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การวิจัยครัง้นีมี้จุดมุ่งหมายเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคท่ีมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ในการศึกษาครัง้นีไ้ด้ก าหนดกลุ่มตวัอย่าง คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศกทัง้

เพศชายและหญิง ในกรุงเทพมหานครฯ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ในการ

ทดสอบสมมตฐิาน คือ การวิเคราะห์ความแตกตา่งโดยการหาคา่ที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว และการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ใช้สถิตสิหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลู พบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 25 -34 ปี มี

สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

25,001 – 30,000 บาท และสว่นใหญ่เป็นสมาชิกประเภท Fitness First  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้ บริโภคท่ีมีเพศและสถานออกก าลังกายท่ีใช้บริการ
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ในการตอ่อายุสมาชิกและด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัแนวโน้มการใช้บริการสถานออก

ก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ พบว่า ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้
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การแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัคอ่นข้างต ่าและต ่า อย่าง

มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  



 ด้านกระบวนการและด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการ

ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯด้านแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 และ 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่า 

 พฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ และด้านระยะเวลาในการใช้บริการ มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกนั ในระดบัต ่า 
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 The research aimed to study the service usage behavior and satisfaction levels of consumers 

in relation the tendency of service usage at in Fitness at Asoke, Bangkok. The sample used in this study 

consisted of consumers who had used the service in Fitness at Asoke, Bangkok. In this research, 

questionnaires were employed as a tool for data collection. The statistics adopted for data analysis 

included percentage, mean, standard deviation, and an independent sample t-test, a one-way analysis 

of variance for differential analysis and Pearson product moment correlation coefficient. 

 The results of the were as follows : most of the customers were single, female, aged between 

twenty five to thirty four years, held a bachelor’s degree and worked as corporate employees with a 

monthly income of between 25,001 and 30,000 baht.  

 The results of hypotheses testing revealed the following : consumers with differences in term 

of  gender and fitness levels had the highest levels of service usage and in terms of renewing their 

membership and introducing others to apply as new members at a statistically significant level of 0.01. 

 The findings in this study indicate a relationship between the service marketing mix and 

service usage tendencies at Fitness at  Asoke Bangkok were as follows : The aspect of people was  low 

and had a very low positive relationship in same direction as the tendency for service usage in Fitness at 

Asoke, Bangkok, in terms of renewing their membership and introducing others to apply as new 

members at a statistically significant level of 0.01. 

 The aspects of process and physical evidence had a low positive relationship in the same 

direction in terms of service usage tendencies in Fitness at Asoke, Bangkok, in terms of renewing 

membership at statistically significant levels of 0.01 and 0.05 respectively. 

 Service aspects such as behavior in terms of frequency and length of time had a low positive 

relationship in same direction in terms of service usage tendencies in Fitness at  Asoke, Bangkok, in 

terms of renewing their membership at statisticaliy significant level of 0.05.  
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 ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัวของผู้ วิจัย ท่ีได้ให้การสนับสนุน

ส่งเสริม และให้ก าลังใจมาโดยตลอด และขอขอบคุณเพ่ือนๆท่ีได้ให้ความช่วยเหลือด้วยดีเสมอมา 

รวมถึงผู้ตอบแบบสอบถามทกุทา่น ท่ีสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

  สดุท้ายนี ้ผู้วิจยัขอให้งานวิจยันีไ้ด้เป็นประโยชน์ส าหรับผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจและผู้ ท่ีสนใจ

คุณประโยชน์และความดีอันพึงมาจากสารนิพนธ์ฉบับนี ้ผู้ วิจัยขอมอบให้บิดามารดา ตลอดจน

คณาจารย์ทกุทา่นท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรู้อนัเป็นพืน้ฐานส าคญัท าให้เกิดผลส าเร็จในการท าสาร
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บทที่ 1 

บทน ำ 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญ 

 ในปัจจบุนักระแสรักสขุภาพได้รับความนิยม โดยเฉพาะการออกก าลงักาย เน่ืองจากการใช้
ชีวิตในปัจจบุนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว มีสิ่งท่ีอ านวยความสะดวกตา่งๆมาเป็นเคร่ืองทุ่นแรง 
สง่ผลให้การด าเนินชีวิตของคนเปล่ียนไป ร่างกายถกูใช้งานน้อยลง รวมถึงสภาพแวดล้อมทางสงัคมท่ี
เปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีแย่ลง สง่ผลให้เกิดความไม่สมดลุทางร่างกายมากขึน้ โดยเฉพาะพฤตกิรรม
การบริโภคอาหารท่ีไม่ดีต่อสุขภาพ อาทิ อาหารจานด่วน น า้อัดลม และอาหารท่ีขาดคุณค่าทาง
โภชนาการ ฯลฯ รวมไปถึงสภาพเศรษฐกิจและการเมืองในปัจจบุนั ท่ีท าให้ประชาชนมีความเครียดเพิ่ม
มากขึน้ และการใช้เวลากับส่ือออนไลน์มากเกินไป ส่งผลให้สุขภาพร่างกายและจิตใจของคนเส่ือม
โทรมลง          

        จากรายงานสุขภาพคนไทย 2557 ของ ส านักงานคณะกรรมการสุขภาพแห่งชาติ (สช.) 
ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) และสถาบันวิจัยประชากรและสังคม 
มหาวิทยาลัยมหิดล เปิดเผยให้เห็นถึงภัยคกุคามท่ีส าคญัในปีนี ้คือ ภาวะ"โรคอ้วน" ท่ีมีแนวโน้มจะ
ขยายตวัเพิ่มขึน้ในอนาคต หากเปรียบเทียบใน 10 ประเทศอาเซียน พบวา่ คนไทยอ้วนสงูสดุเป็นอนัดบั 
2 ขณะท่ีคนกรุงเทพฯเส่ียงโรคอ้วนมากกว่าคนตา่งจงัหวดั (ส านกังานกองทนุสนบัสนุนการสร้างเสริม
สขุภาพ. 17 สิงหาคม 2558)  

         คนเป็นโรคอ้วนเป็นสาเหตสุ าคญัท่ีเพิ่มความเส่ียงตอ่การเกิดโรคแทรกซ้อนอ่ืนๆ โดยต้นเหตุ
ส าคญัมาจาก 3 เหต ุคือ ขาดการออกก าลงักาย รับประทานอาหารประเภทผกัและผลไม้น้อย และการ
บริโภคสารท าลายสุขภาพ โดยโรคท่ีคนไทยเป็นมากคือ โรคความดนัโลหิตสงู โรคหวัใจ โรคเบาหวาน 
โรคมะเร็ง และโรคหลอดเลือดสมอง ซึง่มีอตัราเพิ่มขึน้อยา่งตอ่เน่ือง (เจาะลกึระบบสขุภาพ. 4 กนัยายน 
2558) ข้อมลูการส ารวจความสขุคนท างานในประเทศไทยปี 2555 ชีใ้ห้เห็นว่าระดบัของคนท างานท่ีมี
ต่อสุขภาพกายตนเองลดลง ค่านิยม“คลั่งผอม”ในกลุ่มผู้หญิงยิ่งท าให้คนอ้วนเส่ียงต่อการมีปัญหา
สขุภาพจิตหรือปัญหาจากความเครียดสงูขึน้ (สขุภาพคนไทย. 4 กนัยายน 2558) 

http://www.healthstation.in.th/สุขภาพ
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              จากท่ีกล่าวมาข้างต้น จึงท าให้ประชาชนมีกระแสความสนใจในการดูแลสุขภาพมากขึน้ 
นิยมออกก าลงักายเพ่ือหลีกเล่ียงการเจ็บป่วย  แตเ่น่ืองจากสภาพแวดล้อมการใช้ชีวิตท่ีเร่งรีบ จึงมีสว่น
ส าคัญในการผลักดนัให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ “ฟิตเนส (Fitness)” ให้ได้รับการตอบรับเป็นอย่างดี 
โดยเฉพาะประชาชนในเขตกรุงเทพฯ เน่ืองจากเป็นสถานท่ีท่ีอ านวยความสะดวกแก่ผู้ ท่ีสนใจในการ
ออกก าลังกาย มีอุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐานและทันสมัย มีบุคลากรท่ีมีความรู้ความช านาญคอยให้
ค าแนะน าการออกก าลังกายท่ีถูกต้อง โดยตลาดฟิตเนสมีการเติบโตประมาณ 10-20% ต่อปี จาก
กระแสรักสุขภาพ และคึกคกัมากขึน้จากผู้ แข่งขัยรายใหม่ท่ีเข้าสู่ตลาด โดยในปี 2557 กลุ่มฟิตเนส   
เซนเตอร์ขนาดใหญ่มีการขยายตวัเพิ่มขึน้จากปี 2556 มีมูลค่าตลาดรวมประมาณ 10,000 ล้านบาท 
จาก 8,000 ล้านบาท (Marketeer content. 4 กนัยายน 2558)  

           จากเหตุผลดังกล่าว จะเห็นได้ว่าธุรกิจฟิตเนสเซนเตอร์มีการแข่งขันท่ีเข้มข้นมาก จาก        
ฟิตเนสเซนเตอร์ขนาดใหญ่ด้วยกันเอง รวมถึงฟิตเนสเซนเตอร์ขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีก าลงัเพิ่ม
มากขึน้ด้วย แตเ่น่ืองจากพฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ และภาพลกัษณ์ของธุรกิจ
ก็เป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจของผู้บริโภค ดงันัน้ ผู้วิจยัจงึมีความสนใจท่ีจะศกึษา เร่ือง พฤติกรรม
การใช้บริการและความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มการใช้บริการสถานออก
ก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ เน่ืองจากอโศกเป็น Prime Location ท่ีหลายธุรกิจต้องการ
ปักหลกั แตท่ี่เห็นเดน่ชดัท่ีสดุนอกเหนือจากศนูย์การค้าท่ีกระจายตวัอยู่แล้ว ธุรกิจฟิตเนสเป็นอีกธุรกิจ
หนึ่งท่ีโดดเด่นในย่านนี ้ในศนูย์กลางธุรกิจของกรุงเทพฯ มีความสะดวกในการเดินทางทัง้ระบบขนส่ง
มวลชนท่ีมีพร้อมทัง้รถไฟฟ้าบีทีเอสและรถไฟฟ้าใต้ดิน ซึ่งสอดรับกบัไลฟ์สไตล์ของคนเมือง ซึง่ข้อมลูท่ี
ได้จาการวิจยันีส้ามารถน าไปใช้ประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ และวางแผนการตลาดในการด าเนิน
ธุรกิจของผู้ประกอบการทางด้านธุรกิจฟิสเนตเซ็นเตอร์และผู้ ท่ีสนใจจะท าธุรกิจนีต้อ่ไปในอนาคต 

 

ควำมมุ่งหมำยของกำรวิจัย 

              1. เพ่ือศึกษาแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

                2. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
กายภาพ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ         
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     3. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการ
สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ควำมส ำคัญของกำรวิจัย 

          การวิจยัในครัง้นี ้เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับผู้ ท่ีสนใจในธุรกิจฟิสเนตเซ็นเตอร์ โดยสามารถน า
ผลจากการศกึษาวิจยัพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคไปด าเนินการปรับปรุง และพฒันาธุรกิจ ซึ่ง
จะน าไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์ในการท่ีจะเตรียมความพร้อม พฒันาให้เกิดศกัยภาพในการแข่งขนั
ทางการตลาด ตลอดจนการให้บริการแก่ลกูค้า รวบถึงข้อมลูท่ีได้ศกึษาในครัง้นีจ้ะเป็นแนวทางในการ
ค้นคว้าหาข้อมลูส าหรับนิสิตนกัศกึษาและผู้ ท่ีสนใจ 

 

ขอบเขตของกำรวิจัย 

           พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้
บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ มีขอบเขตการศกึษาดงันี ้

            ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจัย 

               ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศกทัง้เพศ
ชายและหญิง ในกรุงเทพมหานครฯ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน 

            กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 

               กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศกทัง้
เพศชายและหญิง ในกรุงเทพมหานครฯ เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้วิธีการ
ค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สตูรกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน และก าหนดค่า
ความเช่ือมั่น 95% ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% (กัลยา วานิชย์บญัชา. 2545:     
25 -26) จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่าง ทัง้หมด 385 คน และเพิ่มจ านวนตวัอย่างอีก 15 ชุด รวม
แบบสอบถามทัง้สิน้ 400 ชดุ วิธีการเลือกตวัอยา่งจะใช้วิธีตามขัน้ตอน ดงันี ้

           กำรสุ่มตัวอย่ำง  

              ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive  Sampling ) โดยการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจาก
ผู้ ท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ เน่ืองจากอโศกเป็น Prime Location ท่ี
หลายธุรกิจต้องการปักหลกั แตท่ี่เห็นเดน่ชดัท่ีสดุนอกเหนือจากศนูย์การค้าท่ีกระจายตวัอยู่แล้ว ธุรกิจ
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ฟิตเนสเป็นอีกธุรกิจหนึ่งท่ีโดดเด่นในย่านนี ้มีความสะดวกในการเดินทางทัง้ระบบขนส่งมวลชนท่ีมี
พร้อมทัง้รถไฟฟ้าบีทีเอสและรถไฟฟ้าใต้ดิน ซึ่งสอดรับกับไลฟ์สไตล์ของคนเมือง  แล้วท าการสุ่ม
ตวัอย่างแบบตามสะดวก ( Convenience Sampling ) ทัง้เพศชายและหญิง โดยการซกัถามก่อนแจก
แบบสอบถามให้ตอบจนครบจ านวนตวัอย่าง         

     ตัวแปรที่ศึกษำ 

                1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 

                     1.1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 

                           1.1.1 เพศ 

                           1.1.2 อาย ุ

                           1.1.3 สถานภาพ 

                           1.1.4 ระดบัการศกึษา 

                           1.1.5 อาชีพ 

                           1.1.6 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

                           1.1.7 สถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ 

                     1.2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย  

                           1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 

                           1.2.2 ด้านราคา 

                           1.2.3 ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  

                           1.2.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด 

                           1.2.5 ด้านบคุคลากร 

                           1.2.6 ด้านกระบวนการให้บริการ 

                           1.2.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

                      1.3 พฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภค ประกอบด้วย 

                           1.3.1 ความถ่ีในการใช้บริการ 

                           1.3.2 ระยะเวลาในการใช้บริการ 
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                           1.3.3 ชว่งเวลาท่ีใช้บริการ 

                           1.3.4 วนัท่ีใช้บริการ 

              2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

                   แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 

           เพ่ือให้เกิดความเข้าใจท่ีตรงกันในความหมายหรือค าจ ากัดความ ของค าท่ีควรทราบใน
การศกึษาครัง้นี ้ผู้วิจยัจงึขอก าหนดความหมายและขอบเขตของค าตา่งๆ ดงันี ้

           1. สถำนออกก ำลังกำย หมายถึง ธุรกิจบริการท่ีให้บริการในด้านสถานท่ี อปุกรณ์ เคร่ืองมือ 
เพ่ือการออกก าลงักายหรือการบริหารร่างกาย การดแูลทรวดทรงให้สมบรูณ์ การแนะน าการออกก าลงั
กายจากผู้ เช่ียวชาญ การฟืน้ฟูกล้ามเนือ้ รวมทัง้การให้บริการเสริมประเภทตา่งๆท่ีมีในสถานออกก าลงั
กาย เชน่ การอบไอน า้ (Sauna) การนวดเพ่ือผอ่นคลาย 

           2. ฟิตเนส หมายถึง สถานบริการออกก าลงักายท่ีด าเนินโดยเอกชน วิทยาศาสตร์การกีฬา 
เพราะอปุกรณ์ 20 ชิน้ แตล่ะชิน้เป็นการบริหารกล้ามเนือ้ในสว่นเฉพาะ 

           3. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ ท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯทัง้เพศ
ชายและหญิงในกรุงเทพมหานคร  
           4. ควำมพึงพอใจส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร หมายถึง ความรู้สึกท่ีเกิดขึน้กับ
ผู้บริโภค เม่ือได้รับการบริการจากสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯตามความต้องการ
ของตนเองจากปัจจยัท่ีเป็นสว่นประกอบการวางแผนการตลาด ประกอบด้วยปัจจยัตา่งๆ ดงันี ้ 

       4.1 ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีมีไว้ส าหรับออกก าลงั
กายในสถานออกก าลงักาย เช่น ลู่วิ่งสายพาน (Treadmill) จกัรยานป่ันอยู่กับท่ี (Stationary bicycle) 
และดมัเบล (Dumbbells) เป็นต้น 

       4.2 ด้ำนรำคำ (Price) หมายถึง อตัราคา่ใช้จ่ายท่ีสมาชิก หรือผู้ ท่ีมาใช้บริการต้องช าระ
ให้แก่สถานออกก าลงักายในอตัราท่ีก าหนด 

       4.3 ด้ำนสถำนที่ (Place) หมายถึง สถานท่ีตัง้ของสถานออกก าลงักาย ท่ีจอดรถส าหรับ
ผู้บริโภค 
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                4.4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotions) หมายถึง กิจกรรมท่ีจะบอกให้ผู้บริโภค
ทราบเก่ียวกบัฟิตเนส ซึ่งจะส่งผลถึงแนวโน้มในการใช้บริการ เช่น การลดราคาส าหรับสมาชิกเก่าท่ีตอ่
อายุ การแจกของแถมส าหรับการสมัครสมาชิกใหม่ การทดลองคลาสออกก าลังกายฟรี มีบริการ
เคร่ืองดื่มฟรี เป็นต้น 

       4.5 ด้ำนบุคคล (People) หรือพนักงำน (Employee) หมายถึง พนกังาน เจ้าหน้าท่ี ครู
ฝึกสอน ของสถานบริการออกก าลงักาย 

       4.6 ด้ำนกระบวนกำร (Process) หมายถึง ระบบการจัดการภายในสถานออกก าลัง
กาย เชน่ ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิกท่ีง่าย รวดเร็ว ระบบการช าระคา่บริการผา่นธนาคาร เป็นต้น 

       4.7 ด้ ำนกำยภำพและกำ รน ำ เ สนอ  ( Physical Evidence/Environment and 
Presentation) หมายถึง ความสะอาดของสถานท่ี ภายในสถานออกก าลังกายกว้างขวาง อากาศ
ถ่ายเทสะดวก การตกแตง่ภายใน เป็นต้น 

          5. แนวโน้มในกำรใช้บริกำร หมายถึง แนวโน้มการกระท าหรือการตอบสนองท่ีผู้บริโภค
แสดงออกมาทัง้ภายในและภายนอกต่อความต้องการใช้บริการ โดยความน่าจะเป็นในการใช้บริการ
ศกึษาในด้านการใช้บริการซ า้ และการแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาใช้บริการ 

           6. พฤติกรรมกำรใช้บริกำรสถำนออกก ำลังกำย หมายถึง กิจกรรมตา่งๆท่ีเก่ียวข้องกับ
การใช้บริการสถานออกก าลงักาย โดยศกึษาถึง ความถ่ีในการใช้บริการ ระยะเวลาท่ีใช้บริการ ชว่งเวลา
ท่ีใช้บริการ และวนัท่ีใช้บริการ 
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กรอบควำมคิดงำนวิจัย 

         ในการศึกษาวิจัยเ ร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้ บริโภคท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จากตวั
แปรท่ีผู้วิจยัได้ใช้ในการศกึษา สามารถก าหนดเป็นกรอบแนวความคิดในการวิจยัได้ดงันี ้

 

            ตัวแปรอิสระ  ตัวแปรตำม 

   (Independent Variables)                                                               (Dependent Variable) 

                                                                      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ลักษณะด้ำนประชำกรศำสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพ 

4. ระดบัการศกึษา  

5. อาชีพ 

6. รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

7. สถานออกก าลงักายทีใ่ช้บริการ 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร 

1. ด้านผลติภณัฑ์ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านสถานท่ี 

4. ด้านสง่เสริมการตลาด 

5. ด้านบคุลากร 

6. ด้านกระบวนการ 

7. ด้านกายภาพ 

พฤติกรรมกำรใช้บริกำรของผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวโน้มของกำรใช้บริกำรสถำน    
ออกก ำลังกำยย่ำนอโศก 

กรุงเทพมหำนครฯ 
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สมมตฐิำนกำรวิจัย 
           จากแนวคิดทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับ พฤติกรรมการใช้บริการและความพึง
พอใจของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานคร
ฯ ได้ก าหนดสมตฐิานเพ่ือการศกึษาส าหรับการวิจยัไว้ดงันี ้
          1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และประเภทของสมาชิกแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้
บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 
          2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี 
ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
           3. พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถาน
ออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

ในงานวิจัยครัง้นี ้ผู้ ศึกษางานวิจัยได้รวบรวมและค้นคว้าข้อมูล ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ี
เก่ียวข้องกบังานวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ” มาเพ่ือเป็นแนวทางใน
การศกึษาวิจยั ซึง่แบง่ออกได้เป็น สว่น ดงัตอ่ไปนี ้

สว่นท่ี 1 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร์ 

สว่นท่ี 2 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 

สว่นท่ี 3 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

สว่นท่ี 4 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพงึพอใจ 

สว่นท่ี 5 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

สว่นท่ี 6 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแนวโน้มพฤตกิรรมการใช้บริการ 

สว่นท่ี 7 ผลงานวิจยัและเอกสารท่ีเก่ียวข้อง 

1.แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านประชากรศาสตร์ 
  สุวสา ชัยสุรัตน์ (2537) ได้ให้ความหมายของลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic) 

โดยกล่าวว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจัยต่างๆท่ีเป็นหลกัเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลักษณะทาง
ประชากรท่ีอยู่ในตวับุคคลนัน้ๆ ได้แก่ อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได้ การศกึษา อาชีพ วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว ศาสนา เชือ้ชาต ิสญัชาตแิละสถานภาพทางสงัคม (Social class)  

   ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง วิชาท่ีศึกษาเก่ียวกับประชากร เพราะค าว่า 
“Demo” หมายถึง “People” แปลว่า “ประชาชน” หรือ “ประชากร” ส่วนค าว่า “Graphy” หมายถึง 
“Writing Up” หรือ “Description” แปลวา่ “ลกัษณะ” ดงันัน้ ค าวา่ “Demography” นา่จะมีความหมาย
วา่ วิชาท่ีศกึษาเก่ียวกบัประชากร (พรทิพย์ วรกิจโภคาทร. 2529: 312-315) 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Personal Characteristics) ท่ีจะส่งผลกระทบตอ่พฤติกรรม
ผู้บริโภค และส่งผลกระทบตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภคท่ีส าคญัๆ ได้แก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได้ และ
ระดบัการศกึษา ดงันี ้
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          1.เพศ (Sex) มีงานวิจยัท่ีพิสจูน์ว่าคณุลกัษณะบางอยา่งของเพศชาย และเพศหญิงท่ีตา่งกนั
จะส่งผลให้การส่ือสารของชายและหญิงแตกต่างกัน เช่น การวิจยัการชมภาพยนตร์โทรทศัน์ของเด็ก
วยัรุ่นพบว่า เด็กวยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากท่ีสุด ส่วนเด็กวยัรุ่นหญิงสนใจ
ภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มากท่ีสุด แต่ก็มีงานวิจยัหลายชิน้ ท่ีแสดงว่า ชายและหญิงมีการส่ือสารและ
การรับส่ือไมต่า่งกนั          
  2.อาย ุ(Age) การท่ีจะสอนหรือเปล่ียนทศันคติหรือเปล่ียนพฤติกรรมของผู้ ท่ีมีอายท่ีุแตกตา่ง
กันจะมีความยากง่ายต่างกัน ยิ่งคนท่ีมีอายุมากจะสอนให้เช่ือฟัง ให้เปล่ียนทัศนคติและเปล่ียน
พฤติกรรมจะยากกวา่คนท่ีอายนุ้อยกว่า การวิจยัโดย ซี.เมเบิล (C.Maple) และไอ แอล เจนิส และดีเรฟ์ 
(I.L.Janis; & D.Rife. n.d.) ได้ท าการวิจยัและให้ผลสรุปวา่ การชกัจงูจิตใจหรือโน้มน้าวจิตใจของคนจะ
ยากขึน้ตามอายขุองคนท่ีเพิ่มขึน้ และอายก็ุยงัมีความสมัพนัธ์กบัข่าวสารและส่ืออีกด้วย เช่น คนท่ีอายุ
ตา่งจะมีการใช้ภาษาท่ีตา่งกนั โดยในวยัรุ่นจะมีการพดูภาษาใหม่ๆ  แปลกๆมากกวา่ผู้สงูอาย ุเป็นต้น 
    3.อาชีพ (Occupation) อาชีพท่ีแตกต่างของแต่ละบุคคลจะท าให้การบริโภคผลิตภัณฑ์
แตกต่างกัน เช่น นกัธุรกิจท่ีต้องใช้ความคิดตลอดเวลา หากขบัรถด้วยตนเองอาจเกิดอุบตัิเหตไุด้ง่าย 
ท าให้ต้องใช้บริการพนักงานขับรถ พนักงานส่งเอกสารต้องการความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน 
ต้องการความรวดเร็ว จงึเลือกใช้รถจกัรยานยนตร์ 
  4.รายได้ส่วนบุคคล (Personal Income) รายได้ส่วนบุคคลของผู้บริโภคก็มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้หรือไม่ซือ้เช่นกนั หากคนท่ีรายได้สงูอาจจะมีกระบวนการตดัสินใจซือ้ท่ีง่ายกว่า บคุคลท่ีมี
รายได้น้อย เพราะจะต้องมีการคดิทบทวนถึงความคุ้มคา่ และความจ าเป็นของผลิตภณัฑ์นัน้ๆ  
  5. ระดบัการศกึษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด คา่นิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกตา่ง
กนั คนท่ีมีการศกึษาสงูจะเป็นผู้ รับสารท่ีดี เพราะมีความรู้กว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แต่ก็จะเป็นคน
ท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าหากไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีมีคนมีการศึกษาต ่ามักใช้ส่ือ
ประเภทวิทย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์ และหากคนท่ีมีการศกึษาสงูมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือสิ่งพิมพ์ วิทย ุ
โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แตห่ากมีเวลาจ ากดัก็มกัจะหาขา่วสารจากอินเตอร์เน็ต ดงันัน้ การท่ีจะสง่สาร
ให้แก่ใครนัน้ต้องเลือกสาร และวิธีสง่สารให้เหมาะสม เพ่ือประสิทธิภาพสงูสดุ 
  6. สถานภาพ หมายถึง การครองเรือนของแตล่ะบคุคล ซึ่งสามารถแบง่ได้เป็น คนโสด สมรส 
หม้าย หย่าร้าง หรือแยกกนัอยู่ และความแตกตา่งทางด้านขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือทางด้าน
ศาสนา จะมีอิทธิพลต่อสถานภาพการสมรสเช่นกนั ซึ่งจะมีผลโดยตรงต่อการรับรู้ข่าวสาร สถานภาพ
สมรสจะบ่งบอกถึงความมีอิสระในการตดัสินใจและมีอิทธิพลต่อกระบวนการคิดการวิเคราะห์ข้อมูล
ข่าวสาร โดยผู้ หญิงท่ีสมรสแล้วและผู้ หญิงท่ียังโสดจะมีกระบวนการรับรู้ข่าวสารและอิสระในการ
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ตดัสินใจท่ีแตกต่างกัน เน่ืองมาจากสภาพครอบครัว และอิทธิพลของจ านวนบุคคลรอบข้าง สามี ลูก 
เป็นต้น ในขณะท่ีบคุคลท่ียงัไมส่มรส อาจจะมีการตดัสินใจด้วยตนเอง และตดัสินใจได้เร็วกวา่ 
  การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีส าคัญ สามารถช่วยในการก าหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย ในขณะท่ี
ลกัษณะด้านจิตวิทยาและสงัคมวฒันธรรมจะช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สกึของกลุ่มเปา้หมาย 
ข้อมูลด้านประชากรจะช่วยให้สามารถเข้าถึงตลาดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล (ศริิวรรณ เสรีรัตน์. 2538: 41) 
  คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ตา่งกนั จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาตา่งกนั โดยวิเคราะห์จาก
ปัจจยั ดงันี ้(ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 112) 
  1. เพศ ท่ีแตกต่างกันท าให้บุคคลมีพฤติกรรมการติดต่อส่ือสารต่างกัน คือ เพศหญิงมี
แนวโน้มและมีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้มีความ
ต้องการท่ีจะสง่และรับขา่วสารเพียงอย่างเดียวเทา่นัน้ แตมี่ความต้องการจะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีให้
เกิดขึน้จากการรับและส่งข่าวสารนัน้ ด้วย วิลล์ โกลด์วอเตอร์ และยาเทส (ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 
112; อ้างอิงจาก Will, Goldwater; & Yates.1980: P87) 
  นอกจากนีเ้พศหญิงและเพศชายมีความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ท่ีแตกต่างกัน เพราะ
วฒันธรรมและสงัคม จะเป็นตวัก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้ตา่งกนั 
  2. อายุ เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิดและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน คนท่ีอายุน้อยจะมี
ความคิดเป็นอิสระ ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดี ในขณะคนท่ีอายุมากมักจะมีความคิดท่ี
อนรัุกษ์นิยม ยึดถือการปฏิบตัิ ระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย เน่ืองจากได้ผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีผ่าน
มาแตกต่างกัน ดังนัน้ลักษณะการใช้ส่ือก็จะต่างกันด้วย คนท่ีมีอายุมากมักจะใช้ส่ือเพ่ือแสวงหา
ขา่วสาร สว่นคนอายนุ้อยจะใช้ส่ือเพ่ือแสวงหาความบนัเทิง 
  3. การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรมแตกต่างกัน 
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการรับสาร เพราะเป็นคนมีความรู้กว้างขวางและเข้าใจ
สารได้ดี แตจ่ะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มีหลกัฐานหรือเหตผุลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศกึษา
ต ่ามกัจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากคนท่ีมีการศึกษาสงูมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือ
สิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจ ากัดก็มักจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือสิ่งพิมพ์
มากกวา่ประเภทอ่ืน 
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  4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ
บคุคล ซึง่จะมีอิทธิพลส าคญัตอ่ปฏิกิริยาการรับส่ือ เพราะแตล่ะคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคติ 
คา่นิยมและเปา้หมายท่ีตา่งกนั 

  จากแนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ท่ีกล่าวมา ผู้วิจยัได้น าแนวความคิดนีม้าใช้เป็น
แนวทางในการค้นหาค าตอบเก่ียวกับลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ รวมถึงประเภทของสมาชิก ท่ีแตกต่างกนันัน้ มีผลตอ่แนวโน้มของ
การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯท่ีแตกตา่งกนั 

 
ส่วนที่ 2 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการบริการ 
 

  ความหมายของการบริการ 

  คอตเลอร์ (Kotler. 2000: 428) ได้ให้ค าจัดกัดความของการบริการ คือ กิจกรรมหรือ
ประโยชน์เชิงนามธรรมซึ่งฝ่ายหนึ่งได้เสนอเพ่ือขายให้กับอีกฝ่ายหนึ่ง โดยผู้ รับบริการจะไม่ได้
ครอบครองการบริการนัน้อย่างเป็นรูปธรรม โดยกระบวนการให้บริการอาจจะให้ควบคู่ไปกับการ
จ าหนา่ยผลิตภณัฑ์ด้วยก็ได้ 

  ไฮเซอร์ และ เรนเดอร์ (Heizer; & Render. 1999: 12) ได้กล่าวว่า การบริการเป็นกิจกรรม
ด้านเศรษฐกิจท่ีผลิตสินค้าท่ีไมส่ามารถจบัต้องได้ เช่น การศกึษา ความบนัเทิง การเชา่ การบริหารงาน
ของรัฐบาล การเงิน การบริการด้านสขุภาพ อสงัหาริมทรัพย์ การประกนั และการบ ารุงรักษา เป็นต้น 

  กรูนโรส (Gronroos. 1990: 27) ได้ให้ค าจ ากดัความของการบริการ คือ กิจกรรมท่ีสามารถ
จบัต้องได้หรือไม่ได้ โดยการบริการจะเกิดขึน้เม่ือผู้ ให้บริการมีการปฏิสมัพนัธ์กับลกูค้า หรือระบบของ
การบริการ ซึง่มีการจดัเตรียมไว้เพ่ือแก้ปัญหาของลกูค้า 

  รีแกนท์ (Regan. 1963: 57) ได้กล่าวว่าการบริการแสดงถึงผลของความพึงพอใจท่ีไม่
สามารถจบัต้องได้และแสดงออกมาโดยตรง เม่ือผู้บริโภคมีการซือ้สินค้าหรือใช้บริการตา่งๆ 

  ค าว่า “บริการ” ตามค าจ ากัดความของพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน หมายถึง การ
ปฏิบตัิรับใช้ให้เกิดความสะดวกตา่งๆ เช่น ร้านนีบ้ริการลูกค้าดี การปฏิบตัิรับใช้ การให้ความสะดวก
ตา่งๆ เชน่ ให้บริการ ใช้บริการ (ราชบณัฑิตยสถาน. 2546: 607) 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 334) ได้กล่าวว่า การบริการเป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ 
หรือความพงึพอใจท่ีสนองความต้องการให้แก่ลกูค้า 
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  กล่าวโดยสรุป การบริการ (Service) หมายถึง สินค้าท่ีมีลกัษณะเป็นนามธรรม ไม่สามารถ
จับต้องได้เหมือนกับสินค้า (Goods) ทั่วไป โดยลักษณะการขายการบริการจะเป็นรูปแบบของการ
ปฏิบตัิอย่างใดอย่างหนึ่งจากผู้ ให้บริการไปสู่ผู้ รับบริการ โดยผู้ รับบริการจะไม่สามารถครอบครองหรือ
เป็นเจ้าของบริการนัน้ๆได้เหมือนกบัการเป็นเจ้าของสินค้า ท าให้การประเมินคณุคา่ของการบริการท า
ได้ยากกวา่การประเมินคณุคา่จากสินค้าท่ีมีตวัตน  

 
     ลักษณะของการบริการ 

  ลกัษณะเฉพาะของการบริการจะมีความแตกต่างจากลกัษณะสินค้าทัว่ไป โดยมีผู้กล่าวถึง
ลกัษณะของการบริการไว้ดงันี ้

  ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 334) ได้กลา่วถึงลกัษณะส าคญัของการบริการไว้ดงันี ้

  1. ไมส่ามารถจบัต้องได้ (Intangibility) การบริการเป็นสิ่งท่ีไมส่ามารถจบัต้องได้ ผู้บริโภคไม่
สามารถทดลองบริการตวัอย่างได้ ดงันัน้ ปัญหาส าคัญของการให้บริการ จึงอยู่ท่ีกิจกรรมส่งเสริม
การตลาด เช่น ส่ือโฆษณา พนกังานให้บริการ ณ จดุบริการ เพราะฉะนัน้ ผู้ ให้บริการจึงต้องพยายาม
ท าให้ผู้บริโภคเห็นประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการบริการ รวมถึงการท าให้ผู้ ริโภคเกิดความพึงพอใจในการ
บริการและบอกตอ่ในคณุภาพของงานบริการท่ีพงึพอใจยงับคุคลใกล้ชิดตอ่ได้ 

  2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) การให้บริการเป็นการผลิตและการ
บริโภคในขณะเดียวกนั จะมีข้อจ ากดัด้านเวลา โดยกลยทุธ์การให้บริการ คือ มาตรฐานการให้บริการท่ี
รวดเร็ว เชน่ การให้บริการของบริษัทผู้ให้บริการระบบโทรศพัท์เคล่ือนท่ี โดยการจดัล าดบัก่อน-หลงัการ
ให้บริการ จดัระบบควิ เป็นต้น 

  3. ไม่แน่นอน (Variability) ลกัษณะของการบริการจะไม่แน่นอน ขึน้อยู่กับว่าผู้ ขายบริการ
เป็นใคร ให้บริการเม่ือไหร่ ท่ีไหน อยา่งไร จงึท าให้เกิดการพยากรณ์คณุภาพของการบริการก่อนซือ้ เพ่ือ
แก้ปัญหาดงักลา่ว 

 
   การจ าแนกระดับของการบริการ 

    การบริการแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ซึ่งจะสะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้าไปมี
สว่นร่วมกบัการให้บริการ ดงัตอ่ไปนี ้เลิฟล็อค คริสโตเฟอร์ (Lovelock, Christopher. 1996: 50) 
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 1. บริการท่ี มีการเผชิญหน้าสูง  (High-Contract Service) ผู้ บ ริโภคมีส่วนร่วมกับการ
ให้บริการตลอดเกือบทกุกระบวนการ หรืออีกนยัหนึ่งคือ ผู้บริโภคต้องเข้าไปในสถานท่ีให้บริการ และ
อยูท่ี่นัน้ตลอดจนกระบวนการสง่ผา่นบริการเสร็จสิน้ 

 2. บริการท่ีมีการเผชิญหน้าปานกลาง (Medium-Contract Service) ผู้บริโภคมีสว่นร่วมใน
กระบวนการบริการต ่ากวา่บริการแรก ซึง่ผู้บริโภคจะเข้าไปในสถานท่ีให้บริการแตไ่มไ่ด้อยู่ตลอดจน
กระบวนการสง่ผา่นบริการเสร็จสิน้ บริการระดบันีจ้ะรวมถึงการให้บริการแบบชว่ยเหลือตวัเอง (Self 
Service) 

 3. บริการท่ีมีการเผชิญหน้าต ่า (Low-Contract Service) ผู้บริโภคมีสว่นร่วมในกระบวนการ
สง่ผา่นบริการต ่าสดุ หรืออาจไมมี่เลยก็ได้ ซึง่บริการระดบันีส้ว่นใหญ่จะเป็นการให้บริการผา่นส่ือหรือ
เคร่ืองมืออิเล็คทรอนิคส์ตา่งๆ 

 
ส่วนที่ 3 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
  คอทเลอร์ (Kotler. 2003: 16) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัแปรท่ีควบคุมได้
ทางการตลาด หมายถึง การสนองความต้องการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคมุ และสนองความต้องการ
ของลกูค้าให้พงึพอใจ 
  แลม เ ฮียร์  และแมคแดเนียล (พิบูล ทีปะปาล . 2526: 42; อ้างอิงจาก Lam Hear; & 
Macdanial. n.d.) ได้ให้ค านิยามของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึง การน ากลยทุธ์กบั ผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหนา่ย การสง่เสริมการตลาด และการก าหนดราคามา
ประสมกนัเป็นหนึง่เดียว จดัท าขึน้โดยมีจดุมุง่หมาย 
 สดุาดวง เรืองรุจิรา (2543: 29) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบ
ส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคมุได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างสว่น
ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 
 กุลวดี คหูะโรจนานนท์ (2545: 16) กล่าวสรุปไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ี
สามารถควบคมุได้ และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมเพ่ือท า
ให้กิจการอยูร่อด หรืออาจเรียกได้วา่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถกูใช้เพ่ือ
สนองความต้องการของลกูค้ากลุม่เปา้หมาย ท าให้ลกูค้ากลุม่เปา้หมายพงึพอใจ และมีความสขุได้ 
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 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  ( Service  Marketing  Mix ) 

 สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2551: 36-37) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s เหมาะท่ีจะใช้ในการ
วางแผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีมีมูลค่าไม่มาก ผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืนมีลักษณะเฉพาะบาง
ประการท่ีท าให้ผู้ท าการตลาดต้องปรับเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์เหล่านัน้ 
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทบริการควรมีองค์ประกอบอีก 3 ประการ ซึ่งได้แก่ 
บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) จงึเรียกรวมกนัวา่ 7P’s ดงันี ้

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) อาจเป็นสินค้าท่ีจบัต้องได้ เช่น เฟอร์นิเจอร์ หรือบริการท่ีจับต้อง
ไม่ได้ เช่น การรักษาพยาบาล นอกจากนีผ้ลิตภัณฑ์อาจเป็นบุคคล หรืออาจเป็นสถานท่ี หรือเป็น
ความคิดก็ได้ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย (Product Offering) และกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์เป็นหัวใจของส่วน
ประสมทางการตลาด ถ้าผู้ท าการตลาดไม่ทราบผลิตภัณฑ์ ก็ไม่สามารถวางแผนการจดัจ าหน่าย ไม่
ทราบว่าจะส่งเสริมการตลาดอย่างไร และไม่ รู้ว่าจะตัง้ราคาเท่าใด ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย
คณุประโยชน์จ านวนหนึ่งท่ีเป็นผลท่ีได้จากการตดัสินใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และกระบวนการพฒันา
สินค้าใหม่ การตดัสินใจด้านผลิตภณัฑ์เก่ียวข้องกบัประเด็นหลายประเดน็ เช่น คณุภาพของผลิตภณัฑ์ 
การออกแบบผลิตภัณฑ์ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คณุลักษณะของผลิตภัณฑ์ การสร้างตรา
สินค้า การบรรจุหีบห่อ การสร้างฉลาก การรับประกันสินค้า นโยบายการคืนของ การจัดสินค้า 
ตลอดจนวฏัจกัรของสินค้า เป็นต้น 

 2. ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินท่ีลูกค้าจ่ายเพ่ือแลกกับสินค้าหรือบริการ ราคาเป็น

องค์ประกอบในส่วนประสมทางการตลาดท่ีบริษัทสามารถเปล่ียนแปลงไปได้อย่างยืดหยุ่นและเร็วท่ีสดุ 

ผู้ท าการตลาดจะเปล่ียนราคาเม่ือไหร่ก็ได้ การจะตัง้ราคาให้ได้ผลนัน้ ผู้ท าการตลาดต้องท าความ

เข้าใจคณุประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอให้กบัลกูค้า และคณุคา่ของผลิตภณัฑ์ท่ีลกูค้าเช่ือ คณุคา่ของ

ผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้ารับรู้เป็นการชดเชยระหว่างคณุประโยชน์ท่ีลกูค้ามองเห็นจากผลิตภัณฑ์ และเงินท่ี

ต้องเสียไป เพ่ือให้ได้ของนัน้มา ต้นทนุของลกูค้านอกจากจะเป็นเงินท่ีจะต้องจ่ายให้กบัผลิตภณัฑ์แล้ว 

ยงัมีค่าใช้จ่ายในเร่ืองของเวลา และเร่ืองของพลงักายและพลงัใจด้วย ลกูค้าพร้อมท่ีจะเสียสิ่งเหล่านี ้

เพ่ือแลกกับสินค้าท่ีต้องการ ส่วนคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้ารับรู้นัน้ อาจเป็นมากกว่า

คณุประโยชน์ในตวัผลิตภัณฑ์เอง แต่ยงัรวมถึงคณุประโยชน์ด้านบริการด้วย การตดัสินใจด้านราคา

เก่ียวข้องกบัวตัถปุระสงค์ กลยทุธ์ และวิธีการก าหนดราคาการเปล่ียนแปลงราคาและการลดราคา การ

