่าย
ต่อการเขา้ถงึบรกิารรวมถงึมกีารเตรยีมปรบัการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 

คุณภาพที่คาดหวงั การรบัรูคุ้ณภาพโดยรวม คุณภาพที่รบัรูจ้าก 
ประสบการณ์ 

ภาพลกัษณ์ขององคก์ร 

ท าอยา่งไรให ้
เกดิคุณภาพ 

ใชเ้ทคนิคอะไรที่ท า 
ใหเ้กดิคุณภาพ 

ปจัจยัที่คาดหวงัต่คุณภาพ 
การสื่อสารทางการตลาด 
ภาพลกัษณ์ขององคก์ร 
การออกแบบปากต่อปาก 
ความตอ้งการของลูกคา้ 
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   4. ความไวว้างใจและความซื่อสตัยข์องผู้ให้บรกิาร ลูกค้าจะรู้ว่าเมื่อใดกต็ามที่มี
การตกลงในการใชบ้รกิารเกดิขึน้ สามารถทีจ่ะไวใ้จผูใ้หบ้รกิารโดยพนักงานจะท าสญัญาที่ตกลงกนั
ไว ้ซึง่ถอืวา่เป็นสิง่ทีล่กูคา้ใหค้วามสนใจเป็นพเิศษ 

   5. การชดเชย เมื่อใดกต็ามทีล่กูคา้มคีวามรูส้กึวา่มบีางอยา่งผดิปกตหิรอืไม่เป็นไป
ตามความคาดหวงั ผูใ้หบ้รกิารจะตอ้งแกไ้ขใหเ้ป็นไปตามความคาดหวงัของลกูคา้อยา่งทนัที 
   6. ความมชีื่อเสยีงของผู้ให้บรกิาร ลูกค้ามกัเชื่อว่าการให้บรกิารของผู้ให้บรกิาร
สามารถเชื่อถอืและเหมาะสมกบัคุณค่าของเงนิทีจ่่ายไป 
  สมทิและฮูสตนั (Smith and Huston. 1983) กล่าวว่า มผีลลพัธ์ที่เป็นไปได้ในการ
ประเมนิคุณภาพบรกิารของลูกค้าหลงัจากที่มกีารใช้บรกิารจากผู้ให้บรกิาร 4 ประการ คอืต ่ากว่า
คุณภาพ คุณภาพทีย่อมรบัได ้คุณภาพทีด่ ีและคุณภาพทีเ่หนือกวา่ ซึง่แสดงไดด้งัภาพประกอบ 4 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 ทางเลอืกการประเมนิคุณภาพ 
 
 ที่มา : Smith, R. & Huston, M., Berry, L.L., Shostack, G.L. & Upah, G., eds., 
(1993). Emerging Perspectives on Service Marketing. 121. 

 
  จากภาพประกอบ 4 สามารถแปลผลทางเลอืกการประเมนิคุณภาพของลูกค้าออกมา
ไดด้งันี้ 

   1. ต ่ากวา่คุณภาพ แสดงถึงการรบัรู้คุณภาพจากประสบการณ์ของลูกค้าน้อย
กวา่ความหวงัไว ้เป็นผลท าใหล้กูคา้เกดิความไม่พอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั 

   2. คุณภาพทีย่อมรบัได ้แสดงถึงลูกค้ารบัรู้คุณภาพจากประสบการณ์ได้เท่ากบั
ความคาดหวงัไว ้ถ้าผู้ให้บรกิารต้องการท าให้ลูกค้ามคีวามสุขกบัการใช้บรกิาร คุณภาพที่ระดบันี้
อาจจะไม่พอเพยีง 

 
คณุภาพทีค่าดหวงั (q0)                         คณุภาพทีไ่ดร้บัจากประสบการณ์ (q1) 
 
 
                                    การประเมนิคณุภาพของลูกคา้ 

 
 
q1 >> q0                     q1 > q0                     q1 = q0                    q1 < q0 

      คณุภาพทีเ่หนือกวา่            คุณภาพทีด่ ี           คุณภาพทีย่อมรบัได ้        ต ่ากว่าคุณภาพ 
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   3. คุณภาพทีด่ ีแสดงถงึการรบัรูคุ้ณภาพจากประสบการณ์สูงกว่าความคาดหวงั 
ซึง่เป็นผลใหล้กูคา้สนใจทีจ่ะยงัใชบ้รกิารต่อไป และมากกวา่นัน้ยงัก่อใหเ้กดิการประชาสมัพนัธ์แบบ
ปากต่อปากไปยงัลกูคา้กลุ่มอื่น 

   4. คุณภาพที่เหนือกว่า แสดงถึงการรบัรู้คุณภาพจากประสบการณ์ที่เกินกว่า
ความตอ้งการจรงิของลกูคา้ ซึง่ท าใหเ้กดิความประทบัใจในบรกิารและยนิยอมทีจ่ะจ่ายแพงในการใช้
บรกิาร 
 
 ความพึงพอใจในบริการ 
  วาวรา (Vavra. 1992: 139 -142) ได้ให้ค านิยามของความพงึพอใจในงานบรกิาร
ลกูคา้ คอืความยดึมัน่ และเชื่อถอืไดข้องบรษิทัผูใ้หบ้รกิารในการส่งสนิคา้ หรอืบรกิารที่เตม็เป่ียมไป
ดว้ยความตอ้งการและความคาดหวงัของลกูคา้ ดงัแสดงตามภาพประกอบ 5 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 ความพงึพอใจ 
 
 ที่มา : Vavra Terry, G. (1992). Aftermarketing: How to keep Customer for Life 
through Relation Marketing. 142. 

 
  จากภาพประกอบ 5 อธิบายว่าหากมีการสอบถามลูกค้าว่า พวกเขารู้สึกพอใจได้
อยา่งไรบา้ง ค าตอบส่วนใหญ่ทีไ่ดร้บัคอื การไดร้บัการจดัส่งสนิคา้และบรกิารอย่างต่อเนื่องและพอดี
กบัความตอ้งการตามความคาดหวงัของลกูค้า ซึ่งไม่ได้เป็นเรื่องของความรู้สกึนึกคดิเท่านัน้  แต่จะ
รวมไปถึงเรื่องของความสมัพนัธ์และความเกี่ยวเนื่องกบัความคาดหวงัของลูกค้าด้วย การที่จะจดั

การส่งมอบตามความ
คาดหวัง หรือเกนิความ

คาดหวังหรือไม่ 

ไม่มีคุณภาพ / ไม่พึงพอใจ 

การรับรู้ในส่ิงทีส่่งมอบ 

ความคาดหวัง 

มีคุณภาพ / พึงพอใจ 
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สนิค้าหรอืการบรกิารให้ลูกค้าเกดิความพอใจได้นัน้ต้องผ่านกระบวนการในการท าความเขา้ใจใน
ความคาดหวงัของลกูคา้ก่อนเสมอ วาวรา (Vavra. 1992) จงึกล่าวไวว้่า ความพงึพอใจของลูกค้าจะ
มขีอบเขตเท่าๆ กบัความคาดหวงัของลูกค้าได้กต่็อเมื่อมผีลประโยชน์ที่เป็นจริงเกิดขึน้แก่ลูกค้า 
ปญัหาอยู่ที่ว่าความคาดหวงัของลูกค้าเป็นเรื่องที่ลูกค้าต้องการจรงิหรอืไม่ หรอืเป็นเพยีงอุดมคติ
เท่านัน้ ส่วนปญัหาของบรษิทัคอืการสรา้งความพงึพอใจของลูกค้าให้ได้มากที่สุดได้อย่างไรโดยไม่
ตอ้งมกีารเพิม่ทุนจนมากเกนิไป ซึง่มคี ากล่าวค าหนึ่งทีก่ล่าววา่ “ยิง่คาดหวงัมากเท่าไหร่ กย็ ิง่มคีวาม
พอใจน้อยลงเท่านัน้” 
  มลิเลท (Millet. 1954: 4) ได้กล่าวถึงความพอใจในการให้บริการ (Satisfaction 
Services) หรอืความสามารถในการสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้รบับรกิาร โดยการพจิารณาจาก
องคป์ระกอบ 5 ดา้นดงันี้คอื 

   1. ความสามารถในการจดับรกิารให้เพยีงพอต่อความต้องการของผู้รบับริการ 
(Ample Service) 

   2. ความสามารถในการจดับริการให้อย่างยุตธิรรม โดยลกัษณะการจดัให้นัน้
จะตอ้งเป็นไปอยา่งเท่าเทยีมกนัและเสมอภาคกนั (Equitable Service) 
   3. ความสามารถในการจดับรกิารอยา่งต่อเนื่อง (Continuous Service) โดยไม่มี
การหยดุชะงกัหรอืตดิขดัในการใหบ้รกิารนัน้ 
   4. ความสามารถในการจดับริการอย่างรวดเร็วทนัต่อเวลา (Timely Service) 
ตามลกัษณะของความจ าเป็นเร่งด่วนในการบรกิาร และความตอ้งการของลกูคา้ในบรกิารนัน้ๆ 
   5. ความสามารถในการพฒันาบรกิารทีจ่ดัใหท้ ัง้ในดา้นปรมิาณและคุณภาพให้มี
ความเจรญิกา้วหน้า (Progressive Service) ตามลกัษณะของบรกิารนัน้ๆเรื่อยไป 
 
 คณุภาพการบริการและการวดัคณุภาพการบริการ 
  คุณภาพการบรกิารเป็นเรื่องทีม่คีวามส าคญั และเป็นที่ยอมรบักนัอย่างกวา้งขวางทัว่
โลก เนื่องจากปจัจุบนัธุรกจิภาคบรกิารมกีารเติบโตเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่องประกอบกบัสภาวะการ
แข่งขนัที่รุนแรง มีผู้นิยามความหมายของคุณภาพการบริการ และเสนอวธิีการวดัคุณภาพการ
บรกิารไวห้ลายประการดงันี้ 
 
 คณุภาพการบริการ 
  โอลิเวอร์ (Oliver. 1994) ได้กล่าวว่าคุณภาพการบริการ เป็นลักษณะของ
แนวความคดิทีม่กีารมองถงึความเขา้ใจวา่ลกูคา้คดิอยา่งไรต่อคุณภาพของการบรกิาร ซึ่งถือว่าเป็น
สิง่ทีส่ าคญัของการบรหิารองคก์รใหเ้กดิประสทิธผิลโดยมแีนวคดิในการท าความเขา้ใจที่สมัพนัธ์กนั
อยู ่3 แนวคดิประกอบดว้ย ความพงึพอใจของลกูคา้ คุณภาพบรกิาร และคุณค่าของลกูคา้ 
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  พาราสุรามาน เซทแฮลม์ และแบรร์ี ่(Parasuraman Zeithaml & Berry. 1985: 42) ได้
กล่าววา่คุณภาพบรกิาร คอืการรบัรูข้องลกูคา้ซึง่ลกูค้าจะท าการประเมนิคุณภาพบรกิารโดยท าการ
เปรยีบเทยีบความต้องการหรอืความคาดหวงักบัการบรกิารที่ได้รบัจรงิ และการที่องค์กรจะได้รบั
ชื่อเสยีงจากคุณภาพบรกิารต้องมกีารบรกิารอย่างคงที่อยู่ในระดบัการรบัรู้ของลูกค้า หรอืมากกว่า
ความคาดหวงัของลูกค้า นอกจากนัน้ พาราสุรามานและคณะ (Parasuraman et al. 1994 : 201-
230) ยงัได้กล่าวถึงการประเมนิคุณภาพบรกิารว่า “การประเมนิคุณภาพบรกิารของลูกค้านัน้ยาก
กวา่การประเมนิคุณภาพสนิคา้” การรบัรูคุ้ณภาพบรกิารเป็นผลลพัธ์จากการเปรยีบเทยีบของความ
คาดหวงัของลกูคา้กบับรกิารทีไ่ดร้บัจรงิซึง่คุณภาพทีถู่กประเมนิไม่ไดเ้ป็นการประเมนิเฉพาะผลจาก
การบรกิารเท่านัน้ แต่เป็นการประเมนิทีร่วมไปถงึกระบวนการของการบรกิารทีไ่ดร้บั 
  พาราสุรามาน เซทแฮลม์ และแบรร์ี ่(Parasuraman Zeithaml & Berry. 1986: 57) 
ไดก้ล่าววา่ คุณภาพบรกิารเป็นขอ้วนิิจฉัยเกี่ยวกบัความรู้สกึที่มต่ีอสนิค้าหรอืบรกิาร โดยขึน้อยู่กบั
เหตุผลคุณลกัษณะในการประเมนิ ความเชื่อมัน่ และทศันคตขิองผู้ประเมนิ เลตเินนและเลตเินน 
(Lehtinen; & Lehtinen. 1982) ไดก้ล่าววา่ คุณภาพบรกิารจะถูกสร้างขึน้ในการปฏสิมัพนัธ์ระหว่าง
ลกูคา้และองคก์ร ซึง่ประกอบดว้ยองคป์ระกอบของคุณภาพ 3 แบบ คอื คุณภาพทางกายภาพ เช่น 
อุปกรณ์ อาคาร เป็นต้น คุณภาพของบรษิทัที่จะแสดงออกมาในรูปของวสิยัทศัน์ขององค์กร และ
คุณภาพของการปฏสิมัพนัธร์ะหวา่งลกูคา้กบัผูใ้หบ้รกิาร 
  โดยสรุป จากความหมายของคุณภาพบริการที่กล่าวมาสามารถที่จะแบ่งคุณภาพ
บรกิารออกเป็น 3 ลกัษณะทีส่ าคญัดงันี้ 
   1. คุณภาพบรกิารเป็นสิง่ทีย่ากมากในการประเมนิ เนื่องจากการบรกิารไม่สามรถ
จบัต้องได้ องค์กรอาจจะยากในการเข้าใจว่าลูกค้ารบัรู้ถึงการบริการและคุณภาพการบรกิารของ
องค์กรเป็นอย่างไร แต่เมื่อผู้บริการได้ทราบถึงผลการประเมนิด้านบรกิารจากลูกค้าออกมาเป็น
อยา่งไรแลว้ องคก์รกจ็ะสามารถทีจ่ะรูถ้งึทศิทางของคุณภาพบรกิารตามความตอ้งการของลกูคา้ 
   2. คุณภาพบรกิารเป็นการเปรยีบเทยีบระหวา่งความคาดหวงักบัคุณภาพบรกิารที่
ไดร้บัจรงิ เป็นการวดัระดบับรกิารที่ได้มอบให้กบัลูกค้าได้ดเีท่ากบัความคาดหวงัของลูกค้าหรอืไม่ 
โดยทีคุ่ณภาพบรกิารทีม่อบใหจ้ะตรงกบัความคาดหวงัของลกูคา้นัน้ตอ้งอยูบ่นมาตรฐานทีค่งที่ 
   3. คุณภาพบริการแสดงค่าออกมาในรูปของผลที่ได้และขัน้ตอนในการปฏิบตั ิ
กรอนรสู (Gronroos. 1990) ไดก้ล่าวว่า คุณภาพบริการประกอบด้วยคุณภาพ 2 ชนิด คอืคุณภาพ
ทางเทคนิคของผลลพัธ์ที่ได้ โดยที่คุณภาพทางเทคนิคแสดงถึงสิ่งที่ลูกค้ามอบไว้หลงัจากการ
ปฏสิมัพนัธร์ะหวา่งผูใ้หบ้รกิารหรอืสนิคา้ใหก้บัลกูคา้ 
  นอกจากนี้ยงัพบวา่ การบรกิารทีม่คีุณภาพจะสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้และสรา้ง 
ผลก าไรทีเ่ตบิโตอยา่งต่อเนื่องใหแ้ก่องคก์ร คุณภาพการบรกิารทีด่จีะก่อให้เกดิความภกัดขีองลูกค้า
ต่อองค์กรและยงัช่วยในการลดต้นทุนค่าใช้จ่าย รวมทัง้ยงัสามารถช่วยเพิ่มรายได้ให้กบัองค์กร 
เนื่องจากลกูคา้ทีม่คีวามพอใจต่อการไดร้บับรกิารจะช่วยท าการประชาสมัพนัธ์โดยการบอกปากต่อ
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ปากไปยงักลุ่มลูกค้ารายใหม่ นอกจากนัน้ยงัพบว่าลูกค้ายงัเต็มใจที่จะจ่ายค่าบรกิารที่แพงกว่า
เพื่อใหไ้ดบ้รกิารทีม่คีุณภาพดกีวา่ ดงัแสดงในภาพประกอบ 6 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6 ประโยชน์ของคุณภาพการบรกิารและความพงึพอใจของลกูคา้ 
 
 ที่มา : Christopher H, Pual G. Patterson and Rhett H. Walker. (1998). Service 
Marketing. 119. 
 
  ภาพประกอบ 6 แสดงถึงประโยชน์ของคุณภาพการบรกิารและความพงึพอใจของ
ลกูคา้ทีม่ต่ีอองคก์ร โดยทีอ่งคก์รใดสามารถทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของลกูค้าได้เกนิสิง่ที่ลูกค้า
คาดหวงัจะก่อใหเ้กดิขอ้ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัเหนือคู่แขง่ เนื่องจากลูกค้าที่มคีวามพงึพอใจจะเกดิ
ความภกัดแีละกลบัมาซือ้ซ ้า นอกจากนัน้ลกูคา้ทีไ่ดร้บัความพงึพอใจจากการใช้บรกิารจะบอกต่อไป
ยงับุคคลอื่น โดยเป็นการประชาสมัพนัธ์บอกต่อแบบปากต่อปากไปยงัลูกค้าอื่นเปรยีบเสมอืนเป็น
การโฆษณาเคลื่อนทีแ่ละยงัช่วยสนบัสนุนใหเ้กดิภาพลกัษณ์ดา้นบวกแก่องคก์ร และเมื่อพจิารณาใน
ระยะยาวจะพบวา่การใหบ้รกิารซึง่สามารถท าใหล้กูค้าเกดิความพงึพอใจอยา่งต่อเนื่องจะท าใหล้กูคา้
เกดิความเชื่อถอืต่อองคก์ร นอกจากนัน้แลว้จะพบไดว้า่ลกูคา้ทีไ่ดร้บัความพงึพอใจจากการบรกิารจะ
มคีวามอ่อนไหวต่อขอ้เสนอของคู่แข่งขนัต ่า และเป็นสิง่ที่อธบิายว่าท าไมความส าเรจ็จากการสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าจงึช่วยให้เกิดขอ้ได้เปรยีบในกาแข่งขนั ซึ่งจะพบว่าคุณภาพบริการคือ
หวัใจส าคญัของธุรกจิยุคใหม่ เนื่องจากภาวะการแข่งขนัของธุรกจิต่างๆมคีวามรุนแรงและมีการ

คุณภาพบริการ 
และความพึงพอใจ

ของลูกคา้ 

ป้องกนัการสูญเสียลูกคา้ให ้

กบัคู่แข่งขนั 
ท าใหลู้กคา้เกดิความภกัดี 

และกลบัมาซ้ือซ ้ า 

ท าใหเ้กดิขอ้ไดเ้ปรียบในการ 
แข่งขนั 

ช่วยใหภ้าพลกัษณ์ขององคก์รดี 
ข้ึนจากการบอกปากต่อปาก 

ช่วยลดตน้ทุนในการชกัจูง 
ลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ 

ช่วยลดตน้ทุนจากความผิด 
พลาดในการปฏิบติังาน 
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เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว การบริการที่มีคุณภาพท าให้เกิดข้อได้เปรยีบในการแข่งขนัเนื่องจาก
ลกูคา้จะเกดิความภกัดกีบัองคก์รทีส่ามารถใหก้ารบรกิารทีม่คีุณภาพ และขอ้ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั
ในดา้นคุณภาพจะสร้างผลก าไรที่เตบิโตอย่างต่อเนื่องให้แก่ธุรกจิ ในทางตรงกนัขา้มบริการที่ไม่มี
คุณภาพกจ็ะน าความเสยีหายมาสู่ธุรกจิอยา่งมาก 
 

ระดบัคณุภาพการบริการ 
ในการซือ้สนิคา้บรกิารแต่ละครัง้ลกูคา้มกัจะไม่สามารถจบัตอ้งตวัสินคา้บรกิารไดอ้ยา่ง

แทจ้รงิ  ดงันัน้ลกูคา้มกัจะใช้เกณฑใ์นการวดัระดบัคุณภาพการบรกิารก่อนการตดัสนิใจซือ้บรกิาร 5 
ขอ้หลกัดงันี้ 

 1. ความน่าเช่ือถือและไว้วางใจ (Reliability) ผูใ้หบ้รกิารจะตอ้งแสดงความน่าเชื่อถอื
และไวว้างใจได ้ควรใหบ้รกิารไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามทีไ่ดต้กลงกนัไว้และตรงต่อเวลา 

- ควรใหบ้รกิารตามทีส่ญัญาไว ้
- แสดงใหเ้หน็ถงึความน่าเชื่อถอื 
- ควรใหบ้รกิารตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ 
- ควรใหบ้รกิารตามเวลาทีใ่หส้ญัญาไวก้บัลกูคา้ 
- ควรแจง้ใหล้กูคา้ทราบล่วงหน้าก่อนถงึเวลาทีใ่หบ้รกิารหรอืการเขา้พบลกูคา้ 

      2. การให้ความมัน่ใจ  (Assurance)  ผูใ้หบ้รกิารตอ้งท าใหล้กูคา้มัน่ใจโดยปราศจาก
ความเสีย่งอนัตราย ตลอดจนแสดงความสามารถทีท่ าใหเ้กดิความเชื่อใจไดใ้นตวัผูใ้หบ้รกิาร ดงันี้ 

- สามารถสรา้งความมัน่ใจใหก้บัลกูคา้ได ้
- ท าใหรู้ส้กึไวว้างใจไดเ้มื่อลกูคา้มาตดิต่อ 
- มคีวามสุภาพอ่อนน้อม 
- มคีวามรูใ้นงานทีใ่หบ้รกิาร 

           3. การตอบสนองลกูค้า  (Responsiveness)  การตอบสนองตอ้งมคีวามตัง้ใจและเตม็
ใหบ้รกิารเพื่อแสดงถงึการเอาใจใสใ่นงานบรกิารอยา่งเตม็ทีด่งันี้ 

- การใหบ้รกิารอยา่งรวดเรว็ 
- มคีวามยนิดทีีใ่หบ้รกิารเสมอ 
- มคีวามพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารเมื่อลกูคา้ตอ้งการ 

      4. การดแูลเอาใจใส่  (Empathy)  การจดัเตรยีมดแูลงานทัง้ก่อนการขาย ระหวา่งขาย 
และหลงัการขายมดีงันี้ 

- ใหค้วามสนใจลกูคา้เป็นส่วนตวั 
- ใหบ้รกิารอยา่งเอาใจใส ่
- ถอืผลประโยชน์สงูสุดของลกูคา้เป็นส าคญั 
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- เขา้ใจถงึความตอ้งการของลกูคา้ 
      5. รปูลกัษณ์  (Tangibles) ความมรีปูลกัษณ์ขององคก์รและผูใ้หบ้รกิาร มดีงันี้ 

- อุปกรณ์ทนัสมยั 
- เทคโนโลยสีงู 
- ความสวยงามของวสัดุอุปกรณ์ทีใ่ชบ้รกิาร 
- มบุีคลกิภาพแบบมอือาชพี 
- ความสะดวกทีใ่หบ้รกิารทัง้องคก์ร และผูใ้หบ้รกิาร 

 
 พื้นฐานสู่ความส าเรจ็ของการบริการท่ีมีคณุภาพ 
 พื้นฐานที่เป็นหวัใจน าไปสู่ความส าเร็จของการบริการที่มีคุณภาพ โดยน าเอาค าว่า 
“บริการ” ที่ตรงกับภาษาอังกฤษว่า “Service” มาแยกตัวอักษรแต่ละตัวเป็นค าขึ้นต้นของ
องคป์ระกอบของความส าเรจ็ในการบรกิาร ดงัแสดงในภาพประกอบ 7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 7 พืน้ฐานของความส าเรจ็ในการบรกิาร 
 
 ทีม่า: มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช. 2540. จติวทิยาการบรกิาร: 18. 