ตดัสินใจด้านราคานัน้มีความซับซ้อนและเก่ียวข้องกับเร่ืองอ่ืนท่ีผู้ ท าการตลาดต้องพิจารณาขณะ
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ก าหนดราคา เชน่ ความต้องการของลกูค้า ต้นทนุการผลิต ข้อมลูท่ีมีอยู ่แรงจงูใจในเร่ืองก าไร กฎหมาย 

เป็นต้น 

 3. ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางการตลาดแบบดัง้เดิม ประกอบด้วยผู้ผลิตท่ีผลิต

และขายสินค้าให้ผู้ ค้าส่ง ผู้ ค้าส่งขายสินค้าให้กับผู้ ค้าปลีก ซึ่งผู้ ค้าปลีกจะขายสินค้าต่อไปให้กับ

ผู้บริโภค ดงันัน้ ช่องทางการตลาดท าให้สินค้าท่ีมีไว้ส าหรับผู้บริโภคกระจดักระจายในท่ีตา่งๆ ท่ีท าให้

สามารถหาซือ้ได้สะดวก ถ้าผู้ คาปลีกรายใดสามารถควบคุมต้นทุนในการจัดจ าหน่ายและเพิ่ม

อรรถประโยชน์ด้านสถานท่ี เวลา และการเป็นเจ้าของได้ ก็จะมีข้อได้เปรียบท่ีเหนือกว่าคูแ่ข่งและยากท่ี

จะเลียนแบบ การตดัสินใจด้านการจดักระจายสินค้าเก่ียวข้องกับประเภทของช่องทาง ความเข้มข้น

ของการจัดกระจาย วิธีการขนส่ง การบริหารช่องทางโลจิสติกส์ ระดบัการบริการและการจดัการโซ่

อปุทาน 

 4. การสง่เสริมการตลาด (Marketing Promotion) หรือการส่ือสารทางการตลาด (Marketing 

Communication) ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล 

การตลาดทางตรง และการสนบัสนนุกิจกรรม (Sponsorship) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 

จงึเป็นส่วนหนึ่งของการสง่เสริมการตลาด แตไ่มไ่ด้เป็นการส่งเสริมการตลาดทัง้หมด ผู้ท าการตลาดจะ

ไมส่ามารถท าให้ลกูค้าซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีลกูค้าไมรู้่จกัและไม่เห็นมาก่อนได้ ดงันัน้วตัถปุระสงค์แรกของกล

ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด คือการท าให้ลกูค้ารู้ว่ามีสินค้านัน้อยู่ หรือท่ีเรียกว่า การส่งเสริมการตลาด

แบบให้ข้อมูล (Information Promotion) ซึ่งเป็นการบอกลูกค้าว่าสามารถหาซือ้สินค้าได้ท่ีไหนและใช้

สินค้าอย่างไร ละเพ่ือไม่ให้ลูกค้าลืม ผู้ ท าการตลาดอาจต้องท าการส่งเสริมการตลาดแบบเตือน

ความจ า (Reminder Promotion) โดยการตดัสินใจด้านการส่ือสารการตลาดเก่ียวข้องกบัวตัถปุระสงค์ 

สว่นประสมการส่ือสาร งบประมาณสาร ส่ือ และประสิทธิภาพ 

 5. บคุคล (People) เน่ืองจากบอ่ยครัง้เราไม่สามารถแยกคนออกจากบริการได้ เราจึงมองว่า 

“คน” ก็คือตวับริการนัน้เอง ลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจหรือไม่ ก็ขึน้อยู่กับการให้บริการของบุคคล 

ดงันัน้บริษัทจึงต้องมีการอบรมคนท่ีให้บริการเป็นอย่างดี ท าให้คนเหล่านัน้เกิดแรงจงูใจในการท างาน 

และได้รับเลือกให้ท างานในต าแหน่งท่ีเหมาะสม ผู้ ให้บริการสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบการบริการให้

เหมาะสมกับความต้องการของผู้ บริโภคแต่ละคน ทัง้นี ้บริษัทอาจใช้องค์ประกอบนีใ้นการสร้าง

มลูคา่เพิ่มให้แก่ประสบการณ์การบริโภค และการให้บริการลกูค้าอยา่งประทบัใจ 
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 6. กระบวนการ (Process) จะเก่ียวข้องกับกิจกรรมการให้บริการและการท าให้ลูกค้าเกิด

ความพึงพอใจกบับริการท่ีได้รับ ลกูค้าสามารถมีส่วนรวมในกระบวนการบริการในเวลาตา่งๆ เช่น การ

จองตัว๋เคร่ืองบินทางอินเตอร์เน็ต เร่ิมจากการเข้าเว็บไซด์ของสายการบิน ใส่ข้อมลูเก่ียวกบัการเดนิทาง 

แล้วตอบตกลงการจอง มีการยืนยนัทางอีเมล์หรือไปรษณีย์ แล้วเราสามารถไปขึน้เคร่ืองตามเวลาท่ีจอง 

จงึกล่าวได้ว่า กระบวนทางการตลาดเกิดจากกระบวนการย่อยๆรวมกนั การควบคมุคณุภาพ (Quality 

Control) มีวัตถุประสงค์เพ่ือรับประกันว่าการบริการจะถึงระดับมาตรฐานทุกครัง้ไปตามท่ีลูกค้า

ต้องการ 

 7. การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เน่ืองจากสินค้าบริการเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคไมส่ามารถเห็นได้ก่อนการตดัสินใจบริโภค จึงเกิดความรู้สึก

ไม่มั่นใจว่าบริการนัน้จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้หรือไม่ ดงันัน้จึงต้องพึงสิงท่ี

ปรากฏทางกายภาพ ซึ่งเป็นส่วนของผลิตภัณฑ์บริการท่ีผู้บริโภคสามารถมองเห็นได้และใช้ในการ

ตดัสินใจ ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ เว็บไซด์ของบริษัท เอกสารของบริษัท ป้ายโฆษณา เคร่ืองแบบพนกังาน 

อาคาร สถานท่ีตัง้ เป็นต้น สิ่งเหล่านีล้้วนมีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค ธุรกิจบางประเภทใช้ลกัษณะ

ทางกายภาพอย่างมากในการส่ือสารกบัผู้บริโภค เชน่ สถานท่ีท่องเท่ียว รีสอร์ท โรงแรม เป็นต้น เพราะ

เป็นสถานท่ีท่ีมีคนมาพกัผอ่นและคาดหวงัวา่จะได้มาพบกบัความสวยงามขณะท่ีอยูท่ี่นัน่ 

 กฤษณา รัตนพฤกษ์ (2545) ได้กลา่วถึงรายละเอียดของสว่นประสมการตลาดบริการไว้ดงันี ้

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งน าเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย 
สินค้า บริการ ความคดิ สถานท่ี องค์การ หรือบคุคล 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คณุคา่ผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน เช่น ราคาท่ียืดหยุ่นได้ ระดบัราคา 
ความแตกตา่งของราคาคูแ่ขง่ขนั อตัราดอกเบีย้ คา่ธรรมเนียม เป็นต้น 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์ หรือบริการจากองค์การไปยงัตลาด เช่น ท าเลท่ีตัง้ของกิจการ 
ความสวยงามและความสะอาดของสถานท่ี สถานท่ีจอดรถ เป็นต้น 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายกบัผู้ ซือ้เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญั ได้แก่การโฆษณา การ
ให้ขา่ว การสง่เสริมการขาย 
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   5. คนหรือบุคลากร (People) หมายถึง ผู้ ท่ีเก่ียวข้องทัง้หมดในการน าเสนอบริการ ซึ่งมี
อิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกค้า ได้แก่ พนักงานผู้ ให้บริการ และลูกค้า ในระบบการตลาดบริการ
นอกจากนีบุ้คลิกภาพ ทัศนคติ และพฤติกรรมของพนักงานย่อมมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในบริการของ
ลกูค้า 

   6. สิ่ ง น า เ ส น อท า ง ก า ยภ าพ  ( Physical Evidence and Presentation) ห ม า ย ถึ ง
สภาพแวดล้อมทัง้หมด ในการน าเสนอบริการและสถานท่ีซึ่งกิจการกับลูกค้ามีปฏิสมัพนัธ์กันรวมถึง
ส่วนประกอบใดก็ตามท่ีเห็นได้ชดัเจนซึ่งช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบตัิงานหรือในการส่ือสาร
งานบริการ และสามารถสะท้อนให้เห็นถึงคณุภาพของบริการ ท าให้ลกูค้าเกิดการรับรู้ถึงภาพลกัษณ์ใน
ทางบวกขององค์กร 

  7. กระบวนการ (Process) หมายถึง ระเบียบวิธี กลไก และการเคล่ือนย้าย ของกิจกรรมซึ่ง
เกิดขึน้ทัง้ในระบบการน าเสนอและระบบปฏิบตัิงานบริการ เพ่ือให้การท างานของกระบวนการเป็นไป
โดยราบร่ืนสามารถตอบสนองความต้องการตามคณุภาพท่ีลกูค้าคาดหวงัได้ 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2552: 63-83) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ของสินค้านัน้ โดยพืน้ฐานแล้วจะมีอยู ่4 ตวั ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการ
สง่เสริมการตลาด (Kotler 1997) แตส่ว่นประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกตา่งจาก
สว่นประสมการตลาดของสินค้าทัว่ไป คือ จะต้องมีการเน้นพนกังาน กระบวนการในการให้บริการ และ
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งสามส่วนนีเ้ป็นปัจจยัหลักในการส่งมอบบริการ ดงันัน้ ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการจึงประกอบไปด้วย 7P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด พนกังาน กระบวนการในการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ดงันี ้

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product : P1) บริการถือเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่ง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่มี
ตัวตน (Intangible Product) ไม่สามารถจับต้องได้ มีลักษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความ
สะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้ค าปรึกษา เป็นต้น 
บริการนัน้จะต้องมีคุณภาพเช่นเดียวกับสินค้าผลิตภัณฑ์ แต่คุณภาพของสินค้าบริการนัน้จะต้อง
ประกอบด้วยหลายปัจจัย คือ ประกอบด้วยความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงาน 
ความทันสมัยของอุปกรณ์ ความรวดเร็วและความต่อเน่ืองของขัน้ตอนการส่งมอบบริการ ความ
สวยงามของอาคารสถานท่ี รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน บริการในแต่ธุรกิจ จะมี 3 
ประเภท ได้แก่ บริการหลกั บริการเสริม และบริการอ่ืนๆ ซึ่งบริการทัง้หมดจะต้องมีคณุภาพ โดยบริการ
หลักจะเป็นตวัท่ีน ารายได้หลกัมาสู่ธุรกิจและต้องมีคุณภาพท่ีสุด บริการเสริมจะเป็นตวัเสริมบริการ
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หลกั ไมท่ าลายบริการหลกั จะมีการให้บริการเสริมก็ตอ่เม่ือลกูค้าเกิดความพงึพอใจในบริการหลกัแล้ว 
สว่นบริการอ่ืนๆจะต้องสร้างความสะดวกอย่างแท้จริงให้กบัลกูค้า 

 2. ราคา (Price : P2) ราคาเป็นสิ่งท่ีก าหนดรายได้ของกิจการ คือ ถ้ามีการตัง้ราคาสงูก็จะท า
ให้ธุรกิจมีรายได้สูง ถ้าตัง้ราคาต ่าก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้ต ่า แต่ไม่ได้หมายความว่าธุรกิจต่างๆจะ
สามารถตัง้ราคาได้ตามความชอบของตน ธุรกิจตา่งๆอยู่ในภาวการณ์แข่งขนัสงู หากมีการตัง้ราคาท่ีสงู
กวา่คูแ่ขง่มาก แตบ่ริการนัน้ไม่ได้มีคณุภาพมากกวา่คูแ่ขง่หรือมีเทา่คูแ่ข่ง ก็ยอ่มสง่ผลให้ลกูค้าไม่มาใช้
บริการ การตัง้ราคามีผลมากต่อการตดัสินใจซือ้ของลูกค้าและราคาก็เป็นปัจจยัส าคญัในการบ่งบอก
คณุภาพของบริการท่ีจะได้รับ  

 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place : P3) ในการให้บริการนัน้ธุรกิจต่างๆสามารถให้บริการ
แก่ลกูค้าได้ผา่นชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 4 วิธี ซีทมัป์ และบทิเนอร์ (Zeithaml; & Bitner .1996) 

         3.1 การให้บริการผ่านร้าน (Outlet) เป็นการให้บริการท่ีมีการท ากนัมานาน เช่น ร้านตดั
ผม ร้านซกัรีด ร้านให้บริการอินเตอร์เน็ต เป็นการให้บริการโดยการเปิดร้านตามตกึแถวในชมุชน หรือใน
ห้างสรรพสินค้า แล้วมีการขยายสาขาออกไปเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้มาก
ท่ีสดุ โดยร้านประเภทนีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือท าให้ผู้ ให้บริการและผู้ รับบริการได้พบปะกนั ณ สถานท่ีแห่ง
หนึง่โดยมีการเปิดร้านค้าขึน้มา 

         3.2 การให้บริการถึงท่ีบ้านของลูกค้าหรือสถานท่ีท่ีลูกค้าต้องการ การให้บริการแบบนี ้
เป็นการสง่พนกังานไปให้บริการตามสถานท่ีตา่งๆตามความสะดวกของลกูค้า 

         3.3 การให้บริการผา่นตวัแทน เป็นการขยายธุรกิจโดยการขายแฟรนไชส์ หรือมีการจดัตัง้
ตวัแทนในการให้บริการ 

         3.4 การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นการให้บริการท่ีอาศยัเทคโนโลยีมาช่วย 
เป็นการลดต้นทุนจากการจ้างพนกังาน เพ่ือท าให้การบริการนัน้เป็นไปได้อย่างสะดวกและตลอด 24 
ชัว่โมง 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion : P4) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการสามารถ
ท าได้หลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลด แลก แจก แถม 
การตลาดทางตรงผา่นส่ือตา่งๆ ส าหรับธุรกิจบริการแล้ว การสง่เสริมการตลาดท่ีใช้มากท่ีสดุ คือ 

         4.1 โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีเน้นความ
จงรักภักดีของลูกค้า ด้วยการให้สิทธิประโยชน์จากการสะสมแต้มทุกครัง้ท่ีมีการมาใช้บริการ ท าให้
ลกูค้ารู้สกึผกูพนักบัธุรกิจ 
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         4.2 การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา เป็นลกัษณะเฉพาะของความต้องการในการใช้บริการ
ของลกูค้าท่ีมีการขึน้ลงตามชว่งเวลาของวนั 

         4.3 การสมคัรเป็นสมาชิก เป็นการผูกมดัและสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้าอย่างหนึ่ง แต่
สิ่งท่ีผู้บริการจะต้องท า คือ จะต้องสร้างความแตกตา่งของสิทธิประโยชน์ท่ีลกูค้าท่ีเป็นสมาชิกจะได้รับ
แตกต่างจากลูกค้าทั่วไปอย่างชัดเจน และต้องมีการส่ือสารถึงสิทธิประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับอย่าง
แท้จริง 

         4.4 การขายบตัรใช้บริการล่วงหน้า ลูกค้าต้องการได้รับราคาพิเศษหรือต้องการการลด
ราคา แตจ่ริงๆแล้วธุรกิจไมค่วรลดราคาแตค่วรขยายบตัรใช้บริการ 

 5. พนกังาน (People : P5) พนกังานประกอบด้วยบคุคลทัง้หมดในองค์กรท่ีมีหน้าท่ีในการ
ให้บริการนัน้ ซึง่ประกอบด้วย 

         5.1 เจ้าของและผู้ บริการก็มีส่วนส าคัญในการก าหนดนโยบายในการให้บริการ การ
ก าหนดอ านาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับกระบวนการในการให้บริการ 
รวมถึงการแก้ปัญหา การปรับปรุงการให้บริการด้วย 

         5.2 พนกังานผู้ ให้บริการ และพนกังานในส่วนสนบัสนนุ เป็นบคุคลท่ีต้องมีการพบปะและ
ให้บริการแก่ลกูค้าโดยตรง และพนกังานในสว่นสนบัสนนุก็จะท าหน้าท่ีในการสนบัสนนุงานด้านตา่งๆท่ี
จะท าให้การบริการนัน้สมบรูณ์ 

 6. กระบวนการให้บริการ (Process : P6) ต้องอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ หรืออปุกรณ์
เคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการท าให้เกดกระบวนการท่ีจะสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคณุภาพได้ เน่ืองจาก
การให้บริการโดยทัว่ไปมกัประกอบด้วยขัน้ตอนหลายขัน้ตอน ได้แก่ การต้อนรับ การสอบถามข้อมูล
เบือ้งต้น การให้บริการตามความต้องการ การช าระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขัน้ตอนจะต้องมีการ
ประสานงานเช่ือมโยงกันเป็นอย่างดี หากมีขัดตอนใดไม่ดีหรือติดขัด ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความไม่
ประทบัใจในบริการนัน้ 

 7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical : P7) ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและ
อปุกรณ์ เช่น คอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแตง่สถานท่ี ลานจอดรถ ห้องน า้ 
ปา้ยประชาสมัพนัธ์ สิ่งตา่งๆเหล่านี ้เป็นสิ่งท่ีลกูค้าใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคณุภาพของการให้บริการ 
กล่าวคือ ลูกค้าจะอาศัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใช้บริการ ดังนัน้
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพยิ่งดหูรูหราเทา่ไหร่ ลกูค้าก็จะคดิวา่บริการนา่จะมีคณุภาพตามไปด้วย 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 32-33) ธุรกิจท่ีมีการให้บริการจะใช้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps เชน่เดียวกบัสินค้าซึง่ ประกอบด้วย  

 1. ผลิตภณัฑ์ และ บริการ (Product and Services) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า และท าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตน 
(Tangible) หรือไม่มีตวัตนก็ได้ (Intangible) ดงันัน้ ผลิตภณัฑ์จงึประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด 
สถานท่ีองค์กร หรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์ใน
สายตาของลูกค้าจึงมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ ดงันัน้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ จึง
ต้องพยายามค านงึถึงปัจจยัตอ่ไปนี ้

        1.1 ความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive Differentiation) ต้องท าให้ลูกค้าสามารถเห็นความแตกตา่งระหว่างผลิตภัณฑ์
ของเรากบัคูแ่ขง่ได้ 

        1.2 พิจารณาจากองค์ประกอบ (คณุสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พืน้ ฐาน รูปร่างลกัษณะ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ 

        1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์
ของบริษัท เพ่ือแสดงต าแหนง่ท่ีแตกตา่งจากคูแ่ขง่ และสร้างคณุคา่ทางด้านจิตใจของลกูค้าเปา้หมาย 

        1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่อยู่
เสมอ และมีการปรับปรุงให้มีคณุภาพท่ีดีขึน้ (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถใน
การตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ดียิ่งขึน้ด้วย 

        1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัสว่นประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์    (Product 
line) คือ การท่ีมีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลาหลายชนิด หลากหลายขนาด  

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ในรูปของตัวเงิน และราคาเป็นต้นทุน 
(Cost) ของลกูค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ (Value) ของผลิตภณัฑ์ท่ีรับรู้กบัราคา (Price) 
ของผลิตภณัฑ์ ถ้าคณุคา่ท่ีรับรู้สงูกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ ผู้ก าหนดกลยทุธ์ด้านราคา
ต้องค านงึถึงความสมดลุกนัระหวา่งคณุคา่กบัราคา 

        2.1 คณุคา่ท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลกูค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับ
ผลิตภณัฑ์ของลกูค้าในด้านคณุคา่สงูกวา่ราคาผลิตภณัฑ์นัน้ 

        2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเก่ียวข้องในกระบวนต่างๆในการผลิต ตลอดจน
ผลิตภณัฑ์ถึงมือผู้บริโภค 
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        2.3 การแขง่ขนัด้านราคาของคูแ่ขง่ในตลาด 

        2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีจะสง่ผลตอ่ราคา เชน่ ซพัพลายเออร์ 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง ช่องทางในการกระจายสินค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย สถาบันหรือกิจกรรม ท่ีใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากผู้ผลิตไปสู่ตลาด
เปา้หมาย คือ กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินค้า และการ
เก็บรักษาสินค้าคงคลงั การจดัจ าหนา่ย จงึประกอบด้วย 2 สว่นดงันี ้

        3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์
หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือจากผู้ ผลิตไปยังตลาดเป้าหมาย ในระบบช่องทางการจัด
จ าหนา่ย จงึประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอตุสาหกรรม 

        3.2 การสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Market logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ี
เก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตวัผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภค หรือ ผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสินค้าจงึประกอบด้วยงานท่ีส าคญัตอ่ไปนี ้

              3.2.1 การขนสง่ (Transportation) 

              3.2.2 การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลงัสินค้า (Warehousing) 

              3.2.3 การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory management) 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารข้อมูลระหว่างผู้ ขายกับผู้ ซือ้ 
เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ โดยการติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายในการท าการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน ( Non personal selling ) เคร่ืองมือในการ
ตดิตอ่ส่ือสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้อยา่งใดอย่างหนึง่หรือใช้ร่วมกนัก็ได้ โดยใช้หลกัการเลือก
เคร่ืองมือในส่ือสารแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication (IMC) โดยต้อง
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลกูค้า ผลิตภณัฑ์ คูแ่ขง่ขนั เพ่ือให้บรรลจุดุมุ่งหมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือ
สง่เสริมท่ีส าคญั มีดงันี ้

        4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กร และ
ผลิตภัณฑ์ การบริการหรือความคิดไปสู่ผู้บริโภค ซึ่งเป็นกิจกรรมท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้ อุปถัมภ์
รายการ กลยทุธ์การโฆษณาจะเก่ียวข้องกบั 

               4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 
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               4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 

        4.2 การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้งข่าวสาร และจูงใจ
ทางการตลาด โดยใช้บคุคลในการส่ือสารจะเก่ียวข้องกบั 

               4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy) 

               4.2.2 การจดัการหนว่ยงานขาย (Sales force management) 

         4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณาการขายโดยใช้พนกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งเป็นกิจกรรมท่ีสามารถ
กระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคให้เกิดการทดลองใช้ หรือการซือ้ของลกูค้าขัน้สดุท้ายหรือบคุคลอ่ืนได้ 
ชอ่งทางการสง่เสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

               4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer 
promotion) เชน่ มีการลด แลก แจก แถม 

               4.3.2 การกระตุ้ นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมกายขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
promotion) เชน่ มีการให้สว่นลดกบัคนกลางหากซือ้เป็นจ านวนมาก  

               4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย 
(Sales force promotion) เชน่ มีการให้โบนสักบัพนกังานท่ีมียอดขายสงูตามท่ีก าหนด หรือสงูท่ีสดุ 

         4.4 การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relations) การให้ข่าวเป็น
การเสนอความคิดเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสมัพนัธ์ เป็นความ
พยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การเพ่ือท่ีจะท าให้ผู้บริโภคมีทศันคตท่ีิดีตอ่องค์การ หรือตอ่ผลิตภณัฑ์ 
โดยการให้ขา่วเป็นกิจกรรมหนึง่ของการประชาสมัพนัธ์ 

         4.5 การตลาดทางตร ง  (Direct marketing ห รือDirect response marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) เป็นวิธีการท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู้ ซือ้ และท าให้เกิด
การตอบสนองในทันที เช่น การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้          
แคตตาล็อค การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้า มีกิจกรรมการตอบสนอง 
เชน่ ใช้คปูองแลกซือ้ 

 5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลือก (Selection) การ
ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให้พนกังานสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า
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ได้แตกต่างและเหนือกว่าคูแ่ข่งขนั พนกังานจะต้องมีความสามารถ มีทศันคติทีดี สามารถตอบสนอง
ตอ่ลกูค้า มีความคดิริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างคา่นิยมให้กบับริษัทได้ 

 6. การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตวัอย่าง โรงแรมต้องพฒันา
ลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer-Value 
Proposition) ไมว่า่จะเป็นด้านความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ 

 7. กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว และ
สร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า (Customer Satisfaction) 

 
 

ภาพประกอบ 2 การใช้เคร่ืองมือทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Tools for services) 

 

      ท่ีมา: ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคนอ่ืนๆ. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่ หน้า. 337. 
 

 สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการเป็นตวัแปรหนึ่งท่ีมีความส าคญัในการก าหนด
พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค กล่าวคือ ถ้าเราสามารถควบคุมส่วนประสมทางการตลาดบริการให้
สามารถตอบสนองตามความต้องการ และสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้ ก็จะสามารถสร้างความ
ได้เปรียบในการแขง่ขนักบัคูแ่ขง่ทางธุรกิจได้ 
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ส่วนที่ 4 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพงึพอใจ 
 

 ความหมายของค าว่าความพึงพอใจ มีผู้ ให้ความหมายของความพึงพอใจไว้แตกต่างกัน 
ดงันี ้
 เดวิส (Davis. 1967: 81) ได้กล่าวถึงความพึงพอใจว่า เป็นสิ่งท่ีเกิดขึน้กับบุคคลเม่ือได้รับ
การตอบสนองความต้องการพืน้ฐานทัง้ร่างกายและจิตใจ เป็นความพยายามท่ีจะขจดัความตงึเครียด 
หรือความกระวนกระวาย หรือภาวะสมดลุในร่างกาย เม่ือสามารถขจดัสิ่งตา่งๆเหลา่นีไ้ด้ มนษุย์ยอ่มจะ
ได้รับความพงึพอใจในสิ่งท่ีตนเองต้องการ 
 โวลด์แมน (Wolman. 1973: 283) กล่าวว่าความพึงพอใจ ตามค าจ ากัดความของ
พจนานกุรมทางด้านพฤตกิรรมศาสตร์ หมายถึง เป็นสภาพของบคุคลท่ีมีความสขุ ความอิ่มเอมใจ เม่ือ
ความต้องการหรือแรงจงูใจของตนได้รับการตอบสนอง 
 ฮอป (นิคม สะอาดเอ่ียม. 2539: 18; อ้างอิงจาก Hoppde.n.d.) มีความเห็นว่า ความพึง
พอใจต่อการให้บริการนัน้เป็นผลรวมทางด้านจิตวิทยา ด้านกายภาพ และด้านสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็น
สาเหตท่ีุท าให้ลกูค้าตดัสินใจเลือกใช้ซือ้และใช้บริการ 
 สมิท (พฤทสิทธ์ิ บญุทน. 2536: 11; อ้างอิงจาก Smith.n.d.) กล่าวว่า ความพึงพอใจตอ่การ
ให้บริการเป็นผลทางจิตวิทยา สาระวิทยา และสิ่งแวดล้อม ซึ่งจะท าให้ผู้ ใช้บริการหรือลูกค้ามีความ
กล้าในการตดัสินใจเลือกซือ้และเลือกใช้บริการมากขึน้ 
 ชิลว์ล่ี (Shelly. 1975) ศึกษาแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ สรุปได้ว่า ความพึงพอใจเป็น
ความรู้สึกของมนุษย์ คือ ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ ความรู้สึกทางบวก เป็น
ความรู้สึกท่ีเกิดขึน้แล้วจะท าให้เกิดความสุข ความสุขนัน้เป็นความรู้สึกท่ีแตกต่างจากความรู้สึก
ทางบวกอ่ืนๆ ทั่วไป กล่าวคือ เป็นความรู้สึกท่ีมีระบบย้อนกลับ และความสุขนีส้ามารถท าให้เกิด
ความสขุหรือความรู้สึกทางบวกเพิ่มขึน้ได้อีก ดงันัน้ จะเห็นได้ว่าความสขุเป็นความรู้สึกท่ีสลบัซบัซ้อน 
และความสขุนีจ้ะมีผลตอ่บคุคลมากกวา่ความสขุทางบวกอ่ืนๆ 
 ดูบิล (Dubrin. 1997: 228-230) ได้กล่าวถึงความพึงพอใจไว้ดังนี  ้ความพึงพอใจถูก
พิจารณาว่าเป็นความความคาดหวังขัน้ต ่าสุดของมนุษย์ ถ้าผลงานท่ีท านัน้มีความโดดเด่นหรือ
มากกวา่ความคาดหวงัขัน้ต ่า นัน้เรียกว่า ความยินดี (Delight) ซึง่สามารถแบง่ระดบัความพงึพอใจของ
ลกูค้าได้ออกเป็น 4 ระดบั คือ 
        ระดบัท่ี 1 ความพึงพอใจขัน้พืน้ฐาน (Basic Needs Satisfied) ลูกค้าได้รับการดแูลและ
การปฏิบตัขิัน้พืน้ฐาน (Common Treatment) 
        ระดบัท่ี 2 ความพึงพอใจท่ีคาดหมาย (Expectation Satisfied) ลูกค้าได้รับการดแูลและ
การปฏิบตัอิยา่งเป็นมิตร (Friendly Services) 
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        ระดับท่ี 3 ความพึงพอใจพิเศษ (Extra Satisfied) ลูกค้าได้รับการดูแลและการปฏิบัติ
อยา่งดีซาบซึง้ (True Appreciation) 
        ระดบัท่ี 4 ความปิติยินดี (Customer Delight) ลูกค้าได้รับการดูแลและการปฏิบัติเป็น
อยา่งดีท่ีสดุเหนือคาดหวงั (World Class Experience) 
 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546 : 46) ได้ให้ความหมายความพอใจของลูกค้าว่า เป็น
เป้าหมายทางการตลาดท่ีมีความส าคญัท่ีทุกธุรกิจท่ีให้บริการต้องบรรลุไปให้ได้ เน่ืองจากความพึง
พอใจของลูกค้านัน้จะน ามาซึ่งการให้บริการซ า้ ความจงรักภักดี และการแนะน าให้ผู้ อ่ืนทราบต่อไป 
อย่างไรก็ตาม แม้ว่าลูกค้าจะพอใจการบริการ แต่ก็ไม่จ าเป็นว่าเขาจะต้องอยู่กับธุรกิจนัน้ตลอดไป 
ลกูค้าอาจจะเปล่ียนไปเป็นลกูค้าของคู่แข่งก็ได้ เน่ืองจากมีความต้องการท่ีจะทดลองใช้บริการใหม่ๆ 
หรือคูแ่ขง่มีราคาท่ีถกูกวา่จากการได้รับการส่งเสริมการขาย หรืออาจจะมาจากสาเหตอ่ืุนๆ เช่น รายได้
ลดลง การย้ายถ่ินฐานท าให้การเดนิทางไมส่ะดวก ลกูค้าจงึเปล่ียนไปใช้บริการท่ีอยูใ่กล้มากกวา่ 
 การสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าเป็นสิ่งท่ีท าได้ยาก แตก็่ยงัสามารถท าได้ ผู้บริหารจะต้อง
ท าให้พนกังานนัน้สามารถส่งมอบบริการท่ีประทบัใจให้กบัลกูค้าได้ในทกุขัน้ตอน โดยเฉพาะในขัน้ตอน
แรกๆของการบริการ หากรู้ค้ามีความพอใจในการตอนรับทกัทายของพนกังาน จะท าให้การบริการใน
ขัน้ตอ่ไปจะง่ายขึน้ แตห่ากลกูค้าไมมี่ความประทบัใจในการต้อนรับ ก็จะมีแนวโน้มท่ีจะจ าฝังใจ และจะ
เกิดความไม่พอใจการบริการในขัน้ต่อไปด้วย แม้ว่าการบริการขัน้อ่ืนๆจะมีคุณภาพเพียงใดก็ตาม 
ความพอใจของลกูค้าจึงเกิดจากการท่ีลกูค้าได้การตอบสนองความต้องการตามท่ีตนได้คาดหวงัไว้หรือ
ได้รับบริการท่ีมีคณุค่านัน่เอง รวมทัง้บริการนัน้ต้องตอบสนองสิทธิประโยชน์เฉพาะได้ ดงันัน้สามารถ
สรุปความพอใจของลกูค้าได้ดงันี ้

 1. กรณีท่ีลูกค้ามีเพียงความต้องการทัว่ไป ลกูค้าจะมีความพอใจหากได้รับการตอบสนอง
ความต้องการทัว่ไป 

 2. กรณีท่ีลกูค้ามีทัง้ความต้องการทัว่ไปและความต้องการเฉพาะ ลกูค้าจะมีความพอใจหาก
ความต้องการทั่วไปและความต้องการเฉพาะได้รับการตอบสนอง แต่หากความต้องการเฉพาะมี
บทบาทมากกว่าความต้องการทัว่ไป แม้วา่ความต้องการทัว่ไปจะได้รับการตอบสนองแตค่วามต้องการ
เฉพาะไมไ่ด้รับการตอบสนอง ลกูค้าจะมีแนวโน้มไมพ่อใจ 

 คอทเลอร์ (Kotler. 1997: 40) ได้ให้ความหมายของความพงึพอใจไว้ดงันี ้ความพงึพอใจ คือ 
ระดบัความรู้สึกของบุคคล เป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่างผลท่ีรับรู้จากสินค้าหรือบริการกับ
ความคาดหวงัของบคุคลนัน้ๆ ดงันัน้ระดบัความพึงพอใจจะสมัพนัธ์กบัความแตกตา่งระหวา่งผลงานท่ี
รับรู้กบัความคาดหวงั ซึง่ลกูค้าสามารถรับรู้ถึงระดบัความพงึพอใจใน 3 ระดบั ดงันีคื้อ 
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      ถ้าผลงานท่ีรับรู้ต ่ากวา่ความคาดหวงั ลกูค้าจะเกิดความรู้สกึไมพ่อใจ 

      ถ้าผลงานท่ีรับรู้เทา่กบัความคาดหวงั ลกูค้าจะเกิดความรู้สกึพอใจ 

      ถ้าผลงานท่ีรับรู้สงูกวา่ความคาดหวงั ลกูค้าจะเกิดความรู้สกึยินดีหรือพอใจมาก 

 อเดย์ เอฟเดอร์เซนต์ (มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช. 2542: 350-351; อ้างอิงจาก Aday; 
Avdersen) ได้ศกึษาโดยการสอบถามผู้ รับบริการว่า สิ่งใดท่ีผู้ รับบริการต้องการและหากได้สิ่งนัน้จะท า
ให้เกิดความพงึพอใจมีอะไรบ้าง จากค าตอบท่ีได้น ามาจดักลุม่ได้ 6 กลุม่ ดงันี ้

      กลุม่ท่ี 1 ความสะดวกท่ีได้รับการบริการ (Convenience) ตวัแปรในกลุม่นีไ้ด้แก่ 

         1.1 ระยะเวลาในการรอคอยเพ่ือรอรับบริการไมน่าน 

         1.2 ความเป็นระเบียบของหนว่ยบริการ 

         1.3 ลกัษณะสถานท่ีของหนว่ยบริการ 

      กลุม่ท่ี 2 การประสานงานของการบริการ (Coordination) ตวัแปรในกลุม่นีไ้ด้แก่ 

         2.1 การได้บริการทัง้หมดตามความต้องการ 

         2.2 การสนใจของผู้ปฏิบตังิานตอ่ผู้ รับบริการ 

      กลุม่ท่ี 3 อธัยาศยัและความสนใจตอ่ผู้ รับบริการ (Courtesy) ตวัแปรในกลุม่นีไ้ด้แก่ 

         3.1 ค าพดูเชิงบวก 

         3.2 บคุลิกภาพนา่เล่ือมใส 

         3.3 มีมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดี 

         3.4 ความเอาใจใสต่อ่เวลา 

      กลุม่ท่ี 4 ข้อมลูท่ีได้รับจากการบริการ (Information) ตวัแปรในกลุม่นีไ้ด้แก่ 

         4.1 ข้อมลูทัว่ไป ได้แก่ วิธีการได้รับบริการ กฎระเบียบตา่งๆเก่ียวกบัการรับบริการ 

         4.2 ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ  

      กลุม่ท่ี 5 คณุภาพของบริการ (Quality of service) ตวัแปรในกลุม่นีไ้ด้แก่ 

         5.1 ความสามารถของผู้ปฏิบตังิาน 

         5.2 คณุภาพของผลิตภณัฑ์และบริการ 
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      กลุม่ท่ี 6 ราคาคา่ใช้จา่ย (Cost) ตวัแปรในกลุม่นีไ้ด้แก่ 

         6.1 ราคายตุธิรรม 

         6.2 สมเหตสุมผล ไมเ่อารัดเอาเปรียบผู้ รับบริการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2539: 370-374, 382) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจ 
วา่หมายถึง ความพอใจเม่ือความต้องการของตนเองได้รับการตอบสนอง โดยมีทฤษฎีความต้องการท่ี
สนบัสนนุ ดงันี ้

      1. ทฤษฎีล าดบัความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s hierarchy of needs)  

            Maslow กล่าวว่าความปรารถนาของมนุษย์นัน้จะติดตัวมาตัง้แต่ก าเนิด และความ
ปรารถนาเหล่านีจ้ะเรียงล าดบัขัน้ของความปรารถนาตัง้แตข่ัน้แรกไปสู่ความปรารถนาขัน้สงูขึน้ไปเป็น
ล าดับขัน้ความต้องการของมนุษย์ ( The Need – Hierarchy Conception of Human Motivation) 
Maslow เรียงล าดบัความต้องการของมนษุย์จากขัน้ต้นไปสู่ความต้องการขัน้ตอ่ไปไว้เป็นล าดบัดงันี ้

          1.1 ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological needs) เป็นความต้องการล าดับ
ต ่าสดุและเป็นพืน้ฐานของชีวิต เช่น ความต้องการอาหาร น า้ อากาศ ท่ีอยู่อาศยั หากพนกังานมีรายได้
จากการปฏิบตังิานเพียงพอ ก็จะสามารถด ารงชีวิตอยูไ่ด้โดยมีอาหารและท่ีพกัอาศยั เขาจะมีก าลงัท่ีจะ
ท างาน และการมีสภาพแวดล้อมการท างานท่ีเหมาะสม เช่น ความสะอาด ความสว่าง การระบาย
อากาศท่ีดี การบริการสขุภาพ เป็นการสนองความต้องการในล าดบันีไ้ด้ 

          1.2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety needs) เป็นความต้องการท่ีจะเกิดขึน้
หลงัจากท่ีความต้องการทางร่างกายได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการสภาพแวดล้อมท่ีปลอดภยั
จากอนัตรายทัง้ทางกายและจิตใจ ความมัน่คงในงาน ในชีวิตและสุขภาพ การสนองความต้องการนี ้
ตอ่พนกังานท าได้หลายอย่าง เช่น การประกนัชีวิตและสขุภาพ กฎระเบียบข้อบงัคบัท่ียตุธิรรม การให้มี
สหภาพแรงงาน ความปลอดภยัใน การปฏิบตังิาน เป็นต้น 

          1.3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ (Belongingness and love needs) 
เม่ือมีความปลอดภัยในชีวิตและมั่นคงในการงานแล้ว คนเราจะต้องการความรัก มิตรภาพ ความ
ใกล้ชิดผกูพนั ต้องการเพ่ือน การมีโอกาสเข้าสมาคมสงัสรรค์กับผู้ อ่ืน ได้รับการยอมรับเป็นสมาชิกใน
กลุม่ใดกลุม่หนึง่หรือหลายกลุม่ 

          1.4 ความต้องการได้รับความนับถือยกย่อง (Esteem needs) เม่ือความต้องการทาง
สงัคมได้รับการตอบสนองแล้ว คนเราจะต้องการสร้างสถานภาพของตวัเองให้สงูเดน่ มีความภมูิใจและ
สร้างการนบัถือตนเอง ช่ืนชมในความส าเร็จของงานท่ีท า ความรู้สึกมัน่ใจในตวัเองแลเกียรติยศ ความ
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ต้องการเหล่านีไ้ด้แก่ ยศ ต าแหน่ง ระดบัเงินเดือนท่ีสูง งานท่ีท้าทาย ได้รับการยกย่องจากผู้ อ่ืน มีส่วน
ร่วมในการตดัสินใจในงาน โอกาสแหง่ความก้าวหน้าในงานอาชีพ เป็นต้น 

          1.5 ความต้องการท่ีจะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง (Self-actualization needs) เป็นความ
ต้องการระดบัสงูสดุ คือต้องการจะเติมเต็มศกัยภาพของตนเอง ต้องการความส าเร็จในสิ่งท่ีปรารถนา
สูงสุดของตวัเอง ความเจริญก้าวหน้า การพัฒนาทกัษะความสามารถให้ถึงขีดสุดยอด มีความเป็น
อิสระในการตดัสินใจและการคิดสร้างสรรค์สิ่งต่างๆ การก้าวสู่ต าแหน่งท่ีสูงขึน้ในอาชีพและการงาน 
เป็นต้น 

       2. ทฤษฎีการจงูใจ ERG ของ Alderfer (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546: 313) 

           เป็นทฤษฎีความต้องการท่ีมีพืน้ฐานจากล าดับความต้องการของ Maslow โดย
พิจารณาถึงบคุคลท่ีมีปฏิกิริยาเม่ือเขาสามารถหรือไม่สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ 
โดยมีการพัฒนาหลักความก้าวหน้าในความพึงพอใจ (Satisfaction progression) เพ่ืออธิบายถึง
วิธีการท่ีบคุคลมีความก้าวหน้ากบัล าดบัความต้องการ เม่ือตอบสนองความต้องการในระดบัต ่ากว่าได้ 
และในทางตรงข้ามกบัหลกัของการถดถอยความตงึเครียด (Frustration regression) เม่ือบคุคลท่ียงัมี
ความตึงเครียดในการท่ีจะพยายามตอบสนองความต้องการในระดบัท่ีสูงขึน้ เขาจะเลิกตอบสนอง
ความต้องการ และเปล่ียนไปใช้ความพยายามท่ีจะตอบสนองในระดบัท่ีต ่ากวา่ 

       3. ทฤษฎี 2 ปัจจัยของ Herzberg (Herzberg’s two factor theory) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ. 2546: 313-315) 

           ปัจจัย ท่ี  1 ไ ด้แก่  ปัจจัยการรักษา (Maintenance factor)  หรือปัจจัยสุขอนามัย 
(Hygince factor) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความไม่พอใจ ปัจจยัอนามยัจะรักษาแรงจูงใจให้
อยูใ่นระดบัสงู และปอ้งกนัไมใ่ห้เกิดแรงจงูใจในทางลบ 

           ปัจจยัท่ี 2 ปัจจยัการจงูใจ (Motivation factor) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความ
พงึพอใจ 

       4. ทฤษฎีเสริมแรง (Reinforce theories) หรือการปรับปรุงพฤตกิรรม 

           เป็นทฤษฎีท่ีว่าเร่ืองพฤติกรรมของมนุษย์ท่ีถือเกณฑ์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรม
หนึ่งกับผลของพฤติกรรมนัน้ การเกิดพฤติกรรมซ า้ๆนัน้เป็นผลมาจากความพึงพอใจ แต่ถ้าผลของ
พฤตกิรรมไมพ่งึพอใจเขาจะมีพฤตกิรรมท่ีแตกตา่งไป 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2539: 18, 20-21) กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้า เป็น
ระดับความรู้สึกของลูกค้าท่ีมีผลจากการเปรียบเทียบระหว่างผลประโยชน์จากคุณสมบัติของ
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ผลิตภัณฑ์ หรือการท างานของผลิตภัณฑ์กับการคาดหวงัของลูกค้าเอง ซึ่งการวดัความพึงพอใจของ
ลกูค้ามีแนวทาง ดงันี ้

 1. ระบบการติเตียนและให้ค าแนะน าเป็นการหาข้อมลูทศันคติของลกูค้าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
และการท างานของบริษัท 

    2. การส ารวจความพงึพอใจของลกูค้าจะใช้การวิจยัตลาดเป็นการออกแบบสอบถาม เพื่อ
ค้นหาความพงึพอใจของลกูค้า โดยการให้คะแนนความพงึพอใจท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑ์หรือบริการ 

    3. การเลือกซือ้โดยกลุม่ท่ีเป็นเปา้หมาย เป็นการเชิญบคุคลท่ีคาดวา่จะเป็นผู้ ซือ้ท่ีมีศกัยภาพ
ให้วิเคราะห์จดุแข็ง และจดุอ่อนในการซือ้สินค้าของบริษัท และคูแ่ขง่ขนั 

    4. การวิเคราะห์ถึงลกูค้าท่ีเสียไปจะวิเคราะห์หรือสมัภาษณ์ลกูค้าท่ีเปล่ียนไปใช้ตราสินค้า
อ่ืน 

 
 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพงึพอใจ 

 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2530: 55-57) ได้กล่าวว่า ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อความพึงพอใจ 
นอกจากจะขึน้อยู่กับปัจจัยภายในแล้ว ยังมีผลกระทบจากปัจจัยภายนอกด้วย ซึ่งท าให้ต้องมีการ
เสาะหาข้อมลูขา่วสารเพิ่มเตมิ อาจสรุปปัจจยัท่ีมีผลกระทบตอ่ความพงึพอใจ ได้ดงันี ้

 ความต้องการส่วนบคุคล (Personal Needs) แม้ว่ารายได้จะเป็นปัจจยัในการก าหนดความ
ต้องการด้านอาหาร เสือ้ผ้า แตต้่องระลึกเสมอว่าอารมณ์ท่ีต้องการก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการก าหนด
ความพงึพอใจเชน่กนั 

 ความตัง้ใจท่ีจะใช้ ( Intended Use) ความกดดันท่ีได้รับจากการท่ีให้ท ากิจกรรมหนึ่ง
มากกวา่อีกกิจกรรมหนึง่ตอ่ความพงึพอใจในสินค้า 

 ระดบัของความจูงใจ (Degree of Motivation) แรงจูงใจ (Motives) มีบทบาทอย่างมากใน
การก าหนดล าดบัความพึงพอใจ สินค้าต่างๆจะถูกไปรวมไปอยู่ในรายการจัดล าดบัความพึงพอใจ 
จนกวา่จะมีแรงจงูใจท่ีมากพอจะกระตุ้นให้รู้สกึได้วา่ตนเองยงัขาดแคลนสินค้านัน้อยู ่ในขณะท่ีปัจจบุนั
มีการแขง่ขนัคอ่นข้างสงู สินค้าแตล่ะชนิดแตล่ะย่ีห้อก็จะมีผลกระทบซึง่กนัและกนั 

 ประสบการณ์ในสินค้านัน้ๆ (Experience with product) ประสบการณ์ในอดีตเก่ียวกับ
สินค้าท่ีผู้บริโภคได้รับ หรือเคยได้รับข่าวสารจากผู้ อ่ืนจะเป็นสิ่งจ าเป็นส าคญัในการวดัความพึงพอใจ
ในปัจจบุนั 
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 ราคา (Price) ราคาเป็นอีกปัจจัยหนึ่งท่ีก าหนดความพึงพอใจ เพราะราคามีผลกระทบ
โดยตรงตอ่รายได้ ราคาเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกย่ีห้อ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการตดัสินใจท่ี
เร่งดว่น 

 ความเป็นเหตุเป็นผลของข่าวสารจากภายนอก (Logic of External Information) การ
วิเคราะห์ข่าวสารท่ีได้รับแล้วว่ามีเหตุผลท่ีเหมาะสมเพียงพอ ก็จะท าให้ผู้บริโภคมีปฏิกิริยายอมรับ
ขา่วสารนัน้ และจะถกูน าไปใช้ทบทวน ประเมินถึงความต้องการในตวัสินค้านัน้ๆอีกครัง้ และยินดีท่ีจะ
ซือ้ ในทางกลับกัน ผู้ บริโภคจะทิง้และไม่สนใจข่าวสารใดๆท่ีวิเคราะห์แล้วว่าไม่มีเหตุผลสมควร
เหมาะสมท่ีจะใช้อ้างอิงในการตดัสินใจ 

 การได้รับความสนบัสนนุความคิดจากกลุ่มภายนอก (Support for External Group Ideas) 
กฎทัว่ไปข้อหนึ่ง คือ ความพึงพอใจจะมีผลมาจากความคิดจากกลุ่มภายนอกทัง้ทางตรงและทางอ้อม 
ปัจจยัภายนอกจะมีอิทธิพลต่อการจดัล าดบัความพึงพอใจในทัง้ทางตรงและทางอ้อม ปัจจยัทางตรง
คือ ข่าวสารจากแหล่งท่ีส่งขาวสารโยตรง และปฏิกิริยาท่ีเกิดขึน้ไม่จ าเป็นต้องเกิดขึน้เฉพาะหน้า เช่น  
การรับข่าวสารจากโฆษณาทางโทรทัศน์ หรือจากการพูดคุยกับพนักงานขายโดยตรง ส่วนปัจจัย
ทางอ้อมท่ีมีผลต่อการก าหนดความพึงพอใจจะเกิดขึน้เม่ือได้รับ แปล และรับทราบข่าวสารอ่ืนท่ีไม่ใช้
แหลง่ขา่ว 

 จากแนวความคิดและทฤษฎีด้านความพึงพอใจท่ีกล่าวมา ผู้วิจยัได้น าแนวความคิดความ
พึงพอใจนีม้าใช้เป็นแนวทางในการค้นหาค าตอบเก่ียวกับความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บริการของผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯมีความสมัพนัธ์กับ
แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ส่วนที่ 5 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 ความหมายของพฤตกิรรม 

 ความหมายของค าวา่ “พฤตกิรรม (Behavior)“ ได้มีผู้ให้ค าจ ากดัความไว้ดงัตอ่ไปนี ้

 พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542 (2546: 768) ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมไว้ว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระท าหรือการแสดงออกทางกล้ามเนือ้ ความคิดและ
ความรู้สกึเพ่ือตอบสนองสิ่งเร้า 
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 อทุยั หิรัญโต (2526: 14) ให้ความหมายไว้วา่ พฤตกิรรม หมายถึง กิริยาอาการ หรือปฏิกิริยา
ท่ีเม่ือบคุคลนัน้เผชิญกับสิ่งเร้าท่ีมาจากภายในหรือภายนอกร่างกาย และปฏิกิริยาท่ีแสดงออกนีไ้ม่ได้
เป็นพฤตกิรรมทางกายเทา่นัน้ แตร่วมถึงพฤตกิรรมท่ีเก่ียวข้องกบัจิตใจด้วย 

 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2526: 15) ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรม หมายถึง  กิจกรรมทุก
ประเภทท่ีมนุษย์กระท า ไม่ว่าสิ่งนัน้จะสังเกตได้หรือไม่ เช่น การท างานของหัวใจ การท างานของ
กล้ามเนือ้ การเดนิ ความรู้สกึ ความชอบ ความสนใจ เป็นต้น 

 ธงชยั สนัติวงษ์ (2537: 24) ยงัได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระท าหรือ
การแสดงออกของมนษุย์ท่ีปรากฏออกมาเป็นพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง เพ่ือวตัถุประสงค์อย่างใด
อย่างหนึ่ง ซึ่งการแสดงออกนัน้จะมีกระบวนการก ากับจากภายในตวับุคคลนัน้ๆเสมอ กล่าวคือ จะมี
กลไกของการก ากบัสัง่การจากความนกึคดิ และความรู้สกึท่ีมีอยูภ่ายใน 

 จากความหมายของพฤติกรรมในหลายๆด้าน ท าให้สามารถสรุปค าจ ากัดความของค าว่า 
“พฤตกิรรม” คือ การแสดงออกหรือการกระท าของบคุคลท่ีแสดงออกมาทัง้ภายนอก เชน่ การแสดงออก
ทางกล้ามเนือ้ การเดิน การพดู เป็นต้น และการกระท าท่ีแสดงของบคุคลทางภายใน เชน่ ความคิดเห็น 
คา่นิยม ทศันคต ิเป็นต้น  

 

       ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

       พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผู้บริโภคท าการ
ค้นหา การซือ้ การใช้ การประเมิน การใช้ผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าสิ่งเหล่านีจ้ะตอบสนอง
ความต้องการของตนเองได้ หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท าของ
ผู้บริโภค เพ่ือจดัสิ่งกระตุ้นหรือกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้      
ชิฟแมน และคานกุ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541: 124; อ้างอิงจาก Shiffmam; & Kanuk. 1994: 
5) 
 

           โมเดลพฤตกิรรมของผู้บริโภค (Consumer behavior mode)   

          ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2541: 128) กล่าววา่ เป็นการศกึษาเหตจุงูใจท่ีท าให้ผู้บริโภค
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ โดยมีจดุเร่ิมต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความต้องการผา่น
เข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลอ่งด าซึ่งผู้ผลิต หรือผู้ขาย
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ไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ได้ แล้วจะมีการตอบสนองความต้องการของผู้ ซือ้ 
(Buyer’s response) 

            คอทเลอร์ (Kotler. 1997: 175) กล่าวว่า จุดเร่ิมต้นของกระบวนการแสดงออกพฤติกรรมของ
ผู้ บริโภค เร่ิมจากการท่ีมีสิ่งกระตุ้ นทางการตลาด และสิ่งกระตุ้ นอ่ืนๆผ่านเข้ามาสู่กระบวนการ
ความรู้สึกนึกคิด (Black box) และเกิดการตอบสนองตอ่สิ่งกระตุ้น โดยสิ่งกระตุ้นทางการตลาด ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ี และการส่งเสริมทางการตลาด ส่วนปัจจัยกระตุ้ นอ่ืนๆประกอบด้วย 
แรงผลกัดนัหรือเหตกุารณ์ส าคญั ได้แก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วฒันธรรม โดยปัจจยักระตุ้น
เหล่านีจ้ะผ่านเข้าสู่กล่องด าและความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค ซึ่งน าไปสู่การตอบสนอง ได้แก่ การ
ตดัสินใจซือ้ เลือกผลิตภณัฑ์ ผู้ขาย ตราย่ีห้อ เวลา จ านวน 

 กล่าวโดยสรุปคือ กระบวนการเกิดของพฤติกรรมผู้บริโภคเร่ิมจากปัจจัยกระตุ้นภายนอก 
ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และปัจจยักระตุ้นอ่ืน ซึ่งได้แก่ 
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วฒันธรรม ผา่นเข้าสูก่ลอ่งด าความรู้สึกนกึคดิ (Buyer’s black box) ซึ่ง
อยู่ภายในของผู้ บริโภค และถูกหล่อหลอมจากปัจจัย ทางด้านวัฒนธรรม สังคม ส่วนบุคคลและ
จิตวิทยา จากนัน้จะน าปัจจยักระตุ้นเหลา่นัน้ มาประเมินและน าไปสูก่ารตอบสนองเป็นพฤตกิรรม 
 

 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Stimulus – Responses model) 

 

               ท่ีมา : Kotler (1997). Marketing Management : Analysis, Planning, Implementation. P. 174. 
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       ลักษณะของผู้บริโภค 

            ผู้ บริโภค (Consumer) คือ ผู้ ท่ี มีความต้องการซือ้ (Needs) มีอ านาจซือ้ (Purchasing 
Power) และท าให้เกิดพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) ดงันี ้

             1. ผู้บริโภคเป็นบคุคลท่ีมีความต้องการ (Needs) ซึ่งบางคนถ้าไม่มีความต้องการก็ถือว่าไม่
เป็นผู้บริโภค ดงันัน้ ถ้าจะวดัวา่ใครเป็นผู้บริโภคต้องวดัท่ีความต้องการ และความต้องการไม่ใชรู่ปธรรม 
แตต้่องเป็นนามธรรม 

               2. ผู้บริโภคเป็นผู้ ท่ีมีอ านาจซือ้ (Purchasing Power) ผู้บริโภคจะมีเพียงความต้องการอยา่ง
เดียวไมไ่ด้แตจ่ะต้องมีอ านาจซือ้ด้วย 

               3. การเกิดพฤติกรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) เม่ือผู้บริโภคมีความต้องการและมี
อ านาจในการซือ้ ก็จะเกิดพฤติกรรมการซือ้ เช่น ซือ้ท่ีไหน เม่ือไหร่ ใครเป็นคนซือ้ ใช้มาตรการอะไรใน
การตดัสินใจซือ้ และซือ้มากน้อยแคไ่หน 

                4. พฤตกิรรมการใช้ (Using Behavior) ผู้บริโภคมีพฤตกิรรมการใช้อยา่งไร 

 
         การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 

         จากแนวคิดของ Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541: 125-126) การวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการ
ซือ้และการใช้ของผู้ บริโภค เพ่ือให้ทราบถึงการพฤติกรรมในการซือ้และการใช้ของผู้ บริโภค ดังนัน้ 
นกัการตลาดจึงจ าเป็นต้องศกึษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพราะ พฤติกรรมของผู้บริโภคจะมี
ผลตอ่การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ และจะมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้  

  กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Concept) คือ การท่ีจะท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ ดงันัน้จึง
จ าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีจะสามารถ
ตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้ เพ่ือทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซือ้ และ
พฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภคแล้ว ค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Strategies) ท่ีจะสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ค าถาม
ท่ีใช้ในการค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who?, What?, 
Why?, Where?, When?, และ How? เ พ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย 
Occupant, Objects, Organizations, Occasions, Outlets และ  Operations ดังนั น้  จึ ง มี การ ใ ช้
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ค าถาม 7 ค าถาม เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภครวมทัง้การใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สอดคล้องกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค ดงัภาพตอ่ไปนี ้

 

 

ภาพประกอบ 4 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤตกิรรม 

       ผู้บริโภค 7Os    

 

                 ท่ีมา : ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่. หน้า 126 

           

 

 

 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 
 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย ( Occupants )ทางด้าน(1) ประชากรศาสตร์ (2)ภมิูศาสตร์
(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์(4) พฤติกรรมศาสตร์กลยทุธ์ตลาด 

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร 
(What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคที่ต้องการซือ้(Objects) สิง่ที่ผู้บริโภคต้องการจากผลติภณัฑ์ก็คอื
ต้องการคณุสมบตัิหรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) และ
ความแตกตา่งที่เหนือกวา่คูแ่ข่งขนั 
(Completive  Differentiation) 

3. ท าไมผู้บริโภคจงึซือ้ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถปุระสงค์ในการเลือกซือ้(Objectives) ผู้บริโภคซือ้สินค้าเพื่อสนองความ
ต้องการของเขาด้านร่างกายและด้านจิตวิทยาซึง่ต้องการศกึษาถึกปัจจยัที่มี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้คือ(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา (2)ปัจจยั
ทางสงัคม และวฒันธรรม (3)ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

4. ใครมีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้  
(Who participates is the buying?) 

บทบาทของกลุม่ตา่ง ๆ (Organizations)ที่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ 
ประกอบด้วย(1) ผู้ ริเร่ิม   (2) ผู้ มีอิทธิพล(3) ผู้ตดัสินใจซือ้ (4) ผู้ซือ้ 
(5) ผู้ ใช้ 

5. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด 
 (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions)เชน่ ชว่งเดือนใดของปี หรือชว่งฤดกูาลใดของปีชว่ง
วนัใดของเดือน ชว่งเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัตา่ง ๆ 

6. ผู้บริโภคซือ้ที่ไหน 
(Where does the Consumer Buy?) 

ชอ่งทางหรือแหลง่ (Outlets)ที่ผู้บริโภคไปท าการซือ้ เชน่ห้างสรรพสินค้าซปุเปอร์
มาร์เก็ตร้านขายของช า บางล าพ ูพาหรัุด สยามแควร์ ฯลฯ 

7. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร 
 (How does the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้(Operations)ประกอบด้วย  
(1) การรับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมลู (3) การประเมินผลทางเลือก(4)ตดัสนิใจ
ซือ้(5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
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  พฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซือ้ 

         การตัดสินใจซือ้บริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซือ้ 2 ประเภท         
(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2541: 54) ได้แก่ 

             1. การซือ้ด้วยเหตผุล เป็นการซือ้โดยมีการหาข้อมลูมาเปรียบเทียบก่อนท่ีจะตดัสินใจ แล้ว
น าข้อมลูเหล่านัน้มาวิเคราะห์ว่าหากใช้บริการนัน้แล้วจะมีความคุ้มคา่หรือไม่ การตดัสินแบบนีม้กัพบ
ในเพศชายมากกว่าเพศหญิง สาเหตุหนึ่งอาจมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณ์ท่ีค่อนข้างคงท่ีและ
มัน่คงกว่าเพศหญิง ดงันัน้นกัการตลาดจะต้องกระตุ้นผู้บริโภคกลุ่มท่ีซือ้ด้วยเหตผุลนีใ้ห้เห็นถึงคณุค่า
อย่างแท้จริงและมากท่ีสดุ ด้วยการให้ข้อมลูอย่างเหมาะสมและชดัเจน ซึง่เป็นสิ่งท่ีควรกระท าอย่างยิ่ง
ในยุคนี ้เน่ืองจากผู้ บริโภคในปัจจุบันมีการศึกษามากขึน้ การให้ข้อมูลเป็นการกระตุ้ นภาวะการ
ตดัสินใจของผู้บริโภคโดยอาศยัข้อมลูท่ีมีเหตผุล 

              2. การซือ้ด้วยอารมณ์ มกัเกิดกับเพศหญิงมากกว่าเพศชาย การตดัสินใจแบบนีจ้ะเป็นการ
ตดัสินใจอย่างรวดเร็วและทนัที เม่ือได้รับข้อมูลบางอย่างท่ีมากระตุ้นต่อมความต้องการ เช่น การลด
ราคา จะท าให้เกิดความต้องการซือ้ทนัที ดงันัน้นกัการตลาดจะต้องกระตุ้นกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนีใ้ห้มาก
ขึน้ เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มท่ียอมจ่ายเงินมากส าหรับการบริการในครัง้หนึ่งๆ เพ่ือแลกกับความ
สะดวกสบาย ความสวยงามและความหรูหรา  

 สรุปโดยรวม พฤติกรรมผู้ บริโภคมักได้รับอิทธิพลจากปัจจัย 4 ด้านคือ ปัจจัยทางด้าน
วัฒนธรรม (วัฒนธรรมย่อยและระดับชนชัน้ทางสังคม) ปัจจัยทางสังคม (กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว 
บทบาท และสถานภาพ) ปัจจยัสว่นบคุคล (อายขุัน้ตอนในวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพการงาน สถานะ
ทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง) และปัจจัยทางจิตวิทยา 
(แรงจงูใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ และทศันคติ) ซึ่งการวิจยัในปัจจยัตา่งๆเหล่านี ้สามารถท าให้
แนวทางในการหาวิธีเข้าถึงและตอบสนองตอ่ผู้บริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ  

 ลักษณะการตดัสินใจซือ้ (Decision) หมายถึง การเลือกกิจกรรมจากสองทางเลือกขึน้ไป
(Schiffman; & Kanuk. 1994: 555) เม่ือบคุคลมีทางเลือกในการตดัสินใจซือ้ระหว่างสองตราสินค้าขึน้
ไป ซึ่งโดยทั่วไปผู้ บริโภคจะมีทัศนะในการตัดสินใจซือ้อยู่  4 ประการ (Four views of consumer 
decision making) ซึ่งมีการพิจารณาถึงทัศนะท่ีส าคัญท่ีเก่ียวข้องกับสาเหตุและวิธีการท่ีบุคคลจะ
ตดัสินใจซือ้ เรียกว่า โมเดลของบคุคล (Model of man) ซึ่งเป็นโมเดลท่ีเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
ซึง่อาจกลา่วรายละเอียดได้ตามล าดบัคือ 

     1. บุคคลท่ีตดัสินใจซือ้โดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic man, Economic man theory) 
ทฤษฎีนีว้่าด้วยผู้บริโภคจะใช้หลกัเหตผุลในการประเมินและจดัล าดบัทางเลือกของแต่ละผลิตภัณฑ์ 
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และเลือกทางเลือกท่ีให้มูลคา่สูงสุด (Schiffman; & Kanuk. 1994: 660) โมเดลนีไ้ด้วิเคราะห์ผู้บริโภค
โดยผู้วิจยัจะวิจยัผู้บริโภคจ านวนท่ีมากพอ โดยยดึหลกัท่ีวา่ผู้บริโภคจะเลือกผลิตภณัฑ์ โดยจะจดัล าดบั
ทางเลือกในรูปแบบของประโยชน์ ข้อดี และข้อเสียเพ่ือท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสดุ ทฤษฎีนีต้ามหลกัของ
นกัวิทยาศาสตร์สงัคมพบวา่ไมเ่ป็นจริงด้วยเหตผุลตอ่ไปนี ้

           1.1 บคุคลมีข้อจ ากดัด้านทกัษะ อปุนิสยั และการกระท าท่ีสะท้อนจากประสาทสมัผสั 

           1.2 บคุคลมีข้อจ ากดัด้านมลูคา่ของผลิตภณัฑ์ และจดุมุง่หมายท่ีมีอยู ่

           1.3 บคุคลมีข้อจ ากดัด้านความรู้ ผู้บริโภคจะไมส่ามารถตดัสินใจโดยใช้หลกัเหตผุล เช่น 
ความสัมพันธ์ระหว่างราคาและคุณภาพ (Price and quality relationship) อรรถประโยชน์หน่วย
สุดท้าย (Marginal utility) และเส้นแสดงความพอใจเท่าเดิม  (Indifferent curve) โดยแท้จริงแล้ว
ผู้บริโภคไมเ่ต็มใจท่ีจะมีการตดัสินใจซือ้และยงัคงยดึหลกัความพึงพอใจ ด้วยเหตผุลนีโ้มเดลเศรษฐกิจ
จงึสะท้อนถึงความเป็นอดุมคตมิากเกินไป 

      2. บุคคลท่ีตัดสินใจซือ้โดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน (Passive man หรือ Passive man 
Theory) ซึ่งทฤษฎีดังกล่าวหมายถึง ทฤษฎีท่ีแสดงว่าผู้ บริโภคเป็นผู้ ท่ียอมต่อความพยายามทาง
การตลาดของนกัการตลาด (Schiffman; & Kanuk. 1994: 664) ทฤษฏีนีต้รงกนัข้ามกบัทฤษฎีแรก โดย
มองว่าผู้บริโภคมีการรับรู้จากสิ่งกระตุ้นและเป็นผู้ ซือ้โดยท่ีไม่มีเหตผุล พร้อมท่ีจะยอมรับเคร่ืองมือของ
นกัการตลาด ดงันัน้ ผู้บริโภคจึงยอมจ านนตอ่พนกังานขายมืออาชีพ ซึ่งมีการฝึกอบรมด้านการขายใน
การพฒันากระบวนการขาย โดยมีขัน้ตอนท่ีส าคญัคือ 

           2.1 พนกังานขายต้องท าให้ลกูค้าเกิดความตัง้ใจ (Attention) 

           2.2 จากความตัง้ใจจะพฒันาให้ลกูค้าเกิดความสนใจ (Interest) 

           2.3 ความสนใจจะน าไปสูค่วามต้องการ (Desire) 

           2.4 การขจดัข้อโต้แย้งในจิตใจของกลุ่มเป้าหมาย (Action) จะน าไปสู่การตดัสินใจซือ้ 
จะเห็นว่าขัน้ตอนการขายจะมีวตัถุประสงค์ให้เกิด AIDA โมเดล คือ เกิดความตัง้ใจ (Attention) ความ
สนใจ (Interest) ความต้องการ (Desire) และเกิดการกระท า (Action) โดยข้อจ ากัดของโมเดลนีคื้อ
ผู้บริโภคมีบทบาทเท่ากนั ในสถานการณ์การซือ้โดยการค้นหาผลิตภณัฑ์และการเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีท า
ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ซึ่งจ าเป็นจะต้องมีการศึกษาถึงการจูงใจ (Motivation) การรับรู้การ
เลือกสรร  (Selective perception) การเ รียน รู้  (Learning) ทัศนคติ  (Attitude) การติดต่อ ส่ือสาร 
(Communication) และผู้น าความคิด (Opinion leadership) ทัง้หมดนีจ้ะมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซือ้
ของผู้บริโภค ดงันัน้โมเดลนีจ้งึถกูตอ่ต้านวา่ไมเ่ป็นความจริง 
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 3. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยความเข้าใจ (Cognitive man) โมเดลนีก้ล่าวถึงโมเดลความเป็น
มนษุย์ซึง่ระบวุ่าผู้บริโภคเป็นผู้ ท่ีค้นหาข้อมลูท่ีเหมาะสม สามารถท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ท่ีเหมาะสม
ด้วยตนเอง (Schiffman; & Kanuk. 1994: 658) ในโมเดลนีจ้ึงมองว่าผู้ บริโภคเป็นผู้ แก้ปัญหาเอง 
(Problem solver) โดยผู้บริโภคจะค้นหาผลิตภัณฑ์และบริการท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
เอง ค้นหาและประเมินข้อมลูเก่ียวกบัการเลือกตราสินค้าและช่องทางของร้านค้าปลีก โมเดลนีอ้าจถือ
ว่าเป็นระบบกระบวนการข้อมลูของผู้บริโภค (Consumer’s information processing system) ซึ่งอาจ
หมายถึงรูปแบบการเรียนรู้ของมนษุย์จากกระบวนการข้อมลูท่ีมุ่งวิธีการเก็บในความทรงจ าและวิธีการ
น ากลบัมาใช้ กระบวนการนีจ้ะน าไปสู่การก าหนดความพึงพอใจและการตัง้ใจซือ้ ผู้บริโภคอาจใช้กล
ยุทธ์ก าหนดความพึงพอใจซึ่งใช้เป็นอีกเกณฑ์หนึ่งท่ีอาศัยบุคคลท่ีเก่ียวข้อง เช่น เพ่ือน ครอบครัว 
พนกังานขาย ฯลฯ เหลา่นีจ้ะชว่ยสร้างความพงึพอใจให้ผู้บริโภค 

  โมเดลความเข้าใจหรือโมเดลการแก้ปัญหาอธิบายว่าผู้บริโภคอยูร่ะหว่าง 2 ทางเลือก
คือ การตดัสินใจซือ้โดยหลกัเหตผุลและการตดัสินใจซือ้โดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน ผู้บริโภคไม่มีความรู้
เพียงพอ ไมส่ามารถตดัสินใจท่ีสมบรูณ์และพยายามทีจะตดัสินใจเพ่ือให้เกิดความพงึพอใจ 

  โมเดลความเข้าใจจะเหมาะส าหรับผู้บริโภคท่ีมีการศกึษาดีและผู้บริโภคท่ีค้นหาข้อมลู
โดยถือเกณฑ์ในการตดัสินใจการบริโภค 

      4. บุคคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยอารมณ์ (Emotional man) โมเดลซึ่งเสนอว่าผู้ บริโภคท าการ
ตดัสินใจโดยอาศยัดลุพินิจของผู้บริโภคหรือความรู้สึกส่วนตวั เชน่ ความรัก ความภาคภมูิใจ ความกลวั 
ความรู้สึก การยกย่องมากกว่าการประเมินข้อมลูท่ีได้มาจริง (Schiffman; & Kanuk. 1994: 660) การ
ยดึถือความรู้สึกหรืออารมณ์ของผู้บริโภค เช่น ความสนกุ ความกลวั ความรัก ความหวงั ความมีเสน่ห์
ทางเพศ ซึง่เป็นความต้องการทางอารมณ์ของผู้บริโภค 

 เม่ือผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจซือ้โดยอาศยัอารมณ์ ก็จะมีการค้นหาข้อมูลก่อนการซือ้น้อย 
ซึ่งเกณฑ์ในการตดัสินใจซือ้ในกรณีนีเ้ป็นความต้องการด้านจิตวิทยา ซึ่งตวัอย่างผู้บริโภคจ านวนมาก
ซือ้เสือ้ผ้าย่ีห้อดังเพราะว่าผู้ บริโภครู้สึกว่าท าให้ตนเองดูดีขึน้  และตราสินค้าท าให้ผู้ บริโภคเกิด
ความรู้สึกทีดีขึน้ ในกรณีนีน้ักการตลาดจะให้ความส าคัญในการโฆษณา  โดยมุ่งท่ีอารมณ์หรือ
ความรู้สกึ (Emotional or feeling oriented advertising)  

     ค าท่ีมีความหมายใกล้เคียงกับค าว่า Emotion คือ Mood หมายถึง สภาพความรู้สึก หรือ
สภาพของจิตใจท่ีตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมอย่างใดอย่างหนึ่ง  Mood จะเกิดขึน้เม่ือผู้บริโภคเข้าไป
เก่ียวข้องกบัสิ่งแวดล้อมตา่งๆ เช่น การโฆษณา สิ่งแวดล้อมในร้านค้า การส่งเสริมการขาย Mood เป็น
สิ่งส าคญัส าหรับการตดัสินใจซือ้เช่นกนั เพราะจะมีผลกระทบเม่ือผู้บริโภคเลือกซือ้ สถานท่ีท่ีซือ้ไม่ว่า
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จะเป็นการซือ้คนเดียว หรือซือ้กบัเพ่ือนจะเป็นการจงูใจให้ผู้ บริโภคตอบสนองตอ่สิ่งแวดล้อมในร้านค้า 
เช่น ภาพลกัษณ์หรือบรรยากาศในร้านค้า เสียงดนตรี การจดัแสดงสินค้า ฯลฯ ดงันัน้ ห้างสรรพสินค้า
ต้องพยายามสร้างให้ผู้ บริโภคเกิด Mood ในการเลือก โดยทั่วไปขณะท่ีบุคคลมีอารมณ์ดี (Positive 
Mood) จะต้องการข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์มากกว่าขณะอารมณ์เสีย  ดังนัน้ นักการตลาดจึง
จ าเป็นต้องสร้างให้ผู้บริโภคเกิดอารมณ์ดี ซึง่จะน าไปสูก่ารตดัสินใจซือ้ 

 จากแนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีกล่าวมา ผู้ วิจยัได้น าแนวความคิดดงักลา่ว
นีม้าใช้เป็นแนวทางในการค้นหาค าตอบเก่ียวกับพฤติกกรมการใช้บริการของผู้บริโภค โดยหมายถึง 
การแสดงออกในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯท่ีมีความสมัพนัธ์กับ
แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯโดยประเด็นท่ีใช้วัด
พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ได้แก่ ความถ่ีในการใช้
บริการ ระยะเวลาในการใช้บริการ ชว่งเวลาท่ีใช้บริการ และวนัท่ีใช้บริการ 

 

ส่วนที่ 6 แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแนวโน้มพฤตกิรรมการใช้บริการ 

 พฤตกิรรมภายหลังการซือ้ 

 พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ จะเป็นขัน้ตอนสุดท้ายของกระบวนการตดัสินใจซือ้ (Stages of 
the buying decision process) ซึ่งประกอบด้วย การตระหนกัถึงปัญหา การค้นหาข้อมลู การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ โดยหลงัจากซือ้ผลิตภัณฑ์มาแล้ว ผู้บริโภคจะมี
ระดบัความพึงพอใจหรือไมพ่งึพอใจตามระดบัประสบการณ์ ถ้าผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัก็จะ
เกิดความผิดหวงั แตห่ากตรงกบัความคาดหวงัก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และถ้าหากเกินความคาดหวงั
ของผู้บริโภค ก็จะเกิดความพอใจยิ่งขึน้ ความรู้สึกเหล่านี ้จะสร้างความแตกตา่งในแง่ท่ีว่า ผู้บริโภคจะ
กลับมาซือ้สินค้าใหม่ และจะพูดถึงผลิตภัณฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกับบุคคลอ่ืนต่อไปหรือไม่ ผู้บริโภคจะ
สร้างรูปแบบความคาดหวังของตนตามข่าวสารท่ีได้รับจากพนักงานขาย เพ่ือน และแหล่งข้อมูล
ข่าวสารอ่ืนๆ หากความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการกระท าของผลิตภัณฑ์ห่างกันมาก
เท่าไหร่ ผู้บริโภคบางคนจะรู้สึกผิดหวงั หากผลิตภณัฑ์นัน้ไม่สมบรูณ์ ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภครู้สึกไม่พอใจ 
ในขณะท่ีผู้บริโภคบางรายอาจลดชอ่งวา่งดงักล่าวลงและรู้สกึไมพ่อใจน้อยลง  

 ความส าคญัหลงัการซือ้ชีใ้ห้เห็นถึงการกล่าวถึงคณุสมบตัขิองผลิตภณัฑ์อยา่งแท้จริง และได้
พิสูจน์โดยผู้บริโภคแล้วว่าเป็นไปได้ตามท่ีกล่าวอ้างจริงๆหรือไม่ พนกังานขายบางคนอาจจะกล่าวถึง
ระดบัการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ีต ่ากว่าความเป็นจริง เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีได้นัน้
เกินความคาดหวงั เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพอใจมากขึน้หลงัการซือ้ไปแล้ว 
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 ความพอใจดงักลา่วจะมีผลตอ่พฤตกิรรมในล าดบัตอ่มา คือ หากพวกเขาพอใจ ก็จะมีโอกาส
ท่ีพวกเขาจะกลบัมาซือ้ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวอีกครัง้ ผู้บริโภคท่ีไมพ่อใจจะมีปฏิกิริยาแตกตา่งออกไป พวก
เขาอาจจะละทิง้หรือส่งผลิตภัณฑ์คืน พวกเขาอาจจะแสดงออกต่อสาธารณชน เช่น การต าหนิบริษัท 
หรืออาจเป็นการแสดงออกส่วนบุคคล ได้แก่ การตดัสินใจหยุดซือ้ผลิตภัณฑ์ดงักล่าว Kotler (2000: 
281-282) 

 
 แนวโน้มพฤตกิรรมของผู้บริโภค 

 เสรี วงษ์มณฑา (2542: 12) กล่าวว่า แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง แนวโน้มการ
กระท าหรือการตอบสนองท่ีบคุคลได้รับอิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอก ตอ่ความต้องการของแตล่ะ
บุคคล แนวโน้มของการเปล่ียนแปลงเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestlye) และพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคท่ีคาดวา่จะมีแนวโน้มเปล่ียนแปลงในอนาคต มีดงัตอ่ไปนี ้

 1. สิ่งท่ีเป็นสัญญาณบอกเหตุของความเป็นผู้บรรลุนิติภาวะต่างๆ จะถูกชะลอตวัลง เช่น
เร่ืองของการมีครอบครัว การแตง่งาน การสร้างรากฐานครอบครัว เช่น มีบ้าน มีรถ เป็นต้น พบว่าอายุ
โดยเฉล่ียคนทัว่โลกจะแตง่งานช้าลง ท าให้ครอบครัวมีบตุรช้าลง มีบตุรน้อยลง หรือไม่มีบตุรเลย อีกทัง้
คนยคุใหมใ่สใ่จรสนิยมของการบนัเทิงมากขึน้ ท าให้เงินเพียงพอใช้จา่ยในเร่ืองของความบนัเทิงมากขึน้ 

 2. ผู้ บริโภคยุคใหม่เป็นผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะเป็นกบฏ (Rebellion) ผู้ บริโภคในยุคนีจ้ะมี

ความรู้สกึเบื่อหนา่ยในกฎระเบียบ และช่ืนชมในความเป็นปัจเจกชนเพิ่มขึน้ 

 3. ลักษณะของครัวเรือนท่ีเปล่ียนแปลงไป (The Changing of household) ในอดีตมี

ครอบครัว 3 แบบ ประกอบด้วยครอบครัวสามีภรรยา ครอบครัวแบบเด่ียว แตใ่นปัจจบุนัครอบครัวยุค

ใหม่มีการแตกออกมาอีก 2 แบบ คือครอบครัวแบบหย่าร้าง ครอบครัวแบบใหม่ (Untraditional 

Family) คือครอบครัวท่ีเป็นการรวมตัวกันระหว่างคนท่ีไม่ใช่ครอบครัวปกติ แต่รวมตัวอยู่ในบ้าน

เดียวกนั โดยไมเ่ก่ียวพนักนัเลย อีกทัง้ขนาดของครอบครัวท่ีมีขาดเล็กลง 

 4. แนวโน้มเร่ืองความแตกตา่งทางเพศจะน้อยลง 

 5. แนวโน้มด้านการศกึษาของผู้บริโภคท่ีสงูขึน้ 

 6. ผู้บริโภคมีเวลาวา่งน้อยลง และต้องการได้รับความสะดวกสบายจากการได้รับการบริการ 

    7. ผู้บริโภคยคุใหมใ่สใ่จสขุภาพ (Health conscious) มากขึน้ 

 8. ยคุท่ีผู้บริโภคตอ่สู้กบัความชรา 
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  9. ผู้บริโภคยคุใหมเ่ป็นผู้บริโภคท่ีต้องการความสะดวกสบายในชีวิต 

  10. ผู้บริโภคยคุใหมน่ัน้ไมมี่ความจงรักภกัดีในตราย่ีห้อ (Lack of brand Loyalty) 

  11. การแสวงหาขา่วสารและความรู้ของผู้บริโภคมีมากขึน้ 

  12. ผู้บริโภคต้องการการได้รับการยอมรับจากกลุ่ม (Sense of belonging) เน่ืองจากคนยคุ

นีมี้ความเหงา เม่ือเหงาก็รู้สึกว่าตวัเองถูกแยกกลุ่ม จึงพยายามดิน้ร้นท่ีจะเข้าไปอยู่ในกลุ่ม โดยการ

แสดงออกมาด้วยการใช้สินค้าท่ีสะท้อนวฒันธรรมของกลุม่ 

  13. ผู้บริโภคยุคใหม่จะซือ้ผลิตภัณฑ์แบบบูรณาการ (Integrated product) คือ สินค้าท่ีมี

ความพร้อมทัง้ด้วยผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการได้ มีคุณภาพดี มีรูปแบบท่ีสวยงาม มี

เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั มีบริการท่ีดี และมีภาพพจน์ท่ีดีอีกด้วย 

  14. ลกูค้ายคุใหมนี่เ้ป็นมนษุย์เก็บกด 

  15. ผู้บริโภคต้องการบริการ (Service) ท่ีเป็นเลิศ 

  16. ผู้บริโภคพอใจธุรกิจท่ีท าการตลาดด้วยความซ่ือสตัย์ 

  17. ผู้ บริโภคซือ้แบบไม่มีการวางแผน (Unplanned shopping) ในอดีตผู้ บริโภคมีการ

วางแผนก่อนซือ้ทกุครัง้ แต่ปัจจบุนัผู้บริโภคไปห้างสรรพสินค้าหรือศนูย์การค้าเพียงแห่งเดียวท าให้ได้

ของท่ีต้องการทกุประเภท โดยไมต้่องมีการวางแผนลว่งหน้า 

  18. ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการจ่ายแบบใหม่มากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายด้วยบตัร (Pay with 

credit card) จ่ายด้วยระบบเงินผ่อน (Credit Concept or credit attitude) เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจ

ในปัจจบุนัไมเ่อือ้อ านวยท่ีจะให้ผู้บริโภคจา่ยเงินสดเป็นจ านวนมากๆได้ในครัง้เดียว 

 ชิฟแมน และคานุก (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2541: 124; อ้างอิงจาก Shiffman; & 

Kanuk. 1994) กล่าวว่า แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง แนวโน้มในการตอบสนอง หรือการ

กระท าท่ีบุคคลได้รับอิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอกต่อความต้องการของแต่ละบุคคล ซึ่งมีการ

เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ดงันัน้การวางแผนกลยุทธ์การตลาดจึงอยู่บนรากฐานของการเปล่ียนแปลง

ของพฤตกิรรมผู้บริโภคท่ีคาดวา่จะเกิดขึน้ในอนาคต 

 จากแนวคิดข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ หมายถึง แนวโน้มการ

กระท าหรือ การแสดงออกมนการซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ท่ี
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เกิดจาดสิ่งเร้าทางการตลาดทัง้ภายในและภายนอก เน่ืองจากสิ่งท่ีกระตุ้นจากภายในและภายนอก 

รวมถึงความต้องการของแตล่ะบคุคลมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ดงันัน้แนวโน้มพฤตกิรรมการซือ้ใน

อนาคตก็อาจมีการเปล่ียนแปลงด้วย 

 โดยในงานวิจัยนี ้พฤติกรรมภายหลังการซือ้ หมายถึง การแสดงออกถึงแนวโน้มในการ
เลือกใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯในอนาคต โดยประเดน็ท่ีใช้วดัแนวโน้ม
พฤตกิรรมการใช้ในอนาคต ได้แก่ ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ เชน่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ รวมถึงประเภทของสมาชิก, ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บริการของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย ความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์ ความพึงพอใจด้านราคา ความพึง
พอใจด้านสถานท่ี ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด ความพึงพอใจบคุคลและพนกังาน ความ
พึงพอใจด้านลกัษณะทางกายภาพ และความพึงพอใจด้านกระบวนการ และพฤติกรรมการใช้บริการ
สถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปด้วยความถ่ีในการใช้บริการ ระยะเวลา
ในการใช้บริการ ชว่งเวลาท่ีใช้บริการ และวนัท่ีใช้บริการ 

 

ส่วนที่ 7 ผลงานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวข้อง 

 การศึกษางานวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้ บริโภคท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ นัน้มี
ผลงานวิจยัท่ีสามารถน ามาอ้างอิงได้ดงัตอ่ไปนี ้

  เกศมณี ใจจันทร์ (2551) การวิจยันีมี้วตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เก็บรวบรวม
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นสมาชิกของสถานบริการฟิตเนส 13 แห่ง ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 365 ราย แล้วน าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา
ประกอบด้วยความถ่ี ร้อยละ และคา่เฉล่ีย 

 ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้บริการฟิตเนส 
บริเวณท่ีตัง้ใกล้บ้าน ท่ีพกั และใช้บริการฟิตเนสช่วงระยะเวลา 1-2 ชัว่โมง ในช่วงเวลา 17.00 –18.00 น. 
3-4 ครัง้ตอ่สปัดาห์ โดยสมคัรสมาชิกประเภทรายบคุคลแบบราย 1 ปี 

 พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอ่การตัดสินใจใช้บริการฟิตเนสของผู้ตอบ
แบบสอบถามเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย 3 อนัดบัแรก คือ ด้านคนหรือบคุลากร ได้แก่ พนกังานมีมนุษย์
สมัพนัธ์ดีมีใจรักงานบริการพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และครูผู้สอนต้องมีความ
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ช านาญสามารถแนะน าวิธีการออกก าลังกาย และวิธีการใช้เคร่ืองออกก าลังได้อย่างถูกต้อง ด้าน
กระบวนการ ได้แก่ กระบวนการสอนมีความปลอดภยัไมมี่อนัตราย มีการสอนการใช้งานอปุกรณ์เคร่ือง
ออกก าลงักาย และพนกังานมีการทกัทายต้อนรับเสมอ และด้านการจดัจ าหนา่ย ได้แก่ ท่ีตัง้ของสถาน
บริการฟิตเนสอยูใ่กล้กบัสถานท่ีท างาน บ้าน หรือโรงเรียน ท่ีตัง้มีท่ีจอดรถสะดวกปลอดภยัและเพียงพอ 
และท่ีตัง้อยูบ่นถนนท่ีมีการคมนาคมสะดวก ตามล าดบั 

 ปัญหาท่ีพบในการใช้บริการฟิตเนส ได้แก่ เคร่ืองออกก าลงักายไม่เพียงพอกับผู้ ใช้บริการ
เคร่ืองออกก าลงักายล้าสมยั ช ารุด และไมมี่การลดราคาในการสมคัรสมาชิก 

 
 จิตติกาญ พนัธ์พรม และคณะ (2551) การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศึกษาแนวโน้มการ
ใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์ของประชาชนในวยัท างาน เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ตอ่แนวโน้มการใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์ของประชาชนในวยัท างาน กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั
ครัง้นี ้คือประชากรท่ีอยู่ในวยัท างาน ทัง้เพศหญิงและเพศชาย โดยผู้ตอบแบบสอบถามจะต้องยงัไม่
เคยใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์มาก่อน จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้สิน้ 400 คน เป็นเพศชาย 167 
คน เพศหญิง 233 คน โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมลู 3 สปัดาห์ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลู คือ 
แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าความถ่ี 
อัตราร้อยละ ฐานนิยมและการหาค่าเฉล่ีย ระดับทัศนคติ ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบ
สมมตฐิานเป็นการทดสอบด้วยคา่สถิต ิt-test, F-test ซึง่ได้ผลการวิจยัครัง้นีด้งันี ้

 ผลการศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า แนวโน้มของผู้ ใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 20-30 ปี มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษัท และ
มีรายได้เฉล่ีย 10,001-20,000 บาท พฤติกรรมของผู้ ใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์ ส่วนมากเหตผุลท่ี
สมคัรสมาชิกฟิตเนสเพราะ ตัง้อยู่ใกล้ท่ีพกั สาเหตท่ีุใช้บริการร้านฟิตเนส คือ เพ่ือสขุภาพท่ีแข็งแรงอยู่
ตลอดเวลา ประเภทฟิตเนสท่ีสนใจ คือ ออกก าลงักายกับเคร่ืองออกก าลงักายแบบต่างๆ จ านวนครัง้
ท่ีมาใช้บริการ คือ จ านวน 2 ครัง้/สปัดาห์ วนัท่ีใช้บริการฟิตเนส คือ วนัอาทิตย์ ระยะเวลาท่ีใช้บริการ 
ฟิตเนส คือ จ านวน 2 ชัว่โมง/ครัง้ และสว่นใหญ่จะใช้บริการฟิตเนสในชว่งเวลา 18:01-21:00 น. 