ความพึงพอใจ 

ความคาดหวงั 

ความพร้อม 

ความมีคุณค่า 

ความสนใจ 

ความมีไมตรี 

ความมีประสิทธิภาพ 

S = Satisfaction 

E = Expectation 

R = Readiness 

V = Value 

I = Interest 

การบริการ 

E = Efficiency 

C = Courtesy 
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  จากภาพประกอบ 7 จะพบวา่การจดัระบบการบรกิารใหม้คีุณภาพจ าเป็นต้องค านึงถึง
องคป์ระกอบส าคญั 7 ประการ ดงันี้ 

   1. ความพงึพอใจของผูร้บับรกิาร (Satisfaction) การใหบ้รกิารที่ดตี้องมเีป้าหมาย
อยู่ที่ผู้รบับริการหรือลูกค้าเป็นหลกัส าคญั โดยผู้ให้บรกิารจะต้องถือเป็นหน้าที่โดยตรงที่จะต้อง
พยายามกระท าอย่างใดอย่างหนึ่งให้ผู้รบับรกิารเกดิความพงึพอใจมากที่สุดเท่าที่จะท าได้ เพราะ
ผูใ้ชบ้รกิารจะตอ้งมจีุดมุ่งหมายของการมารบับรกิารและคาดหวงัให้มกีารตอบสนองความต้อง การ
นัน้ หากผูใ้หบ้รกิาร (ผูบ้รหิารการบรกิารและผูท้ ีป่ฏบิตังิานบรกิาร) สามารถรู้เท่าทนัหรอืรบัรู้ความ
ตอ้งการของผูร้บับรกิารและสามารถแสดงพฤตกิรรมที่สนองการบรกิารได้ตรงกนัพอด ีผู้รบับรกิาร
ยอ่มเกดิความพงึพอใจและมคีวามรูส้กึทีด่ต่ีอการบรกิารดงักล่าว ดงันัน้คุณภาพของการบรหิารการ
บรกิารและการใหบ้รกิารของพนกังานบรกิารนบัเป็นปจัจยัส าคญัทีน่ าไปสู่ความส าเรจ็ของการบรกิาร 
ซึ่งขึ้นอยู่กบัการวางแผนการบริการที่ต้องสอดคล้องกบัความคาดหวงัของผู้รบับรกิาร และการ
พฒันาคุณลกัษณะของพนกังานบรกิารทีด่ ีไดแ้ก่ การเป็นผูม้จีติส านึกของการใหบ้รกิาร รวมทัง้การ
มีความรู้ความสามารถ เจตคติ ตลอดจนบุคลิกภาพที่เหมาะสมกับงานบริการ นอกจากนัน้
สภาพแวดลอ้มและบรรยากาศของการบรกิารทีด่กีเ็ป็นปจัจยัที่ไม่ควรละเลย การจดัสภาพแวดล้อม
ของสถานที่ให้บริการแก่ผู้มาใช้บริการ รวมทัง้บุคลากรผู้ปฏิบตัิงานบริการ จะช่วยเสริมสร้าง
บรรยากาศของการบรกิารทีส่รา้งความรูส้กึที่ดแีละความพงึพอใจของการบรกิารทุกระดบั 
   2. ความคาดหวงัของผู้รบับรกิาร (Expectation) เมื่อผู้รบับริการมาติดต่อกบั
องคก์ร หรอืธุรกจิบรกิารใดๆ กม็กัจะคาดหวงัทีจ่ะไดร้บัการบรกิารอยา่งใดอยา่งหนึ่ง ซึ่งผู้ให้บรกิาร
จ าเป็นที่จะต้องรบัรู้และเรยีนรู้เกี่ยวกบัความคาดหวงัพื้นฐานและรู้จกัส ารวจความคาดหวงัเฉพาะ
ของผูร้บับรกิารเพื่อสนองบรกิารที่ตรงกบัความคาดหวงั ซึ่งจะท าให้ผู้รบับรกิารเกดิความพงึพอใจ 
หรืออาจเกดิความประทบัใจขึ้นได้หากการบริการนัน้เกนิความคาดหวงัที่มีอยู่ เป็นที่ยอมรบัว่า 
ผูร้บับรกิารมกัจะคาดหวงัการบรกิารทีร่วดเรว็ทนัใจ มปีระสทิธภิาพ แสดงออกดว้ยอธัยาศยัไมตรทีีด่ี
งาม ทัง้นี้สิ่งที่ลูกค้าคาดหวงัไว้นัน้จะแตกต่างผนัแปรไปตามลกัษณะของงานบริการ เช่น ความ
คาดหวงัของคนไขท้ี่รอให้แพทยม์าตรวจเชค็อาการป่วยย่อมแตกต่างจากการคาดหวงัของวยัรุ่นที่
ยนืรอเขา้แถวเพื่อขึน้เรอืเหาะในสวนสนุก เพราะคนไขรู้ส้กึไม่สบายกจ็ะคาดหวงัให้ได้รบัการบรกิาร
ทีร่วดเรว็และเอาใจใส่อยา่งดเีป็นพเิศษ การวจิยัตลาดเกีย่วกบัความตอ้งการ การรบัรู ้การจูงใจ และ
เจตคติ รวมทัง้พฤติกรรมของผู้ที่เกี่ยวข้องกับการบริการ จะช่วยค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งที่
ผูร้บับรกิารคาดหวงัจากงานบรกิารหรอืความตอ้งการบรกิารใหม่ๆ ซึง่เป็นการเพิม่ประสทิธภิาพของ
การบรกิารใหส้ามารถด าเนินงานไปอยา่งราบรื่น 
   3. ความพร้อมในการบริการ (Readiness) ประสิทธิภาพของการบริการ
ย่อมขึน้อยู่กบัความพร้อมที่จะให้บรกิารในสิง่ที่ผู้รบับรกิารต้องการภายในเวลาและด้วยรูปแบบที่
ต้องการ ความต้องการของบุคคลเป็นเรื่องที่ซบัซ้อนและไม่อาจก าหนดตายตวัได้ เพราะความ
ตอ้งการของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัตามธรรมชาตทิัง้ยงัแปรเปลีย่นไปไดทุ้กขณะตามสถานการณ์
ที่เกิดขึ้น หน่วยบริหารหรือธุรกิจบริการจ าเป็นต้องตรวจสอบดูแลให้ บุคลากรรวมทัง้อุปกรณ์
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เครื่องใชต่้างๆ ใหม้คีวามพรอ้มอยูต่ลอดเวลาในอนัทีจ่ะสนองบรกิารได้อย่างฉับพลนัและทนัใจกจ็ะ
ท าให้ผู้รบับรกิารชอบใจและรู้สกึประทบัใจ ผู้ให้บรกิารจงึจ าเป็นต้องมัน่ใจว่าได้เตรยีมทุกอย่างที่
เกีย่วขอ้งกบัการบรกิารไวพ้รอ้มสรรพทีจ่ะใหบ้รกิารไดท้นัทเีมื่อมผีูม้ารบับรกิาร 
   4. ความมีคุณค่าของการบริการ (Values) คุณภาพของการให้บริการที่
ตรงไปตรงมาไม่เอาเปรยีบลกูคา้ดว้ยความพยายามทีจ่ะท าใหล้กูคา้ชอบและถูกใจกบับรกิารที่ได้รบั 
ยอ่มแสดงถงึคุณค่าของการบรกิารทีคุ่ม้ค่าส าหรบัผูร้บับรกิาร อาชพีบรกิารมลีกัษณะต่างๆ กนัและมี
วธิกีารบรกิารทีไ่ม่เหมอืนกนั คุณค่าของการบรกิารขึน้อยูก่บัสิง่ทีผู่ร้บับรกิารไดร้บัและเกดิความรู้สกึ
ประทบัใจ เช่น ลูกค้าเขา้ไปในภตัตาคารแห่งหนึ่ง พนักงานเสิร์ฟให้การต้อนรบัด้วยความสุภาพ 
รบัค าส ัง่และน าอาหารมาเสริ์ฟถูกต้อง ไม่ต้องรอนาน อาหารมรีสชาตดิ ีโต๊ะอาหารถูกจัดไวอ้ย่าง
สวยงามดว้ยอุปกรณ์เขา้ชุดกนั มเีสยีงดนตรเีบาๆ ภายในภตัตาคารตกแต่งอย่างทนัสมยัไม่แออดั
และสะอาดเรยีบรอ้ย หลงัจากจ่ายเงนิค่าบรกิาร ลูกค้าไม่มคีวามรู้สกึเสยีดายเงนิที่จ่ายไปและตัง้ใจ
วา่จะกลบัมาภตัตาคารนี้อกีเพราะอาหารอร่อยและบรกิารทีด่เียีย่ม เหล่านี้แสดงใหเ้หน็วา่ลกูคา้ไดร้บั
คุณค่าจากการบรกิารอยา่งเตม็เป่ียม 
   5. ความสนใจต่อการบรกิาร (Interest) การใหค้วามสนใจอย่างจรงิใจต่อลูกค้าทุก
ระดบัและทุกคนอย่างยุตธิรรมหรอืการให้บรกิารเท่าเทียมกนันับเป็นหลกัการของการให้บรกิารที่
ส าคญัทีสุ่ด ไม่วา่ลูกค้าจะเป็นใครก็ตามเขากต็้องการได้รบับรกิารที่ดดี้วยกนัทัง้สิ้น ผู้ให้บรกิารจงึ
จ าเป็นตอ้งใหค้วามใส่ใจต่อลกูค้าหรอืผู้รบับรกิารที่เขา้มาตดิต่อโดยเสมอภาคกนั การเอาอกเอาใจ
เฉพาะลกูคา้ทีซ่ ือ้สนิคา้ครัง้ละมากๆ หรอืลกูคา้ทีม่ฐีานะด ีแต่งตวัด ีโดยไม่เอาใจใส่ต่อลกูคา้อื่น ยอ่ม
ท าใหล้กูคา้นัน้รบัรู้ถึงการปฏบิตัทิี่แตกต่างกนันี้และอาจไม่พอใจที่จะมาเป็นลูกค้าอกีต่อไป ดงันัน้
การปฏบิตัต่ิอลูกค้าจะต้องสุภาพอ่อนโยน และให้เกยีรตลิูกค้าตลอดเวลา ในกรณีที่ลูกค้ามาขอรบั
บรกิารก่อนโดยไม่ด่วนตดัสนิลูกค้าจากเพยีงรูปโฉมหรอืก าลงัซื้อเท่านัน้ ผู้ให้บริการจะต้องทราบ
เทคนิคการให้บริการที่เหมาะสมและเรียนรู้พฤติกรรมของลูกค้าในการให้ความสนใจได้อย่าง
เหมาะสมดว้ย 
   6. ความมไีมตรจีติในการบรกิาร (Courtesy) การต้อนรบัลูกค้าด้วยใบหน้าที่ย ิม้
แย้มแจ่มใสและท่าทีที่สุภาพอ่อนโยนของผู้ให้บริการแสดงถึงอัธยาศยัของความเป็นมิตร และ
บรรยากาศของการบริการที่อบอุ่นและเป็นกนัเองจะส่งผลให้ผู้รบับริการเกิดความรู้สึกที่ดีและ
ประทบัใจต่อการบรกิารที่ได้ คุณสมบตัขิองผู้ให้บรกิารและพฤติกรรมการบรกิารที่ดจีึงเป็นปจัจยั
ส าคญัในการใหบ้รกิารดว้ยไมตรจีติแก่ลกูคา้ ทัง้นี้ผูใ้หบ้รกิารจะต้องมบุีคลิกสง่างาม มชีวีติชวีา ยิม้
แยม้แจ่มใส พดูจาสุภาพอ่อนโยน รูจ้กัคน้หาความตอ้งการของผูร้บับรกิาร มทีกัษะและจติส านึกของ
การใหบ้รกิาร 
   7. ความมปีระสทิธภิาพของการด าเนินงานบรกิาร (Efficiency) ความส าเรจ็ของ
การบรกิารขึน้อยูก่บัการบรกิารอย่างเป็นระบบที่มขี ัน้ตอนที่ช ัดเจน เนื่องจากการบรกิารเป็นงานที่
เกีย่วขอ้งระหวา่งคนกบัคน การก าหนด “ปรชัญาการบรกิาร” หรอืแผนในการให้บรกิารและพฒันา
กลยทุธก์ารบรกิารเพื่อใหก้ารบรกิารทีม่คีุณภาพสม ่าเสมอ ยอ่มแสดงใหเ้หน็ถงึประสทิธภิาพของการ
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บรกิาร ซึ่งเริม่ต้นจากการวเิคราะห์วจิยัความต้องการปฏกิิรยิาตอบสนองและความประทบัใจของ
ผูร้บับรกิารน ามาก าหนดเป้าหมายของการบรกิาร รวมทัง้รปูแบบและปจัจยัพืน้ฐานของการบรกิารที่
สอดคลอ้งกบัความต้องการของผู้รบับรกิาร โดยให้ความส าคญักบับุคลากรที่ปฏบิตังิานบรกิารทุก
ฝา่ยซึง่มบีทบาทรบัผดิชอบงานบรกิารทีต่นเองถนดัและมอี านาจในการตดัสนิใจขณะปฏบิตังิาน การ
ตรวจสอบและปรบัปรุงการด าเนินงานบรกิารอยา่งสม ่าเสมอใหเ้ป็นไปตามเกณฑ์และความคาดหวงั
ของผูร้บับรกิารตลอดจนการฝึกอบรมบุคลากรผู้ปฏบิตังิานในหน้าที่ได้มาตรฐานคุณภาพของงาน
บรกิารอยา่งส ่าเสมอ 
 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ความหมายของการตลาด 
 คอตเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2546: 18; อา้งองิจาก Kotler. 2003: 9) 
 การตลาด (Marketing) หมายถงึ กระบวนการทางสงัคมและการบรหิาร (Social and 
managerial process) ซึง่บุคคลและกลุ่มบุคคลไดร้บัสิง่ทีส่นองความจ าเป็นและความตอ้งการจาก
การสรา้ง (Creating) การเสนอ (Offering) และแลกเปลีย่น (Exchange) ผลติภณัฑท์ีม่มีลูค่ากบั
บุคคลอื่น 
 เอสเซล วอคเกอร ์ และสแตตนั (Etzel Walker & Stanton. 2001: G-7) การตลาดเป็น
ระบบกจิกรรมธรุกจิทัง้หมดทีเ่กดิขึน้ เพื่อทีจ่ะท าการวางแผน (Plan) ก าหนดราคา (Price) สง่เสรมิ
(Promote) และการจดัจ าหน่าย (Distribute) ผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาด
เป้าหมายเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร 
 สแตนตนั และ ฟิวเทรล (Stanton & Futrell. 1997: 6) การตลาด คอื กจิกรรมของธุรกจิที่
ก าหนดขึน้เพื่อทีจ่ะวางแผนราคา สง่เสรมิการตลาด การจดัจ าหน่าย คุณค่าผลติภณัฑ ์ การบรกิาร
และความคดิไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 แมคคาท ี และเพอเราท ์ (McCarthy & Perreault. 1990: 1) การตลาด คอื การด าเนิน
กจิกรรมเพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร กล่าวคอื สนองความต้องการของลกูคา้และด าเนินการ
เคลื่อนยา้ยคุณค่าของสนิคา้และบรกิารไปยงัลกูคา้ 
 วรีวธุ มาฆะศริานนท ์ (2542: 9-11) กล่าววา่ การตลาดเป็นกระบวนการทางธุรกจิ ที่
น าเสนอสนิคา้และบรกิารไปสู่ผูบ้รโิภค เพื่อตดัสนิซือ้สนิคา้และบรกิารนัน้ ในการท าการตลาด ปจัจยั
ทีส่ าคญัทีต่อ้งวเิคราะหแ์ละก าหนดใหช้ดัเจนคอื 4P’s นัน่กค็อื ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่ายและการสง่เสรมิการตลาด 
 ดงันัน้ความหมายของการตลาดทางผูว้จิยัสรุปไดว้า่ เป็นกระบวนการวางแผนและการ
บรหิารส่วนประสมทางการตลาด เพื่อสรา้งการแลกเปลีย่นระหวา่งบุคคลและกลุ่มบุคคลใหเ้กิดการ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และท าใหเ้กดิความพงึพอใจของบุคคลและองคก์าร 
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 ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดการบริการ (Service Marketing mix หรือ 7P’s) 
 ทฤษฏสี่วนประสมทางการตลาดการบรกิาร หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดส าหรบัธุรกจิ
บรกิารทีค่วบคุมได ้ ซึง่บรษิทัใชร้่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายหรอืผูใ้ชบ้รกิาร 
ซึง่ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2546: 53-55) สรุปไวด้งันี้  
 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ผลติภณัฑ ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ใหพ้งึพอใจ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้ ผลติภณัฑจ์งึ
ประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์รหรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ตอ้งมอีรรถประโยชน์ มี
คุณค่า ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้ การก าหนดกลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถงึปจัจยัต่อไปนี้  

1. ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์ (Product Differentiation) หรอืความแตกต่าง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

2. พจิารณาจากองคป์ระกอบ (คณุสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์ (Product Component) 
เช่นประโยชน์พืน้ฐาน รปูร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ 

3. การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์ (Product Positioning)  เป็นการออกแบบ
ผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่างและมคุีณค่าทางจติใจของลกูคา้เป้าหมาย  

4. การพฒันาผลติภณัฑ ์ (Product Development)  เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่
และปรบัปรุงใหด้ขี ึน้ (New and Improved) ซึง่ตอ้งค านึงถงึความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดด้ยี ิง่ขึน้Product 

5. กลยทุธเ์กีย่วกบัส่วนผสมผลติภณัฑ ์ (Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์ (Product 
Line) 
 

 2. ราคา (Price) 
 ราคา (Price) หมายถงึ คณุค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็นตน้ทุนของลกูคา้ผูบ้รโิภค
จะเปรยีบเทยีบระหวา่งคณุค่า (Value) ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ผลติภณัฑน์ัน้ถ้าคณุค่าสงูกวา่
ราคาผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจชือ้ ดงันัน้ ผูก้ าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถงึ 

1. คุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลกูคา้ซึง่ตอ้งพจิารณาวา่การยอมรบัของลกูคา้ใน
คุณค่าของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑ์นัน้ 

2. ผลติภณัฑต์น้ทุนและค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้ง 
3. การแขง่ขนั 
4. ปจัจยัอื่นๆ 

 นอกจากนัน้ ราคายงัหมายถงึจ านวนเงนิทีบุ่คคลจ่ายเพือ่ซือ้สนิคา้และบรกิารซึง่แสดงเป็น
มลูค่า (Kotler and Armstrong. 1997: 7) ทีผู่บ้รโิภคจ่ายเพื่อแลกเปลีย่นกบัผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัจาก
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สนิคา้หรอืบรกิารซึง่ราคานัน้จะมสี่วนประกอบส าคญัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคดว้ย การ
ตดัสนิใจตัง้ราคานัน้ตอ้งสอดคลอ้งกบัปรชัญาหรอืแนวคดิทางการตลาด การตดัสนิใจดา้นราคาไม่
จ าเป็นทีจ่ะตอ้งเป็นราคาสงูหรอืราคาต ่า แต่เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นคณุค่า ถ้าผูบ้รโิภค
มองเหน็วา่สนิคา้มคีณุภาพ เราสามารถตัง้ราคาสงูไดแ้ละการปรบัราคาหรอืลดราคา จะตอ้งพจิารณา
ถงึความอ่อนไหวดา้นราคาของผูบ้รโิภคดว้ย อยา่งไรกต็าม แนวคดิดา้นราคากย็งัสอดคลอ้งกบั
แนวคดิทางดา้นการตลาดอยู่  
 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) 
 การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางประกอบดว้ย
สถาบนัและกจิกรรม ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัทีน่ า
ผลติภณัฑอ์อกสู่เป้าหมายกค็อืสถาบนัการตลาดส่วนกจิกรรมทีช่่วยในการกระจายตวัสนิคา้
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั การจดัจ าหน่าย 
ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงันี้ 

1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถงึ เสน้ทางที่
ผลติภณัฑแ์ละ(หรอื)กรรมสทิธิท์ ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ประกอบดว้ยผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

2. การสนบัสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด(Market Logistic)หมายถงึ กจิกรรม
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการ
กระจายตวัสนิคา้จงึประกอบดว้ยงานทีส่ าคญัดงัต่อไปนี้ 

1. การขนส่ง (Transportation) 
2. การเกบ็รกัษาสนิคา้ (Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousing) 
3. การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory Management) 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2545: 130) กล่าวว่าการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกลยุทธ์ของนักการ
ตลาดในการท าใหม้ผีลติภณัฑไ์วพ้รอ้มจ าหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการ “พบ” ผลติภณัฑ์แน่นอน
ว่าสินค้าที่มีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อก็ จะท าให้ผู้บริโภคน าไปประเมินประเภทของ
ช่องทางทีน่ าเสนอ ซึง่อาจจะก่ออทิธพิลต่อการรบัรูภ้าพพจน์ของผลติภณัฑ์  
  

 4. การส่งเสริมการตลาด (Integrated Marketing Communication) 
 การส่งเสรมิการตลาด (Integrated Marketing Communication) เป็นการตดิต่อสื่อสาร
เกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ ือ้ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสื่อสารอาจ
ใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personal Selling) และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal 
Selling) เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารมหีลายประการซึง่อาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครื่องมอืสื่อสาร
แบบผสมผสานกนั โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลกูคา้ ผลติภณัฑ ์ คู่แขง่ขนั โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดทีส่ าคญัมดีงันี้ 
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ารและ 
(หรอื) ผลติภณัฑ ์ บรกิารหรอืความคดิทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธใ์นการ
โฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั 
   (1) กลยทุธก์ารสรา้งสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และ ยทุธวธิกีาร
โฆษณา (Advertising Tactics) 
   (2) กลยทุธส์ื่อ (Media Strategy) 
  4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการแจง้ขา่วสารและ
จงูใจตลาดโดยใชบุ้คคลากร งานในขอ้นี้จะเกีย่วขอ้งกบั 
   (1) กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
   (2) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นกจิกรรมการสง่เสรมิการตลาดที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ซึง่
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รอืการซือ้ โดยลกูคา้ข ัน้สุดทา้ยหรอืบุคคลอื่นในช่องทางการ
ส่งเสรมิการขาย ม ี3 รปูแบบ 
   (1) การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสูผู่บ้รโิภค (Consumer Promotion) 
   (2) การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) 
   (3) การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคดิเกี่ยวกบัสินค้าหรือบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงิน ส่วนการประชาสมัพนัธ ์
หมายถงึ ความพยายามที่มกีารวางแผนโดยองค์กรหนึ่ง เพื่อสร้างทศันคตทิี่ดต่ีอองค์กรให้เกดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ ์
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing, Direct Response marketing) และ
การตลาดเชื่อตรง (Online Marketing) เป็นการตดิต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรงหรอืหมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่กัการตลาดใชส้ง่เสรมิผลติภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ ือ้และท าใหเ้กดิการตอบสนองทนัท ีประกอบดว้ย  
   (1) การขายทางโทรศพัท ์
   (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
   (3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
   (4) การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรอืหนงัสอืพมิพ ์
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5. บคุลากร (People)  

บุคลากร (People) หรอื พนกังาน (Employees) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) 

การฝึกอบรม (Training) การจงูใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ได้

แตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลกูคา้ มี

ความคดิริเ่ริม่ มคีวามสามารถในการแกป้ญัหา และสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  

 ลกัษณะทางกายภาพซึง่เกีย่วขอ้งกบัส่วนทีส่มัผสัหรอืจบัตอ้งไดข้องการใหบ้รกิารและ

สิง่แวดลอ้มต่างๆ ของพืน้ทีใ่หบ้รกิาร ซึง่จะมผีลต่อความประทบัใจของลกูคา้ เช่น การมป้ีายโฆษณา

ตดิอยูห่น้ารา้นในต าแหน่งทีโ่ดดเด่น เป็นตน้ และเพื่อสรา้งคณุค่าใหก้บัลกูคา้ (Customer-Value 

Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาดความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ  

 

7. กระบวนการ (Process)  

กระบวนการ เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและการปฏบิตังิานในดา้นการ

บรกิารทีน่ าเสนอและส่งมอบคุณภาพการบรกิารใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้ง

รวดเรว็  ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจและพงึพอใจ 

 จากทีก่ล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้า่ ส่วนประสมการตลาดเป็นเครื่องมอืของการสนองตอบแก่
ความตอ้งการแก่กลุ่มเป้าหมายในดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place 
หรอื Distribution) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ซึง่ทัง้ 4P’s จ าเป็นตอ้งมคีวามสมัพนัธก์นั 
เพื่อสรา้งความพงึพอใจแก่ลกูคา้ในการซือ้หรอืเลอืกใชบ้รกิาร 
 คอ็ตเลอร ์(Kotler. 1997: 19-20) ไดอ้า้งองิถงึ Robert Lauterborn ซึง่กล่าวถงึส่วนประสม
ทางการตลาด (4P’s) แสดงถงึมุมมองจากผูข้ายซึง่ใชเ้ป็นเครื่องมอืกระตุน้ผูซ้ ือ้ ส่วนทางดา้นมมุมอง
ของผูซ้ือ้ เครื่องมอืทางการตลาดถูกออกแบบเพื่อส่งมอบประโยชน์ใหแ้ก่ลกูคา้ ส่วนประสมทาง
การตลาด (4P’s) ในมุมมองของผูข้ายจะสะทอ้นถงึ 4C’s ในมุมมองของผูซ้ือ้ 
 
          4P’s       4C’s 
 ผลติภณัฑ ์(Product)   การแกป้ญัหาใหล้กูคา้ (Customer Solution) 
 ราคา (Price)     ตน้ทุนของลกูคา้ (Customer Cost) 
 ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)   ความสะดวก (Convenience) 
 การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  การตดิต่อสื่อสาร (Communication)  
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การแก้ปัญหาให้ลกูค้า (Customer Solution) ผูผ้ลติสนิคา้ตอ้งเรยีนรูถ้งึความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค  โดยการพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการ  เพื่อใหส้นิคา้นัน้ๆ  สามารถ
เอือ้ประโยชน์หรอืแกป้ญัหาใหแ้ก่ลกูคา้  และทีส่ าคญัยิง่คอืการน าเสนอคุณภาพทีด่แีก่ลกูคา้  โดย
อาจเสนอสนิคา้หรอืบรกิารทีม่คีุณภาพตรงหรอืสงูกวา่ความคาดหวงัของ หลายๆ  องคก์รอาจมุ่งการ
ตอบสนองสนิคา้หรอืบรกิารใหต้รงจุดและชดัเจนยิง่ขึน้ดว้ยกลยทุธท์ีเ่รยีกวา่  Mass  Customization  
โดยเสนอสนิคา้และบรกิารเพื่อลกูคา้เฉพาะรายในราคาทีเ่หมาะสม  พรอ้มกการบรกิารพเิศษทีต่รง
ใจลกูคา้แต่ละบุคคล  ขณะเดยีวกนักส็ามารถตอบสนองลกูคา้ในวงกวา้ง  เพื่อสรา้งความพงึพอใจได้
อยา่งทัว่ถงึ  ดงันัน้กลยทุธน์ี้จงึจ าเป็นตอ้งใชก้ารจดัการระบบฐานขอ้มลูทีด่พีรอ้มกบัเทคโนโลยทีี่
ทนัสมยั  เพื่อสนบัสนุนการออกแบบผลติภณัฑแ์ละการตอบสนองลกูคา้อยา่งรวดเรว็  

ต้นทุนของลกูค้า (Customer Cost) นกัการตลาดควรเขา้ใจวา่แมผู้บ้รโิภคจะไดร้บั
สนิคา้ทีต่รงกบัความตอ้งการแลว้  แต่ยงัไม่ใช่ปจัจยัเพยีงพอทีจ่ะเกดิความพงึพอใจ  ทัง้นี้เพราะ
ผูบ้รโิภคตอ้งการซือ้สนิคา้ในระดบัราคาทีเ่หมาะสม  ผูบ้รโิภคจะยอมจ่ายในราคาทีส่งูหากสนิคา้นัน้ๆ  
มลีกัษณะพเิศษหรอืมเีอกลกัษณ์เฉพาะ  แนวความคดิเดมิๆ  เกีย่วกบัผูบ้รโิภคทีเ่ชื่อวา่  “สนิคา้ทีม่ ี
คุณภาพสงู  ราคามกัจะแพง”  นัน้  ก าลงัจะเปลีย่นไปในปจัจุบนันี้ดว้ยกระบวนทศัน์ใหมใ่นการ
บรหิาร  คอื  “ยกระดบัคุณภาพ  ขณะเดยีวกบัราคาทีถ่กูลง”  ซึง่ใหอ้งคก์รธุรกจิตอ้งมกีารปรบัปรงุ
ประสทิธภิาพการผลติ  เพื่อใหต้น้ทุนต ่าลง  อกีทัง้ยงัตอ้งเปลีย่นยทุธวธิกีารตัง้ราคาใหมจ่ากเดมิ ที่
ผลติสนิคา้เสรจ็แลว้จงึค่อยมาตัง้ราคา  แต่กลบัตอ้งพจิารณาวา่ผูบ้รโิภคยอมรบัสนิคา้นัน้ๆ  ดว้ย
ราคา  ณ  ระดบัใด  สามารถลดตน้ทุนไดห้รอืไม ่ จงึค่อยมาก าหนดราคา  ณ  ระดบัทีผู่บ้รโิภคเตม็
ใจทีจ่่าย 