 ผลการศกึษาสว่นประสมทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่แนวโน้มการใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์
ของประชาชนในวยัท างาน พบว่า แนวโน้มความต้องการใช้บริการร้านฟิตเนสเซ็นเตอร์ของประชาชน
ในวยัท างานในอนาคต ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
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 อุษา อัศวอารักษ์ (2550) การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมาย เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน
การวิจัย คือ ผู้ บริโภคท่ีเคยออกก าลังกาย และผู้ ท่ีสนใจออกก าลังกายจ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู คือ คา่เฉล่ีย ร้อย
ละ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคา่ที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีพบความ
แตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะใช้การทดสอบรายคู่ด้วย แอล เอส ดีและการวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ใช้สถิตสิหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียรสนั ผลการวิจยัพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 27 ปี สถานภาพโสดระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน 
10,000 – 20,000 บาท มีรูปร่างพอดี ไมมี่โรคประจ าตวัและไมไ่ด้เป็นพนกังานบริษัทในเครือแกรมม่ี  

 ทศันคตสิว่นประสมการตลาดของผู้บริโภคท่ีเคยออกก าลงักาย และผู้ ท่ีสนใจออกก าลงักาย 

โดยรวมมีทัศนคติระดบัปานกลางต่อส่วนประสมการตลาดเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
ผลิตภณัฑ์และบริการ มีระดบัทศันคติท่ีดี ส่วนในด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน
บคุลากร ด้านกายภาพ และด้านคณุภาพบริการมีทศันคตริะดบัปานกลาง 

 ผู้บริโภคท่ีเคยออกก าลงักาย และผู้ ท่ีสนใจออกก าลงักายมีคา่นิยม และรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตในการออกก าลงักาย โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 พฤตกิรรมของผู้บริโภคท่ีเคยออกก าลงักาย และผู้ ท่ีสนใจออกก าลงักาย ผู้ตอบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่เคยใช้บริการสถานออกก าลงักาย โดยส่วนใหญ่ใช้บริการตามความนิยม โดยเฉล่ีย 3 ครัง้ตอ่
สปัดาห์ 

 แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการในสถานออกก าลงักาย ของผู้บริโภคท่ีเคยออก
ก าลงักาย และผู้ ท่ีสนใจออกก าลงักาย พบว่าด้านการสมคัรเป็นสมาชิกด้านการแนะน า/บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืน
มาใช้และด้านการมาใช้บริการสถานออกก าลงักาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส มีแนวโน้มตดัสินใจในการสมคัร
ตอ่/แนะน าตอ่ระดบัปานกลาง 

 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุการเป็นพนกังานหรือไม่เป็นพนกังานบริษัทในเครือแกรมม่ีผู้บริโภคท่ีมีโรค
ประจ าตวั ท่ีแตกตา่งกนัจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจในด้านสมคัรเป็นสมาชิก ด้านแนะน า/บอกตอ่ให้
ผู้ อ่ืนและด้านแนวโน้มการใช้บริการแตกต่างกัน ส่วนผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะรูปร่าง มีต าแหน่งงานอยู่ใน
บริษัทในเครือแกรมม่ี ท่ีแตกตา่งกนั จะมีพฤตกิรรมในการตดัสินใจในด้านสมคัรเป็นสมาชิกแตกตา่งกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 



45 
 

 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการออกก าลังกายแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรรมการตัดสินใจในด้านสมัครเป็น
สมาชิก, ด้านแนะน า/บอกต่อให้ผู้ อ่ืน และด้านแนวโน้มการใช้บริการไม่แตกต่างกัน ส่วนผู้ บริโภคท่ีมี
ลกัษณะรูปร่าง มีต าแหน่งงานในบริษัทเครือแกรมม่ี ท่ีแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการตดัสินใจ ด้าน
แนะน า/บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืน และด้านแนวโน้มการใช้บริการไมแ่ตกตา่งกนั 

 ทศันคติทางด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกายภาพและ
ด้านคุณภาพบริการ มีความสัมพันธ์กับด้านสมัครเป็นสมาชิก ด้านแนะน า/บอกต่อให้ผู้ อ่ืน ด้าน
แนวโน้มการใช้บริการเป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดับสูงอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01
ทศันคติทางด้านผลิตภัณฑ์และบริการ มีความสมัพนัธ์กบัด้านสมคัรเป็นสมาชิก ด้านแนะน า/บอกต่อ
ให้ผู้ อ่ืน ด้านแนวโน้มการใช้บริการเป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 ค่านิยม และรูปแบบการด ารงชีวิต มีความสัมพนัธ์กับด้านสมัครเป็นสมาชิก ด้านแนะน า/
บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืน ด้านแนวโน้มการใช้บริการ เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัสงูมาก อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเคยออกก าลงักาย หรือไม่เคยออกก าลงักาย จะมีแนวโน้มในการ
ตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส ในด้านสมคัรเป็นสมาชิก ด้านแนะน า/บอก
ตอ่ให้ผู้ อ่ืน แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 ศิริไพโรจน์ กรีพนัธ์ และคณะ (2549) การวิจยันีมี้จดุมุ่งหมายเพ่ือศกึษาทศันคติในการออก
ก าลังกายด้วยการเล่นฟิตเนส และเ พ่ือศึกษาพฤติกรรมในการออกก าลังกายของคนใน
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาเฉพาะผู้ เล่นฟิตเนสในเขตลาดพร้าว – บางกะปิ โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน
การวิจยัคือ ผู้ เล่นฟิตเนสในเขตลาดพร้าว – บางกะปิ 300 คน ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ประกอบด้วย คา่ร้อยละ คา่ความถ่ี ฐานนิยม คา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมตฐิาน 
t-test และ    f-test (One Way ANOVA) ซึง่ผลการวิจยัสรุปได้ดงันี ้

 ผู้ ท่ีออกก าลงักายด้วยฟิตเนสส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-25 ปี และศกึษาอยู่ในระดบั
ปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในบ้านตวัเอง เป็นนกัเรียน นกัศึกษาโดยส่วนใหญ่ และมีรายได้
ประมาณ 10,001-15,000 บาท ส่วนใหญ่มาเล่นฟิตเนส 1-2 ครัง้ต่อสัปดาห์ ใช้เวลาประมาณ 1-2 
ชัว่โมง ใช้บริการฟิตเนสท่ีสโมสรหมู่บ้านบอ่ยท่ีสดุ โดยเหตผุลในการมาเลน่ฟิตเนสคือสขุภาพ และออก
ก าลงักายโดยใช้อปุกรณ์มากท่ีสดุ โดยทศันคติตอ่การออกก าลงักายในฟิตเนสในระดบัมากท่ีสดุคือ มี
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ผลท าให้ร่างกายแข็งแรง รองลงมามีทศันคติตอ่เร่ืองควรมีการส่งเสริมและสนบัสนนุให้มีการออกก าลงั
กาย และการเลน่ฟิตเนสมีสว่นชว่ยในการลดความอ้วน  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศท่ีแตกต่างกัน มีทศันคติต่อการใช้บริการฟิตเนสออก
ก าลงักายไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 แตมี่ความแตกตา่งในเร่ืองการเล่นฟิตเนสต้อง
ค านึงถึงราคามากกว่าสถานท่ี และ การโฆษณามีผลต่อการใช้บริการ และรายได้ท่ีแตกต่างกัน มี
ทศันคตติอ่การใช้บริการฟิตเนสออกก าลงักายไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 แตมี่ความ
แตกต่างในเร่ืองการเล่นฟิตเนสต้องค านึงถึงราคามากกว่าสถานท่ี และการเล่นฟิตเนสมีความจ าเป็น
ตอ่ชีวิตประจ าวนั 

 
 ศิริวรรณ เจริญชัยวาณิชย์. (2548) การศึกษาวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาข้อมูล
สว่นบคุคล ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด พฤตกิรรมการใช้บริการ และแนวโน้มการบริการในอนาคต
ของสถานออกก าลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในการศึกษาครัง้นีไ้ด้ก าหนดกลุ่มตวัอย่าง คือ สมาชิกและ
ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ในประเทศไทยทัง้หมด 8 สาขา ซึ่งตัง้อยู่ใน
กรุงเทพมหานคร จ านวน 394 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างหลายขัน้ตอน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ
ข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ความแตกตา่งรายคู่ 
โดยใช้ Least Significant Difference (LSD) และการวิเคราะห์คา่สมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั 
ผลการวิจยั สรุปได้ดงันี ้

 กลุ่มผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย ฟิตเนส เฟิรส์ท ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง     
30 – 39 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังานเอกชน รายได้เฉล่ียต่อ
เดือนคอ่นข้างสงู คือ มากกวา่ 40,000 บาทขึน้ไป 

 ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกายภาพ ด้านกระบวนการ ด้าน
คณุภาพ และการเพิ่มผลผลิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และมีความพึงพอใจกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในด้านราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการ มีความถ่ีในการไปสถานออกก าลังกาย
เฉล่ีย 3.21 ครัง้ และมีระยะเวลาในการเล่นต่อครัง้เฉล่ียท่ี 2.26 ชั่วโมง ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการท่ี      
ฟิตเนส เฟิรส์ท เพราะ ใกล้บ้าน รองลงมาคือ เพราะใกล้ท่ีท างาน เหตผุลท่ีกลุ่มใช้บริการมาออกก าลงั
กาย คือ เพ่ือต้องการให้สขุภาพร่างกายแข็งแรง และเพ่ือลดความอ้วน 
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 ผลการศกึษาการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งลกัษณะข้อมลูส่วนบคุคล กบัพฤตกิรรม
ใช้บริการสถานออกก าลงักายฟิตเนส เฟิร์สท พบวา่ อาย ุรายได้เฉล่ียตอ่เดือน อาชีพ น า้หนกั การมีโรค
ประจ าตวั และประเภทของการเป็นสมาชิกของผู้ ใช้บริการแตกตา่งกนั มีผลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการ
ด้านความถ่ีในการใช้บริการ และระยะเวลาตอ่ครัง้ในการใช้บริการท่ีแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 สถานภาพและการศกึษาของผู้ใช้บริการแตกตา่งกนั มีผลตอ่พฤตกิรรมการใช้บริการ
ด้านความถ่ีในการใช้บริการแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 ผลการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กบัพฤติกรรมใช้บริการสถาน
ออกก าลงักายฟิตเนส เฟิร์สท พบวา่ ด้านชอ่งทางกายจดัจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้
บริการด้านระยะเวลาต่อครัง้ในการใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ความสมัพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนัในระดบัคอ่นข้างต ่า 

 ด้านราคา ด้านบคุลากร  ด้านคณุภาพและการเพิ่มผลผลิตมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ใช้บริการด้านระยะเวลาต่อครัง้ในการใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ความสมัพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ามาก 

 ด้านกระบวนการ มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ามาก 

 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการสถานออกก าลังกายฟิตเนส 
เฟิรส์ท กบัแนวโน้มการใช้บริการในอนาคต พบว่า พฤตกิรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ 
มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ความสมัพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนัในระดบัคอ่นข้างต ่า และพฤตกิรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้
บริการ มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มในการแนะน าสมาชิกใหม่อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีความสมัพนัธ์ ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ามาก 

 
  ณฐัวดี เกษสามบูรณ์. (2547) การศึกษาวิจยัครัง้นีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ
ใช้บริการสถานบริการฟิตเนสของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร และเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้
สถานบริการฟิตเนสของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยศกึษากลุม่ตวัอยา่งท่ีเป็นผู้ใช้บริการสถานฟิต
เนสท่ีเปิดให้บริการในอาคารส านกังาน บนถนนสีลม กรุงเทพมหานคร จ านวน 395 คน สถิตท่ีิใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมลูคือ คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย คา่ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test, F-test และเปรียบเทียบรายคู่
ด้วยวิธีเชฟเฟ่ ผลการศกึษาพบวา่ 
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  ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-35 ปี ศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท พฤติกรรมการใช้
บริการของผู้บริโภค พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการ 2-3 ครัง้ตอ่สปัดาห์ ใช้เวลา 1-2 ชัว่โมงตอ่ครัง้ ชว่งเวลา 
19.01 น. – ปิดบริการ ร้อยละ 49.11 และใช้บริการ วนัจนัทร์ – ศกุร์ ร้อยละ  

 การตดัสินใจเลือกใช้สถานบริการฟิตเนสของผู้บริโภค ให้น า้หนกัด้านการบริการเป็นอนัดบั
แรก รองลงมา คือด้านราคา ด้านสถานท่ี และด้านการสง่เสริมการตลาดตามล าดบั 

 การทดสอบสมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศตา่งกนั มีการเลือกใช้สถานบริการฟิตเนส ด้าน
การสง่เสริมการตลาดแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผู้บริโภคท่ีมีอาชีพตา่งกนั 
มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถานบริการฟิตเนสด้านการบริการ ด้านราคา และด้านสถานท่ี แตกตา่ง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 และผู้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านช่วงเวลาในการ
ใช้บริการท่ีต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานบริการฟิตเนสด้านราคา และด้านสถานท่ี  
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05  

 
 จากเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องดงักลา่วข้างต้น ผู้วิจยัได้น าแนวคิดและทฤษฎีตา่งๆท่ีได้
ท าการศกึษามาเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบความคิดดงันี ้ 

  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ผู้ วิจัยได้ใช้แนวคิดของ ศิริวรรณ         
เสรีร ัตน์ (2538:  41)  และ ปรมะ สตะเวทิน  (2533: 112)  โดยทฤษฎีกล ่าว ่า  ล ักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีช่วยในการก าหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย และช่วยให้สามารถ
เข้าถึงตลาดกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวั
แปรอ่ืน  
  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้ วิจัยได้ใช้
แนวคิดเร่ืองความพงึพอใจของShelly (1975) โดยกลา่ววา่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของมนษุย์ คือ 
ความรู้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ ความรู้สึกทางบวก เป็นความรู้สึกท่ีเกิดขึน้แล้วจะท าให้
เกิดความสขุ เป็นความรู้สกึท่ีมีระบบย้อนกลบั และความสขุนีส้ามารถท าให้เกิดความสขุหรือความรู้สึก
ทางบวกเพิ่มขึน้ได้อีก ดงันัน้ จะเห็นได้ว่าความสขุเป็นความรู้สึกท่ีสลบัซับซ้อน และความสขุนีจ้ะมีผล
ตอ่บุคคลมากกว่าความสุขทางบวกอ่ืนๆ และแนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดบริการของ สิทธ์ิ  
ธีรสรณ์ (2551: 36-37) โดยทฤษฎีกล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s นัน้เหมาะท่ีจะใช้ในการ
วางแผนการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีมลูคา่ไม่มาก แตผ่ลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืนท่ีมีลกัษณะเฉพาะบาง
ประการท าให้ต้องมีปรับเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทบริการควรมี
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องค์ประกอบอีก 3 ประการ โดยเราสามารถสร้างความพึงพอใจผ่านส่วนประสมทางการบริการท่ี
ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บคุคล กระบวนการ และ
องค์ประกอบสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ  
  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการใช้บริการ ผู้วิจยัใช้แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2541: 124; อ้างอิงจาก Shiffman; & Kanuk 1994: 5) และ ธงชัย สันติวงษ์ (2537: 24) โดยทฤษฎี
กล่าว่า พฤติกรรม คือ การกระท าหรือการแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง เพ่ือท าการ
ค้นหา การซือ้ การใช้ การประเมิน การใช้ผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าสิ่งเหล่านีจ้ะตอบสนอง
ความต้องการของตนเองได้  
  แนวคิดและทฤษฎีแนวโน้มการใช้บริการ ผู้ วิจยัใช้แนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา (2542: 12) 
ซึ่งกล่าวว่า แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง  หมายถึง แนวโน้มการกระท าหรือการตอบสนอง
ความต้องการของแตล่ะบคุคล ท่ีบคุคลได้รับอิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอกตอ่ความต้องการของ
ตนเอง  

     ส่วนเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องในครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้น าผลงานของเกศมณี ใจจนัทร์ (2551) 
ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการฟิตเนสของผู้บริโภคใน
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่, อุษา อัศวอารักษ์ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส, ศิริไพโรจน์ กรีพนัธ์ และคณะ 
(2549) ศึกษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการออกก าลงักายฟิตเนสของคนกรุงเทพมหานคร ศึกษา
เฉพาะผู้ เล่นฟิตเนสในเขตลาดพร้าว-บางกะปิ และณัฐวดี เกษสามบูรณ์. (2547) ศึกษาเร่ือง การ
ตดัสินใจใช้บริการฟิตเนสของผู้ บริโภคในกรุงเทพมหานคร มาประยุกต์ใช้กับงานวิจัยครัง้นี  ้แต่ใน
งานวิจยัฉบบันี ้ผู้ วิจยัมุ่งศกึษา ความสมัพนัธ์ระหว่างความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด พฤติกรรม
การใช้บริการกับแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ซึ่งแตกต่าง
จากจากงานวิจยัของ เกศมณี ใจจันทร์ (2551) และงานวิจยัของณัฐวดี เกษสามบูรณ์. (2547) ท่ีมุ่ง
ศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการฟิตเนส แต่ไม่ได้ศึกษาถึงแนวโน้มในอนาคต และงานวิจัยของ           
ศริิไพโรจน์ กรีพนัธ์ และคณะ (2549) ท่ีศกึษาเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมในการออกก าลงักาย ซึ่งจาก
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัเก่ียวข้องดงักล่าวข้างต้น ผู้ วิจัยได้น ามาใช้เป็นแนวทางประกอบการท า
วิจัย การสร้างแบบสอบถาม ข้อเสนอแนะ รวมถึงการน าไปวิเคราะห์ข้อมูลทางการวิจัยของผู้ วิจัย 
เพ่ือให้ทราบถึงความสมัพันธ์ระหว่างความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมการใช้บริการกับ
แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

 



บทที่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 

 ผู้ท ำวิจัยได้ท ำกำรวิจัยเร่ือง พฤติกรรมกำรใช้บริกำรและควำมพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมี

ควำมสมัพนัธ์กับแนวโน้มของกำรใช้บริกำรสถำนออกก ำลงักำยย่ำนอโศก กรุงเทพมหำนครฯ โดยได้

ด ำเนินกำรตำมขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี ้

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุม่ตวัอย่ำง

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจยั

3. กำรเก็บรวบรวมข้อมลู

4. กำรจดักระท ำและกำรวิเครำะห์ข้อมลู

5. สถิตท่ีิใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมลู

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง

            ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจัย 

        ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีใช้บริกำรสถำนออกก ำลงักำยย่ำนอโศกทัง้เพศ
ชำยและหญิง ในกรุงเทพมหำนครฯ ซึง่ไมท่รำบจ ำนวนประชำกรท่ีแนน่อน 

   กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 

         กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยัครัง้นี ้คือผู้บริโภคท่ีใช้บริกำรสถำนออกก ำลงักำยย่ำนอโศกทัง้
เพศชำยและหญิง ในกรุงเทพมหำนครฯ เน่ืองจำกไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรท่ีแน่นอน จึงใช้วิธีกำร
ค ำนวณหำจ ำนวนกลุ่มตวัอย่ำง โดยใช้สตูรกรณีท่ีไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรท่ีแน่นอน และก ำหนดค่ำ
ควำมเช่ือมั่น 95% ค่ำควำมคลำดเคล่ือนในกำรประมำณไม่เกิน 5% (กัลยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 
25 -26) โดยใช้สตูรดงันี ้
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ตวัอยำ่งแทนคำ่สตูรกำรค ำนวณหำคำ่ n (ขนำดกลุม่ตวัอยำ่ง) 

  n      =      
𝑍2

4𝑒2 

  n      =      
(1.96)2

4(0.05)2 

  n      =      384.16 หรือ 385  

                                  n     =   ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่ง 

           Z     =   คำ่มำตรฐำนท่ีระดบัควำมเช่ือมัน่ ผู้วิจยัก ำหนดไว้ท่ี 95%  

                                  e     =   ควำมคลำดเคล่ือนในกำรประมำณสดัส่วนประชำกรทัง้หมด (p) ท่ี
ยอมรับได้ 5% 

 สรุปกลุม่ตวัอย่ำงท่ีควรใช้ในกำรวิจยัครัง้นีเ้ทำ่กบั 385 คน และเพ่ือปอ้งกนักำรผิดพลำดจำก
กำรตอบแบบสอบถำมอย่ำงไม่สมบูรณ์ จึงได้ท ำกำรส ำรองแบบสอบถำมเพิ่มอีก  15 ชุด รวม
แบบสอบถำมทัง้สิน้ 400 ชดุ  

 

 กำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 

 วิธีกำรสุม่กลุม่ตวัอยำ่งในกำรศกึษำวิจยัครัง้นี ้มีขัน้ตอนกำรสุม่ตวัอยำ่ง ดงันี ้

 ขัน้ตอนที่ 1 ใช้วิธีกำรสุ่มตวัอยำ่งแบบเจำะจง ( Purposive  Sampling ) คือ เลือกเฉพำะผู้
ท่ีใช้บริกำรสถำนออกก ำลงักำยยำ่นอโศก กรุงเทพมหำนครฯ 

 ขัน้ตอนที่  2 ท ำกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบตำมสะดวก ( Convenience Sampling ) เพ่ือเก็บ
รวบรวมข้อมลู โดยใช้แบบสอบถำมท่ีได้จดัเตรียมไว้เก็บข้อมลูของสมำชิกทัง้เพศชำยและหญิงท่ีมำใช้
บริกำรสถำนออกก ำลงักำยยำ่นอโศก กรุงเทพมหำนครฯจนครบจ ำนวนตวัอยำ่ง 

 

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 

 เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย 

 ส ำหรับกำรวิจัยครัง้นี  ้ (วิจัยได้ท ำกำรสร้ำงเคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย โดยกำรออก
แบบสอบถำม (Questionnaire) ซึ่งสว่นหนึง่ได้สร้ำงจำกกำรทบทวนวรรณกรรม รวมถึงได้ท ำกำรศกึษำ
ค้นคว้ำแนวคิดจำกงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัผู้วิจยั ทำงผู้ วิจยัได้แบง่ข้อมลูแบบสอบถำมออกเป็น 4 ส่วน 
เพ่ือให้ครอบคลมุข้อมลูท่ีต้องกำรในกำรประมวลผลวิจยั ดงันี ้
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 สว่นท่ี 1 แบบสอบถำมข้อมลูด้ำนประชำกรศำสตร์ จ ำนวน 7 ข้อ ได้แก่ เพศ อำย ุสถำนภำพ
สมรส ระดบักำรศึกษำ รำยได้เฉล่ียต่อเดือน อำชีพ และสถำนออกก ำลงักำยท่ีใช้บริกำร โดยค ำถำม
ทัง้หมดเป็นค ำถำมปลำยปิด (Close Ended Question) มีค ำตอบหลำยค ำตอบ (Multiple Scale) และ
ให้เลือกตอบข้อท่ีเหมำะสมท่ีสดุ 

      ข้อท่ี 1 เพศ ได้แก่ เพศชำย และเพศหญิง ระดับกำรวัดข้อมูลประเภทนำมบัญญัติ 
(Nominal Scale) 

      ข้อท่ี 2 อำย ุระดบักำรวดัข้อมลูประเภทเรียงล ำดบั (Ordinal Scale) โดยกำรก ำหนดช่วง
อำยุ มหำวิทยำลยัสุโขทยัธรรมำธิรำช (2542: 110) โดยทำงสถำนออกก ำลงักำยสำมำรถให้ผู้บริโภค
เข้ำใช้บริกำรตัง้แตอ่ำย ุ15 ปีขึน้ไป 

ควำมกว้ำงอนัตรภำคชัน้  =  
ข้อมลูที่มีค่ำสงูสดุ−ข้อมลูที่มีค่ำต ่ำสดุ

จ ำนวนชัน้
 

 

 ในกำรวิจยัครัง้นีไ้ด้ก ำหนดช่วงอำยโุดย 

ชว่งอำย ุ =  65−15

5
 

          = 10 ปี 

 ดงันัน้ชว่งอำยท่ีุใช้ในแบบสอบถำม ดงันี ้

           1. 15 – 24 ปี 

           2. 25 – 34 ปี 

           3. 35 – 44 ปี 

           4. 45 – 54 ปี   

           5. 55 ปีขึน้ไป 

      ข้อท่ี 3 สถำนภำพสมรส ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทนำมบญัญัติ (Nominal Scale) โดย
มีค ำตอบให้เลือกดงันี ้

           1. โสด 

           2. สมรส ไมมี่บตุร 

            3. สมรส มีบตุร 

            4. หม้ำย/หยำ่ร้ำง/แยกกนัอยู ่
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      ข้อท่ี 4 ระดบักำรศกึษำ ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทนำมเรียงล ำดบั (Ordinal Scale) โดย
มีค ำตอบให้เลือกดงันี ้

           1. ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 

           2. ปริญญำตรี 

           3. สงูกวำ่ปริญญำตรี 

           4. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ…………. 

      ข้อท่ี 5 อำชีพ ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทนำมบญัญตัิ (Nominal Scale) โดยมีค ำตอบให้
เลือกดงันี ้

        1. นกัเรียน/นกัศกึษำ                              

        2. ข้ำรำชกำร/รัฐวิสำหกิจ           

        3. พนกังำนเอกชน                                 

        4. ธุรกิจสว่นตวั    

        5. พอ่บ้ำน/แมบ้่ำน 

        6. อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ...............                                                        

      ข้อท่ี 6 รำยได้เฉล่ียตอ่เดือน ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทเรียงล ำดบั (Ordinal Scale)โดย
เร่ิมท่ีระดบัรำยได้ 15,000 บำท อ้ำงอิงจำกสถิตริำยได้ตอ่เดือน ในเขตกรุงเทพมหำนคร (ท่ีมำ : รำยงำน
กำรส ำรวจภำวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน พ.ศ. 2558 ส ำนักงำนสถิติแห่งชำติกระทรวง
เทคโนโลยีสำรสนเทศ และกำรส่ือสำร) โดยมีค ำตอบให้เลือกดงันี ้

           1. ต ่ำกวำ่หรือเทำ่กบั 15,000 บำทตอ่เดือน 

           2. 15,001 – 20,000 บำทตอ่เดือน 

           3. 20,001 – 25,000 บำทตอ่เดือน 

           4. 25,001 – 30,001 บำทตอ่เดือน 

           5. ตัง้แต ่30,001 บำทตอ่เดือนขึน้ไป 

      ข้อท่ี 7 สถำนออกก ำลังกำยท่ีใช้บริกำร ระดับกำรวัดข้อมูลประเภทนำมบัญญัติ 
(Nominal Scale) โดยมีค ำตอบให้เลือกดงันี ้
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           1. Fitness First   

           2.True Fitness 

       3. We Fitness   

                              4. GMM Fitness Club 

       5. The Aspire Fitness   

                              6. Pilates Station 

       7. Pilates Bangkok   

                              8. The Balance Studio 

       9. อ่ืนๆ……..  

 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถำมเก่ียวกับควำมพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมกำรตลำด
บริกำรของสถำนออกก ำลงักำย แบง่เป็น 7 ด้ำน คือ 

      • ด้ำนผลิตภณัฑ์ 5 ข้อ 

      • ด้ำนรำคำ 4 ข้อ 

      • ด้ำนชอ่งทำงจดัจ ำหนำ่ย 3 ข้อ 

      • ด้ำนกำรสง่เสริมกำรตลำด 5 ข้อ 

      • ด้ำนบคุลำกร หรือพนกังำน 5 ข้อ 

      • ด้ำนกระบวนกำร 3 ข้อ 

      • ด้ำนกำยภำพ 5 ข้อ 

 ลกัษณะของแบบสอบถำมทัง้ส่วนท่ี 2 ใช้มำตรวดัแบบ Rating Scale และใช้ระดบักำรวัด
ข้อมลูประเภทอนัตรภำคชัน้ (Interval Scale) โดยแบง่เป็นช่วงๆตัง้แตซ้่ำยสดุไปถึงขวำสดุ แตล่ะสเกล
แทนด้วยควำมพึงพอใจอย่ำงมำก ควำมพึงพอใจ เฉยๆ ควำมไม่พึงพอใจ และควำมไม่พึงพอใจอย่ำง
มำก เพ่ือให้สอดคล้องกบัระดบักำรประเมินท่ีมีอยูเ่พียง 5 ระดบั ผู้วิจยัจงึใช้คะแนนเฉล่ียท่ีได้จำกข้อมลู
ของกลุม่ตวัอยำ่งเป็นเกณฑ์ในกำรแปลควำมหมำย โดยกำรวดัแบง่เป็น 5 ระดบั ดงันี ้
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                        คะแนน             ระดบัควำมพงึพอใจ 

                5             ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมพงึพอใจมำกท่ีสดุ 

                4             ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมพงึพอใจมำก 

                3             ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมพงึพอใจปำนกลำง 

                2             ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมพงึพอใจน้อย 

                1             ผู้ตอบแบบสอบถำมมีควำมพงึพอใจน้อยท่ีสดุ 

  ผู้ วิจยัใช้เกณฑ์คำ่เฉล่ียในกำรแปลผล โดยใช้สตูรกำรค ำนวณควำมกว้ำงของอนัตรภำคชัน้ 
ดงันี ้(วฒุิชำติ สนุทรสมยั. 2555: 276) ซึ่งคะแนนสงูสดุเทำ่กบั 5 และคะแนนต ่ำสดุเท่ำกบั 1 เพ่ือให้ได้
เกณฑ์เป็นกำรแจกแจงปกต ิ(Nornal Distribution) โดยใช้สตูรหำชว่งกว้ำงของแตล่ะชัน้ได้ดงันี ้

ควำมกว้ำงอนัตรภำคชัน้   = 
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่ำสดุ

จ ำนวนชัน้
 

                             = 5−1

5
 

                             = 0.80 

จำกนัน้น ำมำหำระดบัคะแนนเฉล่ีย โดยท่ีก ำหนดคะแนนใหม ่ดงันี ้ 

   คะแนนเฉล่ีย      ระดบัควำมพงึพอใจ 

   4.21 – 5.00       ควำมพงึพอใจอยู่ในระดบัมำกท่ีสดุ 

   3.41 – 4.20       ควำมพงึพอใจอยู่ในระดบัมำก 

   2.61 – 3.40       ควำมพงึพอใจอยู่ในระดบัปำนกลำง 

   1.81 – 2.60       ควำมพงึพอใจอยู่ในระดบัน้อย 

   1.00 - 1.80        ควำมพงึพอใจอยู่ในระดบัน้อยท่ีสดุ 
 

 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถำมเก่ียวกับพฤติกรรมกำรใช้บริกำรสถำนออกก ำลงักำย จ ำนวน 4 ข้อ 
โดยข้อ 1-2 มีลักษณะเป็นค ำถำมปลำยเปิด (Open Ended Question) และข้อท่ี 3-4 มีลักษณะเป็น
ค ำถำมปลำยปิด (Close Ended Question) มีค ำตอบหลำยค ำตอบ (Multiple Scale) โดยแบง่ประเภท
ของข้อมลูดงันี ้
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      ข้อท่ี 1 ควำมถ่ีในกำรใช้บริกำร ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทอตัรำส่วน (Ratio Scale) 

      ข้อท่ี 2 ระยะเวลำในกำรใช้บริกำร ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทอตัรำสว่น (Ratio Scale) 

      ข้อท่ี 3 ช่วงเวลำท่ีสะดวกมำใช้บริกำร ระดบักำรวดัข้อมูลประเภทเรียงล ำดบั (Ordinal 
Scale) 

      ข้อท่ี 4 ชว่งวนัท่ีมำใช้บริกำร ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทนำมบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 

 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถำมเก่ียวกับแนวโน้มพฤติกรรมกำรใช้บริกำร จ ำนวน 2 ข้อ ซึ่งศึกษำ
แนวโน้มด้ำนตำ่งๆดงันี ้

       • ด้ำนกำรใช้บริกำรซ ำ้ 

       • ด้ำนกำรแนะน ำให้ผู้ อ่ืนมำใช้บริกำร 

 ลกัษณะของแบบสอบถำมทัง้ส่วนท่ี 4 ใช้มำตรวัดแบบ Semantic Differential Scale และ
ใช้ระดบักำรวดัข้อมลูประเภทอนัตรภำคชัน้ (Interval Scale) โดยแบง่เป็นช่วงๆตัง้แตซ้่ำยสดุ แทนกำร
เห็นด้วยกับข้อควำมทำงด้ำนซ้ำย ไปถึงด้ำนขวำสุดของสเกล แทนด้วยกำรเห็นด้วยกับข้อควำม
ทำงด้ำนขวำ ดงันี ้

       5    หมำยถึง    แนวโน้มในกำรสมคัรตอ่แนน่อนท่ีสดุ / แนะน ำตอ่แนน่อนท่ีสดุ 

       4    หมำยถึง    แนวโน้มในกำรสมคัรตอ่แนน่อน / แนะน ำตอ่แนน่อน 

       3    หมำยถึง    แนวโน้มในกำรสมคัรตอ่ไมแ่นใ่จ / ไมแ่นใ่จ 

       2    หมำยถึง    แนวโน้มในกำรไมส่มคัรตอ่ / ไมแ่นะน ำตอ่ 

       1    หมำยถึง    แนวโน้มในกำรไมส่มคัรตอ่แนน่อน / ไมแ่นะน ำตอ่แนน่อน 

 เพ่ือให้สอดคล้องกับระดบักำรประเมินท่ีมีเพียง 5 ระดบัผู้ วิจัยจึงใช้คะแนนเฉล่ียท่ีได้จำก
ข้อมลูของกลุม่ตวัอย่ำงเป็นเกณฑ์ในกำรแปลควำมหมำย โดยกำรจดัแบง่เป็น 5 ระดบั ส ำหรับกำรปรับ
สเกลใหม่นัน้ ท ำโดยกำรแบง่เกณฑ์เปรียบเทียบจะแบง่ตรงกึ่งกลำงของอนัตรภำคชัน้ (วฒุิชำติ สนุทร
สมยั. 2555: 276) ซึ่งคะแนนสูงสุดเท่ำกับ 5 และคะแนนต ่ำสุดเท่ำกับ 1 เพ่ือให้ได้ลกัษณะเกณฑ์เป็น
กำรแจกแจงปกต ิ(Nominal Distribution) โดยใช้สตูรหำชว่งกว้ำงของแตล่ะชัน้ได้ดงันี ้
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ควำมกว้ำงอนัตรภำคชัน้   = 
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่ำสดุ

จ ำนวนชัน้
 

                             = 5−1

5
 

                             = 0.80 

  จำกนัน้น ำมำหำระดบัคะแนนเฉล่ีย โดยท่ีก ำหนดคะแนนใหม ่ดงันี ้ 

      4.21 – 5.00     หมำยถึง   แนวโน้มในกำรสมคัรตอ่แน่นอนท่ีสดุ / แนะน ำตอ่แนน่อนท่ีสดุ 

           3.41 – 4.20     หมำยถึง    แนวโน้มในกำรสมคัรตอ่แนน่อน / แนะน ำตอ่แนน่อน 

      2.61 – 3.40     หมำยถึง    แนวโน้มในกำรสมคัรตอ่ไมแ่นใ่จ / ไมแ่นใ่จ 

      1.81 – 2.60     หมำยถึง    แนวโน้มในกำรไมส่มคัรตอ่ / ไมแ่นะน ำตอ่ 

      1.00 - 1.80      หมำยถึง    แนวโน้มในกำรไมส่มคัรตอ่แนน่อน / ไมแ่นะน ำตอ่แนน่อน 

 
 ขัน้ตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 

             1. ศึกษำรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องจำกเอกสำรทำงวิชำกำร หนังสือ ต ำรำและงำนวิจัยท่ี
เก่ียวข้องกบัตวัสินค้ำและพฤตกิรรมกำรซือ้ เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรสร้ำงแบบสอบถำม 

              2. น ำข้อมลูท่ีได้จำกกำรรวบรวมข้อมลูนัน้มำสร้ำงแบบสอบถำม พฤติกรรมกำรใช้บริกำรและ
ควำมพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีควำมสมัพนัธ์กับแนวโน้มของกำรใช้บริกำรสถำนออกก ำลังกำยย่ำน
อโศก กรุงเทพมหำนครฯ 

              3. น ำแบบสอบถำมท่ีผู้ วิจัยสร้ำงขึน้ไปเสนอต่ออำจำรย์ท่ีปรึกษำ เพ่ือตรวจสอบควำม
เท่ียงตรงเชิงเนือ้หำ (Content Validity) และควำมเหมำะสมของภำษำท่ีใช้ (Wording) เพ่ือขอ
ค ำแนะน ำและน ำมำปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้องเหมำะสม 

               4. น ำแบบสอบถำมท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปทดควำมเช่ือถือ โดยน ำมำทดสอบ (Try Out) 
กบักลุม่ประชำกรท่ีมีลกัษณะใกล้เคียงกบักลุม่ตวัอย่ำงจ ำนวน 30 ชดุ 

 5. น ำผลท่ีได้ไปปรับปรุงเพ่ือให้แบบสอบถำมได้มำตรฐำน หลงัจำกนัน้ท ำกำรวิเครำะห์หำ
ควำมเช่ือถือของแบบสอบถำม โดยใช้วิธีหำค่ำสมัปสิทธ์ิอลัฟ่ำของครอนบำร์ช (Cronbach’s Alpha 

Coefficient: α Coefficient) ซึ่งค่ำอัลฟ่ำท่ีได้จะแสดงถึงระดับควำมคงท่ีของค ำถำม โดยจะมีค่ำ

ระหว่ำง 0 ≥ α ≤ 1 ค่ำท่ีใกล้เคียงกับ 1 มำก แสดงว่ำมีควำมเช่ือมัน่สูง จำกผลกำรวิเครำะห์ได้ค่ำ
ควำมเช่ือถือ (Reliability) โดยแบบสอบถำมท่ีมีคำ่ควำมเช่ือมัน่ต้องมีคำ่ Alpha ≥ 0.70 
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 คำ่ควำมเช่ือมัน่แบบสอบถำมส่วนท่ี 2 ควำมพึงพอใจส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำรของ
สถำนออกก ำลงักำยยำ่นอโศก กรุงเทพมหำนครฯ 

 ด้ำนผลิตภณัฑ์ เทำ่กบั .706 

 ด้ำนรำคำ เทำ่กบั .800 

 ด้ำนชอ่งทำงจดัจ ำหนำ่ย เทำ่กบั .763 

 ด้ำนกำรสง่เสริมกำรตลำด เทำ่กบั .747 

 ด้ำนบคุลำกร เทำ่กบั .717 

 ด้ำนกระบวนกำร เทำ่กบั .890 

 ด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ เทำ่กบั .838 

 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผู้วิจยัได้ด ำเนินกำรเก็บข้อมลู โดยด ำเนินกำรตำมล ำดบัขัน้ตอน ดงันี ้

 3.1 ผู้ วิจัยได้ด ำเนินกำรเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยน ำแบบสอบถำมท่ีผ่ำนกำร

เห็นชอบจำกผู้ เ ช่ียวชำญทัง้ 3 ท่ำน และอำจำรย์ผู้ ควบคุมสำรนิพนธ์ ไปให้กลุ่มตัวอย่ำงตอบ

แบบสอบถำมตำมสถำนท่ีต่ำงๆท่ีสุ่มตัวอย่ำงไว้ โดยมีกำรอธิบำยท ำควำมเข้ำใจกับผู้ ตอบ

แบบสอบถำมก่อนท ำกำรให้ข้อมลูในแบบสอบถำม 

 3.2 รวบรวมแบบสอบถำมท่ีได้ แล้วน ำมำจดักระท ำข้อมลูเพื่อท ำกำรวิเครำะห์ข้อมลูตอ่ไป 

 

4. กำรจัดกระท ำและกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 กำรจดักระท ำข้อมลู และกำรวิเครำะห์ข้อมลูได้ด ำเนินกำรดงันี ้

 4.1 ตรวจสอบควำมสมบรูณ์ของข้อมลูในแบบสอบถำม 

 4.2 น ำข้อมูลในแบบสอบถำมท่ีตรวจสอบสมบูรณ์มำลงรหสัท่ีก ำหนดไว้ เพ่ือเตรียมบนัทึก
รหสัดงักลำ่วลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

 4.3 วิเครำะห์ข้อมลูโดยโปรแกรมสถิตสิ ำเร็จรูปโดยใช้สถิติตำ่งๆดงันี ้
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 1. กำรวิเครำะห์สถิติเชิงพรรณนำ (Description Analysis) เพ่ืออธิบำยลกัษณะของกลุ่ม

ตวัอยำ่ง ดงันี ้ 

                    1.1 ค่ำร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้อธิบำยลักษณะข้อมูลจำกแบบสอบถำมตอนท่ี 1 
ลกัษณะประชำกรศำสตร์ ได้แก่ เพศ อำยุ สถำนภำพสมรส ระดบักำรศึกษำ อำชีพ รำยได้เฉล่ียต่อ
เดือน และประเภทของสมำชิก (ข้อ 1-7) และตอนท่ี 3 พฤติกรรมกำรใช้บริกำร ได้แก่ ช่วงเวลำท่ีใช้
บริกำร และชว่งวนัท่ีใช้บริกำร (ข้อ 3-4) 

                     1.2 ค่ำคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้อธิบำยลักษณะข้อมูลจำกแบบสอบถำมตอนท่ี 2 
ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำรของสถำนออกก ำลังกำยย่ำนอโศก กรุงเทพมหำนครฯ ตอนท่ี 3 
พฤติกรรมกำรใช้บริกำร ได้แก่ ควำมถ่ีในกำรใช้บริกำร และระยะเวลำในกำรใช้บริกำร (ข้อ 1-2) และ
ตอนท่ี 4 แนวโน้มของกำรใช้บริกำร 

                     1.3 ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) เพ่ือใช้อธิบำยลักษณะข้อมูลจำก
แบบสอบถำมตอนท่ี 2 ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำรของสถำนออกก ำลังกำยย่ำนอโศก 
กรุงเทพมหำนครฯ ตอนท่ี 3 พฤติกรรมกำรใช้บริกำร ได้แก่ ควำมถ่ีในกำรใช้บริกำร และระยะเวลำใน
กำรใช้บริกำร (ข้อ 1-2) และตอนท่ี 4 แนวโน้มของกำรใช้บริกำร 

 2. กำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมำน (Inferential statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมตฐิำน  ดงันี ้

                    2.1 สถิติวิเครำะห์ค่ำที (Independent t-test) เพ่ือเปรียบเทียบค่ำเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่ำง 
2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกนั ใช้ทดสอบสมมตฐิำนข้อท่ี 1 ลกัษณะประชำกรศำสตร์ ด้ำนเพศ และประเภทของ
สมำชิก 

                    2.2 สถิติวิเครำะห์ค่ำควำมแปรปรวนทำงเดียว (One-Way analysis of Variance) เพ่ือ
เปรียบเทียบควำมแตกตำ่งของคำ่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่ำงมำกกว่ำ 2 กลุ่ม ใช้ทดสอบสมมติฐำนข้อท่ี 1 
ลกัษณะประชำกรศำสตร์ ด้ำนอำย ุสถำนภำพสมรส ระดบักำรศกึษำ อำชีพ และรำยได้เฉล่ียตอ่เดือน  

                    2.3 ส ถิติ ค่ ำสัมประสิท ธ์ิ สหสัมพัน ธ์แบบเ พีย ร์สัน  ( Pearson Product Moment 
Correlation Coeffcient) เพ่ือใช้หำค่ำควำมสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวท่ีเป็นอิสระกันใช้ทดสอบ
สมมตฐิำนข้อท่ี 2 สว่นประสมทำงกำรตลำดบริกำรของสถำนออกก ำลงักำยยำ่นอโศก กรุงเทพมหำนคร
ฯ และสมมตฐิำนข้อท่ี 3 พฤตกิรรมกำรใช้บริกำรสถำนออกก ำลงักำยยำ่นอโศก กรุงเทพมหำนครฯ 
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5. สถติทิี่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 1.คำ่สถิตเิชิงพรรณนำ (Descriptive statistic) ประกอบด้วย 

                      1.1 คำ่ร้อยละ (Percentage) โดยใช้สตูร (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 36)  

 

P    =    
𝑓

n 
 × 100 

 เม่ือ P   แทน   คำ่ร้อยละ 

        f    แทน   ควำมถ่ีของคะแนน 

       n    แทน   ขนำดของกลุ่มตวัอยำ่ง 

 

   1.2 คำ่เฉล่ีย (Mean) ใช้สญัลกัษณ์  x̄   โดยใช้สตูร (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 39)  

 

x̄ = 
∑ 𝑥

𝑛
 

  เม่ือ   x̄      แทน   คำ่คะแนนเฉล่ีย 

  เม่ือ  ∑ 𝑥   แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

  และ   n     แทน   ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่ง 

 

  1.3 สว่นเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) โดยใช้สตูร (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 

2545: 38)  

S.D = √∑
𝑛 ∑ 𝑥2−2

𝑛(𝑛−1)
  

 เม่ือ s      แทน   คำ่เบี่ยงเบนมำตรฐำนของคะแนนกลุม่ตวัอยำ่ง 

 (∑ 𝑥2) แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก ำลงัสอง 

 ∑ 𝑥2    แทน   ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก ำลงัสอง 
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 n            แทน   ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่ง 

 2. สถิตท่ีิใช้ทดสอบควำมเช่ือถือของแบบสอบถำม กำรหำควำมเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 

(Reliability of the test) โดยใช้วิธีหำคำ่สมัปสิทธ์ิอลัฟ่ำ (α-Coefficient) ของครอนบำร์ช (Cronbach) 

ซึง่กำรวิจยัครัง้นีไ้ด้ใช้คำ่ α ท่ียอมรับได้ท่ี 0.70 (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 43) โดยใช้สตูร 

 

α =  
𝑘𝐶𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 / 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1+(𝑘−1)𝐶𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 / 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 

 

  เม่ือ α  แทน   คำ่ควำมเช่ือมัน่ของแบบสอบถำม 

         k   แทน   จ ำนวนค ำถำม 

        𝐶𝑜𝑛𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน คำ่เฉล่ียของคำ่แปรปรวนร่วมระหว่ำงค ำถำมตำ่งๆ 

         𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅        แทน คำ่เฉล่ียของคำ่ควำมแปรปรวนของค ำถำม 
 

 3. กำรวิเครำะห์ข้อมลูโดยใช้สถิตเิชิงอนมุำน (Inferential statistic) ประกอบด้วย  

     3.1 สถิต ิIndependent t-test (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2544: 178) โดยมีสตูรดงันี ้

   กรณีท่ี 𝑆1
2  =  𝑆2

2 

   สตูร 

t   =  
x̄ 

1
−x̄ 

2

√
(𝑛1−1)𝑠1

2+(𝑛2−1)𝑠2
2

𝑛1+𝑛2−2
(

1

𝑛1
+

1

𝑛2
)

 

 

   โดยท่ี Degree of freedom (dƒ) =   𝑛1 + 𝑛2 − 2 

   กรณีท่ี 𝑠1
2 ≠ 𝑠2

2 

   สตูร 
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t  =  
x̄ 

1
−x̄ 

2

√
𝑠1

2

𝑛1
+√

𝑠2
2

𝑛2

 

   โดยท่ี Degree of freedom (dƒ) =
[

𝑠1
2

𝑛1
+

𝑠2
2

𝑛2
]

2

[
𝑠1

2

𝑛1
]

𝑛1−1

2

+
[

𝑠2
2

𝑛2
]

𝑛2−2

2 

 

   เม่ือ   t       แทน    คำ่สถิตท่ีิใช้พิจำรณำใน t-distribution 

                       x̄ 
1

   แทน    คำ่เฉล่ียของกลุ่มตวัอยำ่งท่ี 1 

                       x̄ 
2

    แทน    คำ่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยำ่งท่ี 2 

                        𝑠1
2      แทน    คำ่ควำมแปรปรวนของกลุม่ตวัอยำ่งท่ี 1 

                     𝑠2
2       แทน    คำ่ควำมแปรปรวนของกลุม่ตวัอยำ่งท่ี 2 

                     𝑛1       แทน    ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่งท่ี 1 

                     𝑛2       แทน    ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่งท่ี 2 

                     df         แทน    ชัน้แหง่ควำมเป็นอิสระ 

     3.2 สถิต ิF-test แบบกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนทำงเดียว (One Way Analysis of 

Varianve) โดยใช้ในกรณีมีคำ่ควำมแปรปรวนเทำ่กนั (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 176-200) มีสตูร

ดงันี ้

F = 
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

 

      เม่ือ F   แทน   คำ่สถิตท่ีิใช้ในกำรเปรียบเทียบกบัคำ่วิกฤตกำรแจกแจงแบบ F เพ่ือ
ทรำบนยัส ำคญั 

        𝑀𝑆𝑏     แทน   คำ่ประมำณของควำมแปรปรวนระหวำ่งกลุ่ม (Mean Square 
Between Group) 
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        𝑀𝑆𝑤    แทน   คำ่ประมำณของควำมแปรปรวนภำยกลุม่ (Mean Square With 
Group) 

        𝑀𝑆𝑏     =        
𝑆𝑆𝑏

(𝑘−1)
 

       𝑀𝑆𝑤     =        
𝑆𝑆𝑤

(𝑛−𝑘)
 

       𝑆𝑆𝑏       แทน   ผลรวมก ำลงัสองระหวำ่งกลุม่ (Between Group sum of Squares) 

       𝑆𝑆𝑤      แทน    ผลรวมก ำลงัสองในกลุม่ (Within Group sum of Squares) 

     K          แทน    จ ำนวนกลุ่ม 

     n          แทน     จ ำนวนคนในกลุม่ตวัอยำ่ง 

     (k-1)     แทน     Degree of freedom ส ำหรับกำรแปรผนัระหวำ่งกลุม่ (𝑑𝑓𝑏) 

     (n-k)     แทน     Degree of freedom ส ำหรับกำรแปรผนัภำยในกลุม่ (𝑑𝑓𝑤) 
 

 สตูรกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนทำงเดียว Brown – forsythe (B) โดยใช้ในกรณีมีคำ่ควำม

แปรปรวนไมเ่ทำ่กนั (Hartung. 2001: 300) สำมำรถเขียนได้ดงันี ้ 

B    =    𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊𝑡
 

 

  โดยคำ่ 𝑀𝑆𝑊𝑡  =   ∑ (1 −
𝑛𝑡

𝑁
)𝑆1

2𝐾
𝑖=1  

 

      เม่ือ B     แทน    คำ่สถิตท่ีิใช้พิจำรณำใน Brown – forsythe 

      MSB      แทน    คำ่ควำมแปรปรวนระหว่ำงกลุม่ 

     𝑀𝑆𝑊𝑡  แทน    คำ่ควำมแปรปรวนภำยในกลุม่ส ำหรับสถิต ิBrown – forsythe 

              K           แทน    จ ำนวนกลุม่ตวัอยำ่ง 

      n           แทน    ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่ง 

              N           แทน    ขนำดประชำกร 
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      𝑠1
2         แทน     คำ่ควำมแปรปรวนของกลุม่ตวัอยำ่ง 

 กรณีผลกำรทดสอบมีควำมแตกตำ่งอย่ำงมีนยัส ำคญัทำงสถิต ิต้องท ำกำรทดสอบ เป็นรำยคู่

ตอ่ไป เพ่ือดวูำ่มีคูใ่ดบ้ำงท่ีแตกตำ่งกัน โดยใช้วิธี Dunnett T3 (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 333) มี

สตูรดงันี ้

𝑑̅𝐷   =   
𝑞𝐷√2(𝑀𝑆𝑠/𝐴)

√𝑆
 

 

  เม่ือ 𝑑̅𝐷          แทน    คำ่สถิตท่ีิใช้พิจำรณำ Dunnett test 

         𝑞𝐷          แทน    คำ่จำกตำรำง Critical values of the Dunnett test 

                             𝑀𝑆𝑠/𝐴     แทน    คำ่ควำมแปรปรวนภำยในกลุม่ 

                    S            แทน     ขนำดของกลุม่ตวัอยำ่ง 

 กรณีพบควำมแตกตำ่งอย่ำงมีนยัส ำคญัทำงสถิติ จะท ำกำรตรวจสอบควำมแตกตำ่งเป็นรำย

คูท่ี่ระดบันยัส ำคญัทำงสถิติท่ี .05 หรือระดบัควำมเช่ือมัน่ 95% โดยใช้สตูรตำมวิธี Fisher’s Least 

Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคำ่เฉล่ีย (กลัยำ วำนิชย์บญัชำ. 2545: 332-333)  

 

LSD  =  𝑡1−
α

2
,𝑛−𝑘√𝑀𝑆𝐸[1/𝑛𝑖 + 1/𝑛𝑗] 

 

 กรณี 𝜎𝑖
1  =  𝜎𝑗

2 

 เม่ือ  1 − 𝛼/2, 𝑛 − 𝑘  คือ  คำ่ท่ีใช้พิจำรณำในกำรแจกแจงแบบ t-test ท่ีระดบัควำมเช่ือมัน่ 

95% และชัน้หำ่งควำมเป็นอิสระภำยในกลุม่ 

       MSE   คือ    คำ่ควำมแปรปรวนภำยในกลุม่ (MSw) 

       𝑛𝑗       คือ    จ ำนวนข้อมลูของกลุม่ j 

      α       คือ    ระดบันยัส ำคญั 
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   3.3 กำรทดสอบโดยใช้สถิติค่ำสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coeffcient) ใช้ในกำรหำควำมสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระต่อกัน (ชูศรี 
วงศ์รัตนะ. 2544: 310-313) มีสตูรดงันี ้
 

𝑟𝑥𝑦   =  𝑛 ∑ 𝑥𝑦−(∑ 𝑥)(∑ 𝑦)

√[𝑛 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑥)2][𝑛 ∑ 𝑦2−(∑ 𝑦)2]
 

 
 

   เม่ือ 𝑟𝑥𝑦    แทน  สมัปสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

                    ∑ 𝑥     แทน   ผลรวมคะแนนชดุ x     

       ∑ 𝑦     แทน   ผลรวมคะแนนชดุ y    

       ∑ 𝑥2   แทน   ผลรวมของคะแนนชดุ x แตล่ะตวัยกก ำลงัสอง 

       ∑ 𝑦2    แทน   ผลรวมของคะแนนชดุ y แตล่ะตวัยกก ำลงัสอง 

       ∑ 𝑥𝑦   แทน   ผลรวมของผลคณูระหวำ่งคะแนนชดุ x และชดุ y 

       n         แทน   ขนำดของตวัอยำ่ง 

 

          โดยท่ีคำ่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ จะมีคำ่ระหวำ่ง -1≤ r ≤ 1 ควำมหมำยของคำ่ r คือ  

                1) คำ่ r เป็น ลบ แสดงวำ่ x และ y มีควำมสมัพนัธ์ในทิศทำงตรงกนัข้ำม 

                2) คำ่ r เป็น บวก แสดงวำ่ x และ y มีควำมสมัพนัธ์ในทิศทำงเดียวกนั 

             3) ถ้ำ r มีค่ำเข้ำใกล้ 1 หมำยถึง x และ y  มีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงเดียวกันและมี
ควำมสมัพนัธ์กนัมำก 

             4) ถ้ำ r มีค่ำเข้ำใกล้ -1 หมำยถึง x และ y  มีควำมสัมพันธ์ในทิศทำงตรงกันข้ำมและมี
ควำมสมัพนัธ์กนัมำก 

            5) ถ้ำ r = 0 แสดงวำ่ x และ y ไมมี่ควำมสมัพนัธ์กนั 

            6) ถ้ำ r เข้ำใกล้ 0 แสดงวำ่  x และ y มีควำมสมัพนัธ์กนัน้อย 
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 เกณฑ์กำรแปลควำมหมำย คำ่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (ชศูรี  วงศ์รัตนะ. 2544: 316) 

 0.01 - 0.20     หมำยถึง     มีควำมสมัพนัธ์ต ่ำ 

 0.21 - 0.40     หมำยถึง     มีควำมสมัพนัธ์คอ่นข้ำงต ่ำ 

 0.41 - 0.60     หมำยถึง     มีควำมสมัพนัธ์ปำนกลำง 

 0.61 – 0.80     หมำยถึง     มีควำมสมัพนัธ์คอ่นข้ำงสงู 

 0.81 – 1.00     หมำยถึง     มีควำมสมัพนัธ์สงู 

 

 กำรทดสอบสมมตฐิำน 

          1.ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทำงด้ำนประชำกรศำสตร์ประกอบไปด้วย เพศ อำย ุสถำนภำพ ระดบั
กำรศึกษำ อำชีพ รำยได้เฉล่ียต่อเดือน และประเภทของสมำชิกแตกต่ำงกัน มีแนวโน้มของกำรใช้
บริกำรสถำนออกก ำลงักำยย่ำนอโศก กรุงเทพมหำนครฯแตกตำ่งกนั ใช้สถิติในกำรทดสอบสมมติฐำน 
คือ t-test, One-Way ANOVA 
          2.ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำรประกอบไปด้วย ด้ำนผลิตภณัฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนสถำนท่ี 
ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบคุลำกร ด้ำนกระบวนกำร และด้ำนกำยภำพ มีควำมสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
ของกำรใช้บริกำรสถำนออกก ำลังกำยย่ำนอโศก กรุงเทพมหำนครฯ ใช้สถิติในกำรทดสอบสมมติฐำน 
คือ Pearson Correlation 
           3. พฤติกรรมกำรใช้บริกำรของผู้บริโภค มีควำมสมัพนัธ์กับแนวโน้มของกำรใช้บริกำรสถำน
ออกก ำลงักำยยำ่นอโศก กรุงเทพมหำนครฯ ใช้สถิตใินกำรทดสอบสมมตฐิำน คือ Pearson Correlation 
 



บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาวิจัยเ ร่ือง “พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้ บริโภคท่ีมี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ” เป็นการ

ศกึษาวิจยัเชิงส ารวจ ท าการวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิต ิซึง่ก าหนดสญัลกัษณ์ตา่งๆท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมลู ดงันี ้

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

n    แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

         แทน คา่คะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 

S.D.    แทน สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t   แทน คา่ท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 

F-Ratio     แทน คา่ท่ีใช้พิจารณาใน F- distribution 

SS   แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

MS   แทน คา่เฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of squares) 

df   แทน ระดบัชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 

r   แทน คา่สมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ ( Pearson correlation) 

Sig    แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิตจิากการทดสอบ 

* แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05

**   แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

Ho   แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis) 

H¹    แทน สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis)
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การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยครัง้นี ้

ผู้วิจยัได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบง่ออกเป็น 5 สว่น ดงันี ้

 สว่นท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 สว่นท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดของสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 ส่วน ท่ี  3 การวิ เคราะ ห์พฤติกรรมการใ ช้บ ริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 สว่นท่ี 4 การวิเคราะห์แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 สว่นท่ี 5 การทดสอบสมมตฐิาน 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ 

 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ ท า

การวิเคราะห์ข้อมลูโดยการหาคา่ความถ่ี และคา่ร้อยละ ได้ดงันี ้

 

ตาราง 1 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

          ชาย 179 44.80 

          หญิง 221 55.20 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1 (ตอ่) 

      

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

2. อาย ุ  
 

          15 - 24 ปี 117 29.30 

          25 - 34 ปี 146 36.50 

          35 - 44 ปี 104 26.00 

          45 - 54 ปี 24 6.00 

          55 ปีขึน้ไป  9 2.20 

รวม 400 100.00 

3. สถานภาพ  
 

          โสด 282 70.50 

          สมรส ไมมี่บตุร 55 13.80 

          สมรส มีบตุร 33 8.20 

          หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ 30 7.50 

รวม 400 100.00 

4. ระดบัการศกึษา  
 

          ต ่ากว่าปริญญาตรี 32 8.00 

          ปริญญาตรี 200 50.00 

          สงูกวา่ปริญญาตรี 168 42.00 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1 (ตอ่) 

      

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. อาชีพ  
 

          นกัเรียน/นกัศกึษา                             89 22.30 

          ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ           38 9.50 

          พนกังานเอกชน                                144 36.00 

          ธุรกิจสว่นตวั    997 24.20 

          พอ่บ้าน/แม่บ้าน 32 8.00 

รวม 400 100.00 

6. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  
 

          ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 15,000 บาท 4 1.00 

          15,001 – 20,000 บาท 40 10.00 

          20,001 – 25,000 บาท 79 19.80 

          25,001 – 30,000 บาท 159 39.80 

          ตัง้แต ่30,001 บาทขึน้ไป 118 29.40 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1 (ตอ่) 

      

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

7. สถานออกก าลงักายท่ีเลือกใช้บริการ  

        Fitness First 99 24.80 

        True Fitness 50 12.50 

        We Fitness 51 12.70 

        GMM Fitness Club 50 12.50 

        The Aspire Fitness 50 12.50 

        Pilates Station 36 9.00 

        Pilates Bangkok 34 8.50 

        The Balance Studio 30 7.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้

เป็นกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี ้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้

          เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 44.80  

รองลงมาคือ เพศชาย มีจ านวน 179 คน คดิเป็นร้อยละ 55.20 ตามล าดบั 

          อาย ุ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาย ุ25 -34 ปี มีจ านวน 146 คน คดิเป็นร้อยละ 36.50 

รองลงมาคือ อายุ 15 – 24 ปี มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.30 อายุ 35 - 45 ปี มีจ านวน 104 

คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 อาย ุ45 – 54 ปี มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และอาย ุ55 ปีขึน้ไป มี

จ านวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 2.20 ตามล าดบั  

 สถานภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด มีจ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 

70.50 รองลงมาคือ สมรส ไม่มีบุตร มีจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 สมรส มีบตุร มีจ านวน 33 

คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 และหม้าย/หย่าร่าง/แยกกันอยู่  มีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 

ตามล าดบั                  
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 ระดบัการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวน 200 

คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี มีจ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00  

และต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ านวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 8.00 ตามล าดบั 

          อาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานเอกชน มีจ านวน 144 คน คิดเป็นร้อย

ละ 36.00 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว มีจ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.20 นักเรียน/นักศึกษา มี

จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.30 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และ

พอ่บ้าน/แมบ้่าน มีจ านวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 8.00 ตามล าดบั 

         รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 25,001 – 30,000  

บาท มีจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 รองลงมาคือ ตัง้แต ่30,001 บาทขึน้ไป มีจ านวน 118 คน 

คดิเป็นร้อยละ 29.40 20,001 – 25,000 บาท มีจ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 15,001 – 20,000 

บาท มีจ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีจ านวน4 คน คิด

เป็นร้อยละ 1.00  ตามล าดบั 

 สถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ท่ี Fitness First มีจ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.80 รองลงมาคือ WE Fitness มีจ านวน 51 คน คิด

เป็นร้อยละ 12.70  True Fitness มีจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50  GMM Fitness มีจ านวน 50 

คน คดิเป็นร้อยละ 12.50  The Aspire Fitness มีจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50  Pilates Station 

มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 Pilates Bangkok มีจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 และ The 

Balance Studio มีจ านวน 30 คน คดิเป็นร้อยละ 7.50 ตามล าดบั 

 เน่ืองจากตวัแปรด้านอาย ุและรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีความถ่ีในบางกลุม่น้อยเกินไป จงึต้องมี

การปรับกลุม่ใหมเ่พ่ือใช้ในการทดสอบสมมตฐิานดงัตาราง 2 
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ตาราง 2 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะของประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีจดั   

       กลุม่ใหม ่

      

ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

2. อาย ุ  
 

          15 - 24 ปี 117 29.30 

          25 - 34 ปี 146 36.50 

          35 - 44 ปี 104 26.00 

          ตัง้แต ่45 ปีขึน้ไป 33 8.20 

รวม 400 100.00 

6. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  
 

          ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 20,000 บาท 44 11.00 

          20,001 – 25,000 บาท 79 19.80 

          25,001 – 30,000 บาท 159 39.80 

          ตัง้แต ่30,001 บาทขึน้ไป 118 29.40 

รวม 400 100.00 

 
  

 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม

ทางด้านอายแุละรายได้เฉล่ียตอ่เดือนท่ีจดักลุม่ใหม ่จ าแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้

 อาย ุ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาย ุ25 -34 ปี มีจ านวน 146 คน คดิเป็นร้อยละ 36.50 

รองลงมาคือ อายุ 15 – 24 ปี มีจ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.30 อายุ 35 - 45 ปี มีจ านวน 104 

คน คดิเป็นร้อยละ 26.00 และอาย ุ45 ปีขึน้ไป มีจ านวน 33 คน คดิเป็นร้อยละ 8.20 ตามล าดบั 

 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 25,001 – 30,000  

บาท มีจ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.80 รองลงมาคือ ตัง้แต ่30,001 บาทขึน้ไป มีจ านวน 118 คน 

คิดเป็นร้อยละ 29.40 20,001 – 25,000 บาท มีจ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 และต ่ากว่าหรือ

เทา่กบั 20,000 บาท มีจ านวน 44 คน คดิเป็นร้อยละ 11.00  ตามล าดบั 
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 ส่วนที่  2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดของ
สถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ท าการ

วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดบัความพึงพอใจ ได้

ดงันี ้

 

ตาราง 3 แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความพงึพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาด  

       ของสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

       

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความพงึพอใจ 

 S.D แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์    

1. ความหลากหลายของและอปุกรณ์ 4.93 0.247 มากท่ีสดุ 

2. ความทนัสมยั ความปลอดภยั และมาตรฐานของอปุกรณ์

และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย 
4.85 0.655 มากท่ีสดุ 

3. การตดิค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทยและ

ภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอปุกรณ์การออกก าลงักายท่ี

เข้าใจง่าย 

4.58 0.715 มากท่ีสดุ 

4. การแนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกบัระยะเวลาการบริหาร

ร่างกาย การใช้อปุกรณ์และเคร่ืองมือ 
4.45 0.861 มากท่ีสดุ 

5. อปุกรณ์อ านวยความสะดวกไว้บริการ เชน่ ผ้าเช็ดตวั, 

แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น 
4.28 0.666 มากท่ีสดุ 

รวมด้านผลิตภัณฑ์ 4.62 0.230 มากที่สุด 

 

 



75 
 

ตาราง 3 (ตอ่) 

        

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความพงึพอใจ 

 S.D แปลผล 

ด้านราคา    

1. การก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขา 4.96 0.196 มากท่ีสดุ 

2. ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเม่ือเทียบกบั
บริการท่ีได้รับ 

4.27 0.446 มากท่ีสดุ 

3. คา่ธรรมเนียมแรกเข้า 4.55 0.449 มากท่ีสดุ 

4. ชอ่งทางการช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เชน่ บตัร
เครดิต หรือบญัชีธนาคาร 

4.80 0.407 มากท่ีสดุ 

รวมด้านราคา 4.64 0.235 มากท่ีสดุ 

ด้านสถานที่    

1. ความสะดวกสบายในการเดนิทาง 4.76 0.428 มากท่ีสดุ 

2. ท่ีตัง้ของสถานบริการ 4.71 0.452 มากท่ีสดุ 

3. ความปลอดภยัและความเพียงพอของท่ีจอดรถ 4.86 0.350 มากท่ีสดุ 

รวมด้านสถานที่ 4.78 0.290 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 3 (ตอ่) 

        

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความพงึพอใจ 

 S.D แปลผล 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    

1. การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผน่พบั ใบปลิว โฆษณา
ตามห้างสรรพสินค้า และรายการวิทยุ 

4.94 0.268 มากท่ีสดุ 

2. การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก 4.43 0.515 มากท่ีสดุ 
3. มีบริการเสริมร่วมกบัการใช้บริการสถานบริการ เชน่ มี
โปรแกรมการตรวจสขุภาพ, การสอนการใช้เคร่ืองเลน่ และวดั 
Body performance และการมีpersonal trainer เป็นรายบคุคล
ส าหบัผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนกั และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลดสดัสว่น 

4.57 0.520 มากท่ีสดุ 

4. มีบริการเคร่ืองดื่ม น า้ชา กาแฟ น า้อดัลมฟรี 4.24 0.433 มากท่ีสดุ 

5. การให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ี
แนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ Bonus point เพ่ือสะสมแลกของ
รางวลั 

4.68 0.469 มากท่ีสดุ 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 4.57 0.220 มากท่ีสดุ 

ด้านบุคลากร    

1. พนกังานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าในการออก
ก าลงักายท่ีถกูต้อง และเหมาะสมแก่ผู้ใช้บริการ 

4.99 0.086 มากท่ีสดุ 

2. อธัยาศยัของพนกังาน 4.66 0.480 มากท่ีสดุ 

3. การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม 4.44 0.502 มากท่ีสดุ 

4. ความเอาใจใสใ่นการให้บริการ 4.34 0.475 มากท่ีสดุ 

5. ความเสมอภาคในการให้บริการ 4.19 0.397 มาก 

รวมด้านบุคลากร 4.53 0.242 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 3 (ตอ่) 

        

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความพงึพอใจ 

 S.D แปลผล 

ด้านกระบวนการ    

1. ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก 4.76 0.436 มากท่ีสดุ 

2. ระยะเวลาในการรอคอยเพ่ือตดิตอ่พนกังาน 4.47 0.529 มากท่ีสดุ 

3. ความชดัเจนของข้อมลูเก่ียวกบัขัน้ตอนการสมคัร 4.69 0.480 มากท่ีสดุ 

รวมด้านกระบวนการ 4.64 0.421 มากท่ีสดุ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ    

1. ภายในสถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเทสะดวก 4.98 0.761 มากท่ีสดุ 

2. มีการจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไมแ่นน่จนเกินไป ดู
แล้วสบายตา 

4.89 0.633 มากท่ีสดุ 

3. ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย 4.44 0.619 มากท่ีสดุ 

4. ความสะอาดของภาชนะ และอปุกรณ์ 4.24 0.588 มากท่ีสดุ 

5. สถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแตง่กายและห้องอาบน า้ 4.20 0.710 มากท่ีสดุ 

รวมด้านลักษณะทางกายภาพ 4.55 0.183 มากท่ีสดุ 

รวมส่วนประสมทางการตลาดบริการ 4.61 0.991 มากท่ีสดุ 

 

         จากตาราง 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาดของ

สถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (  = 4.61 ) เม่ือ

พิจารณาแยกเป็นรายด้านพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพงึพอใจระดบัมากท่ีสดุทกุด้าน โดยด้าน

สถานท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ( = 4.78) รองลงมา ได้แก่ ราคาและด้านกระบวนการ (  = 4.64)  ด้าน

ผลิตภณัฑ์ (  = 4.62)  ด้านการสง่เสริมการตลาด (  = 4.57) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (  = 4.55) 

และด้านบคุลากร (  = 4.53) ตามล าดบั ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

          ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสดุ ( = 4.62) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบั
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มากท่ีสุดทุกข้อ โดยความหลากหลายของและอุปกรณ์มีค่าเฉล่ียสูงสุด (  = 4.93) รองลงมา ได้แก่  

ความทันสมัย ความปลอดภัย และมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย             

(  = 4.85) การติดค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทยและภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอุปกรณ์

การออกก าลังกายท่ีเข้าใจง่าย (  = 4.58) การแนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกับระยะเวลาการบริหาร

ร่างกาย การใช้อุปกรณ์และเคร่ืองมือ (  = 4.45)  และการมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกไว้บริการ 

เชน่ ผ้าเช็ดตวั, แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น (  = 4.28) ตามล าดบั  

          ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่ด้านราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

(  = 4.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพงึพอใจระดบัมากท่ีสดุทกุข้อ 

โดยการก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขามีคา่เฉล่ียสงูสดุ (  = 4.96) รองลงมา ได้แก่  ช่อง

ทางการช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เชน่ บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร (  = 4.80) คา่ธรรมเนียมแรก

เข้า (  = 4.55) และความเหมาะสมของอัตราค่าบริการเม่ือเทียบกับบริการท่ีได้รับ (  = 4.27) 

ตามล าดบั 

          ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก ท่ีสุด (  = 4.78)  เ ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  ผู้ ตอบ

แบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุดทุกข้อ โดยความปลอดภัยและสถานบริการมีท่ีจอดรถ

เพียงพอมีค่าเฉล่ียสูงสุด (  = 4.86) รองลงมา ได้แก่ ความสะดวกสบายในการเดินทาง (  = 4.76)

และท่ีตัง้ของสถานบริการ (  = 4.71) ตามล าดบั  

          ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยู่ ในระดับมากท่ีสุด (  = 4.57)  เ ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  ผู้ ตอบ

แบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุดทกุข้อ โดยการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผ่นพบั 

ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการวิทยุมีค่าเฉล่ียสูงสุด (  = 4.94) รองลงมา ได้แก่ 

การให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ Bonus point 

เพ่ือสะสมแลกของรางวัล (  = 4.68) การมีบริการเสริมร่วมกับการใช้บริการสถานบริการ เช่น มี

โปรแกรมการตรวจสขุภาพ การสอนการใช้เคร่ืองเล่น และวดั Body performance และการมีpersonal 

trainer เป็นรายบุคคลส าหับผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนัก และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลดสัดส่วน  (  = 4.57)  
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การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก (  = 4.43) และการบริการเคร่ืองดื่ม น า้ชา 

กาแฟ น า้อดัลมฟรี (  = 4.24) ตามล าดบั 

          ด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านบคุลากรโดยรวมอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด (  = 4.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบัมาก

ท่ีสุด ได้แก่ พนักงานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายท่ีถูกต้องและ

เหมาะสมแก่ผู้ ใช้บริการ (  = 4.99) อัธยาศยัของพนักงาน (  = 4.66) การแต่งกายของพนักงานมี

ความเหมาะสม (  = 4.44) ความเอาใจใส่ในการให้บริการของพนกังาน (  = 4.34) และความเสมอ

ภาคในการให้บริการผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพงึพอใจในระดบัมาก (  = 4.19) ตามล าดบั 

         ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่ด้านกระบวนการโดยรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด (  = 4.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจ

ระดบัมากท่ีสดุทกุข้อ โดยขัน้ตอนการสมคัรสมาชิกมีคา่เฉล่ียสงูสดุ (  = 4.76) รองลงมา ได้แก่ ความ

ชัดเจนของข้อมูลเก่ียวกับขัน้ตอนการสมัคร (  = 4.69) และระยะเวลาในการติดต่อกับพนักงาน       

(  = 4.47) ตามล าดบั 

        ด้านลักษณะทางกายภาพ  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านลักษณะทาง

กายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (  = 4.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม

ให้ความพึงพอใจระดับมากท่ีสุดทุกข้อ โดยภายในสถานท่ีออกก าลังกายมีอากาศถ่ายเทสะดวก        

(  = 4.98) รองลงมา ได้แก่ มีการจัดเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไม่แน่นจนเกินไป ดูแล้วสบายตา       

(  = 4.89) ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลังกาย (  = 4.44)  ความสะอาดของภาชนะ และ

อปุกรณ์ (  = 4.24) และสถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแตง่กายและห้องน า้ (  = 4.20) ตามล าดบั 
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 ส่วนที่  3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ประกอบด้วย ความถ่ีในการใช้บริการ และระยะเวลาในการใช้บริการ ท าการวิเคราะห์ข้อมลูโดยการหา

คา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ได้ดงันี ้

 

ตาราง 4 แสดงคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของความถ่ีในการใช้บริการ  

       สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ คา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ  S.D 

ความถ่ีในการใช้บริการ 2 7 4.20 1.687 

     

            จากตาราง 4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้

บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ เฉล่ียประมาณ 4.20 หรือประมาณ 4 ครัง้ตอ่

สปัดาห์ โดยความถ่ีในการใช้บริการต ่าสดุคือ 2 ครัง้ตอ่สปัดาห์ และสงูสดุ 7 ครัง้ตอ่สปัดาห์ 

 

ตาราง 5 แสดงคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระยะเวลาในการใช้บริการ 

       สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

พฤตกิรรมการใช้บริการ คา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ  S.D 

ระยะเวลาในการใช้บริการ 1 3 1.44 0.519 

     

            จากตาราง 5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการใช้

บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ  เฉล่ียประมาณ 1.44 ชั่วโมงต่อครัง้ โดย

ระยะเวลาในการใช้บริการต ่าสดุคือ 1 ชัว่โมงตอ่ครัง้ และสงูสดุ 3 ชัว่โมงตอ่ครัง้ 
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 การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ประกอบด้วย ช่วงเวลาท่ีสะดวกมาใช้บริการ และช่วงวนัท่ีมาใช้บริการ ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการ

หาคา่ความถ่ี และคา่ร้อยละ ได้ดงันี ้

 

ตาราง 6 แสดงจ านวนและร้อยละของชว่งเวลาท่ีสะดวกมาใช้บริการ 

 

ชว่งเวลาท่ีสะดวกมาใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

6.00-9.00 น. 32 8.00 

9.01-12.00 น. 28 7.00 

12.01-15.00 น. 22 5.50 

15.01-18.00 น. 97 24.20 

18.01-22.00 น. 221 55.30 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านช่วงเวลาท่ี

สะดวกมาใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในช่วงเวลา 18.01-22.00 น. มี

จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.30 รองลงมาคือช่วงเวลา 15.01-18.00 น. มีจ านวน 97 คน คิดเป็น

ร้อยละ 24.20 ช่วงเวลา 6.00-9.00 น. มีจ านวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 8.00 ช่วงเวลา 9.01-12.00 น. มี

จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 และช่วงเวลา 12.01-15.00 น. มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 

5.50 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงจ านวนและร้อยละของชว่งวนัท่ีมาใช้บริการ 

      

ชว่งวนัท่ีมาใช้บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

        วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศกุร์)  236 59.00 

        วนัหยดุสดุสปัดาห์ (เสาร์ – อาทิตย์) 105 26.20 

        วนัหยดุนกัขตัฤกษ์  0 1.70 

        ทกุวนั 59 14.80 

รวม 400 100.00 

 

 จากตาราง 7 ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านช่วงวันท่ีมาใช้

บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในวนัวนัธรรมดา (จันทร์ – ศกุร์) มีจ านวน 

236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00 รองลงมาคือ วนัหยดุสดุสปัดาห์ (เสาร์ – อาทิตย์) มีจ านวน 105 คน คิด

เป็นร้อยละ 26.20 และทกุวนั มีจ านวน 59 คน คดิเป็นร้อยละ 14.80 ตามล าดบั 

 

 ส่วนที่  4 การวิเคราะห์แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 การวิ เคราะห์ข้อมูลเ ก่ียวกับแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลัง กายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ  ประกอบด้วย แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก และแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการ ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับ

แนวโน้ม ได้ดงันี ้
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัแนวโน้มในการสมคัรตอ่สมาชิก 

 

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ระดบัแนวโน้มพฤตกิรรม 

 S.D แปลผล 

          แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 4.85 0.355 ตอ่แน่นอน 

  

 จากตาราง 8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในการต่ออายุสมาชิกอยู่ในระดับต่ออายุสมาชิกแน่นอน        

(  = 4.85) 

 

ตาราง 9 แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 

 

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ระดบัแนวโน้มพฤตกิรรม 

 S.D แปลผล 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 4.45 0.498 แนะน าแนน่อน 

 

 จากตาราง 9 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการอยู่ในระดบัแนะน าตอ่แน่นอน 

(  = 4.45) 

 
 ส่วนที่ 5 การทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และสถานออกก าลังกายที่ใช้

บ ริการแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บ ริการสถานออกก า ลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ แตกต่างกัน 
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 สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

           H0  : ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

           สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent Sample t - test) โดยใช้

กลุ่มตวัอย่าง 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระตอ่กนัท่ีระดบัความน่าเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig มีคา่น้อยกวา่ 0.05 

 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช้ Levene’s test ซึ่งตัง้สมมติฐานได้

ดงันี ้

 H0 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

 H1 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
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ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามเพศ 

                   

แนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

Levene's Test 
t-test for Equality of 

Means 

เพศ  S.D. F Sig. t df Sig 

แนวโน้มการตอ่

อายสุมาชิก 

Equal 

variances 

assumed 

ชาย 4.91 0.286 39.259** 0.000 3.076** 392.96 0.002 

หญิง 4.81 0.397           

แนวโน้มการ

แนะน าเพ่ือนมา

ใช้บริการ 

Equal 

variances 

assumed 

ชาย 4.54 0.500 8.315** 0.004 3.145** 376.49 0.002 

หญิง 4.38 0.487           

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 1 0 พบวา่ คา่ความแปรปรวนของเพศกบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ มีคา่ Sig. ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่เทา่กบั 0.000 

ซึง่มีคา่น้อยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ีิ 0 . 0 1  แสดงวา่ คา่ความแปรปนวนของแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามเพศ ด้านแนวโน้มการตอ่อายุ

สมาชิกมีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั จงึใช้วิธี t-test กรณี Equality variances not assumed  

 ค่าความแปรปรวนของเพศกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ มีค่า Sig. ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่าเท่ากับ 0.004 ซึ่งมีค่า

น้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 แสดงว่า ค่าความแปรปนวนของแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามเพศ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการมีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั จงึใช้วิธี t-test กรณี Equality variances not assumed  

 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติวิเคราะห์ t-test พบว่า ด้านแนวโน้มการต่ออายุ
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สมาชิก มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกว่าว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยเพศชายมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศหญิง จงึเป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้    

          แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามเพศ 

ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มี

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการต่อแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยเพศชายมีค่าเฉล่ีย

มากกวา่เพศหญิง จงึเป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

  

 สมมติฐานที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

  H0  : ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอายุกับแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One – way analysis of variance) จะใช้การทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง

ท่ีมีมากวา่ 2 กลุม่ ดงันี ้

           ขัน้แรก ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิติ 

Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 

แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 
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           ขัน้ท่ีสอง กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ

แตกต่างโดยสถิติ F-test ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความ

แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวั

แปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสาม กรณีท่ีตวัแปรมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็น

ราบคูโ่ดยสถิต ิDunnett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่ง

ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ Fisher’s Leart Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่

ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 

ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามอาย ุ

     

แนวโน้มการใช้บริการ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 3.493* 3 396 0.016 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 1.461 3 396 0.225 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 11 พบว่า การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามอายุ มีค่า Sig. 