ความสะดวก (Convenience) ผูผ้ลติตอ้งพยายามส่งมอบสนิคา้หรอืน าเสนอการ
บรกิาร  ณ  สถานทีแ่ละเวลาทีเ่หมาะสม  ในปจัจุบนัธุรกจิมกีารด าเนินการโดยเชื่อมต่อดว้ยระบบ
คอมพวิเตอรร์ะหวา่งสมาชกิ  เพื่อเอื้อประโยชน์ในการตดิต่อและการสัง่ซือ้  ซึง่สามารถตรวจสอบ
ระดบัและการไหลเวยีนของวตัถุดบิและสนิคา้คงคลงัไดใ้นทุกขัน้ตอน  ในส่วนรา้นคา้ปลกีเองก็
สามารถสัง่ซือ้สนิคา้ไดใ้นทุกเวลาทีต่อ้งการและสามารถเปลีย่นแปลงขอ้มลูการสัง่ซือ้ไดท้นัท่วงท ี 
อกีทัง้เตมิเตม็สนิคา้บนหิง้ไดต้ลอดเวลาไม่เกดิการขาดชว่งและไม่ตอ้งมกีารสต๊อคสนิคา้ไวม้ากเกนิ
ความจ าเป็น  ทัง้นี้  เนื่องจากการจดัการระบบการสัง่ซือ้และการจดัส่งสนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ  
และส่งผลต่อการลดตน้ทุนทัง้ระบบนัน่เอง  อนัจะเกดิผลดคีนืกลบัใหผู้บ้รโิภค  ขณะเดยีวกนัการ
กระจายสนิคา้ควรค านึงถงึขอ้เทจ็จรงิวา่ผูบ้รโิภคในปจัจบุนัตอ้งการจะซือ้หาสนิคา้ดว้ยความง่ายและ
สะดวกสบายไม่ยุง่ยาก  ณ  เวลาใดกไ็ดท้ีต่อ้งการ  จงึเกดิธุรกจิประเภทรา้นสะดวกซือ้  ทีเ่ปิดตลอด  
24  ชัว่โมง  ในปจัจุบนัยงัมกีารใชเ้ทคโนโลยเีพื่อเสรมิสรา้งคุณค่าในจุดนี้   

การติดต่อส่ือสาร (Communication) การมกีจิกรรมเพื่อการส่งเสรมิการตลาด  อนั
ไดแ้ก่  การใชพ้นกังานขาย  การบรกิารสนบัสนุน  การโฆษณา  และการประชาสมัพนัธ ์  ลว้นแต่
เป็นการเพิม่การบัรูแ้ก่ผูบ้รโิภค  เกีย่วกบัคุณประโยชน์ของสนิคา้  และขอ้มลูอื่นๆ  ทีอ่งคก์รตอ้งการ
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สื่อสารดว้ยขอ้เทจ็จรงิทีถู่กตอ้ง องคก์รพงึตอ้งระมดัระวงัการใหส้ญัญาแก่ผูบ้รโิภคที่เกนิจรงิอนัจะ
ก่อใหเ้กดิความเขา้ใจผดิหรอืเกดิความคาดหวงัทีส่งูและองคก์รตอ้งหลกีเลีย่งการสรา้งแรงกดดนักบั
ลกูคา้ เช่น  กรณีการใชพ้นกังานขาย  ซึง่พยายามขายสนิคา้ในลกัษณะเชงิลุกอยา่งมากต่อลูกคา้  
ตรงกนัขา้มองคก์รควรแปรเป็นกจิกรรมสง่เสรมิการตลาดเพื่อเสรมิสรา้งคุณค่าและใหเ้กดิความมัน่ใจ
แกลกูคา้ เช่น การเสนอคุณประโยชน์หรอืการขายในลกัษณะเชงิเป็นการปรกึษาแก่ลกูคา้  ตลอดจน
การบรกิารหลงัการขายอยา่งต่อเนื่อง หรอืจดัตัง้ฝา่ยลกูคา้สมัพนัธเ์พื่อแกไ้ขปญัหาของลกูคา้อยา่ง
ทนัท่วงทเีป็นตน้ นอกเหนือจากเครื่องมอืสื่อสารและการส่งเสรมิการตลาดแบบเดมิๆ  แลว้  องคก์ร
ยงัสามารถสรา้งคณุค่าดว้ยเครื่องมอืการสื่อสารยคุใหม ่ อนัไดแ้ก่ การใชอ้นิเตอรเ์น็ตเพื่อสื่อขา่วสาร
กบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายโดยตรงในวงกวา้งและเป็นช่องทางทีล่กูคา้ป้อนขอ้มลูทัง้เชงิบวกและเชงิลบ
กลบัสู่องคก์รไดอ้ยา่งรวดเรว็ 
 

 สรุปโดยรวม ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรที่ส าคญัในการก าหนดพฤตกิรรม    
การซื้อของผู้บรโิภค กล่าวคอืถ้าสามารถควบคุมส่วนประสมทางการตลาดให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภคไดก้จ็ะสรา้งความไดเ้ปรยีบต่อคู่แขง่ได้ 
 ผู้วจิยัสนใจที่จะศึกษา เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดของศูนย์ออกก าลงักาย    
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ที่เป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนดพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส และน าผลการวจิยัไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายและกลยุทธ์ทาง
การตลาดใหก้ารตลาดเพื่อใหคุ้ณภาพเพิม่ขึน้และเพื่อขยายตลาดใหค้รอบคลุมกลุ่มเป้าหมายทุกเพศ
ทุกวยัตามแผนการตลาดเชงิรุกของบรษิทัใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
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งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มีผลต่อพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัได้รอบรวมผลงานวจิยัเพื่อน ามาเป็น
แนวคดิในการศกึษาดงัต่อไปนี้ 
 

  เอกชยั ลิ้นสุวรรณ (2545: 40-96) ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าที่มต่ีอการรบั
บรกิารต่อศูนยบ์รกิารโทรศพัท์เทเลคอมเอเชยี คอร์ปอเรชัน่ จ ากดั (มหาชน) สาขาฟอรจ์ูนทาวน์ 
รชัดาภเิษก ผลการวจิยัพบวา่ ลกูคา้ที่มารบับรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง  มอีายุ
ระหว่าง 10-19ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีเป็นพนักงานเอกชน มรีายได้ต่อเดอืนต ่ากว่า 
10,000 บาท  และจ านวนครัง้ทีเ่ขา้มารบับรกิาร 1-2 ครัง้ ต่อเดอืน และความพงึพอใจในดา้นสถานที่
ประกอบการ ความรวดเรว็ของบรกิาร ความก้าวหน้าทนัสมยัของการบรกิาร การประชาสมัพนัธ์
ขอ้มลูขา่วสารและดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารพบวา่อยูใ่นระดบัพอใจ โดยลกูค้ามขี้อเสนอแนะคอื ด้าน
สถานทีป่ระกอบการ ควรท าป้ายบอกทางไปศนูยบ์รกิารใหช้ดัเจน เพิม่ทีน่ัง่รอรบับรกิารและเพิม่โต๊ะ
ไวก้รอกเอกสารค ารอ้งต่างๆ  ดา้นความรวดเรว็ของการบรกิารควรจดัท าช่องแยกประเภทของการ
บริการต่างๆ เพื่อความรวดเร็ว และจัดท ามาตรฐานเวลาในการให้บริการแต่ละตอนด้าน
ความก้าวหน้าทนัสมยัของการบรกิาร ควรเพิม่เครื่องเบกิถอนเงนิสดอตัโนมตั ิและจดัให้มีระบบ
คอมพวิเตอร์เพื่อให้ลูกค้าตรวจสอบขอ้มูลเองได้ ด้านการประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลข่าวสาร  ควรเพิ่ม
เอกสารขอตดิตัง้โทรศพัท์และรายการส่งเสรมิการขายต่างๆ ให้เพยีงพอทนัสมยัอยู่เสมอและด้าน
พนกังานทีใ่หบ้รกิารควรใหพ้นกังานบรกิารลกูคา้ดว้ยความกระตอืรอืรน้ตอบขอ้สงสยัไดอ้ยา่งชดัเจน
และรวดเรว็ นอกจากนัน้ยงัพบว่า ลูกค้าที่มเีพศและอายุ ต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อการรบับรกิาร
ของศนูยบ์รกิารโทรศพัทเ์ทเลคอมเอเชยีฯสาขาฟอร์จูนทาวน์รชัดาภเิษก ด้านสถานที่ประกอบการ
ความก้าวหน้าทนัสมยัของการบรกิาร แตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญั 0.05  ส าหรบัลูกค้าที่มรีะดบั
การศกึษา อาชพี จ านวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิาร ประเภทของการรบับรกิารต่างกนัมคีวามพงึพอใจต่อการ
รบับรกิารของศนูยบ์รกิารโทรศพัทเ์ทเลคอมเอเชยีฯ สาขาฟอรจ์นูทาวน์ รชัดาภเิษกไม่แตกต่างกนั 
 
            วรีะรตัน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2541: 168-172) ได้ท าการศึกษาวเิคราะห์ คุณภาพการ
ใหบ้รกิารของหา้งสรรพสนิคา้โดยใชเ้ครื่องมอืประเมนิคุณภาพ “SERVQUAL” โดยท าการศกึษาจาก 
หา้งสรรพสนิคา้อมิพเีรยีล สาขาลาดพร้าว ห้างสรรพสนิค้าเซน็ทรัล สาขาลาดพร้าว และห้างเดอะ
มอลล์ สาขาบางกะปิ ผลการศึกษาพบว่าความคาดหวงัของผู้บริโภคที่มีต่อการให้บริการของ
ห้างสรรพสินค้าในอุดมคติอยู่ในระดับสูงต่อเกณฑ์ทัง้ 5  ประการ บรกิาร โดยที่ผู้บริโภคให้
ความส าคญัของเกณฑก์ารประเมนิดา้นบรกิารที่เป็นรูปธรรม  (Tangibility)  ด้านการตอบสนองต่อ
ลูกค้า  (Responsiveness)  ด้านความมัน่ใจ  (Assurance)  และความเชื่อถือได้   ในมาตรฐาน
คุณภาพการบริการ  (Reliability)  อยู่ในระดบัปานกลางและให้ความส าคญัน้อยต่อเกณฑ์ การ
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ประเมินด้านความเข้าใจและความเห็นใจ  (Empathy) ส าหรบัการรบัรู้ของผู้บริโภคที่มีต่อการ
ใหบ้รกิารของห้างสรรพสนิค้าเซน็ทรลั สาขาลาดพร้าว และห้างสรรพสนิค้าเดอะมอลล์ สาขาบาง
กะปิ ตามเกณฑ์การประเมนิโดยการรวมอยู่ในระดบัค่อนขา้งสูง และการรบัรู้ของผู้บรโิภคต่อการ
ใหบ้รกิารของหา้งสรรพสนิคา้อมิพเีรยีล สาขาลาดพร้าว ตามเกณฑ์การประเมนิโดยการรวมอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ส่วนผลการเปรียบเทียบคุณภาพการให้บริการตามเกณฑ์การประเมินทัง้ 5    
ประการของห้างสรรพสนิค้าทัง้ 3 แห่งพบว่าคุณภาพการให้บรกิารของห้างสรรพสนิค้าอมิพเีรยีล  
สาขาลาดพรา้ว  เมื่อเปรยีบเทยีบกบัหา้งสรรพสนิค้าเซน็ทรลั สาขาลาดพร้าว และห้างสรรพสนิค้า
เดอะมอลล ์สาขาบางกะปิ แลว้มคีุณภาพในการให้บริการต ่าที่สุด โดยที่มคีุณภาพในการให้บรกิาร
ของหา้งสรรพสนิคา้ของหา้งเดอะมอลล ์สาขาบางกะปิ และหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั สาขาลาดพร้าว 
มคีวามแตกต่างกนัเพยีงเลก็น้อย 
 
          เกสร   กลธนเสพย ์( 2544: 74 -113) ไดท้ าการศกึษาการคาดหวงัและการรบัรูคุ้ณภาพการ
บริการลูกค้าต่อโรงแรมชัน้ 1 ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการศกึษาความ
แตกต่างระหว่างการคาดหวงัลูกค้าและการรบัรู้ที่ได้รบัจากการบรกิารของโรงแรม ผลการศกึษา
พบวา่ ผูท้ ีม่าใช้บรกิารที่ได้รบัจากการโรงแรมส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุอยู่ในช่วง 31-40  ปี มี
การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทั มรีายได้ต่อเดอืน 15,001 – 25,000 บาท และใช้
บรกิารโรงแรมเพื่อการประชุมและจดัเลีย้ง โดยพบวา่ผูท้ ีม่าใชบ้รกิารของโรงแรมได้มคีวามคาดหวงั
ต่อองค์ประกอบของคุณภาพการบริการโดยเรียงล าดบัจากความส าคญัมากไป ดงันี้ ด้านความ
น่าเชื่อถือ (Reliability)  ด้านการเขา้ถึงจติใจ (Empathy)  ด้านความมัน่ใจได้  (Assurance) ด้าน
การบรกิารทีเ่ป็นรปูธรรม (Tangible) และด้านการตอบสนอง ( Responsiveness) ส่วนการรบัรู้ต่อ
คุณภาพการบรกิารของผูม้าใชบ้รกิารสามารถเรยีงล าดบัจากความส าคญัมากไปน้อยไป ดงันี้  ด้าน
ความเชื่อถือ (Reliability)  ด้านการเข้าถึงจิตใจ (Empathy)  ด้านการบริการที่เป็นรูปธรรม 
(Tangible) ดา้นการตอบสนอง (Responsiveness)  และ ด้านความมัน่ใจได้ (Assurance) ส าหรบั
ผลของการเปรยีบเทยีบระหวา่งความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคุณภาพการบรกิารพบวา่ผูม้าใชบ้รกิาร
มคีวามหวงัทีแ่ตกต่างจากการรบัรูคุ้ณภาพบรกิารจรงิของโรงแรม โดยทีก่ารรบัรู้คุณภาพบรกิารจรงิ
ต ่ากวา่ความคาดหวงัของผู้มาใช้บรกิาร นอกจากนี้ยงัพบว่าอายุและจุดประสงค์ที่มาใช้บรกิารของ
โรงแรมทีต่่างกนัของผูม้าใชบ้รกิารโรงแรมของโรงแรมต่างกนั 
 
          สหชยั  ศลิาทอง (2543: บทคดัย่อ)  ได้ท าการศกึษาแนวทางการประเมินคุณภาพการ
ใหบ้รกิารจดัส่งสนิคา้ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อเสนอแนะการประเมนิคุณภาพการใหบ้รกิารจดัส่งสนิคา้
รวมทัง้หาสาเหตุและแนวทางเบือ้งตน้ในการปรบัปรุงคุณภาพการบรกิารจดัส่งสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบั
ความต้องการของลูกค้า ผลการศกึษาพบว่าแบบจ าลอง  Service  Quality Gap มคีวามเหมาะ
ส าหรบัการใชป้ระเมนิคุณภาพการใหบ้รกิารจดัส่งสนิคา้เนื่องจากเป็นวธิปีระเมนิคุณภาพใน  5 ส่วน 
ของการให้บรกิารอย่างครบถ้วนคอื การศกึษาความต้องการของลูกค้า การก าหนดมาตรฐานการ
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ใหบ้รกิารตามความสามารถในการให้บรกิาร การประชาสมัพนัธ์การให้บรกิารรบัรู้คุณภาพในการ
ใหบ้รกิาร โดยทีคุ่ณภาพการใหบ้รกิารจะขึน้อยูก่บั 2 ปจัจยัคอื การศกึษาความต้องการลูกค้าอย่าง
จรงิจงั  และความคาดหวงัของลกูคา้ซึ่งเกดิจากการพูดแบบปากต่อปากเกี่ยวกบัการบรกิารรวมถึง
ความต้องการส่วนตวัจากประสบการณ์ในอดีตและการโฆษณาประชาสมัพนัธ์  ปญัหาที่ลูกค้า
ตอ้งการใหท้ าการแกไ้ขใน 3 อนัดบัแรกคอื  ความไม่สะดวกในการตดิต่อกบัผูใ้หบ้รกิาร  ความล่าช้า
ในการรบัคนืสนิค้า  และการจดัส่งสนิค้าที่ไม่ตรงเวลา  ส่วนปญัหาภายในองค์กรของผู้ให้บรกิาร
จดัส่งสินค้าที่ควรแก้ไขใน 3 อนัดบัแรกคือ  การขาดประสานงานระหว่างแผนก  การขาดการ
ประสานงานภายในแผนกเดยีวกนั  และการไม่ปฏบิตังิานภายใตภ้ายแผนกเดยีวกนั 
 
 พรรณี  รกัจอ้ย (2547:  บทคดัยอ่) ไดท้ าการศกึษาเปรยีบเทยีบความคาดหวงัของผู้เรยีน
และการรับรู้ต่อคุณภาพการบริการด้านการศึกษาของบริษัท เธิร์ดเวฟ เอ็ดดูเคชัน่ จ ากัด ผล
การศกึษาพบวา่  ผูท้ ี่มาใช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 36-45 ปี มรีายได้ต่อเดอืน
10,000 - 20,000 บาท ศกึษาอยู่จงัหวดันครราชสีมา  และหลกัสูตรสาขาวชิาที่เรยีนการศึกษา
มหาบณัฑติ  สาขาการบรหิารการศกึษา  โดยพบว่า  ผู้ที่มาใช้บรกิารมคีวามคาดหวงัและการรบัรู้
ต่อคุณภาพการบรกิาร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ด้านความเชื่อถือได้  ด้านการตอบสนองอย่าง
รวดเรว็  ด้านความเชื่อมัน่  และ  ด้านการเขา้ถึงจิตใจ  โดยรวมผู้เรยีนมคีวามคาดหวงัในระดบั
ความคาดหวงัมากและการรบัรู้อยู่ในระดบัการรบัรู้เป็นจรงิปานกลาง  และพบว่า ผู้เรยีนที่ม ีเพศ 
อาย ุและหลกัสตูร/สาขาวชิาทีเ่รยีน  แตกต่างกนัมกีารรบัรู้ต่อคุณภาพการบรกิารของบรษิทั  เธริ์ด
เวฟ  เอด็ดเูคชัน่  จ ากดั  ไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ ผู้ที่มรีายได้ต่อเดอืน และ ผู้เรยีนแต่ละจงัหวดั  มี
การรบัรู้ต่อคุณภาพการบริการของบริษัท  เธิร์ดเวฟ  เอ็ดดูเคชัน่  จ ากดั  แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และ .01 ตามล าดบั 

 
             กลัยา  ด ารงศกัดิ ์ (2544: 64-74)  ได้ท าการศกึษาเปรยีบเทยีบความคาดหวงัและการ
รบัรู้ในคุณภาพการบริการเพื่อประเมินระดบัความพึงพอใจของผู้รบับริการ  :  กรณีศึกษา
โรงพยาบาลวภิาวด ี ผลการศึกษาพบว่า  ความคาดหวงัและการรบัรู้ในคุณภาพการบรกิารของ
ผูร้บับรกิารจากโรงพยาบาลมคีวามคาดหวงัและการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัสงู  โดยพบวา่ผูร้บัการบรกิารได้
ใหค้วามส าคญัขององคป์ระกอบของคุณภาพบรกิารดงันี้  ด้านความเชื่อถือไวว้างใจ   (Reliability)  
เป็นอันดบัแรกด้านความเป็นรูปธรรมในการบริการ  (Tangibility)  เป็นอนัดับสอง  ด้านการ
ตอบสนอง  (Responsiveness)  เ ป็นอันดับสาม  ด้านความน่าเชื่อมัน่ของการให้บริการ  
(Assurance)  เป็นอันดับสี่  และด้านการเข้าถึงความรู้สึกของผู้ร ับบริการ  (Empathy)  มี
ความส าคญัเป็นอนัดบัสุดทา้ย  ส าหรบัผลของการเปรยีบเทยีบระหวา่งความคาดหวงัและการรบัรู้ใน
คุณภาพการบรกิารพบว่าผู้รบับริการส่วนใหญ่ยงัไม่มีความพงึพอใจต่อคุณภาพการบริการของ
โรงพยาบาล  ซึง่มคีวามพอใจในด้านความเชื่อถือไวว้างใจ  (Reliability)  และด้านความเชื่อมัน่ใน
การใหบ้รกิาร (Assurance)  อยูใ่นระดบัต ่าโดยถอืวา่องคป์ระกอบทัง้ 2 ด้านนี้มคีวามส าคญัที่สุดใน
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การใหบ้รกิารของโรงพยาบาลเป็นการบ่งบอกวา่  ผูร้บับรกิารยงัตอ้งการความมัน่ใจในการใช้บรกิาร
จากโรงพยาบาล  นอกจากนี้ยงัพบวา่ผูร้บับรกิารทีเ่ป็นเพศหญิง  ที่อยู่ในกลุ่มอายุระหว่าง  13  ถึง  
30  ปี  มแีนวโน้มในการเกดิความไม่พงึพอใจต่อคุณภาพการบรกิารของโรงพยาบาล 

 
นลนิี  ขนัทวีทิย ์ (2547:  บทคดัย่อ)  ได้ท าการศกึษาเปรยีบเทยีบความคาดหวงัและ

แนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถานบรหิารร่างกายในอาคารไอเอฟซที ี ทาวเวอร์  ถนน
เพชรบุรตีดัใหม่  ผลการศกึษาพบวา่  ผูท้ ีม่าใชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  มอีายรุะหว่าง  20-29  
ปี  มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี รายได้เฉลี่ยยต่อเดอืน  5,000-15,000  บาท  เป็นพนักงานระดบั
ปฎิบตักิาร  น ้าหนัก  51-60  กโิลกรมั  ส่วนสูง  161-170  เซนตเิมตร  และส่วนใหญ่ไม่มโีรค
ประจ าตวั  โดยพบวา่พฤตกิรรมของผู้มาใช้บรกิารส่วนใหญ่เคยใช้บรกิารสถานบรหิารร่างกายและ
เป็นสมาชกิประเภทรายปีมากทีสุ่ด  ความถี่ในการใช้บรกิารต่อสปัดาห์เฉลี่ย  2  ครัง้  ช่วงเวลาใน
การบรหิารร่างกายคอื  18.00  น.  ระยะเวลาเฉลีย่ต่อครัง้  2  ชัว่โมง  ส่วนใหญ่ใช้บรกิารการอบไอ
น ้า  เหตุผลในการออกก าลงักายคอืเพื่อใหสุ้ขภาพแขง็แรง  เดนิทางสะดวกใกลท้ี่พกัอาศยั/ที่ท างาน  
และเหตุผลในการไม่เคยไปใชบ้รกิารสถานบรหิารร่างกายคอืเรื่องราคาแพง  ในดา้นความคาดหวงัที่
มต่ีอการออกก าลงักายในสถานบรหิารร่างกายโดยเรยีงล าดบัจากความส าคญัมากไปหาน้อย  ดงันี้  
ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นสถานที ่ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด  พบว่าความคาดหวงัด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  พฤตกิรรมการออกก าลงักายพบวา่มคีวามสมัพนั
กบัแนวโน้มการตดัสนิใจใชบ้รกิารค่อนขา้งต ่าและมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  ซึง่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน และการวเิคราะห์ความคาดหวงัด้านส่วนผสม
ทางการตลาด  พบว่ามคีวามสมัพนัธ์ค่อนข้างต ่าและมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.01  ซึง่สอดคลอ้งตามสมมตฐิาน 
 

 จากการศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง ท าให้ทราบถึงปจัจยัหลายด้านที่มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร และความตอ้งการของลกูคา้ เนื่องจากเป็นผลติภณัฑส์ าหรบัการออกก าลงั
กายต้องมีความความปลอดภยัและคุณค่าในตวัผลิตภณัฑ์เป็นสิ่งส าคญั อีกทัง้ยงัต้องพิจารณา
ประกอบกบัเกณฑก์ารตดัสนิใจด้านอื่นๆ อกีด้วยไม่ว่าจะเป็นปจัจยัด้านราคา สถานที่จดัในการจดั
วางอุปกรณ์ การส่งเสรมิการตลาด ตลอดจนการรบัรู้ขอ้มูลข่าวสารขอ้มูลต่างๆ ซึ่งผู้วจิยัได้น ามา
ท าการศกึษาและเปรยีบเทยีบกบักรอบแนวคดิของการวจิยัและใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมอื
วเิคราะหเ์พื่อทีจ่ะศกึษาพฤตกิรรมการใชบ้รกิารศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ของผูบ้รโิภค
ในกรุงเทพมหานคร จงึท าการศกึษาวจิยัโดยหาความสมัพนัธ์ของทฤษฎีดงักล่าวและศกึษาปจัจยั
ต่างๆ กบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ ซึง่ขอ้มลูทัง้หมดนี้เป็นสิง่ส าคญัยิง่ทีอ่งคก์รสามารถน าไปใช้
ปรบัปรุงและพฒันาคุณภาพการให้บรกิาร  เพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้าในอนาคต
ต่อไป 
 



บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 

ในการวจิยัครัง้นี้ผวูจิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงันี้ 

1. การกาํหนดประชากรและการสมุกลุ่มตวัอยา่ง  
2. การสรางเครื่องมอืทีใ่ชในการวจิยั  
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล 

 

การก าหนดประชากรและการสุมกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากร  
ประชากรทีใ่ชในการวจิยัคอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยใูนกรุงเทพมหานครทีใ่ชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อก

กาํลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
การเลือกกลมุตวัอยาง 
กลมุตวัอยางทีใ่ชในการวจิยัครัง้นี้คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารศนูยอ์อกกาํลงักาย อนนัตไ์ลน์ 

ฟิตเนส เนื่องจากทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน   ดงันัน้ผวูจิยัจงึใชก้ารคาํนวณขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งและสตูรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบทราบจาํนวนประชากร โดยกาํหนดความเชื่อมัน่
ที ่95% ความผดิพลาดไม่เกนิ 5% ดงัสตูรของ Taro Yamane (Yamane Taro. 1967.) ดงันี้  

 
n        =           N 
            1 + N(E)2 
n        =          700 
                 1 + 700 (0.5)2 
n        =          700   
               1 + 700 (0.0025)     
n        =          700  = 254.54 = 255    คน 
                     1 + 2.75 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
N = จาํนวนประชากร 
E = ค่าความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้ (ในการวจิยันี้กาํหนดใหเ้ท่ากบั 5% หรอื 

0.05 คอืระดบัความเชื่อมัน่ 95%)  
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จากการคาํนวณขา้งตน้ จาํนวนประชากรเท่ากบั 700 คน ขนาดของตวัอยา่งทีค่าํนวณได้
จงึเท่ากบั 255 ตวัอยา่ง และเพื่อป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามอยา่งไม่สมบรูณ์
จงึไดท้าํการสาํรองแบบสอบถามเพิม่อกี 25 ชุดรวมแบบสอบถามทัง้สิน้ 280 ชุด 

 
 การสุ่มตวัอยา่งสาํหรบังานวจิยันี้ ผูว้จิยัไดใ้ชห้ลกัการสุ่มตวัอยา่ง 2 ข ัน้ตอน ดงันี้ 
   ข ัน้ที ่1 ใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบโควต้า (Quota Sampling) ไดจ้าํนวนตวัแทน
ตามโควตา้สาํหรบัศนูยอ์อกกาํลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ในแต่ละแหง่ ดงันี้ (Zikmund. 2000 : 
452) 

1. สาขารามอนิทรา จาํนวน 140 คน 
2. สาขาเกษตร-นวมนิทร ์จาํนวน 140 คน 

 
   ข ัน้ที ่2 ใชว้ธิกีารสุ่มแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) (Zikmund. 
 2000: 450) จนครบจาํนวนขนาดตวัอยา่ง 280 คน 

 
การสร้างเครื่องมอืท่ีใช้ในการวิจยั 
 ข ัน้ตอนการสร้างเครื่องมือวิจยั 
 1. ศกึษาขอ้มลูจากตาํรา เอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วของกบัส่วนประสมทางการตลาด   
ทฤษฎกีารบรกิาร และพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชบ้รกิารเพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. ปรบัปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถามทีม่คีวามเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัทฤษฎแีละ
แนวคดิทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. นําแบบสอบถามทีผ่วูจิยัสรา้งขึน้เสนอตออาจารยทีป่รกึษาสารนิพนธ   เพื่อทาํการ
ตรวจสอบความถูกตอ้ง   และเสนอแนะเพิม่เตมิเพื่อให้ไดข้อ้คาํถามทีม่ขีอ้ความตามวตัถุประสงค์
ของการวจิยักอนนําเสนอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ ์
 4. นําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบไปปรบัปรงุแกไขใหถู้กตอ้ง   จากนัน้นําเสนอต่อผู้
เชีย่วชาญตรวจแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบและแกไขกอนนําไปทดลองใช ้

5. นําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบและแกไ้ขไปทดลองใช ้  (Try Out)    กบักลุม่  
ตวัอยา่งจาํนวน 30 คน แลว้นําผลทีไ่ดไ้ปวเิคราะหห์าความเชื่อมัน่  (Reliability)  ของชุดคาํถาม
ของแตละตวัแปรดว้ยวธิกีารหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟา (Alpha Coefficiency) ของครอนบคั 
(Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 449) เพื่อทดสอบความคงทีภ่ายในของชุดคาํถาม 
 ผลการทดสอบ ค่าครอนบคั (Cronbachs’ Alpha Coefficient) มผีลดงันี้ 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.7516 จาํนวนขอ้คาํถาม 5 ขอ้ 
 ดา้นราคา   ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.7399 จาํนวนขอ้คาํถาม 4 ขอ้ 
 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.7825 จาํนวนขอ้คาํถาม 4 ขอ้ 
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 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.8421 จาํนวนขอ้คาํถาม 7 ขอ้ 
 ดา้นบุคลากร  ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.7483 จาํนวนขอ้คาํถาม 4 ขอ้ 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.8284 จาํนวนขอ้คาํถาม 5 ขอ้ 
 ดา้นกระบวนการบรกิาร ค่าครอนบคั เท่ากบั 0.8393 จาํนวนขอ้คาํถาม 5 ขอ้ 
 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูซึง่
แบบสอบถามทีส่รางขึน้แบงออกเปน 3 ตอน คอื 

 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุ   ระดบัการศกึษาชัน้สงูสุด   อาชพี    รายไดส้่วนบุคคลต่อเดอืน    เป็นลกัษณะคาํถามปลาย
ปิดจาํนวน 5 ขอ้ 

 

 ขอที ่1 เพศ   
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 ขอที ่2 อาย ุ  
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

 ขอที ่3 ระดบัการศกึษาสงูสุด   
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

 ขอที ่4 อาชพี   
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 ขอที ่5 รายไดส้วนบุคคลต่อเดอืน  
เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

 
ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดของศนูยอ์อกกาํลงักาย 

อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ในการรบัรูข้องผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น  7  ส่วน 
ส่วนที ่1    เป็นคาํถามดา้นผลติภณัฑ ์    จาํนวน 5  ขอ้   
ส่วนที ่2    เป็นคาํถามดา้นราคา      จาํนวน 4 ขอ้    
ส่วนที ่3    เป็นคาํถามดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย    จาํนวน 4 ขอ้     
ส่วนที ่4    เป็นคาํถามดา้นการสง่เสรมิการขาย  จาํนวน 7 ขอ้    
ส่วนที ่5    เป็นคาํถามดา้นบุคลากร   จาํนวน 4 ขอ้ 
ส่วนที ่6    เป็นคาํถามดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จาํนวน 5 ขอ้    



 45 

ส่วนที ่7    เป็นคาํถามดา้นกระบวนการ  จาํนวน 5 ขอ้    
         รวม   34 ขอ้ 
    

 
ซึ่งใช้แบบสอบถามแบบปลายปิดโดยให้คะแนนน้ําหนัก (Multiple Rating List Scale 

Questions) และเป็นระดบัการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึ้งเป็นสเกลที่แสดงถึง
ลกัษณะของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของศนูยอ์อกกาํลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ในระดบัมาก
ทีสุ่ด จนถงึระดบัน้อยทีสุ่ด โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั ซึง่กาํหนดเกณฑใ์นการใหค้ะแนน ดงันี้ 
 

ระดบัลกัษณะมากทีสุ่ด 5 
ระดบัลกัษณะมาก 4 
ระดบัลกัษณะปานกลาง 3 
ระดบัลกัษณะน้อย 2 
ระดบัลกัษณะน้อยทีสุ่ด 1 

 
หลงัจากนัน้ไดนํ้าขอ้มลูดงักล่าวมาจดักลุ่มใหม่เป็น 3 กลุ่ม เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท

ลาํดบั (Ordinal Scale) เพื่อใชใ้นการทดสอบสมมุตฐิาน โดยแบ่งเป็น ระดบัอทิธพิลมาก ปานกลาง 
และน้อย ซึง่จะใหค้ะแนนค่าเฉลีย่ในแต่ระดบั โดยใชส้ตูรการคาํนวณช่วงความกวา้งของอนัตรภาค
ชัน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2548: 149) ดงันี้  

 
 ความกวา้งอนัตรภาคชัน้ = คะแนนสงูสุด- คะแนนตํ่าสุด 
             ช่วงคะแนน 
            =   5-1  
              3 
               =   1.33 
 
ระดบัลกัษณะ คะแนนเฉล่ีย 
มลีกัษณะน้อย 1.00 - 2.33 
มลีกัษณะปานกลาง 2.34 - 3.67 
มลีกัษณะมาก 3.68 - 5.00 
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ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกกาํลงักาย อนนัตไ์ลน์ 
ฟิตเนส เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) มหีลายคาํตอบใหเ้ลอืก 
(Multiple Choice Question) จาํนวน 5 ขอ้ ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ   (Nominal 
Scale) 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 แหล่งทีม่าของขอ้มลูประกอบดว้ย 2 ส่วนคอื 
 1. ขอมลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากเอกสารอา้งองิต่าง ๆ 
และผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อนํามาสรา้งแบบสอบถาม 
 2. ขอ้มลูปฐมภมู ิ (Primary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่น 
กรุงเทพมหานครทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถาม   มขี ัน้ตอนการเกบ็ดงันี้ 
 ผูว้จิยัศกึษาทฤษฎ ี  แนวคดิ   และเอกสารต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อเป็นกรอบในการศกึษา
วจิยัเรื่อง  ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคมาสรา้งเป็นแบบสอบถามเพื่อใชใ้น
การเกบ็รวบรวมขอมลูจากกลุ่มตวัอย่างทีไ่ดค้ดัเลอืกตามกระบวนการจาํนวน  280 ฉบบั    
 
การจดัท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ทดสอบแบบสอบถามทีไ่ดอ้อกแบบไว ้ (Pre-test) แลว้ดาํเนินการแกไ้ขขอ้บกพร่องของ
แบบสอบถาม  
 2. นําแบบสอบถามทีแ่กไ้ขขอ้บกพร่องเรยีบรอ้ยแลว้ออกเกบ็ขอ้มลูจรงิ   
 3. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตอ้งการแลว้ผูว้จิยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้ง ความ
สมบรูณ์ของแลว้ นําคาํตอบทีไ่ดม้าลงรหสัตวัเลข (Coding) ตามทีก่าํหนดไว ้ และทาํการบนัทกึ
ขอ้มลูเขา้เครื่องคอมพวิเตอร์  
 4. ทาํการประมวลผลขอ้มลู และวเิคราะหข์อ้มลูซึง่ใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูเพื่อการวจิยั
การสงัคมศาสตรโ์ดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู โดยการวจิยัครัง้นี้ใชร้ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
(Level or Significance) และทาํการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชค้่าสถติต่ิางๆดงัต่อไปนี้ 
 

 การวิเคราะหข้์อมลู 

 1.วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติพิรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อใหท้ราบขอ้มลูปจัจยั
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถวเิคราะหแ์บบสอบถามได ้ดงันี้ 
  1.1 แบบสอบถามตอนที ่ 1 เกีย่วกบัขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน ของผูต้อบแบบสอบถาม และแบบสอบถาม 
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ตอนที ่ 3 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกกาํลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส แสดงผล
เป็นความถี่และรอ้ยละ 

  1.2 แบบสอบถามตอนที ่2 เกีย่วกบัระดบัลกัษณะของปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด โดยแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 2. การวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถติทิีใ่ชท้ดสอบ
สมมุตฐิานการวจิยั เพื่อแสดงถงึความสมัพนัธข์องตวัแปรตน้และตวัแปรตาม โดยสถติทิีใ่ชใ้นการ
ทดสอบสมมุตฐิาน คอื Chi-Square ( 2x - test) 
 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ย 
 สถติพิืน้ฐาน  ไดแ้ก่ 

1. ค่าสถิติร้อยละ  (Percentage)   (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 52) 
 
                 P   = f x 100 
                           n 

เมื่อ P   แทน   ค่ารอ้ยละหรอื % (Precentage) 
  f    แทน ความถี่ทีต่อ้งการเปลีย่นแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ 
  n   แทน จาํนวนความถี่ท ัง้หมดหรอืจาํนวนประชากร 

2. การหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูดา้นต่าง ๆ  
(กลัยา   วานิชยบญัชา. 2544: 36) 

x    =        n

x

 
 

เมื่อ  x   =       ค่าคะแนนเฉลีย่ 

      x   =  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

n     =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 3.  การหาค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน   (Standard Deviation)   เพื่อใชแ้ปลความหมายของ
ขอ้มลูดา้นต่าง ๆ (กลัยา วานิชยบญชา. 2544: 49) 

 

DS   = 
)1(

)( 22



 

nn

xxn

 
 

เมื่อ DS.   =   ค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตวัอยา่ง 

 2x
  =  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 


2)( x   =  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 

  n   =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 4.  ค่าความเช่ือมัน่ของชุดค าถาม (Reliability of the Test)  โดยใชส้ตูรสมประสทิธิ ์
แอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha) (กลัยา วานิชยบญัชา. 2544: 125 - 126) ดงันี้ 
 
 

    =           k Covariance / Variance 
     

             1 + (k – 1) Covariance / Variance 
 
 โดยที ่  k = จาํนวนคาํถาม 
 Covariance = ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งคาํถาม 
   Variance = ค่าเฉลีย่ของค่าแปรปรวนของคาํถาม 
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สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมตฐิานใชก้ารทดสอบความสมัพนัธค่าเฉลีย่ของตวัแปร 2 ตวั   โดยใชส้ถติ ิ
Chi-Square ( χ 2 - test)   โดยใชส้ตูรดงันี้   (กลัยา วานิชยบญัชา. 2545: 182)  และทาํการทดสอบ
เพิม่เตมิเมื่อ Chi-Square มคีวามสมัพนัธอยา่งมนียัสาํคญัโดยการทดสอบความสมัพนัธดว้ยสถติ ิ
Cramer’s v 

 

  χ
 2   = 

 
Eij

EijOijc

j

r

i

2

11



  

       

Oij  = ความถี่ของขอ้มลูแถวที ่i และคอลมัน์ที ่j  
 r = จาํนวนกลุ่มของตวัแปรดา้นแถว 

 c = จาํนวนกลุ่มของตวัแปรดา้นคอลมัน์ 

Eij  = ความถี่ทีค่าดหวงัจากแถวที ่i และคอลมัน์ที ่j 
และมลีกัษณะที ่j ของตวัแปรทีส่อง 
 

 สถติ Cramer’s v ใชว้ดัระดบัความสมัพนัธระหวา่งตวัแปรอสิระและตวัแปรตามเมื่อมตีวั
แปรใด ตวัแปรหนึ่งหรอืทัง้ 2 ตวัแปรเป็นขอ้มลูชนิดสเกลนามกาํหนด Nominal Scale  (กลัยา วา
นิชบญัชา. 2545: 182) ใชส้ตูร 
 
 
    Cramer’s V    =       χ 2 
       n ( t -1) 
    

เมื่อ   Cramer’s V      แทน    สมัประสทิธ ์Cramer’s V 
         χ

 2          แทน    ค่าของ χ 2 จากการทดสอบความเป็นอสิระต่อกนั 
    n             แทน     ขนาดของตวัอย่าง 
   t              แทน     จาํนวนแถวหรอืจาํนวนสดมภท์ีม่คี่าน้อย  

 ทัง้นี้โดยใชเ้กณฑการวเิคราะหค่์าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ  (บุญธรรม กจิปรดีาบรสิทุธิ.์ 
2543: 348) ดงันี้ 
 ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ   0.71 - 0.99  หมายความวา่   มคีวามสมัพนัธระดบัสงู 
 ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ   0.31 - 0.70  หมายความวา่   มคีวามสมัพนัธระดบัปานกลาง 
 ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ   0.01 - 0.30  หมายความวา่   มคีวามสมัพนัธระดบัตํ่า 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การน าเสนอผลของการวเิคราะหข์อ้มลู ในงานวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัได้แบ่งการ
วเิคราะห์เป็น 2 ส่วน โดยในการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลความหมายของการวเิคราะห์ขอ้มูล 
เพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจและสื่อความหมายทีต่รงกนั ผู้วจิยัจงึก าหนดสญัลกัษณ์ต่างๆและอกัษรย่อที่
ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัต่อไปนี้ 
 
 n    แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X     แทน ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
  S.D.   แทน ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน   (Standard Deviation) 

2     แทน ค่าไค-สแควร ์
 Cramer’s V   แทน ระดบัความสมัพนัธใ์นการวดัตวัแปรมาตรนามบญัญตั ิ
 Somers’ d  แทน ระดบัความสมัพนัธใ์นการวดัตวัแปรมาตรเรยีงล าดบั 
 r    แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Product Moment   
          Coefficient Correlation) 
 Sig.   แทน ระดบันยัส าคญัทางสถติจิากการทดสอบ 

  H0     แทน สมมตฐิานหลกั 
  H1    แทน สมมตฐิานรอง 
 
การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการน าเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้นี้ 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละน าเสนอในรปูแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงันี้ 
 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 
  ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนที ่2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญของปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
บุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  และดา้นกระบวนการ 
  ตอนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบั การใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครของผูต้อบแบบสอบถาม   
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 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิานจ านวน 9 ขอ้ดงันี้ 
  1. เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลังกาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส  
  2. อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส   
  3. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
  4. อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส 
  5. รายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส   
  6.   ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส    
  7. ราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส    
  8. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
  9. การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
  10. บุคลากรมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส 
  11. ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
  12. กระบวนการบรกิารความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนท่ี  1  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา  โดยแบ่งการวิเคราะหอ์อก  แต่ละตอน

ตามล าดบั 
ตอนท่ี  1 การวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยน าเสนอ

ในรปูแบบ ความถี่  รอ้ยละ ตามตาราง1 
 

ตาราง  1  ค่าความถี่และค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามเพศ  อาย ุ  ระดบั                
    การศกึษา  อาชพี  และ  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 
 ข้อมลูส่วนบคุคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.เพศ ชาย 

หญงิ 
128 
152 

45.7 
54.3 

 รวม 280 100.0 
2.อาย ุ ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 25 ปี 

26-30 ปี 
31-35 ปี 
36-40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

31 
48 
64 
77 
60 

11.1 
17.1 
22.9 
27.5 
21.4 

 รวม 280 100.0 
3.ระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี

ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

       33 
196 
51 

      11.8 
70.0 
18.2 

 รวม 280 100.0 
4.อาชีพ นกัเรยีน / นกัศกึษา 

รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
เจา้ของกจิการ 

35 
48 
117 
80 

12.5 
17.1 
41.8 
28.6 

 รวม 280 100.0 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
 ข้อมลูส่วนบคุคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
5.รายได้ต่อเดือน น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาทขึน้ไป 

25 
97 

       77 
81 

8.9 
34.6 
27.5 
28.9 

 รวม 280 100.0 
 
 จากตาราง 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เป็นกลุ่ม
ตวัอยา่ง  ในการศกึษาครัง้นี้มจี านวน  280  คน  จ าแนกตามตวัแปรดงันี้ 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ  จ านวน  152  คน  คดิเป็นร้อยละ  54.3  
และเพศชาย  จ านวน  128  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  45.7 
 อายุ  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ  36-40 ปี จ านวน  77  คน  คดิเป็นร้อยละ  
27.5  รองลงมาคอืกลุ่มทีม่อีาย ุ 31-35 ปี  จ านวน  64  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  22.9  กลุ่มที่มอีายุ  41 
ปีขึน้ไป  จ านวน  60  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  21.4  กลุ่มทีม่อีาย ุ 26-30  ปี  จ านวน  48 คน  คดิเป็น
รอ้ยละ  17.1  และกลุ่มทีม่จี านวนน้อยทีสุ่ดคอื  กลุ่มทีม่อีาย ุต ่ากวา่หรอืเท่ากบั  25  ปี  จ านวน  31  
คน  คดิเป็นรอ้ยละ  11.1 
 ระดบัการศึกษา  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  จ านวน   
196  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  70.0  รองลงมาคอืสูงกว่าปรญิญาตร ี จ านวน   51  คน  คดิเป็นร้อยละ  
18.2  และกลุ่มทีม่จี านวนน้อยทีสุ่ดคอื  กลุ่มทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ี จ านวน  33  คน  
คดิเป็นรอ้ยละ  11.8 
 อาชีพ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน  117  คน  
คดิเป็นร้อยละ  41.8  รองลงมาคอือาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั  จ านวน  80  คน  คดิเป็นร้อยละ  
28.6  อาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ  จ านวน  48  คน  คดิเป็นร้อยละ  17.1  และกลุ่มที่มจี านวน
น้อยทีสุ่ดคอื  กลุ่มทีม่อีาชพีนกัเรยีน/นกัศกึษา  จ านวน  35  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  12.5 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้  10,001-20,000  บาท 
จ านวน  97  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  34.6  รองลงมาคอืกลุ่มทีม่รีายได ้ 30,001บาทขึน้ไป  จ านวน  81  
คน  คดิเป็นร้อยละ  28.9  กลุ่มที่มรีายได้  20,001-30,000บาท  จ านวน  77  คน  คดิเป็นร้อยละ  
27.5  และกลุ่มทีม่รีายไดน้้อยกวา่หรอืเท่ากบั  10,000  บาท จ านวน  25  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  12.5 
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 เน่ืองจากข้อมูลเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย 
อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ของผู้ตอบแบบสอบถามด้านข้อมูลส่วนบุคคล มีความถ่ีของข้อมูลและ
การกระจายตวัไม่สม า่เสมอ บางกลุ่มมีจ านวนความถ่ีน้อยเกินไป ดงันัน้ เพ่ือการทดสอบ
สมมติุฐานด้านสถิติไค-สแควร ์ผู้วิจยัจึงท าการรวบรวมกลุ่มข้อมลูใหม่ ดงัน้ี 
 
ตาราง 2 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูเกีย่วกบัค่าความถี่และค่ารอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถาม  
    พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ทีจ่ดักลุ่มใหม่ 
 
1.อาย ุ ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 35 ปี 

36-40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

143 
77 
60 

51.1 
27.5 
21.4 

 รวม 280 100.0 
2.รายได้ 
   ต่อเดือน 

น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาทขึน้ไป 

119 
77 
84 

42.5 
27.5 
30.0 

 รวม 280 100.0 
 
 อายุ  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั  35  ปี จ านวน  143  คน  
คดิเป็นร้อยละ  51.1  รองลงมาคอืกลุ่มที่มอีายุ  36-40 ปี  จ านวน  77  คน  คดิเป็นร้อยละ  27.5  
และ กลุ่มทีม่อีาย ุ 41 ปีขึน้ไป  จ านวน  60  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  21.4 ตามล าดบั 
   
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ น้อยกว่าหรือเท่ากับ 
20,000 บาท จ านวน  119  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  42.5  รองลงมาคอืกลุ่มที่มรีายได้  30,001บาทขึน้
ไป  จ านวน  84  คน  คดิเป็นรอ้ยละ  30.0  และ กลุ่มทีม่รีายได้  20,001-30,000บาท  จ านวน  77  
คน  คดิเป็นรอ้ยละ  27.5   
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 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ 
 
ตาราง 3 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นผลติภณัฑ์ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ ์

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1.  อุปกรณ์อยูใ่นสภาพทีด่มีคีวามปลอดภยัในการใชง้าน 
2.  อุปกรณ์ไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐาน 
3.  อุปกรณ์สามารถตอบสนองความตอ้งการ 
4.  อุปกรณ์มคีวามทนัสมยั 
5.  อุปกรณ์มคีวามสวยงามน่าใช ้

4.17 
3.98 
3.99 
3.84 
3.79 

0.616 
0.616 
0.667 
0.755 
0.754 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.95 0.543 มาก 
  
 จากตาราง 3 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นผลติภณัฑ ์ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.95 
            เมื่อพิจารณารายข้อ  พบว่า ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมีลักษณะด้าน
ผลิตภณัฑ์ ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ที่มีคะแนนมากกว่าข้ออื่นคือ อุปกรณ์อยู่ในสภาพที่ดีมี
ความปลอดภยัในการใชง้าน  มคี่าเฉลีย่  4.17  รองลงมา อุปกรณ์สามารถตอบสนองความต้องการ  
มคี่าเฉลีย่  3.99  อุปกรณ์ไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐาน  มคี่าเฉลีย่  3.98  อุปกรณ์มคีวามทนัสมยั  
มคี่าเฉลีย่  3.84  อุปกรณ์มคีวามสวยงามน่าใช ้ มคี่าเฉลีย่  3.79  ตามล าดบั 
 
ตาราง 4 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นราคา 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1. ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศนูยอ์อกก าลงักายอื่น 
2. ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพการบรกิาร 
3. สมรรถภาพของร่างกายทีเ่พิม่ขึน้คุม้ค่าเงนิทีเ่สยีไป 
4. ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัความพงึพอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั 

   4.18 
4.18 
4.15 
4.13 

  0.696 
0.706 
0.724 
0.761 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.16 0.591 มาก 



 56 

 จากตาราง 4 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นราคา ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.16 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะด้านik8k ใน
ระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศูนยอ์อกก าลงั
กายอื่น และ ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศูนยอ์อกก าลงักายอื่น มคี่าเฉลี่ย  4.18    รองลงมา 
สมรรถภาพของร่างกายทีเ่พิม่ขึน้คุม้ค่าเงนิทีเ่สยีไป  มคี่าเฉลี่ย  4.15และ ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบ
กบัความพงึพอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั มคี่าเฉลีย่ 4.13  ตามล าดบั  
  
ตาราง 5 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1. สามารถเขา้ถงึอุปกรณ์เพื่อใชง้านไดง้่าย 
2. มอุีปกรณ์เพยีงพอทุกครัง้ทีไ่ปใชบ้รกิาร 
3. จดัวางอุปกรณ์โดยค านึงถงึความปลอดภยั 
4. อยูใ่นท าเลทีต่ ัง้ทีด่ ีเดนิทางสะดวก เขา้ถงึไดง้่าย 

4.10 
4.10 
4.05 
4.19 

0.744 
0.718 
0.727 
0.798 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.11 0.611 มาก 
 
 จากตาราง 5 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.11 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบว่า ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมีลกัษณะด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ที่มคีะแนนมากกว่าขอ้อื่นคอื อยู่ในท าเลที่ตัง้ที่ด ี
เดนิทางสะดวก เขา้ถงึไดง้่าย  มคี่าเฉลีย่  4.19  รองลงมา สามารถเขา้ถงึอุปกรณ์เพื่อใช้งานได้ง่าย  
และ มอุีปกรณ์เพยีงพอทุกครัง้ที่ไปใช้บรกิาร มคี่าเฉลี่ย  4.10  จดัวางอุปกรณ์โดยค านึงถึงความ
ปลอดภยั  มคี่าเฉลีย่  4.05 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นการส่งเสรมิทาง 
    การตลาด 
  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1. การแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า กระป๋องน ้าหรอืเสื้อ
แก่สมาชกิ 
2. บตัรทดลองใหใ้ชบ้รกิารก่อนสมคัรสมาชกิ 
3. การจดัท าใบปลวิ แผ่นพบั ทีใ่หร้ายละเอยีดของบรกิาร 
4. มพีนกังานขายใหค้ าแนะน าตามหา้งสรรพสนิคา้ 
5. การตกแต่งภายในรา้นเพื่อจงูใจใหล้กูคา้สนใจ 
6. การจดักจิกรรมพเิศษ เชน่ มกีารจดัประชาสมัพนัธ์
อุปกรณ์พรอ้มแจกรายละเอยีดขอ้มลูการบรกิาร 
7. การสาธติเพื่อแนะน าประโยชน์และวธิกีารใชอุ้ปกรณ์ 