เทา่กบั 0.016 ซึ่งน้อยกวา่ 0.05 แสดงวา่อายมีุความแปรปรวนของแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิกแตกตา่ง

กัน  อย่าง มีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ              

Brown-Forsythe ตอ่ไป   
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 การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามอาย ุมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.225 

ซึง่มากกว่า 0.05 แสดงว่าอาย ุมีความแปรปรวนของแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไมแ่ตกตา่ง

กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยสถิตทิดสอบ F-test ตอ่ไป   

 

ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามอาย ุโดยใช้ Brown-Forsythe 

      

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Statistica df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 0.808 3 195.307 0.491 

     

 จากตาราง 12 พบว่า แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามอายุมีค่า Sig. เท่ากับ 0.491 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกตา่ง

กนัมีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่อ

อายสุมาชิกไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิมีระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่น 

       อโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามอาย ุโดยใช้ F - test 

       

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
  

Sum of 

Squares 
df MS F Sig. 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 
Between 

Groups 
0.324 3 0.108 0.434 0.729 

 Within Groups  98.676 396 0.249   

  Total  99 399       

             

 จากตาราง 13 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามอายมีุคา่ Sig. เทา่กบั 0.729 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดง

วา่ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่ง

กนั แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีมีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมติฐาน

ท่ีตัง้ไว้ 

 

 สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 H0  : ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความแตกตา่งของค่าเฉล่ียระหว่างสถานภาพกบัแนวโน้มของการ

ใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
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เดียว (One – way analysis of variance) จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีมากวา่ 2 กลุม่ ดงันี ้

           ขัน้แรก ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิติ 

Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 

แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสอง กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ

แตกต่างโดยสถิติ F-test ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความ

แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวั

แปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสาม กรณีท่ีตวัแปรมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่งของค่าเฉล่ียเป็น

รายคูโ่ดยสถิต ิDunnett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่ง

ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ Fisher’s Leart Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่

ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามสถานภาพ 

     

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 5.960** 3 396 0.001 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 6.250** 3 396 0.000 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 14 พบว่า การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายสุมาชิก จ าแนกตามสถานภาพ มีค่า 

Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าสถานภาพมีความแปรปรวนของแนวโน้มการต่ออายุ

สมาชิกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe ตอ่ไป   

 การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามสถานภาพ มีคา่ Sig. เท่ากบั 

0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าสถานภาพมีความแปรปรวนของแนวโน้มการตอ่อายุสมาชิกแตกตา่ง

กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Brown-

Forsythe ตอ่ไป   
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้ Brown-Forsythe 
      

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Statistica df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 1.485 3 101.672 0.223 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 1.066 3 129.729 0.366 

 
    

 จากตาราง 15 พบว่า แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามสถานภาพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.223 ซึ่งมากกว่า 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี

สถานภาพแตกต่างกนัมีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการต่ออายสุมาชิกไม่แตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีมีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไป

ตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ

แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามสถานภาพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.366 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ

แตกตา่งกนัมีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้ม

การแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไม่แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีมีระดับ 0.05 จึงไมเ่ป็นไปตาม

สมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

 สมมติฐานที่  1.4 ผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 H0  : ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลัง

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 
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 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความแตกตา่งของคา่เฉล่ียระหวา่งระดบัการศกึษากบัแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว (One – way analysis of variance) จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีมีมากวา่ 2 กลุม่ ดงันี ้

           ขัน้แรก ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิติ 

Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 

แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสอง กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ

แตกต่างโดยสถิติ F-test ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความ

แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวั

แปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสาม กรณีท่ีตวัแปรมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็น

ราบคูโ่ดยสถิต ิDunnett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่ง

ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ Fisher’s Leart Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่

ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่น 

       อโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

 
    

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 10.374** 2 397 0.000 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 0.665 2 397 0.515 

 

 ** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 16 พบว่า การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก จ าแนกตามระดบัการศกึษา มี

คา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ระดบัการศกึษามีความแปรปรวนของแนวโน้มการตอ่

อายุสมาชิกแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe ตอ่ไป   

 การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีคา่ Sig. 

เท่ากับ 0.515 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่าระดบัการศึกษามีความแปรปรวนของแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนใช้บริการไม่แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดย

สถิตทิดสอบ F-test ตอ่ไป   
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ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช้ Brown-Forsythe 

      

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย
ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 2.738 2 352.739 0.066 

     
 จากตาราง 17 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามระดบัการศึกษามีค่า Sig. เท่ากับ 0.066 ซึ่งมากกว่า 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบั

การศกึษาแตกตา่งกัน มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการต่ออายสุมาชิกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีมีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตาม

สมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่น 

       อโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช้ F -test 

       

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
  

Sum of 

Squares 
df MS F Sig. 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 
Between 

Groups 
0.091 2 0.045 0.182 0.834 

 Within Groups  98.909 397 0.249   

  Total  99 399       

             

 จากตาราง 18 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามระดบัการศกึษามีคา่ Sig. เทา่กบั 0.834 ซึ่งมากกว่า 

0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
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ระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีมีระดบั 0.05 จึง

ไมเ่ป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

 สมมติฐานที่  1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 H0  : ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่างอาชีพกับแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One – way analysis of variance) จะใช้การทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง

ท่ีมีมากวา่ 2 กลุม่ ดงันี ้

           ขัน้แรก ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิติ 

Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 

แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสอง กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ

แตกต่างโดยสถิติ F-test ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความ

แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากค่า Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวั

แปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 
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           ขัน้ท่ีสาม กรณีท่ีตวัแปรมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็น

ราบคูโ่ดยสถิต ิDunnett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่ง

ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ Fisher’s Leart Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่

ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 

ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั 

       กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามอาชีพ 
     

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 6.191** 4 395 0.000 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 3.013* 4 395 0.018 

 

 ** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 19 พบว่า การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามอาชีพ มีค่า Sig. 

เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าอาชีพมีความแปรปรวนของแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก

แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ 

Brown-Forsythe ตอ่ไป   

 การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากับ 

0.018 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าอาชีพมีความแปรปรวนของแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ

แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ 

Brown-Forsythe ตอ่ไป   
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ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้ Brown-Forsythe 

          

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Statistica df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 1.501 4 234.571 0.203 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 1.26 4 239.938 0.286 

     

 จากตาราง 20 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามอาชีพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.203 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่ง

กนั มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายุ

สมาชิกไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิมีระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ

แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามอาชีพมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.286 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงวา่ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มี

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือน

มาใช้บริการไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิมีระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

  

 สมมติฐานที่  1.6 ผู้ บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 H0  : ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 
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 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความแตกตา่งของคา่เฉล่ียระหว่างรายได้เฉล่ียตอ่เดือนกบัแนวโน้ม

ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดียว (One – way analysis of variance) จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของ

กลุม่ตวัอยา่งท่ีมีมากวา่ 2 กลุม่ ดงันี ้

           ขัน้แรก ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิติ  

Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 

แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสอง กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ

แตกต่างโดยสถิติ F-test ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความ

แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวั

แปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสาม กรณีท่ีตวัแปรมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็น

ราบคูโ่ดยสถิต ิDunnett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่ง

ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ Fisher’s Leart Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่

ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

 

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 7.284** 3 396 0.000 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 0.908 3 396 0.437 

  

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 21 พบว่า การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่ารายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความแปรปรวนของ

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิกแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงท าการทดสอบ

สมมตฐิานโดยสถิตทิดสอบ Brown-Forsythe ตอ่ไป     

 การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีค่า 

Sig. เท่ากับ 0.437 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่ารายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีความแปรปรวนของแนวโน้มการ

แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบ

สมมตฐิานโดยสถิตทิดสอบ F-test ตอ่ไป   

 

 

 

 

 



101 
 

ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ Brown-Forsythe 

      

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 1.83 3 336.517 0.141 

     

 จากตาราง 22 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีคา่ Sig. เทา่กบั 0.141 ซึง่มากกว่า 0.05 

แสดงวา่ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการต่ออายสุมาชิกไม่แตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี มีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไป

ตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่น 

       อโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ F - test 

       

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
  

Sum of 

Squares 
df MS F Sig. 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 
Between 

Groups 
0.224 3 0.075 0.300 0.826 

 Within Groups  98.776 396 0.249   

  Total  99 396       

             

 จากตาราง 23 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีค่า Sig. เท่ากับ 0.826 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
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ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไมแ่ตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีมีระดนั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

 สมมติฐานท่ี 1.7 ผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 H0  : ผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถาน

ออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ไมแ่ตกตา่งกนั 

           H1 : ผู้บริโภคท่ีใช้บริการสถานออกก าลงักายแตกตา่งกนั มีแนวโน้มของการใช้บริการสถาน

ออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ความแตกตา่งของคา่เฉล่ียระหว่างสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ

กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้การวิเคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One – way analysis of variance) จะใช้การทดสอบความแตกตา่งระหว่าง

คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ีมีมากวา่ 2 กลุม่ ดงันี ้

           ขัน้แรก ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิติ 

Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 

แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

           ขัน้ท่ีสอง กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความแตกต่างโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ

แตกต่างโดยสถิติ F-test ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ดังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความ

แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูต่อ่ไป แตถ้่าหากคา่ Sig. มีคา่มากกวา่หรือเทา่กบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวั

แปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 
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           ขัน้ท่ีสาม กรณีท่ีตวัแปรมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็น

ราบคูโ่ดยสถิต ิDunnett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความแตกตา่ง

ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ Fisher’s Leart Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่

ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 

ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ 

 

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Levene Statistic df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 21.985** 7 392 0.000 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 10.118** 7 392 0.000 

 

 ** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 24 พบว่า การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามสถานออกก าลงั

กายท่ีใช้บริการ มีคา่ Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ มี

ความแปรปรวนของแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง

ท าการทดสอบสมมตฐิานโดยสถิตทิดสอบ Brown-Forsythe ตอ่ไป   

 การทดสอบความแปรปรวนของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามสถานออกก าลงักายท่ีใช้

บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าสถานออกก าลังกายท่ีใช้บริการ มีความ

แปรปรวนของแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จงึท าการทดสอบสมมตฐิานโดยสถิตทิดสอบ Brown-Forsythe ตอ่ไป   
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ จ าแนกตามสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ โดยใช้  

       Brown-Forsythe 

          

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
Statistica df1 df2 Sig. 

แนวโน้มการตอ่อายุ 4.534** 7 263.283 0.000 

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 6.389** 7 330.098 0.000 

     

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 25 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก จ าแนกตามสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง

น้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการแตกต่างกัน มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

มีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมติฐานท่ีตัง้ไว้ ซึ่งหมายความว่า มีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคูแ่ตกตา่งกัน 

จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 ตอ่ไป 

 แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ

แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ จ าแนกตามอาชีพมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงวา่ ปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานออกก าลงักายท่ี

ใช้บริการแตกต่างกัน มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีมีระดบั 0.01 จึงเป็นไป

ตามสมติฐานท่ีตัง้ไว้ ซึ่งหมายความว่า มีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่แตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบ

เชิงซ้อนทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคู ่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ตอ่ไป 
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ตาราง 26  แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงั 

       กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิกเป็นรายคู ่จ าแนกตามสถาน 

       ออกก าลงักายท่ีใช้บริการ โดยใช้ Dunnett’s T3 
                    

สถานออกก าลงักาย

ที่ใช้บริการ 
  

Fitness 

First 

True 

Fitness 

WE 

Fitness 

GMM 

Fitness 

The 

Aspire 

Fitness 

Pilates 

Station 

Pilates 

Bangkok 

The 

Balance 

Studio 

4.79 4.90 4.69 4.98 4.98 4.86 4.82 4.87 

Fitness First 4.79 - -0.112 0.102 -0.192** -0.192** -0.073 -0.036 -0.079 

     (-0.814) (-0.996) (0.001) (0.001) (1.000) (1.000) (1.000) 

True Fitness 4.90  - 0.214 -0.080 -0.080 0.039 0.076 0.033 

      (0.189) (0.917) (0.917) (1.000) (1.000) (1.000) 

WE Fitness 4.69   - -0.294** -0.294** -0.175 -0.137 -0.18 

       (0.002) (0.002) (0.732) (0.981) (0.738) 

GMM Fitness 4.98    - 0.000 0.119 0.156 0.113 

        (1.000) (0.775) (0.516) (0.897) 

The Aspire Fitness 4.98     - 0.119 0.156 0.113 

         (0.775) (0.516) (0.897) 

Pilates Station 4.86      - 0.038 -0.006 

          (1.000) (1.000) 

Pilates Bangkok 4.82       - -0.043 

           (1.000) 

The Balance Studio 4.87        - 

                    

          

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของแนวโน้มการใช้บริการสถาน

ออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกเป็นรายคู่ จ าแนกตาม

สถานออกก าลังกายท่ีใช้บริการ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการท่ีแตกต่างกัน มี

แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุ

สมาชิกท่ีแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 แตกตา่งกนั 4 คู ่ได้แก่ 

 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Fitness First กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย GMM 

Fitness มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย 

Fitness First มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย GMM Fitness ในด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยผู้ใช้บริการสถานออกก าลงักาย 

GMM Fitness มีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย Fitness First 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.192 

 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Fitness First กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย The 

Aspire Fitness มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงั

กาย Fitness First มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย The Aspire Fitness 

ในด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ใช้บริการสถานออก

ก าลงักาย The Aspire Fitness มีแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออกก าลัง

กาย Fitness First อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.192 

 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย WE Fitness กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย GMM 

Fitness มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย WE 

Fitness มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย GMM Fitness ในด้านแนวโน้ม

การตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย GMM 

Fitness มีแนวโน้มในการตอ่อายุสมาชิกมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย WE Fitness อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.294 

 ผู้ใช้บริการสถานออกก าลงักาย WE Fitness กบัผู้ใช้บริการสถานออกก าลงักาย The Aspire 

Fitness มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย WE 

Fitness มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย The Aspire Fitness ในด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยผู้ใช้บริการสถานออกก าลงักาย 
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The Aspire Fitness มีแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย WE 

Fitness อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 0.294 

 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉล่ียของแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงั 

       กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสมาชิกเป็นรายคู ่  

       จ าแนกตามสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ โดยใช้ Dunnett’s T3 
                    

สถานออกก าลงั

กายทีใ่ช้บริการ 
  

Fitness 

First 

True 

Fitness 

WE 

Fitness 

GMM 

Fitness 

The 

Aspire 

Fitness 

Pilates 

Station 

Pilates 

Bangkok 

The 

Balance 

Studio 

4.63 4.20 4.55 4.40 4.56 4.25 4.26 4.47 

Fitness First 4.63 - 0.426** 0.077 0.226 0.066 0.376** 0.362** 0.160 

     (0.000) (1.000) (0.224) (1.000) (0.002) (0.005) (0.966) 

True Fitness 4.20  - -0.349 -0.200 -0.360** -0.050 -0.065 -0.267 

      (0.106) (0.541) (0.004) (1.000) (1.000) (0.366) 

WE Fitness 4.55   - 0.149 -0.011 0.299 0.284 0.082 

       (0.977) (1.000) (0.108) (0.190) (1.000) 

GMM Fitness 4.40    - -0.160 0.150 0.135 -0.067 

        (0.952) (0.979) (0.996) (1.000) 

The Aspire Fitness 4.56     - 0.310 0.295 0.093 

         (0.083) (0.150) (1.000) 

Pilates Station 4.25      - -0.015 -0.217 

          (1.000) (0.839) 

Pilates Bangkok 4.26       - -0.202 

           (0.921) 

The Balance Studio 4.47        - 

                    

          

**มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตาราง 27 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของแนวโน้มการใช้บริการสถาน

ออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเป็นรายคู่ 

จ าแนกตามสถานออกก าลังกายท่ีใช้บริการ พบว่า ผู้ บริโภคท่ีมีสถานออกก าลังกายท่ีใช้บริการท่ี

แตกต่างกัน มีแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้ม

การแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แตกต่างกัน 4 คู่ 

ได้แก่ 

 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Fitness First กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย True 

Fitness มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย 

Fitness First มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย True Fitness ในด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ใช้บริการสถาน

ออกก าลงักาย Fitness First มีแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออก

ก าลังกาย True Fitness อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากับ 

0.426 

 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Fitness First กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Pilates 

Station มีค่า Sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย 

Fitness First มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Pilates Station ในด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ใช้บริการสถาน

ออกก าลงักาย Fitness First มีแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออก

ก าลังกาย Pilates Station อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากับ 

0.376 

 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Fitness First กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย Pilates 

Bangkok มีค่า Sig. เท่ากับ 0.005 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย 

Fitness First มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย Pilates Bangkok ในด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ใช้บริการสถาน

ออกก าลงักาย Fitness First มีแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการมากกว่าผู้ ใช้บริการสถานออก

ก าลงักาย Pilates Bangkok อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเท่ากับ 

0.362 
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 ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย True Fitness กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลังกาย The 

Aspire Fitness มีค่า Sig. เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงั

กาย True Fitness มีความแตกต่างเป็นรายคู่กับผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักาย The Aspire Fitness 

ในด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้ ใช้บริการ

สถานออกก าลังกาย The Aspire Fitness มีแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการมากกว่า

ผู้ใช้บริการสถานออกก าลงักาย True Fitness อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีผลตา่งของ

คา่เฉล่ียเทา่กบั 0.360 

 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

          

 สมมติฐานที่  2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน

ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ 

    สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดกบัแนวโน้มของการ

ใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯจะใช้ค่าสถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อย่าง

ง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นร้อยละ 

95 โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig มีคา่น้อยกวา่ 0.05 

 สมมติฐานที่ 2.1 สว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : สว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ตาราง 28 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์กบั 

       แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่ 

       อายสุมาชิก 
          

ด้านผลิตภัณฑ์ 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ความหลากหลายของและอปุกรณ์ 0.052 0.295 - - 

2. ความทนัสมยั ความปลอดภยั และมาตรฐาน

ของอปุกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย 
0.111* 0.026 ต ่า เดียวกนั 

3. การตดิค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทย

และภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอปุกรณ์การออก

ก าลงักายท่ีเข้าใจง่าย 

0.056 0.264 - - 

4. การแนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกบัระยะเวลาการ

บริหารร่างกาย การใช้อปุกรณ์และเคร่ืองมือ 
0.093 0.064 - - 

5. การมีอปุกรณ์อ านวยความสะดวกไว้บริการ เช่น 

ผ้าเช็ดตวั, แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น 
0.073 0.146 - - 

รวมด้านผลิตภัณฑ์ 0.009 0.850  -  - 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 28 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์โดยรวมกบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.850 ซึง่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ยอมรับสมมตหิลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมไม่มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้
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 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความทันสมยั ความปลอดภัย และมาตรฐานของอุปกรณ์

และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.026 ซึง่น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความทนัสมยั ความปลอดภัย 

และมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกายมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ (r) เท่ากบั 0.111 

แสดงว่ามีความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจ

ในความทนัสมยั ความปลอดภยั และมาตรฐานของอปุกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกายเพิ่มขึน้

ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจากผู้บ ริโภคท่ีจะมาใช้บริการ

สถานออกก าลงักาย มาใช้อุปกรณ์ในการออกก าลงักาย สิ่งส าคญัหลักๆในการท่ีจะท าให้ผู้บริโภคมี

ความพึงพอใจและใช้บริการอยา่งตอ่เน่ืองคือความทนัสมยั ความปลอดภยั และมาตรฐานของอปุกรณ์

และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกายเป็นหลกั หากทางสถานออกก าลงักายสร้างมาตรฐานท่ีดี มีความ

ปลอดภัยมากกว่าสถานออกก าลงักายอ่ืนๆก็จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความสบายใจ ไว้วางใจท่ีจะมาใช้

บริการตอ่ไปได้ในอนาคต 

 ส่วนความหลากหลายของและอุปกรณ์ การติดค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทยและ

ภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอปุกรณ์การออกก าลงักายท่ีเข้าใจง่าย การแนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกบั

ระยะเวลาการบริหารร่างกาย การใช้อุปกรณ์และเคร่ืองมือ และการมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกไว้

บริการ เช่น ผ้าเช็ดตัว, แชมพู, สบู่, ไดร์เป่าผม เป็นต้น มีค่า Sig. เท่ากับ 0.295 0.264 0.064 และ 

0.146 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

ว่า ส่วนความหลากหลายของและอุปกรณ์ การติดค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทยและ

ภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอปุกรณ์การออกก าลงักายท่ีเข้าใจง่าย การแนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกบั

ระยะเวลาการบริหารร่างกาย การใช้อุปกรณ์และเคร่ืองมือ และการมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกไว้

บริการ เช่น ผ้าเช็ดตวั, แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไมไ่ปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ตาราง 29 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์กบั 

       แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ 

       แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 
          

ด้านผลิตภัณฑ์ 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ความหลากหลายของและอปุกรณ์ 0.014 0.776 - - 

2. ความทนัสมยั ความปลอดภยั และมาตรฐาน

ของอปุกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย 
0.087 0.082 - - 

3. การตดิค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทย

และภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอปุกรณ์การออก

ก าลงักายท่ีเข้าใจง่าย 

0.086 0.084 - - 

4. การแนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกบัระยะเวลาการ

บริหารร่างกาย การใช้อปุกรณ์และเคร่ืองมือ 
0.051 0.317 - - 

5. การมีอปุกรณ์อ านวยความสะดวกไว้บริการ เช่น 

ผ้าเช็ดตวั, แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น 
-0.011 0.832 - - 

รวมด้านผลิตภัณฑ์ 0.085 0.090 - - 

 

 จากตาราง 29 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์โดยรวมกบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.090 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑ์โดยรวมไม่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความหลากหลายของและอุปกรณ์ ความทันสมัย ความ

ปลอดภัย และมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย การติดค าแนะน าและ

วิธีการใช้เป็นภาษาไทยและภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอปุกรณ์การออกก าลงักายท่ีเข้าใจง่าย การ

แนะน าของเจ้าหน้าท่ีเก่ียวกับระยะเวลาการบริหารร่างกาย การใช้อุปกรณ์และเคร่ืองมือ และการมี

อปุกรณ์อ านวยความสะดวกไว้บริการ เชน่ ผ้าเช็ดตวั, แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น มีคา่ Sig. เทา่กบั 

0.776 0.082 0.084 0.317 และ 0.832 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความหลากหลายของและอปุกรณ์ ความทนัสมยั ความปลอดภัย 

และมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย การติดค าแนะน าและวิธีการใช้เป็น

ภาษาไทยและภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอุปกรณ์การออกก าลงักายท่ีเข้าใจง่าย การแนะน าของ

เจ้าหน้าท่ีเก่ียวกบัระยะเวลาการบริหารร่างกาย การใช้อปุกรณ์และเคร่ืองมือ และการมีอปุกรณ์อ านวย

ความสะดวกไว้บริการ เช่น ผ้าเช็ดตัว, แชมพู, สบู่, ไดร์เป่าผม เป็นต้น ต้น ไม่มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไมไ่ปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

 สมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการ

ใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : สว่นประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถาน

ออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ตาราง 30 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา กบัแนวโน้ม 

       ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อาย ุ

       สมาชิก 
          

ด้านราคา 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. การก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขา -0.013 0.796 - - 

2. ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเม่ือเทียบกบั

บริการท่ีได้รับ 
0.125* 0.012 ต ่า เดียวกนั 

3. คา่ธรรมเนียมแรกเข้า 0.131** 0.009 ต ่า เดียวกนั 

4. ชอ่งทางการช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เชน่ 

บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร 
0.451** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

รวมด้านราคา -0.007 0.889 -  -  

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

  

 จากตาราง 30 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ราคาโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.889 ซึง่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ยอมรับสมมตหิลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวมไม่มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเม่ือเทียบกับบริการท่ีได้รับ 

และค่าธรรมเนียมแรกเข้า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.012 และ 0.009 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความเหมาะสมของอตัราค่าบริการเม่ือเทียบกับบริการท่ี
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ได้รับ และคา่ธรรมเนียมแรกเข้า มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 และ 

0.01 ตามล าดบั จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.125 และ 0.131 

แสดงว่ามีความสมัพนัธ์กันในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอ

ใจความเหมาะสมของอัตราค่าบริการเม่ือเทียบกับบริการท่ีได้รับ และค่าธรรมเนียมแรกเข้าเพิ่มขึน้ 

ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจาก ราคาเป็นปัจจัยหนึ่งท่ี

ก าหนดความพึงพอใจ เพราะราคามีผลกระทบต่อรายได้ จ านวนเงินท่ีผู้บริโภคได้จ่ายเพ่ือแลกกับ

บริการท่ีตนเองต้องกาย โดยคาดหวงัวา่สิ่งเหลา่นัน้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง

พอใจให้กบัตนเองได้ โดยการจะตัง้ราคาให้ความเหมาะสมของอตัราค่าบริการเม่ือเทียบกบับริการท่ี

ได้รับ และค่าธรรมเนียมแรกเข้า จะเป็นสิ่งส าคญัท่ีท าให้ผู้บริโภครู้ว่ามนัคุ้มค่ากับสิ่งท่ีตนได้จ่ายไป

หรือไม่ ผู้บริโภคพร้อมท่ีจะจ่ายเพ่ือแลกกับสินค้าท่ีต้องการ หากสถานออกก าลงักายมีการตัง้ราคาท่ี

เหมาะสมกบัคณุคา่ของการบริการ ก็จะท าให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกในอนาคต 

 ช่องทางการช าระค่าบริการท่ีหลากหลาย เช่น บัตรเครดิต หรือบัญชีธนาคาร มีค่า Sig. 

เท่ากับ 0.000 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ช่อง

ทางการช าระค่าบริการท่ีหลากหลาย เช่น บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้ม

ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ (r) เทา่กบั 

0.451 แสดงว่ามีความสมัพนัธ์กนัในระดบัปานกลางเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมี

ความพึงพอใจช่องทางการช าระค่าบริการท่ีหลากหลาย เช่น บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคารมากขึน้ 

ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง เน่ืองมาจากการด าเนินชีวิตใน

ปัจจบุนัของคนเรามีความเร่งรีบมากยิ่งขึน้ เวลาทกุนาทีมีคา่ หากทางสถานออกก าลงักายมีชอ่งทางใน

การช าระค่าบริการมากยิ่งขึน้ โดยท่ีผู้บริโภคไม่ต้องเดินทางมาจ่ายท่ีสถานออกก าลงักายเพียงอย่าง

เดียว จะยิ่งเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ผู้บริโภค เพราะผู้ บริโภคในปัจจุบันชอบความรวดเร็วละ

สะดวกสบาย ยิ่งท าให้ผู้บริโภคมีความสะดวกสบายมากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มในการตอ่อายุ

สมาชิกเพิ่มขึน้ในอนาคต 



117 
 

 ส่วนการก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.889 ซึ่งมากกว่า 

0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดด้านราคาโดยรวมไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จึงไม่

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

ตาราง 31 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา กบัแนวโน้ม 

       ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือน 

        มาใช้บริการ 
         

ด้านราคา 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. การก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขา 0.005 0.919 - - 

2. ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเม่ือเทียบกบั

บริการท่ีได้รับ 
0.157** 0.002 ต ่า เดียวกนั 

3. คา่ธรรมเนียมแรกเข้า -0.031 0.533 - - 

4. ชอ่งทางการช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เชน่ 

บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร 
-0.062 0.217 - - 

รวมด้านราคา 0.032 0.518 -   - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 31 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ราคาโดยนวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.518 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
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สมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา

โดยรวมไม่ มีความสัมพัน ธ์กับแนวโน้มของการใช้บ ริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความเหมาะสมของอัตราค่าบริการเม่ือเทียบกับบริการท่ี

ได้รับ กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ

การแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความเหมาะสมของอตัราค่าบริการเม่ือเทียบกับ

บริการท่ีได้รับ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ (r) เท่ากบั 0.157 แสดงว่ามีความสมัพนัธ์กนัใน

ระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในความเหมาะสมของอตัรา

คา่บริการเม่ือเทียบกบับริการท่ีได้รับเพิ่มขึน้ ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้

ในระดับต ่า เน่ืองมาจาก ผู้ บริโภคมีทางเลือกมากมายในปัจจุบัน หากสถานออกก าลังกายมีการ

ก าหนดราคาท่ีเหมาะสม และคุ้มค่ากับเงินท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายไป หากผู้บริโภคมีความพอใจก็จะเกิด

การบอกตอ่กนัในกลุม่ของผู้บริโภค 

 สว่นการก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขา คา่ธรรมเนียมแรกเข้า และชอ่งทางการ

ช าระค่าบริการท่ีหลากหลาย เช่น บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.919 0.533 และ 

0.217 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา่ หมายความวา่ การก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขา คา่ธรรมเนียมแรกเข้า และช่องทาง

การช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เช่น บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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 สมมติฐานที่  2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : สว่นประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ตาราง 32 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี กบัแนวโน้ม 

       ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อาย ุ

       สมาชิก 
          

ด้านสถานที่ 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ความสะดวกในการเดนิทาง 0.099* 0.048 ต ่า เดียวกนั 

2. ท่ีตัง้ของสถานบริการ 0.566** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

3. ความปลอดภยัและความเพียงพอของท่ีจอดรถ 0.069 0.170 - - 

รวมด้านสถานที่ 0.301 0.052 -  - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 32 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

สถานท่ีโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.052 ซึง่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ยอมรับสมมตหิลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีโดยรวมไม่มี
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ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความสะดวกในการเดินทาง และท่ีตัง้ของสถานบริการ มีค่า 

Sig.เท่ากบั 0.048 และ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความสะดวกในการเดินทาง และท่ีตัง้ของ

สถานบริการ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายุสมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีค่าสมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.099 และ 0.566 กล่าวคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในความสะดวกในการเดินทางเพิ่มขึน้  ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการต่ออายุ

สมาชิกเพิ่มขึน้ในระดับต ่า ถ้และาผู้ บริโภคมีความพึงพอใจในท่ีตัง้ของสถานบริการเพิ่มมากขึน้ 

ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง เน่ืองมาจาก การประกอบธุรกิจ

ต่างๆในปัจจุบันนัน้ หากธุรกิจใดตัง้อยู่ใกล้แหล่งชุมชน ในห้างสรรพสินค้า หรือมีการคมนาคมท่ี

สะดวกสบาย จะได้เปรียบกว่าคูแ่ขง่ แล้วหากมีการขยายสาขาออกไปเพ่ือตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าได้มาก ก็จะยิ่งเป็นท่ีต้องการของผู้ บริโภคมากขึน้ ท าให้ผู้ บริโภคใช้เวลาเดินทางได้ง่าย 

ประหยดัเวลามาขึน้ รวมถึงการมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอและมีความปลอดภยัแล้ว ยิ่งท าให้ผู้บริโภค

เกิดความสะดวกสบายในการเดินทาง มีมัน่ใจสบายใจในการดแูลความปลอดภัย จะท าให้ผู้บริโภคมี

แนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกเพิ่มมากขึน้ 
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ตาราง 33 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี กบัแนวโน้ม 

       ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือน 

        มาใช้บริการ 
          

ด้านสถานที่ 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ความสะดวกในการเดนิทาง 0.138** 0.006 ต ่า เดียวกนั 

2. ท่ีตัง้ของสถานบริการ 0.203** 0.000 ต ่า เดียวกนั 

3. ความปลอดภยัและความเพียงพอของท่ีจอดรถ 0.038 0.447 - - 

รวมด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 0.084 0.093  -  - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 33 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

สถานท่ีโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.234 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

โดยรวมไม่ มีความสัมพัน ธ์กับแนวโน้มของการใช้บ ริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความสะดวกในการเดินทาง และท่ีตัง้ของสถานบริการ มีค่า 

Sig. เท่ากับ 0.006 และ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความสะดวกในการเดินทางและท่ีตัง้ของสถานบริการ  มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงเป็นไปตาม
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สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.138 และ 0.203 แสดงว่ามีความสมัพันธ์กันใน

ระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในความสะดวกในการเดนิทาง 

และท่ีตัง้ของสถานบริการเพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

เน่ืองมาจาก สถานออกก าลงักายในปัจจบุนัจะเข้าใกล้กลุ่มผู้บริโภคมากขึน้ เพ่ือท าให้ผู้บริโภคเข้าถึง

ได้ง่าย การท่ีตัง้สถานออกก าลงักายในท่ีท่ีสามารถเดินทางได้สะดวก จะยิ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความ

สะดวกสบาย เกิดความพึงพอใจท่ีไม่ต้องเสียเวลาในการเดินทาง และมีผลต่อแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการตอ่ 

 ส่วนความปลอดภัยและสถานบริการมีท่ีจอดรถเพียงพอ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.447 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ความปลอดภัยและสถานบริการมีท่ีจอดรถเพียงพอ ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

 สมมติฐานที่  2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กับ

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ตาราง 34 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม 

       การตลาด กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน 

       แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 
          

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิกใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผน่พบั 

ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการ

วิทย ุ

0.014 0.776 - - 

2. การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจ

เป็นสมาชิก 
0.111* 0.027 ต ่า เดียวกนั 

3. การมีบริการเสริมร่วมกบัการใช้บริการสถาน

บริการ เชน่ มีโปรแกรมการตรวจสขุภาพ, การสอน

การใช้เคร่ืองเลน่ และวดั Body performance และ

การมีpersonal trainer เป็นรายบคุคลส าหบัผู้ ท่ี

ต้องการลดน า้หนกั และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลด

สดัสว่น 

0.046 0.362 - - 

4. การบริการเคร่ืองด่ืม น า้ชา กาแฟ น า้อดัลมฟรี 0.046 0.356 - - 

5. การให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็น

สมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ 

Bonus point เพ่ือสะสมแลกของรางวลั 

0.103* 0.040 - - 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 0.052 0.297  -  - 

 
    

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 จากตาราง 34 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

การส่งเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.854 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน

การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไม่

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก 

สมาชิก และการให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ 

Bonus point เพ่ือสะสมแลกของรางวลั มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.027 และ 0.040 ซึง่น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 

ปฏิเสธสมมติหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 

ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก และการให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน า

แคบ่อกรายช่ือก็จะได้ Bonus point เพ่ือสะสมแลกของรางวลัมีความสมัพนัธ์และกับแนวโน้มของการ

ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ (r) เท่ากบั 0.111 

และ 0.103 แสดงว่ามีความสัมพันธ์กันในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมี

ความพงึพอใจในการทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก และการให้สมาชิกแนะน า

คนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแค่บอกรายช่ือก็จะได้ Bonus point เพ่ือสะสมแลกของ

รางวลัเพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจาก การส่งเสริม

การตลาดสามารถท าได้หลายรูปแบบ โดยการท่ีทางสถานออกก าลังกายมีการให้ผู้บริโภคได้มีการ

ทดลองใช้บริการฟรี ก่อนท่ีจะมีการตดัสินใจสมคัรสมาชิก ถือเป็นการกระตุ้นผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคได้

รู้จกัสถานออกก าลงักาย ได้เข้ามาด ูเข้ามาลองใช้บริการ เปรียบเสมือนการส่งเสริมการตลาดแบบให้

ข้อมลู รวมถึงเป็นการทศันคติท่ีดีจากการส่ือสารระหว่างสถานออกก าลงักายกบัผู้บริโภคอีกด้วย และ

หากการทดลองใช้นัน้ท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจ รวมถึงการให้ผู้บริโภคแนะน าเพ่ือนมาสมคัรสมาชิกเพ่ือ

สะสมแลกของรางวลั ถือว่าเป็นการส่งเสริมการขายท่ีเน้นให้ผู้บริโภคสร้างความจงรักภกัดี ด้วยการใช้
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สิทธิประโยชน์จากการสะสมแต้ม ท าให้ผู้บริโภคเกิดความผูกพนักับองค์กร ท าให้มีแนวโน้มในการต่อ

อายสุมาชิกในอนาคต 

 ส่วนการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผ่นพบั ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และ

รายการวิทยุ การมีบริการเสริมร่วมกับการใช้บริการสถานบริการ เช่น มีโปรแกรมการตรวจสุขภาพ, 

การสอนการใช้เคร่ืองเล่น และวัด Body performance และการมีpersonal trainer เป็นรายบุคคล

ส าหรับผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนัก และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลดสัดส่วน และการบริการเคร่ืองด่ืม น า้ชา 

กาแฟ น า้อัดลมฟรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.776 0.352 และ 0.356 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทาง

แผ่นพบั ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการวิทยุ การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทาง

แผ่นพบั ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการวิทยุ และการบริการเคร่ืองด่ืม น า้ชา กาแฟ 

น า้อัดลมฟรี ไม่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไม่

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ตาราง 35 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริม 

       การตลาด กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน 

       แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่ 
          

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผน่พบั 

ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการ

วิทย ุ

0.004 0.940 - - 

2. การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจ

เป็นสมาชิก 
0.103* 0.040 ต ่า เดียวกนั 

3. การมีบริการเสริมร่วมกบัการใช้บริการสถาน

บริการ เชน่ มีโปรแกรมการตรวจสขุภาพ, การสอน

การใช้เคร่ืองเลน่ และวดั Body performance และ

การมีpersonal trainer เป็นรายบคุคลส าหบัผู้ ท่ี

ต้องการลดน า้หนกั และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลด

สดัสว่น 

0.006 0.908 - - 

4. การบริการเคร่ืองด่ืม น า้ชา กาแฟ น า้อดัลมฟรี 0.084 0.095 - - 

5. การให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็น

สมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ 

Bonus point เพ่ือสะสมแลกของรางวลั 

0.080 0.108 - - 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 0.023 0.648  - -  

 
    

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 จากตาราง 35 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

การส่งเสริมการตลาดโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.804 ซึ่งมากกว่า 

0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดโดยรวมไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่ อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก มี

คา่ Sig. เท่ากับ 0.040 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า การทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิกมีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการตอ่ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่

สัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.103 แสดงว่ามีความสัมพันธ์กันในระดับต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 

กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก

เพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการต่อเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจาก การให้

ทดลองใช้บริการก่อนสมคัรสมาชิก เป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความสนใจในตวัสถานออกก าลัง

กาย ท าให้เกิดการบอกตอ่หรือแนะน าเพ่ือนมาทดลองใช้บริการเพิ่มมากขึน้ 

 ส่วนการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผ่นพบั ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และ

รายการวิทยุ การมีบริการเสริมร่วมกับการใช้บริการสถานบริการ เช่น มีโปรแกรมการตรวจสุขภาพ, 

การสอนการใช้เคร่ืองเล่น และวดั Body performance และการมีpersonal trainer เป็นรายบุคคลส า

หับผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนัก และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลดสัดส่วน การบริการเคร่ืองด่ืม น า้ชา กาแฟ 

น า้อดัลมฟรี และการให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแคบ่อกรายช่ือก็

จะได้ Bonus point เพ่ือสะสมแลกของรางวัลมีค่า Sig. เท่ากับ 0.940 0.908 0.095 และ 0.108 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การ

โฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผ่นพบั ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการวิทยุ การมี

บริการเสริมร่วมกบัการใช้บริการสถานบริการ เช่น มีโปรแกรมการตรวจสขุภาพ, การสอนการใช้เคร่ือง
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เล่น และวัด Body performance และการมีpersonal trainer เป็นรายบุคคลส าหับผู้ ท่ีต้องการลด

น า้หนกั และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลดสดัส่วน การบริการเคร่ืองด่ืม น า้ชา กาแฟ น า้อดัลมฟรี และการให้

สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็นสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแค่บอกรายช่ือก็จะได้ Bonus point เพ่ือ

สะสมแลกของรางวลัไม่มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

 สมมติฐานที่  2.5 ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : สว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากร ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ตาราง 36 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากร กบั 

       แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่ 

       อายสุมาชิก 
          

ด้านบุคลากร 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. พนกังานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน า

ในการออกก าลงักายท่ีถกูต้องและเหมาะสมแก่

ผู้ใช้บริการ 

0.046 0.363 - - 

2. อธัยาศยัของพนกังาน 0.173** 0.000 ต ่า เดียวกนั 

3. การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม 0.128** 0.010 ต ่า เดียวกนั 

4. ความเอาใจใสใ่นการให้บริการ 0.167** 0.001 ต ่า เดียวกนั 

5. ความเสมอภาคในการให้บริการ 0.098* 0.050 ต ่า เดียวกนั 

รวมด้านบุคลากร 0.223** 0.000  ค่อนข้างต ่า เดียวกัน  

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 36 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บคุลากรโดยรวมกบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 แสดงวา่ ปฏิเสธสมมติหลกั (H0) 

และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากร มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่อ

อายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  โดยมีค่า

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เทา่กบั 0.223 แสดงว่ามีความสมัพนัธ์ในระดบัคอ่นข้างต ่าเป็นไปในทิศทาง
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เดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในด้านบุคลากรเพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการต่อ

อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัคอ่นข้างต ่า 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอาใจใสใ่น

การให้บริการ อัธยาศยัของพนักงาน และความเสมอภาคในการให้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000  

0.010 0.001 และ 0.050 ซึง่น้อยกว่า 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั แสดงวา่ ปฏิเสธสมมติหลกั (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอาใจใส่

ในการให้บริการ อัธยาศัยของพนักงาน และความเสมอภาคในการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายุ

สมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ 

(r) เท่ากับ 0.098 0.128 0.167 และ 0.173 แสดงว่ามีความสัมพันธ์กันในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอา

ใจใส่ในการให้บริการ อธัยาศยัของพนกังานและความเสมอภาคในการให้บริการ เพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมี

แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจาก การให้บริการของบคุลากรของสถานออก

ก าลงักายเป็นสิ่งส าคญั การแต่งกาน อธัยาศยัและการให้บริการอย่างเสมอภาคของพนักงานเป็นสิ่ง

ส าคญัท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค เป็นการท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าได้รับการบริการท่ีเป็นพิเศษ 

เพราะพฤติกรรมของพนกังานย่อมมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในการบริการของผู้บริโภค หากมีการอบรม

พนักงานให้บริการเป็นอย่างดี จะสร้างความประทับใจแก่ผู้ บริโภค และสามารถสร้างความผูกผัน

ระหว่างสถานออกก าลงักานและผู้บริโภคได้ และท าให้เกิดแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกในอนาคต

เพิ่มมากขึน้ 

 ส่วนพนักงานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายท่ีถูกต้องและ

เหมาะสมแก่ผู้ ใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.363 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า พนกังานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน า

ในการออกก าลังกายท่ีถูกต้องและเหมาะสมแก่ผู้ ใช้บริการไม่มีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกอย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 



131 
 

ตาราง 37 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากร กบั 

       แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ 

       แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 
         

ด้านบุคลากร 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. พนกังานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าใน

การออกก าลงักายท่ีถกูต้องและเหมาะสมแก่ผู้ใช้บริการ 
0.020 0.684 - - 

2. อธัยาศยัของพนกังาน 0.049 0.331 - - 

3. การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม 0.114* 0.023 ต ่า เดียวกนั 