3.13 
 

3.22 
3.05 
2.91 
3.29 
3.21 

 
3.56 

1.127 
 

1.070 
1.104 
1.224 
1.053 
0.966 

 
1.014 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

รวม 3.19 0.899 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 6 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นการส่งเสรงิทางการตลาด  ในระดบั ปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.19  
   เมื่อพิจารณารายขอ้  พบว่า ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะ ด้านการ
ส่งเสรมิทางการตลาด ในระดบัปานกลางในทุกขอ้ โดยขอ้ที่มคีะแนนมากกว่าขอ้อื่นคอื การสาธติ
เพื่อแนะน าประโยชน์และวธิกีารใชอุ้ปกรณ์ มคี่าเฉลีย่ 3.59 รองลงมา การตกแต่งภายในร้านเพื่อจูง
ใจใหล้กูคา้สนใจ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.29 บตัรทดลองใหใ้ชบ้รกิารก่อนสมคัรสมาชกิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.22   การจดักจิกรรมพเิศษ เช่น มกีารจดัประชาสมัพนัธ์อุปกรณ์พร้อมแจกรายละเอยีดขอ้มูลการ
บริการ มีค่าเฉลี่ย 3.21 การแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า กระป๋องน ้าหรอืเสื้อแก่สมาชิก มี
ค่าเฉลีย่ 3.13 การจดัท าใบปลวิ แผ่นพบั ทีใ่หร้ายละเอยีดของบรกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.05 และ มี
พนกังานขายใหค้ าแนะน าตามหา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.91 ตามล าดบั  
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ตาราง 7 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นบุคลากร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบคุลากร 

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1. พนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร 
2. พนกังานมคีวามยนิดแีละเตม็ใจในการใหบ้รกิาร 
3. พนกังานมทีกัษะและความรูใ้นการบรกิาร 
4. พนกังานใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ อ่อนน้อมและเป็นมติร 

3.97 
4.07 
4.12 
4.18 

0.768 
0.700 
0.701 
0.769 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.08 0.607 มาก 
 
 จากตาราง 7 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นบุคลากร  ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.08 
            เมื่อพิจารณารายข้อ  พบว่า ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมีลกัษณะ ด้าน
บุคลากร  ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ที่มคีะแนนมากกว่าขอ้อื่นคอื พนักงานให้บรกิารด้วยความ
สุภาพ อ่อนน้อมและเป็นมติร  มคี่าเฉลีย่  4.18  รองลงมา พนกังานมทีกัษะและความรูใ้นการบรกิาร  
มคี่าเฉลีย่  4.12    พนกังานมคีวามยนิดแีละเตม็ใจในการใหบ้รกิารมคี่าเฉลี่ย  4.07 และ  พนักงาน
มคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร  มคี่าเฉลีย่  3.97 ตามล าดบั 
 
ตาราง 8  ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1.  สถานทีอ่อกก าลงักายกวา้งขวาง สะดวกสบาย 
2.  มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั 
3.  หอ้งน ้ามคีวามสะอาด 
4.  หอ้งแต่งตวักวา้งขวาง 
5.  เครื่องแบบพนกังานมคีวามเป็นเอกลกัษณ์ 

4.20 
3.88 
3.71 
3.85 
3.89 

0.719 
0.710 
0.783 
0.774 
0.895 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.91 0.621 มาก 
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 จากตาราง 8 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.91 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ ในระดบัมากในทุกข้อ โดยขอ้ที่มีคะแนนมากกว่าขอ้อื่นคือ สถานที่ออกก าลงักาย
กวา้งขวาง สะดวกสบาย  มคี่าเฉลีย่  4.20  รองลงมา เครื่องแบบพนกังานมคีวามเป็นเอกลกัษณ์  มี
ค่าเฉลี่ย  3.89  มชีื่อเสยีงเป็นที่รู้จกั  มคี่าเฉลี่ย  3.88  ห้องแต่งตวักวา้งขวาง  มคี่าเฉลี่ย  3.85  
หอ้งน ้ามคีวามสะอาด  มคี่าเฉลีย่  3.71 ตามล าดบั 
 
ตาราง 9 ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของดา้นกระบวนการ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านกระบวนการบริการ 

ระดบัลกัษณะ 


X  ..DS  แปลผล 
1.  การง่ายในการขอรบับรกิาร 
2.  มกีารรบัฟงัขอ้คดิเหน็จากผูใ้ชบ้รกิาร 
3.  มกีารแจง้ขา่วสารและขอ้มลูต่างๆ แก่ผูใ้ชบ้รกิารอยูเ่สมอ 
4.  ความสะดวกในการขอรบับรกิาร 
5.  ความรวดเรว็ในการขอรบับรกิาร 

4.09 
3.90 
3.78 
4.10 
4.11 

0.812 
0.828 
0.873 
0.757 
0.800 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.99 0.661 มาก 
 
 จากตาราง 9 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นกระบวนการบรกิาร ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.99 
            เมื่อพิจารณารายข้อ  พบว่า ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไ ลน์ ฟิตเนสมีลักษณะด้าน
กระบวนการบรกิาร ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื  ความรวดเรว็ในการ
ขอรบับรกิาร  มคี่าเฉลีย่  4.11  รองลงมา ความสะดวกในการขอรบับรกิาร  มคี่าเฉลี่ย  4.10  การ
ง่ายในการขอรบับรกิาร  มคี่าเฉลี่ย  4.09  มกีารรบัฟงัขอ้คดิเหน็จากผู้ใช้บรกิาร  มคี่าเฉลี่ย  3.90  
มกีารแจง้ขา่วสารและขอ้มลูต่างๆ แก่ผูใ้ชบ้รกิารอยูเ่สมอ  มคี่าเฉลีย่  3.78 ตามล าดบั 
  
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
 ผู้ตอบแบบสอบถาม มีพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส 
แบ่งออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ ความถี่ในการใช้บรกิาร  ประเภทของบรกิารที่ใช้  วนัที่เขา้ใช้บรกิาร  
ช่วงเวลาทีม่าใชบ้รกิาร  ความพงึพอใจทีไ่ดร้บั 
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ตาราง 10 ค่าความถี่และค่ารอ้ยละของขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
ข้อมลูพฤติกรรมการพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อก

ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. ความถ่ีในการเข้า
ใช้บริการ 

ไม่เกนิ 1 ครัง้/สปัดาห ์
2 – 3 ครัง้/สปัดาห ์
4 – 5 ครัง้/สปัดาห ์
6 ครัง้/สปัดาห ์ขึน้ไป 

6 
110 
138 
26 

2.1 
39.3 
49.3 
9.3 

 รวม 280 100.0 
2. ประเภทของ
บริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ 
คลาสแอโรบกิ/โยคะ 
ซาวน่า 
คลาสจกัรยาน 

169 
79 
20 
12 

60.4 
28.2 
7.1 
4.3 

 รวม 280 100.0 

3. วนัท่ีเข้าใช้บริการ วนัธรรมดา 
วนัหยดุราชการ             

217 
63 

77.5 
22.5 

 รวม 280 100.0 

4. ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้
บริการ 

10.00-13.00 
13.01-16.00 
16.01-19.00 
19.01-22.00 

28 
36 
107 
109 

10.0 
12.9 
38.2 
38.9 

 รวม 280 100.0 

5. ความพึงพอใจต่อ บุคลากร เจา้หน้าที ่
ความหลากหลายของบรกิาร 
สถานทีต่ ัง้ 
เวลา ปิด-เปิด 

39 
43 
171 
27 

13.9 
15.4 
61.1 
9.6 

 รวม 280 100.0 
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 จากตาราง 10 แสดงให้เหน็ถึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัลกัษณะพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เป็นกลุ่มตวัอย่าง ใน
การศกึษาครัง้นี้มจี านวน 280 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งันี้ 
 ความถ่ีในการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ต่อสปัดาห์  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบวา่ มาใชบ้รกิาร 4 – 5 ครัง้/ สปัดาห์  จ านวน  138 คน  คดิเป็นร้อยละ 
49.3 รองลงมาคอื มาใชบ้รกิาร 2 – 3 ครัง้/สปัดาหจ์ านวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.3 มาใชบ้รกิาร 
6 ครัง้/สปัดาห ์จ านวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.3  และ มาใชบ้รกิารไม่เกนิ 1 ครัง้/สปัดาห ์จ านวน 6 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.1 
 ประเภทของบริการท่ีใช้ในศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ต่อสปัดาห ์ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้รกิารประเภท การบรหิารกลา้มเนื้อ จ านวน 169 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.4 
รองลงมาคอื คลาสแอโรบกิ จ านวน 79 คน คดิเป็นร้อยละ 28.2    ซาวน่า จ านวน 20 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 7.1 และคลาสจกัรยาน จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.3  ตามล าดบั  
 วนัท่ีเข้าใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ตอบวา่ วนัธรรมดา จ านวน 228 คน คดิเป็นรอ้ยละ 81.4 และวนัหยดุราชการ จ านวน 52 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 18.6 ตามล าดบั 
 ช่วงเวลามาใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ตอบ เวลา 19.01 - 22.00 จ านวน 109 คน คดิเป็นร้อยละ 38.9 รองลงมาคอื เวลา 16.01-
19.00  จ านวน 107 คน คดิเป็นร้อยละ 38.2  เวลา 13.01-16.00  จ านวน 36 คน คดิเป็นร้อยละ 
12.9 และกลุ่มที่มจี านวนน้อยที่สุดคอื เวลา 10.00 – 13.00 จ านวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 10.0 
ตามล าดบั 
 ความพึงพอใจต่อการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในด้าน
ต่างๆ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พงึพอใจต่อ  สถานทีต่ ัง้  จ านวน 171 คน คดิเป็นร้อยละ 61.1 
รองลงมาคอื ความหลากหลายของบรกิาร  จ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.4  บุคลากร เจา้หน้าที ่
 จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 13.9 และเวลา ปิด-เปิด จ านวน  27 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 
ตามล าดบั 
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 เน่ืองจากข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมการใช้ในศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส ของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความถ่ีในการเข้าใช้บริการ ประเภทของบริการ 
ช่วงเวลามาใช้บริการ ความพึงพอใจต่อการใช้บริการมีความถ่ีของข้อมลูและการกระจายตวั
ไม่สม า่เสมอ บางกลุ่มมีจ านวนความถ่ีน้อยเกินไป ดงันัน้ เพ่ือการทดสอบสมมุติฐานด้าน
สถิติไค-สแควร ์ผู้วิจยัจึงท าการรวบรวมกลุ่มข้อมลูใหม่ ดงัน้ี 
 
ตาราง 11 จ านวน และค่ารอ้ยละ ของขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชใ้นศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัต ์
    ไลน์ ฟิตเนส ทีจ่ดักลุ่มใหม่ 
 
ข้อมลูพฤติกรรมการพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อก

ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. ความถ่ีในการเข้า
ใช้บริการ 

ไม่เกนิ 3 ครัง้/สปัดาห ์
4 ครัง้/สปัดาห ์ขึน้ไป 

116 
164 

41.4 
58.6 

 รวม 280 100.0 
2. ประเภทของ
บริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ 
คลาสแอโรบิก /โยคะ /ซาวน่า/คลาส
จกัรยาน 

169 
111 

 

60.4 
39.6 

 
 รวม 280 100.0 

3. ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้
บริการ 

10.00-16.00 
16.01-19.00 
19.01-22.00 

64 
107 
109 

22.9 
38.2 
38.9 

 รวม 280 100.0 

5. ความพึงพอใจต่อ บุคลากร เจ้าหน้าที่/ความหลากหลาย
ของบรกิาร 
สถานทีต่ ัง้/เวลา ปิด-เปิด 

82 
 

198 

29.3 
 

70.7 
 รวม 280 100.0 
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 จากตาราง 11 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผู้ตอบแบบสอบถามที่น ามาจดักลุ่มใหม่ จ าแนกตามตวัแปรได ้
ดงันี้ 
 ความถ่ีในการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ต่อสปัดาห์  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบว่า มาใช้บรกิารไม่เกนิ 3 ครัง้/สปัดาห์ จ านวน 116 คน คดิเป็นร้อยละ 
41.4 รองลงมาคอื มาใชบ้รกิารเกนิ 4 ครัง้/สปัดาห ์จ านวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.6 ตามล าดบั 
 ประเภทของบริการท่ีใช้ในศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ต่อสปัดาห ์ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้รกิารประเภท การบรหิารกลา้มเนื้อ จ านวน 169 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.4 
รองลงมาคอื คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 39.6    
ตามล าดบั  
 ช่วงเวลามาใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ตอบ เวลา 19.01 - 22.00 จ านวน 109 คน คดิเป็นร้อยละ 38.9 รองลงมาคอื เวลา 16.01-
19.00  จ านวน 107 คน คดิเป็นร้อยละ 38.2 และกลุ่มที่มจี านวนน้อยที่สุดคอื เวลา 10.00 – 16.00 
จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.9 ตามล าดบั 
 ความพึงพอใจต่อการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในด้าน
ต่างๆ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พงึพอใจต่อสถานทีต่ ัง้/เวลา ปิด-เปิด จ านวน 198 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 70.7 รองลงมาคอื ความหลากหลายของบรกิาร/บุคลากร เจ้าหน้าที่ จ านวน 82 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 29.3  ตามล าดบั 
  
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ประกอบด้วย 
 การทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระ กบั พฤติกรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ซึง่ประกอบดว้ย ไดแ้ก่ ความถี่ในการมาใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ประเภทของการใชบ้รกิาร วนัทีม่าใชบ้รกิาร  ช่วงเวลาที่เขา้ใช้บรกิาร  ความพงึ
พอใจทีใ่ชบ้รกิาร สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้สถิตไิค-สแควร์ ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวั
แปรและสถติ ิCramer’s V หรอื Somers’d เพื่อวดัขนาดความสมัพนัธข์องตวัแปร โดยใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig.(2-
tailed) มคี่าน้อยกวา่ .05 สมมตฐิานต่างๆ มดีงันี้  
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 สมมติฐานข้อท่ี 1 เพศมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส 
 
 สมมตฐิานย่อย 1.1 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 12 ความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต  
    เนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

เพศ 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4 ครัง้ ขึน้ไป/สปัดาห ์ รวม 
ชาย 
หญงิ 

50    
66 

78 
86 

128 
152 

รวม 116 164 280 

 
2   = 0.544        Sig.(2-tailed)  = 0.461 

 
 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างเพศ กบั ความถี่ในการมาใช้บรกิาร 
พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 0.544 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.461 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เพศไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 1.2 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 13 ความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

เพศ 
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/
คลาสจกัรยาน 

รวม 

ชาย 
หญงิ 

100  
69 

28 
83 

128 
152 

รวม 169 111 280 

 
2   = 31.110 Sig.(2-tailed)  = 0.00     v  = 0.333  Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 13 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างเพศ กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 31.110 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ เมื่อทดสอบ
ต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 
0.333 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานย่อย 1.3 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 14 ความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

เพศ 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ชาย 
หญงิ 

101 
116 

27 
36 

128 
152 

รวม 217 63 280 

 
2   = 0.267  Sig.(2-tailed)  = 0.605 

 
 จากตาราง 14 ความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 0.267 แ ล ะ ค่ า Sig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.605 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ เพศไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมตฐิานย่อย 1.4 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 15 ความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

เพศ 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ชาย 
หญงิ 

31 
33 

56 
51 

41 
68 

128 
152 

รวม 34 107 109 280 

 
2   = 4.964  Sig.(2-tailed)  = 0.084 

 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างเพศ กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 4.964  และ
ค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.084 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 1.5 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 16 ความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นความพงึพอใจ 
 

เพศ 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความ
หลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ชาย 
หญงิ 

31 
51 

97 
101 

128 
152 

รวม 82 198 280 

 
2   = 2.923  Sig.(2-tailed)  = 0.087  

 
 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างเพศ กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 2.923 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.087 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ เพศไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมติฐานข้อท่ี 2 อายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส 
 
 สมมตฐิานย่อย 1.1 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 17 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

อาย ุ
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4 ครัง้ขึน้ไป/สปัดาห ์ รวม 
ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั35ปี 
36 - 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

61 
29 
26 

82 
48 
34 

143 
77 
60 

รวม 116 164 280 

 
2   = 0.629        Sig.(2-tailed)  = 0.730 

 
 จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างอายุ กบั ความถี่ในการมาใช้บรกิาร 
พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 0.629 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.730 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อายไุม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 2.2 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 18 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้

 

อาย ุ
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/ 
คลาสจกัรยาน 

รวม 

ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั35ปี 
36 - 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

           93 
           46 
           30 

50 
31 
30 

143 
77 
60 

รวม 169 79 280 

 
2   = 4.010   Sig.(2-tailed)  = 0.135 

 
 จากตาราง 18 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างอายุ กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบริการที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 4.010 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.135 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อายไุม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 2.3 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 19 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

อาย ุ
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั35ปี 
36 - 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

118 
57 
42 

25 
20 
18 

143 
77 
60 

รวม 217 63 280 

 
      2   = 4.533  Sig.(2-tailed)  = 0.104  
 
 จากตาราง 17\9 ความสมัพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 4.533 และค่าSig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.104 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายไุม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 2.4 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส ดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 20 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

อาย ุ
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั35ปี 
36 - 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

27 
24 
13 

73 
19 
15 

43 
34 
32 

143 
77 
60 

รวม 64 107 109 280 

 
2   =  22.574 Sig.(2-tailed)  = 0.00   v  = 0.201 Sig. = 0.000 

 
 จากตาราง 20 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างอายุ กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 22.574 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อายมุคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  เมื่อทดสอบต่อ
ด้วยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 
0.201 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานย่อย 2.5 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเน
สดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 21 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิต 
    เนสดา้นความพงึพอใจ 
 

อาย ุ
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที ่/  
ความหลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ต ่ากวา่หรอืเท่ากบั35ปี 
36 - 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

50 
17 
15 

93 
60 
45 

143 
77 
60 

รวม 82 198 280 

 
2   = 4.691  Sig.(2-tailed)  = 0.096 

 
 จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างอายุ กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 4.691 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.096 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายไุม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมติฐานข้อท่ี 3 ระดบัการศึกษามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ี
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 3.1 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 22 ความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

ระดบัการศึกษา 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4 ครัง้ ขึน้ไป/สปัดาห ์ รวม 
ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

14 
74 
28 

19 
112 
23 

33 
196 
51 

รวม 116 164 280 

 
2   = 4.919        Sig.(2-tailed)  = 0.085 

 
 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษา กบั ความถี่ในการมา
ใชบ้รกิาร พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 4.919 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.085 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัการศกึษาไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการ
มาใชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 3.2 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 23 ความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

ระดบัการศึกษา 
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 
ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

19 
114 
36 

14 
82 
15 

33 
196 
51 

รวม 169 111 280 

 
2   = 2.732  Sig.(2-tailed)  = 0.255 

 
 จากตาราง 23 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศกึษา กบั พฤตกิรรมการ
ใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 2.732 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.255 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ ซึ่งไม่สอดคล้อง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 3.3 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 24 ความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย   
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

ระดบัการศึกษา 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

28 
145 
44 

5 
51 
7 

33 
196 
51 

รวม 217 63 280 

 
2   = 4.667  Sig.(2-tailed)  = 0.097 

 
 จากตาราง 24 ความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษากบัพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 4.667 และ
ค่าSig.(2-tailed) เท่ากบั 0.097 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 3.4 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 25 ความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

ระดบัการศึกษา 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

4 
50 
10 

25 
69 
13 

4 
77 
28 

33 
196 
51 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 26.741  Sig.(2-tailed)  = 0.000  v = 0.219    Sig.  =  0.000  

 
 จากตาราง 25 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศกึษา กบั พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
3.582 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.167 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้เมื่อทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่า
ความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.219 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานยอ่ย 3.5 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : ระดบัการศกึษามีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 26 ความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

ระดบัการศึกษา 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ 
ความหลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ต ่ากวา่ปรญิญาตรี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

13 
55 
14 

20 
141 
37 

33 
196 
51 

รวม 82 198 280 

 
2   = 1.853  Sig.(2-tailed)  = 0.396 

 
 จากตาราง 26 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศกึษา กบั พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 1.853 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.396 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัการศกึษาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้
ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 4 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 3.1 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 27 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

อาชีพ 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้ขึน้ไป/สปัดาห ์ รวม 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 
รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 

18 
18 
46 
34 

17 
30 
71 
46 

35 
48 
117 
80 

รวม 116 164 280 

 
2   = 2.001  Sig.(2-tailed)  = 0.572 

 
 จากตาราง 27 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพี กบั ความถี่ในการมาใช้บรกิาร 
พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 2.001 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.572 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธ์
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กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความถี่ ในการมาใช้บรกิาร 
ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐิานยอ่ย 4.2 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 28 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

อาชีพ 
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 
รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 

24 
22 
72 
51 

11 
26 
45 
29 

35 
48 
117 
80 

รวม 169 111 280 

 
2   = 5.672  Sig.(2-tailed)  = 0.129 

 
 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพี กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 5.672 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.129 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารที่ใช ้ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 4.3 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 29 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

อาชีพ 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 
รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 

34 
36 
83 
64 

1 
12 
34 
16 

35 
48 
117 
80 

รวม 217 63 280 

 
2   = 11.091  Sig.(2-tailed)  = 0.011 v = 0.199    Sig.  =  0.011 

 
 จากตาราง 29 ความสมัพนัธ์ระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 11.091 และค่าSig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ อาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ เมื่อทดสอบต่อ
ด้วยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 
0.199 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานยอ่ย 4.4 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 30 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิา 
 

อาชีพ 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 
รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 

6 
5 
72 
31 

25 
20 
39 
23 

4 
23 
56 
26 

35 
48 
117 
80 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 37.334 Sig.(2-tailed)  = 0.000   v = 0.258    Sig.  =  0.000 

 
 จากตาราง 30 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพี กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 37.334 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า อาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้  เมื่อ
ทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.258 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานยอ่ย 4.5 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 31 ความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

อาชีพ 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความ
หลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 
รบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิส่วนตวั 

19 
15 
28 
20 

16 
33 
89 
60 

35 
48 
117 
80 

รวม 82 198 280 

 
2   = 12.981  Sig.(2-tailed)  = 0.005  v = 0.215  Sig. = 0.005  

 
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพี กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 12.981 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ อาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้  เมื่อทดสอบต่อด้วยวธิี
สมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.215 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 5.1 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลัง
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 32 ความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้ขึน้ไป/สปัดาห ์ รวม 
น้อยกวา่หรอืเท่ากบั
20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาท ขึน้ไป 

40 
 

37 
39 

79 
 

40 
45 

119 
 

77 
84 

รวม 116 164 280 

 
2   = 5.253  Sig.(2-tailed)  = 0.072 

 
 จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน กบั ความถี่ใน
การมาใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 5.253 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.072 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ รายได้เฉลี่ย
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ต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้าน
ความถี่ในการมาใชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐิานยอ่ย 5.2 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 33 ความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 
น้อยกวา่หรอืเท่ากบั
20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาท ขึน้ไป 

67 
 
           48 

54 

52 
 

29 
30 

119 
 
77 
84 

รวม 169 111 280 

 
2   = 1.486  Sig.(2-tailed)  = 0.476 

 
 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 1.486 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.476 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 5.3 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 34 ความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
น้อยกวา่หรอืเท่ากบั20,000 
บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาท ขึน้ไป 

25 
 

62 
68 

32 
 

15 
16 

119 
 

77 
84 

รวม 217 63 280 

 
2   = 2.292  Sig.(2-tailed)  = 0.318 

 
 จากตาราง 34 ความสมัพนัธ์ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใช้บริการที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 2.292 
และค่าSig.(2-tailed) เท่ากบั 0.318 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 5.4 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 35 ความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั  
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
น้อยกวา่หรอืเท่ากบั
20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาท ขึน้ไป 

25 
 
9 
30 

56 
 

30 
21 

38 
 

38 
33 

119 
 

77 
84 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 20.388 Sig.(2-tailed)  = 0.00   v = 0.270     Sig. = 0.00 

 
 จากตาราง 35 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน กบั พฤตกิรรม
การใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 20.388 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสษสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ  ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้  เมื่อทดสอบต่อด้วยวธิีสมัประสิทธิ ์Cramer’s V พบว่า มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.270 อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 
 
 
 



 88 

 สมมตฐิานยอ่ย 5.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 36 ความสมัพนัธร์ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความหลากหลาย
ของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

น้อยกวา่หรอืเท่ากบั
20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 บาท ขึน้ไป 

39 
 

21 
22 

80 
 

56 
62 

119 
 

77 
84 

รวม 82 198 280 

 
2   = 1.238    Sig.(2-tailed)  = 0.538  

 
 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
1.238 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.538 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพึงพอใจซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 สมมติฐานข้อท่ี 6 ผลิตภณัฑ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย 
อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 6.1 ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 37 ความสมัพนัธร์ะหวา่งผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ 
    ไลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

ผลิตภณัฑ ์
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

ปานกลาง 
มาก 

41 
75 

43 
121 

84 
196 

รวม 116 164 280 

 
2   = 2.694  Sig.(2-tailed)  = 0.101 

 
 จากตาราง 37 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างผลติภณัฑ์ กบั ความถี่ในการมาใช้
บรกิาร พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 2.694 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.101 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลิตภัณฑ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการ
มาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมตฐิานยอ่ย 6.2 ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 38 ความสมัพนัธร์ะหวา่งผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ 
    ไลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 

 

ผลิตภณัฑ ์
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิาร
กลา้มเนื้อ 

คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 

ปานกลาง 
มาก 

45 
124 

39 
72 

84 
196 

รวม 169 111 280 

 
2   = 2.309  Sig.(2-tailed)  = 0.129  

 
 จากตาราง 38 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างผลติภณัฑ์ กบั พฤติกรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 
2.309 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.129 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้ 
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 สมมตฐิานยอ่ย 6.3 ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 39 ความสมัพนัธร์ะหวา่งผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต ์
    ไลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

ผลิตภณัฑ ์
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ปานกลาง 
มาก 

61 
156 

23 
40 

84 
196 

รวม 217 63 280 

 
2   = 1.639  Sig.(2-tailed)  = 0.200 

 
 จากตาราง 39 ความสมัพนัธ์ระหว่างผลติภณัฑ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 1.639 และค่า
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.200 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผลติภณัฑ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 สมมตฐิานยอ่ย 6.4 ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลัง
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 40 ความสมัพนัธร์ะหวา่งผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ 
    ไลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

ผลิตภณัฑ ์
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ปานกลาง 
มาก 

19 
45 

28 
79 

37 
72 

84 
196 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 1.559  Sig.(2-tailed)  = 0.459 

 
 จากตาราง 40 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างผลติภณัฑ์ กบั พฤติกรรมการใช้
บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
1.559 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.495 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผลติภณัฑ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บริการที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 6.5 ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ผลติภณัฑไ์ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 41 ความสมัพนัธร์ะหวา่งผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ 
    ไลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

ผลิตภณัฑ ์
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความหลากหลาย
ของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ปานกลาง 
มาก 

13 
69 

71 
277 

84 
196 

รวม 82 198 280 

 
2   = 11.05    Sig.(2-tailed)  = 0.001  v =0.199   Sig.= 0.001 

 
 จากตาราง 41 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างผลิตภณัฑ์ กบั พฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 11.05 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้  เมื่อ
ทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์
เท่ากบั 0.199 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 7 ราคากบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ 
ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 7.1 ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 42 ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

ราคา 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

น้อย/ปานกลาง 
มาก 

24 
92 

22 
142 

46 
234 

รวม 116 164 280 

 
2   = 2.619  Sig.(2-tailed)  = 0.106 

 
 จากตาราง 42 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งราคา กบั ความถี่ในการมาใช้บรกิาร 
พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 2.619 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.106 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความถี่ในการมาใช้บรกิาร 
ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้



 95 

 สมมตฐิานยอ่ย 7.2 ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 43 ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

ราคา 
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 
น้อย/ปานกลาง 
มาก 

24 
145 

22 
89 

46 
234 

รวม 169 111 280 

 
2   = 1.540  Sig.(2-tailed)  = 0.215 

 
 จากตาราง 43 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างราคา กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 1.540 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.215 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ราคาไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 7.3 ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 44 ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

ราคา 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
น้อย/ปานกลาง 
มาก 

30 
187 

16 
47 

46 
234 

รวม 217 63 280 

 
 2   = 4.762  Sig.(2-tailed)  = 0.029   v = 0.130  Sig. = 0.029 
 
 จากตาราง 44 ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 4.762 และค่าSig.(2-tailed) 
เท่ากบั 0.029 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้  เมื่อทดสอบต่อด้วยวธิี
สมัประสทิธิ ์Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.130 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 



 97 

 สมมตฐิานยอ่ย 7.4 ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 45 ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

ราคา 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
น้อย/ปานกลาง 
มาก 

8 
56 

17 
90 

21 
88 

46 
234 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 1.381  Sig.(2-tailed)  = 0.501 

 
 จากตาราง 45 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างราคา กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 1.381 และ
ค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.501 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 98 

 สมมตฐิานยอ่ย 7.5 ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิได้ดงันี้ 
 H0 : ราคาไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : ราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 46 ความสมัพนัธร์ะหวา่งราคากบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

ราคา 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความหลากหลาย
ของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

น้อย/ปานกลาง 
มาก 

5 
77 

41 
157 

46 
234 

รวม 82 198 280 

 
2   = 9.014   Sig.(2-tailed)  = 0.003  v =0.179   Sig.= 0.003 

 
 จากตาราง 46 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างราคา กบั พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 9.014 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้  Cramer’s V พบว่า มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.179 อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 8 ช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 8.1 ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 47 ความสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

ช่องทางการจ าหน่าย 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

น้อย/ปานกลาง 
มาก 

26 
90 

20 
144 

46 
234 

รวม 116 164 280 

 
2   = 5.167  Sig.(2-tailed)  = 0.023  v =0.136   Sig.= 0.023 

 
 จากตาราง 47 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่าย กบั ความถี่ใน
การมาใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 5.167 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.023 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ช่องทางการ
จ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้าน
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ความถี่ในการมาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.136 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 8.2 ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 48 ความสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

ช่องทางการ
จ าหน่าย 

ประเภทของบริการท่ีใช้ 
การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 

น้อย/ปานกลาง 
มาก 

34 
135 

12 
99 

46 
234 

รวม 169 111 280 

 
2   = 4.227  Sig.(2-tailed)  = 0.040  v =0.123   Sig.= 0.040 

 
 จากตาราง 48 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่าย กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 4.227 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.040 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ช่องทางการจ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้  ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้  Cramer’s V พบว่า มี
ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.123 อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
0.05 
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 สมมตฐิานยอ่ย 8.3 ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 49 ความสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

ช่องทางการจ าหน่าย 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
น้อย/ปานกลาง 
มาก 

37 
180 

9 
54 

46 
234 

รวม 217 63 280 

 
2   = 0.272  Sig.(2-tailed)  = 0.602 

 
 จากตาราง 49 ความสมัพนัธ์ระหว่างช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบริการที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 0.272 
และค่าSig.(2-tailed) เท่ากบั 0.602 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 สมมตฐิานยอ่ย 8.4 ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิาร 
 
ตาราง 50 ความสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

ช่องทางการจ าหน่าย 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
น้อย/ปานกลาง 
มาก 

5 
59 

22 
85 

19 
90 

46 
234 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 4.871  Sig.(2-tailed)  = 0.088   

 
 จากตาราง 50 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่าย กบั พฤตกิรรม
การใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 4.871 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.088 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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 สมมตฐิานยอ่ย 8.5 ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ช่องทางการจ าหน่ายไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 51 ความสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

ช่องทางการจ าหน่าย 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความหลากหลาย
ของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

น้อย/ปานกลาง 
มาก 

4 
78 

42 
156 

46 
234 

รวม 82 198 280 

 
2   = 11.268    Sig.(2-tailed)  = 0.001  v =0.201   Sig.= 0.001 

 
 จากตาราง 51 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งช่องทางการจ าหน่าย กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
11.268 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ช่องทางการจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้ Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.201 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 9 การส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานย่อย 9.1 การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 52 ความสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

การส่งเสริมการตลาด 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

น้อย 
ปานกลาง 
มาก 

38 
58 
20 

24 
66 
74 

42 
124 
94 

รวม 116 164 280 

 
2   = 27.272  Sig.(2-tailed)  = 0.00  v =0.312   Sig.= 0.000 

 
 จากตาราง 52 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาด กบั ความถี่ใน
การมาใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 27.272 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ การส่งเสรมิ
การตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้าน
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ความถี่ในการมาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.312 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานย่อย 9.2 การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 53  ความสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

การส่งเสริม
การตลาด 

ประเภทของบริการท่ีใช้ 
การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 

น้อย 
ปานกลาง 
มาก 

35 
77 
57 

27 
47 
37 

62 
124 
94 

รวม 169 111 280 

 
2   = 0.555  Sig.(2-tailed)  = 0.758 

 
 จากตาราง 53 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาด กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 0.555 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.758 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 9.3 การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
       H1 : การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 54 ความสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

การส่งเสริมการตลาด 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
น้อย 
ปานกลาง 
มาก 

55 
96 
66 

7 
28 
28 

62 
124 
94 

รวม 217 63 280 

 
2   = 7.331  Sig.(2-tailed)  = 0.026   v =0.162   Sig.= 0.026 

 
 จากตาราง 54 ความสมัพนัธ์ระหว่างการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 7.331
และค่าSig.(2-tailed) เท่ากบั 0.026 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาที่ใชบ้รกิาร ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.162 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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 สมมตฐิานย่อย 9.4 การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 55 ความสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

การส่งเสริม
การตลาด 

ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 
10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 

น้อย 
ปานกลาง 
มาก 

9 
30 
25 

31 
54 
22 

22 
40 
47 

62 
124 
94 

รวม 28 107 109 280 

 
2   = 15.697 Sig.(2-tailed)  = 0.003   v =0.167   Sig.= 0.003 

 
 จากตาราง 55 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาด กบั พฤตกิรรม
การใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 15.697 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่งเสรมิการตลาดมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ  ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้  Cramer’s V พบว่า มีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมีค่า
ความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.167 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 
 
 
 
 



 108 

 สมมตฐิานย่อย 9.5 การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 56 ความสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

การส่งเสริม
การตลาด 

ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความหลากหลาย
ของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

น้อย 
ปานกลาง 
มาก 

16 
43 
23 

46 
81 
71 

62 
124 
94 

รวม 82 198 280 

 
2   = 3.157  Sig.(2-tailed)  = 0.206 

 
 จากตาราง 56 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการส่งเสรมิการตลาด กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
3.157 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.206 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ การส่งเสรมิการตลาดไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 10 ด้านบุคลากรกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย 
อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 10.1 บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 57 ความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากรกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

บคุลากร 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

ปานกลาง 
มาก 

27 
89 

20 
144 

47 
233 

รวม 116 164 280 

 
2   = 5.972  Sig.(2-tailed)  = 0.015   v =0.146   Sig.= 0.015 

 
 จากตาราง 57  ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างบุคลากร กบั ความถี่ในการมาใช้
บรกิาร พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 5.972 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื 
ปฎเิสษสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การส่งเสรมิการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการ
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มาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดย
มคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.146 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 10.2 บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 
ตาราง 58  ความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากรกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ 
    ไลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 

บคุลากร 
ประเภทของบริการท่ีใช้ 

การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 
ปานกลาง 
มาก 

29 
140 

18 
93 

47 
233 

รวม 169 111 280 

 
2   = 0.043  Sig.(2-tailed)  = 0.836 

 
 จากตาราง 58 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากร กบั พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 0.043 
และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.836 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 10.3 บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 59 ความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากรกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 

บคุลากร 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ปานกลาง 
มาก 

37 
180 

10 
53 

47 
233 

รวม 217 63 280 

 
2   = 0.048  Sig.(2-tailed)  = 0.826 

 
 จากตาราง 59 ความสมัพนัธ์ระหว่างการส่งเสรมิการตลาดกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนสด้านวนัที่ใช้บรกิาร  พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 0.048  และค่า
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.826 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 10.4 บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิได้ดงันี้ 
 H0 : บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 60 ความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากรกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

บคุลากร 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ปานกลาง 
มาก 

13 
51 

20 
87 

14 
95 

47 
233 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 2.061  Sig.(2-tailed)  = 0.357 

 
 จากตาราง 60 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างบุคลากร  กบั พฤติกรรมการใช้
บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
2.061 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.357 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้
ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 10.5 บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : บุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 61 ความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากรกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์  
    ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

บคุลากร 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความหลากหลาย
ของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ปานกลาง 
มาก 

11 
71 

36 
162 

47 
233 

รวม 82 198 280 

 
2   = 0.943  Sig.(2-tailed)  = 0.331 

 
 จากตาราง 61 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งบุคลากร กบั พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 0.943 และค่า 
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.331 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ บุคลากรไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
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 สมมติฐานข้อท่ี 11 ด้านลกัษณะทางกายภาพกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์
ออกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนสสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ได้ดงัน้ี 
 
 H0 : ลกัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานย่อย 11.1 ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ลกัษณะกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใช้บรกิาร 
       H1 : ลกัษณะกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 62 ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

ลกัษณะทางกายภาพ 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

ปานกลาง 
มาก 

51 
65 

40 
124 

91 
189 

รวม 116 264 280 

 
2   = 11.868  Sig.(2-tailed)  = 0.001   v =0.206   Sig.= 0.001 

 
 จากตาราง 62 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างกายภาพ กบั ความถี่ในการมาใช้
บรกิาร พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 11.868 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่
คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กายภาพมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการ
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มาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัต ่า โดย
มคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.206 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานย่อย 11.2 ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ลกัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 63 ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กายอนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

ประเภทของบริการท่ีใช้ 
การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 

ปานกลาง 
มาก 

59 
110 

32 
79 

91 
189 

รวม 169 111 280 

 
2   = 1.130  Sig.(2-tailed)  = 0.288 

 
 จากตาราง 63 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพ กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 1.130 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.288 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ กายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบริการที่ใช้  ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 11.3 ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ลกัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 64 ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 

ลกัษณะทางกายภาพ 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ปานกลาง 
มาก 

71 
146 

20 
43 

91 
189 

รวม 217 63 280 

 
2   = 0.021  Sig.(2-tailed)  = 0.885 

 
 จากตาราง 64 ความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนสด้านวนัที่ใช้บรกิาร  พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 0.021  และค่า
Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.885 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ กายภาพไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 11.4 ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ลกัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 65 ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

ลกัษณะทางกายภาพ 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ปานกลาง 
มาก 

22 
42 

33 
74 

36 
73 

91 
189 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 0.251  Sig.(2-tailed)  = 0.882 

 
 จากตาราง 65 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพ  กบั พฤตกิรรม
การใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 0.251 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.882  ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัมตฐิานหลกั 
(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ กายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บริการที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานย่อย 11.5 ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : ลกัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 
ตาราง 66 ความสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงั 
    กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

ลกัษณะทางกายภาพ 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความ
หลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ปานกลาง 
มาก 

16 
66 

75 
123 

91 
189 

รวม 82 198 280 

 
2   = 8.916  Sig.(2-tailed)  = 0.003   v =0.178   Sig.= 0.003 

 
 จากตาราง 66  ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งลกัษณะทางกายภาพ กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
8.976 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า กระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ 
Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมีค่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.178 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 12 กระบวนการบริการกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนสสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ได้ดงัน้ี 
 H0 : กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
       H1 : กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
 สมมตฐิานยอ่ย 11.1 กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
       H1 : กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 
ตาราง 67 ความสมัพนัธร์ะหวา่งกระบวนการบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความถี่ในการมาใชบ้รกิาร 
 

กระบวนการบริการ 
ความถ่ีในการมาใช้บริการ 

ไม่เกนิ3ครัง้/สปัดาห ์ 4ครัง้/ 
สปัดาหข์ึน้ไป 

รวม 

ปานกลาง 
มาก 

49 
67 

29 
135 

78 
202 

รวม 116 164 280 

 
2   = 20.390  Sig.(2-tailed)  = 0.000   v =0.270   Sig.= 0.000 

 
 จากตาราง 67 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างกระบวนการบรกิาร กบั ความถี่ใน
การมาใชบ้รกิาร พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 20.390 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ กระบวนการ
บริการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้าน
ความถี่ในการมาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  Cramer’s V พบวา่ มคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.270 อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมตฐิานยอ่ย 12.2 กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
       H1 : กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช้ 
 
ตาราง 68 ความสมัพนัธร์ะหวา่งกระบวนการบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้
 

กระบวนการ
บริการ 

ประเภทของบริการท่ีใช้ 
การบรหิารกลา้มเนื้อ คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน รวม 

ปานกลาง 
มาก 

49 
120 

29 
82 

78 
202 

รวม 169 111 280 

 
2   = 0.274  Sig.(2-tailed)  = 0.601 

 
 จากตาราง 68 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างกระบวนการบรกิาร กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 0.274 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.601 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า กระบวนการบรกิารไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสด้านประเภทของบรกิารที่ใช้ ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 12.3 กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 69 ความสมัพนัธร์ะหวา่งกระบวนการบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร 
 

กระบวนการบริการ 
วนัท่ีเข้าใช้บริการ 

วนัธรรมดา วนัหยดุราชการ รวม 
ปานกลาง 
มาก 

63 
154 

15 
48 

78 
202 

รวม 217 63 280 

 
2   = 0.663  Sig.(2-tailed)  = 0.416 

 
 จากตาราง 69 ความสมัพนัธร์ะหวา่งกระบวนการบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นวนัทีใ่ชบ้รกิาร  พบวา่ มคี่า 2  เท่ากบั 0.663  และค่าSig.(2-
tailed) เท่ากบั 0.416 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 12.4 กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
       H1 : กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 
ตาราง 70 ความสมัพนัธร์ะหวา่งกระบวนการบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย  
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
 

กระบวนการบริการ 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 

10.00-16.00 16.01-19.00 19.01-22.00 รวม 
ปานกลาง 
มาก 

19 
45 

32 
75 

27 
82 

78 
202 

รวม 64 107 109 280 

 
2   = 0.847  Sig.(2-tailed)  = 0.655 

 
 จากตาราง 70 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างกระบวนการบรกิาร  กบั พฤตกิรรม
การใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บริการ พบว่า มคี่า 2  
เท่ากบั 0.847  และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.655  ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านช่วงเวลาที่ใช้บรกิาร ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมตฐิานยอ่ย 12.5 กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งันี้ 
 H0 : กระบวนการบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
       H1 : กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
ตาราง 71 ความสมัพนัธร์ะหวา่งกระบวนการบรกิารกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย       
    อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจ 
 

กระบวนการบริการ 
ความพึงพอใจ 

บุคลากร เจา้หน้าที/่ความ
หลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้/เวลา เปิด-ปิด รวม 

ปานกลาง 
มาก 

16 
66 

62 
136 

78 
202 

รวม 82 198 280 

 
2   = 4.018  Sig.(2-tailed)  = 0.045   v =0.120   Sig.= 0.045 

 
 จากตาราง 71 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างกระบวนการบรกิาร กบั พฤตกิรรม
การใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสด้านความพงึพอใจ พบว่า มคี่า 2  เท่ากบั 
4.018 และค่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.045 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสดา้นความพงึพอใจซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้
ไว ้ Cramer’s V พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัต ่า โดยมคี่าความสมัพนัธ์เท่ากบั 0.120 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ตาราง 72 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานความสมัพนัธข์อ้มลูส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการใช ้    
    บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 
ผลการทดสอบสมมตฐิานกบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่
ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์
ไลน์ ฟิตเนส 

ขอ้มลูส่วนบุคคล 
เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืน 

ความถี่ในการมาใชบ้รกิาร N N N N N 
ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ Y N N N N 
วนัทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร N N Y Y N 
ช่วงเวลาทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร N Y N Y Y 
ความพงึพอใจในการ
ใหบ้รกิาร 

N N N Y N 

 
สญัลกัษณ์ Y หมายถงึ เป็นไปตามสมมตฐิาน 
สญัลกัษณ์ N หมายถงึ ไม่เป็นไปตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 73 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานความสมัพนัธ์ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรม     
    การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 

ผลการทดสอบ
สมมตฐิานกบั

พฤตกิรรมการใช้
บรกิารที ่

ศนูยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ผลติ 
ภณัฑ ์

ราคา ช่อง
ทางการ
จดั

จ าหน่าย 

การ
ส่งเสรมิ
การตลาด 

บุคลา 
กร 

ลกัษ
ณะ
ทาง
กาย
ภาพ 

กระบวน
การ

บรกิาร 

ความถี่ในการมาใช้
บรกิาร 

N N Y Y Y Y Y 

ประเภทของบรกิารที่
ใช ้

N N Y N N N N 

วนัทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร N Y N Y N N N 
ช่วงเวลาทีเ่ขา้มาใช้
บรกิาร 

N N N Y N N N 

ความพงึพอใจในการ
ใหบ้รกิาร 

Y Y Y N N Y Y 

 
สญัลกัษณ์ Y หมายถงึ เป็นไปตามสมมตฐิาน 
สญัลกัษณ์ N หมายถงึ ไม่เป็นไปตามสมมตฐิาน 



บทท่ี 5 
สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศกึษาวจิยันี้ ผูว้จิยัไดมุ้่งศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อก
ก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มผีลการศกึษาค้นควา้ตามล าดบั
ต่อไปนี้ 
 
 สงัเขปความมุง่หมาย สมมติฐาน และวิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 
 สงัเขปความมุง่หมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดก้ าหนดความมุ่งหมายไวด้งันี้ 
 1. เพื่อศึกษาปจัจยัทางด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบั
การศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดต่้อเดอืนต่อคน ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
  2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 

ความส าคญัของการวิจยั 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ จะก่อใหเ้กดิประโยชน์ดงันี้ 
 1. เพื่อจะได้น าข้อมูลที่ได้จากการวิจยัไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงเกณฑ์ของ      
คุณภาพการบรกิารใหด้ยี ิง่ขึน้ และเพื่อวางแผนกลยทุธท์างการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
เพื่อความพงึพอใจและประทบัใจแก่ผูม้าใชบ้รกิาร 
 2. ขอ้มูลจากการวจิยัครัง้นี้จะสามารถช่วยให้ผู้บรหิารและผู้มสี่วนเกี่ยวขอ้งได้พจิารณา
แนวทางในการเพิม่คุณภาพการบรกิาร เพื่อให้ลูกค้าเกดิความพงึพอใจในการให้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
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 สมมุติฐานในการวิจยั 
1. เพศมีความสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย “อนันต์ไลน์ ฟิต

เนส”  
2. อายุมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย “อนันต์ไลน์ ฟิต

เนส” 
3. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนันต์

ไลน์ ฟิตเนส” 
4. อาชพีมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
5. รายไดต่้อเดอืนมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย “อนันต์

ไลน์ ฟิตเนส” 
6. ผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย “อนันต์ไลน์ 

ฟิตเนส” 
7. ราคา มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย “อนันต์ไลน์ ฟิต

เนส” 
8. ช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศู่นยอ์อกก าลงักาย 

“อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
9. การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 

“อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
10.บุคลากรมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย “อนันต์ไลน์ 

ฟิตเนส” 
11.ลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 

“อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
12.กระบวนการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย 

“อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส” 
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 วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนจากจ านวนสมาชิกรายปี ณ 31 
มกราคม 2553 จ านวน 755 คนจากทัง้ 2 สาขา ดงันี้ 
 1.สาขารามอินทรา : 79/457 ถ.รามอนิทรา ซอย6 แขวงอนุสาวรยี ์เขตบางเขน กทม 
10230 สมาชกิรายปีทัง้หมด 325 คน 
 2.สาขาเกษตร-นวมนิทร์ : 13/31 หมู่9 ถนนเกษตร-นวมนิทร์ แขวงคลองกุ่ม เขตบงึกุ่ม 
กทม 10240 สมาชกิรายปีทัง้หมด 430 คน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีท่ าการวจิยัครัง้นี้ คอื ลกูคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วจิยัทราบจ านวนที่แท้จรงิของผู้ที่เขา้มาใช้บรกิารศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส จงึไดใ้ช้การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างและสูตรการหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดความเชื่อมัน่ที ่95% ความผดิพลาดไม่เกนิ 5% ดงั
สตูรของ Taro Yamane (Yamane. T. 1967) 

     ขนาดของตวัอย่างที่ค านวณได้เท่ากบั 262 ตวัอย่าง และเพื่อป้องกนัความผดิพลาด
จากการตอบแบบสอบถามอย่างไม่สมบูรณ์จงึได้ท าการส ารองแบบสอบถามเพิม่อกี 18 ชุดรวม
แบบสอบถามทัง้สิน้ 280 ชุด 
  การสุ่มตวัอยา่งส าหรบังานวจิยันี้ ผูว้จิยัไดใ้ชห้ลกัการสุ่มตวัอยา่ง 2 ข ัน้ตอน ดงันี้ 
   ข ัน้ที่ 1 ใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชัน้ (Stratified Sampling) ได้จ านวน
ตวัแทนเพื่อเป็นกลุ่มตวัอย่างส าหรบัศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในแต่ละแห่ง ดงันี้ 
(Zikmund. 2000 : 452) 

1. สาขารามอนิทรา จ านวน 140 คน 
2. สาขาเกษตร-นวมนิทร ์จ านวน 140 คน 

   ข ัน้ที่ 2 ใช้วิธีการเลือกแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
(Zikmund. 2000 : 450) จนครบจ านวนขนาดตวัอยา่ง 280 คน 
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 การสร้างเครื่องมอืท่ีใช้ในการวิจยั  
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ลักษณะของเครื่ องมือที่ ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจ ัยครัง้นี้  คือ 
แบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ 
ฟิตเนส ในกรุงเทพมหานคร  โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทัว่ไปทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด แต่ละขอ้ค าถามมรีะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
ต่างๆ ดงันี้ 
 1.เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 2.อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทล าดบั (Ordinal Scale) 
 3.ระดบัการศกึษาสงูสุด เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทล าดบั (Ordinal Scale) 
 4.อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 5.รายไดต่้อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทล าดบั (Ordinal Scale)  
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ  และดา้นกระบวนการ  เป็นลกัษณะค าถามปลายปิดแบบLikert Scale 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการของศูนย์ออกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส เป็นค าถามแบบปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) มหีลายค าตอบให้
เลอืก (Multiple Choice Question) จ านวน 5 ขอ้ 
 ขอ้ที่ 1 ความถี่ในการใช้บรกิาร เป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญัต ิ(Nominal 
Scale) 
 ขอ้ที่ 2 ประเภทของบรกิารที่ใช้  เป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal 
Scale)  
 ขอ้ที ่3 วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 ขอ้ที ่4 ช่วงเวลามาใชบ้รกิาร เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
 ข้อที่ 5 ความพึงพอใจต่อการใช้บริการ เป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับ 
(Ordinal Scale) 
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 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ การจดัท าและการวเิคราะหข์อ้มลู ประกอบดว้ย 
 1.เมื่อรอบรวมแบบสอบถามตามจ านวนที่ต้องการแล้ว ผู้วจิยัจะท าการตรวจสอบขอ้มูล
(Editing) โดยตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบรูณ์ของแบบสอบถามทีก่ลุ่มตวัอย่างท าการตอบ แยก
แบบสอบถามทีไ่ม่สมบรูณ์ออก 
 2.ท าการลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้น าลงรหสัตามทีก่ าหนด
รหสัไวล้่วงหน้า 
 3.การประมวลผลข้อมูล น าขอ้มูลที่ลงรหสัแล้วมาบนัทึกลงในคอมพวิเตอร์เพื่อท าการ
ประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสถติสิ าเรจ็รปู Statistical Package for Social Sciences 
 