4. ความเอาใจใสใ่นการให้บริการ 0.120* 0.016 ต ่า เดียวกนั 

5. ความเสมอภาคในการให้บริการ 0.151** 0.002 ต ่า เดียวกนั 

รวมด้านบุคลากร 0.165** 0.001  ต ่า เดียวกัน 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 37 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บคุลากรโดยรวมกบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคลากรโดยรวมมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.165 แสดงว่ามี

ความสัมพันธ์ในระดับต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ บริโภคมีความพึงพอใจในด้าน

บคุลากรเพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 
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 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอาใจใสใ่น

การให้บริการ และความเสมอภาคในการ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.023 0.016 และ 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.05 

และ 0.01 ตามล าดบั แสดงว่า ปฏิเสธสมมติหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

การแตง่กายของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอาใจใสใ่นการให้บริการ และความเสมอภาคในการ 

มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01  จึงเป็นไป

ตามสมมติฐานท่ีตัง้ไ ว้  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ  (r) เท่ากับ 0.114, 0.120 และ 0.151 แสดงว่ามี

ความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการแตง่

กายของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอาใจใส่ในการให้บริการ และความเสมอภาคในการเพิ่มขึน้

ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจาก บุคลากรถือเป็น

หน้าตาเป็นภาพลกัษณ์ขององค์กร หากมีการแตง่ตวัท่ีสภุาพ มีการเอาใจใสใ่ห้บริการท่ีเสมอภาค ท าให้

ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจในการใช้บริการ ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบนัหากตนเองได้รับสิ่งดีๆก็จะมีการ

บอกตอ่กนั รวมถึงหากได้รับบริการท่ีไม่ดีก็จะมีการบอกตอ่เช่นกนั ดงันัน้หากทางสถานออกก าลงักาย

มีบคุลากรท่ีคอยดแูล และสร้างความพึงพอใจให้แก่ลกูค้ามากขึน้ ก็จะยิ่งท าให้เกิดการแนะน าและบอก

ตอ่เพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มมากขึน้ 

 ส่วนพนักงานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายท่ีถูกต้องและ

เหมาะสมแก่ผู้ ใช้บริการ และอัธยาศยัของพนกังาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.684 และ 0.331 ซึ่งมากกว่า 

0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า พนกังานมี

ความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าในการออกก าลงักายท่ีถกูต้องและเหมาะสมแก่ผู้ ใช้บริการ  และ

อธัยาศยัของพนกังาน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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 สมมติฐานที่  2.6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม

ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้

บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ตาราง 38 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ กบั 

       แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่ 

       อายสุมาชิก 
          

ด้านกระบวนการ 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก 0.104* 0.037 ต ่า เดียวกนั 

2. ระยะเวลาในการติดตอ่กบัพนกังาน 0.106* 0.033 ต ่า เดียวกนั 

3. ความชดัเจนของข้อมลูเก่ียวกบัขัน้ตอนการสมคัร 0.153** 0.002 ต ่า เดียวกนั 

รวมด้านกระบวนการ 0.139** 0.005  ต ่า เดียวกัน 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 38 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมตหิลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
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โดยรวมมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการต่ออายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้

ไว้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.139 แสดงว่ามีความสัมพันธ์กันในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในด้านกระบวนการเพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการ

ตอ่อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก ระยะเวลาในการตดิตอ่กบัพนกังาน 

และความชดัเจนของข้อมลูเก่ียวกบัขัน้ตอนการสมคัร มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.037 0.033 และ 0.022 ซึ่งมี

คา่น้อยกวา่ 0.05 แสดงวา่ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 

ขัน้ตอนการสมัครสมาชิก ระยะเวลาในการติดต่อกับพนักงาน และความชดัเจนของข้อมูลเก่ียวกับ

ขัน้ตอนการสมัคร มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไป

ตามสมมติฐานท่ีตัง้ไ ว้  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ  (r) เท่ากับ 0.104, 0.106 และ 0.153 แสดงว่ามี

ความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในขัน้ตอน

การสมคัรสมาชิก ระยะเวลาในการติดตอ่กบัพนกังาน และความชดัเจนของข้อมลูเก่ียวกบัขัน้ตอนการ

สมัครเพิ่มขึน้ผู้ บริโภคจะมีแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดับต ่า เ น่ืองมาจาก ด้าน

กระบวนการในการให้บริการเป็นสิ่งส าคญั ต้องท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจท่ีได้รับ ขัน้ตอนทุก

อยา่งต้องมีระบบและกระบวนการท่ีสามารถดแูลลกูค้าได้อย่างราบร่ืน หากองค์กรมีระบบและกระบวน

การให้บริการท่ีดี รวดเร็ว ถกูต้อง จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจและส่งผลให้เกิดแนวโน้มในการ

ตอ่อายสุมาชิกในอนาคต 
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ตาราง 39 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ กบั 

       แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการ 

       แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่ 
          

ด้านกระบวนการ 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก 0.114* 0.022 ต ่า เดียวกนั 

2. ระยะเวลาในการติดตอ่กบัพนกังาน -0.005 0.924 - - 

3. ความชดัเจนของข้อมลูเก่ียวกบัขัน้ตอนการสมคัร 0.123* 0.014 ต ่า เดียวกนั 

รวมด้านกระบวนการ -0.088 0.078 -  - 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 39 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.078 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการโดยรวมไม่มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ขัน้ตอนการสมัครสมาชิก และความชัดเจนของข้อมูล

เก่ียวกับขัน้ตอนการสมัคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.022 และ 0.014 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก และ

ความชดัเจนของข้อมูลเก่ียวกบัขัน้ตอนการสมคัรมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถาน

ออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ (r) เท่ากบั 0.114 

และ 0.123 แสดงว่ามีความสมัพนัธ์กันในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมี

ความพึงพอใจในขัน้ตอนการสมัครสมาชิก และความชัดเจนของข้อมูลเก่ียวกับขัน้ตอนการสมัคร

เพิ่มขึน้ ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจากขัน้ตอนการ

สมคัรและความชดัเจนของข้อมูลต่างๆเป็นขัน้ตอนพืน้ฐานเบือ้งต้น ท่ีจะต้องมีการประสานงานเป็น

อย่างดี มีความรวดเร็ว ถกูต้อง ไม่ให้เกิดการติดขดั ท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจในบริการเร่ิมต้น

นี ้อาจจะท าให้เกิดแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการได้ 

 ส่วนระยะเวลาในการรอคอยเพ่ือติดต่อพนกังาน  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.924ซึ่งมากกว่า 0.05 

แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระยะเวลาในการรอ

คอยเพ่ือติดตอ่พนกังาน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

 สมมติฐานที่  2.7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กับ

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 H0  : สว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : ส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของ

การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ตาราง 40 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทาง 

       กายภาพ กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน 

       แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 
          

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ภายในสถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเท

สะดวก 
0.070 0.161 - - 

2. มีการจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไมแ่นน่

จนเกินไป ดแูล้วสบายตา 
0.154** 0.002 ต ่า เดียวกนั 

3. ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย 0.244** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 

4. ความสะอาดของภาชนะ และอปุกรณ์ 0.356** 0.000 คอ่นข้างต ่า เดียวกนั 

5. ความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียน

เคร่ืองแตง่กายและห้องอาบน า้ 
0.195** 0.000 ต ่า เดียวกนั 

รวมด้านลักษณะทางกายภาพ 0.105* 0.036  ต ่า เดียวกนั 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 40 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ลักษณะทางกายภาพโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.036 ซึง่น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 

ปฏิเสธสมมติหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ลกัษณะทางกายภาพโดยรวมมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า การจัดเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไม่แน่นจนเกินไป ดูแล้ว

สบายตา และความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแต่งกายและห้องอาบน า้  มีค่า Sig. 

เท่ากับ 0.002 และ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า การจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไม่แน่นจนเกินไป ดแูล้วสบายตา และ

ความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแต่งกายและห้องอาบน า้  มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม

ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ (r) เทา่กบั 

0.154 และ 0.195 แสดงว่ามีความสัมพันธ์กันในระดับต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการจัดเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไม่แน่นจนเกินไป ดูแล้วสบายตา และ

ความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแตง่กายและห้องอาบน า้เพิ่มขึน้ ผู้บริโภคจะมีแนวโน้ม

ในการต่ออายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า เน่ืองมาจาก การจัดเรียงอุปกรณ์ออกก าลงักายให้ไม่แน่น

จนเกินไปจนท าให้ผู้บริโภคใช้บริการล าบาก รวมถึงความสะอาดเรียบร้อยของห้องอาบน า้ หากท าให้

ผู้บริโภคสะดวกสบายในการใช้อุปกรณ์ สามารถใช้อุปกรณ์ได้ง่าย ไม่รบกวนผู้ อ่ืน รวมถึงการใช้ห้อง

อาบน า้ มีเพียงพอและสะอาดเรียบร้อย จะมีผลตอ่การตอ่อายสุมาชิกของผู้บริโภคได้  

 ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย และความสะอาดของภาชนะ และอปุกรณ์มีคา่ Sig. 

เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย และความสะอาดของภาชนะ และอุปกรณ์มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.244 และ 0.356 แสดงว่ามีความสัมพันธ์กันในระดบัค่อนข้างต ่า

เป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงั

กาย และความสะอาดของภาชนะ และอุปกรณ์เพิ่มขึน้ ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก

เพิ่มขึน้ในระดบัค่อนข้างต ่า เน่ืองมาจาก ด้านความสะอาดของสถานออกก าลงักาย และภาชนะ และ

อปุกรณ์ต่างๆ ถือเป็นสิ่งส าคญัของการให้บริการ หากสถานออกก าลงักายท าให้สถานท่ีและอปุกรณ์

ตา่งๆมีความสะอาดอยูส่ม ่าเสมอ จะท าให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกตอ่ได้ 
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 ส่วนภายในสถานท่ีออกก าลังกายมีอากาศถ่ายเทสะดวก มีค่า Sig. เท่ากับ 0.161 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ภายใน

สถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเทสะดวก ไม่มีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถาน

ออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

ตาราง 41 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทาง 

       กายภาพ กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน 

       แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 
          

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

แนวโน้มการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ 

r Sig. 
ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

1. ภายในสถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเทสะดวก 0.007 0.894 - - 

2. การจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไมแ่นน่จนเกินไป ดู

แล้วสบายตา 
0.011 0.819 - - 

3. ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย 0.137** 0.006 ต ่า เดียวกนั 

4. ความสะอาดของภาชนะ และอปุกรณ์ 0.057 0.258 - - 

5. ความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแตง่

กายและห้องอาบน า้ 
0.074 0.139 - - 

รวมด้านลักษณะทางกายภาพ 0.074 0.141 - - 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 41 พบว่า ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ลักษณะทางกายภาพโดยรวมกับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.141 ซึ่งมากกว่า 
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0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวมไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไมไ่ปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ 

 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.006 

ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.137 แสดงว่ามี

ความสมัพนัธ์กนัในระดบัต ่าทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจในความสะอาดของ

สถานท่ีออกก าลงักายเพิ่มขึน้ ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

เน่ืองมาจาก ความสะอาดของอปุกรณ์เป็นสิ่งส าคญั หากอปุกรณ์ไม่สะอาด ท าให้ผู้บริโภคไม่อยากใช้

บริการ แตถ้่าอปุกรณ์มีความสะอาด จดัวางเป็นระเบียบ จะท าให้ลกูค้ามีความพงึพอใจในการดแูลของ

สถานออกก าลงักาย และท าให้มีการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่ได้ 

 ส่วนภายในสถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเทสะดวก การจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกาย

ไม่แน่นจนเกินไป ดูแล้วสบายตา ความสะอาดของภาชนะ และอุปกรณ์ และความเหมาะสมของ

สถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแตง่กายและห้องอาบน า้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.894 0.819 0.258 และ 0.139 

ซึง่มีคา่มากกวา่ 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ภายในสถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเทสะดวก การจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไมแ่นน่จนเกินไป 

ดแูล้วสบายตา ความสะอาดของภาชนะ และอุปกรณ์ และความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียน

เคร่ืองแต่งกายและห้องอาบน า้ไม่มีความสมัพนัธ์แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่าน

อโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 จงึเป็นไมไ่ปตามสมมตฐิานท่ีตัง้  
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 สมมติฐานที่  3 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับแนวโน้ม

ของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 แนวโน้มพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการจะวิเคราะห์ 2 ด้าน คือ 

 1. แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 

 2. แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 

 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการของผู้ บริโภคกับ

แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ จะใช้ค่าสถิติสมัประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ท่ีระดบัความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig มีคา่

น้อยกวา่ 0.05 

 

 สมมติฐานที่  3.1 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการมี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการต่ออายุสมาชิกใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 H0 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มของการตอ่อายสุมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการ มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มของการตอ่อายสุมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ตาราง 42 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีใน 

       การใช้บริการมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการตอ่อายสุมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลงั 

       กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

          

พฤตกิรรมในการใช้บริการ 
แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 

r Sig. ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ความถ่ีในการใช้บริการ 0.100* 0.048 ต ่า เดียวกนั 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 42 พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมความถ่ีในการใช้บริการสถานออก

ก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ กับแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกในการใช้บริการ มีค่า Sig. 

เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการมีความสมัพันธ์กับ

แนวโน้มของการต่ออายุสมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงเป็นเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.100 แสดงว่ามีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกนั กลา่วคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความถ่ีในการใช้บริการเพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

 

 สมมติฐานที่  3.2 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการมี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการแนะน าเ พ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 H0 : พฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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           H1 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการ มีความสมัพนัธ์กับ

แนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ตาราง 43 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีใน 

       การใช้บริการมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักาย 

       ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

     

พฤตกิรรมในการใช้บริการ 
แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 

r Sig. ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ความถ่ีในการใช้บริการ 0.025 0.615 - - 

 

 จากตาราง 43 พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมความถ่ีในการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ กับแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 

0.615 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านความถ่ีในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

 สมมติฐานที่  3.3 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการมี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการต่ออายุสมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 H0 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มของการตอ่อายสุมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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           H1 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการ มีความสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มของการตอ่อายสุมาชิกในการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ตาราง 44 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลา 

       ในการใช้บริการมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการตอ่อายสุมาชิกในการใช้บริการสถานออก 

       ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

     

พฤตกิรรมในการใช้บริการ 
แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 

r Sig. ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ระยะเวลาในการใช้บริการ 0.124* 0.013 ต ่า เดียวกนั 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 44 พบว่า ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมระยะเวลาในการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ กบัแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.013 ซึง่น้อย

กว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการ

ต่ออายุสมาชิกสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.124 แสดงว่ามี

ความสมัพนัธ์ในระดบัต ่าเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีระยะเวลาในการใช้บริการ

เพิ่มขึน้ผู้บริโภคจะมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

 

 สมมติฐานที่  3.4 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการมี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการแนะน าเ พ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 
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 H0 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

           H1 : พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการ มีความสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ตาราง 45 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤตกิรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลา 

       ในการใช้บริการมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการสถานออกก าลงักาย 

       ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

     

พฤตกิรรมในการใช้บริการ 
แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 

r Sig. ระดบัความสมัพนัธ์ ทิศทาง 

ระยะเวลาในการใช้บริการ 0.077 0.125 - - 

 

 จากตาราง 45 พบว่า ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมระยะเวลาในการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ กับแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ มีค่า Sig. เท่ากับ 

0.125 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคด้านระยะเวลาในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์

กับแนวโน้มของการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ตาราง 46 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานท่ี 1 

        

ข้อมลูประชากรศาสตร์ 

แนวโน้มการใช้บริการ 

แนวโน้มการตอ่

อายสุมาชิก 

แนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ 
สถิตท่ีิใช้ 

เพศ √ √ t-test 

อาย ุ X X F-test 

สถานภาพ X X Brown-Forsythe 

ระดบัการศกึษา X X F-test, Brown-Forsythe 

อาชีพ X X Brown-Forsythe 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน X X F-test, Brown-Forsythe 

สถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ  √  √ Brown-Forsythe 

หมายเหต ุ

 เคร่ืองหมาย √ หมายถึง สอดคล้องกบัสมมตฐิาน H1 (มีความแตกตา่ง) 

 เคร่ืองหมาย X หมายถึง ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน H0 (ไมมี่ความแตกตา่ง) 
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ตาราง 47 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานท่ี 2 

        

สว่นประสมทางการตลาดบริการ 

แนวโน้มการใช้บริการ 

แนวโน้มการตอ่

อายสุมาชิก 

แนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ 
สถิตท่ีิใช้ 

ด้านผลิตภณัฑ์ X X Pearson Correlation 

ด้านราคา X X Pearson Correlation 

ด้านสถานท่ี X X Pearson Correlation 

ด้านการสง่เสริมการตลาด X X Pearson Correlation 

ด้านบคุคลากร √ √ Pearson Correlation 

ด้านกระบวนการ √ X Pearson Correlation 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ √ X Pearson Correlation 

หมายเหต ุ

 เคร่ืองหมาย √ หมายถึง สอดคล้องกบัสมมตฐิาน H1 (มีความสมัพนัธ์) 

 เคร่ืองหมาย X หมายถึง ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน H0 (ไมมี่ความสมัพนัธ์) 

 

ตาราง 48 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานท่ี 3 

        

พฤตกิรรมการใช้บริการ 

แนวโน้มการใช้บริการ 

แนวโน้มการตอ่

อายสุมาชิก 

แนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ 
สถิตท่ีิใช้ 

ความถ่ีในการใช้บริการ   √  X Pearson Correlation 

ระยะเวลาในการใช้บริการ  √   X Pearson Correlation 

หมายเหต ุ

 เคร่ืองหมาย √ หมายถึง สอดคล้องกบัสมมตฐิาน H1 (มีความสมัพนัธ์) 

 เคร่ืองหมาย X หมายถึง ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน H0 (ไมมี่ความสมัพนัธ์) 



บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 ในปัจจบุนักระแสรักสขุภาพได้รับความนิยม โดยเฉพาะการออกก าลงักาย เน่ืองจากการใช้
ชีวิตในปัจจบุนัท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว มีสิ่งท่ีอ านวยความสะดวกตา่งๆมาเป็นเคร่ืองทุ่นแรง 
สง่ผลให้การด าเนินชีวิตของคนเปล่ียนไป ร่างกายถกูใช้งานน้อยลง รวมถึงสภาพแวดล้อมทางสงัคมท่ี
เปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีแยล่ง โดยเฉพาะพฤตกิรรมการบริโภคอาหารท่ีไม่ดีตอ่สขุภาพ อาทิ อาหาร
จานด่วน น า้อัดลม และอาหารท่ีขาดคุณค่าทางโภชนาการ ฯลฯ รวมไปถึงสภาพเศรษฐกิจและ
การเมืองในปัจจุบนั ท่ีท าให้ประชาชนมีความเครียดเพิ่มมากขึน้ และการใช้เวลากับส่ือออนไลน์มาก
เกินไป ส่งผลให้สขุภาพร่างกายและจิตใจของคนเส่ือมโทรมลง ท าให้ประชาชนมีกระแสความสนใจใน
การดแูลสขุภาพมากขึน้เพ่ือหลีกเล่ียงการเจ็บป่วย  แตเ่น่ืองจากสภาพแวดล้อมการใช้ชีวิตท่ีเร่งรีบ จงึมี
สว่นส าคญัในการผลกัดนัให้ธุรกิจฟิตเนสเซ็นเตอร์ “ฟิตเนส (Fitness)” ให้ได้รับการตอบรับเป็นอยา่งดี  

ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศกึษา เร่ือง พฤตกิรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
เน่ืองจากอโศกเป็น Prime Location ท่ีหลายธุรกิจต้องการปักหลกั แตท่ี่เห็นเดน่ชดัท่ีสดุนอกเหนือจาก
ศนูย์การค้าท่ีกระจายตวัอยู่แล้ว ธุรกิจฟิตเนสเป็นอีกธุรกิจหนึ่งท่ีโดดเด่นในย่านนี ้ในศนูย์กลางธุรกิจ
ของกรุงเทพฯ มีความสะดวกในการเดินทางทัง้ระบบขนส่งมวลชนท่ีมีพร้อมทัง้รถไฟฟ้าบีทีเอสและ
รถไฟฟ้าใต้ดิน ซึ่งสอดรับกับไลฟ์สไตล์ของคนเมือง ซึ่งข้อมูลท่ีได้จาการวิจัยนีส้ามารถน าไปใช้
ประโยชน์ในการก าหนดกลยทุธ์ และวางแผนการตลาดในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการทางด้าน
ธุรกิจฟิสเนตเซ็นเตอร์และผู้ ท่ีสนใจจะท าธุรกิจนีต้อ่ไปในอนาคต 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ
จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

2. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
กายภาพ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ
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             3. เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีมีความสมัพันธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการ
สถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

ความส าคัญของการวิจัย 

             การวิจยัในครัง้นี ้เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับผู้ ท่ีสนใจในธุรกิจฟิสเนตเซ็นเตอร์ โดยสามารถน า
ผลจากการศกึษาวิจยัพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคไปด าเนินการปรับปรุง และพฒันาธุรกิจ ซึ่ง
จะน าไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์ในการท่ีจะเตรียมความพร้อม พฒันาให้เกิดศกัยภาพในการแข่งขนั
ทางการตลาด ตลอดจนการให้บริการแก่ลกูค้า รวบถึงข้อมลูท่ีได้ศกึษาในครัง้นีจ้ะเป็นแนวทางในการ
ค้นคว้าหาข้อมลูส าหรับนิสิตนกัศกึษาและผู้ ท่ีสนใจ 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
           จากแนวคิดทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับ พฤติกรรมการใช้บริการและความพึง
พอใจของผู้บริโภคท่ีมีผลตอ่แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
ได้ก าหนดสมตฐิานเพ่ือการศกึษาส าหรับการวิจยัไว้ดงันี ้
          1.ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และประเภทของสมาชิกแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้
บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ แตกตา่งกนั 
          2.ส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี 
ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
           3. พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถาน
ออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ 

 เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 55.20  รองลงมาคือ เพศ

ชาย คดิเป็นร้อยละ 44.80 ตามล าดบั 
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          อายุ  ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 25 -34 ปี คิดเป็นร้อย 36.50 รองลงมาคือ อายุ        
15 – 24 ปี คดิเป็นร้อยละ 29.30 และอาย ุ35 - 45 ปี คดิเป็นร้อยละ 26.00 ตามล าดบั  

 สถานภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 70.50 รองลงมา
คือ สมรส ไมมี่บตุร คดิเป็นร้อยละ 13.80 และสมรส มีบตุร คดิเป็นร้อยละ 8.20 ตามล าดบั                  

 ระดับการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี คดิเป็นร้อยละ 
50.00 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 42.00  และต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
8.00 ตามล าดบั 

          อาชีพ  ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 36.00 
รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 24.20 และนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 22.30 
ตามล าดบั 

         รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 
30,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 39.80 รองลงมาคือ ตัง้แต่ 30,001 บาทขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 29.40 และ 
20,001 – 25,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 19.80 ตามล าดบั 

 สถานออกก าลังกายที่ ใช้บริการ  ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสมาชิกประเภท 
Fitness First คิดเป็นร้อยละ 24.80 รองลงมาคือ WE Fitness คิดเป็นร้อยละ 12.70 และTrue Fitness, 
GMM Fitness, The Aspire Fitness คดิเป็นร้อยละ 12.50 ตามล าดบั 

 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของสถานออกก าลัง
กายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่ส่วนประสมทางการตลาดของสถานออกก าลงักาย

ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ (  = 4.61 ) เม่ือพิจารณาแยกเป็นรายด้าน

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ ด้านสถานท่ี (  = 4.78)  รองลงมา

คือด้านราคา (  = 4.64) และด้านกระบวนการ (  = 4.64)  ด้านผลิตภัณฑ์ ( = 4.62) ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (  = 4.57) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (  = 4.55) และด้านบุคลากร (  = 4.53)

ตามล าดบั 

         ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสดุ ( = 4.62) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบั
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มากท่ีสุด ได้แก่ ความหลากหลายของและอุปกรณ์ (  = 4.93) รองลงมาคือความทันสมัย ความ

ปลอดภัย และมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย (  = 4.85) และการติด
ค าแนะน าและวิธีการใช้เป็นภาษาไทยและภาษาองักฤษ หรือเป็นรูปภาพอุปกรณ์การออกก าลงักายท่ี

เข้าใจง่าย (  = 4.58)ตามล าดบั  

         ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด     

(  = 4.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพงึพอใจระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ 

การก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุสาขา (  = 4.96) รองลงมาคือช่องทางการช าระคา่บริการ

ท่ีหลากหลาย เช่น บตัรเครดิต หรือบญัชีธนาคาร (  = 4.80) และค่าธรรมเนียมแรกเข้า (  = 4.55) 
ตามล าดบั 

         ด้านสถานที่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพงึพอใจตอ่ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม

อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ (  = 4.78)  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจ

ระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ ความปลอดภัยและสถานบริการมีท่ีจอดรถเพียงพอ (  = 4.86) รองลงมาคือ

ความสะดวกสบายในการเดนิทาง (  = 4.76) และท่ีตัง้ของสถานบริการ (  = 4.71) ตามล าดบั  

         ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยู่ ในระดับมากท่ีสุด  (  = 4.57)  เ ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า  ผู้ ตอบ
แบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดับมากท่ีสุด ได้แก่ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ทางแผ่นพับ 

ใบปลิว โฆษณาตามห้างสรรพสินค้า และรายการวิทยุ (  = 4.94) รองลงมาคือการให้สมาชิกแนะน า
คนรู้จกัให้มาสมคัรสมาชิก โดยผู้ ท่ีแนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ Bonus point เพ่ือสะสมแลกของรางวลั 

(  = 4.68) และการมีบริการเสริมร่วมกบัการใช้บริการสถานบริการ เช่น มีโปรแกรมการตรวจสขุภาพ, 
การสอนการใช้เคร่ืองเล่น และวดั Body performance และการมีpersonal trainer เป็นรายบุคคลส า

หบัผู้ ท่ีต้องการลดน า้หนกั และผู้ ท่ีต้องการเพิ่มหรือลดสดัสว่น (  = 4.57) ตามล าดบั 

         ด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด (  = 4.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบัมาก
ท่ีสุด ได้แก่ พนักงานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้ค าแนะน าในการออกก าลังกายท่ีถูกต้องและ

เหมาะสมแก่ผู้ ใช้บริการ (  = 4.99) รองลงมาคืออธัยาศยัของพนกังาน (  = 4.66) และการแตง่กาย

ของพนกังานมีความเหมาะสม (  = 4.44) ตามล าดบั 
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        ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจตอ่ด้านกระบวนการโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสดุ (  = 4.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจระดบั

มากท่ีสุด ได้แก่ ขัน้ตอนการสมัครสมาชิก (  = 4.76) รองลงมาคือความชัดเจนของข้อมูลเก่ียวกับ

ขัน้ตอนการสมคัร (  = 4.69) และระยะเวลาในการตดิตอ่กบัพนกังาน (  = 4.47) ตามล าดบั 

       ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อด้านลักษณะทาง

กายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (  = 4.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความพึงพอใจระดับมากท่ีสุด  ได้แก่  ภายในสถานท่ีออกก าลังกายมีอากาศถ่ายเทสะดวก               

(  = 4.98) รองลงมาคือมีการจัดเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไม่แน่นจนเกินไป ดูแล้วสบายตา              

(  = 4.89) และความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย (  = 4.44) ตามล าดบั 

 
 ส่วนที่  3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ  

 ความถี่ในการใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการ

ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ เฉล่ียประมาณ 4.20 หรือประมาณ 4 ครัง้

ตอ่สปัดาห์ โดยความถ่ีในการใช้บริการต ่าสดุคือ 2 ครัง้ตอ่สปัดาห์ และสงูสดุ 7 ครัง้ตอ่สปัดาห์ 

 ระยะเวลาในการใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลา

ในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ  เฉล่ียประมาณ 1.44 ชัว่โมงตอ่ครัง้ 

โดยระยะเวลาในการใช้บริการต ่าสดุคือ 1 ชัว่โมงตอ่ครัง้ และสงูสดุ 3 ชัว่โมงตอ่ครัง้ 

 ช่วงเวลาในการใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการด้าน

ช่วงเวลาท่ีสะดวกมาใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในช่วงเวลา 18.01-

22.00 น. คิดเป็นร้อยละ 55.30 รองลงมาคือช่วงเวลา 15.01-18.00 น. คิดเป็นร้อยละ 24.20 และ

ชว่งเวลา 6.00-9.00 น. มีจ านวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 8.00 ตามล าดบั 

 วันที่มาใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการด้านช่วงวนัท่ีมา

ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในวนัวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศกุร์) คิดเป็น

ร้อยละ 59.00 รองลงมาคือ วนัหยุดสุดสปัดาห์ (เสาร์ – อาทิตย์) คิดเป็นร้อยละ 26.20 และทุกวนั มี

จ านวน 59 คน คดิเป็นร้อยละ 14.80 ตามล าดบั  
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 ส่วนที่  4 การวิเคราะห์แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ 

 แนวโน้มพฤติกรรมในการต่ออายุสมาชิก ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัแนวโน้ม

ของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในการตอ่อายสุมาชิกอยู่ในระดบั

ตอ่อายสุมาชิกแนน่อนท่ีสดุ (  = 4.85) 

 แนวโน้มพฤติกรรมในการแนะน าเพื่อนมาใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

ระดบัแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ในการแนะน าเพ่ือน

มาใช้บริการอยูใ่นระดบัแนะน าตอ่แนน่อนท่ีสดุ (  = 4.45) 

  

 ส่วนที่ 5 การทดสอบสมมตฐิาน 

 1. การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์ กับแนวโน้มการใช้

บริการสถานออกก าลังย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

      1.1 การยอมรับสมมติฐาน (Sig. < 0.05) 

            1.1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศและสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการแตกตา่งกนั มีแนวโน้มใน

การใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก

แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

              1.1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศและสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการแตกต่างกัน มีแนวโน้ม

ในการใช้บริการสถานออกก าลงักาย ยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมา

ใช้บริการแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

     1.2 การปฏิเสธสมมตฐิาน (Sig. > 0.05) 

            1.2.1 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน

แตกตา่งกนั มีแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้ม

ในการต่ออายุสมาชิกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงไม่เป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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            1.2.2 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน

แตกตา่งกนั มีแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้ม

ในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไป

ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

 2. การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับแนวโน้มการใช้

บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

    2.1 การยอมรับสมมตฐิาน (Sig. < 0.05) 

           2.1.1 สว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากรโดยรวม มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มใน

การใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯด้านแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           2.1.7 สว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากรโดยรวม มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มใน

การใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           2.1.8 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการโดยรวม มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯด้านแนวโน้มในการตอ่อายุ

สมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

                  2.1.9 ส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการต่อ

อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           เม่ือพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า  

          1) ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความทันสมัย ความปลอดภัย 

และมาตรฐานของอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกายมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้

บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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           2) ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ได้แก่ ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเม่ือ

เทียบกบับริการท่ีได้รับ คา่ธรรมเนียมแรกเข้า และ ช่องทางการช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เช่น บตัร

เครดิต หรือบญัชีธนาคาร มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 

0.05 ตามล าดบั จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           3) สว่นประสมทางการตลาดด้านราคา ได้แก่ ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเม่ือ

เทียบกับบริการท่ีได้รับ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           4) ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง และ

ท่ีตัง้ของสถานบริการ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 

0.05 ตามล าดบั จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

            5) ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง และ

ท่ีตัง้ของสถานบริการ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           6) ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การทดลองให้ใช้

บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           7) ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การทดลองให้ใช้

บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อนตดัสินใจเป็นสมาชิก มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงั

กายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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           8) ส่วนประสมทางการตลาดด้านบคุลากร ได้แก่ อธัยาศยัของพนกังาน การแตง่กาย

ของพนกังานมีความเหมาะสม ความเอาใจใส่ในการให้บริการ และความเสมอภาคในการให้บริการ มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั จึงเป็นไป

ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           9) ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ได้แก่ การแต่งกายของพนกังานมีความ

เหมาะสม ความเอาใจใส่ในการให้บริการ และความเสมอภาคในการให้บริการ มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 และ 0.05 ตามล าดับ จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           10) ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ได้แก่ ขัน้ตอนการสมัครสมาชิก 

ระยะเวลาในการติดต่อกับพนักงาน และความชัดเจนของข้อมูลเก่ียวกับขัน้ตอนการสมัคร  มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั จึงเป็นไป

ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

           11) ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ ได้แก่ ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก และ

ความชัดเจนของข้อมูลเก่ียวกับขัน้ตอนการสมคัร มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถาน

ออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

        12) ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ได้แก่  การจัดเรียงเคร่ือง

บริหารร่างกายไม่แน่นจนเกินไป ดแูล้วสบายตา ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย ความสะอาด

ของภาชนะ และอปุกรณ์ และความเหมาะสมของสถานท่ีส าหรับเปล่ียนเคร่ืองแตง่กายและห้องอาบน า้

มีความสมัพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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            13) ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ได้แก่  ความสะอาดของ

สถานท่ีออกก าลังกาย มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้     

 2.2 การปฏิเสธสมมตฐิาน (Sig. > 0.05) 

      2.2.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้ม

ในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้ม

ในการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

      2.2.3 สว่นประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการ

ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.4 สว่นประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวม ไมมี่ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการ

ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.5 ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีโดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มใน

การใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก อย่าง

มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ีโดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มใน

การใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการตอ่อายุ

สมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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       2.2.8 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.9 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการโดยรวม ไม่มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

       2.2.10 ส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม ไม่มีความสมัพนัธ์

กบัแนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

        

 3. การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการกับแนวโน้มการใช้
บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

     3.1 การยอมรับสมมตฐิาน (Sig. < 0.05) 

           3.1.1 พฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุ

สมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

          3.1.2 พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการใช้บริการ มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการอายุ

สมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

  3.2 การปฏิเสธสมมตฐิาน (Sig. > 0.05)  

              3.2.1 พฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพันธ์กับ

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 



159 
 

              3.2.2 พฤตกิรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการใช้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบั

แนวโน้มในการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการแนะน า

เพ่ือนมาใช้บริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

อภปิรายผลการวิจัย 

 จากผลการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้ บริโภคท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ สามารถสรุป

ประเดน็ส าคญัมาอภิปรายผลได้ดงันี ้

 การทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และประเภทของสมาชิก
แตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
แตกต่างกัน 

       ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 
กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก และแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศชายมี
คา่เฉล่ียมากกว่าเพศหญิง เพราะ เพศชายมีความสนใจในการออกก าลงักายมากกว่าเพศหญิง และ
เม่ือได้ออกก าลงักายแล้วส่วนใหญ่จะออกก าลงักายอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเห็นผลในการออกก าลงั
กาย จึงท าให้มีแนวโน้มมากกว่า โดยสอดคล้องกับทฤษฎีลักษณะประชากรศาสตร์ของพรทิพย์           
วรกิจโภคาทร (2529) ท่ีกล่าวไว้ว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Personal Characteristics) ท่ีจะ
สง่ผลกระทบตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค และส่งผลกระทบตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภคท่ีส าคญัๆ ได้แก่ เพศ 
อาย ุอาชีพ รายได้ และระดบัการศกึษา โดยด้านเพศ (Sex) มีงานวิจยัท่ีพิสจูน์วา่คณุลกัษณะบางอยา่ง
ของเพศชาย และเพศหญิงท่ีตา่งกนัจะส่งผลให้การส่ือสารของชายและหญิงแตกตา่งกนั เช่น การวิจยั
การชมภาพยนตร์โทรทศัน์ของเด็กวยัรุ่นพบว่า เด็กวยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรม
มากท่ีสดุ ส่วนเด็กวยัรุ่นหญิงสนใจภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มากท่ีสดุ และสอดคล้องกบัทฤษฎีลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของปรมะ สตะเวทิน (2533) ท่ีกล่าวไว้ว่า เพศท่ีแตกต่างกนัท าให้บุคคลมีพฤติกรรม
การติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ เพศหญิงมีแนวโน้มและมีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่า
เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านัน้  แต่มี
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ความต้องการจะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีให้เกิดขึน้จากการรับและสง่ขา่วสารนัน้ ด้วย (Will, Goldwater 
& Yates. 1980: P87; อ้างอิงจาก ปรมะ สตะเวทิน 2533: 112) นอกจากนีเ้พศหญิงและเพศชายมี
ความคดิ คา่นิยม และทศันคติท่ีแตกตา่งกนั เพราะวฒันธรรมและสงัคม จะเป็นตวัก าหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนสองเพศไว้ต่างกัน และสอดคล้องกับทฤษฎีแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคของเสรี 
วงษ์มณฑา (2542) ท่ีกล่าวไว้ว่า ความต้องการของแต่ละบุคคลนัน้มีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 
ดงันัน้แล้วแนวโน้มพฤตกิรรมในอนาคตก็อาจจะเปล่ียนแปลงไปด้วย จากท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า
ผู้หญิงและผู้ ชายมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการส่ือสารท่ีแตกต่างกัน มีค่านิยมและ
ทัศนคติ ท่ีแตกต่างกัน จึงส่งผลให้แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 
กรุงเทพมหานครฯ ในด้านการตอ่อายสุมาชิก และการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกตา่งกนั 
  ผู้บริโภคท่ีมีสถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการแตกตา่งกัน มีแนวโน้มของการใช้บริการสถาน
ออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มการต่ออายุสมาชิก และแนวโน้มในการ
แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดย GMM Fitness และ 
The Aspire Fitness มีแนวโน้มการต่ออายุสมาชิกสูงสุด เพราะ ฟิตเนสออกแบบทันสมยั เพ่ือรองรับ
คณุภาพชีวิตของคนรุ่นใหม่ ท่ีไม่มีความจ าเจในการออกก าลงักายรูปแบบเดิมๆสร้างสงัคมใหม่ท่ีเป็น
กันเอง เอาใจใส่ และหลีกเล่ียงความแออดั ภายใต้แนวคิดการออกก าลงักายท่ีเน้นความบนั เทิงและ
ความผ่อนคลาย เพ่ือช่วยเสริมสร้างสขุภาพกายและสขุภาพจิตท่ีดี ในขณะท่ี Fitness First มีแนวโน้ม
การแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการมากท่ีสุด เพราะ ในสถานออกก าลังกาย Fitness First มีการท าการ
ส่งเสริมการตลาดในเร่ืองของการให้สมาชิกแนะน าช่ือของเพ่ือนเพ่ือแลกกับ Bonus point หรือสะสม
เพ่ือแลกของรางวลั ท่ีเป็นแรงจงูใจและกระตุ้นการบอกตอ่ของสมาชิก ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีแนวโน้ม
พฤตกิรรมของผู้บริโภคของเสรี วงษ์มณฑา (2542) ท่ีกลา่วไว้ว่า แนวโน้มการกระท าหรือการตอบสนอง
ท่ีบคุคลได้รับอิทธิพลทัง้จากภายในและภายนอก ต่อความต้องการของแต่ละบุคคล แนวโน้มของการ
เปล่ียนแปลงเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestlye) ผู้บริโภคต้องการการได้รับการยอมรับจากกลุ่ม 
(Sense of belonging) เน่ืองจากคนยคุนีมี้ความเหงา เม่ือเหงาก็รู้สกึวา่ตวัเองถกูแยกกลุ่ม จงึพยายาม
ดิน้ร้นท่ีจะเข้าไปอยู่ในกลุ่ม โดยการแสดงออกมาด้วยการใช้สินค้าท่ีสะท้อนวัฒนธรรมของกลุ่ม 
เน่ืองจากสถานออกก าลงักายมีรูปแบบท่ีแตกตา่งกนั มีภาพลกัษณ์ท่ีบง่บอกถึงรูปแบบการใช้ชีวิตของ
ผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน จึงท าให้ให้การ  บริการของแต่ละท่ีแตกต่างกันไป ดงันัน้หากผู้บริโภคเลือกใช้
บริการสถานออกก าลงักายท่ีแตกต่างกัน จึงมีแนวโน้มท่ีท าให้เกิดความพึงพอใจท่ีแตกต่างกัน ท าให้
แนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก และการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกตา่งกนั 

 ผู้บริโภคท่ีมีอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกัน มี
แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการต่อ
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อายสุมาชิก และแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการไม่แตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ เพราะการตดัสินใจในการสมัครสมาชิก หรือการ
แนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่นัน้ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพและรายได้เฉล่ียตอ่เดือน ไม่ได้
ส่งผลตอ่การตดัสินใจ แต่เป็นการให้บริการของทางสถานออกก าลงักาย การตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคมากกว่าท่ีจะท าให้แนวโน้มการต่ออายสุมาชิกหรือการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการแตกตา่ง
กัน โดยสอดคล้องกับทฤษฎีแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคของเสรี วงษ์มณฑา (2542) ท่ีกล่าวว่า
เพราะคนยุคใหม่ใส่ใจสุขภาพมากขึน้  สนใจในการพัฒนาความสามารถเชิงกายภาพ (Physical 
ability) มากขึน้ เป็นยคุท่ีผู้บริโภคตอ่สู้กบัความชรา ไม่วา่ผู้บริโภคจะอายเุท่าไหร่ อยู่ในสถานภาพไหน 
ระดบัการศกึษาได้ หรือแม้รายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากน้อยแคไ่หน แตเ่ร่ืองของการรักษาสขุภาพ การออก
ก าลงักายก าลงัเป็นกระแสนิยม และอาจเน่ืองมาจากการวิจยัครัง้นีผู้้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
วยัท างาน จบการศกึษาระดบัปริญญาตรี ซึ่งมีการยอมรับข้อมลูขา่วสารตา่งๆ ท่ีได้รับรวมทัง้การรับรู้ใน
คณุประโยชน์ของการออกก าลงักาย และทราบถึงโทษของการออกก าลงักายผิดวิธี ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะ
กระแสของการดแูลรักษาสขุภาพ และธรรมชาตแิวดล้อม เป็นประเด็นส าคญัท่ีคนทัง้โลกให้ความสนใจ 
และอาจเน่ืองมาจากในการตอ่อายสุมาชิก และการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเป็นการกระท าท่ีส่งผลมา
จากการท่ีผู้บริโภคได้รับการบริการจากสถานออกก าลงักาย แล้วมีความพึงพอใจและเน่ืองจากทกุช่วง
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน อาชีพ ถึงแม้จะมีความแตกตา่งกนั แตท่าง
สถานออกก าลงักายนัน้จะมีการให้บริการท่ีมีมาตรฐานตามท่ีก าหนดไว้ ผู้บริโภคจะได้รับการบริการท่ี
เท่าเทียมกนั ดงันัน้จึงท าให้มีแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก และแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ
ไมแ่ตกตา่งกนั และสอดคล้องกบังานวิจยัของนายศิริไพโรจน์ กรีพนัธ์ และคณะ (2449) ซึง่งานวิจยัครัง้
นีมี้จดุมุ่งหมายเพ่ือศกึษาทศันคติในการออกก าลงักายด้วยการเล่นฟิตเนสของคนในกรุงเทพมหานคร 
โดยศึกษาเฉพาะผู้ เล่นฟิตเนสในเขตลาดพร้าว – บางกะปิ พบว่าผู้ บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกัน มี
ทัศนคติต่อการใช้บริการฟิตเนสออกก าลังกายไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของอษุา อศัวอารักษ์ (2550) ซึ่งการวิจยัครัง้นีมี้ความมุ่งหมาย เพ่ือศกึษาปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลังกาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส 
พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรม
การตดัสินใจในด้านสมคัรเป็นสมาชิก, ด้านแนะน า/บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืน และด้านแนวโน้มการใช้บริการไม่
แตกตา่งกนั       
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 สมมติฐานที่  2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านสถานที่  ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
กายภาพ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 
กรุงเทพมหานครฯ 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านด้านบุคลากร มี