 สรปุผลการศึกษาวิจยั 
 การศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส  ในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาสรุปไดด้งันี้ 
 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็น
เพศหญงิมากกวา่เพศชาย โดยเป็นเพศหญงิทีร่อ้ยละ 54.3 และเพศชายที่ร้อยละ 45.7 ส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงอาย ุต ่ากวา่หรอืเท่ากบั 35 ปี รอ้ยละ 51.1 ส่วนใหญ่มกีารศกึษาปรญิญาตร ีรอ้ยละ 70 ส่วน
ใหญ่เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 41.80 และส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูใ่นช่วง ต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 20,000 บาท รอ้ยละ 43.5 
 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหปั์จจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่า ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นผลติภณัฑ ์ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.95 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะดา้น
ผลติภณัฑ ์ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื อุปกรณ์อยูใ่นสภาพทีด่มีี
ความปลอดภยัในการใชง้าน  มคี่าเฉลีย่  4.17  รองลงมา อุปกรณ์สามารถตอบสนองความตอ้งการ  
มคี่าเฉลีย่  3.99  อุปกรณ์ไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐาน  มคี่าเฉลีย่  3.98  อุปกรณ์มคีวามทนัสมยั  
มคี่าเฉลีย่  3.84  อุปกรณ์มคีวามสวยงามน่าใช ้ มคี่าเฉลีย่  3.79  ตามล าดบั 
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 ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่า ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะ
โดยรวม ดา้นราคา ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.16 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะดา้นik8k ใน
ระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศนูยอ์อกก าลงั
กายอื่น และ ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศนูยอ์อกก าลงักายอื่น มคี่าเฉลีย่  4.18    รองลงมา 
สมรรถภาพของร่างกายทีเ่พิม่ขึน้คุม้ค่าเงนิทีเ่สยีไป  มคีา่เฉลีย่  4.15และ ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบ
กบัความพงึพอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั มคี่าเฉลีย่ 4.13  ตามล าดบั  
 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามเหน็วา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ 
ฟิตเนสมลีกัษณะโดยรวม ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.11 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื อยูใ่นท าเลทีต่ ัง้ทีด่ ี
เดนิทางสะดวก เขา้ถงึไดง้่าย  มคี่าเฉลีย่  4.19  รองลงมา สามารถเขา้ถงึอุปกรณ์เพื่อใชง้านไดง้่าย  
และ มอุีปกรณ์เพยีงพอทุกครัง้ทีไ่ปใชบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่  4.10  จดัวางอุปกรณ์โดยค านึงถงึความ
ปลอดภยั  มคี่าเฉลีย่  4.05 ตามล าดบั 
 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่า ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสมลีกัษณะโดยรวม ดา้นการส่งเสรงิทางการตลาด  ในระดบั ปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั  
3.19  
   เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะ ดา้นการ
ส่งเสรมิทางการตลาด ในระดบัปานกลางในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื การสาธติ
เพื่อแนะน าประโยชน์และวธิกีารใชอุ้ปกรณ์ มคี่าเฉลีย่ 3.59 รองลงมา การตกแต่งภายในรา้นเพื่อจงู
ใจใหล้กูคา้สนใจ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.29 บตัรทดลองใหใ้ชบ้รกิารก่อนสมคัรสมาชกิ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.22   การจดักจิกรรมพเิศษ เชน่ มกีารจดัประชาสมัพนัธอุ์ปกรณ์พรอ้มแจกรายละเอยีดขอ้มลูการ
บรกิาร มคี่าเฉลีย่ 3.21 การแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า กระป๋องน ้าหรอืเสือ้แก่สมาชกิ มี
ค่าเฉลีย่ 3.13 การจดัท าใบปลวิ แผ่นพบั ทีใ่หร้ายละเอยีดของบรกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.05 และ มี
พนกังานขายใหค้ าแนะน าตามหา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.91 ตามล าดบั  
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 ด้านบุคลากร   ผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่า ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นบุคลากร  ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  4.08 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะ ดา้น
บุคลากร  ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื พนกังานใหบ้รกิารดว้ยความ
สุภาพ อ่อนน้อมและเป็นมติร  มคี่าเฉลีย่  4.18  รองลงมา พนกังานมทีกัษะและความรูใ้นการบรกิาร  
มคี่าเฉลีย่  4.12    พนกังานมคีวามยนิดแีละเตม็ใจในการใหบ้รกิารมคี่าเฉลีย่  4.07 และ  พนกังาน
มคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร  มคี่าเฉลีย่  3.97 ตามล าดบั 
 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ว่า ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนสมลีกัษณะโดยรวม ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.91 
            เมื่อพจิารณารายขอ้  พบวา่ ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสมลีกัษณะดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื สถานทีอ่อกก าลงักาย
กวา้งขวาง สะดวกสบาย  มคี่าเฉลีย่  4.20  รองลงมา เครื่องแบบพนกังานมคีวามเป็นเอกลกัษณ์  มี
ค่าเฉลีย่  3.89  มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั  มคี่าเฉลีย่  3.88  หอ้งแต่งตวักวา้งขวาง  มคี่าเฉลีย่  3.85  
หอ้งน ้ามคีวามสะอาด  มคี่าเฉลีย่  3.71 ตามล าดบั 
 
 ด้านกระบวนการ  ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่า ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมี
ลกัษณะโดยรวม ดา้นกระบวนการบรกิาร ในระดบั มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั  3.99 
            เมื่อพิจารณารายข้อ  พบว่า ศูนย์ออกก าลังกาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนสมีลักษณะด้าน
กระบวนการบรกิาร ในระดบัมากในทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คีะแนนมากกวา่ขอ้อื่นคอื  ความรวดเรว็ในการ
ขอรบับรกิาร  มคี่าเฉลีย่  4.11  รองลงมา ความสะดวกในการขอรบับรกิาร  มคี่าเฉลี่ย  4.10  การ
ง่ายในการขอรบับรกิาร  มคี่าเฉลี่ย  4.09  มกีารรบัฟงัขอ้คดิเหน็จากผู้ใช้บรกิาร  มคี่าเฉลี่ย  3.90  
มกีารแจง้ขา่วสารและขอ้มลูต่างๆ แก่ผูใ้ชบ้รกิารอยูเ่สมอ  มคี่าเฉลีย่  3.78 ตามล าดบั 
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 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย 
อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  ในกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส พบวา่ 
 ความถ่ีในการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ต่อสปัดาห์  ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ตอบว่า มาใช้บรกิารไม่เกนิ 3 ครัง้/สปัดาห์ จ านวน 116 คน คดิเป็นร้อยละ 
41.4 รองลงมาคอื มาใชบ้รกิารเกนิ 4 ครัง้/สปัดาห ์จ านวน 164 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.6 ตามล าดบั 
 ประเภทของบริการท่ีใช้ในศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ต่อสปัดาห ์ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้รกิารประเภท การบรหิารกลา้มเนื้อ จ านวน 169 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.4 
รองลงมาคอื คลาสแอโรบกิ/โยคะ/ซาวน่า/คลาสจกัรยาน จ านวน 111 คน คดิเป็นร้อยละ 39.6    
ตามล าดบั  
 วนัท่ีเข้าใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ตอบวา่ วนัธรรมดา จ านวน 228 คน คดิเป็นรอ้ยละ 81.4 และวนัหยดุราชการ จ านวน 52 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 18.6 ตามล าดบั 
 ช่วงเวลามาใช้บริการท่ีศนูย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ตอบ เวลา 19.01 - 22.00 จ านวน 109 คน คดิเป็นร้อยละ 38.9 รองลงมาคอื เวลา 16.01-
19.00  จ านวน 107 คน คดิเป็นร้อยละ 38.2 และกลุ่มที่มจี านวนน้อยที่สุดคอื เวลา 10.00 – 16.00 
จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.9 ตามล าดบั 
 ความพึงพอใจต่อการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในด้าน
ต่างๆ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พงึพอใจต่อสถานทีต่ ัง้/เวลา ปิด-เปิด จ านวน 198 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 70.7 รองลงมาคอื ความหลากหลายของบรกิาร/บุคลากร เจ้าหน้าที่ จ านวน 82 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 29.3  ตามล าดบั 
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 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 เพศมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  

จากการวเิคราะหข์อ้มูล สรุปได้ว่า เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ในดา้นประเภทของบรกิารที่ใช้  ซึ่งสอดคล้องกบัสมมุตฐิานที่ตัง้
ไว ้ยกเวน้  ความถี่ในการใชบ้รกิาร วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร  ความพงึพอใจต่อ
การใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 อายมีุความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะหข์อ้มูล สรุปได้ว่า อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส  ด้านช่วงเวลามาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้
ยกเวน้ ความถี่ในการใชบ้รกิาร  ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ และวนัทีเ่ขา้ใช้บรกิาร  ความพงึพอใจต่อ
การใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 การศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะห์ข้อมูล สรุปได้ว่า ระดบัการศึกษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ดา้นวนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้ ยกเวน้ ความถี่ในการใช้บรกิาร  ประเภทของบรกิารที่ใช้    และความพงึพอใจต่อการใช้
บรกิาร  ช่วงเวลามาใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 4 อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นวนัทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร  ช่วงเวลาทีเ่ขา้มาใช้บรกิาร  และความ
พงึพอใจต่อการใช้บรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ยกเวน้ด้านความถี่ในการใช้บรกิาร  
และประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 5 รายได้มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส  ด้านช่วงเวลามาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ยกเวน้ด้านความถี่ในการใช้บริการ  ประเภทของบรกิารที่ใช้  และวนัที่เข้าใช้
บรกิาร และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 6 ผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ ผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่
ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ด้านความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร    ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ยกเวน้ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร  ประเภทของบรกิารที่ใช้  วนัที่เขา้ใช้บรกิาร  
และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 7 ราคามีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงั
กาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ ราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นวนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร   
  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ยกเวน้ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร  ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้  
และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 8 ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปได้ว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ด้านความถี่ในการใช้บรกิาร  ประเภทของ
บรกิารทีใ่ช ้และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร  ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ยกเวน้ด้านวนัที่
เขา้ใชบ้รกิาร และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 9 การส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการ
ท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ด้านความถี่ในการใช้บรกิาร วนัที่เขา้ใช้บรกิาร  
และช่วงเวลามาใช้บรกิาร  ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ยกเวน้ด้านประเภทของบรกิารที่ใช ้ 
และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร  ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 10 บคุลากรมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์ออก
ก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ การส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ด้านความถี่ในการใช้บรกิาร  ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ยกเว้นด้านประเภทของบรกิารที่ใช้  วนัที่เขา้ใช้บรกิาร  ช่วงเวลามาใช้บรกิาร  
และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 11 ลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ ลกัษณะทางกายภาพไมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร  และความพึงพอใจ
ต่อการใชบ้รกิาร   ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ยกเวน้ด้านประเภทของบรกิารที่ใช้  วนัที่เขา้
ใชบ้รกิาร  และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 12 กระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศูนย์
ออกก าลงักาย อนันตไ์ลน์ ฟิตเนส  
 จากการวเิคราะหข์อ้มลู สรุปไดว้า่ กระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร
ทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้
บรกิาร   ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ ยกเวน้ดา้นประเภทของบรกิารที่ใช้  วนัที่เขา้ใช้บรกิาร  
และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร  ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 อภิปรายผล 
 จากผลการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส  ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มปีระเดน็ส าคญัทีส่ามารถน ามาอภปิรายผลได ้ดงันี้ 
 
 1. การวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคล พบวา่ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายตุ ่ากวา่หรอื
เท่ากบั 35 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่า
กวา่หรอืเท่ากบั 20,000 บาท ซึง่ผลการวจิยัสอดคล้องกบัแนวความคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ  (2546: 204) ที่กล่าวว่า บุคคลที่มเีพศและอายุแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการในสนิค้าและ
บรกิารทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สาเหตุทีไ่ดข้อ้มลูออกมาดงักล่าว เกดิจากวธิกีารเกบ็แบบสอบถาม โดยส่วน
ใหญ่ผูท้ ีใ่หข้อ้มลูเป็นเพศหญงิมากกวา่เพศชาย และผลงานวจิยันี้ยงัสอดคล้องกบัแนวความคดิของ
อดุลย ์จาตุรงคก์ุล (2541: 38-39) ทีก่ล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึง อายุ เพศ วงจร
ชวีติของครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาดเพราะ
เกีย่วพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้ 
 

  2.การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสมัพนัธ์ด้านผลติภณัฑ์โดยรวม
ระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่ อุปกรณ์อยูใ่นสภาพทีด่มีคีวามปลอดภยัในการใช้งานอุปกรณ์
ไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐาน  อุปกรณ์สามารถตอบสนองความต้องการ  อุปกรณ์มคีวามทนัสมยั  
อุปกรณ์มีความสวยงามน่าใช้  สอดคล้องกบังานวจิยัของ เลติเนนและเลติเนน (Lehtinen; & 
Lehtinen. 1982) ทีพ่บวา่ คุณภาพบรกิารจะถูกสรา้งขึน้ในการปฏสิมัพนัธ์ระหว่างลูกค้าและองค์กร 
ซึง่ประกอบดว้ยองค์ประกอบของคุณภาพ 3 แบบ คอื คุณภาพทางกายภาพ เช่น อุปกรณ์ อาคาร 
และยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของ แอนชนั และ แวนราอจิ (Antioned Van Raaij. 1998) กล่าวว่า 
การรบัรู้คุณภาพเกดิจากความคาดหวงัของลูกค้า สนิค้าหรอืบรกิารจะมคีุณภาพสูงกต่็อเมื่อความ
ตอ้งการของลกูคา้ตรงกบัความคาดหวงัทีต่ ัง้ไว ้การรบัรู้คุณภาพที่สูงต่อสนิค้าหรอืการบรกิารจะท า
การพจิารณาจากความเหมาะสมของการใช้งาน ความคงทน ความปลอดภยั ความสะดวกสบาย 
ความไว้วางใจ ความถี่ในการเสียต ่า และบริการหรือสินค้าจะมีคุณภาพเมื่อลูกค้าได้ท าการ
เปรยีบเทยีบการรบัรูจ้รงิกบัความคาดหวงัต่อสนิคา้นัน้ 
 
 ปจัจยัดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสมัพนัธด์า้นราคาโดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก เมื่อพิจารณารายขอ้ พบว่า ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัศูนย์ออกก าลงักายอื่น  ราคา
เหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพการบรกิาร  สมรรถภาพของร่างกายที่เพิ่มขึ้นคุ้มค่าเงินที่เสียไป  
ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัความพงึพอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคน
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อื่นๆ (2543: 189) กล่าววา่ ราคา (Price) เป็นจ านวนเงนิที่บุคคลใดๆจ่ายเพื่อซื้อสนิค้าและบรกิาร 
ซึ่งแสดงเป็นมูลค่า (Value) ที่ผู้บรโิภคจ่ายเพื่อแลกเปลี่ยนกบัผลประโยชน์ที่ได้รบัจากสนิค้าและ
บรกิาร ซึ่งราคานัน้จะเป็นส่วนส าคญัในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคด้วย การตดัสนิใจด้าน
ราคาไม่จ าเป็นวา่ตอ้งเป็นราคาสงูหรอืราคาต ่า แต่เป็นราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นคุณค่า 
 
 ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสมัพนัธ์ด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบั อดุลย ์จาตุรงคกุล (2545: 130) กล่าวว่า การจดั
จ าหน่าย (Place) เป็นกลยทุธข์องนกัการตลาดในการท าใหม้ผีลติภณัฑไ์วพ้รอ้มจ าหน่ายสามารถก่อ
อทิธพิลต่อการ “พบ” ผลติภณัฑ์ แน่นอนว่าสนิค้าที่มจี าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซื้อกจ็ะท าให้
ผู้บริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางการจดัที่น าเสนอ ซึ่งอาจจะก่ออิทธิพลต่อการรบัรู้
ภาพพจน์ของผลติภณัฑ ์
 
 ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสมัพนัธ์ด้านการ
ส่งเสรมิทางการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบัที ่ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ 
(2546: 53-55) กล่าววา่การส่งเสรมิการตลาดเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผู้ขายกบัผู้
ซือ้ เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ โดยการตดิต่อสื่อสารอาจจะใช้พนักงานขาย (Personal 
selling) และไม่ใช้คน (Non-Personal Selling) เราสามารถเลือกใช้เครื่องมือสื่อสารได้หลาย
เครื่องมือ โดยใช้เครื่องมือแบบผสมผสานกัน (IMC) ต้องพิจารณาความเหมาะสมของลูกค้า 
ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ 
 
 ปจัจยัดา้นบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสมัพนัธด์า้นบุคลากรโดยรวม อยู่ใน
ระดบัมาก สอดคลอ้งกบัที ่วจิยันลนิี ขนัทวีทิย ์(2547: บทคดัยอ่) กล่าววา่ ผูบ้รโิภคตอ้งการการออก
ก าลงักาย และสิง่อ านวยความสะดวกดว้ยการออกก าลงักาย และยงัมคีวามตอ้งการทีจ่ะไดร้บับรกิาร
ทีด่ที ัง้ดา้นสถานที ่บุคลากร รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา และการเดนิทางอกีดว้ย 
 
 ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสมัพนัธ์ด้านลกัษณะ
ทางกายภาพโดยรวม อยู่ในระดบัมาก สอดคล้องกบัที่ นลนิี ขนัทวีทิย ์(2547: บทคดัย่อ) กล่าวว่า 
ผู้บริโภคต้องการการออกก าลงักาย และสิ่งอ านวยความสะดวกด้วยการออกก าลงักาย และยงัมี
ความตอ้งการที่จะได้รบับรกิารที่ดที ัง้ด้านสถานที่ บุคลากร รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา และ
การเดนิทางอกีดว้ย 
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 ปจัจยัดา้นกระบวนการบรกิาร ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสมัพนัธด์า้นกระบวนการ
บรกิารโดยรวม อยู่ในระดบัมาก สอดคล้องกบั  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546: 18) กล่าวว่า การ
บรกิาร หมายถงึ กจิกรรมของกระบวนการส่งมอบสนิค้าที่ไม่มตีวัตน (Intangible Good) ของธุรกจิ
ให้กบัผู้รบับรกิาร โดยสนิค้า    ที่ไม่มตีวัตนนี้ จะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รบับรกิารจน
น าไปสู่ความพงึพอใจได ้
 
 3.การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิต
เนส 
 ความถี่ในการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส  ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ส่วน
ใหญ่มาใช้บรกิาร  4 ครัง้/ สปัดาห์ขึน้ไป ทัง้นี้อาจเกดิจาก ผู้บรโิภคต้องการออกก าลงักายอย่าง
ต่อเนื่อง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นลนิี ขนัทวีทิย ์(2547: บทคดัยอ่) กล่าวว่า ผู้บรโิภคต้องการ
การออกก าลงักาย และสิง่อ านวยความสะดวกด้วยการออกก าลงักาย และยงัมคีวามต้องการที่จะ
ไดร้บับรกิารทีด่ที ัง้ดา้นสถานที ่บุคลากร รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา และการเดนิทางอกีดว้ย 
 
 วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ส่วนใหญ่มา
ใชบ้รกิาร วนัธรรมดา  ทัง้นี้อาจเกดิจากวา่ กจิวตัประจ าวนัคอืศูนยอ์อกก าลงักายอยู่ระหว่าที่พกักบั
ที่ท างาน ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ  ผลงานวจิยัของ วจิยันลนิี ขนัทวีทิย ์(2547: บทคดัย่อ) 
กล่าวว่า  ผู้บรโิภคต้องการการออกก าลงักาย  และสิง่อ านวยความสะดวกด้วยการออกก าลงักาย 
และยงัมคีวามต้องการที่จะได้รบับรกิารที่ด ีรวมทัง้ยงัมขี้อจ ากดัในเรื่องเวลา  และการเดนิทางอกี
ดว้ย 
 
 ช่วงเวลามาใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ส่วนใหญ่
มาใชบ้รกิาร เวลา 19.01 - 22.00 ทัง้นี้อาจเกดิจากนิยมออกก าลงักายหลงัเลกิงาน ซึ่งสอดคล้องกบั
ผลงานวจิยัของ วจิยัของ นลนิี ขนัทวีทิย ์(2547 : บทคดัย่อ) กล่าวว่า  ผู้บรโิภคต้องการการออก
ก าลงักาย  และสิง่อ านวยความสะดวกด้วยการออกก าลงักาย และยงัมีความต้องการที่จะได้รบั
บรกิารทีด่ ีรวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา  และการเดนิทางอกีดว้ย 
 
 ความพึงพอใจต่อการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ในด้านต่างๆ  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พงึพอใจต่อ  สถานทีต่ ัง้และเวลาปิด-เปิด  ทัง้นี้อาจเกดิจากว่ากจิวตัร
ประจ าวนัคอืศนูยอ์อกก าลงักายอยูร่ะหวา่งทีพ่กักบัทีท่ างาน ซึง่สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ เอกชยั 
ลิน้สุวรรณ (2545: 40-96) ศกึษาเรื่องความพงึพอใจของลูกค้าที่มต่ีอการรบับรกิารต่อศูนยบ์รกิาร
โทรศพัทเ์ทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัน่ จ ากดั (มหาชน) สาขาฟอรจ์นูทาวน์ รชัดาภเิษก ผลการวจิยั
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พบวา่  ลกูคา้ทีม่ารบับรกิารส่วนใหญ่ พงึพอใจในดา้นสถานทีป่ระกอบการ ความรวดเรว็ของบรกิาร 
ความกา้วหน้าทนัสมยัของการบรกิาร  
 
 4.การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมตฐิาน 
  4.1ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ ปจัจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภค
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 สรุปไดด้งันี้ 
 เพศ เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส ดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ยกเวน้ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร ช่วงเวลามา
ใชบ้รกิาร และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร ทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องกบัแนวความคิดการแบ่งส่วนตลาด
ตามประชากรศาสตร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. 2546: 293) กล่าววา่ เพศหญงิและเพศชายมี
แนวโน้มที่จะมีทศันคตแิละพฤตกิรรมที่แตกต่างกนั โดยเพศหญิงมกัจะมคีวามละเอยีดอ่อนและ
ตอ้งการคน้หาขอ้มลูต่างๆใหม้ากขึน้ก่อนท าการตดัสนิใจ ส่วนเพศชายมกัจะมคีวามเชื่อมัน่ในตวัเอง
สงูและมกัจะมุ่งในสิง่ที่ช่วยให้สามารถบรรลุตามเป้าหมาย ตรงจุดนี้ยงัแสดงให้เหน็ว่าเพศมผีลต่อ
การเลอืกประเภทของการใชบ้รกิารของศนูยอ์อกก าลงัอนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส เนื่องจากแต่ละคนมสีรรีะที่
แตกต่างกนัไป ดงันัน้ในการเหมาะสมของประเภทบรกิารกแ็ตกต่างกนัไปดว้ย 
 
 อาย ุอายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิต
เนส  ดา้นช่วงเวลามาใชบ้รกิาร ยกเวน้ความถี่ในการใชบ้รกิาร ประเภทของบรกิารที่ใช้ วนัที่เขา้ใช้
บรกิาร และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร ที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวความคดิเรื่องปจัจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. 2546: 204-205) ทีก่ล่าววา่ บุคคลที่มี
อายแุตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และปลอดภยั เนื่องจากผลติภณัฑ์จะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่ม ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปร
ทางประชากรศาสตร์ แตกต่างของส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นควา้ความต้องการของส่วนตลาด
ส่วนเลก็ (Niche Market) โดยมุ่งความส าคญัที่ตลาดอายุส่วนนัน้ ดงันัน้ทางศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส จกัจิกรรมใหเ้หมาะสมกบัอาย ุในช่วงเวลาต่างๆ เพื่อใหล้กูคา้เกดิความหลงไหล
ในกจิกรรมและตอ้งการทีอ่ยากจะมาใชบ้รกิารอื่นในอนาคต 
 
 ระดบัการศกึษา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส  ดา้นวนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  ยกเวน้ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้   ช่วงเวลามาใช้บรกิาร  และ
ความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร ทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนสความถี่ในการใชบ้รกิาร  ซึง่สอดคลอ้งกบัศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ (2546: 
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205) ทีก่ล่าววา่ ผูท้ ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพดมีากกว่าคุณภาพต ่า 
จากการศกึษาแสดงวา่ผูบ้รโิคทีม่รีะดบัการศกึษสงูจะมโีอกาสศกึษาแสวงหาความรู้จากแหล่งขอ้มูล
ต่างๆและมโีอกาสทีจ่ะศกึษาเขา้ใจถงึรายละเอยีดเกีย่วกบัผลติภณัฑไ์ดด้กีวา่  
 
 อาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส 
ด้านช่วงเวลามาใช้บริการ  และความพึงพอใจต่อการใช้บริการ ยกเว้นความถี่ในการใช้บริการ  
ประเภทของบรกิารที่ใช้ วนัที่เขา้ใช้บรกิาร ที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์
ออกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ซึง่สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ (2546: 53-55) 
ที่กล่าวว่า อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่
แตกต่างกนั  
 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ด้านช่วงเวลามาใช้บริการ ยกเว้นด้านความถี่ในการใช้บริการ  ประเภทของ
บรกิารทีใ่ช ้วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร ทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส  ซึง่สอดคล้องกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคน
อื่นๆ (2546: 53-55) ที่กล่าวว่า บุคคลในชัน้สงัคม ได้แก่ อาชพี ฐานะ และรายได้ต่างกนั จะมี
พฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั โดยบุคคลทีม่อีาชพี รายได้เพิม่ขึน้ ย่อมแสวงหาการบรโิภคที่ดขี ึน้ 
โดยสอดคลอ้งกบัแนวความคดิเรื่องปจัจยัส่วนบุคคลที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ศิ
รวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ (2546: 205) ทีก่ล่าววา่ โอกาสทางเศรษฐก์จิหรอืรายได้ของบุคคลจะ
กระทบต่อสนิคา้และบรกิารทีเ่ขาตอ้งตดัสนิใจ 
 