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้าน

แนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก และแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ  โดยส่วนประสมทาง

การตลาดด้านบคุลากร มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก เป็นไปในทิศทางเดียวกนัใน

ระดบัค่อนข้างต ่า และมีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเป็นไปในทิศทาง

เดียวกนัในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีความพึงพอใจตอ่

สว่นประสมทางการตลาดด้านบคุลากรเพิ่มมากขึน้ จะมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบั

คอ่นข้างต ่า และแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า จึงเป็นไปตามสมมตฐิานท่ี

ก าหนดไว้ เพราะ บุคลากรถือเป็นหน้าตาเป็นภาพลกัษณ์ขององค์กร การให้บริการของบุคลากรของ

สถานออกก าลงักายเป็นสิ่งส าคญั หากมีการแตง่ตวัท่ีสภุาพ มีการเอาใจใส่ให้บริการท่ีเสมอภาค ท าให้

ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจในการใช้บริการ ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบนัหากตนเองได้รับสิ่งดีๆก็จะมีการ

บอกตอ่กนั รวมถึงหากได้รับบริการท่ีไม่ดีก็จะมีการบอกตอ่เช่นกนั หากมีการอบรมพนกังานให้บริการ

เป็นอยา่งดี จะสร้างความประทบัใจแก่ผู้บริโภค และสามารถสร้างความผกูผนัระหวา่งสถานออกก าลงั

กานและผู้บริโภคได้ ดงันัน้หากทางสถานออกก าลงักายมีบคุลากรท่ีคอยดแูล และสร้างความพงึพอใจ

ให้แก่ลกูค้ามากขึน้ ก็จะยิ่งท าให้เกิดแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกในอนาคตและ ท าให้เกิดการแนะน า

และบอกตอ่เพ่ือนมาใช้บริการเพิ่มมากขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎีของกฤษณา รัตนพฤกษ์ (2545) ได้

กล่าวถึง คนหรือบคุลากร (People) คือ ผู้ ท่ีเก่ียวข้องทัง้หมดในการน าเสนอบริการ ซึ่งมีอิทธิพลตอ่การ

รับรู้ของลูกค้า ได้แก่ พนกังานผู้ ให้บริการ และลูกค้า ในระบบการตลาดบริการนอกจากนีบุ้คลิกภาพ 

ทศันคติ และพฤติกรรมของพนักงานย่อมมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในบริการของลูกค้า  เน่ืองมาจากการ

ให้บริการของบุคลากรของสถานออกก าลังกายเป็นสิ่งส าคัญ โดยบุคลากรถือเป็นหน้าตาเป็น

ภาพลกัษณ์ขององค์กร การแต่งกาย อธัยาศยัและการให้บริการอย่างเสมอภาคของพนกังานเป็นสิ่ง

ส าคญัท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค เป็นการท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าได้รับการบริการท่ีเป็นพิเศษ 

เพราะพฤติกรรมของพนกังานย่อมมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในการบริการของผู้บริโภค หากมีการอบรม
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พนักงานให้บริการเป็นอย่างดี จะสร้างความประทับใจแก่ผู้ บริโภค และสามารถสร้างความผูกผัน

ระหว่างสถานออกก าลังกายและผู้บริโภคได้ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจในการใช้บริการ ซึ่ง

ผู้บริโภคในปัจจบุนัหากตนเองได้รับสิ่งดีๆก็จะมีการบอกตอ่กนั รวมถึงหากได้รับบริการท่ีไมดี่ก็จะมีการ

บอกตอ่เชน่กนั ดงันัน้หากทางสถานออกก าลงักายมีบคุลากรท่ีคอยดแูล และสร้างความพงึพอใจให้แก่

ลูกค้ามากขึน้ และท าให้เกิดแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิกในอนาคตเพิ่มมากขึน้ ส่งผลให้มีการใช้

บริการซ า้และการแนะน าตอ่แก่บคุคลอ่ืน และสอดคล้องกบังานวิจยัศิริวรรณ เจริญชยัวาณิชย์ (2548) 

ซึ่งงานวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการใช้บริการ และแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของสถานออกก าลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท 

พบว่า ด้านบคุลากรมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่ามาก และสอดคล้องกบังานวิจยัของอษุา อศัวอารักษ์ 

(2550) ซึ่งการวิจยัครัง้นีมี้ความมุ่งหมาย เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการแนวโน้มพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส พบว่า ทศันคติด้านบคุลากรมีความสมัพนัธ์

กับแนวโน้มด้านการสมัครสมาชิก ด้านแนะน า/บอกต่อให้ผู้ อ่ืนเป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดบัสูง 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของการใช้บริการ

สถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก โดยส่วนประสม

ทางการตลาดกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก เป็นไปในทิศทางเดียวกนั

ในระดบัต ่า อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กล่าวคือ หากผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อส่วน

ประสมทางการตลาดด้านกระบวนการเพิ่มมากขึน้ จะมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบั

ต ่า จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีก าหนดไว้ เพราะ ด้านกระบวนการในการให้บริการเป็นสิ่งส าคญั ต้องท า

ให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจท่ีได้รับ ขัน้ตอนทุกอย่างต้องมีระบบและกระบวนการท่ีสามารถดูแล

ลูกค้าได้อย่างราบร่ืน หากองค์กรมีระบบและกระบวนการให้บริการท่ีดี รวดเร็ว ถูกต้อง จะท าให้

ผู้บริโภคเกิดความประทับใจท่ีได้รับบริการท่ีถูกต้อง รวดเร็ว จะส่งผลให้เกิดแนวโน้มในการต่ออายุ

สมาชิกในอนาคต ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของกฤษณา รัตนพฤกษ์ (2545) ได้กล่าวถึง กระบวนการ 

(Process) หมายถึง ระเบียบวิธี กลไก และการเคล่ือนย้าย ของกิจกรรมซึ่งเกิดขึน้ทัง้ในระบบการ

น าเสนอและระบบปฏิบตัิงานบริการ เพ่ือให้การท างานของกระบวนการเป็นไปโดยราบร่ืนสามารถ
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ตอบสนองความต้องการตามคณุภาพท่ีลูกค้าคาดหวงัได้ และสอดคล้องกับทฤษฎีของชยัสมพล ชาว

ประเสริฐ (2552: 63-83) ท่ีกล่าวว่า  กระบวนการให้บริการ ต้องอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือ

อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีทันสมยัในการท าให้เกดกระบวนการท่ีจะสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ 

เน่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัประกอบด้วยขัน้ตอนหลายขัน้ตอน ได้แก่ การต้อนรับ การสอบถาม

ข้อมลูเบือ้งต้น การให้บริการตามความต้องการ การช าระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแตล่ะขัน้ตอนจะต้องมีการ

ประสานงานเช่ือมโยงกันเป็นอย่างดี หากมีขัดตอนใดไม่ดีหรือติดขัด ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความไม่

ประทบัใจในบริการนัน้ ทัง้นีอ้าจเน่ืองมาจาก ด้านกระบวนการในการให้บริการเป็นสิ่งส าคญั ต้องท าให้

ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจท่ีได้รับ ขัน้ตอนทุกอย่างต้องมีระบบและกระบวนการท่ีสามารถดแูลลูกค้า

ได้อยา่งราบร่ืน หากองค์กรมีระบบและกระบวนการให้บริการท่ีดี รวดเร็ว ถกูต้อง จะท าให้ผู้บริโภคเกิด

ความประทบัใจและส่งผลให้เกิดแนวโน้มในการต่ออายสุมาชิกในอนาคต และสอดคล้องกับงานวิจยั

ของศิริวรรณ เจริญชัยวาณิชย์ (2548) ซึ่งงานวิจยัครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการใช้บริการ และแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของ

สถานออกก าลงักาย ฟิตเนส เฟิรส์ท พบว่า ด้านบุคลากรมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ 

อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต ่ามาก 

 และส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มของ
การใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ ด้านแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก โดย
สว่นประสามทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก 
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ หากผู้บริโภคมี
ความพงึพอใจตอ่สว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพเพิ่มมากขึน้ จะมีแนวโน้มในการ
ตอ่อายุสมาชิกเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีก าหนดไว้ เพราะ สภาพแวดล้อมภายใน
ของสถานออกก าลงักายเป็นสิ่งส าคญัอย่างหนึ่งในการสร้างความพึงพอใจของผู้บริโภค การจดัเรียง
อุปกรณ์ออกก าลังกายให้ไม่แน่นจนเกินไปจนท าให้ผู้ บริโภคใช้บริการล าบาก ท าให้ผู้ บริโภค
สะดวกสบายในการใช้อปุกรณ์ ความสะอาดของสถานออกก าลงักาย และภาชนะ และอุปกรณ์ตา่งๆ 
ความสะอาดเรียบร้อยของห้องอาบน า้และมีเพียงพอส าหรับผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ ถ้าสถานออกก าลงั
กายท าให้ผู้บริโภคพอใจในลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีได้ จะท าให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มในการต่อ
อายุสมาชิกต่อได้ ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของสิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2551: 36-37) กล่าวว่า เน่ืองจากสินค้า
บริการเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคไม่สามารถเห็นได้ก่อนการตดัสินใจบริโภค จึงเกิดความรู้สึกไม่มั่นใจว่า
บริการนัน้จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้หรือไม่ ดงันัน้จึงต้องพึงสิงท่ีปรากฏทาง
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กายภาพ ซึ่งเป็นส่วนของผลิตภัณฑ์บริการท่ีผู้บริโภคสามารถมองเห็นได้และใช้ในการตดัสินใจ ได้แก่ 
บรรจภุณัฑ์ เว็บไซด์ของบริษัท เอกสารของบริษัท ปา้ยโฆษณา เคร่ืองแบบพนกังาน อาคาร สถานท่ีตัง้ 
เป็นต้น สิ่งเหล่านีล้้วนมีผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค ธุรกิจบางประเภทใช้ลกัษณะทางกายภาพอย่าง
มากในการส่ือสารกบัผู้บริโภค เช่น สถานท่ีท่องเท่ียว รีสอร์ท โรงแรม เป็นต้น และทฤษฎีของชยัสมพล 
ชาวประเสริฐ (2552: 63-83) กล่าวว่า สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ 
เคร่ืองมือและอุปกรณ์ เช่น คอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแตง่สถานท่ี  ลาน
จอดรถ ห้องน า้ ปา้ยประชาสมัพนัธ์ สิ่งตา่งๆเหล่านี ้เป็นสิ่งท่ีลกูค้าใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคณุภาพของ
การให้บริการ กล่าวคือ ลูกค้าจะอาศยัสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ่งในการเลือกใช้บริการ 
ดงันัน้สิ่งแวดล้อมทางกายภาพยิ่งดหูรูหราเท่าไหร่ ลกูค้าก็จะคิดว่าบริการน่าจะมีคณุภาพตามไปด้วย 
อาจเน่ืองมาจากการจัดเรียงอุปกรณ์ออกก าลังกายให้ไม่แน่นจนเกินไปจนท าให้ผู้บริโภคใช้บริการ
ล าบาก รวมถึงความสะอาดเรียบร้อยของห้องอาบน า้ หากท าให้ผู้ บริโภคสะดวกสบายในการใช้
อุปกรณ์ สามารถใช้อุปกรณ์ได้ง่าย ไม่รบกวนผู้ อ่ืน รวมถึงการใช้ห้องอาบน า้ มีเพียงพอและสะอาด
เรียบร้อย ด้านความสะอาดของสถานออกก าลงักาย และภาชนะ และอุปกรณ์ตา่งๆ ถือเป็นสิ่งส าคญั
ของการให้บริการ หากสถานออกก าลงักายท าให้สถานท่ีและอปุกรณ์ตา่งๆมีความสะอาดอยูส่ม ่าเสมอ 
ลกัษณะทางกายภาพของทางสถานออกก าลงักาย เช่น การถ่ายเทของอากาศ การจดัเรียงอปุกรณ์ออ
ก าลงักาย ความสะอาดของสถานท่ี ภาชนะ และอปุกรณ์ออกก าลงักายสิ่งเหลา่นีก็้จะมีผลตอ่ความพึง
พอใจของผู้บริโภคและส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในอนาคต การท่ีผู้บริโภคได้รับบริการท่ีดี มี
ความพงึพอใจจะมีผลตอ่การตอ่อายสุมาชิกของผู้บริโภคได้ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของของอษุา อศัว
อารักษ์ (2550) ซึ่งการวิจยัครัง้นีมี้ความมุง่หมาย เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การแนวโน้มพฤตกิรรม
การตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักาย จีเอ็มเอ็ม ฟิตเนส พบวา่ ทศันคติด้านลกัษณะทางกายภาพ
มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มด้านการสมคัรสมาชิก ด้านแนะน า/บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืนเป็นไปในทิศทางเดียวกนั
ในระดบัสูง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผลท่ีกล่าวมาจะสอดคล้องกบัทฤษฎีความพึง
พอใจของชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) ได้ให้ความหมายความพอใจของลกูค้าวา่ เป็นเปา้หมายทาง
การตลาดท่ีมีความส าคญัท่ีทกุธุรกิจท่ีให้บริการต้องบรรลุไปให้ได้ เน่ืองจากความพึงพอใจของลูกค้า
นัน้จะน ามาซึ่งการให้บริการซ า้ ความจงรักภักดี และการแนะน าให้ผู้ อ่ืนทราบต่อไป อย่างไรก็ตาม 
แม้ว่าลูกค้าจะพอใจการบริการ แต่ก็ไม่จ าเป็นว่าเขาจะต้องอยู่กับธุรกิจนัน้ตลอดไป ลูกค้าอาจจะ
เปล่ียนไปเป็นลูกค้าของคู่แข่งก็ได้ เน่ืองจากมีความต้องการท่ีจะทดลองใช้บริการใหม่ๆ หรือคู่แข่งมี
ราคาท่ีถกูกว่าจากการได้รับการส่งเสริมการขาย หรืออาจจะมาจากสาเหตอ่ืุนๆ เช่น รายได้ลดลง การ
ย้ายถ่ินฐานท าให้การเดินทางไม่สะดวก ลกูค้าจึงเปล่ียนไปใช้บริการท่ีอยู่ใกล้มากกว่าดงันัน้การท าให้
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ผู้บริโภคพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาดในทกุๆด้านจะน ามาซึง่การให้บริการซ า้ ความจงรักภกัดี 
และการแนะน าให้ผู้ อ่ืนทราบตอ่ไป 
 
           สมมติฐานที่  3 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับแนวโน้ม
ของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ และ
พฤติกรรมการใช้บริการด้านระยะเวลาในการใช้บริการ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการต่ออายุ
สมาชิก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตท่ีระดับ 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีก าหนดไว้ เพราะหาก
ผู้บริโภคมีความถ่ีในการใช้บริการมาก มีการท าซ า้ๆบ่อยจนท าให้เกิดเป็นกิจวตัรประจ าวนั ท าให้เกิด
พฤติกรรมหนึ่งขึน้มา ก็จะมีผลต่อการต่ออายุสมาชิกในอนาคต ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีพฤติกรรม
ภายหลังการซือ้ของ Kotler (2000: 281-282) กล่าวว่า พฤติกรรมหลังการซือ้ของผู้ บริโภคจะเป็น
ขัน้ตอนสุด ท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ซื อ้  ( Stages of the buying decision process)  ซึ่ ง
ประกอบด้วย การตระหนักถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และ
พฤติกรรมหลงัการซือ้ โดยหลงัจากซือ้ผลิตภัณฑ์มาแล้ว ผู้บริโภคจะมีระดบัความพึงพอใจหรือไม่พึง
พอใจตามระดบัประสบการณ์ ถ้าผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัก็จะเกิดความผิดหวงั แตห่ากตรง
กบัความคาดหวงัก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และถ้าหากเกินความคาดหวงัของผู้บริโภค ก็จะเกิดความ
พอใจยิ่งขึน้ ความรู้สึกเหลา่นี ้จะสร้างความแตกตา่งในแง่ท่ีว่า ผู้บริโภคจะกลบัมาซือ้สินค้าใหม ่และจะ
พดูถึงผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับคุคลอ่ืนตอ่ไปหรือไม่ ผู้บริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงัของ
ตนตามข่าวสารท่ีได้รับจากพนักงานขาย เพ่ือน และแหล่งข้อมูลข่าวสารอ่ืนๆ หากความแตกต่าง
ระหว่างความคาดหวงัและการกระท าของผลิตภณัฑ์หา่งกนัมากเทา่ไหร่ ผู้บริโภคบางคนจะรู้สกึผิดหวงั 
หากผลิตภัณฑ์นัน้ไม่สมบูรณ์ ซึ่งจะท าให้ผู้ บริโภครู้สึกไม่พอใจ ในขณะท่ีผู้บริโภคบางรายอาจลด
ช่องว่างดงักล่าวลงและรู้สึกไม่พอใจน้อยลง และสอดคล้องกับงานวิจัยของของศิริวรรณ เจริญชัย
วาณิชย์ (2548) ซึ่งงานวิจยัครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด พฤติกรรมการใช้บริการ และแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตของสถานออกก าลงักาย ฟิต
เนส เฟิรส์ท พบว่า พฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้บริการ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการ
ตอ่อายุสมาชิกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกันในระดบั
คอ่นข้างต ่า และการแนะน าสมาชิกมาใหม ่อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่ามาก 
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ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

 จากการวิจัย พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีความสมัพนัธ์กับ
แนวโน้มการใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ ผู้ วิจยัมีข้อเสนอแนะเพ่ือเป็น
แนวทางในการเนินงานดงันี ้

 1. ด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 กลุ่มผู้ ใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯท่ีได้จากการวิจยัครัง้นี ้คือ 
ผู้ ใช้บริการส่วนใหญ่ท่ีมีแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิกส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยใช้บริการสถานออก
ก าลงักายท่ี Fitness First และ The Aspire Station และแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย โดยใช้บริการสถานออกก าลังกายท่ี Fitness First และ True Fitness ดังนัน้ 
ผู้ประกอบการหรือนกัการตลาด ควรท าการศึกษาถึงแนวทางการตลาด การให้บริการของสถานออก
ก าลงักายท่ีเน้นไปทางเพศชายมากขึน้ รักษากลุม่เปา้หมายสว่นใหญ่ให้ด ารงอยู ่โดยการสร้างความพึง
พอใจสูงสุดกับกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่นี ้ในขณะเดียวกันผู้ ประกอบการหรือนักการตลาด ควรจะ
วางแผนและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด พฒันาให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากปัจจุบนั
ผู้ชายหนัมาให้ความใส่ใจกบัสขุภาพร่างกาย รูปร่าง ความสวยงามมากขึน้และยงัมีก าลงัในการใช้และ
จ่ายคา่บริการ ควรมีกลยุทธ์การตลาดท่ีคอ่ยกระตุ้นให้มาใช้บริการเพิ่มมากขึน้ ทัง้นีป้ริมาณเพศหญิง
ท่ีมาใช้บริการก็มีความใกล้เคียงกนั ก็ควรให้ความส าคญักบักลุ่มนีเ้ช่นกนัท่ี เน่ืองจากกลุ่มเปา้หมายท่ี
เป็นเพศหญิงนัน้ มีความสนใจในการใช้บริการสถานออกก าลงักาย ไมน้่อยกวา่เพศชาย 

  ดงันัน้ผู้บริหารบริการสถานออกก าลงักายควรน าข้อมลูของกลุ่มเป้าหมายผู้ ใช้บริการส่วน
ใหญ่น าไปจัดให้มีการท าโปรโมชั่นหรือ ให้สิทธิพิเศษส าหรับสมาชิกเฉพาะผู้ ชายเพ่ือให้เพศชาย มี

พฤติกรรมในการตดัสินใจใช้บริการสถานออกก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯเพราะเน่ืองจาก

การศึกษางานวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นเพศชาย มีแนวโน้มในการในการใช้บริการสถานออก

ก าลงักายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯด่นการต่ออายุสมาชิกและแนวโน้มในการแนะน าเพ่ือนมาใช้

บริการน้อยกว่าเพศหญิง ดงันัน้ผู้ประกอบการหรือนักการตลาด ควรจะมีการส่งเสริมทางการตลาด

ทางด้านกลุ่มเปา้หมายท่ีเป็นเพศชาย เพิ่มขึน้เพ่ือท าให้เกิดความจงรักภกัดีในการใช้บริการ และส่งผล

ท าให้มีการใช้บริการตอ่ไป ส่วนกลุ่มเปา้หมายท่ีเป็นเพศหญิง ให้ผู้ประกอบการหรือนกัการตลาด สร้าง

การบริการสูงสุดเพ่ือเสริมสร้างความพึงพอใจให้กับกลุ่มเป็นหมายท่ี เป็นเพศหญิง ท าให้เกิดความ

จงรักภกัดีในการใช้บริการ และสง่ผลท าให้มีการใช้บริการตอ่ไป 
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 2. ด้านสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

     ด้านบุคลากร ผู้บริหารสถานออกก าลังกายควรมีการฝึกอบรมพนักงานอยู่เป็นประจ า 

อยา่งตอ่เน่ือง เฉพาะด้าน เช่น ผู้ ท่ีให้บริการด้านการบริหารร่างกาย ผู้ ท่ีให้บริการด้านการต้อนรับ มีการ

จดัคอร์สฝึกอบรมพนกังานในแผนกตา่ง และท่ีส าคญัควรมีการปลกูฝังพนกังานทกุคนให้มีใจรักในการ

บริการ (Service Mind) โดยสถานออกก าลังกายควรมีระบบท่ีดีในการคัดเลือกพนักงานเข้ามา

ให้บริการ ต้องผ่านการทดสอบตามมาตรฐานท่ีทางฟิตเนสได้ก าหนดไว้ ก าหนดหน้าท่ีให้เหมาะสมกบั

ความสามารถ โดยผลวิจยัพบวา่ ด้านบคุลากร มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการต ่า 

     ด้านกระบวนการ ผู้บริหารสถานออกก าลงัการ ควรมีการจดัระบบสารสนเทศใหม่ๆมาใช้

ในการจดัเก็บข้อมลู การเรียกดขู้อมลูให้ง่ายขึน้ และรวดเร็วยิ่งขึน้ โดยให้ลกูค้ากรอกข้อมลูเพียงแคค่รัง้

เดียว ขัน้ตอนเดียว ไม่ต้องเสียเวลาหลายครัง้ โดยผลวิจยัพบว่า ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กับ

แนวโน้มการใช้บริการต ่า 

     ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้บริหารสถานออกก าลังกายต้องมีการปรับเปล่ียนตกแต่ง

สถานท่ีภายในให้ไม่มีความจ าเจ เช่น มีการปรับเปล่ียนรูปร่างท่ีติดผนัง เปล่ียนสีโทนห้อง เพิ่มเติม

เฟอร์นิเจอร์ใหม่ๆ ให้ผู้ ใช้บริการรู้สึกถึงความแปลกใหม่ ทนัสมยัอยู่เสมอ หรือมีการจดัโซนพิเศษใหม่ๆ

ส าหรับพกัผ่อน หรือท ากิจกรรมอ่ืนๆระหว่างพกัจากการออกก าลงักาย โดยผลวิจยัพบว่า ด้านลกัษณะ

ทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการใช้บริการต ่า 

 ด้านสถานท่ี ผู้บริหารควรมีการจดัสถานท่ีจดัจ าหน่ายในปัจจบุนัมีความสอดคล้องกบัความ

ต้องการของผู้ บริโภค คือ อยู่ติดกับ BTS MRT และอยู่ในบริเวณห้างสรรพสินค้า ซึ่ง มีความ

สะดวกสบายในการเดนิทาง และสถานท่ีจอดรถเพียงพอ แตอ่าจจะมีการเสริมด้านบริการโดยติดตอ่กบั

ทางห้างเพื่อจดัพืน้ท่ีจอดรถเฉพาะให้ส าหรับลกูค้าท่ีมาออกก าลงักายท่ีฟิตเนส 

 ด้านราคา ผู้บริหารสถานออกก าลงักายควรจะมีการตัง้ราคาให้คุ้มค่ากับการให้บริการ ให้

ลูกค้ารูสึกคุ้มค่า ราคาได้มาตรฐาน ผู้บริโภคจะเลือกราคาตามตลาด ทัง้นีจ้ะพิจารณาเปรียบเทียบ

คณุคา่ของผลิตภณัฑ์ตามคณุภาพโดยรวม จะต้องมีความคุ้มคา่กบัเงินท่ีได้จา่ยไป 

 ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บริหารสถานออกก าลงักายควรจะมีการเลือกสรรอปุกรณ์ออกก าลงักายท่ีมี

คณุภาพ ได้มาตรฐาน และหลากหลายชนิดและมีจ านวนเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า จาก
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ผลการวิจยัพบว่า สถานออกก าลงักายมีการจดัอปุกรณ์ส าหรับการออกก าลงักายได้เป็นท่ีน่าพอใจอยู่

แล้ว แตท่ัง้นีต้้องรักษาซึ่งมาตรฐานของอปุกรณ์ให้มีความปลอดภยัอย่างสม ่าเสมอ และยงัต้องมีการ

พฒันาตอ่ไป พยายามหาสิ่งใหม่ๆทัง้อปุกรณ์ คอร์สการออกก าลงักายท่ีทนัสมยั ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม มา

ให้บริการแก่ผู้ใช้บริการ ทัง้นีย้งัคงต้องตดิตามความเคล่ือนไหวของคูแ่ขง่ในตลาดเพ่ือให้ยงัคงสามารถ

แขง่ขนัได้ และเพ่ือชว่งชิงความได้เปรียบจากการแขง่ขนั 

     ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริหารสถานออกก าลงักายควรมีการพัฒนาและปรับปรุง

การส่งเสริมการตลาดให้ตอบสนองและกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคอยู่เสมอ เพราะปัจจุบนัธุรกิจ

ฟิตเนสมีการเจริญเติบโตและแข่งขันกันรุนแรงมากขึน้ ดังนัน้ทางสถานออกก าลังกายย่านอโศก 

กรุงเทพมหานครฯจึงควรมีการจดัท าการส่งเสริมการตลาดออกมาอย่างต่อเน่ือง โดยใช้กลยุทธ์ดาร

ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ (Intergrated Marketing Communication) มีการจดัคอร์สออกก าลงั

กายใหม่ๆ  โดยเชิญผู้ เช่ียวชาญมาเปิดแถลงข่าว เชิญโค้ชผู้สอนท่ีมีช่ือเสียงมาท าการฝึกสอน และมีการ

ท าโฆษณาในส่ือตา่งๆ 

 3. ด้านพฤตกิรรมการออกก าลงักาย 

      ผู้บริหารสถานออกก าลงักายควรมีคอร์สการออกลงักายจ านวนท่ีหลากลายให้แก่ผู้ ใช้ให้ได้
เลือกมากขึน้ เพราะเป็นช่วงท่ีเลิกงานแล้วมาออกก าลงักายตอ่ ควรมีการจดักิจกรรมหลายประเภทให้
ผู้ใช้บริการเลือกใช้ มีการจดัสถานท่ีให้ใช้บริการได้สะดวก ห้องน า้ควรมีการรักษาความสะอาดอยู่เสมอ
เพราะมีคนใช้เป็นจ านวนมาก และควรมีการประชาสมัพนัธ์เพิ่มเก่ียวกบัการให้ค าแนะน า/ปรึกษาเร่ือง
การบริหารร่างกาย การดแูลสขุภาพ อยา่งใกล้ชิดกบัสมาชิก เพราะผู้ ท่ีเคยออกก าลงักาย และผู้ ท่ีสนใจ
ท่ีจะออกก าลงักาย ส่วนใหญ่อาจเป็นผู้ ท่ีไม่มีความรู้เร่ืองการบริหารร่างกายท่ีถกูต้อง และประโยชน์ท่ี
จะได้รับ หากเราสามารถท าให้ผู้บริโภคมาใช้บริการบอ่ยขึน้ หรือใช้ระยะเวลาในการใช้บริการมากขึน้ ก็
จะส่งผลต่อการต่ออายุสมาชิกในอนาคต ซึ่งผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้บริการด้านความถ่ีในการใช้
บริการ และระยะเวลาในการใช้บริการ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มในการตอ่อายสุมาชิก โดยจะเห็นได้
วา่ส่วนมากมีความถ่ีในการใช้บริการเฉล่ียประมาณ 4 ครัง้ตอ่สปัดาห์ ระยะเวลาในการใช้บริการเฉล่ีย
ประมาณ 2.45 ชัว่โมงตอ่ครัง้ ใช้บริการช่วงเวลา 18.01-22.00 น. มาใช้บริการในวนัธรรมดา (จนัทร์ – 
ศกุร์) ดงันัน้ในชว่งเวลานีท้างฟิตเนส 

 4.ด้านแนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก และการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ  
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    ทางสถานออกก าลงักายควรมีการจดัท าการส่งเสริมการขายโดยเน้นการท าการตลาดกับ
ลกูค้าเก่าท่ีมาใช้บริการ เพ่ือกระตุ้นการตดัสินใจของผู้ ใช้บริการ เช่น การลดราคา การให้สิทธิพิเศษ มี
ของก านลัให้กบัสมาชิกท่ีมีการตอ่อายุ ทัง้นี ้เพ่ือเป็นแรงจงูใจให้แก่ผู้ ใช้บริการรู้สึกว่า เงินท่ีจ่ายไปนัน้
คุ้มค่าขึน้ อาจมีการท าการส่งเสริมการตลาดเช่น การให้โบนสั ของรางวลัสะสม หรือการลดราคากับ
สมาชิกท่ีมีการแนะน าเพ่ือนให้มาใช้บริการ และสร้างความประทบัใจในการให้บริการซึ่งหากผู้บริโภค
ประทับใจก็จะมีการแนะน าต่อๆกันไป ผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคมีแนวโน้มในการต่ออายุสมาชิก
แนน่อน และมีการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการตอ่แนน่อน  

 

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครัง้ต่อไป  

 1. ศกึษาเร่ืองปัจจยัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ใช้บริการสถานออกก าลงักาย เพ่ือน าข้อมลู

ท่ีได้ไปใช้ในการต่อยอดทางธุรกิจ ในกรณีท่ีต้องการจะใช้กุ่มผู้บริโภคกลุ่มเดิมเป็นกลุ่มเปา้หมาย เช่น

ธุรกิจความสวยความงาม อาหารเสริม เป็นต้น ทัง้นีจ้ะเป็นการลดขัน้ตอนในการหาข้อมูลต่างๆของ

กลุม่เปา้หมาย  

 2. ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผู้ ใช้บริการในด้านแรงจูงใจทีมีผลต่อการเลือกใช้บริการสถาน
ออกก าลงักาย 

 3. การศึกษาถึงปัญหาท่ีพบในการใช้บริการ เพ่ือแนวทางแก้ไขปัญหาท่ีลูกค้าพบบ่อยมาก
ท่ีสุด และตอบสนองความต้องการและรักษาไว้ซึ่งการบริการท่ีดีซึ่งจะมีผลต่อผลการด าเนินงานและ
ความส าเร็จขององค์กรท่ีมากขึน้ 

 4. ผู้ ใช้บริการนัน้ มีความคาดหวังท่ีค่อนข้างสูงต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ดังนัน้
คณุสมบตัิทัง้ 5 ด้านนัน้อาจไม่ครอบคลมุถึงความต้องการหรือข้อบกพร่องของส่วนประสมการตลาด
บริการ จงึควรมีค าถามปลายเปิดเพ่ือให้ผู้ปกครองมีโอกาสแสดงความคิดเห็นเพิ่มเตมิ 
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แบบสอบถาม 

พฤตกิรรมการใช้บริการและความพงึพอใจของผู้บริโภคท่ีมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของการ
ใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤตกิรรมการใช้บริการและความพงึพอใจของผู้บริโภคที่มีความสัมพันธ์กับ
แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

 

 
ค าชีแ้จงเก่ียวกับแบบสอบถาม          

    แบบสอบถามฉบับนีไ้ด้จัดท าขึน้เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาของนิสิตปริญญาโท 
หลกัสตูรบริหารธุรกิจบณัฑิต คณะสงัคมศาสตร์ สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  วิทยา
เขตประสานมิตร โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของ
ผู้ บ ริ โภค ท่ี มีความสัมพัน ธ์กับแนวโ น้มของการใ ช้บ ริการสถานออกก าลังกาย ย่านอโศก 
กรุงเทพมหานครฯ”  แบบสอบถามนีมี้วตัถปุระสงค์ท่ีจะค้นคว้า รวบรวมข้อมลูเพื่อวิเคราะห์ผล  
    ผู้ วิจัยจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอให้ท่านอ่าน
แบบสอบถามอยา่งละเอียด และตอบค าถามทกุข้อให้ครบตามความเป็นจริง ทัง้นีผู้้ตอบแบบสอบถาม
จะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแตป่ระการใด ขอขอบพระคณุทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลา
ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง โดยผู้วิจยัจะเก็บข้อมลูของทา่นไว้เป็นความลบั  

     แบบสอบถามประกอบไปด้วย 4 สว่น ดงันี ้

             สว่นท่ี 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
             สว่นท่ี 2 ข้อมลูเก่ียวกบัความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบริการของสถานออกก าลงั
กายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
             สว่นท่ี 3 ข้อมลูเก่ียวกบัพฤตกิรรมในการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก 
กรุงเทพมหานครฯ 
             สว่นท่ี 4 แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลงักายยา่นอโศก กรุงเทพมหานครฯ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ในชอ่ง [   ] หน้าข้อความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมากท่ีสดุ 

1. เพศ 
                 [   ] ชาย                                                [   ] หญิง 

2. อาย ุ
                     [   ] 15 - 24 ปี                                  [   ] 25 - 34 ปี         

                     [   ] 35 - 44 ปี                                      [   ] 45 – 54 ปี 

  [   ] 55 ปีขึน้ไป    

3. สถานภาพ 
                     [   ] โสด       [   ] สมรส ไมมี่บตุร 

                     [   ] สมรส มีบตุร  [   ] หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ 

4. ระดบัการศกึษา 
                    [   ] ต ่ากวา่ปริญญาตรี                        [   ] ปริญญาตรี                 

                    [   ] สงูกวา่ปริญญาตรี                        [   ] อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ...............   

5. อาชีพ 
                   [   ] นกัเรียน/นกัศกึษา                            [   ] ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ           

                   [   ] พนกังานเอกชน                               [   ] ธุรกิจสว่นตวั    

 [   ] พอ่บ้าน/แมบ้่าน                               [   ] อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ...............                                                       
  

6. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
                  [   ] ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 15,000 บาท         [   ] 15,001-20,000 บาท 

                  [   ] 20,001-25,000 บาท                        [   ] 25,001-30,000 บาท 

                     [   ] ตัง้แต ่30,001 บาทขึน้ไป   
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7. สถานออกก าลงักายท่ีใช้บริการ 

  [   ] Fitness First  [   ] True Fitness 

  [   ] We Fitness  [   ] GMM Fitness Club 

  [   ] The Aspire Fitness  [   ] Pilates Station 

  [   ] Pilates Bangkok  [   ] The Balance Studio 

  [  ] อ่ืนๆ…….. 

 

ส่วนที่ 2 ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของสถานออกก าลังกาย       
ย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ในช่องท่ีตรงกบัความพงึพอใจของทา่นมากท่ีสดุ 

      

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด  
5 

มาก   
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย    
2 

น้อยที่สุด  
1  

ผลิตภณัฑ์ (Product)   

1. ความหลากหลายของบริการและอปุกรณ์ที่
สามารถรองรับตอ่ผู้มาใช้บริการ 

          

2. อปุกรณ์และเคร่ืองมือในการบริหารร่างกาย
ได้มาตรฐาน ทนัสมยั และมคีวามปลอดภยั 

          

3. อปุกรณ์การออกก าลงักายมีการติดค าแนะน า
และวิธีการใช้เป็นภาษาไทยและภาษาองักฤษ 
หรือเป็นรูปภาพท่ีเข้าใจง่าย 

          

4. การแนะน าของเจ้าหน้าที่เก่ียวกบัระยะเวลา
การบริหารร่างกาย การใช้อปุกรณ์และเคร่ืองมือ
ให้เหมาะสมกบัร่างกายของผู้ใช้บริการ 

          

5. มีอปุกรณ์อ านวยความสะดวกไว้บริการ เช่น 
ผ้าเช็ดตวั, แชมพ,ู สบู,่ ไดร์เป่าผม เป็นต้น 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด 
5 

มาก   
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย    
2 

น้อยที่สุด  
1  

ราคา (Price)   

6. การก าหนดราคาเป็นมาตรฐานเดียวกนัทกุ
สาขา 

          

7. ความเหมาะสมของอตัราคา่บริการเมื่อเทียบ
กบับริการท่ีได้รับ 

          

8. คา่ธรรมเนียมแรกเข้า           

9. ช่องทางการช าระคา่บริการท่ีหลากหลาย เช่น 
บตัรเครดติ หรือบญัชีธนาคาร 

          

ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place)           
10. ความสะดวกในการเดินทาง 

          

11. ที่ตัง้ของสถานบริการ 
          

12. ความปลอดภยัและสถานบริการมีที่จอดรถ
เพียงพอ           

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  

13. การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ทางแผน่พบั 
ใบปลวิ โฆษณาตามห้างสรรพสนิค้า และ
รายการวิทย ุ           

14. มีการทดลองให้ใช้บริการฟรี 1 ครัง้ ก่อน
ตดัสนิใจเป็นสมาชิก 

          

15. มีบริการเสริมร่วมกบัการใช้บริการสถาน
บริการ เช่น มีโปรแกรมการตรวจสขุภาพ, การ
สอนการใช้เคร่ืองเลน่ และวดั Body 
performance และการมpีersonal trainer เป็น
รายบคุคลส าหบัผู้ที่ต้องการลดน า้หนกั และผู้ที่
ต้องการเพิ่มหรือลดสดัสว่น           

16. มีการบริการเคร่ืองดื่ม น า้ชา กาแฟ น า้อดัลม
ฟรี           
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด 
5 

มาก   
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย    
2 

น้อยที่สุด  
1 

17. การให้สมาชิกแนะน าคนรู้จกัให้มาสมคัรเป็น
สมาชิก โดยผู้ที่แนะน าแคบ่อกรายช่ือก็จะได้ 
Bonus point เพื่อสะสมแลกของรางวลั      

บุคลากร (Personal) 
      

18. พนกังานมีความเช่ียวชาญ สามารถให้
ค าแนะน าในการออกก าลงักายทีถ่กูต้อง และ
เหมาะสมแก่ผู้ใช้บริการ           

19. อธัยาศยัของพนกังาน 
          

20. การแตง่กายมีความเหมาะสม 
          

21. ความเอาใจใสใ่นการให้บริการของพนกังาน 
          

22. ความเสมอภาคในการให้บริการ 
          

กระบวนการ (Process) 
          

23. ขัน้ตอนการสมคัรสมาชิก 
          

24.ระยะเวลาในการรอคอยเพื่อตดิตอ่พนกังาน 
          

25. ความชดัเจนของข้อมลูเก่ียวกบัขัน้ตอนการ
สมคัร           

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  

26. ภายในสถานท่ีออกก าลงักายมีอากาศถ่ายเท
สะดวก           

27. มีการจดัเรียงเคร่ืองบริหารร่างกายไมแ่นน่
จนเกินไป ดแูล้วสบายตา 

          

28. ความสะอาดของสถานท่ีออกก าลงักาย 
          

29. ความสะอาดของภาชนะ และอปุกรณ์ 
          

30. สถานท่ีส าหรับเปลีย่นเคร่ืองแตง่กายและห้อง
อาบน า้           

 

 



184 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับพฤตกิรรมในการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก 
กรุงเทพมหานครฯ 

1. ความถ่ีในการใช้บริการ   __________ ครัง้/สปัดาห์ 

2. ระยะเวลาในการใช้บริการ __________ ชัว่โมง/ครัง้ 

3. ชว่งเวลาท่ีสะดวกมาใช้บริการ (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 

 [   ] 6.00-9.00 น.   [   ] 9.01-12.00 น. 

 [   ] 12.01-15.00 น.    [   ] 15.01-18.00 น. 

 [   ] 18.01-22.00 น. 

4. ชว่งวนัท่ีมาใช้บริการ (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 

 [   ] วนัธรรมดา (จนัทร์ – ศกุร์)   [   ] วนัหยดุสดุสปัดาห์ (เสาร์ – อาทิตย์) 

 [   ] วนัหยดุนกัขตัฤกษ์    [   ] ทกุวนั 

 [   ] อ่ืนๆโปรดระบ…ุ….. 

 

ส่วนที่ 4 แนวโน้มของการใช้บริการสถานออกก าลังกายย่านอโศก กรุงเทพมหานครฯ 

ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ทบับนตวัเลขท่ีแสดงระดบัแนวโน้มพฤตกิรรมให้ตรงกบัความ
คดิเห็นของทา่น 

1. แนวโน้มการตอ่อายสุมาชิก 

 สมคัรตอ่แนน่อน                                                           ไมส่มคัรตอ่แนน่อน 
  5         4       3      2    1 

2. แนวโน้มการแนะน าเพ่ือนมาใช้บริการ 

 แนะน าแนน่อน                                                              ไมแ่นะน าแนน่อน 
                                                        5         4        3          2         1   

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีเสียเวลาอันมีค่าให้ความอนุเคราะห์ในการกรอก 

แบบสอบถามฉบับนี ้
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ภาคผนวก ข 

 
หนังสือขอความอนุเคราะห์เชิญผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม  

และรายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
             รายช่ือ    ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 
 

1. รองศาสตราจารย์สพุาดา สิริกตุตา คณาจารย์ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
  คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยั 
  ศรีนครินทรวิโรฒ 

2. รองศาสตราจารย์ ดร.ณกัษ์ กลุิสร์ ประธานกรรมการบริหารหลกัสตูร  
                                                               บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
  คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยั 
  ศรีนครินทรวิโรฒ 
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