  4.2ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส  สรุป
ไดด้งันี้ 
 ปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร  ยกเวน้ความถี่ในการใช ้ประเภทของบรกิาร
ที่ใช้ ด้านวนัที่เขา้ใช้บรกิาร และช่วงเวลามาใช้บรกิาร ที่ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ แอนชนั และ แวน
ราอจิ (Antioned Van Raaij. 1998) กล่าวว่า การรบัรู้คุณภาพเกดิจากความคาดหวงัของลูกค้า 
สนิคา้หรอืบรกิารจะมคีุณภาพสงูกต่็อเมื่อความตอ้งการของลูกค้าตรงกบัความคาดหวงัที่ตัง้ไว ้การ
รบัรู้คุณภาพที่สูงต่อสนิค้าหรอืการบริการจะท าการพิจารณาจากความเหมาะสมของการใช้งาน 
ความคงทน ความปลอดภยั ความสะดวกสบาย ความไวว้างใจ ความถี่ในการเสยีต ่า และบรกิารหรอื
สนิคา้จะมคีุณภาพเมื่อลกูคา้ไดท้ าการเปรยีบเทยีบการรบัรูจ้รงิกบัความคาดหวงัต่อสนิคา้นัน้  
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 ปจัจยัด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนย์ออกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส ดา้นวนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร ยกเวน้ด้านความถี่ ในการ
ใชบ้รกิาร  ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์; 
และคนอื่นๆ (2546: 53-55) ที่กล่าวว่า ผู้บรโิภคเปรยีบเทยีบคุณค่า(Value) ผลติภณัฑ์กบัราคา 
(Price) ผลติภณัฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสงูกวา่ราคา กท็ าการตดัสนิใจซือ้  
 
 ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ ด้านความถี่ในการใช้บรกิาร และความ
พงึพอใจต่อการใช้บรกิาร  ยกเวน้ด้านวนัที่เขา้ใช้  ช่วงเวลามาใช้บริการ ทัง้นี้อาจเกดิได้จาก ซึ่ง
ปจัจุบนัผูบ้รโิภคที่ให้ความส าคญัในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก แต่กย็งัค านึงถึงในเรื่องของ
ราคาของสนิค้าแต่ละแห่ง ซึ่งในบางครัง้ผู้บรโิภคต้องการความสะดวกและรวดเรว็แต่กต็้องอยู่ใน
ราคาถูกและรบัได ้ การจดัการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีด่ ีจะช่วยผูบ้รโิภคมพีฤติกรรมการซือ้ที่
ดขี ึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์;และคนอื่นๆ (2541: 34-36) ทีก่ล่าววา่ การจดัจ าหน่ายเป็น
การน าผลติภณัฑท์ีก่ าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย โดยตอ้งพจิารณาวา่จะจ าหน่ายผ่านช่องทางคน
กลางต่างๆอยา่งไร มกีารกระจายสนิคา้อยา่งไร จงึจะเหมาะสม  
 
 ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูยอ์อก
ก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร  วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และช่วงเวลามา
ใชบ้รกิาร  ยกเวน้ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ และความพงึพอใจต่อการใชบ้รกิาร สอดคล้องกบั กรอน
รสู (Gronroos. 1990) กล่าววา่การรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารประกอบไปด้วย 2 ลกัษณะ คอื ลกัษณะ
ทางดา้นเทคนิคหรอืผลทีไ่ดแ้ละลกัษณะตามหน้าที่หรอืความสมัพนัธ์ของกระบวนการ ดงัแสดงใน
ภาพประกอบ 3 โดยทีคุ่ณภาพดา้นเทคนิคเป็นการพจิารณาเกีย่วกบั ผูใ้หบ้รกิารจะใชเ้ทคนิคอะไรที่
จะท าให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเกิดความพอใจตามความต้องการพื้นฐาน การรบัรู้คุณภาพที่ดี
เกดิขึน้เมื่อความคาดหวงัของลกูคา้ตรงกบัการรบัรูท้ ีไ่ดจ้ากประสบการณ์ทีผ่่านมา ถ้าความคาดหวงั
ของลกูคา้ต่อการบรกิารหรอืสนิคา้นัน้สูง โดยที่ความคาดหวงัต่อคุณภาพจะได้รบัอทิธพิลจาก การ
สื่อสารทางการตลาด การสื่อสารแบบปากต่อปาก ภาพลกัษณ์ขององค์กร และความต้องการของ
ลกูคา้เอง ส่วนลกัษณะตามหน้าทีจ่ะเป็นการพจิารณาจากผูท้ีใ่หบ้รกิารจะท าอย่างไรให้การบรกิารดี
เท่ากบัการรบัรูจ้ากประสบการณ์ของลกูคา้ทีผ่่านมา 
 
 ปจัจยัด้านบุคลากร  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนย์ออกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ด้านความถี่ในการใช้บรกิาร  ยกเวน้ด้านประเภทของบรกิารที่ใช้  วนัที่เขา้ใช้
บรกิาร  ช่วงเวลามาใช้บรกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร  ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
กรอนรูส (Gronroos. 1990) ได้กล่าวถึงเงื่อนไขของการรบัรู้คุณภาพบริการที่ดีของลูกค้ามี 6 
ประการดงันี้ 
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   1. ความเป็นมืออาชพี และทกัษะในการบรกิารลูกค้า ลูกค้าจะรบัรู้คุณภาพการ
บรกิารทีด่ใีนเมื่อผูใ้หบ้รกิารมคีวามรูท้กัษะในการแกป้ญัหาอยา่งมอือาชพี 

   2. ทัศนคติและพฤติกรรม เป็นความรู้สึกของลูกค้าที่มี ต่อพนักงานบริการ 
พจิารณาเกีย่วกบัความเอาใจใส่ในการแกป้ญัหาดว้ยความเตม็ใจโดยทนัท ี

   3. การเข้าถึงบรกิารง่ายและมคีวามยดืหยุ่น ลูกค้าก็จะพจิาณาจากผู้ให้บรกิาร 
ประกอบไปดว้ย สถานที ่ช ัว่โมงการท างาน ตวัพนกังาน และ ระบบการท างานไดถู้กออกแบบใหง้่าย
ต่อการเขา้ถงึบรกิารรวมถงึมกีารเตรยีมปรบัการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 

   4. ความไวว้างใจและความซื่อสตัยข์องผู้ให้บรกิาร ลูกค้าจะรู้ว่าเมื่อใดกต็ามที่มี
การตกลงในการใชบ้รกิารเกดิขึน้ สามารถทีจ่ะไวใ้จผูใ้หบ้รกิารโดยพนักงานจะท าสญัญาที่ตกลงกนั
ไว ้ซึง่ถอืวา่เป็นสิง่ทีล่กูคา้ใหค้วามสนใจเป็นพเิศษ 

   5. การชดเชย เมื่อใดกต็ามทีล่กูคา้มคีวามรูส้กึวา่มบีางอยา่งผดิปกตหิรอืไม่เป็นไป
ตามความคาดหวงั ผูใ้หบ้รกิารจะตอ้งแกไ้ขใหเ้ป็นไปตามความคาดหวงัของลกูคา้อยา่งทนัที 
   6. ความมชีื่อเสยีงของผู้ให้บรกิาร ลูกค้ามกัเชื่อว่าการให้บรกิารของผู้ให้บรกิาร
สามารถเชื่อถอืและเหมาะสมกบัคุณค่าของเงนิทีจ่่ายไป 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นลนิี ขนัทวีทิย ์(2547 : บทคดัย่อ) กล่าวว่า  ผู้บรโิภคต้องการการ
ออกก าลงักาย  และสิง่อ านวยความสะดวกดว้ยการออกก าลงักาย และยงัมคีวามต้องการที่จะได้รบั
บรกิารทีด่ที ัง้ดา้นสถานที ่ บุคลากร  รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา  และการเดนิทางอกีดว้ย  
 
 ปจัจยัด้านกายภาพ  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการใช้บรกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร  ยกเวน้ด้าน
ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
นลนิี ขนัทวีทิย ์(2547 : บทคดัย่อ) กล่าวว่า  ผู้บรโิภคต้องการการออกก าลงักาย  และสิง่อ านวย
ความสะดวกด้วยการออกก าลงักาย และยงัมีความต้องการที่จะได้รบับริการที่ดีท ัง้ด้านสถานที ่ 
บุคลากร  รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา  และการเดนิทางอกีดว้ย 
 
 ปจัจยัดา้นกระบวนการ  มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นความถี่ในการใช้บรกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร  ยกเวน้ด้าน
ประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และช่วงเวลามาใชบ้รกิาร  ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
มลิเลท (Millet. 1954: 4) ได้กล่าวถึงความพอใจในการให้บรกิาร (Satisfaction Services) หรอื
ความสามารถในการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูร้บับรกิาร โดยการพจิารณาจากองคป์ระกอบ 5 ดา้น
ดงันี้คอื 
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   1. ความเป็นมืออาชพี และทกัษะในการบรกิารลูกค้า ลูกค้าจะรบัรู้คุณภาพการ
บรกิารทีด่ใีนเมื่อผูใ้หบ้รกิารมคีวามรูท้กัษะในการแกป้ญัหาอยา่งมอือาชพี 

   2. ทัศนคติและพฤติกรรม เป็นความรู้สึกของลูกค้าที่มีต่อพนักงานบริการ 
พจิารณาเกีย่วกบัความเอาใจใส่ในการแกป้ญัหาดว้ยความเตม็ใจโดยทนัท ี

   3. การเข้าถึงบรกิารง่ายและมคีวามยดืหยุ่น ลูกค้าก็จะพจิาณาจากผู้ให้บรกิาร 
ประกอบไปดว้ย สถานที ่ช ัว่โมงการท างาน ตวัพนกังาน และ ระบบการท างานไดถู้กออกแบบใหง้่าย
ต่อการเขา้ถงึบรกิารรวมถงึมกีารเตรยีมปรบัการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ 

   4. ความไวว้างใจและความซื่อสตัยข์องผู้ให้บรกิาร ลูกค้าจะรู้ว่าเมื่อใดกต็ามที่มี
การตกลงในการใชบ้รกิารเกดิขึน้ สามารถทีจ่ะไวใ้จผูใ้หบ้รกิารโดยพนักงานจะท าสญัญาที่ตกลงกนั
ไว ้ซึง่ถอืวา่เป็นสิง่ทีล่กูคา้ใหค้วามสนใจเป็นพเิศษ 

   5. การชดเชย เมื่อใดกต็ามทีล่กูคา้มคีวามรูส้กึวา่มบีางอยา่งผดิปกตหิรอืไม่เป็นไป
ตามความคาดหวงั ผูใ้หบ้รกิารจะตอ้งแกไ้ขใหเ้ป็นไปตามความคาดหวงัของลกูคา้อยา่งทนัที 
   6. ความมชีื่อเสยีงของผู้ให้บรกิาร ลูกค้ามกัเชื่อว่าการให้บรกิารของผู้ให้บรกิาร
สามารถเชื่อถอืและเหมาะสมกบัคุณค่าของเงนิทีจ่่ายไป 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นลนิี ขนัทวีทิย ์(2547 : บทคดัย่อ) กล่าวว่า  ผู้บรโิภคต้องการการ
ออกก าลงักาย  และสิง่อ านวยความสะดวกดว้ยการออกก าลงักาย และยงัมคีวามต้องการที่จะได้รบั
บรกิารทีด่ที ัง้ดา้นสถานที ่ บุคลากร  รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา  และการเดนิทางอีกดว้ย  
 
 ปจัจยัด้านกายภาพ  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงักาย 
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ด้านประเภทของบริการที่ใช้  วนัที่เขา้ใช้บรกิาร  และช่วงเวลามาใช้บรกิาร  
ยกเวน้ดา้นความถี่ในการใช้บรกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ นลนิี ขนัทวีทิย์ (2547 : บทคดัย่อ) กล่าวว่า  ผู้บรโิภคต้องการการออกก าลงักาย  และสิ่ง
อ านวยความสะดวกด้วยการออกก าลงักาย และยงัมีความต้องการที่จะได้รบับริการที่ดีท ัง้ด้าน
สถานที ่ บุคลากร  รวมทัง้ยงัมขีอ้จ ากดัในเรื่องเวลา  และการเดนิทางอกีดว้ย 
 
 ปจัจยัด้านกระบวนการ  ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารที่ศูนยอ์อกก าลงั
กาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ดา้นประเภทของบรกิารทีใ่ช ้ วนัทีเ่ขา้ใชบ้รกิาร  และช่วงเวลามาใช้บรกิาร  
ยกเวน้ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร  และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิาร  ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ มลิเลท (Millet. 1954: 4) ไดก้ล่าวถงึความพอใจในการใหบ้รกิาร (Satisfaction Services) หรอื
ความสามารถในการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูร้บับรกิาร โดยการพจิารณาจากองคป์ระกอบ 5 ดา้น
ดงันี้คอื 
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   1. ความสามารถในการจดับรกิารให้เพยีงพอต่อความต้องการของผู้รบับรกิาร 
(Ample Service) 

   2. ความสามารถในการจดับริการให้อย่างยุตธิรรม โดยลกัษณะการจดัให้นัน้
จะตอ้งเป็นไปอยา่งเท่าเทยีมกนัและเสมอภาคกนั (Equitable Service) 
   3. ความสามารถในการจดับรกิารอยา่งต่อเนื่อง (Continuous Service) โดยไม่มี
การหยดุชะงกัหรอืตดิขดัในการใหบ้รกิารนัน้ 
   4. ความสามารถในการจดับริการอย่างรวดเร็วทนัต่อเวลา (Timely Service) 
ตามลกัษณะของความจ าเป็นเร่งด่วนในการบรกิาร และความตอ้งการของลกูคา้ในบรกิารนัน้ๆ 
   5. ความสามารถในการพฒันาบรกิารทีจ่ดัใหท้ ัง้ในดา้นปรมิาณและคุณภาพให้มี
ความเจรญิกา้วหน้า (Progressive Service) ตามลกัษณะของบรกิารนัน้ๆเรื่อยไป 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546: 18) ที่กล่าวว่า การบรกิาร หมายถึง 
กจิกรรมของกระบวนการส่งมอบสนิค้าที่ไม่มตีวัตน (Intangible Good) ของธุรกจิให้กบัผู้รบับรกิาร 
โดยสนิคา้    ทีไ่ม่มตีวัตนนี้ จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูร้บับรกิารจนน าไปสู่ความพงึพอใจ
ได ้ 
 
 ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 
 จากผลการศกึษาคน้ควา้เรื่อง ความคดิเหน็ของสมาชกิทีม่ผีลต่อการบรหิารการจดัการการ
ออกก าลงักายในศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้  
 1. จาการศกึษาขอ้มูลส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มผู้ใช้บรกิารสถานออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ 
ฟิตเนส ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 36-40 ปี มกีารศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลี่ย 10,000-20,000 บาท มคีวามสนใจในการออกก าลงักายแบบ 
บริหารกล้ามเนื้อมากที่สุด ดงันัน้สถานออกก าลังกายจึงควรเสนอบริการด้านนี้ ให้เกิดความ
หลากหลายและทนัสมยัเหนือกวา่คู่แขง่ 
 2. จากการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ 
  2.1 ด้านผลติภณัฑ์ จากการวจิยัพบว่า กลุ่มผู้ใช้บรกิารสถานออกก าลงักาย อนันต์
ไลน์ ฟิตเนส มพีอใจในดา้นความปลอดภยัของอุปกรณ์มากทีสุ่ด จงึแนะน าใหบ้ ารุงรกัษาอุปกรณ์ให้
อยูใ่นสภาพพรอ้มใชเ้สมอ ส่วนด้านที่ผู้ใช้บรกิารให้คะแนนน้อยที่สุดคอืด้านความสวยงาม จงึควร
เพิม่สสีนัใหก้บัอุปกรณ์เพื่อใหเ้กดิความสวยงาม 
  2.2 ด้านราคา จากการวจิยัพบว่า กลุ่มผู้ใช้บรกิารสถานออกก าลงักาย อนันต์ไลน์  
ฟิตเนส มคีวามพอใจในดา้นราคาเมื่อเทีย่บกบัสถานออกก าลงักายอื่น แต่พบว่าด้านความพงึพอใจ
เมื่อเทีย่บกบัราคามคีะแนนต ่าสุด ควรจะเพิม่ความพงึพอใจให้ผู้ใช้บรกิาร เช่น เพิม่การบรกิารให้
หลากหลาย และเพิม่ความสวยงามใหก้บัอุปกรณ์  
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  2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จะเหน็ไดว้า่ท าเลทีต่ ัง้ สะดวกเขา้ถึงง่ายซึ่งเป็นส่วน
ส าคญัในการตดัสนิใจเขา้มาใชบ้รกิาร 
  2.4 ด้านส่วนประสมทางการตลาด จะเหน็ได้ว่ามี่คะแนนน้อยในด้านการโฆษณา 
จดัท าแผ่นพบั และการตัง้บูทตามศูนยก์ารค้า จงึเสนอแนะให้ท ากจิกรรมด้านต่างๆเพื่อให้เขา้ถึง
ผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 
  2.5 ด้านบุคลากร พนักงานขาดความกระตอืรอืร้นในการท างาน อาจเกดิจากความ
เหนื่อยล้าหรอืขาดการจูงใจ จึงควรเพิ่มอุปกรณ์หรือสถานที่เพื่อให้พนักงานพกัผ่อน หรือเสนอ
ค่าตอบแทนเพิม่ขึน้ เช่น ใหค้่าคอมมสิชัน่แบบขัน้บนัได 
  2.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พื้นที่ของสถานออกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส มี
ความกวา้งขวาง จงึท าให้เกดิการดูแลความสะอาดค่อนขา้งยากท าให้ความพงึพอใจในด้านความ
สะอาดมคีะแนนต ่าทีสุ่ด ควรแกไ้ขดา้นการท าความสะอาด เช่น เพิม่พนกังานท าความสะอาด 
  2.7 ด้านกระบวนการ ควรจะเพิ่มเติมช่องทางการให้ข่าวสารแก่ผู้ใช้บริการ และ
ปรบัปรุงความทนัสมยัอยา่งสม ่าเสมอ  
 3. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร พบว่า ผู้ใช้บรกิารส่วนใหญ่จะเขา้มาใช้
บริการในวนัธรรมดา เวลาประมาณ 19.00 น. เนื่องมาจากผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน จึงควรเตรียมความพร้อมในเรื่องสถานที่และบุคลากรให้พร้อมส าหรบับรกิาร และ
ช่วงเวลาที่มผีู้ใช้บรกิารน้อย คอื เวลาประมาณ 10.00 น. จงึควรที่จะหารบรกิารใหม่ๆเพื่อให้มีผู้
บรกิารในช่วงนี้มากขึน้ ก่อใหเ้กดืรายไดม้ากขึน้ 
  
 ข้อเสนอแนะส าหรบัการศึกษาค้นคว้าครัง้ต่อไป 
 1. ควรศกึษาสภาพปญัหาการท างานของพนกังาน ศนูยอ์อกก าลงักาย อนนัตไ์ลน์ ฟิตเนส 
 2. ควรปรกึษาเปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของสมาชกิที่มต่ีอการบรหิารการจดัการการออก
ก าลงักายในศนูยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย เพื่อศกึษาความแตกต่างทีช่ดัเจน 
 3. การศกึษาของมาตรฐานการใหบ้รกิารและลกัษณะในการด าเนินการตามความคาดหวงั
ของสมาชกิทีม่ต่ีอศนูยอ์อกก าลงักายในประเทศไทย 
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แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

                                                                                           เลขที ่   
 

แบบสอบถาม 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส” ของผูบ้ริโภคใน

กรงุเทพมหานคร 
 

ค าชีแ้จง   แบบสอบถามชดุนี้แบง่ออกเป็น 3 สว่นคอื 
สว่นที ่ 1  แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
สว่นที ่   2 แบบสอบถามดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูย์ออก

ก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
สว่นที ่   3  พฤตกิรรมการใชบ้รกิารทีศ่นูย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส ของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเครือ่งหมาย √ ลงในชอ่ง      ทีต่รงกบัขอ้มลูของท่านเพยีงค าตอบเดยีว 
 

1. เพศ 
  ชาย       หญงิ 
2. อายุ 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 25 ปี     26 - 30 ปี 
31 - 35 ปี      36 - 40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี        
ปรญิญาตร ี  
สงูกวา่ปรญิญาตร ี        

4. อาชพี 
                     นกัเรยีน/นกัศกึษา                                                 รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 

พนกังานบรษิทัเอกชน          ประกอบธุรกจิสว่นตวั 
อื่นๆ (โปรดระบ)ุ.................  

5. รายไดต้่อเดอืน 
น้อยกวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท    10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท     30,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามด้านส่วนประสมทางการตลาดของศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส  
 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเครือ่งหมาย √ ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่าน 
ท่านคดิวา่ศูนย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส มลีกัษณะต่อไปนี้มากน้อยเพยีงใด 

ส่วนประสมทางการตลาดศนูยอ์อกก าลงักาย  
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส 

ระดบัลกัษณะ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภณัฑศ์นูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ฟิตเนส  
1 อุปกรณ์อยู่ในสภาพทีด่มีคีวามปลอดภยัในการใชง้าน      
2 อุปกรณ์ไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐาน           
3 อุปกรณ์สามารถตอบสนองความตอ้งการ           
4 อุปกรณ์มคีวามทนัสมยั      
5 อุปกรณ์มคีวามสวยงามน่าใช้           
ด้านราคาของศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส 
1 ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัศูนย์ออกก าลงักายอื่น           
2 ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพการบรกิาร           
3 ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัความพงึพอใจในบรกิารทีไ่ดร้บั      
4 สมรรถภาพของร่างกายทีเ่พิม่ขึน้คุม้ค่าเงนิทีเ่สยีไป      
ด้านช่องทางการจ าหน่ายของศนูยอ์อกก าลงักายอนันต์ไลน์  ฟิตเนส 
1 สามารถเขา้ถงึอุปกรณ์เพือ่ใช้งานไดง้า่ย      
2 มอุีปกรณ์เพยีงพอทุกครัง้ทีไ่ปใชบ้รกิาร           
3 จดัวางอุปกรณ์โดยค านึงถงึความปลอดภยั      
4 อยู่ในท าเลทีต่ ัง้ทีด่ ีเดนิทางสะดวก เขา้ถงึไดง้า่ย      
ด้านการส่งเสริมการตลาดศนูยอ์อกก าลงักายอนันต์ไลน์  ฟิตเนส 
1 การแจกของสมนาคุณ เช่น กระเป๋า กระป๋องน ้าหรอืเสื้อแก่สมาชกิ           
2 บตัรทดลองใหใ้ช้บรกิารก่อนสมคัรสมาชกิ            
3 การจดัท าใบปลวิ แผ่นพบั ทีใ่หร้ายละเอยีดของบรกิาร      
4 มพีนักงานขายใหค้ าแนะน าตามหา้งสรรพสนิคา้      
5 การตกแต่งภายในรา้นเพือ่จูงใจใหล้กูคา้สนใจ      

6 
การจดักจิกรรมพเิศษ เช่น มกีารจดัประชาสมัพนัธอุ์ปกรณ์พรอ้มแจก
รายละเอยีดขอ้มลูการบรกิาร      

7 การสาธติเพือ่แนะน าประโยชน์และวธิกีารใชอุ้ปกรณ์      
ด้านบุคลากรของศนูยอ์อกก าลงักายอนันต์ไลน์  ฟิตเนส 
1 พนักงานมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร           
2 พนักงานมคีวามยนิดแีละเตม็ใจในการใหบ้รกิาร           
3 พนักงานมทีกัษะและความรูใ้นการบรกิาร      
4 พนักงานใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ อ่อนน้อมและเป็นมติร      
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ส่วนประสมทางการตลาดศนูยอ์อกก าลงักาย  
อนันต์ไลน์ ฟิตเนส 

ระดบัลกัษณะ 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ท่ีสุด 

5 4 3 2 1 
ด้านลกัษณะทางกายภาพของศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ฟิตเนส  
1 สถานทีอ่อกก าลงักายกวา้งขวาง สะดวกสบาย      
2 มชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กั           
3 หอ้งน ้ามคีวามสะอาด      
4 หอ้งแต่งตวักวา้งขวาง      
5 เครือ่งแบบพนักงานมคีวามเป็นเอกลกัษณ์           
ด้านกระบวนการบริการของศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส 
1 การงา่ยในการขอรบับรกิาร           
2 มกีารรบัฟงัขอ้คดิเหน็จากผูใ้ช้บรกิาร           
3 มกีารแจง้ข่าวสารและขอ้มลูต่างๆ แก่ผูใ้ช้บรกิารอยู่เสมอ      
4 ความสะดวกในการขอรบับรกิาร      
5 ความรวดเรว็ในการขอรบับรกิาร      

 
ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการท่ีศนูยอ์อกก าลงักาย อนันต์ไลน์ ฟิตเนส ของผูบ้ริโภคใน
กรงุเทพมหานคร 

 ค าชีแ้จง โปรดท าเครือ่งหมาย √ ลงในชอ่งทีต่รงกบัขอ้มลูของท่าน เพยีงค าตอบเดยีว 
1. ท่านมาใชบ้รกิารทีศ่นูย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส เฉลีย่กีค่ร ัง้ต่อสปัดาห์ (ในชว่ง 1 เดอืนทีผ่า่นมา)  
         ไมเ่กนิ 1 คร ัง้/สปัดาห์       2 - 3 คร ัง้/สปัดาห์ 
                      4 - 5 คร ัง้/สปัดาห์                                     6 คร ัง้/สปัดาห์ ขึน้ไป 
2. ท่านใชบ้รกิารประเภทใดบอ่ยทีส่ดุที่ศนูย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส (ในชว่ง 1 เดอืนทีผ่า่นมา)  
         การบรหิารกลา้มเนื้อ    คลาสแอโรบกิ/โยคะ                        
                     ซาวน่า                 คลาสจกัรยาน           
3. ท่านใชบ้รกิารทีศ่นูย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส ในวนัใดบ่อยทีส่ดุ  
                      วนัธรรมดา      วนัหยุดราชการ  
4. ท่านใชบ้รกิารทีศ่นูย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส ในชว่งเวลาใดบอ่ยทีสุ่ด                         

  10.00 - 13.00                                          13.01 - 16.00  
                      16.01 - 19.00                                          19.01 - 22.00                                         
5. ท่านพงึพอใจในดา้นใดจากการรบับรกิารที่ศนูย์ออกก าลงักาย อนนัต์ไลน์ ฟิตเนส มากทีส่ดุ        
                      บคุลากร เจ้าหน้าที ่                     ความหลากหลายของบรกิาร 

สถานทีต่ ัง้                                    เวลา เปิด-ปิด  
 
ขอ้คดิเหน็เพิม่เตมิ
............................................................................................................. ....................................................................
......................................................................................................................... .......................................... 
..................................................................................................................................................... ..................... 

****** ขอขอบพระคณุท่านทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี้ ****** 
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